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Costo de o'oortuyu'alad

Significa que para obtener un objeto o satisfacer cualquier propdésito, ine-
vitablemente hemos de prescindir de algo o de alguna satisfaccion. Ejemplos:

e Si queremos ir al parque, sacrificamos la leccién que dejamos de hacer, que
podriamos haber realizado en el mismo tiempo.

e Sivamos a laiglesia, sacrificamos el tiempo que podriamos tener para practicar
algun deporte.

e Siviajamos a la capital, sacrificamos disfrutar este tiempo mientras estamos
ausentes.

e Sicompramos una pelota, sacrificamos nuestros ahorros que tanto tiempo nos
llevo reunirlos.

En el mercado, los costos de cada satisfaccion (los costos reales, no el precio
en dinero) son distintos para cada persona, dependen de las oportunidades
especificas de cada quien, comparadas con su particular y especifica situacion
y gustos. Sacrificar la oportunidad de ir al teatro tiene muy distinto valor para
cada persona. Asimismo, tiene distinto valor para cada quien dejar de practicar
un deporte o pasear en motocicleta. Es asi que el costo de oportunidad, por ser
subjetivo, es distinto para cada persona.

Costo de oportunidad: es lo que se dejé de hacer por hacer otra cosa. La
alternativa perdida.




Dentro de cualquier sociedad se encontrardn personas mejor dotadas para
determinadatarea. El objetivo es explicar como alas personas con mas capacidades
les conviene colaborar con los menos habiles, dividiéndose el trabajo, y cémo
todos se benefician de esa colaboracién.

Nota: Las premisas de nuestro andlisis no constituyen mds que la
descripcion de la condicion humana. De esas premisas se deduce la
explicacion del orden social. Es decir, todas nuestras conclusiones
tienen que ser congruentes con las premisas, o no lograremos

nuestro propdsito.

En el mundo real la asignacion de ocupaciones se puede observar en todos los
campos. Como ejemplo, un empresario de éxito, que se dedicaba a la construccion
de casas, contaba que él conocia a un amigo, ain de mas éxito, que sin duda
alguna podria manejar mejor el negocio que él administraba por tener ventajas en
capacidad gerencial. Explicd que la razdn por la cual no lo habia substituido era por
tener ventaja en manejar el tipo de empresa a la que actualmente se dedicaba.
La ventaja del amigo era distinta y esa ventaja era mayor en el negocio al cual se
dedicaba. Resultan asi ambos dedicando su esfuerzo y conocimientos donde su
aporte al producto social es mayor. No significa que cada uno puede manejar
una de las empresas y la otra no: ambos pueden manejar cualquiera de las dos
empresas.




Asi, el mas apto se dedica a aquello donde su ventaja es mayor y prescinde de
trabajar en donde su ventaja es menor. Y, consecuentemente, quien esta en

desventaja se abstiene de trabajar donde su desventaja es mayor, para emplear su
esfuerzo donde su ventaja es mayor.

Ejemplo: El cirujano no compite con la enfermera a pesar de que induda-
blemente podra hacer el trabajo de enfermeria, porque tiene una ventaja
mayor para la sociedad por el hecho de ser médico. Significa que se abstie-
ne de trabajar donde su ventaja es menor, en enfermeria, para dedicarse
a aquello donde su ventaja es mayor, en cirugia. De esta manera, todos
ganan, la sociedad entera podra obtener mayor cantidad y calidad de
servicios médicos, gracias a esa division del trabajo.

También la Ley de Asociacidn explica como en forma lenta y gradual la propiedad
de la tierra tiende a llegar a manos, de quienes al dirigir su uso aumentan el
producto social.

A continuacion el relato de la historia de don Pancho, por Manuel F. Ayau:

Don Pancho, el agricultor, vivia feliz en la finca que habia heredado.
Cierto dia, fue interceptado por un forastero, quien le ofrecio Q 100,000
por su finca. El granjero se preguntd qué podria hacer con Q 100,000.00
que fuera mejor que conservar su finca. Las cosechas le producian unos Q



10,000.00 anuales. Le agradaba vivir en el campo, lejos del bullicio y los
problemas de la ciudad. La finca pertenecid a su familia durante muchos
aflos y sus antepasados estaban enterrados alli, de manera que estaba
muy encarifiado con su propiedad.

