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Intercambios abiertos

Estamos todos atrapados en una red ineludible de mu-
tualidad, atados a un destino comun [...]. Antes de que
termines de desayunar esta mafana, ya habras dependi-
do de la mitad del mundo.

MarTIN LuTHER KING (1967)

En julio de 2017, el presidente de Estados Unidos, Donald
Trump, estaba preparando un discurso con su equipo. En uno de
los margenes del folio que estaba repasando garabate6 cuatro
palabras que pretendia enfatizar durante su intervenciéon: «EL
COMERCIO ES MALO»." En cierto modo, ésta era una forma
de resumir su cosmovision, a menudo asociada con el eslogan
«América primero».

En opinién de Trump, pero también de muchos de los nuevos
populistas de derechas y de izquierdas, el libre comercio es la peor
de todas las innovaciones que hemos asumido del resto del mun-

11. B. Woodward, Fear: Trump in the White House (Nueva York: Simon &
Schuster, 2018), p. 208. Disponible en espaiiol: Miedo. Trump en la Casa Blan-
ca (Roca Bolsillo, 2019).
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do. Se trata de un mecanismo empobrecedor que poderosos ex-
tranjeros han impuesto a la pobre e inocente gente de (inserte el
pais) para asi destruir su industria, ahogando a los consumidores
en productos baratos. El libre comercio seria, pues, un complot
de China, la Organizacion Mundial del Comercio (OMC) o la
Unioén Europea (UE) que pretende imponernos importaciones de
bienes de mala calidad y potencialmente peligrosos. Ironicamen-
te, en Europa hemos escuchado durante décadas como los criti-
cos de la globalizacién la asociaban con un complot estadouni-
dense que pretendia la «americanizacion» del continente.

Poco después de conocer esta anécdota de Trump, un amigo
me reenvié un mensaje que le habia enviado el colegio al que
acudian sus hijos. Al parecer, habia un problema con los packs de
alimentos y snacks de los nifios. Estos habian empezado a inter-
cambiar comida entre ellos y, de hecho, los pasteles de arroz ya
se habian convertido en una suerte de divisa con la que acceder
a otro tipo de bienes o con la que contratar ayuda y servicios por
parte de otros alumnos. La escuela apelaba a los padres para que
contribuyesen a evitar el sistema de libre comercio que habian
desarrollado los pequefios. Estos nifos se habian dado cuenta de
que, mediante el trueque, eran capaces de conseguir un mix de co-
mida mejor que el que se les habia asignado. Tras hacer los inter-
cambios pertinentes, todos estaban mas conformes con sus nue-
vos almuerzos y meriendas. Incluso empezaron a experimentar
con los pasteles de arroz, convertidos en monedas que permitian
ampliar el mercado.

El comercio no se nos impone. Un mercado no es un lugar, ni
siquiera un sistema econémico. Es simple y llanamente lo que la
gente ha hecho, hace y hara donde quiera que esté. Lo vemos en
todas las épocas e incluso en todas las edades, siempre y cuando
los Gobiernos (o los padres) no lo impidan.

Después de haber revisado la evidencia histérica disponible,
el periodista y divulgador cientifico britanico Matt Ridley con-
cluyd lo siguiente:

No se conoce ninguna tribu humana que no haya comerciado. Los
exploradores occidentales, desde Cristobal Colon hasta el capitan
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Cook, se encontraron con muchas confusiones y malentendidos
cuando establecieron el primer contacto con pueblos aislados, pero
el principio del comercio y del intercambio no era uno de ellos, por-
que todos los pueblos que conocieron entendian la nocién de inter-
cambiar cosas. A las pocas horas o dias de conocer una nueva tribu,
los exploradores ya empezaban a hacer trueques.'

¢Por qué comerciamos? El economista Charles Wheelan lo
explica pidiendo a sus lectores que imaginen la mejor maquina
de la historia.'* Se trata de una maquina capaz de convertir soja
en ordenadores. Esto seria fantastico para los agricultores, que
podrian seguir dedicandose a lo que mejor se les da y obtener
también los ordenadores necesarios para controlar su sistema de
riego. Esa misma maquina también podria convertir libros en
ropa. A cambio de cinco ejemplares de este libro podria generar
una camisa nueva. Por otro lado, la maquina también podria
programarse para convertir muebles en automoviles, asistencia
médica en electricidad, aviones en servicios financieros, agua
con gas en vino... Y estas transformaciones nunca serian unidi-
reccionales, también podrian realizarse a la inversa. De hecho, el
secreto de esta maquina es que podria convertir cualquier cosa
que ya tengamos en todo aquello que queramos.

La maquina planteada por Wheelan también funcionaria en
paises pobres, donde la gente podria aportar aquello que son ca-
paces de producir a pesar de su falta de capital o de formacion.
A cambio, lograrian medicinas avanzadas, nuevas infraestructu-
ras... De modo que, obviamente, la mejor forma de enriquecer a
los paises pobres seria darles acceso a esa maquina.

¢Suena a magia? Pues, en realidad, esta maquina ya existe...
y se llama comercio. Puede instalarse en cualquier lugar y se basa
unicamente en la imaginacion humana —y en mantener aleja-

12. M. Ridley, The Rational Optimist: How Prosperity Evolves (Londres:
Fourth Estate, 2010), p. 91. Disponible en espanol: El optimista racional
(Taurus, 2011).

13. C. Wheelan, Naked Economics: Undressing the Dismal Science (Nueva
York: W. W. Norton & Company, 2002), p. 187. Disponible en espafiol: La
economia al desnudo (Gestién 2000, 2008).
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dos a los proteccionistas (0, en el caso del colegio de mi amigo, a
los padres...)—. No es una trama extranjera: es la forma mas ra-
pida de prosperar mas con lo que ya somos capaces de producir
y, de hecho, es la inica forma mediante la cual los paises pobres
se enriquecen y los paises ricos siguen prosperando.

El fil6sofo y economista escocés Adam Smith pensaba que
la humanidad tiene una disposicion natural al trueque y al in-
tercambio.'* Dondequiera que viajemos a lo largo de la histo-
ria, veremos que la gente intercambiaba cosas: favores, ideas,
bienes, servicios... Y, cuanto mas profundizan los arquedlogos,
mas afiejas son las evidencias existentes del intercambio entre
seres humanos. El fendmeno se remonta miles de afios atras en
la historia y, segtin algunos asombrosos hallazgos recientes, po-
dria decirse que el comercio es tan antiguo como la humanidad
misma.

Homo mercator

Los primeros Homo sapiens fosilizados de los que tenemos cono-
cimiento tienen alrededor de 300.000 anos. También de aquella
etapa son algunos de los primeros ejemplos de comercio a larga
distancia.’* Pensemos, por ejemplo, en el auténtico tesoro ar-
queolodgico de Olorgesailie, la antigua cuenca de un lago keniata
que hoy esta seca y que ha permitido encontrar todo tipo de fas-
cinantes hallazgos, como por ejemplo herramientas especializa-
das y cuidadosamente disefiadas, puntas de lanza, raspadores,
punzones y otros utiles que tienen mas de 300.000 aiios. No es
solo la antigiiedad lo que resulta notable de estos hallazgos, sino
también el material del que estan hechos: la obsidiana. Se trata
de un vidrio volcanico negro que gozaba de gran acogida porque

14. A. Smith, An Inquiry Into the Nature and Causes of the Wealth of Na-
tions, incluido en The Glasgow Edition of the Works and Correspondence of
Adam Smith (Indianapolis: Liberty Fund, 1776/1981), p. 29. Disponible en es-
paiol: La riqueza de las naciones (Anaya, 2011).

15. A. S. Brooks et al., «Long-distance stone transport and pigment use in
the earliest middle stone age», Science, 360 (6384, 2018.
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se fracturaba facilmente, lo que permitia producir herramientas
o armas con mayor facilidad.

Pero la obsidiana también tiene buena prensa hoy entre los
arqueodlogos e historiadores porque sélo se produce en unos po-
cos sitios volcanicos, de modo que su presencia en otras areas
geograficas revela patrones preexistentes de movilidad e inter-
cambio. Y, sorprendentemente, lo cierto es que ninguno de los
sitios volcanicos en los que se producia obsidiana esta ubicado
cerca de Olorgesailie. De hecho, es muy probable que los restos
encontrados en la cuenca seca del lago keniata proviniesen de
fuentes ubicadas a 88 kilometros de distancia, asumiendo que
sus portadores siguieron un atajo que discurre por las montafas
de la zona.

