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CUADERNO N° 51

EL CONOCIMIENTO
PRACTICO EMPRESARIAL

JESUS HUERTA DE SOTO

o se puede entender nada en economia

sin comprender previamente en qué

consiste la funcién empresarial. Y es

que el empresario es, sin duda alguna,
el protagonista de todos los procesos sociales,
de todos los procesos de cooperacién social que
constituyen el orden espontaneo del mercado y
la sociedad. Pero entendemos el empresario y la
empresarialidad de una manera distinta a la habi-
tual, como una funcién abstracta que, en mayor
o menor medida, manifiestan todos los seres hu-
manos por el mero hecho de actuar. Por tanto, no
nos estamos refiriendo al empresario como “tipo
ideal”, como figura prosaica que esta a cargo de
una firma, jno! Si en algo estamos incidiendo es
en que siempre que el ser humano actua, de al-
guna forma desarrolla su capacidad empresarial
creativa y en una primera aproximacion, identi-
ficamos la empresarialidad o la funcién empre-
sarial con el concepto de accién humana, y esto

nos llevd en la clase anterior a estudiar la accion
humana y sus elementos.

Hoy vamos a dar un paso mas y a dar entrada
en una segunda aproximacién a una definicién
mas precisa de lo que es la funcién empresa-
rial. Podemos definir la funcién empresarial o la
empresarialidad como la innata capacidad del
ser humano para darse cuenta de las oportu-
nidades de ganancia que surgen en su entorno
y actuar en consecuencia para aprovecharse
de las mismas. Repito: podemos definir la fun-
ciéon empresarial como la innata capacidad del
ser humano —es decir, inseparable de nuestra
naturaleza— para darnos cuenta de las oportu-
nidades de beneficio que surgen en el entorno
y actuar para aprovecharlas. Darse cuenta, re-
cuerden, in prehendo, prehendi, prehensum la raiz
latina del término empresario. Darse cuenta,
descubrir, crear. ¢;Darse cuenta de qué? De las
oportunidades de ganancia o de beneficio que

(*) Transcripcion literal de la cuarta clase del curso 2023-2024 de “Comentarios de texto y académicos”
impartida por el Prof. Huerta de Soto en la Universidad Rey Juan Carlos de Madrid.
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surgen a nuestro alrededor. Oportunidades de
ganancia o beneficio subjetivo, y ya vimos en
su momento qué es tal cosa. Los fines que des-
cubrimos que tienen valor para nosotros, y que
decidimos perseguir porque pensamos, a prio-
ri —es decir, ex ante, como decian los latinos—
gue ese valor sera mas alto que el valor de los
fines a los que renunciamos al actuar. Es decir,
que serd mayor que los costes correspondien-
tes. Y la naturaleza humana estad dotada de la
capacidad para, de manera continua, descubrir
o crear oportunidades de ganancia que surgen
a nuestro alrededor. "Que surgen" no significa
que aparezcan de manera auténoma, como si

humana. Y de hecho, nuestra capacidad empre-
sarial, presente en toda accién humana, es la
caracteristica mas tipica de todo ser humano y
lo que mas le diferencia de cualquier otro ele-
mento del entorno natural que nos rodea: lo que
nos separa de las hormigas, de las piedras, de
los 4tomos es el hecho de poder darnos cuenta
continuamente de nuevas oportunidades de ga-
nancia y actuar en consecuencia.

Podemos decir que el ser humano cuando
actia demuestra una especial perspicacia, un
término curioso que se utiliza en castellano. El
diccionario de la Real Academia Espaiiola define
"perspicaz" como "la vista o mirada muy aguda

Entendemos el empresario y la empresarialidad como una

funcion abstracta que, en mayor o menor medida, manifiestan

todos los seres humanos por el mero hecho de actuar.

surgieran debajo de las piedras, como las setas.
Surgen porque nosotros, como seres humanos
creativos, las descubrimos en nuestra mente, las
creamos en nuestra mente. Y en cuanto nos da-
mos cuenta de esas oportunidades de ganancia,
movilizamos todo nuestro ser, nos ponemos en
accion para aprovecharlas. Como ven ustedes,
esta es una definicion mas precisa de la empre-
sarialidad que estéa en perfecta consonancia con
lo que hemos visto en clases anteriores, pero
que, como iremos viendo paulatinamente en
esta clase y en las clases subsiguientes, es mu-
cho mas operativa.

