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La especie humana se ha especializado en producir conocimien-
to, ocupando asi un verdadero “nicho cognitivo”, lo que nos ha
llevado a una peculiar aventura adaptativa. Por un lado, esta espe-
cializacion cognitiva nos ha permitido dominar la naturaleza, pues
las especies competidoras sélo evolucionan por seleccion natural,
mucho mas despacio que nuestras tecnologias. Por otro lado,
nuestra propia mente se ha quedado atrds respecto a los nuevos
entornos que hemos creado: somos asi victimas de nuestro pro-
pio éxito y nuestros recursos mentales estan mal adaptados al
medio en el que vivimos. Existe, pues, una brecha entre las
demandas de un medio relativamente nuevo y una mente adap-
tada a un medio ancestral muy diferente, en el que nuestros ante-
pasados vivian agrupados en pequenas bandas que se dedicaban
a la caza y la recoleccidn. Por este motivo, la funcién primordial
de las instituciones sociales y empresariales puede concebirse
como la de salvar esa brecha “adaptativa”. Ademas, si bien estas
instituciones desarrollan una funcién adaptativa, se construyen
necesariamente con recursos mentales disefiados para ese entor-
no ancestral, pero reclutados ahora para desarrollar funciones
diferentes. Este trabajo analiza ambos fendmenos, la funcién
adaptativa de las instituciones y la naturaleza primitiva de los
componentes con los que estan construidas. Todo ello, con el fin
de mejorar nuestra capacidad para adaptarlas y dirigirlas con
éxito a nuestro entorno institucional.
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1. INTRODUCCION

La biologia evolutiva nos dice que nuestra mente fue disenada princi-
palmente en un proceso competitivo de seleccion natural, caracterizada por
mutaciones genéticas aleatorias que dan lugar a nuevos rasgos y que, tras
su seleccidon acumulativa, permiten a los individuos que poseen dichos ras-
gos sobrevivir y reproducirse mejor. Por ejemplo, el que ahora tengamos
buena vista es consecuencia de una larga serie de mutaciones que provo-
caron redisefios que, a su vez, permitieron a nuestros antepasados ver
mejor. Lo mismo ocurre con los procesos mentales, incluso con los mas
racionales, involucrados en la toma de decisiones y en la interaccién social.

Sobre esta base, las ciencias del conocimiento estan efectuando una
“ingenieria inversa” de estos procesos mentales. Sus descubrimientos estan
desencadenando una auténtica revolucion cientifica en las ciencias sociales,
al obligarlas a reconsiderar sus supuestos acerca del comportamiento
humano, relacionados tanto con la racionalidad como con la cooperacion.
Este trabajo revisa algunos de estos descubrimientos y examina algunas de
sus consecuencias para el andlisis de las instituciones y organizaciones.
Empezaremos explorando el doble efecto que ha desencadenado la espe-
cializacién de los seres humanos en producir conocimiento. Este conoci-
miento nos ha permitido dominar nuestro entorno. Sin embargo, nos ha lle-
vado a cambiar el entorno tan rapida y radicalmente que nuestra biologia,
incluida nuestra mente, estdn mal adaptadas al nuevo entorno. Sufrimos
pues una brecha de adaptacion y, para salvarla, necesitamos emplear com-
plementos artificiales, como las instituciones, tanto a escala general (de toda
la sociedad) como particular (de cada organizacion). La misién de las insti-
tuciones puede asi entenderse como la de paliar ese déficit entre las deman-
das de nuestro nuevo entorno y nuestra biologia, todavia adaptada al entor-
no en que vivieron nuestros antepasados cazadores-recolectores.

El analisis se divide en cinco partes, ademas de esta introduccion ini-
cial. La segunda seccidn examina cémo la especializacion de los seres
humanos en producir conocimiento lleva a un disefio modular de la mente,
y como este diseno nos ha permitido dominar la naturaleza y modificar
tanto nuestro entorno que puede resultar mal adaptado a ese entorno
actual tan modificado. A continuacion, la tercera y cuarta seccion exploran
las consecuencias de esta vision en términos de instintos modulares y
mala adaptacion al ambiente, centrandose respectivamente en las dos pre-
misas claves de comportamiento: racionalidad y cooperacion. Seguida-
mente, la quinta seccidn analiza como las instituciones nos permiten suplir
las desventajas de nuestra mala adaptacién innata, incorporando con fre-
cuencia para esta tarea instintos disenados originalmente para otras fina-
lidades en los ambientes ancestrales. La sexta seccidén concluye con una
reflexion sobre las implicaciones del analisis aqui presentado.

2. CONSECUENCIAS DE NUESTRA ESPECIALIZACION EN CONOCIMIENTO

2.1. Los seres humanos como especialistas cognitivos

Los seres humanos no podemos volar, pero construimos aviones super-
sonicos. Ya en tiempos remotos éramos los mejores depredadores: gracias
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a nuestras tecnologias de caza, tanto fisicas como sociales, éramos capaces
de cazar animales mas grandes que cualquier otro depredador. Estos y
otros logros los hemos conseguido porque nos especializamos en producir
conocimiento, entrando de este modo en un verdadero “nicho cognitivo”
(Tooby y De Vore, 1987), lo cual nos ha permitido desarrollar herramientas
cada vez mas complejas, con las que hemos ido cambiando radicalmente
nuestro entorno.

Esta especializacion en conocimiento y tecnologia condiciona nuestro
diseno bioldgico pero, a cambio, nos permite dominar la naturaleza. Por
un lado, nuestro diseno ha de respetar ciertas restricciones fisiolégicas y
sociales que permiten el desarrollo de nuestro cerebro, y ademas requie-
re que nuestra mente sea modular y no un procesador generalista. Por
otro lado, la especializacidn en conocimiento conlleva una enorme venta-
ja comparativa sobre nuestras potenciales presas y competidores, aunque
con un coste de quedar nosotros mismos mal adaptados a los rapidos
cambios que causamos en nuestro ambiente.

2.2. Diseno modular de la mente

Una mente inteligente debe ser producida y debe funcionar de la
manera mas econdémica posible ya que su funcionamiento es costoso.
Baste apuntar que nuestro cerebro pesa solo el 2% de todo el peso cor-
poral pero gasta aproximadamente el 20% de nuestra energia. Para ser
eficiente, la especializacion cognitiva requiere cierto grado de “modula-
ridad” en los procesos mentales, como cualquier otro sistema complejo
(Simon, 1962). Mientras que una mente formada por un solo procesador
de uso general tendria que usar los mismos métodos y herramientas
para diferentes problemas, el contar con médulos mentales especializa-
dos optimiza el uso de la informacién disponible. Gracias a esta especia-
lizacién, la mente contiene mecanismos que son “mejor que racionales”
porque minimizan el uso de la informacion, agilizan la toma de decisio-
nes y logran soluciones satisfactorias (Cosmides y Tooby, 1994). Los ins-
tintos y emociones proporcionan rapidamente soluciones bien adapta-
das al problema al que se dirigen sin necesidad de un pensamiento racio-
nal deliberado.

2.3. Exito y mala adaptacion

La inteligencia confiere al ser humano una enorme ventaja compara-
tiva sobre el resto de los animales, pues somos capaces de desarrollar
nuevas tecnologias, incluyendo armas y técnicas de caza, mas rapido de
lo que nuestras presas y competidores pueden desarrollar sus defensas
contra ellas, ya que s6lo pueden hacerlo mediante seleccién natural. Con
esta ventaja hemos logrado dominar la naturaleza y acabar con muchas
de nuestras presas.

