Introduccién

Anoche, Robert, un guapo empresario de San Francisco, de 38 afos, que-
ria tener relaciones sexuales. Habian sido dos semanas dificiles: un inver-
sor importante para su empresa de bebidas energéticas se habia rajado, su
director de marketing se habia marchado con una nueva empresa rival y,
esta tarde, el proveedor de su ingrediente balinés secreto habia amenazado
con doblar su calculo de costes.

Joanne, la esposa de Robert, no estaba ni de lejos de humor para acti-
vidad sexual. Estaba muerta. Se habia pasado el dia en teleconferencias
con agentes grufiones de Nueva York, no habia almorzado, por poco no se
incrustra en la parte trasera de un Escalade cuando iba a toda prisa a reco-
ger a sus hijos para llevarlos al entrenamiento de fatbol, y atin tenia un
montén de facturas atrasadas por pagar. Queria ver la reposicion de 24,
comerse unas galletas bafiadas en chocolate e irse a la cama.

sDeberia Joanne haberse acostado con Robert?

Robert dirfa que si. Es su esposa, por todos los santos... ése fue el con-
trato que firmo. ;Es demasiado pedirle a su propia esposa que acepte for-
nicar con él, de vez en cuando, cuando él esta con los nervios de punta y la
ultima vez que lo hicieron fue hace tres semanas? ;Es que no entiende que
él tiene necesidades?

Las amigas de Joanne, si se lo preguntaran, dirian que ni loca; no tiene
que consentir cada vez que Robert llama a la puerta. No es una concubina
de su harén. Tiene que fijar limites, escuchar lo que le dice su propia libido.
sEs que él no se da cuenta de que también ella ha tenido un dia duro?

Pero hay una tercera respuesta a esta cuestion: la respuesta del econo-
mista. El economista le aconsejaria a Joanne que se olvidara de todos los
resentimientos y dejara de llevar la cuenta, ese asunto de quién esta mas
cansado y quién menos caliente, y no complicara las cosas, aplicando un
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analisis basico de coste-beneficio: el coste marginal de acostarse con Ro-
bert —nueve minutos de suefio, una tercera galleta— superaria los benefi-
cios —un orgasmo, un marido feliz, un hogar en paz?*

Bienvenidos a El negocio del matrimonio: el arte de utilizar la economia
para minimizar los conflictos y maximizar los beneficios en la mayor in-

version de la vida: tu matrimonio.

¢Por qué economia y no, por ejemplo, aromaterapia?

Muchas personas piensan que la economia es algo aburrido, confuso y sin
ninguna relacién con su vida diaria. No se equivocan del todo. Por alguna
razon se dice que es «la ciencia deprimente». Es cierto que, como es bien
sabido, los economistas han escrito trabajos plagados de ecuaciones impe-
netrables, letras griegas y palabras como «autarky» (autarquia) «satisfi-
cing» (satisfaciente) y «xmonopsony» (monopsonio).** Pero eso es solo para
que nadie entienda lo que dicen.

Enlo fundamental, la economia es mucho mas sencilla. Es el estudio de
como las personas, las empresas y las sociedades asignan unos recursos
escasos. Que da la casualidad de que es el mismo rompecabezas que tu 'y
tu codnyuge estais tratando de resolver constantemente: como gastar vues-
tro limitado tiempo, energia, dinero y libido de tal forma que no perdais la
sonrisa y que vuestro matrimonio vaya de maravilla.

Piensa en ello: aqui estais, dos adultos ambiciosos, aferrados a vuestras
ideas y exhaustos, tratando de vivir juntos en la misma casa, prosperar
juntos, quiza criar juntos a unos hijos y, con suerte, encontrar placer en
pasar el resto de vuestros dias juntos. No es facil. A todos los efectos y

* No hay una respuesta acertada o errénea a esta pregunta; depende de una serie de factores,
desde quién responde hasta el ciclo lunar. Pero si tenéis curiosidad por saber qué contestd
Joanne, su respuesta fue que no: el coste marginal no seria mayor que los beneficios. Asi pues,
aceptd un coito rapido después de cenar, se qued6é dormida de inmediato y dejé que Robert
acabara de recoger los platos.

** En lenguaje llano: autosuficiencia (autarquia); aceptar lo bastante bueno (satisfaciente), y un
mercado controlado por un unico comprador (monopsonio).
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propdsitos, vuestro matrimonio es una empresa, una empresa que prospe-
ra en los buenos momentos, pero que, en otros, es como correr un mara-
ton a la manana siguiente de una noche con demasiadas copas en el cuer-
po. Mas parece un trabajo.

Todo tipo de trabajo.