Perspicacia y especulacién empresarial

Si nos analizamos a nosotros mismos por
introspeccién, enseguida nos damos cuenta de
que, en mayor o menor medida, siempre ejer-
cemos la empresarialidad porque es algo inse-
parable de nuestra naturaleza y de toda accién

y que alcanza mucho." Definicién que recoge,
de alguna manera, la idea que estoy tratando de
transmitirles: esa posibilidad de descubrir o crear
oportunidades de ganancia. De pronto pensa-
mos: "Anda, esto me interesa. Voy a hacerlo." Y
actuamos en consecuencia. Estamos hablando
de realidades muy abstractas. Pero que a la vez
nos son intimamente familiares para cada uno
de nosotros, porque continuamente actuamos,
somos seres humanos, y actuar es inseparable e
inherente a nuestra forma de ser. Pero no dis-
ponemos en el lenguaje de palabras concretas
para expresar estas ideas y tenemos que recurrir
a ciertos términos para referirnos por analogia a
esta capacidad de descubrir o crear oportunida-
des de ganancia. Y asi decimos, que los empresa-
rios o, mejor dicho, cada ser humano, hombre o
mujer, en la medida en que actua, lo hace dotado
de una especial “perspicacia”. Es decir, de una
vista o mirada muy aguda que le permite "ver alo
lejos" lo que va a pasar o lo que podria suceder.
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No es que actuemos literalmente asi, sino que,
de pronto, es como si se nos "encendiera una
bombilla en el cerebro" (pero, atencién, eso tam-
bién es otra analogia: no se nos enciende literal-
mente una bombilla en el cerebro, sino que es
una manera simbdlica de hablar), y descubrimos
una idea, un conocimiento o una informacién
nueva que previamente nos habia pasado desa-
percibida, relacionada con fines que nos mere-
cen la pena, a los que damos valor, y medios que
creemos tener a nuestro alcance para lograrlos.
La perspicacia es un término esencial. Israel
Kirzner, el gran tedrico de la funciéon empresarial
y discipulo de Mises, quien fue catedratico en la

Universidad de Nueva York hasta su jubilacién
—hoy ya tiene casi 95 aflos—, se refiere en inglés
al empresario como alguien caracterizado por su
“alertness”, o capacidad de estar “alerta”. Kirzner
sefala que, si algo caracteriza a todos los seres
humanos, que son empresarios por definicion,
es que estamos continuamente "alerta." Esa ca-
pacidad de estar alerta, esa "alertness," es como
si tuviéramos una antena parabdlica direcciona-
ble que esta siempre activa, captando mensajes
o informacion del mundo exterior y tratando de
descubrir nuevas oportunidades: "jAnda, si aqui
hay una oportunidad de ganancia o beneficio
gue antes me habia pasado desapercibida!" Sin
embargo, esta capacidad de estar alerta, aunque
recoge bien en términos analdgicos lo que es
la capacidad empresarial, me parece que es un
término artificialmente estatico: parece como si
cada uno esta parado, al estar simplemente aler-
ta. En cambio, el término “perspicaz” me parece
gue tiene un contenido un poco mas dindmico.

Otro término intimamente relacionado con
el empresario y la funcion empresarial es el de
“especulador”. El especulador es sindnimo, tam-
bién, de empresario. Etimolégicamente, procede
del latin specula, que eran las torres de madera
muy altas a las que las legiones romanas envia-
ban vigias para "ver a lo lejos" y avistar al enemi-
go. Este concepto recoge exactamente también
el significado de perspicacia, tal como lo define
nuestro diccionario de la Real Academia Espano-
la: "vista o mirada muy aguda que ve a lo lejos lo
que va a venir." Eso es especular y especulador.
Ahora bien, a nivel de la calle, el término especu-
lador parece casi maldito, como ocurre también

con el término capitalismo. Si queremos insultar
a alguien, decimos: "Es usted un especulador,"
como si fuera lo peor del mundo. O, mas gra-
ve aun: "Es usted un capitalista." Decimos esto
como si fuera equivalente a un insulto o una
ofensa personal: "iEs usted un hijo de... capita-
lista!" Sin embargo, resulta que esto no debe ser
asi. Nosotros vamos a salvar estos términos y a
explicar como, cuando se entienden correcta-
mente, no solo no deben considerarse de ma-
nera peyorativa, sino que, por el contrario, des-
criben facetas intimas e inseparables de nuestra
propia naturaleza y que, por tanto, no podemos
criticar sin autocontradecirnos.

El término specula hace referencia a "ver des-
de lejos lo que va a pasar," y esto se relaciona
con las famosas atalayas, como las que cons-
truyeron los arabes durante las siete centurias
que ocuparon la Peninsula Ibérica. No sé si us-
tedes habran viajado, supongo que el que mas o
el que menos si, por la costa mediterranea; por

ejemplo en Baleares o Mallorca podran ver, in-
cluso hoy en dia, unas torrecitas situadas en la
costa, quiza cada kildmetro o dos, en lo alto de
los promontorios y muchas de esas atalayas alin
se mantienen y conservan. ;Para qué se hacian
esas atalayas? Precisamente para eso: los vigias
estaban alli para avistar si venian los piratas ber-
beriscos, que atacaban las costas y esclavizaban
a los habitantes. Ademas, si los vigias detecta-
ban un peligro, podian encender un fuego, cuya
columna de humo era visible desde otra atalaya,
y asi, sucesivamente y en tiempo real, la capital
se enteraba de la inminencia del ataque y podia
tomar medidas preventivas. Esta idea de estar

en una atalaya para tratar de anticiparse a lo que
va a venir recoge perfectamente la esencia de
lo que es la funcién empresarial. A esas torres
y vigias se les llamaba en latin specula, y de ahi
deriva el término “especulador”.