Los investigadores consideran improbable que la gente de
Olorgesailie se trasladara a tales distancias y, en cambio, creen
que la obsidiana llego a ellos por la operatividad de redes comer-
ciales de larga distancia. Estos procesos de intercambio habrian
ayudado a que dicho material acabase llegando a la zona, a cam-
bio de otros bienes o servicios. Esta interpretacion se apoya, ade-
mas, en el hecho de que los pobladores de la época emplearon
rocas de colores para fabricar sus tutiles y, también en este caso,
tales recursos habrian sido importados de lejos.

De modo que el trueque y el intercambio ya eran una reali-
dad hace 300.000 anos.

Los seres humanos siempre han cooperado. En aquel primer
momento no so6lo intercambiaban obsidiana y herramientas:
también conocimientos, favores o lealtades. Cooperaban, por
ejemplo, en la crianza de los hijos, en la defensa de sus familias o
propiedades, en las actividades de caza y recoleccion... Y lo mas
importante de todo es que esta cooperacion también se extiende
a otros seres humanos con los que no hay un parentesco familiar
y ni siquiera un vinculo tribal, como es el caso de los comercian-
tes de obsidiana que vivian al otro lado de la montana.

No es el parentesco, sino la reciprocidad, lo que favorece un
intercambio continuado en aras del beneficio mutuo. Como reza
un refran de la cultura inuit: «El mejor lugar en el que uno puede
almacenar su excedente es en el estbmago de otro, porque tarde
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o temprano querremos que éste nos devuelva el regalo».’® Nos
encanta corresponder a los demas, por eso nos sentimos mal
cuando no tenemos la oportunidad de devolver la bondad recibi-
da con bondad otorgada (o, en un ejemplo negativo, lo vemos en
la frustracion de no poder pagar la malicia ajena con malicia de
cosecha propia...). A muchos productores de servicios gratuitos
online les ha sorprendido descubrir que las personas quieren re-
compensarles econdmicamente por su esfuerzo. Por este motivo,
vemos por ejemplo que, cuando entramos en una tienda especia-
lizada en cafés, el vendedor nos ofrecera distintas muestras de
prueba, para que nos sintamos mas interesados e implicados con
su producto. Y por eso también se dice que deberiamos pensarlo
dos veces antes de aceptar un regalo excesivamente caro de cual-
quiera que no sea nuestra pareja...”

La cooperacion y el intercambio eran tan esenciales para los
seres humanos que es dificil explicar qué vino primero, si el co-
mercio o el Homo sapiens. No es una frase hecha, lo digo en sen-
tido literal. Los seres humanos dieron forma al comercio, pero el
comercio también dio forma a los seres humanos que hoy somos.
Esta es la clave que nos ayuda a comprender cémo logramos
apoderarnos del mundo y habitar todo tipo de climas, aunque
tengamos pocas adaptaciones genéticas especificamente ligadas
al medio ambiente.

El psicologo evolucionista Steven Pinker cree que las peculia-
ridades del Homo sapiens pueden explicarse por nuestro «nicho
cognitivo», que es socialmente interdependiente y que utiliza el
conocimiento. Hace un par de cientos de miles de afios desarro-
llamos simultaneamente tres rasgos unicos: la inteligencia, el
lenguaje y la cooperacion. Los tres se refuerzan mutuamente: las

16. P. Farb, Man’s Rise to Civilization: As Shown by the Indians of North
America From Primeval Times to the Coming of the Industrial State (Nueva
York: Dutton, 1968), p. 43.

17. Un libro sueco de acervo posmoderno y dedicado a cuestiones de eti-
queta sostiene que si aceptas que alguien te lleve en coche, entonces te tienes que
acostar con el conductor y hasta ayudarle a enterrar un cadaver en el bosque.
Véase: N. Espinoza y J. Holmstrom, Protokoll: Grundkurs I Normalt Beteende
(Estocolmo: Hydra, 2009).
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mejoras incrementales en cualquiera de ellos hacen que los otros
dos sean mas valiosos y, por lo tanto, contribuyen a alterar el
entorno social y fisico de las personas, creando presiones evolu-
tivas que alientan adaptaciones adicionales.’®

La inteligencia permite aprender y facilita el almacenamien-
to de informacion y habilidades. Un lenguaje gramaticalmente
avanzado nos permite comunicar estos avances a otros, para
que puedan aprovechar nuestras propias experiencias y no ten-
gan que cometer los mismos errores o pierdan tiempo «reinven-
tando la rueda». Este proceso nos proporciona tanto los medios
como los incentivos para cooperar con los demas, no sélo con
nuestros familiares. La comunicacion abierta permite compar-
tir conocimientos técnicos a un coste bajo, lo que facilita la coor-
dinacion de nuestro comportamiento y el de los demas. La in-
teligencia permite negociar, a veces implicitamente, tratos y
arreglos sobre favores o bienes que pactamos transferir en mo-
mentos determinados, que no son necesariamente coincidentes.
En el momento en que los seres humanos empezaron a bene-
ficiarse de una colaboracién mutuamente ventajosa, aumentd
drasticamente el valor de la inteligencia y el lenguaje. Esto hizo
posible una cooperacion mas avanzada, engendrando un circulo
virtuoso.

Pero équé empujo a nuestros ancestros a seguir este camino
evolutivo tan particular desde un principio? En mi opinién, una
hipotesis convincente es una que nos lleva de regreso al momen-
to en que las primeras criaturas parecidas a los chimpancés deja-
ron los arboles y se volvieron bipedas, ihace seis o siete millones
de afios! Es «la hipdtesis del lanzamiento». El por qué dejaron
los arboles ha sido un tema de controversia al menos desde los
tiempos de Charles Darwin. Los chimpancés estaban seguros en
los arboles, pero, al ser lentos y pequefios, eran presas faciles
para leones, leopardos o tigres. Hoy sabemos que la actividad
tectonica acabd provocando grandes shocks climaticos, secando
las selvas tropicales y reemplazandolas por la sabana. «De modo

18. S. Pinker, «The cognitive niche: Coevolution of intelligence, sociality,
and language», Proceedings of the National Academy of Sciences, 107 (2), 2010.



40 - Abierto: la historia del progreso humano

que, mas que dejar los arboles, lo que ocurri6 es que los arboles
nos dejaron», ha escrito el psicélogo William von Hippel."?

Sumidos en un ambiente hostil y confuso, los chimpancés tu-
vieron que encontrar otra forma de buscarse la vida en medio de
todos aquellos depredadores. Durante los tres millones de afios
que siguieron, la mayoria de ellos ciertamente fracasaron, salvo
algunos a quienes se les ocurrid otra forma de usar las manos que
ya no necesitaban para la locomocion. Esto los ayudé a sobrevi-
vir en los pastizales, los cambi6 fisica y mentalmente y los convir-
ti6 en nuestros antepasados. ¢Y qué hicieron con las manos?
¢Cual fue la solucion? iTirar piedras!

Si estudiamos los restos de Lucy, la Australopithecus afaren-
sis mas famosa del mundo, podemos observar algunos cambios
anatomicos importantes que tuvieron lugar hace al menos 3,2 mi-
llones de afios. Su mano y su mufieca eran mas moviles que las
de los chimpancés. También se observaba una mayor flexibilidad
en la parte superior de su brazo, un hombro mas orientado hori-
zontalmente y una mayor separacion entre la cadera y la parte
inferior de la caja toracica. Los australopitecos estaban perfecta-
mente adaptados para lanzar piedras con fuerza y precision, gra-
cias a sus articulaciones y musculos mas desarrollados. Puede
que Lucy no tuviese muchas posibilidades de sobrevivir al ataque
de un leon... pero si coordinaba su defensa con otros australopi-
tecos, entonces una lluvia de piedras podria herir e incluso matar
al peligroso felino. De igual modo, los australopitecos se dieron
cuenta de que podian cazar empleando los mismos métodos.
Con la invencion de la cooperacion, nuestros antepasados, que
solian ser presa facil de los depredadores, terminaron ocupando
un lugar cada vez mas alto en la cadena alimentaria, hasta llegar
a su cima.

Ese fue nuestro «salto social», en palabras de Von Hippel.