Sin embargo, nuestra especializacion cognitiva acarrea una conse-
cuencia paraddjica. En los ultimos diez mil ainos (un tiempo insignificante
para la seleccidon natural), hemos cambiado nuestro entorno mucho mas
rapido de lo que nuestra propia genética es capaz de adaptar nuestra bio-
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logia a esos cambios. La seleccidén natural es poderosa pero lenta, y esta
lentitud también afecta a la evolucién del cerebro humano. Su disefo evo-
luciond bajo las presiones selectivas encaradas por nuestros antepasados
en el antiguo “entorno de adaptacion evolutiva” del Pleistoceno (desde
1,8 millones a 10.000 anos atras), siendo éste, aparentemente, el Unico
periodo suficientemente largo como para permitir una adaptacién genéti-
ca significativa.

Nuestra mente esta, pues, disefiada para hacer frente a problemas
que eran relevantes para sobrevivir y reproducirse en aquellos tiempos
remotos: problemas de seleccion de habitat, busqueda de alimentos,
intercambio social, competencia entre pequenas bandas, esfuerzo por evi-
tar los contagios, rivalidad sexual’. Problemas que se planteaban en un
entorno de pequenas tribus nédmadas, que sobrevivian cazando y reco-
lectando frutas, que empleaban tecnologias sencillas como el fuego y
algunas herramientas de madera y de piedra, y que tenian pocos inter-
cambios e interacciones fuera del grupo.

De forma coherente con nuestra especializacidén cognitiva, la solucién a
esta mala adaptacion ha sido también tecnolégica: usamos “tecnologias”
institucionales para adaptarnos al nuevo entorno. Estas tecnologias favore-
cen nuestra capacidad de razonar e interactuar con otros seres humanos, y
nos permiten superar nuestros propios limites evolutivos, principalmente a
través del autocontrol y el control social.

3. RACIONALIDAD

Cuando hace unas décadas los ingenieros empezaron a disefar
robots mecanicos, pronto se dieron cuenta de la tremenda compleji-
dad que comportaba el realizar tareas aparentemente simples, como
reconocer objetos. Como consecuencia de esa complejidad, los avan-
ces de la robodtica han sido lentos en esas tareas. En cambio, los orde-
nadores son ya capaces de usar las leyes de la légica y las matemati-
cas de un modo muy efectivo: un ordenador ha vencido incluso al
campeon mundial de ajedrez. Desde entonces, los psicélogos experi-
mentales han demostrado también que los seres humanos erramos
sistematicamente al resolver problemas de |dgica elementales, y que
somos bastante torpes al estimar, por ejemplo, las probabilidades de
sucesos independientes. jPor qué nuestra mente es a la vez tan poten-
te y tan limitada? La respuesta es sencilla: nuestra mente es potente y,
al mismo tiempo, econdmica en el uso de los recursos. Invierte recur-
sos para resolver aquellos problemas que eran esenciales para sobre-
vivir en nuestro pasado evolutivo, pero no en los que por entonces
eran irrelevantes.

(1) Véanse, entre otros muchos, Bailey (1992), Cashdan (1980 y 1989), Kaplan y Hill (1985),
Keeley (1996) y Kremer (1993).
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De la potencia de nuestra mente da idea el hecho de que de manera
rutinaria y sin esfuerzo consciente alguno, solventa los problemas mas
dificiles: los que no tienen solucion, como es configurar una imagen tridi-
mensional a partir de la representacién bidimensional que produce nues-
tra retina. En cierto sentido, podria afirmarse que nuestra mente es tan
potente que para tareas evolutivas recurrentes, como reconocer objetos,
aprender y usar la gramatica o comprender el lenguaje, emplea mecanis-
mos mejor que racionales (entendiendo aqui lo “racional” como el fruto
de una reflexion intelectual explicita).

Pero nuestra mente también es econdmica: s6lo gasta los recursos
que requiere resolver cada problema en un entorno dado. No produce
soluciones “cientificas”, de validez general, sino aquellas soluciones que
son suficientes para dominar el medio local. Nuestra racionalidad es
“limitada” no solo por estar sujeta a restricciones (entre ellas, el coste de
la informacién), sino también porque se desarrollé y estd adaptada a cier-
tos entornos. Por tanto es ecoldgica, en el sentido de que estd adaptada
al ambiente ancestral en el que evoluciond?.

Esta idea puede explicar muchos de los supuestos errores de decision
observados por la psicologia y economia experimentales como conse-
cuencia del caracter artificial de los propios experimentos. Por ejemplo,
los humanos “fallamos” cuando aplicamos la teoria de probabilidades,
como al creer que un billete de loteria con todos sus nlimeros repetidos
(33333) es menos probable que gane que un billete con numeros diferen-
tes (563487). Pero este fallo podria justificarse en el hecho de que nuestra
mente esta adaptada a un entorno natural en el que muy pocos hechos
son independientes y la mayoria de las variables estan correlacionadas.
Sin embargo, esto no significa que esos experimentos “artificiales” sean
siempre de interés para resolver problemas reales hoy en dias.

De manera similar, nuestra mente parece ser mas competente para
procesar probabilidades en términos de frecuencias relativas (“uno de
cada cien estd enfermo”) y no como nimeros que expresan la confianza
de un acontecimiento singular (“la probabilidad de que Juan esté enfer-
mo”). Por ello, cuando la informacion se nos presenta en términos de fre-
cuencias en vez de en numeros absolutos la entendemos mejor. Esta

(2) La idea de que los individuos (y las organizaciones) deciden con el uso de la heuristica, un
instrumento que funciona relativamente bien en un entorno dado, ya sea natural como
social, fue propuesta por Simon (1956). La referencia a la “racionalidad ecoldgica” se
encuentra en Tooby y Cosmides (1992). Véase también Gigerenzer y Todd (1999), quienes
acentuaron el modo en que la mente hace un uso eficiente de la informacion disponible
en el ambiente, y Smith (2003), el cual afnade una visidn desde la economia experimental.

(3) Por ejemplo, es dificil precisar en qué medida nos encontramos hoy en dia con sucesos
independientes: tras un accidente de avion, muchas personas tienen mas miedo a volar,
lo cual no tiene sentido si los accidentes aéreos son sucesos independientes; pero, json
realmente independientes o, mas bien, cada nuevo accidente proporciona informacion
adicional sobre el riesgo de accidente? ;jCabria aplicar el mismo argumento al funciona-
miento de la Bolsa de valores? ;En qué consiste el mal lamado “analisis técnico” de la
evolucion temporal de indices y cotizaciones?
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vision “frecuencialista” de la mente diluye de algun modo la relevancia
practica de muchos sesgos y errores de decisiéon que se han observado en
el laboratorio®.

3.1. Racionalidad instintiva

Durante los ultimos siglos nos hemos acostumbrado a separar en
exceso la razén de las emociones y a considerar las emociones inferiores
a la razon, pero tanto esta separacion cartesiana entre emociones y razon
como la superioridad de la razén son erréneas. Por un lado, las emocio-
nes son un factor necesario para la racionalidad: lo demuestra el que los
enfermos que tienen danado el I6bulo pre-frontal sean “perfectamente
racionales”, pero la pérdida de sus emociones reduce su capacidad para
decidir, pues, pese a que evaluan los pros y contras, no llegan a ninguna
conclusiéon (Damasio, 1994). Por otro lado, nuestra mente utiliza mecanis-
mos instintivos para resolver los problemas mas relevantes —aquellos de
los que dependian nuestra supervivencia y reproduccidon-, y las emocio-
nes son parte fundamental de esos mecanismos instintivos.