La siguiente idea, que es muy importante,
se refiere al tipo de informacién o conocimien-
to que desarrolla el ser humano cuando actua
empresarialmente. Ahora bien, esto de "actuar
empresarialmente" es un pleonasmo, y me arre-
piento de haberlo dicho: porque toda accion es
empresarial por definicién. Si algo caracteriza al
acto empresarial, tal como lo hemos definido, es
gue todos y cada uno de nosotros, en mayor o
menor medida —y no me pregunten por qué—,
tenemos la capacidad de darnos cuenta de algo
gue previamente nos habia pasado desapercibi-
do: esa es nuestra capacidad de crear o descu-

brir. Y aqui descubrir, en este contexto, es sin6-
nimo de crear una informacién o conocimiento
en nuestra mente que previamente no teniamos.
Aquello que nos habia pasado desapercibido sig-
nifica que previamente no se nos habia ocurrido,
que no habiamos descubierto nuestra oportuni-
dad de ganancia. Pero, en el momento en que
nos damos cuenta de ella, simultdneamente la
estamos descubriendo —o, si prefieren, crean-
dola— vy asi esa oportunidad de ganancia de re-
pente surge en nuestra mente.

En pocas palabras, nuestra mente tiene la
capacidad de crear continuamente nueva infor-
macién, nuevo conocimiento que previamente

no teniamos. Entonces, ahora se nos plantean
dos cuestiones importantes: ;Qué caracteris-
ticas tiene la informaciéon o conocimiento que
creamos los seres humanos al actuar? Es decir,
la que vamos a denominar informacion o conoci-
miento empresarial. ;Qué caracteristicas tiene la
informacion o el conocimiento que creamos en
nuestra mente cuando actuamos, siempre em-
presarialmente? Es lo que vamos a estudiar aho-
ra. Hay una serie de caracteristicas que hacen
que la informacién o el conocimiento que crea-
mos empresarialmente al actuar sea radicalmen-
te distinto de la informacién o el conocimiento
con el que hasta ahora nos hemos relacionado,
o con el que nos han ensefiado en el colegio,
en el instituto, etcétera. Hasta ahora habiamos
pensado como estudiantes que solo existia un
tipo de informacion o conocimiento, pero vamos
a ver que no es asi. Aunque utilicemos el mismo
término, "informaciéon" o "conocimiento," nada
tiene que ver la informaciéon o el conocimiento



empresarial con la informacién o el conocimien-
to que vamos a denominar técnico o cientifico.
Aqui se produce, de nuevo, un contraste parale-
lo al que ya hemos visto en otros conceptos. ;Se
acuerdan? Deciamos que utilizamos el mismo
término "tiempo" para referirnos a dos realida-
des radicalmente distintas: el tiempo del mundo
de la ciencia natural, el chronos de los griegos, el
tiempo cronolégico o newtoniano, que nada tie-
ne que ver con el tiempo subjetivo, el tiempo re-
levante para nuestra vida en términos de accion
humana: ese tiempo subjetivo, o experimental,
es el tiempo que sentimos fluir precisamente en
la medida en que actuamos y culminamos cada

una de las etapas de los procesos de accién que
decidimos emprender, lo que los griegos llama-
ban kairés. Asi, aunque usamos el mismo térmi-
no, estamos hablando de dos conceptos radical-
mente distintos de tiempo.

Lo mismo ocurria también con el término
"probabilidad." Usamos el mismo término para
referirnos a dos conceptos radicalmente distin-
tos. En el mundo de la ciencia natural, la proba-
bilidad es “de clase”: se conoce cdmo se com-
porta un conjunto o una clase de fendmenos
homogéneos entre si. En cambio, en el mundo
de la acciéon humana, hablamos de probabilidad
“de caso” o evento Unico y en este ambito, no
existen ni se pueden construir conjuntos de ele-
mentos homogéneos. Cada accién humana, en
su contexto particular de tiempo y lugar, es un
evento Unico, histéricamente irrepetible. Por
tanto, aunque utilicemos el término de “proba-
bilidad” también en el mundo de la accién hu-
mana, esto es simplemente, como si dijéramos,

una simple figura del lenguaje para transmitir un
grado de creencia; y ese grado de creencia no
se puede medir o, aunque se intente medir, no
tiene el mismo significado. Por ejemplo, si deci-
mos: "Yo pienso que este matrimonio tiene un
80 % de probabilidades de éxito" o "Creo que
el Real Madrid tiene un 80 % de probabilidades
de ganarle al Napoles hoy," esto no significa que
podamos traducirlo en términos precisos. Si al-
guien intenta explicarlo diciendo que se trata de
una loteria en la que se tiene un 80 % de boletos
ganadores, no importa cuanto insista, porque
ante esa misma cifra el grado de intensidad en
la mente de cada persona es distinto, no tiene

nada que ver y varia continuamente. Estamos
hablando de mundos distintos, que no se pue-
den medir ni comparar de manera objetiva.