19. W.von Hippel, The Social Leap: The New Evolutionary Science of Who
We Are, Where We Come From, and What Makes Us Happy (Nueva York, Har-
per Wave, 2018). Disponible en espafol: El salto social: La nueva ciencia evo-
lutiva que explica quiénes somos, de donde venimos y qué nos hace felices
(Kairés, 2020).
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Aquellos que aprendieron a cooperar, lanzando piedras juntos
para defenderse de los depredadores o empleando la misma téc-
nica para cazar, superaron rapidamente a quienes siguieron ac-
tuando por separado. Esta evolucion favorecié cambios que nos
hicieron mas cooperativos, como, por ejemplo, un cerebro mas
grande y capaz de comprender a los demas y gestionar los desa-
fios sociales.

Si estamos buscando pruebas de la sociabilidad dnica de la
humanidad, mirémonos en el espejo. La esclerdtica blanca, po-
pularmente definida como el blanco de los ojos, es un rasgo fun-
damentalmente humano. Los chimpancés y demés simios tienen
una esclerdtica marrén, puesto que esto les permitia ocultar su
mirada en presencia de otros animales, especialmente los demas
chimpancés. Los chimpancés eran, en esencia, rivales entre si y
no querian que otros miembros de su grupo supiesen de sus in-
tereses, fuesen éstos una potencial pareja o un sabroso bocado al
que hincarle el diente. Si esa informacion era evidente para otros,
corrian el peligro de que los demas chimpancés los atacasen para
robarles la idea y llegar primero.

Los seres humanos, por otro lado, hemos desarrollado una
esclerdtica blanca precisamente para transmitir con claridad la
direccion de nuestra mirada a los demas integrantes de nuestro
grupo, lo que sugiere que nos beneficiamos mas de compartir
informacién que de esconderla y mantenerla en secreto. Cuando
percibimos una amenaza, queremos que otros lo sepan y ayuden
a fortalecer nuestra defensa. Si detectamos un animal de presa,
los seres humanos aspiramos a que los demas lo sepan y puedan
ayudarnos a atraparlo.

Los seres humanos pueden compartir intenciones y aceptar
que otros tienen la misma idea o los mismos objetivos. Los chim-
pancés no pueden y no colaboran a menos que perciban que les
conviene de forma puramente egoista. A veces pareceria que se
reunen para cazar monos en grupo, pero, como explicé6 Michael
Tomasello, todo un experto en el estudio de las habilidades cog-
nitivas de los chimpancés, en realidad estas intentonas no son
mas que una lucha salvaje en la que cada chimpancé est4 tratan-
do de hacer lo que es mejor para él, resultando en procesos de lo
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mas cadticos. Ni siquiera en el fragor de estas batallas vemos que
los chimpancés intentan comunicarse entre si o que todo el gru-
po se une cuando las cosas van mal. Algunos, de hecho, simple-
mente se sientan y esperan a que los demas hagan el trabajo por
ellos y luego se pelean con ellos para quedarse con el botin.?°

Evolucion cultural

Nuestra capacidad social sent6 las bases para una nueva forma
de evolucion. «La evolucién cultural», escribié el filésofo Karl
Popper, «es la continuacion de la evolucion genética por otros
medios».” Si un lobo es mejor cazando debido a una mutacion
que mejora su olfato, entendemos que el desarrollo de la especie
ira primando su descendencia y apartando a quienes no tengan
dicha cualidad. Pero, entre los seres humanos, si a uno de noso-
tros se le ocurre una forma superior de caza, por ejemplo, cons-
truyendo una lanza mas contundente, otros pueden sumarse al
proceso de mejora, imitandola o incluso mejorandola. Esta es la
razon por la que la evolucion genética funciona a velocidad gla-
cial, mientras que la evolucion cultural puede darse en un abriry
cerrar de ojos, siendo asi que las personas identifiquen procesos
mas eficientes y ttiles.

Seguro que muchos lectores han jugado alguna vez a «piedra,
papel o tijera». Es posible que en algunas partidas hayan percibi-
do que un jugador estresado revela accidentalmente su eleccion,
al moverse una fraccion de segundo antes que el resto. A priori,
esto le da al otro jugador una gran ventaja, ya que lo tiene un
poco mas facil a la hora de elegir una opcién superior, toda vez
que reaccione rapida y habilmente. En cambio, sorprendente-
mente, esto no es lo que suele suceder. A menudo, lo que ocurre

20. M. Tomasello, M. Carpenter, J. Call, T. Behne y H. Moll, «Understand-
ing and sharing intentions: The origins of cultural cognition», Behavioral and
Brain Sciences, 28 (5), 2005.

21. K. Popper y J. C. Eccles, The Self and Its Brain (Londres: Routledge,
1984, p. 48. Disponible en espafiol: El yo y su cerebro (Labor, 1993).



Intercambios abiertos - 43

es que se producen mas empates: piedras contra piedras, papeles
contra papeles y tijeras contra tijeras. Inconscientemente, tende-
mos a imitar a los demas, incluso si esto nos supone una desven-
taja.”? De manera similar, los experimentos realizados en el cam-
po de la teoria de juegos demuestran que cuanto menos tiempo
tienen las personas para tomar una decision, mas tienden a coo-
perar. Somos asi de forma natural.

Los nifios de un afio apenas conocen el extrano mundo en el
que nacieron, por lo que confian constantemente en el aprendi-
zaje cultural. Los estudios realizados en este sentido encuentran
que, cuando se enfrentan a una situaciéon nueva o un juguete des-
conocido, su reaccion suele ser la de mirar con mas frecuencia a
sus padres en busca de una sefial de aprobacién o de miedo. Y, lo
que es mas curioso, cuando los bebés estan en una habitacion
con su madre y un extrafio y se topan con un objeto desconocido,
los pequenios buscan la aprobacion del extrafio mas que la de su
madre, probablemente porque creen que su madre es también
nueva en esta situacion, lo que les hace confiar mas en el criterio
que les transmita el extrano (si, crecen muy rapido...).>

Los nifnos buscan permanecer cerca de sus hermanos mayo-
res, sus primos..., al igual que los adultos se retinen de gente a la
que consideran habil, interesante o inteligente. Quiza un efecto
secundario de nuestra disposiciéon a captar rasgos de aquellos
que parecen ser mas competentes y exitosos es que también so-
mos veloces imitando otras cuestiones, desde nuevos peinados
hasta palabrotas que nos resultan contundentes o simpaticas. De
hecho, lo cierto es que, lamentablemente, cuando un famoso se
quita la vida, la evidencia muestra que tiende a producirse un
aumento de los suicidios cometidos usando el mismo método.
Copiar a otros esta en nuestra naturaleza.

Si un individuo tiene una forma mejor de actuar, toda la tri-
bu aspira a tenerla pronto. Y si un grupo o aldea se topa con un

22. J. Henrich, The Secret of Our Success: How Culture is Driving Human
Evolution, Domesticating Our Species and Making Us Smarter (Princeton,
Princeton University Press, 2016), p. 20.

23. Ibidem, p. 41.
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comportamiento que conduce al éxito, pronto se dara cuenta de
ello y actuara en consecuencia. Los seres humanos estamos con-
tinuamente mirando el mundo que nos rodea. Lo vemos incluso
con los primitivos medios de transporte que los antiguos tenian
a su disposicion y que, una vez empezaban a calar, no tardaban
en extenderse. También resulta sorprendente la rapidez con la
que todo tipo de métodos y tecnologias (rituales de entierro, ten-
dencias de pintura en artesanias de ceramica, nuevos cultivos o
armas...) dieron el salto a poblaciones ubicadas a cientos de kil6-
metros de distancia de forma rapida y acelerada.