Don Pancho sabia que podria depositar los Q 100,000.00 que le ofrecia el
forastero en una cuenta de ahorro, lo cual le garantizaria un ingreso sequro
de Q 10,000.00 al afio. Pero perderia las demds ventajas que representaba
para él la finca. En consecuencia, rechazo la oferta.

El forastero volvio al poco tiempo y le ofrecié Q 150,000.00. Nuevamente
don Pancho repasé mentalmente las mismas consideraciones de antes,
con la diferencia que, con la nueva oferta, podria obtener un ingreso de Q
15,000.00 anuales, si depositaba los Q 150,000.00 en una cuenta de ahorro,
lo cual significaba una mejoria desde el punto de vista econdmico. Sin
embargo, considero el hecho de que tendria que abandonar la propiedad
en donde estaban enterrados sus abuelos y renunciar a los placeres de
vivir en el campo, decidié que Q 50,000.00 adicionales no compensaban el
sacrificio que tendria que hacer, y nuevamente rechazo la oferta.

El forastero persistente volvié una vez mds e hizo una oferta final:
Q 200,000.00 por la finca. Esta vez don Pancho razond de la siguiente

manera: “Obviamente el forastero sabe que podria depositar sus Q
200,000.00 en una cuenta de ahorro en lugar de comprar mi finca. En esa



forma obtendria un ingreso anual seqguro de Q 20,000.00 sin tener que
afrontar los riesgos de la agricultura. El forastero sabe también que mi
finca genera utilidades de unos Q 10,000.00 al afio. Luego, si esta dispuesto
a pagarme Q 200,000.00, debe saber algo que yo no sé. Por otra parte, el
forastero me ofrece la oportunidad de un ingreso sequro de Q 20,000.00 al
afio, dos veces mds de lo que me produce la finca. En esas condiciones, me
conviene vender la finca. Puedo ir a vivir a otro sitio campestre que no sea
necesariamente una finca. Con respecto a mis antepasados, sequramente
pensarian que soy un tonto si no acepto esta oferta”.

Asi, el forastero obtuvo la finca, que ciertamente no compraria si no
esperaria sacar de ella un ingreso anual mayor que los Q 20,000.00 que
hubieran generado en una cuenta de ahorro. De manera que todos vivieron
mds felices y mds ricos.

Fuente: Manuel F. Ayau, De Robinson Crusoe a Viernes, pp. 53-54,




En el ejemplo anterior nuevamente vemos cémo nadie perdié y todos ganaron;
la ganancia de Pancho es obvia; la ganancia del forastero la tenemos que suponer,
aunque no sepamos a ciencia cierta para qué querialatierra, que sinduda, sembrard
o construird algo que le produce mas de los Q 20,000.00 que podria obtener en
el banco, y que ahora los obtendrad Don Pancho. Y la sociedad gana, pues lo que
el forastero producira para obtener esa remuneracién no es para él; sino para los
miembros de la sociedad, quienes le remuneraran si en efecto lo que produce el
forastero incrementa el bienestar social, a juicio de “la sociedad“(consumidores).




losar <o

e Abstiene. Contener, refrenar, apartar.

e Atingente. Perteneciente a algo.

e Bartolina. Calabozo, aposento de carcel.

e Bullicio. Ruido y rumor que causa mucha gente.

e Conceptualmente. Relativo a conceptos.

e Derroche. Malgastar el dinero, gastar excesivamente.

e Diversidad. Abundancia, gran cantidad de cosas distintas
e Forastero. Extrafio, ajeno.

e Homo-sapiens. Es el nombre cientifico que se le otorga a la raza
humana, la que constituye un tipo o especie particular de ani-
mal. El homo sapiens es el Unico animal en la Tierra que ha podi-
do desarrollar un pensamiento abstracto, con razonamiento incluido.
Ingenio. Chispa, talento para ver y mostrar rapidamente el aspecto gracio-
so de las cosas.




e Interceptado. Apoderarse de algo antes que llegue a su destino.
e Intuitivo. Que tiene facilidad para inferir.
e Omnisciente. Sabio, estudioso.

e Premisas. Seiial o indicio por donde se infiere algo o se viene en conoci-
miento de ello.

e Racionamiento. Someter algo en caso de escasez a una distribucion orde-
nada.

e Relativa. Que guarda relacién con alguien o con algo.

e Volitivo. Se dice de los actos y fendmenos de la voluntad.

e Manuel F. Ayau, El Proceso Econdmico.

e Imagenes: www.shutterstock.com