Por tanto, de la misma forma que utiliza-
mos términos idénticos para referirnos a dos
realidades radicalmente distintas en el caso del
tiempo o en el caso de la probabilidad, lo mismo
nos ocurre —y todavia con mas relevancia— en
relacion con el concepto de informacién o co-
nocimiento. Es crucial lo que vamos a comenzar
a explicar hoy, porque la informacién o conoci-
miento relevante para nuestras vidas, aquella de
la que va a depender que tengamos éxito, que
consigamos los fines que valoramos a lo largo de
nuestros proyectos vitales, no es la informacion
o conocimiento que se aprende en las aulas, no
es la informacién o conocimiento que se apren-
de en los libros de texto. No es la informacién o
conocimiento que se aprende en la universidad.
iAy! iQué decepcion! ;No vale para nada todo
lo que estamos haciendo aqui? Bueno, vamos a




matizar: si vale, pero para poco, relativamente
poco. Porque lo importante para nuestras vidas
no es la informacién o conocimiento objetivo,
cientifico o técnico que nos han ensenado des-
de que somos pequefios —sumar, leer, teoria del
lenguaje, etcétera—, sino la informacién o cono-
cimiento empresarial.

A partir de ahora, lo que vamos a hacer es no
solo definir la informacién o conocimiento em-
presarial, sino explicar cuales son sus caracteris-
ticas, especialmente sus caracteristicas diferen-
ciadoras frente a la informacién o conocimiento
del mundo de la ciencia natural. Esto si que es
importante, porque hoy entramos en contacto,

por primera vez en nuestra vida, con todo un
mundo distinto. jAnda! ;Resulta que existe una
informacion o conocimiento diferente al que
yo pensaba que era el Unico, al que he venido
aprendiendo toda mi vida? Y ademas, con gran
ilusion me matriculo en un grado de Comunica-
cion Audiovisual y pienso: "Si estudio bien y saco
buenas notas, tengo garantizado ser un buen co-
municador en el ambito audiovisual, o un buen
director de cine, o un buen productor, guionista
o realizador." O, si alguien va a una Facultad de
Ciencias Empresariales, piensa: "Esto esta claro.
Yo quiero ser millonario. Entonces, para ser millo-
nario, tengo que ser buen empresario. Voy a una
Facultad de Ciencias Empresariales, me ensenan
todo: contabilidad, finanzas, marketing, saco las
mejores calificaciones, salgo al mercado de tra-
bajo, y me vuelvo millonario...” iNo, no funciona
asi! ;Por qué no funciona asi? Porque lo que en-
seflamos en las universidades es conocimiento
objetivo, cientifico y técnico, que nada tiene que

ver con el conocimiento del que depende el éxito
en nuestras vidas: la informacién o conocimiento
empresarial. Y uno y otro son distintos.

Si algo caracteriza el tiempo actual, los ulti-
mos dos siglos, es que se ha producido un en-
diosamiento cientificista de la razéon humana,
hasta el punto de ningunear completamente —
casi como si no existiera— el conocimiento ver-
daderamente relevante para nosotros, y que no
es otro que el conocimiento empresarial. Y, ¢;por
qué hemos llegado a endiosar el conocimiento
cientifico, como si la ciencia lo pudiera todo?
Como si la ciencia nos garantizara el éxito, como
si solo los “expertos” tuvieran la llave del éxito.

Fijense como esto se relaciona directamente con
lo que les he explicado una y otra vez. ;Recuer-
dan cuando hablabamos de cémo el ser humano
corre el peligro de rebelarse contra su propia na-
turaleza empresarial y creativa, y reaccionar con
agresividad frente al hecho de que el futuro sea
inerradicablemente incierto, porque el futuro no
es un "por venir" sino un "por hacer,"y que la gran
tentacion es caer en la manipulacién de quienes
nos pretenden planificar y someter? Nos dicen:
"No os preocupéis, no hace falta que seais per-
sonas maduras ni responsables de vuestra vida,
ni que actuéis para lograr vuestros objetivos.
Papa Estado os va a dar todo, desde el principio
hasta el final: trabajo, buen sueldo, grandes va-
caciones, vivienda, libros de texto, todo." jEsto
es Jauja! Ni siquiera tengo que ocuparme de mis
hijos, porque ya nos dice la ministra que los hi-
jos no son de los padres, sino del Estado. Todo,
todo, todo esta garantizado, jproblema solucio-
nado! De la mano de este pensamiento viene