Cuanta mas gente nos rodea, mas alta es la posibilidad de que
alguien nos haga participes de una nueva idea, de una tecnologia
mas 1util... Por tanto, la innovacion depende del tamafio de la po-
blacion interconectada. Esto significa que una forma segura de
frenar el avance de cualquier sociedad es «atar» a las personas y
frenar sus interacciones. Cuando un grupo grande de personas
deja de buscar nuevos conocimientos o de contribuir activamen-
te a la produccion, la sociedad ve reducido el potencial de ideas,
creatividad y trabajo al que tiene acceso. Asi, la mayoria de las
sociedades, a lo largo de la mayor parte de la historia, han discri-
minado a las mujeres, pero esto s6lo ha contribuido a reducir a la
mitad su capacidad de progresar. Mary Wollstonecraft, una de
las activistas pioneras en la lucha por los derechos de la mujer,
explico en 1792 que la igualdad de género no es sélo una cuestion
de derechos humanos, sino también un avance que permite dejar
de desperdiciar la capacidad de la mitad de la humanidad. Se
hablaba de las virtudes de la mujer, pero la iinica forma de «ha-
cer de su virtud privada un beneficio ptublico» era abrirles las
puertas. «iCuantas mujeres desperdician su vida presas del des-
contento, al no poder ejercer la medicina, gestionar una granja,
administrar una tienda y mantenerse en pie a si mismas, apo-
yandose en su industrialidad», se preguntaba Wollstonecraft.?*

Durante los primeros anos de la humanidad, la evoluciéon

24. M. Wollstonecraft, A Vindication of the Rights of Women (Nueva
York: Cosimo, 2008), p. 157. Disponible en espafol: Vindicacion de los dere-
chos de la mugjer (Penguin Clasicos, 2020).
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cultural se reforzo a si misma. Cuantas mas soluciones exitosas
encontraban las personas, mas crecia la poblacion y eso resulta-
ba en mas innovaciones. Los investigadores han sugerido que el
repentino desarrollo de la fabricacion de herramientas sofistica-
das, el arte o la cultura de la Eurasia occidental, hace ahora unos
45.000 anos, puede explicarse por la densidad de poblacion.
Esta region tenia por fin suficientes personas lo bastante cerca
las unas de las otras como para transferir habilidades y conoci-
mientos entre sus distintos grupos. Después se hall6 que la den-
sidad de poblacion en aquel momento era similar a la registrada
en Africa u Oriente Préximo cuando el comportamiento humano
moderno empez6 a desarrollarse alli. De modo que no son nues-
tros genes los que nos diferencian los unos de los otros, sino el
grado de proximidad a mas y mas genes que pertenecen a otras
personas.?

Charles Darwin explicé que «el hombre primitivo practicaba
cierto grado de division del trabajo. No se daba el caso de que
cada uno fabricase sus propias herramientas, sino que ciertos in-
dividuos se dedicaban a tal trabajo, sin duda porque recibian a
cambio parte del producto de las actividades de caza».?® Si yo soy
mejor produciendo herramientas y ta eres mejor cazando, cada
uno de nosotros nos especializamos en nuestra «ventaja compe-
titiva», de manera que ambos obtenemos mejores herramientas
y mas comida de la que obtendriamos si los dos tuviéramos que
dedicarnos a hacer ambas cosas. Y, precisamente porque nos es-
pecializamos, lo mas probable es que podamos invertir mas
tiempo y energia en mejorar ain mas nuestra técnica y habilidad
particular.

Asi funciona también el proceso de intercambio de bienes y
servicios. Podemos beneficiarnos de ello incluso si tenemos me-
jores habilidades en las dos areas, porque probablemente somos
mejores en una cosa que en la otra. Imaginemos que Bob y Dave

25. A. Powell, S. Shennan y M. G. Thomas, «Late pleistocene demography
and the appearance of modern human behavior», Science, 324 (5932), 2009.

26. C.Darwin, The Descent of Man, and Selection in Relation to Sex (Nue-
va York: D. Appleton, 1878), p. 50.
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necesitan unos cuchillos y un conejo para cocinar la cena a sus
amigos. Bob requiere dos horas para producir los cuchillos nece-
sarios y una hora para cazar el conejo, mientras que Dave necesi-
ta tres horas para lo primero y, como es un pésimo cazador, se
demorara seis horas en lo segundo. Aunque Bob es mejor que
Dave en ambos campos, su superioridad es mucho mayor cazan-
do conejos que fabricando cuchillos. Si cada uno actuase por
cuenta propia, Bob perderia tres horas y Dave invertiria nueve.
En cambio, si ambos cooperan, Bob estara una hora cazando co-
nejos y Dave invertira tres horas produciendo cuchillos. De esta
forma, trabajan menos en términos de tiempo y esfuerzo, pero su
produccion total aumenta. De hecho, si Bob dedica tres horas a
la caza, puede duplicar la cantidad de comida que ambos pueden
ofrecer a sus amigos y cocinar con los cuchillos producidos por
Dave. Otra opcion es servir una mesa menos generosa, pero dis-
frutar de mas tiempo libre para todos.

Poco a poco resulté evidente que el hecho de ser capaz de
generar un excedente de produccion o de servicios permitia
intercambiar ese superavit con los demas, lo que contribuia a ob-
tener mas beneficios. El comercio no trata sélo de bienes y servi-
cios: también es una cuestion de conocimiento. En sociedades
muy primitivas de cazadores-recolectores o de agricultura de
subsistencia, la mayoria de las personas se dedicaban a cuestio-
nes muy similares entre si, de modo que, en lineas generales, te-
nian un mismo nivel de conocimiento de la naturaleza o los mé-
todos agricolas. La cantidad de informacion que cada individuo
podia llegar a atesorar era notable, pero el conjunto de conoci-
mientos técnicos en una cultura asi estaba increiblemente limita-
do porque todos poseian informacién sobre aspectos muy simila-
res. En consecuencia, la pobreza seguia siendo la norma.

A medida que la division del trabajo se volvié mas compleja,
todo esto cambi6. Aprendimos mucho mas sobre nuestra espe-
cializacion, hasta ser maestros en aquello a lo que nos dedica-
mos: como crear herramientas, cOmo pescar, como cultivar tri-
go, como enfrentar dolencias o enfermedades... En suma, el
conjunto de conocimientos disponibles en sociedad se multipli-
ca de forma explosiva y nos permite acceder a nuevas formas de
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hacer las cosas, mediante el uso de herramientas, alimentos,
medicinas, habilidades técnicas o servicios que otros han desa-
rrollado y que jamas habriamos podido desplegar por cuenta
propia. Como explicoé Friedrich Hayek, «la civilizacion se basa
en el hecho de que todos nos beneficiamos del conocimiento que
no poseemosx».*’

Esta cooperacion e intercambio constante nos brinda un me-
jor acceso a los bienes y servicios que necesitamos. Podemos con-
fiar en que otros estaran ahi para «rascarnos la espalda» si noso-
tros también «hemos rascado» la suya. Un estudio mostré que
los chimpancés estan mas dispuestos a compartir comida con
aquellos chimpancés que han preparado alimentos recientemen-
te que con chimpancés que no han participado en dichos proce-
sos en los udltimos tiempos.?® Pero los chimpancés no llevaron
esta dinamica al siguiente nivel, que habria consistido en asig-
nar, de alguna forma, incentivos, recompensas y castigos a quie-
nes aportan mas y menos al grupo. De hecho, lo extrafo no es
que algunos de ellos se queden de brazos cruzados mientras los
demas salen a cazar, sino que esos holgazanes tienen la misma
probabilidad de agarrar un bocado de la presa que los que han
salido a pelear por el alimento.? Podriamos decir que su princi-
pio distributivo es el siguiente: «de cada uno, segtin su capricho;
a cada uno, segin pueda robar a los demas».

Para que funcione cualquier forma de cooperacion avanzada,
tiene que existir alguna manera de recompensar sistematica-
mente la cooperacion y algtin proceso que ayude a penalizar las
actitudes y comportamientos tramposos. Para hacer esto con gran-
des grupos de personas que no son nuestros familiares, es nece-
saria una impresionante corteza prefrontal que nos brinde la ca-
pacidad de reconocer a los demas, recordar sus acciones y juzgar

27. F. A. Hayek, Law, Legislation and Liberty: A New Statement of the
Liberal Principles of Justice and Political Economy (Londres: Routledge,
1982), p. 15. Disponible en espafiol: Derecho, legislacion y libertad (Unién Edi-
torial, 2018).

28. F. de Waal, «Food sharing and reciprocal obligations among chim-
panzees», Journal of Human Evolution, 18 (5), 1989.

29. Von Hippel (2018).
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su comportamiento. Al fin y al cabo, no podriamos tejer todo ese
sistema de incentivos sin «cotillear» sobre lo que hacen nues-
tros amigos, vecinos y colegas. Esto requiere cierto tipo de inte-
ligencia: la nuestra. Asi, la evidencia acumulada de la capaci-
dad de intercambio del hombre primitivo nos ofrece respuestas
convincentes a las grandes preguntas sobre el fin de la Edad de
Piedra.