Esta el trabajo administrativo necesario para mantener cierta aparien-
cia de hogar, lo cual es mucho mas complicado cuando hay dos personas
involucradas. Uno puede recoger todas sus cosas, por ejemplo, mientras el
otro deja un rastro de corazones de manzana, camas sin hacer y ropa de-
portiva sudada por donde pasa. Si hay nifios, entonces alguien tiene que
asegurarse de que han hecho los deberes y han cenado, se han puesto el
pijama y estan en la cama a las siete. Y, a veces, inesperadamente, ese al-
guien tiene que hacerlo solo porque la otra persona ha decidido aprove-
char la «hora feliz» con sus amigos del trabajo, y la hora feliz se convierte
en una cena, que acaba siendo un torneo nocturno de cerveza y el juego
que sea.

Esta el trabajo emocional que resulta de vivir con alguien que no eres
tuy que, por lo tanto, tiene preferencias y modos de comunicarse diferen-
tes de los tuyos. Puede que ella prefiera hablar tres dias seguidos si eso es
lo que se necesita para solucionar una discusion, mientras que tu preferi-
rias llenarte los bolsillos de granito y hundirte en el mar. A ¢l podria gus-
tarle ir de acampada y a ti la pera y, dado que sélo hay un fin de semana
libre para hacer algo divertido juntos, uno de los dos cede, o los dos os
quedais en casa y veis algiin programa en la tele.

Estan las pequefias cosas; la tarea de llegar a un compromiso sobre la
casa perfecta, de calcular de donde recortar gastos cuando hay poco dine-
ro, de decidir si es cruel ponerle a vuestra primera hija el nombre de la tia
Angustias. Y las grandes cosas: el trabajo de ser amables el uno con el otro
después de una pelea terrible cuando os dijisteis cosas mezquinas, de que-
daros levantados toda la noche preocupados por si tomasteis la decision
acertada al trasladaros a la ciudad para el nuevo empleo de ella, o dejar que
sea él quien castigue a los nifos, elegir tus guerras, de encontraros a mitad
de camino, de dejar correr las cosas.

Manejar todo este trabajo exige echar mano de esos escasos recursos de



14 EL NEGOCIO DEL MATRIMONIO

que hablabamos antes. Encontrar el tiempo, hacer acopio de energia, sen-
tir el carifio, sopesar el precio de ser flexible y el beneficio de mantenerse
firme.

Aqui es donde viene bien un poco de saber econémico. Pensando como
un economista, puedes tener un matrimonio que no sélo exige menos tra-
bajo, sino que parece como unas vacaciones del trabajo. El truco es a) po-
tenciar esos preciosos recursos y b) asignarlos de forma mds inteligente.
Hazlo y, antes de darte cuenta, irds de camino a un mejor rendimiento de
tu matrimonio.

Creemos en la economia porque no discrimina entre sexos, entre quién
«tiene razén» y quién «estd equivocado», quién se comunica mejor y quién
habla peor. No te habla en tono condescendiente ni trata de psicoanalizar-
te. No le importa quién gand la dltima pelea ni a quién le toca manejar el
mando a distancia. En cambio, ofrece soluciones ldgicas y desapasionadas
para lo que, con frecuencia, pueden parecer disputas domésticas espino-
sas, ilégicas y muy emocionales.

En este libro te ensefiaremos a aplicar principios econdmicos basicos
para sacar el maximo provecho de tus recursos. Y eso significa tener mas
relaciones sexuales, fregar menos platos, discutir con mas eficacia, tener
mas relaciones sexuales, sobrevivir a los afios de vacas flacas, negociar con
mas éxito, tener mas relaciones sexuales y, lo creas o no, lograr que tu con-
yuge haga cosas que nunca ha hecho antes, como (él) limpiar las canaletas
del tejado. O (ella) escuchar.

¢Por qué nosotras?

Porque nos hemos pasado la mayor parte de la ultima década trabajando
sin descanso en las trincheras de The Wall Street Journal y The New York
Times, donde las noticias de economia y negocios son parte del aire que
respiramos. Porque hemos cubierto desastres financieros, examinado a
fondo los datos del PIB, estudiado minuciosamente los archivos de la SEC
(Comisién Nacional del Mercado de Valores), reconstruido acrénimos
jergales como TARP (Programa de Rescate de Activos con Problemas),
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RMBS (Titulacién Hipotecaria Residencial) y ABS CDO (Titulos respal-
dados por activos, Obligacion con garantia multilateral), y hablado con
algunos de los mandamases de las finanzas y la economia, entre ellos Tim
Geithner, Hank Paulson, Lloyd Blankfein y Buzz Aldrin (vale, de acuerdo,
Buzz no es un financiero per se, pero jfue a la Luna!).

Y porque también nosotras, llegado el momento, nos casamos.

Lo cual significa que empezamos a vérnoslas con la clase de problemas
con los que nuestros amigos casados decian, desde hacia tiempo, que te-
nian que vérselas pero que nosotras no entendiamos, o que pensdbamos
con suficiencia que ya era hora de que los superaran. Por ejemplo, como
encontrar tiempo el uno para el otro cuando los dos trabajais sesenta ho-
ras a la semana. Coémo seguir adelante cuando ella estd embarazada y vo-
mitando y él... no. Cémo repartir las tareas domésticas y el pago de factu-
ras sin que haya derramamiento de sangre. Cémo llegar a un compromiso
cuando la culpa es toda de él. Como seguir siendo educado con la familia
politica ahora que son oficialmente tu familia politica. Cémo estar de
acuerdo en no estar de acuerdo sobre qué es «demasiado peligroso» cuan-
do se trata de la paternidad y las motocicletas. Cémo mantener la llama
encendida. Cémo daros espacio el uno al otro. Cémo dejar de pelear en el
coche.