la idea de que tampoco hace falta preocuparse
porque, ademas, estan al frente de todo unos
expertos: expertos en los ministerios, en los ga-
binetes, con una agenda explicita para detectary
solucionar todas las necesidades, los problemas
y retos sociales. Segln esta ideologia, esos “ex-
pertos”, utilizando la ciencia, lograran solucionar
todos los problemas sociales y asi nadie tendra
gue preocuparse. Estamos ante una borrachera
ideolégica y manipuladora del poder, que les vie-
ne como anillo al dedo a los gobernantes y ahora
entendemos por qué y cual es su fundamento:
por el endiosamiento de la razén humana y de
la ciencia. Este endiosamiento ha llevado a exal-

tar un Unico tipo de conocimiento —el conoci-
miento cientifico— mientras se ningunea, olvida
y oculta el conocimiento mas relevante: el co-
nocimiento o informacién de tipo empresarial.
Pero ustedes tienen mucha suerte, les ha tocado
el gordo de la loteria, porque estan en una cla-
se universitaria, en una universidad publica, y al
poco de comenzar el curso ya estan descubrien-
do y entrando en contacto con esta dicotomia,
con esta gran diferencia entre la informacién o
conocimiento empresarial y la informacion o co-
nocimiento cientifico.

Ahora bien, ;cudles son las caracteristicas del
conocimiento empresarial? Ya hemos dicho que
no somos capaces de explicarlo completamente.
Ningln ser humano es capaz de explicar exacta-
mente por qué o como creamos nueva informa-
cién que antes nos habia pasado desapercibida.
Esto lo veremos mas adelante en la parte de me-
todologia. Utilizamos unos "mimbres," que son
como recuerdos o memorias de hechos pasados,

pero que cada uno interpreta de manera distin-
ta, y que quedan ahi, reflejados en distintos "lu-
gares" de nuestra mente (y digo "lugares" porque
no tengo términos mas precisos). A veces, esta-
mos incémodos por las noches, con ideas que
rondan nuestro subconsciente, hasta que, de re-
pente, jtate!, me doy cuenta de que puedo rela-
cionar esto con aquello, a través de lo que llama-
mos “inteligencia relacional”, y surge, en forma
de imaginacion o expectativa hacia el futuro, un
conocimiento nuevo, de tipo empresarial, que
antes no existia en nuestra mente. Este proceso
no se puede reproducir por maquinas, ni siquie-
ra por la mal llamada, de manera rimbombante,

"inteligencia artificial." Por mucha capacidad que
tenga la inteligencia artificial para incrementar la
productividad —y esa capacidad es muy grande,
y bienvenida sea—, ninguna maquina ni ningun
programa es capaz de reproducir nuestro pro-
ceso creativo. Y esa es la esencia diferenciadora
que caracteriza y distingue al ser humano frente
a cualquier otro elemento del mundo exterior.

La primera caracteristica del conocimiento
empresarial es que es, ante todo, un conoci-
miento subjetivo, practico, y no cientifico. ;Qué
significa que el conocimiento empresarial sea
subjetivo? Significa que solo puede crearlo el
sujeto —el actor subjetivo— en el contexto de
las acciones que emprende. ;Y qué significa que
sea, ademas, un conocimiento practico? Signifi-
ca que solo se aprende, se descubre o se crea a



través de la praxis, es decir, mediante el ejercicio
de la accion en sus contextos correspondientes.
Por tanto, no es un conocimiento cientifico u ob-
jetivo que pueda aprenderse en un libro, ni con
férmulas, ni siguiendo un programa académico.
Les voy a contar una anécdota. Cuando yo era
pequeno, siempre era el primero de la clase jCasi
todo dieces y matriculas de honor! Sin embargo,
un dia, mi abuelo —una persona muy inteligen-
te— me cogi6 en sus rodillas y me dijo: "Oye, Jes-
usito, tu eres una persona muy lista, ;no?" Yyo le
dije: "Si, abuelo." Pero entonces, me dijo: “Vale;
sin embargo, te voy a echar un jarro de agua fria:
el éxito de tu vida no va a depender de lo que es-

hay que negociar duramente con los factores de
produccion para reducir al maximo los costes. Y
esa actividad, después de muchos dias, meses y
anos, puede acabar en fracaso. Es posible perder
todo el patrimonio y arruinarse. Y si no, que se
lo pregunten a Steve Jobs, que quebré dos ve-
ces antes de dar en el clavo con el iPhone. Otro
ejemplo, ;ustedes creen que se puede apren-
der a ligar en un libro? "Clase de ligar. Maiana
vendra la experta en ligar o el experto en ligar.
Incluso ha escrito un manual: Cémo conquistar
o cortejar a tu futura pareja." Entonces venimos
todos tan contentos a clase. "Lo primero que
tienes que hacer es esto, lo segundo aquello,’