¢Quién mato a los neandertales?

Hace 50.000 anos el Homo sapiens se expande por Europa. Por
aquel entonces, los neandertales llevaban mas de 200.000 anos
poblando el Viejo Continente. Sin embargo, en cuestion de unos
pocos miles de anos, los neandertales desaparecieron. No se ex-
tinguieron, como soliamos pensar: se cruzaron con seres huma-
nos y parte de ellos vive en nosotros. Pero con el paso del tiempo
vimos como el neandertal clasico dejaba de formar parte de la
ecuacion. ¢Por qué?

La respuesta a esta pregunta ha eludido a los cientificos du-
rante décadas. Los neandertales eran mas fuertes e incluso tenian
un cerebro mas grande que el del Homo sapiens. Y, al contrario
de lo que sugieren las tiras comicas, el ser peludo no era un sinto-
ma de menor inteligencia, sino una muestra de mayor adaptacion
al frio clima europeo en el que los neandertales habian vivido du-
rante tanto tiempo. Asi, se han sugerido muchas teorias sobre las
ventajas que habrian propiciado la prevalencia del Homo sapiens,
pero pocas explicaciones han sobrevivido al avance de la arqueo-
logia.

Un factor clave para entender lo ocurrido es entender que el
Homo sapiens era una especie de comerciante que intercambia-
ba bienes y servicios libremente.® Los neandertales vivian en

30. R. Horan, E. Bulte y J. Shogren, «<How trade saved humanity from
biological exclusion: An economic theory of Neanderthal extinction», Journal
of Economic Behavior € Organisation, 58 (1), 2005. Para saber mas sobre esta
cuestion: S. Kuhn y M. Stiner, «What’s a mother to do? The division of labor
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grupos mas pequenos y aislados. Apenas acostumbraban a des-
plazarse lejos de sus lugares de residencia. Ya en los primeros
restos de las viviendas humanas en Europa se encuentran herra-
mientas de piedra hechas de materiales lejanos, incluso con con-
chas marinas decorando el interior; en cambio, las herramientas
que manejaban los neandertales provenian casi exclusivamente
de su propio lugar de residencia. Esto revela que no tenian vincu-
los comerciales duraderos y de larga distancia con otros grupos
semejantes y, en aquellos casos en que si transportaban materias
primas, lo hacian de forma limitada y sin abarcar grandes dis-
tancias.

Los neandertales ni siquiera parecian tener mucha division
del trabajo dentro de su propio grupo. Sus lugares de vivienda
acostumbraban a mostrar cierta desorganizacion, ya que no ha-
bia una estructura o division de acuerdo con las distintas funcio-
nes de las estancias, las herramientas disponibles... Sus ropas o
sus tiendas de campafia eran toscamente ensambladas y ningu-
no de los integrantes del grupo se especializaba, por ejemplo, en
desarrollar tareas domésticas mientras otros cazaban. Tampoco
parece que lograran aprovisionar distintas fuentes de alimentos
de subsistencia, como nueces, semillas, bayas o incluso caza me-
nor. Iban directamente en busca de grandes recompensas (caza
mayor) y casi todo el grupo estuvo involucrado, incluidas las mu-
jeres y los ninos.

El Homo sapiens, por otro lado, desarroll6 una divisiéon del
trabajo mas avanzada. Intercambiaban materias primas entre si,
recorriendo incluso largas distancias. Sus espacios habitables
eran mas complejos y si parecian estar divididos de acuerdo con
sus diferentes funciones y utiles. Tenian una dieta mas variada,
que incluia animales pequenos, nueces, semillas o bayas, lo que a
su vez parece ser el resultado de una division del trabajo median-
te la cual los hombres acostumbraban a centrarse en la caza ma-
yor, mientras que las mujeres y los nifios recolectaban y prepara-
ban alimentos de subsistencia. Esto no s6lo puede comprobarse

among Neandertals and modern humans in Eurasia», Current Anthropology,
477 (6), 2006. Véase también: Henrich (2016).
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en la evidencia actual de sociedades de cazadores-recolectores,
sino que también queda reflejado en el hecho de que los hombres
fuesen enterrados comunmente con lanzas o puntas de flecha,
mientras que las mujeres eran enterradas con herramientas de
recoleccion.

Este enfoque dio muchas ventajas a los seres humanos. Les
brindé una mayor provision de recursos y alimentos, pero ademas
les result6 util cuando escased la caza mayor. Su ropa a medida y
sus tiendas de campaiia los protegieron mejor del frio. Los nifios
consiguieron crecer en un entorno mas seguro. Y, sobre todo, la
division del trabajo significaba que los seres humanos progresa-
ban constantemente. Intercambiaban ideas y conocimientos den-
tro y fuera de sus distintos grupos humanos. A medida que los in-
dividuos se especializaban en diferentes areas, recolectaban mas
informacion y podian concebir mas innovaciones, tanto por ca-
sualidad como intencionalmente. Asi, cuando un grupo presenta-
ba nuevas formas y desarrollos, los colectivos itinerantes de seres
humanos primitivos contribuian a que tales innovaciones se ex-
tendieran rapidamente, alcanzando a otros grupos de poblacion.

Un ejemplo es el control del fuego, que constituye una de las
innovaciones mas importantes y transformadoras de la historia.
Nos ayudod a luchar contra los elementos y los depredadores.
Quiza también hizo crecer nuestro cerebro, puesto que la comida
cocida libera mas nutrientes y calorias que la comida cruda.*
Ademas, nos ahorr6 mucho tiempo. Por comparacion, los chim-
pancés pasan alrededor de seis horas al dia simplemente masti-
cando comida para hacerla digerible. Tal dieta constituia un cla-
ro detrimento para la comunicacion. Al fin y al cabo, pasaban
horas y horas con la boca llena...

El fuego también unié a la comunidad de otra manera. El dia
se extendio, ya que los recolectores podian reunirse ahora en pe-
quenos grupos alrededor de las fogatas que preparaban cuando
el trabajo de aprovisionamiento ya no era posible. Los temas de
discusion durante el dia, sobre inquietudes y necesidades inme-

31. R. Wrangham, The Goodness Paradox: How Evolution Made Us More
and Less Violent (Londres: Profile Books, 2009).
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diatas, fueron dando paso a la conversacion y al relato. Esta era
una forma de compartir informaciéon importante y de generar
mas confianza dentro de cada grupo.

Sabemos que los neandertales usaban el fuego, pero los ar-
quedlogos que han excavado y analizado sus cuevas han encon-
trado un patrén extrafio, puesto que hay mucha evidencia de su
uso durante periodos calidos y menos prevalencia de fogatas en
tiempos frios, cuando precisamente hubiese sido mas logico.
Esto parece indicar que los neandertales no sabian hacer y con-
trolar el fuego, de modo que probablemente lo recogian cuando
se producia un incendio provocado por un rayo, mas comunes
cuando hace calor, e intentaban preservarlo, lo cual era mas difi-
cil en tiempos de frio.?* En contraste, en cuanto un solo Homo
sapiens pudo comprobar que cabia emplear piritas y piedras
para producir fuego, pronto fue compartiendo y extendiendo su
hallazgo por todas partes. Aquellos grupos que no lograban
adoptar la idea tan rapidamente se beneficiaban también, pues-
to que podian pedir prestado un poco de fuego a los demas.

Alalarga, todo ello significé que el conocimiento y la tecnolo-
gia del Homo sapiens mejoraron constantemente, mientras que
en el caso de los neandertales apenas hubo evolucion. Eso fue lo
que hizo que las poblaciones humanas se multiplicaran constan-
temente y se trasladaran a zonas nuevas, mientras que los nean-
dertales entraron en decadencia y fueron en retirada durante mi-
les de afios. El resto, como dicen, es prehistoria.

La moralidad del comercio

Con el comercio se observa una clara tendencia que conduce a su
expansion progresiva, tanto dentro de la sociedad en la que ya se

32. D. Sandgathe, H. Dibble, P. Goldberg, S. J. P. McPherron, A. Turq,
L. Niven y J. Hodgkins, «On the role of fire in Neanderthal adaptations in Wes-
tern Europe: Evidence from Pech de I’Aze and Roc de Marsal, France», PaleoAn-
thropology, 2011. Véase también: D. Sandgathe, H. Dibble, P. Goldberg, S. J. P.
McPherron, A. Turq, L. Niven y J. Hodgkins, «Timing of the appearance of habit-
ual fire use», Proceedings of the National Academy of Sciences, 108 (29), 2011.
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esta dando como de forma mas amplia, con el encuentro de dis-
tintos grupos que geograficamente estan alejados. La coopera-
cion emerge porque el comercio crea riqueza, pero ademas cam-
bia el comportamiento y los valores sociales de manera que hace
mas probable el intercambio y la cooperacion entre las personas.