Queriamos soluciones.

Cémo lo hemos hecho

Nos decidimos por un planteamiento desde dos flancos: primero la econo-
mia, luego el amor.

Para la economia, atacamos la biblioteca, leimos los clasicos, supera-
mos el limite de las tarjetas de crédito en Amazon, ahondamos en la eco-
nosfera (si, blogs de economistas), y nos pusimos sobre todo al dia en los
ultimos estudios, desde los incentivos a la teoria de los juegos pasando por
el arte del quid pro quo. Nos sumergimos en diversas escuelas del pen-
samiento econdmico, entre ellos la neoclasica, que supone que los seres
humanos actian racionalmente, y la conductual, que toma mucho presta-
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do de la psicologia y da por sentado que no somos, en absoluto, racionales.
Nos entrevistamos con docenas de economistas —algunos muy famosos—
y los exprimimos para sacarles toda su sabiduria, no sélo sobre sus inves-
tigaciones, sino sobre cdmo aplicar esas investigaciones al matrimonio.
(jQuién lo iba a decir! Nadie nos colgo el teléfono.) Resultaron ser un gru-
po sorprendentemente romantico, que nos dio consejos del tipo: nunca
dejes que tu propia felicidad pese mas que la de tu conyuge. Trata siem-
pre de anticiparte a su préxima jugada antes de lanzarte a negociar. Divi-
de las tareas domésticas no al 50 por ciento, sino segun quién hace qué
mejor. No tengas miedo de usar incentivos para conseguir lo que quieres.
Debes estar dispuesto a perder en una discusion. A veces, vete a la cama
enfadada/o.

Una vez que le cogimos el truco a la economia, nos ocupamos del
amor. Contratamos profesionales para llevar a cabo nuestra «Encuesta
sobre el matrimonio, exhaustiva, rompedora y muy cara», en la cual al-
rededor de mil personas de todo el pais contestaron a mas de sesenta
preguntas inquisitivas sobre los altibajos de su vida matrimonial. Les
preguntamos c6mo convencen a su pareja para hacer cosas que no les
apetece hacer (respuesta: tener relaciones). ;Por qué tienen relaciones
cuando no les apetece? (Respuesta: para conseguir que su pareja haga lo
que a ellos no les apetece hacer.) Si habian engordado o adelgazado des-
de que se casaron (respuesta: engordado). ;Cuanto ahorraban (respues-
ta: no lo suficiente) —y cudanto querrian estar ahorrando (respuesta: mu-
cho mas)— para la jubilacién?

Finalmente, nos embarcamos en una gira de escucha, de costa a costa.
Acumulamos miles de kilometros como viajeros habituales e innumera-
bles horas en coche; recorrimos todo el pais en nombre de la investigacion,
convenciendo con nuestra labia a parejas desde Nueva York a San Francis-
co, de Minneapolis a Miami, para que nos dejaran entrar en sus salas de
estar. Asistimos a un taller de fin de semana sobre matrimonio en Seattle,
donde interrogamos a los reconocidos expertos John Gottman y Julie
Schwartz Gottman sobre qué hace que las relaciones funcionen. (Una res-
puesta: superar los «incidentes lamentables»). Hablamos con banqueros,
médicos, monitores, escritores, agentes inmobiliarios, humoristas, aboga-
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dos, maestros, arquitectos, chefs, ingenieros, profesores de inglés, obreros
de la construcciéon, amas de casa y amos de casa. Pedimos a cientos de
completos desconocidos —ademas de a algunos amigos cercanos— que
revelaran aspectos intimos de su vida privada. Y, con la ayuda de un poco
de comida (y cerveza), jlo hicieron!*

Cuando todo acabd, estabamos convencidos: la economia es el camino
mas seguro para llegar a la felicidad conyugal. Por ejemplo, una vez que
entiendes el concepto de division del trabajo, puedes solucionar las dispu-
tas sobre las tareas domésticas para siempre. ;Sientes que uno de los dos,
o los dos, se ha abandonado ultimamente, que quizéd no esté valorando lo
suficiente al otro? Probablemente, el culpable sea el riesgo moral. ;Proble-
mas para cumplir tus promesas, para hacer planes a largo plazo? Se trata
de tomar mejores decisiones intertemporales y luego llevarlas a cabo. La
solucion a las disputas que no conducen a nada y que duran toda la noche:
deja de sentir aversion a perder. Y sexo. jSexo! Una de las incognitas mas
persistentes de la vida conyugal es, sencillamente, una funcién de la oferta
y la demanda.