Por mucha capacidad que tenga la inteligencia artificial

para incrementar la productividad, ninguna maquina es

capaz de reproducir nuestro proceso creativo.

tas aprendiendo. Las cosas mas importantes de
la vida no se pueden aprender en los libros, ni en
las aulas, ni enseiadas por un profesor, ni en cla-
se." Yo no le entendi en ese momento pero, jqué
razon tenia mi abuelo! Las cosas mas importan-
tes de la vida solo se pueden aprender actuando.
Es decir, mediante conocimiento practico: praxis.
Y ese es el objeto de estudio de la praxeologia,
o ciencia de la accién humana. Usted podri ir a
la Facultad de Ciencias Empresariales, pero ¢qué
es lo que le ensenan? Al final, es como si fuera
una academia, donde se imparten una serie de
disciplinas, disefiadas para gerentes subalternos,
mAas 0 menos prosaicas, pero no ensefnan a ser
empresarios. Porque para ser empresario hay
que crear una empresa, hay que desembolsar un
capital, hay que jugarse un patrimonio, hay que
producir algo en un entorno de competencia,
buscar las mejores caracteristicas del producto,
tratando de averiguar o adelantarse a lo que de-
mandaran los consumidores el dia de manana y

y todo el mundo tomando notas. iNo vale para
nada! Solo se puede aprender a ligar intentan-
dolo y recibiendo muchas calabazas. ;Est4 claro?

Pongamos otro ejemplo, en otro contexto,
ahora artistico. Diego de Silva Velazquez. ;Saben
ustedes quién era? El famoso pintor Velazquez.
Velazquez nacié en Sevilla y sus padres, al dar-
se cuenta de que con cuatro anos ya dibujaba
de maravilla, pensaron: "Este chico tiene talen-
to." Y fijense, en esa época no habia ni escuelas
de Bellas Artes, ni subvenciones, ni apoyo del
Estado. Pero los padres, que eran sensatos, se
dijeron: ";Por qué no lo metemos como apren-
diz? Sabemos que aqui hay un taller de pintura,
el de un tal Pacheco, que es bastante famoso."
Lo metieron como aprendiz. ;Qué hacia Velaz-
quez como aprendiz? ;Creen ustedes que, sien-
do niflo, empezd directamente a pintar? No. Lo
tenian como chico para todo: "Oye, limpia esto,
recoge lo otro." Y cuando crecié un poco, siendo
adolescente, con 13 6 14 anos, quiza le dieron
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algo mas de confianza: "Oye, mezcla este blan-
co y hazme un poco de amarillo" En ese taller
producian cuadros a gran escala, casi en plan
fabrica, para monasterios, iglesias, etcétera. Y
Velazquez, que era mas listo que el hambre, lo
observaba todo. ;Saben que tenemos unas 150
mil millones de neuronas con una capacidad de
absorcién inmensa? Veldzquez absorbia lo que
veia en el taller. Y quiza, con dieciséis afios, un
dia, los oficiales y el dueno del taller, ya cansados
le dijeron: "Son las ocho, estamos agotados. Pero
falta esa esquina del cielo, muy sencilla. Solo hay
que poner un poquito de azul y terminar la nube.
Oye, Diego, termina tu esa esquina de cielo."

Para Diego, aquello fue como si le hubiera toca-
do la loteria. Por la noche, fuera de horas, con un
candil, terminé el cielo. Y al dia siguiente, cuan-
do volvieron, lo mas maravilloso del cuadro era
la esquina del cielo que habia pintado Velazquez.
Y es que solo se puede aprender a pintar como
Velazquez, pintando. No en un libro. Aunque un
libro diga como hay que pintar, no se aprende a
pintar en un libro, ni en una Facultad de Bellas
Artes. Alli pueden aprender a imitar estilos, pero
no a ser rompedores.

Del mismo modo, no se puede aprender a
hacer peliculas copiando lo que hace un deter-
minado director, sea Garci, Almodévar o el que
ustedes quieran. Ver muchas peliculas les puede
venir bien, si, pero tienen que poner su impronta
empresarial. Porque el conocimiento empresarial
solo se aprende actuando. Es un conocimiento
practico, que solo se crea en las coordenadas de
tiempo y lugar en las que uno tiene que actuar.
Vamos a ver, ;se puede aprender en un libro a

ser un buen esposo, un buen marido, una buena
esposa, o una buena mujer? ;A sacar adelante
un matrimonio? No se engafen: la respuesta es
gue no. Como mucho, podran leer una serie de
consejos mas o menos obvios. Pero luego llega
la realidad: te has casado, has dicho el "si," y al
dia siguiente empieza lo bueno. Y eso hay que
aprenderlo actuando. Ademas, cada persona es
un mundo, un universo distinto. Y asi sucede en
cualquier ambito: en el mundo mercantil, en el
artistico, incluso en el de la filantropia.