Las emociones mas simples tienen consecuencias adaptativas obvias:
el hambre nos mueve a buscar comida y el placer de comer nos lleva a
acumular reservas en nuestros cuerpos. Ademads, muchas emociones que
parecen perjudicar al individuo pueden ser adaptativas y beneficiar su
reproduccién a largo plazo, o al menos puede que asi lo hicieran en el
pasado ancestral. Asi, por ejemplo, tener un caracter violento puede que
sea perjudicial hoy en dia, pero tiene un efecto disuasorio que tal vez ayu-
daba a sobrevivir y reproducirse en ese pasado ancestral sin orden ni ley.

Las emociones mas complejas también tienen valor adaptativo. La
felicidad posiblemente moviliza nuestros recursos para que nos adapte-
mos al entorno y nos reproduzcamos. Las paradojas de la felicidad se
pueden explicar desde esta perspectiva: primero, nos hace mas felices
nuestra posicion relativa que nuestra posicion absoluta, lo cual tiene sen-
tido porque la posicidon relativa nos informa mejor de a qué posicién
deberiamos aspirar en el contexto en que vivimos. En segundo lugar, al
determinar el grado de felicidad, concedemos mas importancia a los
cambios que a los distintos niveles. Por esto, la felicidad tanto de la gente
que gana la loteria como de la que sufre desgracias cambia notablemen-
te en el corto plazo, pero se adapta rapidamente a su nueva situacién una
vez ha pasado el efecto inmediato del cambio. Este énfasis en los cam-
bios seguramente renueva nuestra motivacion a esforzarnos en la bus-
queda de felicidad vy, por tanto, a adaptarnos al entorno. En tercer lugar,
sentimos mas las emociones negativas que las positivas y damos mas
peso a las pérdidas que a las ganancias, como bien puso de relieve la
prospect theory desarrollada por Kahneman y Tversky sobre la base de

(4) Véase Gigerenzer (2000), cuyo trabajo ha sido criticado, sin embargo, tanto en términos
de resultados (por ejemplo, Kleither et al., 1997) como por distorsionar la posicion del
paradigma de las “sesgos y falacias” (Markoczy y Goldberg, 1998, 400-402).
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la funcidn de valor asimétrico (Kahneman y Tversky, 1979; Tversky y Kah-
neman, 1981). Esta asimetria puede tener también origen adaptativo, ya
que las consecuencias de las pérdidas y las ganancias en el entorno
ancestral eran claramente asimétricas: mientras que las pérdidas ame-
nazaban seriamente la supervivencia, las ganancias no aumentaban el
éxito reproductivo en la misma proporcidon. Estas conjeturas podrian
ayudar a explicar algunas de las observaciones vinculadas a dicha fun-
cion de valor asimétrico.

3.2. Racionalidad ecoldgica: la mala adaptacion de nuestros instintos

Muchas de nuestras emociones podrian estar mal adaptadas a nues-
tro entorno actual como simple consecuencia de su buena adaptacion al
entorno ancestral. Nuestros instintos alimenticios, por ejemplo, probable-
mente eran utiles cuando el suministro de comida era inseguro, pero
estdn mal adaptados a una sociedad rica. Actualmente, esta mala adapta-
cion nos lleva a comer demasiado, especialmente grasas, azlcares y sal.
Por ello necesitamos desarrollar mecanismos de autocontrol que eviten la
obesidad vy, en el limite, una muerte temprana como consecuencia de la
mala alimentacidn.

Examinemos dos ejemplos de codmo una deficiente adaptacion emo-
cional puede entranar graves consecuencias econdmicas: la aversion al
riesgo y la voluntad débil.

Aversion al riesgo

Como cualquier otro rasgo esencial del ser humano, la aversion al
riesgo tiene probablemente un componente innato, como indica la pre-
sencia en nuestra psicologia de emociones que nos llevan a valorar de
forma asimétrica las pérdidas y las ganancias y a ser quiza excesivamen-
te aversos al riesgo.

Estos rasgos son coherentes con que, en su medio ancestral, el ser
humano vivia al borde de la subsistencia. Tiene sentido que en una situa-
cién tan extrema desarrollara una fuerte aversién al riesgo, para evitar
pérdidas mas que para conseguir ganancias, lo que explicaria la aversion
asimétrica a las pérdidas que se observa en los experimentos. Nuestro
actual entorno es menos incierto y, por lo tanto, no deberiamos ser tan
aversos al riesgo. Sin embargo, la seleccion natural es demasiado lenta
para adaptarnos a este cambio rapido del entorno, de modo que la eleva-
da aversion al riesgo instintiva nos lleva a ser excesivamente prudentes.
Estariamos asi programados para considerar ciertos riesgos como peli-
grosos para nuestra supervivencia y reproduccion cuando en realidad ya
no lo son.

Voluntad débil

La mayoria de seres humanos tenemos dificultad para saber lo que
queremos y comportarnos de forma coherente con nuestros objetivos.
Estas inconsistencias pueden ser una consecuencia natural de, al menos,
dos factores: la existencia de conflictos entre nuestros médulos mentales
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y el que tengamos una tasa subjetiva de descuento demasiado alta, mal
adaptada por ello a nuestro actual entorno.

La modularidad interna de la mente humana origina, como toda espe-
cializacion, costes y beneficios. Los costes vienen a ser una especie de
costes “de transaccion”, pues se manifiestan como discrepancias y con-
flictos entre los moédulos especializados, ya que cada uno optimiza el uso
de los recursos disponibles persiguiendo sus propios objetivos. Tener una
coordinacion perfecta entre estas soluciones 6ptimas locales y las solu-
ciones optimas globales seria a su vez demasiado costoso. Los conoci-
mientos acerca de la consciencia humana son escasos, pero la existencia
de este conflicto mental interno resulta menos sorprendente cuando se
tiene en cuenta que los conflictos no son raros en biologia: existen, por
ejemplo, entre células y 6érganos dentro de un mismo cuerpo, o entre el
feto y la madre embarazada.

Por otro lado, en la vida cotidiana encontramos numerosos ejemplos
de decisiones inconsistentes en el tiempo, de las cuales acabamos por
arrepentirnos. Las dificultades que sufrimos para seguir una dieta o dejar
de fumar, los trucos que usamos para levantarnos por las mananas, o el
no poder estudiar con la regularidad que deseariamos son s6lo algunas
muestras de este tipo de inconsistencia. Su causa podria también ser la
mala adaptacién: en nuestro actual entorno con pocos riesgos es 6ptimo
posponer mas la gratificacidon; sin embargo, al estar adaptados a entornos
ancestrales, preferimos el consumo presente.

Merece la pena que nos detengamos a analizar con algo de calma este
asunto.