El resultado de nuestros esfuerzos, creemos, es un libro sobre las rela-
ciones como no hay otro. La «matrimonomia», o el negocio del matrimo-
nio, no es blandengue. No exige que os miréis a los ojos hasta derramar
lagrimas de remordimiento. No exige que llevéis un registro de enfados,
un diario de valor o un calendario de sentimientos. La matrimonomia es
sencilla, sensata, basada en las soluciones. Funciona. Es para cualquiera
que desee un matrimonio mas s6lido, mas feliz y mas divertido, y a quien
ya que esta en ello no le importaria aprender unas cuantas cosas sobre las
curvas de demanda con inclinacién negativa y sobre un bicho raro llama-
do Schumpeter.

* Medios seguros para conseguir que la gente hable de su matrimonio: 1) cerveza; 2) pizza;
3) sushi; 4) hablar con cada parte de la pareja por separado; 5) preguntarles cémo se conocieron
y qué les gustd del otro; 6) ofrecer premios.
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Nota sobre metodologia

Todos los casos practicos que presentamos en los capitulos siguientes son
reales. No obstante, los nombres, fechas y detalles identificadores quiza no
lo sean. Es asi porque cientos de personas de la vida real compartieron
amablemente con nosotros informaciones muy intimas y, como no quisié-
ramos ser responsables de una marea de divorcios o amistades rotas, les
prometimos el anonimato. En cambio, a nuestros propios conyuges no les pro-
metimos nada parecido, y hacen breves apariciones en los capitulos que
siguen. Pero, como son fieles practicantes de la matrimonomia, cada uno
hizo un analisis de coste-beneficio y llegaron a la conclusion de que el be-
neficio de tenernos contentas (traduccion: hacer lo que fuera necesario
para ayudarnos a escribir nuestro libro) superaba con mucho el coste de
mantener en privado sus pequefias manias y rarezas (traduccion: cualida-
des adorables).



Divisién del trabajo
O por qué tendrias que fregar tu
los platos

El principio, primera parte

;Quién deberia hacer qué?

Esta es una de las primeras preguntas que tienen que contestar las com-
paiias de Fortune 500, los gobiernos y las gasolineras, si quieren conse-
guir que se haga algo.

Considera la estacion de servicio local de la cadena Hess. No existiria
sin los camioneros que entregaron el hormigén que luego un equipo de
obreros de la construccion vertié y molde6 para convertirlo en los ci-
mientos; no hay que confundir a este equipo con el otro equipo de obre-
ros de la construccion que levantaron la tienda, donde ahora hay un ca-
jero con un chaleco verde que vende las chocolatinas que trajo el hombre
de Hostess con la camiseta que pone «FBI: Female Body Inspector» [ins-
pector de cuerpos femeninos]. En la estacidn de servicio esta el hombre
que llena los depositos subterraneos con gasolina, y otro que te llena el
deposito del coche. No olvides al operario de la griia que levanta el cam-
biador de nimeros hasta el reluciente letrero de Hess para quitar el nu-
mero 7 que hay junto a «Premium» y poner un numero 8, para que cuan-
do tu llegues, puedas decidir si quieres gastar 3,08 dolares por un galén
de gasolina de primera.

Cada persona tiene un trabajo que hacer a fin de crear el producto fi-
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nal: una gasolinera que funciona y, si Hess tiene suerte, prospera. El hom-
bre que llena los depdsitos no puede dejar caer la manguera y empezar a
servir combustible, del mismo modo que el hombre que cambia los niime-
ros no puede manejar la graa sin correr el riesgo de abrir un agujero gi-
gante en el tejado de la tienda, donde estd el cajero imprimiendo billetes de
la Loto e indicando a los clientes cémo ir a la IHOP [La Casa Internacional
de los Panqueques] mas cercana.

Esto es lo que se llama «division del trabajo», y es lo que hace que la
economia funcione.

Echa una mirada a tu alrededor. Los muebles que hay en tu casa, las
pechugas de pollo deshuesadas que tomas para cenar, el coche que con-
duces y la ropa que llevas... todos deben su existencia a una division del
trabajo. Incluso el libro que tienes en las manos en este momento naci6
gracias a los madereros, los fabricantes de tinta, los impresores, los
productores de cola, los directores de arte, los fastidiosos editores, las es-
critoras de talento, los hombres bien trajeados que firman cheques, y un
grupo editorial aleman que nada en dinero y que es quien paga los salarios
de los hombres bien trajeados que firman los cheques. Ni locos podrian
los escritores de talento talar un arbol o pagar el salario de alguien, y mu-
cho menos el propio. Puede que los fabricantes de tinta consiguieran, un
dia, aprender el arte de la produccion de cola, pero no sucederia de la no-
che a la manana y, probablemente, la calidad de esa cola no seria la mis-
ma... bueno, ya nos entiendes.