En su Manifiesto comunista, Marx y Engels acusan de lo si-
guiente al intercambio libre propiciado por el comercio y el mer-
cado:

Ya no queda otro nexo entre los hombres que el interés propio, todo
se reduce al cruel «pago en efectivo» [...]. El valor personal se ha
reemplazado por el valor de cambio y, en lugar de innumerables e
irrevocables libertades, ha establecido una tinica e inconcebible li-
bertad: la del libre comercio [ ...]. Explotaciéon desnuda, descarada,
directa, brutal.?

Es facil enumerar ejemplos de crueldad en los mercados. Mu-
chos los hemos experimentado directamente. Sin embargo, tam-
bién es facil enumerar ejemplos de crueldad en la politica, en el
bar y en el patio de la escuela... De modo que la clave no esta en
el hecho de que haya episodios desagradables, porque ello sucede
en todos los ambitos, sino en conocer cual es el efecto general que
tiene el comercio sobre nuestras normas, nuestro comportamien-
to... y nuestro potencial de crueldad.

Una forma de explorar estas cuestiones es el llamado «juego
del ultimatum». Se trata de un experimento econémico realiza-
do con dinero real en el que al jugador A se le ofrece una deter-
minada cantidad de efectivo y, a continuacion, se le pide que
asigne parte de ese dinero a otro jugador an6nimo, quien debe
decidir si acepta o no la oferta. En caso de negativa, los dos se
quedan sin dinero. Las escuelas de pensamiento econémico neo-
clasicas y marxistas estarian de acuerdo en sefalar que el primer

33. K. Marxy F. Engels, Manifesto of the Communist Party (1848). Dispo-
nible en: <http://www.marxists.org/archive/marx/works/1848/communist-mani
festo/ch01.htm> (consultado el 9 de marzo de 2020). Disponible en espaifiol:
Manifiesto comunista (Anaya, 2011).
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jugador siempre propondra una asignaciéon minima al segundo,
puesto que éste siempre aceptara algo mejor que nada. Ademas,
dado que el juego no se repite entre los mismos jugadores, no hay
necesidad de ser generoso en base al calculo de que, en un segun-
do o tercer encuentro, nuestra tacafieria pueda resultar en que se
nos asigne menos dinero.

Sin embargo, décadas de experimentos han demostrado de
forma concluyente que las personas no son como el homo economi-
cus descrito en tales escuelas tedricas. En los paises mas ricos, la
propuesta mas comun realizada por el primer jugador al segundo
consiste en compartir por igual el dinero ofrecido. En general, el
segundo jugador suele aceptar ofertas superiores al 30 por ciento
del monto pendiente de reparto. El mismo experimento fue des-
plegado en quince pequenias comunidades que presentaban distin-
tos niveles de desarrollo, desde grupos de cazadores-recolectores
hasta comunidades agricolas. El principal hallazgo que arrojaron
tales investigaciones es que el resultado del juego no esta relacio-
nado con el género, la edad, la educacion o la etnia de los partici-
pantes, sino con el uso que hacen de los mercados en sus respec-
tivas sociedades. Los participantes que dependen del intercambio
de mercado en su vida diaria estan mas dispuestos a presentar
ofertas generosas y a rechazar propuestas tacafas incluso si ello les
deja sin nada. El mercado promueve actitudes generosas, mientras
que aquellas personas que viven en sociedades ajenas al mercado
«muestran relativamente poca preocupacion por la justicia o la in-
justicia asociada a las recompensas o los castigos impuestos a los
demas», concluyeron los investigadores. En promedio, las perso-
nas provenientes de sociedades mas integradas en los procesos del
mercado ofrecieron el doble de dinero a sus contrapartes que quie-
nes procedian de las sociedades mas ajenas a las dinamicas del
mercado.>*

Como los resultados fueron recibidos inicialmente con sor-

34. J. Henrich et al., «Economic man in cross-cultural perspective: Beha-
vioral experiments in 15 small-scale societies», Behavioral and Brain Sciences,
28 (6), 2005. Véase también: J. Henrich et al., «Markets, religion, community
size, and the evolution of fairness and punishment», Science, 327 (5972), 2010.
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presa, los investigadores volvieron al campo a seguir midiendo
este tipo de cuestiones. No sdlo replicaron los experimentos con
nuevos participantes, sino que agregaron dos mas: el «juego del
dictador», en el que el segundo jugador no puede rechazar la ofer-
ta recibida, y el «juego del castigo a terceros», donde un especta-
dor de la negociacion tiene la opcién de repartir mas dinero y, por
esta via, puede penalizar una oferta percibida como poco genero-
sa. ¢Qué sucedio? Los resultados se repitieron. Cuanto mas acos-
tumbradas estan las personas a negociar, comerciar y buscar bene-
ficios en su vida cotidiana, mas cooperativas y menos despiadadas
son con los demas.

La interpretacion de los investigadores es que el comercio
hace que evolucione la complejidad social hasta extender re-
glas y pautas de comportamiento que, en un primer momento,
parecerian reservadas al trato estrecho con amigos y familia-
res. Ademas, los académicos que realizaron estos experimentos
sugieren que el comercio permite difundir de forma selectiva
las normas que facilitan el intercambio y la interaccion a gran
escala. Las personas provenientes de sociedades sin mercado
también tienen normas y nociones sobre qué es justo y qué no.
Sin embargo, estas reglas se vinculan s6lo a la familia y los ami-
gos, no a extrafos o personas anénimas. Por otro lado, quienes
comercian de forma regular tienden a exhibir normas prede-
terminadas que incluyen cierta generosidad y apertura hacia
los demas, lo que facilita la extension de la cooperacion, en la
medida en que todos estamos mas dispuestos a comerciar con
gente que no parece comportarse de forma injusta, abusiva o
despiadada.

Asi pues, no se trata solo de que las personas generosas co-
mercian mas, sino de que, al comerciar mas, nos volvemos mas
generosos. Incluso dentro de comunidades que estan acostum-
bradas al comercio, la cercania a los grandes nucleos de inter-
cambio se convierte en un factor explicativo relevante. Cuanto
mas cerca viven las personas de los mercados donde se produce
el intercambio fisico de bienes y servicios, mas comercian y ma-
yor es su disposicion a cooperar con extranos. Esto no significa
que establezcan conversaciones triviales con el primer extrano al
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que se encuentran en el metro, pero si que sus actitudes son mas
abiertas al intercambio con los demas.

De hecho, cuando los investigadores hicieron menciones tan-
genciales a los mercados de bienes y servicios, sus actitudes en
los juegos de reparto de dinero se volvieron mas generosas. En
este sentido, es importante recalcar que las personas residentes
en ciudades de gran tamano donde los intercambios comerciales
son mas intensos tienden a tener actitudes mas abiertas hacia la
globalizacion o los extranjeros. Las economias abiertas estimu-
lan también el cultivo de una mentalidad abierta. El intercambio
sostenido y regular a lo largo del tiempo parece acostumbrarnos
a la idea de que la interaccion con los demas es mutuamente
beneficiosa y nos impulsa a mostrar cierta consideracion por los
intereses de los demas. En cambio, quienes no estan acostum-
brados a comerciar con los demas estan mas acostumbrados
a tratar tales encuentros como algo amenazador o como una
oportunidad de extraer grandes ganancias a corto plazo a costa
de los demas. La moralidad del comercio parece desarrollar un
sentido de justicia en las relaciones humanas, incluso en jue-
gos planteados para fomentar comportamientos materialistas y
despiadados.