Ahora voy a poner el ejemplo que siempre
utilizo cada afo: la Madre Teresa de Calcuta.
";Qué dice el profesor? ;Que la Madre Teresa de

Calcuta es una gran empresaria o fue una gran
empresaria?" Claro que si. "Pero jno se dedicaba
a ganar dinero!" No, pero su finalidad era otra:
ayudar a los parias de la India, en Calcuta, aque-
llos que morian en la calle. Ese era su fin, el valor
al que ella daba la maxima importancia. ;Y qué
hacia? Buscar medios: aunar voluntades, conse-
guir fondos, construir hospitales, crear una orden
—las “misioneras de la caridad”— y hacer toda
una organizacién para ayudar y cuidar a los mas
vulnerables. ;Aprendié todo eso en un libro? No.
Lo aprendié sobre la marcha, actuando. Eso es
conocimiento subjetivo, practico, no cientifico.
Ahora les hago una pregunta: levanten la
mano aquellos de ustedes que sepan montar en
bicicleta. Practicamente unanimidad. Muy bien.
¢Coémo aprendieron? Hagamos un poco de me-
moria. ;Aprendimos en un libro? ; Fuimos a la Fa-
cultad de Ciencias de la Bicicleta? ;O a una clase
impartida por uno de los astros del Tour de Fran-
cia? No. ;Como aprendimos a montar en bicicle-

ta? Les cuento mi experiencia. Era pequeno, vi
gue mi hermana tenia una bicicleta, me subi, me
tiré por una cuesta y... me pegué un castanazo.
Me hice un rasponazo enorme y, sangrando, lle-
gué llorando a pedir consuelo a mi madre. Pero,
a base de tirarme una y otra vez, desarrollé, sin
saber como, un sentido del equilibrio, que me
hizo capaz de montar en bicicleta sin ruedines.
Y lo mismo que me sucedié a mi, supongo que,
con pequenas diferencias, les sucedié a ustedes.
¢Si o no? Porque montar en bicicleta es un cono-
cimiento practico, de tipo “empresarial”. Ahora,
les pongo otro ejemplo, completamente distin-
to. Hay un juego antinatural, tan antinatural que

solo se les pudo ocurrir a los ingleses, y que se
llama golf. Se lo digo porque un servidor sufre
con ese juego desde hace cincuenta anos, todos
los domingos a las nueve de la manana. El juego
consiste, basicamente, en dar con un palo a una
bola. Y resulta que es muy importante cémo se
coge el palo: "Coloque el dedo aqui, sostenga el
palo asi..." Luego, hay que subir el brazo sin mo-
ver la cabeza, hasta aqui. Y, cuando uno llega a
cierto punto, hay que golpear, pero sin mover la
cabeza, porque si la levantas para ver donde va
la bola, fallas. Todo esto estd muy bien en teoria.
Te pueden poner mil videos y darte mil libros,
pero no das ni una viendo videos o estudiando
libros. Lo que tienes que hacer es practicar mi-
les y miles de golpes hasta que empiezas a co-
ger lo que llaman el swing, y las bolas empiezan
a salir medianamente bien. Lo curioso es que,
cuando empieza la temporada, juego bastante
bien, pero, conforme mas juego, voy empeoran-
do paulatinamente hasta terminar la temporada

como un desastre, y vuelta a empezar. Si quieres
golpear la bola muy fuerte, fallas. Si intentas que
vaya muy derecha, sale torcida, etc. Es justo lo
contrario de lo que se espera...

Y lo mismo que pasa con esto, pasa con cual-
quier otra cosa. Vamos a ver, ;cémo se aprende a
ser un buen profesor? ;Se puede aprender a ser
un buen profesor estudiando en la facultad de
magisterio, en profesorado para la ESO o para la
universidad? Técnicas didacticas, metodologias...
iNo! Esto podra ser una ayuda mas o menos se-
cundaria, pero no es suficiente. Solo se puede
aprender a ser un buen profesor dando clases,
viendo si los alumnos captan o no las ideas. Si no

eres capaz de motivarles, de transmitir las ideas
de forma que se entiendan, entonces no sirve
de nada. No se engaien. Desde aqui, desde esta
atalaya, sé exactamente lo que esta pasando en
clase: quién esta concentrado, quién no, qué se
esta pensando, si se ha entendido laideaono.Y,
si no se ha entendido, tengo que volver a repe-
tirla. Llevo muchos afnos de vuelo: cuarenta afos
dando clase, este curso —se dice pronto—.