Los seres humanos constantemente distribuimos en el tiempo los
recursos disponibles mediante decisiones de ahorro, consumo e inver-
sion. Estas decisiones valoran y confrontan el consumo presente con el
consumo futuro empleando para ello tanto nuestra razon como nuestras
emociones. Por la importancia que entrana, es de esperar que la evolu-
cion haya desarrollado mecanismos automaticos para asignar los recur-
sos en el tiempo de modo que sean maximas nuestras posibilidades de
reproduccién. Habra desarrollado asi una “tasa subjetiva de descuento”
innata acorde con la esperanza de vida y con el nivel de riesgo de nuestro
entorno ancestral. En la actualidad, es probable que esta tasa subjetiva de
descuento innata sea demasiado elevada para nuestro actual entorno,
estable y con una elevada esperanza de vida. Los riesgos eran mucho
mayores en el pasado ancestral (y también, por cierto, en un pasado
menos ancestral) debido al menor control sobre la naturaleza y al alto
grado de violencia bélica, y, por ello, la esperanza de vida era muy corta.
Esta tasa subjetiva de descuento alta dejo de ser éptima recientemente,
en el momento en que logramos dominar el entorno y hacerlo mas segu-
ro, incrementando enormemente nuestra esperanza de vida.

Esta hipotesis explicaria que hoy en dia necesitemos instrumentos
artificiales de autocontrol, para posponer la gratificaciéon y adaptarnos
mejor a nuestro entorno. De hecho, muchos de los esfuerzos en la educa-
cion de los ninos se dirigen a cambiar sus preferencias para que aprendan

74



REVISTA ASTURIANA DE ECONOMIA - RAE N° 44 2009

a posponer la gratificacién, inculcando asi una menor tasa subjetiva de
descuento. La importancia de este descenso cultural de la tasa subjetiva
de descuento es mas notoria cuando se le echa en falta: muchos jovenes
criados en familias rotas o en guetos caen facilmente en la drogadiccién
u otros comportamientos con muy pocas expectativas de futuro porque
descuentan el futuro a una tasa muy alta.

4. COOPERACION

La especializaciéon incrementa la productividad pero requiere coope-
racion, y ésta, a menudo, es costosa. En pocos casos los beneficios de la
cooperacion se obtienen sin que los cooperantes incurran en costes. La
interaccién simbidtica es el prototipo de este tipo de cooperacion sin cos-
tes y no conflictiva. Explica, por ejemplo, por qué algunos animales viven
juntos en manadas o en bancos de peces, de manera que pueden prote-
gerse de los depredadores. Sin embargo, los casos mas interesantes de
cooperacion son aquellos en los que las partes incurren en costes sus-
tanciales para operar. En esos casos, existe conflicto de intereses porque
cada uno intenta beneficiarse de la cooperacion sin pagar su cuota de los
costes. Como consecuencia, para mantener la cooperacidon se necesitan
mecanismos que aseguren que todas las partes cumplan, mecanismos a
los que, a falta de mejor denominacion, llamaremos enforcement. A todos
estos mecanismos contribuyen, en mayor o menor medida, nuestros ins-
tintos. Los mas simples estan ligados a la relacidon genética y fundamen-
tan la cooperacion entre parientes, mientras que los mas complejos sus-
tentan la cooperacion entre desconocidos. Veamos algunos elementos de
este conjunto de mecanismos cooperativos, como trabajan y cémo pue-
den en algun caso estar mal adaptados.

4.1. Cooperacion instintiva
Parentesco genético

Al cuidar de sus hijos, los padres favorecen la supervivencia de sus
propios genes. Mas exactamente, son los genes los que mueven a los
padres a que ayuden a sus hijos. Esto explica por qué los seres humanos
somos benévolos con nuestros descendientes y parientes, tanto mas
cuanto mas cercanos seamos genéticamente®.

El parentesco genético es un mecanismo potente. Ademas, la rela-
cion genética no necesita un mecanismo de enforcement externo, ya
que todas las partes estan programadas para cooperar. Sin embargo,
también sufre limitaciones. Por un lado, incentiva el adulterio para apro-

(5) Estas ideas de la “seleccion del pariente proximo” o “eficiencia bioldgica inclusiva” fue-
ron desarrolladas por Williams y Williams (1957); Hamilton (1963, 1964); y Maynard
Smith (1964).
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vecharse del padre ingenuo, lo que a su vez hace necesario dedicar
recursos de todo tipo para evitarlo. Por otro lado, favorece el nepotismo,
que suele entrar en conflicto con formas de cooperacion “superiores”;
por ello, a pesar de su presencia universal (Brown, 1991), las culturas
mas desarrolladas tratan de restringirlo. Por ultimo, la cooperacién
basada en el parentesco esta limitada a unos pocos individuos vy, por
tanto, la especializacién que permite alcanzar estad igualmente limitada
a esos pocos individuos.

Compromiso emocional

El parentesco genético es tan sélo la punta del iceberg de los instintos
cooperativos. En los juegos de cooperacidon no repetidos, incluso quienes
son extranos entre si cooperan mas de lo que el supuesto de conducta
racional predice, especialmente cuando se les permite hablar con los
demas jugadores (por ejemplo, Valley et al., 2002). Segun parece, somos
capaces de evaluar, detectar o conectar emocionalmente con nuestros
congéneres, lo que nos permite superar buena parte de los dilemas que
nos plantea la cooperacion.

La implementacion de estas estrategias de deteccion y reciprocidad
requiere una mente compleja, capaz de formar expectativas iniciales de
cooperacion, de prever interacciones futuras, de distinguir la conducta
tramposa de la cooperativa y de mantener un registro de las interacciones
pasadas. Nuestra mente parece estar bien equipada con este tipo de
mecanismos cognitivos porque los problemas de cooperacién fueron fun-
damentales en nuestro pasado evolutivo.

La existencia de estos instintos se observa facilmente en las manifesta-
ciones fisioldgicas de la insinceridad: el rubor normalmente acompana a la
mentira, y la mayoria de la gente no puede evitar exteriorizar sus senti-
mientos en alguna medida. Esto explica, por ejemplo, por qué, pese a dis-
poner de conferencias telefénicas e Internet, los viajes de negocios y las
entrevistas de trabajo contintian siendo tan importantes: todavia nos es difi-
cil evaluar la honradez por teléfono y -menos aun- por correo electrénico.

Estos mecanismos de cooperacion —desde las mas simples, como es
la expresion facial, hasta las mas complejas, como el amor- son instinti-
vas y espontaneas. Eso es coherente con su origen evolutivo: seria mas
costoso solucionar la mayoria de estos problemas mediante un calculo
racional que empleara un procesador mental no especializado. Las pare-
jas basan su cooperacion en un amor que no pueden evitar. De modo
similar, muchos delincuentes defienden su reputacion y territorio con una
violencia que parece irracional cuando se produce, pero cuyo automatis-
mo disuade y evita muchos otros conflictos. En estos casos, las emocio-
nes proporcionan respuestas que, con independencia de lo adecuadas
que sean a una situacion concreta, son en cierto sentido “mejores que
racionales” porque comprometen al individuo a comportarse de forma
o6ptima a largo plazo.