Que las empresas prosperan cuando los empleados tienen tareas es-
pecializadas no es ninguna idea novedosa. Seguramente se remonta a los
hombres de las cavernas, cuando ciertos cazadores eran tenidos en gran
estima por su buena punteria, y otros eran un hacha despellejando un
bisonte y convirtiéndolo en filetes. Pero en una época mds reciente, se
suele dar el mérito de la idea a Adam Smith, padre de la economia mo-
derna.

En 1776, Smith publicé su obra seminal, Investigacién sobre la natu-
raleza y causas de la riqueza de las naciones. Entre las muchas aporta-
ciones en las que, hasta hoy, se asienta la teoria econémica, Smith decia
que el secreto de la riqueza de una nacién no era el dinero, sino el tra-
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Adam Smith, un tipo muy inteligente
a quien tendrias que conocer

Nacido en 1723, en Escocia. Filésofo, pro-
fesor, tutor particular, soltero toda la vida.
Vivia con su madre. Le encantaba hablar
consigo mismo. Acufié el término «la mano
invisible» para explicar que los mercados son

eficientes y se autorregulan. Pese a que no se
casd, Smith era una especie de consejero familiar de su época 'y
defendia opiniones inéditas sobre la naturaleza, con frecuencia
)
paradéjica, del amor. Crefa, por ejemplo, que estamos enzarza-
dos en una perpetua lucha entre nuestras pasiones por un lado
y un desapasionado «espectador imparcial» por el otro. Tam-
bién crefa que nos mueve tanto el interés propio como la gene-
rosidad, o el impulso de mejorar nuestra propia vida mientras
hacemos el bien por los demas. Algo parecido a cuando quieres
parar de camino a casa para comprar unas flores a tu esposa,
pero lo que haces es quedarte hasta tarde en la oficina para im-
presionar a tu jefe.

bajo y, especificamente, una division del trabajo basada en la especiali-
zacion.

Para demostrarlo, utilizo6 el ejemplo de una fabrica de alfileres, dicien-
do que se podrian hacer muchos mas alfileres en un dia si cada una de las
dieciocho tareas especializadas necesarias para fabricarlos se asignara a un
obrero especifico, en vez de que cada obrero hiciera un alfiler completo,
desde el principio al final. Diez trabajadores, decia, podrian producir
48.000 alfileres al dia si se especializaran, en comparacién con quiza 10
alfileres si no lo hacian: «Un hombre saca el alambre, otro lo endereza, un
tercero lo corta, un cuarto lo afila, un quinto lo aplasta por la parte supe-
rior para ponerle la cabeza». Y asi sucesivamente.
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Ahora parece evidente, en unos momentos en que muchos de nosotros
damos por sentada la especializacion, cuando compramos en Kansas iPods
que fueron montados en China con piezas fabricadas en Japdn y Filipinas;
cuando trabajamos en oficinas donde hay personas encargadas de colgar
cuadros en las paredes y otras de desatascar vateres. Pero hasta que Adam
Smith aplicé la pluma al papel, nadie habia detallado los beneficios de di-
vidir una tarea en las partes que la componen ni presentado un argumento
tan convincente para gobernar el mundo de esta manera.

El principio, segunda parte

Volvamos a la cuestion de quién debe hacer qué. La division del trabajo es
solo parte de la respuesta. Nos dice que nadie deberia hacerlo todo y que
cada uno deberia tener una especialidad. Pero no dice nada de cémo lo
hacemos para decidir quién es mds adecuado para colgar obras de arte o
llenar el depésito de gasolina, ni qué pais debe fabricar la pantalla del iPod
y cudl el disco duro. Para recabar algunas ideas en ese frente recurrimos al
economista britdnico David Ricardo, quien, cuatro décadas después de La
riqueza de las naciones, de Smith, presenté una teoria llamada «ventaja
comparativar.

La teoria de la ventaja comparativa dice que no es eficiente que cada
uno se ocupe de cada tarea en la que es bueno, sino sdlo en aquellas tareas
en las que, en comparacidn con otras, es relativamente mejor. (Pensemos
en la corta carrera de Michael Jordan en el béisbol.) O, como dirian los
economistas, lo que importa no es tu capacidad absoluta para producir
bienes, sino tu capacidad para producir un bien relativo a otro. Es ahi don-
de tienes tu ventaja comparativa.

La ventaja comparativa es el fundamento del comercio libre. La idea es
que en vez de que cada pais haga todo lo que necesita para su poblacidn,
se especialice en lo que produce relativamente mejor e intercambie estos
bienes y servicios con otros paises. Los paises desarrollan especializacio-
nes por una serie de razones. Quiza tienen el control de unos recursos es-
casos, como sucede en Arabia Saudi con el petréleo. Quiza cuentan con
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millones de personas dispuestas a fabricar pantallas planas de television a
cambio de una miseria, como es el caso de China. Quiza disfruten de unos
patrones climdticos tnicos, como en Espafa, con sus llanuras ventosas y
su floreciente industria de turbinas edlicas. También puede ser que estén
lejos de todas partes: Nueva Zelanda, por ejemplo, vio un enorme aumen-
to del turismo después de los ataques del 11 de septiembre, cuando la gen-
te buscaba destinos adonde a los terroristas nunca se les ocurriria ir.