Esto no significa que los beneficios del comercio se distribu-
yan de forma igualitaria. Siempre es posible que unos ganen mu-
cho mas que otros, debido a sus habilidades, su mayor esfuerzo o
incluso por pura suerte. En ocasiones, la valoracion que se le
otorga a un bien o servicio puede cambiar drasticamente debido
a factores externos. Por ejemplo, si el mayor acceso a la educa-
cion, el avance de las tecnologias de la comunicacion y el auge
del libre comercio han hecho posible que dos mil millones de
personas pobres salgan adelante y entren en el mercado laboral
global, esto significa que, de repente, se dispara la demanda de
trabajadores altamente cualificados, que pasan a ser menos en
términos relativos, y se reduce la demanda de profesionales con
menor preparacion, que han ido a més debido a esta evolucion.
Esto puede contribuir a aumentar la desigualdad entre un grupo
y otro. Capitulos posteriores del libro tocaran con mayor detalle
la cuestion de la desigualdad, pero en este punto no nos centra-
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remos en estudiar qué impacto tiene el comercio en nuestro bol-
sillo, sino en nuestros corazones.

Como vimos, Marx y Engels pensaban que el libre comercio
nos dejaba nada mas y nada menos que sujetos a una «explota-
cion desnuda, descarada, directa y brutal». Sin embargo, tras or-
ganizar juegos de comportamiento por todo el mundo, Herbert
Gintis abandon6 sus ideas marxistas al comprobar que el efecto
practico del libre comercio era exactamente el opuesto al que
sostuvieron Marx y Engels. «Aquellas sociedades que utilizan los
mercados de forma extensiva desarrollan una cultura de coope-
racion, equidad y respeto por el individuo», concluy6.

Joseph Henrich ha realizado importantes investigaciones
sobre esta cuestion, buscando por medio mundo al homo econo-
micus que describe la teoria econdémica. ¢Encontré Henrich tal
modelo de comportamiento, segin el cual los agentes econ6mi-
cos solo buscan maximizar sus ganancias monetarias? Sus tra-
bajos so6lo detectaron un grupo compatible con este tipo de acti-
tud. En dicho caso si abundaban las ofertas injustas, la tacaneria
y demas actitudes poco cooperativas. Pero a ese grupo en cues-
tion no nos lo encontramos en el mercado, porque no son perso-
nas: son chimpancés.>®

Todo comienza en Mesopotamia

Por mucho tiempo, los historiadores restaron importancia al pa-
pel que desempend el comercio en las primeras civilizaciones.
Este malentendido se basé en el hecho de que los documentos
oficiales se conservaron mejor que los recibos privados que acre-
ditaban los tratos entre comerciantes de la época. Los templos,
palacios y piramides, simbolos de poderio politico y/o religioso,

35. R. Bailey, «Do markets make people more generous?», Blog Reason
Magazine (27 de febrero de 2002). Disponible en: <http://reason.com/2002/
02/27/do-markets-make-people-more-ge/> (consultado el 9 de marzo de
2020).

36. Henrich (2016).
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sobrevivieron al desgaste del tiempo, mientras que las estructu-
ras del comercio y el mercado, de madera y arcilla, perecieron.

En 1944, el historiador econémico Karl Polanyi escribié La
gran transformacion, un ensayo en el que argumenté que los
mercados basados en la oferta y la demanda y la btsqueda del
afan de lucro son inventos nuevos y ajenos a la experiencia hu-
mana. Sin embargo, s6lo dos afnos después, el erudito estadouni-
dense Samuel Noah Kramer comenz6 a divulgar sus traduccio-
nes de antiguas tablillas de arcilla que acabaron transformando
nuestra vision de la civilizacién mas antigua de Mesopotamia, la
rica tierra agricola ubicada entre los rios Eufrates y Tigris (de
hecho, el nombre Mesopotamia significa «entre rios» en griego).

Sumer es la primera civilizacion conocida de esta region. En-
tre los sumerios, la escritura aparecio en torno al afio 3000 a. C.
Dado que desarrollaron la escritura cuneiforme en duras tablillas
de arcilla y no en papiros, muchos de sus escritos han sobrevivido
y algunos casi se han encontrado intactos. No pocos arquedlogos
e historiadores del arte se han sentido un tanto decepcionados al
descubrir que la forma mas antigua de literatura no era mas que
una tediosa documentacion de la propiedad, las transacciones
mercantiles, los precios de los bienes, las tierras existentes o los
acuerdos de trabajo. Uno lleg6 a afirmar que el 90 por ciento de
estos hallazgos eran basura...” Pero, aunque no suscite el interés
de ciertos investigadores, lo cierto es que el libre intercambio de
bienes y servicios ha revelado ser algo tan antiguo que ya estaba
presente en la primera civilizacion mesopotamica que conoce-
mos.

¢Quién es la primera persona de la historia cuyo nombre co-
nocemos? Mucha gente intuye que este honor le corresponde a
algin profeta o conquistador, pero estan equivocados. La prime-
ra persona de la historia a la que podemos llamar por su nombre
era, probablemente, un contable de Mesopotamia. En una tabli-
lla de arcilla que data del 3400-3000 a. C. podemos ver que
«Kushim» daba fe de la recepcion de 29.086 medidas de cebada

37. S. Hejeebu y D. McCloskey, «The reproving of Karl Polanyi», Critical
Review, 13 (3-4), 1999.
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en los treinta y siete meses anteriores. Puede que Kushim no fue-
se su nombre, sino quiza un titulo de trabajo, pero, como es-
pecula el historiador Yuval Noah Harari, lo mas probable es
que, cuando sus vecinos lo llamaban, probablemente le gritaran
«iKushim!».?®

De manera similar, la primera referencia escrita al templo
del rey Salomén es una inscripcion en arcilla que data del si-
glo vira. C., pero que lejos de recoger alguna referencia religiosa
o alguna oracion, simplemente consistia en un recibo que certifi-
caba que el templo habia percibido una cierta suma de dinero.*

De modo que el comercio no sdlo fue la primera actividad
sobre la cual escribié la humanidad, sino que, de hecho, fue la
razon por la cual la humanidad empez6 a escribir.*® Los prime-
ros objetos de arcilla que fueron endurecidos con el fuego fueron
pequenas fichas de diversas formas geométricas, algunas incluso
en forma de animales. Se estima que surgen en Oriente Préximo,
entre los anos 8000 y 4300 a. C. Tras estudiar mas de diez mil
fichas durante muchos afios, la arquebloga Denise Schmandt-
Besserat comprendid que se trataba de un sistema contable tem-
prano, de una forma de realizar un seguimiento de los activos
que manejaba la sociedad de entonces. Los conos representaban
granos, los de forma ovoide aludian a frascos de aceite, los cilin-
dros simbolizaban animales domésticos... A medida que aumen-
taba el comercio entre las aldeas, crecia la necesidad de registrar
los bienes de manera comprensible para otras personas que no
hablaban el mismo idioma. Parece, pues, que la escritura cunei-
forme comenz6 asi, como un intento de registrar tales posesio-
nes. A medida que este sistema de escritura mas universal se
fue desarrollando, terminé eliminando por completo la necesi-

38. Y. N. Harari, Sapiens: A Brief History of Humankind (Nueva York:
Harper, 2015), p. 123. Disponible en espafol: Sapiens. De animales a dioses.
Breve historia de la humanidad (Debate, 2015).

39. R. Wright, Nonzero: History, Evolution & Human Cooperation (Lon-
dres: Abacus, 2001), p. 93.

40. P. Watson, Ideas: A History of Thought and Invention, From Fire to
Freud (Nueva York, Harper, 2006), cap. 4. Disponible en espanol: Ideas: His-
toria intelectual de la humanidad (Critica, 2008).
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dad de estas fichas de arcilla. Por lo tanto, fue mucho después
cuando se empezd a utilizar la escritura para registrar mitos,
creencias religiosas, hechos politicos o incluso versos poéticos.
Entre los afios 2500 y 2000 a. C. se escribi6 La epopeya de Gil-
gamesh, la primera gran obra literaria de todas las que hoy con-
servamos.

Los ntimeros probablemente también surgieron gracias al
comercio. Al principio, los mesopotamicos manejaban un sim-
bolo distinto para hablar de «tres ovejas» o «tres vacas». No ha-
bia un mismo co6digo para aludir a «tres» unidades. Y, dado que
los nimeros se usaban para contar posesiones, no se veia la ne-
cesidad de introducir el cero como un nimero mas. No obstante,
con el paso del tiempo, los nimeros llegaron a entenderse de una
manera mas abstracta, al igual que la escritura cuneiforme que
originalmente surgi6 a partir del sistema pictografico de las fi-
chas.