A menudo, las respuestas emocionales pueden parecer irracionales,
como sucede cuando alguien muere por salvar a quien ama o por casti-
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gar a un enemigo. Sin embargo, las emociones que llevan a esas con-
ductas pueden formar parte de una estrategia eficiente basada en el com-
promiso. Si el hombre esta dispuesto a morir por la mujer, ella estard mas
dispuesta a aceptarlo como pareja, sobre todo si sus emociones estan dis-
puestas de tal modo que, llegado el caso, no pueda evitar quererla. Lo
mismo ocurre cuando un criminal no consiente una simple ofensa sin
vengarse, disuadiendo de este modo a otros potenciales delincuentes. El
problema de ambos, amantes y delincuentes, es hacer creible su disposi-
cion, porque, a posteriori, podrian cambiar el pacto y evitar dar su vida o
tener que castigar de una manera tan costosa. Dejarse llevar emocional-
mente aporta esta credibilidad: él esta tan enamorado que cuando llega el
momento de arriesgar su vida no calcula costes ni beneficios, simple-
mente se lanza a salvarla. También la rabia y la sed de venganza del cri-
minal podrian jugar papeles similares. En los dos casos, las respuestas
emocionales parecen ineficientes cuando se manifiestan, pero a largo plazo
facilitan intercambios y compromisos eficientes que sin ellas podrian resul-
tar imposibles. En cierta manera, muchas emociones “irracionales” ex post
llevan asi aparejada una mayor racionalidad ex ante.

Los mecanismos de la reciprocidad

El compromiso emocional con la cooperacion requiere que las partes
del potencial intercambio sean capaces de distinguir, antes de contratar, a
los cooperadores de los traidores. Pero los tramposos tienen siempre
incentivos para pasarse por cooperadores. Igualmente, la reciprocidad
requiere que distingamos después de cada intercambio cooperativo,
quién ha cumplido y quién no®. Por ejemplo, si al seguir una estrategia de
reciprocidad de “ojo por o0jo” interpretamos erroneamente como trampo-
sa una jugada de nuestro socio que en realidad era cooperativa, estamos
invitando a que no coopere en su proxima jugada’.

El éxito, tanto del compromiso emocional como de la reciprocidad,
depende pues de la capacidad para discernir tipos y conductas, en un con-
texto en que, ademas, existe la posibilidad de estrategias de imitacién y
engano. Logicamente, los humanos hemos desarrollado mecanismos
innatos tanto para sefalar y distinguir a los cooperadores como para
detectar el comportamiento desleal®.

K

(6) Las ideas principales con las que se suele describir el “altruismo reciproco” fueron desa-
rrolladas por Williams (1966), Trivers (1971,1985) y Alexander (1987). El caracter univer-
sal de la reciprocidad se ha constatado mediante experimentos realizados en culturas
diferentes. Se observa en los resultados una cooperacion mayor en las sociedades acos-
tumbradas a incorporar numerosos intercambios mercantiles en sus vidas diarias (Hen-
rich et al., 2001, 2005).

(7) El “ojo por ojo” consiste en cooperar en la ronda inicial y responder en las demas con la
misma conducta que el otro jugador ha aplicado en la ronda precedente.

(8) Estos mecanismos hacen posible la existencia de equilibrios estables entre diferentes
actitudes dentro de una misma poblacion —por ejemplo, un equilibrio entre cooperado-
res y tramposos—. Véase Maynard Smith y Price (1973) y Frank (1987), y para un test
empirico Kurzban y House (2005).
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Veamos a continuacion dos de estos mecanismos: los que nos permi-
ten detectar a los tramposos y los que nos empujan a tomar represalias
cuando sentimos que nos han engafnado.

Detectores de tramposos

La presencia de recursos mentales especializados en detectar a los
tramposos ha sido comprobada por Leda Cosmides mediante una adap-
tacion de los tests psicolégicos de Wason (Cosmides, 1985 y 1989; Cos-
mides y Tooby, 1992).

Los tests originales evaluaban la habilidad l6gica de los seres humanos
mediante nuestra capacidad para contrastar y falsificar hipétesis. Por ejem-
plo, supongamos que ensefiamos a una muestra de individuos un conjun-
to de cuatro tarjetas con letras en una de sus caras y niumeros en la otra (de
modo que los individuos contemplan, por ejemplo, las caras que muestran:
{D, F, 3, 7)) y les pedimos que contrasten, girando el minimo numero de tar-
jetas, la siguiente regla: “Si una carta tiene una D en una cara, debe tener
un 3en la otra”. Los resultados muestran que sélo entre el 5y el 15% de la
gente responde correctamente (en este ejemplo, se trataria de girar las tar-
jetas que mostraban una Dy un 7). Conviene observar que la tarjeta con
una D es informativa, porque si detrds no hay un 3, la regla seria desesti-
mada. La tarjeta con un 7 también es informativa, porque si hay una D la
regla también se desestimaria. La tarjeta con una F, por el contrario, no es
informativa porque, cualquiera que sea el numero presente en la otra cara,
se cumpliria la regla. Por ultimo, la tarjeta con un 3tampoco es informativa
porque la regla no prohibe tener un 3 con cualquier otra letra en el dorso.

Sin embargo, la misma tarea es mucho mas facil si el problema con-
siste en un intercambio social en el que rechazar la hipétesis equivale a
detectar a un tramposo. Imaginemos, por ejemplo, que estamos contras-
tando si se cumple o no la siguiente regla: “Si una persona bebe cerveza
debe tener 18 anos o mas”, y tenemos las tarjetas siguientes: {Bebedor de
cerveza, Bebedor de Cola, 25 anos, 16 anos}. En este caso, permitimos
comprobar ya sea lo que bebe cada individuo o su edad girando la tarje-
ta. La estructura légica del problema es la misma, pero la mayoria de la
gente acierta al girar la primera y la ultima tarjeta. Ademas, existe abun-
dante evidencia de que los mejores resultados obtenidos para detectar el
incumplimiento de una regla social no se debe al mayor o menor realis-
mo de la historia, o al nivel de entrenamiento de los individuos en solu-
cionar problemas de ldgica (Cosmides y Tooby, 1992).

Todo ello lleva a concluir que somos mas habiles para resolver un
mismo problema légico cuando implica detectar el incumplimiento de
algun tipo de norma o acuerdo social (un comportamiento tramposo).
Gracias al uso de recursos mentales especializados actuamos mas rapido
y mejor que cuando procesamos las reglas abstractas de la ldgica.

El compromiso en la venganza o “reciprocidad fuerte”

Generalmente, al hablar de reciprocidad nos referimos a interacciones
repetidas. Pero también contamos con mecanismos emocionales que
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favorecen las interacciones ocasionales. A una de estas emociones, que
empuja a los individuos a castigar a quienes les tratan injustamente, se ha
dado en denominarla como una forma “fuerte” de reciprocidad

Sea esta denominacion adecuada o no, lo que importa es que los seres
humanos nos mostramos dispuestos a incurrir en costes para castigar a
quienes consideramos que nos han tratado mal, incluso cuando no hay
expectativa alguna de que volvamos a tratar con ellos en el futuro. Lo mas
interesante es que esta propension al castigo estimula una mayor coope-
racion, al anticipar el tramposo potencial la posibilidad de que se sus vic-
timas le castiguen con represalias que pueden parecer “irracionales”.

Se han observado la presencia de esta reciprocidad fuerte en muchos
experimentos (Fehr y Gachter, 2000a), como, por ejemplo, en los de “ulti-
matum”, en los que a un individuo A se le otorga el derecho a repartir
1.000 euros entre él y otro individuo B, con el cual no va a interactuar en
el futuro. Al individuo B se le da solo el derecho a rechazar la oferta deci-
dida por A, de tal modo que si acepta la oferta el dinero se divide como
ofrecié A, pero si B la rechaza ninguno de los dos obtiene nada. En pro-
medio, B suele rechazar las ofertas por debajo del 30%, aunque esta can-
tidad representa en algunos experimentos su salario de tres meses, y A
suele ofrecer cerca de la mitad a B. Da toda la impresion de que la alta
probabilidad de que B rechace una oferta desigual lleva a que le hagan
ofertas mas generosas, como demuestra el que A sea menos generoso
cuando, alternativamente, se permite a A actuar como un dictador, de
modo que B no tiene entonces posibilidad de rechazar la oferta.