Para David Ricardo, instalado en su propiedad de Gloucestershire, ru-
miando sobre la idea de la ventaja comparativa, alla por 1817, las turbinas
edlicas y las pantallas planas de television eran algo de ciencia ficcién. La
teoria de Ricardo se asentaba en el ejemplo, mucho mas rustico, del comer-
cio de vino y tejidos entre Inglaterra y Portugal. Ricardo decia que, incluso
si Portugal pudiera hacer tanto el vino como los tejidos con mads rapidez que
Inglaterra, seguiria interesandole especializarse en el producto en el que era
relativamente mejor y comerciar con Inglaterra para conseguir el otro.

Presta atencion, porque vamos a decirte exactamente como y por qué co-
merciar compensa. Primero, echa una ojeada a la cantidad (hipotética) de
tiempo que Inglaterra y Portugal necesitan, cada una, para producir una uni-
dad de vino y bragas (textiles) cuando lo hacen ellos mismos y no comercian.

SIN COMERCIO

Producto Portugal Inglaterra
1 par de bragas 20 minutos 30 minutos
1 botella de vino 10 minutos 60 minutos
Tiempo total 30 minutos 90 minutos

Dado que Portugal hace tanto el vino como las bragas mucho mas rapida-
mente, se pensaria que tendria que hacer las dos cosas, ;verdad? Pues no.

Veamos por qué:

Cada pais por si solo, Portugal tarda media hora en hacer una botella
de vino y un par de bragas, mientras que Inglaterra necesita noventa mi-
nutos para hacer lo mismo.
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Digamos que deciden comerciar. Portugal hace dos botellas de vino,
dado que es relativamente mas rapido fabricando vino que bragas, con
todas esas uvas que crecen por todas partes. Inglaterra hace dos pares de
bragas, ya que estd claro que tiene mds ovejas que vifiedos. Luego comer-
cian: un par de bragas por una botella de vino... y, de repente, Portugal
tiene un ejemplar de cada por so6lo veinte minutos de trabajo. Inglaterra
tuvo que emplear s6lo sesenta minutos de trabajo, en lugar de noventa.

CON COMERCIO

Producto Portugal Inglaterra
2 pares de bragas 0 minutos 60 minutos
2 botellas de vino 20 minutos 0 minutos
Tiempo total después 20 minutos 60 minutos

del intercambio

Parece magia. S6lo que no es magia. Son matematicas. Unas matemati-
cas muy, muy sencillas, lo reconocemos; un calculo que no tiene en consi-
deracion todas las demas cosas que los dos paises hacen o el precio que
podrian cargar por sus productos en el mercado abierto. También es ver-
dad que los trabajadores ingleses siguen trabajando mas horas que los por-
tugueses para tener el mismo resultado, pero es innegable que han ahorra-
do tiempo con relacién a la carga de trabajo anterior al intercambio.

El modelo de Ricardo ilustra una verdad universal: se pueden conse-
guir enormes beneficios comerciando habilmente, y sufrir un enorme des-
perdicio de tiempo y energia al tratar de hacerlo todo uno mismo, o inclu-
so dividiendo las cosas por la mitad.

Lo cual nos lleva al tema que probablemente estabas esperando: tu ma-
trimonio. Piensa en él como un negocio con dos socios. No sélo sois socios
empresariales en el sentido de que trabajais juntos por el bien de vuestra
empresa, también sois socios comerciales que intercambian servicios, con
frecuencia en forma de tareas domésticas. ;Coémo decidir quién hace qué?

sQuién deberia especializarse en comprar el zumo de naranja y quién en
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limpiar las ventanas? ;Quién tendria que ocuparse de que la ropa esté lavada
y doblada, y quién de poner la comida en la mesa a la hora de cenar? Todos
querriamos que las preguntas de este tipo tuvieran una respuesta facil; sin
embargo, el problema de las tareas del hogar suele ser el principal motivo de
divisién en una pareja. No tiene por qué serlo. La economia ofrece solucio-
nes claras. Estds a punto de conocer a tres parejas, cada una de las cuales
estuvo en un tris de deshacerse por culpa de todo tipo de deberes, al parecer
estupidos, sobre cuyo reparto mutuo se equivocaban absolutamente.

Una de las parejas, pensando que un reparto al 50 por ciento era como
habia que hacerlo, cometi6 el error de no tener ninguna especializacién en
absoluto. Otra se equivoco al calcular cudles eran sus ventajas competitivas,
y la tercera descubrid que las especializaciones no son estdticas y que, a ve-

ces, pueden cambiar cuando el propio matrimonio cambia.