En la mitologia sumeria, cada ciudad habia sido construida
por un dios o una diosa para proporcionarles comida, agua y se-
guridad. Por lo tanto, el templo se levantaba siempre en el centro
de cada ciudad, con toda su grandeza arquitectéonica y monu-
mental. Hace cinco mil afios, la ciudad mas grande de la region
era Uruk. Ubicada en lo que hoy es Iraq, tenia alrededor de
50.000 habitantes y estaba rodeada por 10 kilometros de mura-
llas de adobe. Elevandose por encima de todo estaba el zigurat,
un templo en forma de piramide escalonada con una parte supe-
rior plana. Resultaba visible desde una gran distancia, debido al
paisaje llano que rodeaba Uruk. La Torre de Babel de la que nos
habla la Biblia alude probablemente a otra construccion erigida
por aquel entonces. Asi, se cree que se trataba del zigurat levan-
tado en Babilonia, una de las principales ciudades de Mesopota-
mia, en torno al siglo v a. C. Dicho templo tenia hasta 90 metros
de altura.

La ciudad no fue sélo la causa de una mayor cooperacion:
también fue su efecto. A menudo asumimos que las personas se
apinaban en las ciudades porque necesitaban una mayor seguri-
dad ante los ataques de bandidos errantes y otras tribus. No obs-
tante, hay muchas ciudades antiguas en las que nunca llegaron a
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construirse murallas, mientras que muchas otras solo las cons-
truyeron mucho tiempo después de que se estableciera la ciudad.
Uruk, por ejemplo, empezd a establecerse alrededor del afio
3200 a. C., pero sus murallas no se levantaron hasta alrededor
del 2900 a. C.

Parece, mas bien, que las ciudades se desarrollaron por otra
razon. La agricultura habia prosperado en Mesopotamia duran-
te miles de anos, en parte porque los rios inundaban la zona con
regularidad. Pero, llegado el afio 3800 a. C., un cambio en el cli-
ma devino en condiciones mas frias y secas. La lluvia caia con
menos frecuencia, pero esto también significaba que los panta-
nos surefios de la zona estaban mas disponibles para el desarro-
llo de cultivos como el trigo, la cebada y los datiles. Seguia siendo
una zona con suficiente agua y los sistemas de riego hacian posi-
ble almacenar el agua de las inundaciones hasta que los culti-
vos la necesitaran, aunque era necesario reunir a grandes grupos
para levantar tales infraestructuras. La gente de la época co-
menzo a congregarse en las ciudades para alimentarse mejor y,
al hacerlo, también favoreci6 que muchos de ellos empezaran a
especializarse en desarrollar bienes o servicios que no estaban
relacionados con la mera produccion de alimentos.

La escritora estadounidense-canadiense Jane Jacobs ha ex-
plicado que, a diferencia de lo que generalmente se habia asumi-
do, fueron las ciudades, y no la agricultura, las que supusieron el
arranque y punto de partida de la civilizacion humana. La densi-
dad de los conglomerados urbanos («economias urbanas soste-
nidas, interdependientes y creativas») hizo posible todo tipo de
creatividad e innovacion, incluida una mejor agricultura.*

El desarrollo de las ciudades favorecio la division del trabajo.
Fue en ellas donde las personas se acostumbraron a verse cara a
caray especializarse en tareas diversas, lo que les permiti6 desa-
rrollar sus habilidades e invertir mas tiempo, energia y recursos
en profundizar nuevas ideas y mejores métodos de produccion.

41. J. Jacobs, The Economy of Cities (Nueva York: Knopf Doubleday,
2016), p. 36. Disponible en espafiol: La economia de las ciudades (Peninsula,
1975).
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Como resultado, los seres humanos fueron volviéndose cada mas
productivos y, por esta via, ayudaron a que toda la ciudad fuera
cada vez mas prospera y dinamica. Hoy sabemos que si la ciudad
A duplica el tamano de la ciudad B, el trabajador medio de la
primera es entre un 5 y un 10 por ciento mas productivo. Al me-
dir los patrones regionales de innovacion y el tamaiio de la po-
blacion de las distintas urbes de Estados Unidos, encontramos
que una ciudad diez veces mas grande que otra presenta diecisie-
te veces mas intensidad innovadora, mientras que si la diferencia
de poblacion es de un factor de cincuenta, la brecha en innova-
cion sera atin mas profunda, de ciento treinta veces mas.*?

Los agricultores mas eficientes alimentaban a sacerdotes y es-
cribas, pero también a panaderos y cerveceros, a hilanderos y te-
jedores, a especialistas en trabajar el metal o el ladrillo, a joyeros
y artistas, a barberos y jardineros... Ademas, podian permitirse
tener esclavos, que a su vez les proporcionaban ropa, herramien-
tas, armas, construcciones o entretenimiento. Es por eso por lo
que estas primeras ciudades mesopotamicas registran episodios
pioneros en el desarrollo de formas primarias de medicina, musi-
ca, bibliotecas, mapas, matematicas, quimica, botanica, zoolo-
gia...

Muchos se preguntan por qué los primeros humanos renun-
ciaron al estilo de vida del cazador-recolector, mas pausado, y
abrazaron progresivamente el trabajo especializado y rutinario,
con lo que ello supone en términos de exigencia. Es una pregun-
ta razonable. Para responderla, lo primero que debemos recalcar
es que no fue una decision repentina que se tomo con conoci-
miento a priori del resultado, sino la evolucion progresiva de las
distintas formas de cooperacion humana. En segundo lugar, de-
bemos recordar que la evidencia sugiere que la mayoria de los
cazadores-recolectores aprovechaban cualquier posibilidad de

42. N. Crafts, «The death of distance», World Economics, 3, 2005. Para
saber més sobre esta cuestion: S. Johnson, Where Good Ideas Come From: The
Seven Patterns of Innovation (Londres: Penguin Books, 2011). Véase también:
L. Bettencourt, J. Lobo, D. Helbing, C. Kiithnert y G. B. West, «Growth, inno-
vation, scaling, and the pace of life in cities», Proceedings of the National Aca-
demy of Sciences, 104 (17), 2007.
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abandonar su estilo de vida tan pronto como encontraban una
alternativa mas rica y segura. En El mundo hasta ayer. éQué po-
demos aprender de las sociedades tradicionales?, Jared Diamond
comparte la historia de un amigo estadounidense que recorrid
medio mundo para conocer a un grupo de cazadores-recolecto-
res que acababa de ser descubierto en los bosques de Nueva Gui-
nea. Una vez lleg6 al terreno, descubri6 que la mitad de los con-
tactados ise habia mudado a una aldea de Indonesia! Ya vestian
camisetas, asimilaban la nueva forma de vida y celebraban que
tenian «arroz para comer» y «no mas mosquitos».*>

El entendimiento tradicional plantea las cosas al revés. No
es que la necesidad de seguridad nos hiciera construir las prime-
ras ciudades: es que las ciudades creaban tanta riqueza que ne-
cesitaban muros para protegerla. En muchas ciudades-Estado
de Mesopotamia habia dos figuras de autoridad. La primera era
la del en, es decir, el sumo sacerdote (o, en algunos casos, sacer-
dotisa) que estaba a cargo del templo y servia como vinculo de la
comunidad con lo divino y lo espiritual, ademas de ejercer un rol
de supervision y mediacion ante asuntos mas mundanos. Los tem-
plos de aquel entonces funcionaban como corporaciones econd-
micas que tenian sus propios talleres, entablaban e impulsaban
relaciones comerciales y contaban con cientos de trabajadores y
esclavos.

Estamos acostumbrados a recordar el pasaje biblico en el que
los comerciantes son expulsados del templo, pero lo cierto es
que, en los albores de la civilizacion, el templo era algo parecido
a una empresa estatal, hasta el punto de que su operativa gozaba
de cierto poder coercitivo. El sumo sacerdote hacia las veces de
director ejecutivo: organizaba el trabajo y distribuia los ingresos.
En sumerio y acadio, la palabra empleada para denominar a un
«sacerdote» es la misma que se usa para aludir a un «contable».
Hoy, la diferencia entre una y otra cosa es evidente; entonces, no
tanto...

43. J. Diamond, The World Until Yesterday (Londres: Penguin Books,
2013), p. 280. Disponible en espanol: El mundo hasta ayer. éQué podemos
aprender de las sociedades tradicionales? (Debate, 2013).