Nuestra propension al castigo se demuestra también en la variante del
juego del “bien publico” analizada por Fehr y Gachter (2000b) y Carpenter
(2007). En una primera fase del experimento, cada miembro de un grupo
decide cuanto dinero aportar a un fondo comun. Por un ddlar aportado,
cada miembro recibe 40 céntimos, es decir, la aportacion no es rentable
para un miembro individual, pero si lo es para el grupo en su conjunto.

En una segunda fase del experimento, se informa a cada miembro sobre
si los demas han contribuido en la primera fase, y se les da la oportunidad,
soportando un coste, de sancionar a quienes no han contribuido reducien-
do sus ganancias. Se encuentra que, cuando no hay posibilidad de sancio-
nar, las aportaciones de dinero al fondo publico se acercan a cero, mientras
que suben, en cambio, notablemente al hacer posibles las sanciones. Y todo
ello pese a que los miembros del grupo no volveran a interactuar en el futu-
ro. Este resultado tiene aplicacion en el ambito de la empresa, en el que sue-
len aparecer conflictos entre trabajadores en situaciones similares a las de
“bienes publicos”. Los directivos deben saber solucionar estos problemas
gestionando las expectativas de los empleados, despidiendo a los parasitos
para mantener la cooperacion entre los empleados, y seleccionando a los
trabajadores mediante un criterio de “lealtad esperada”.

4.2. Cooperacion ecoldgica: la mala adaptacion de nuestros instintos

Por muy potentes que sean nuestros instintos cooperativos, su adap-
tacion al entorno ancestral implica que es probable que estén mal adap-
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tados a las demandas de cooperacidon de nuestro actual entorno. En lo
que sigue, exploraremos los limites de la cooperacién basada en instintos
cooperativos para examinar a continuacion como estos limites restringen
la forma mas caracteristica de cooperacion de las sociedades modernas
—la que tiene lugar en el mercado.

Los Iimites de la cooperacion instintiva

Los instintos cooperativos son poderosos pero restringidos a ciertas
formas de cooperacion, principalmente entre pequenos grupos de gente
conocida. Ya hemos comentado las insuficiencias de la cooperacion basa-
da en la relacion genética, que promueve la cooperacién sélo entre
parientes. Los compromisos emocionales y los detectores de tramposos
también se encuentran limitados en que requieren una interacciéon perso-
nal. Lo mismo que una reciprocidad directa, que también esta limitada a
grupos relativamente pequenos, ya que exige conocer a los demas y
saber su comportamiento.

En la actualidad, vivimos en sociedades grandes, con interacciones
indirectas, andnimas e impersonales. En parte, seguimos confiando en la
reciprocidad directa. Los gestores de marcas, por ejemplo, son muy cons-
cientes de que los consumidores tienen una relacion personal y emocio-
nal con lo que consumen. Pero actualmente, confiamos mas en los meca-
nismos de reciprocidad indirecta. En las transacciones de mercado, paga-
mos a un vendedor que paga a otro vendedor y asi sucesivamente. Algo
similar ocurre en otras instituciones distintas al mercado. Por ejemplo, el
sistema legal se fundamenta también en la reciprocidad indirecta porque
necesita de un tercero (sobre todo, del sistema judicial y policial) para que
haga cumplir la ley.

El caracter artificial del mercado

La mayoria de estos mecanismos de reciprocidad indirecta son insti-
tucionales. Estan disenados para promover un cierto tipo de intercambio
para el que estamos poco capacitados por naturaleza —por ejemplo, el
comercio entre individuos anénimos—. Mucho del disefo y de las defi-
ciencias de tales instituciones pueden achacarse a esta mala adaptacion
intrinseca.

Este razonamiento es quiza aplicable a las transacciones de mercado,
muchas de las cuales colisionan a menudo con nuestros instintos. El moti-
vo podria residir en que nuestra mente esta adaptada a un cierto tipo de
actividad econdmica, que se habria desarrollado entre personas conoci-
das, sobre la base de intercambios tangibles y en un ambiente con esca-
so cambio tecnoldgico:

- Nuestros antepasados se dedicaban a la caza y la recoleccion y vivian
en pequenas comunidades de entre 100 y 150 individuos. La mayoria de
sus interacciones sociales y de su especializacion se limitaba a relaciones
entre gente conocida. Como consecuencia, probablemente hemos desa-
rrollado poca predisposicion a interactuar con desconocidos.
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- Ademas, el que las guerras fuesen mucho mas frecuentes entre los
grupos primitivos que en las sociedades modernas (Keeley, 1996) puede
hacernos dudar de si realmente tenemos tendencia por naturaleza a
dotarnos de recursos a través de la produccion y el comercio, o si, por
contra, estamos mas bien inclinados a expropiar de forma violenta los
bienes de personas extranas a nuestra comunidad.

- En cuanto a la distribucion, nuestros antepasados cazadores-reco-
lectores combinaban pautas de apropiacién individual y de reparto. De
acuerdo con la légica econémica, compartian algunos recursos de impor-
tancia fundamental para su supervivencia y cuya disponibilidad estaba
sujeta a variaciones aleatorias, como la caza mayor. Esa costumbre repre-
sentaba probablemente una férmula de seguro contra los riesgos exdge-
nos, mientras que apropiaban individualmente aquellos recursos como
herramientas y frutas que en caso de ser compartidos hubieran provoca-
do un uso o una produccién ineficientes (Cashdan, 1980; Kaplan y Hill,
1985; Bailey, 1992). La predisposicion humana a compensar los riesgos
exdgenos probablemente plantea ahora dificultades a los mercados de
seguros. Dado que a posteriori la sociedad suele compensarnos por la
mala suerte los individuos tenemos pocos incentivos para comprar segu-
ros ex ante. El argumento es aplicable a todo tipo de seguros, tanto agra-
rios como contra terremotos o de salud.

- En cuanto al comercio, existen discrepancias sobre su extensiéon en
el entorno ancestral, pero en todo caso se limitaba al trueque, lo que
podria ayudar a explicar las dificultades que se observan para entender el
valor anadido en las formas comerciales mas desarrolladas: aquellas pro-
tagonizadas por especialistas en las tareas de intermediacion.

- Respecto al capital, nuestros antepasados eran nédmadas y sélo podian
acumular capital transportable. Desde este punto de vista, podria ser razo-
nable que nos costase entender la productividad del capital y que encon-
trdsemos poco justificable el cobro de intereses. No seria de extranar, por
ello, que muchas religiones consideren inmoral el préstamo con interés y
tiendan a prohibirlo.

- Por ultimo, el cambio tecnoldgico fue extremadamente lento en
nuestro entorno ancestral, sin que practicamente existiera crecimiento
economico (Kremer, 1993). Se ha argumentado que esta falta de cambio
técnico podria explicar nuestra aversion a la desigualdad, e incluso a la
riqgueza. El motivo reside en que, en ausencia de crecimiento, la economia
se convierte en un juego de suma cero, de modo que la desigualdad y la
rigueza derivan del uso de la fuerza y de la expropiacién, y no de activi-
dades socialmente productivas.