CASO PRACTICO N.° 1

Protagonistas: Eric y Nancy

Eric y Nancy no habian oido hablar de David Ricardo cuando se enamora-
ron y decidieron fusionarse como socios comerciales para toda la vida. No
estaban familiarizados con la teoria de la ventaja competitiva y, si hubiera
salido el tema en una cena —lo cual, francamente, no sucedié nunca— se les
habrian puesto los ojos vidriosos. Eric era fotografo y trabajaba para unas
revistas ilustradas de cocina, y Nancy disefiaba una linea de ropa para ado-
lescentes para una de esas cadenas que tienen tiendas en todos los centros
comerciales del pais. Se inclinaban mas al arte que a la economia.

Sin embargo, la economia —la mala economia— dominaba su vida.
Sin saberlo, se habian convertido en un caso practico para estudiar como
una mala division del trabajo puede dafiar a una pareja por lo demas ar-
monica. Esto sucedié porque Eric y Nancy dividieron el trabajo no basan-
dose en quién hacia mejor cada tarea, sino en lo que parecia justo. Y justo,
en su opinion, significaba un reparto estricto del 50/50.

Lo dividieron fodo por la mitad. Tenian una cuenta bancaria conjunta
en la cual se depositaban directamente sus salarios, que eran mas o menos
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equivalentes, y de la cual se transferian las mismas cantidades cada mes a
sus cuentas individuales, para gastarlas como quisieran. Tenian un chu-
cho, llamado Moo Shoo, al que cada uno paseaba en mananas alternas.
Cuando Eric cocinaba, Nancy limpiaba. Cuando Nancy cocinaba, Eric
limpiaba. Se ocupaban de la colada, el pago de las facturas, las visitas a la
familia politica y de la basura de forma rotativa. Eric se encargaba del
cuarto de bafio del piso de arriba y Nancy del de la planta baja.

Desde fuera, el sistema de Eric y Nancy les hacia parecer la pareja per-
fecta. Sus amigos se maravillaban de como desafiaban los estereotipos:
jEric sabe usar una fregona! [Nancy le da muchisima libertad! ;El es tan
complaciente! [Ella va al Home Depot sola!

Sélo habia una pega: Eric y Nancy no eran felices.

El problema: el matrimonio 50/50

Aqui tenemos un rompecabezas; piensa en una empresa prospera cuyos
empleados trabajan exactamente el mismo nimero de horas y hacen exac-
tamente la misma cantidad de trabajo a cambio de exactamente la misma
retribucion.

sSigues pensando?

La razdn es que, fuera de las lineas de montaje, no hay muchas empre-
sas asi.

Desde la tienda de comestibles a la oficina de tu gestor monetario, pa-
sando por la pagina web donde lees las noticias, las empresas estdn orga-
nizadas en torno a la especializacion. Los empleados tienen tareas diferen-
tes que exigen clases diferentes de pericia, por las que reciben unos salarios
mas altos o mas bajos. Los operadores de bonos conocen el mercado de
bonos al dedillo, los agentes de Bolsa saben mas de acciones. Hay personas
que venden los anuncios que aparecen en la pagina web de The Wall Street
Journal y otras que escriben los articulos, y ninguno de los dos grupos
sabe mucho sobre lo que el otro hace todo el dia.

Imagina qué pasaria si esos tipos de los anuncios empezaran a pasar la
mitad del tiempo escribiendo articulos, y los periodistas dedicaran la mitad
del suyo a vender anuncios, todo en nombre de la equidad. Seria un desastre.
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El modelo de especializacién se aplica igualmente a la economia en
sentido amplio. Algunos paises cultivan platanos, otros fabrican coches, y
otros hacen camisetas de tirantes.

La misma logica es aplicable al matrimonio. Al insistir en una divisién
«justa» del trabajo, Eric y Nancy crearon un monstruo. Debido a su con-
centracion en el 50/50, habia dias en que las cosas parecian un poco dema-
siado igualitarias.

Como cuando el cesto de la ropa desbordaba de ropa sucia y una Nan-
cy agotada le decia a Eric, que estaba ocupado comprando en la web acce-
sorios de segunda mano para la cdmara: «Yo hice la colada la ultima vez;
ahora te toca a ti».

O cuando Eric, que estaba cortando cebollas para hacer tagine de cor-
dero, se daba cuenta de que Nancy estaba viendo Ley y Orden y pensaba:
«Un momento, spor qué dedico todo este tiempo a preparar una comida
especial cuando lo tnico que ella hace son macarrones con queso?»

O la vez que los padres de Nancy iban a ir a cenar y Eric y ella se pasa-
ron todo el dia discutiendo si el hecho de que Eric limpiara su despacho
contaba realmente como «trabajo doméstico» en la misma medida que el
hecho de que Nancy fregara todos los suelos, dado que, como ella
decia, el despacho no era una «zona de vida comtn».

Asi era la vida en casa de Eric y Nancy. Cada uno controlaba constan-
temente la carga de trabajo del otro y mantenia graficos mentales sobre
quién habia hecho mas o quién se habia quedado atras, y hacia sonar la
alarma de injusticia cada vez que el reparto empezaba a inclinarse hacia
—iSanto cielo!— un 60/40. «Discutiamos por todo —dijo Nancy—. Pasa-
bamos tanto tiempo peleando por quién hacia mas y quién tenia que arri-
mar mas el hombro que es asombroso que consiguiéramos hacer algo.»