5. EL PAPEL DE LA CULTURA Y LAS INSTITUCIONES
Las instituciones y, en general, la cultura, complementan la adapta-

cion del ser humano mejorando nuestra capacidad para razonar y coope-
rar. Para ello, emplean nuestros instintos para crear con ellos nuevos
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mecanismos adecuados al entorno actual. Examinaremos en primer lugar
este reclutamiento y moldeado de los instintos antes de examinar a con-
tinuacion la funcion adaptativa de las instituciones.

5.1. Los instintos como componentes de las instituciones

La seleccion natural ha obligado con frecuencia a muchos érganos del
cuerpo humano a realizar funciones diferentes a aquellas para las que
estaban originalmente disefados. De manera similar, las instituciones uti-
lizan los instintos como para fines diferentes, en particular para crear nue-
vos mecanismos de cumplimiento o enforcement. Por ejemplo, el asco es
una emocion util para evitar el envenenamiento, el cual representa un
riesgo considerable para los animales omnivoros. Pero los tabues sobre
comidas, como es, por ejemplo, la resistencia a comer cerdo, tabues que
se inculcan en la infancia, parecen usar el asco para dificultar la interac-
cion futura con miembros de otros grupos. Otros instintos desempehnan
funciones mas complejas. Por ejemplo, ya sabemos que, impulsados por
nuestra tendencia a la reciprocidad fuerte, nos gusta castigar a quien nos
haya tratado injustamente, incluso cuando hacerlo asi ya no es en si
mismo rentable, lo que genera un efecto disuasién cuando los demas se
plantean tratarnos injustamente. También podemos observar como algu-
nas religiones se apoyan tanto en su amor a Dios como en el miedo de los
creyentes a un Dios justiciero. Asimismo, los antropdlogos han docu-
mentado extensamente como los sentimientos de verglienza y culpa
representan papeles centrales en las instituciones correctoras de todo
tipo de culturas.

5.2. Las instituciones como complemento de la naturaleza humana

Salvar la brecha adaptativa entre el entorno actual y el ancestral
requiere redirigir nuestros instintos con respecto a la racionalidad y la
cooperacion. Respecto a la racionalidad, lo fundamental es, como ya
comentamos, mejorar el autocontrol de nuestras emociones y, en espe-
cial, disminuir la tasa subjetiva de descuento. Veamos ahora como, res-
pecto a la cooperacién, es fundamental controlar el comportamiento anti-
social, es decir, reducir el parasitismo.

En este ambito del control social, las instituciones actuan como meca-
nismos de enforcement que nos hacen conseguir una mayor cooperacion
dentro del grupo y ser mas competitivos frente a otros grupos. Sucede asi
en los tres tipos posibles de enforcement, en los que el encargado de
hacer cumplir el acuerdo es el propio individuo obligado a cumplir, el
beneficiario de su cumplimiento o un tercero imparcial:

- Cuando quien ha de hacer cumplir el acuerdo es el propio individuo
obligado, sdélo es posible sancionarle mediante castigos psicoldgicos
basados en sentimientos de culpa. Para funcionar correctamente, estos
mecanismos requieren adoctrinarle y seleccionar con quién se contrata.
La funcion de las instituciones es definir e imbuir al individuo con un cédi-
go moral cuya violacion despierte esos sentimientos de culpa. En las ver-
siones mas institucionalizadas, encontramos incluso pautas organizativas
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especificas dedicadas a manejar todo el proceso, como ha sido durante
siglos el caso de la confesion de los pecados dentro de la Iglesia Catodlica
(Arrunada, 2009). Por lo demas, las creencias, el cddigo y sus mecanismos
de enforcement pueden tener contenidos y estructuras muy diversas vy,
por lo tanto, facilitar diferentes tipos de cooperacién. Por ejemplo, el Pro-
testantismo parece promover valores que facilitan el intercambio entre
extranos mientras el Catolicismo tiende a favorecer grupos de conocidos
y de menor tamano (Arrunada, 2010).

- Cuando quien sanciona el incumplimiento es el beneficiario, suele
actuar mecanismos instintivos basados en la reciprocidad. Las emocio-
nes desencadenan represalias automaticas de la injusticia que parecen
ineficientes ex post pero que, en realidad, actian como un mecanismo
de enforcement ex ante, disuadiendo los comportamientos tramposos
en anticipacion de represalias futuras. Sin embargo, el papel de las ins-
tituciones modernas es mas bien el de canalizar e impedir la represalia
privada.

- Cuando los terceros actuan como enforcers, su actuacién puede ser
informal y descentralizada, basada en el control mutuo de los miembros
del grupo, como ocurre en un mercado comercial o una red social; o for-
mal y centralizada, alcanzando asi mayor especializacién, como sucede
con los sistemas judiciales. Ambas soluciones emplean mecanismos
instintivos, de forma mads obvia en el enforcement descentralizado, que
recluta nuestra propensioén a avergonzarnos al ser objeto de reproba-
cion asi como nuestra demanda de cotilleo. Podemos también observar
como distintas culturas favorecen dosis diferentes de control mutuo y el
especializado. Por ejemplo, de forma coherente con el papel mediador
que representa la Iglesia Catélica entre los creyentes y Dios, se observa
como el Catolicismo ha favorecido un control mas especializado, remi-
niscente del que ejerce el sacerdote, mientras que el Protestantismo ha
favorecido valores que promueven un mayor grado de control mutuo
(Arrunada, 2010).

6. ¢HACIA DONDE NOS DIRIGIMOS LOS HUMANOS?

En gran numero de discusiones sociales existe cierta tendencia a con-
traponer lo innato a lo aprendido, explicando asi la conducta como resul-
tado de factores genéticos o ambientales. Por ejemplo, ante una conduc-
ta criminal, se discute si su origen reside en una propension heredada o
en la mala educacidn, la pobreza o el maltrato infantil. A veces, incluso
se pretende averiguar cuanta de nuestra conducta obedece a cada uno
de ambos factores; e, incluso, a interpretar la presencia de atributos inna-
tos como determinismo genético, segun el cual lo innato prevalece sobre
lo aprendido.

Sin embargo, la ciencia cognitiva ha superado esta polémica sobre la
importancia relativa de ambos factores, y hoy tiende a afirmar que lo
innato y lo adquirido no son separables, que actian como complementos
y no como substitutos. Los nifios, por ejemplo, aprenden a hablar una len-
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gua determinada en funcion del ambiente en el que crecen, pero lo con-
siguen usando un mecanismo de aprendizaje innato, el cual incluye la
mayoria de la estructura gramatical. Asi se explica que los nifios empie-
cen a hablar repentinamente entre los dos y tres anos de edad, y que
avancen con enorme rapidez (Pinker, 1994; Baker, 2001).

Se tiende asi a ver nuestra conducta como el resultado de la inte-
raccion de nuestra genética con el entorno en el que vivimos, como si
las interacciones entre ambos elementos fuesen, por ejemplo, del tipo®:

Conducta = Genética + Entorno — Genética x Entorno

De modo que el efecto de los genes no es separable del efecto del
entorno, sino que es funcion de éste: segun cudl sea este entorno, unos
mismos genes pueden dar lugar a reacciones diferentes.