«Llegd un punto en que si yo estaba quitando el polvo y Nancy se esta-
ba pintando las ufas, yo dejaba el trapo y me iba a mirar mi correo, para
no acabar haciendo mas que ella», confes Eric.

Colgaron dos listas de tareas en la puerta de la cocina y las comprobaban
con frecuencia para asegurarse de que ninguno de los dos se escaqueara.

Como puedes ver en la «lista basica de tareas» que hay en la pagina si-
guiente, creada por Nancy, incluso abrir el correo contaba como tarea. De
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hecho, cuando se dio cuenta del tiempo que pasaba con el correo, decidi6
que era justo pasarle a Eric el trabajo de hacer la cama.

Para no ser menos, Eric cred una «lista avanzada de tareas» que incluia
trabajos que se hacian una sola vez. Estos trabajos tendian a consumir mas
tiempo y ser mas intensivos. Eric pensaba que habia sido especialmente habil
cuando clasificé las tareas como «faciles», «mas dificiles» y «una lata», no fue-

ra el caso que Nancy pensara que se quedaba con todas las cosas sencillas.

jomay Eri Nanc
ric
Groceries (alternate every 2
Groceries
weeks) i’
i buying
e handling
relves handling
Laundry (weekly) Laundry (weekly)
BRe R Personal Personal
Sheets/Towels
rror Garbage/ Recycling Dusting/ Sweeping/ Mopping
(weekly) (weekly)

Car
Washing (monthly)
Maintenance (monthly)

Toilet/ Sinks (every other day)

Kitchen Sink & Floor

(wipe & whiten daily) Kitchen Counter & Stovetops

(wipe & whiten daily)
‘F‘\ Mail - opening & sorting (daily)

Dishes -
\ S - clean g& Put away (daily)

Bed (make daily)

Figura 1: Lista basica de tareas.

Deberes domésticos Fregadero y suelo cocina Cocina: Encimera y fogones
(limpiar y blanquear cada dia) (limpiar y blanquear cada dia)

Eric

Comida Correo - Abrir y seleccionar
Nancy (cada dia)

comprar Comida (alternar cada dos

preparar semanas) Platos — Fregar y recoger

(cada dia)

Colada (semanal) Comprar

Personal Preparar Cama (hacer cada dia)

Sébanas/Toallas

Basura/Reciclaje Colada (semanal)

(semanal) Personal

Coche Quitar el polvo/barrer/fregar

Lavar (mensual) (semanal)

Mantenimiento (mensual) Viter/lavabos (cada dos dias)
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Home To-Do's - Eric Home To-Do's - Nancy

* Paint big mirror
* Paint coffee table legs
* Order Buthrmmw-and Kitchen shelves

* Order lights and lamps for the living room
* Buy Homasote and Adhesive

* Buy Door Stopper for Sun Room

« Buy Adhesive for Full-Length Mirror

° MURAL = LVING roOM

HARDER
* Put up Homasote in Office

* Put up Shelves in Kitchen

PAIN IN THE BUTT
* Scrape Paint off Front Door for easy closure
G s e 4 Cn

* Scrape Kitchen cupboard and doors
* Reinstall cupboard doors

* New door handles and drawer pulls for kitchen
cupboard

Figura 2: Lista avanzada de tareas.

Cosas que hacer en casa. Eric Cosas que hacer en casa. Nancy
Faciles « Pintar espejo grande

i « Pintar patas mesa café
~Cambiar-toaltas « Encargar estantes bafto y cocina
~Hevar- i i

« Encargar luces y limparas para sala de estar
Mas dificiles « Comprar espuma y adhesivo
« Poner cuadros en despacho « Comprar topes puertas solarium
i itort « Comprar adhesivo para espejo cuerpo entero

« Poner estantes en cocina « Mural en sala de estar
Una lata

« Rascar pintura de puerta calle para que cierre bien
» Decapar armarios y puertas cocina

« Reinstalar puertas armarios
« Manijas nuevas puertas y pomos nuevos armarios

Eric y Nancy sabian, en cierto modo, que podian ser, por decirlo sua-
vemente, «mezquinos» con las tareas del hogar, pero, de forma invariable,
su paranoia podia mas que ellos. A Nancy le preocupaba acabar siendo la
tipica «ama de casa» que lo hacia todo para su marido: el papel que habia
visto representar a su madre. ;Y qué habia conseguido su madre? Proble-
mas de espalda y un marido que nunca decia gracias.

A Eric también le preocupaba que dieran por sentado lo que hacia.
Cargaba con su propio bagaje: antiguas novias que se habian aprovechado
de su buen cardcter para hacer que satisfaciera sus mas minimos capri-
chos. Nancy no era asi, pero el bagaje es el bagaje y Eric seguia alerta.