Explicar la conducta no implica justificarla

La explicacion cientifica de una conducta no implica justificarla. EI que
la conducta de un individuo esté influida por su genética o su entorno no
necesariamente le libera de ser personalmente responsable por sus actos.
La sociedad dispone mecanismos de responsabilizacion (por ejemplo, las
penas del derecho penal) para orientar la conducta en la direccion social-
mente deseada, a menudo contraria a los impulsos primarios del individuo.
Podemos entender esos mecanismos de responsabilidad como factores
“economicos” adicionales (por ejemplo, las sanciones penales vienen a
actuar como precios implicitos), disefiados para influir la conducta indivi-
dual y acercarla al 6ptimo social. Por ejemplo, si determinados individuos
tienen una propension genética a cometer determinados delitos, tiene sen-
tido, desde este punto de vista, elevar, en vez de reducir las penas.

Somos crecientemente libres de las restricciones genéticas

Este ejemplo del derecho penal pone de relieve como las instituciones
reducen o al menos “gestionan” la influencia de la genética, lo que ideal-
mente sitla a los seres humanos al mando de su propio destino: pode-
mos liberarnos de la genética, aunque quiza sujetdndonos mas a restric-
ciones institucionales. Algo parecido podemos pensar en el terreno per-
sonal: cada uno de nosotros puede también aprender a liberarse de las
ataduras que impone nuestra naturaleza.

- La liberacién mas obvia se produce como consecuencia de las nue-
vas tecnologias. Actualmente, nos servimos de un arsenal ingente de
ellas para relacionarnos y dominar la naturaleza, independizandonos de
sus designios. Baste observar como conseguimos disfrutar de los place-
res a que nos mueven nuestros instintos sin incurrir en los costes que
solian acarrearnos. Es el caso, por ejemplo, de los anticonceptivos, que
nos permiten tener relaciones sexuales sin embarazos, o de los edulco-

(9) Como resume DiNardo (2007, p. 988, n. 38). Véase también Heckman (1995).
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rantes, que satisfacen nuestro gusto por lo dulce sin diabetes ni obesidad.
Estos ejemplos encierran dos lecciones empresariales: hay posibilidades
de negocio no solo en vender hamburguesas y donuts que apelen a nues-
tro deseo de consumir grasas, carnes y azucares, sino también en vender
ensaladas que nos ayuden a controlarlos o, en inventar yogures que nos
sepan cremosos Yy dulces pese no contener grasas ni aztcares. (Danone
ha ganado dinero durante décadas vendiendo tanto yogur “Griego”,
graso, como “Vitalinea”, sano, destinados a dos tipos de clientes).

- Quizd mas importante es el hecho de que el enforcement institucio-
nal, ademas de estimular la cooperaciéon dentro de los grupos, castigando
a los parasitos, permite expandir los grupos y, por lo tanto, la cooperacion.
Las instituciones bloquean nuestros instintos agresivos contra las perso-
nas que no son de nuestro grupo, permitiendo una mayor interaccién
entre individuos que forman parte de grupos, culturas y paises diferentes,
lo que permite alcanzar mayor especializacion y multiplicar la productivi-
dad. En general, las instituciones canalizan el conflicto entre grupos hacia
fines productivos, impidiendo el comportamiento violento. Ocurre asi,
sobre todo, cuando la competencia se desarrolla en el mercado, en que se
compite produciendo mejor, no robando lo producido por otros.

- Por ultimo, si bien el cambio institucional y cultural también sigue un
proceso evolutivo, la estructura de éste es marcadamente diferente de la
selecciéon natural. Por un lado, en el cambio institucional pesan mucho la
imitacion y el aprendizaje, produciéndose procesos similares al contagio y la
infeccion. A diferencia de lo que sucede en la evolucidn biolégica, muchas
caracteristicas adquiridas pueden transmitirse culturalmente entre genera-
ciones™. Por otro lado, el cambio institucional es intencionado porque es
consecuencia de decisiones conscientes. Aunque nuestra habilidad para diri-
gir y prever las consecuencias de los cambios institucionales sea aun esca-
sa, cabe pensar que sélo estamos aprendiendo a conducir nuestro destino.

- En el terreno personal, la educaciéon nos ayuda a liberarnos de nues-
tras restricciones bioldgicas. Por ejemplo, observamos cémo se dedican
grandes esfuerzos para que los ninos y adolescentes aprendan a pospo-
ner la gratificacion y asi estén bien adaptados a un entorno en el que van
a vivir muchos mas anos de lo que esperan sus primitivos instintos. De
igual modo, la ciencia cognitiva abre muchas posibilidades para gestionar
mejor nuestras carreras profesionales. Baste mencionar como puede con-
tribuir a mejorar la gestion de un asunto tan dificil como es el hacer com-
patibles la vida familiar y el trabajo. Existen razones para pensar que el
instinto de los hombres a competir locamente por estatus lleva a muchos
directivos a alejarles de una vida familiar satisfactoria, de lo cual se dan
cuenta muy tarde. De igual modo, muchas mujeres profesionales se sor-

(10) La evolucion institucional es, por tanto, “lamarckiana”, en el sentido de Jean-Baptiste
Lamark, quien defendia en el siglo XIX que los rasgos adquiridos por un organismo
durante su vida podian ser transmitidos a sus descendientes, de modo que el largo cue-
llo de la jirafa seria el resultado de muchas generaciones de animales estirandose para
alcanzar las hojas mas altas.
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prenden a si mismas al verse atrapadas, al cabo de los afos, como con-
secuencia de una serie de decisiones que las han ido comprometiendo
crecientemente con su familia, hasta el punto en que las ataduras que
esas decisiones generan acaban por limitar de forma irremediable y en
cierta medida involuntaria su carrera profesional. En ambos casos, un
mejor conocimiento de las limitaciones innatas de hombres y mujeres
puede permitirles anticipar ataduras, evitar compromisos secuenciales vy,
en suma, alcanzar decisiones mas consistentes con sus preferencias. En
definitiva, ser libres, incluso de si mismos.
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ABSTRACT

The human species has specialized in producing knowledge, thus
occupying a “cognitive niche” which has taken us along a strange
path of adaptation. On the one hand, this cognitive specialization
has allowed us to dominate nature, because our competing
species only evolve by natural selection, much slower than our
technologies. On the other, our minds have been left behind in the
new environments we have created. We have become victims of
our own success and our mental resources are poorly suited to the
environment we live in. So there is a gap between the demands of
a relatively new environment and our minds adapted to a very dif-
ferent, ancestral environment in which our forebears lived togeth-
er in small groups for the purpose of hunting and gathering. The
prime function of social and organizational institutions can there-
fore be seen as aiming to close this “adaptive” gap. Moreover,
while these institutions provide adaptation, they themselves are
necessarily built with mental resources that were designed for our
ancestral environment but are now being recruited for new func-
tions. This article analyses both phenomena -the adaptive function
of institutions and the primitive nature of their building blocks-the
aim being to improve our capacity to adapt and manage them suc-
cessfully. This article reviews some findings in cognition sciences
and examines their consequences for the analysis of institutions. It
starts by exploring how humans’ specialization in producing
knowledge ensures our success in dominating the environment
but also changes fast our environment. So fast that it did not give
time to natural selection to adapt our biology, causing it to be
potentially maladapted in important dimensions. A main function
of institutions is therefore to fill the gap between the demands of
our relatively new environment and our biology, still adapted to
our ancestral environment as hunter-gatherers. Moreover, institu-
tions are built with the available elements, which include our
instincts. A deeper understanding of both aspects, their adaptive
function and this recruitment of ancestral instincts, will add great-
ly to our ability to manage institutions.

Key words: evolution, biology, behavior, institutions.
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