Les voy a poner otro ejemplo: conoci a un em-
presario —no voy a dar su nombre— que era cono-
cido como el “rey de las lamparas” en Espafia; era
multimillonario, un éxito empresarial tremendo,
que fabricé masivamente apliques y lamparas para
obras en construccion, etcétera, durante décadas
y décadas. No sabia leer ni escribir: el pobre nunca
pudo aprender. A duras penas sabia hacer un gara-
bato que reproducia de manera similar una y otra
vez como firma. Su nivel de conocimiento cienti-
fico era cero, no fue casi al colegio y, sin embargo,
triunfé en todo lo que hizo. ;Por qué? Porque el



conocimiento relevante para nuestras vidas es el
conocimiento empresarial y practico, no el cienti-
fico. ;Y cdmo se hizo millonario? Porque tenia una
perspicacia maravillosa para contratar a los mejo-
res colaboradores. No sabia nada de contabilidad,
pero contraté al mejor contable. Tenia un olfato
impresionante para los negocios, para detectar lo
gue querian los consumidores, para cerrar buenos
tratos con sus proveedores, para obtener benefi-
cio alli donde se podia lograr. No hace falta para
nada estudiar para tener éxito en la vida, porque
el conocimiento relevante no es el que se estudia,
sino el conocimiento practico. Esto me recuerda
lo que decia mi abuelo: "Lo importante en la vida

pues podemos aproximarnos a esa diferencia des-
de distintos puntos de vista. Acabo de explicar el
primero. Tal y como indico en el cuadro, el cono-
cimiento empresarial tipo A es, ante todo, un co-
nocimiento practico. Pero el conocimiento prac-
tico, o de la praxis, es también un conocimiento
tradicional. Esta idea la desarroll6 un catedratico
de la London School of Economics (y de Ciencia
Politica), llamado Michael Oakeshott. El se centra
en esta diferencia y también insiste en el caracter
imperialista y dominador de los cientificos, que
quieren absorber todo tipo de conocimiento bajo
su parcela, como si el conocimiento fuera exclu-
sivamente el suyo, ninguneando el conocimiento

Las instituciones, como procesos evolutivos y esquemas

pautados de comportamiento descubiertos a lo largo del tiempo,

nos ayudan a afrontar la incertidumbre inerradicable del futuro.

no es lo que se estudia en los libros ni lo que te
ensefan en el colegio, hijo." ;Y qué razén tenia!

En suma, la primera caracteristica del cono-
cimiento empresarial es que es un conocimien-
to subjetivo, practico y no cientifico. Si van a la
pagina 53 de mi libro Socialismo, cdlculo econé-
mico y funcién empresarial, encontraran una nota
a pie de pagina con un pequeio cuadro. En ese
cuadro, por contraste y oposicién, se distinguen
las caracteristicas del conocimiento empresarial
frente a las del conocimiento cientifico. El cono-
cimiento empresarial es el mas importante, el mas
relevante para nuestras vidas. Voy a llamar tipo
A al conocimiento importante, al conocimiento
empresarial, conocimiento tipo A o informacion
tipo A.Y llamaré tipo B al conocimiento que hasta
ahora pensabamos que era el Unico relevante, el
Unico que existia. Ese conocimiento tipo B es al
que hemos dedicado tantas horas a estudiar en
la ESO, en el colegio, en el instituto o ahora en
la universidad: el conocimiento cientifico. Bueno,

practico. Michael Oakeshott es muy importante.
A él le debemos esta diferenciacion entre el co-
nocimiento practico y el conocimiento cientifico.
El conocimiento practico también es tradicional
porque gran parte de este conocimiento, que solo
se aprende en la praxis, se transmite gracias a las
tradiciones: traditio, traditionis, y a las costum-
bres. Deciamos que las instituciones, como pro-
cesos evolutivos y esquemas pautados de com-
portamiento descubiertos a lo largo del tiempo,
nos ayudaban a enfrentarnos a la incertidumbre
inerradicable del futuro. De ahi la intima relacion
que existe entre el conocimiento practico y el co-
nocimiento institucional.

Voy a poner un ejemplo. Vamos a ver: ;quiénes
aqui somos de lengua materna espanola? Bien.
Les pregunto, ;ustedes aprendieron espaiiol en un
libro o0 en un colegio? No. Cuando llegaron al cole-
gio, ya sabian hablar. ;Cémo es eso posible? Por-
que el lenguaje es un conocimiento practico, no
cientifico. Claro, puedes romperte la cabeza es-
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tudiando idiomas. Por ejemplo, inglés. Cuando fui
a Estados Unidos para ingresar en la Universidad
de Stanford, me pedian haber pasado el examen
TOEFL (Test of English as a Foreign Language). Me
puse a estudiar todos los libros y fui al examen. La
nota maxima era 600, y saqué 599. Mas inflado
gue un pavo real, pensé: "Domino el inglés." Con
mi tarifa Apex —que era la tarifa mas econémica de
una linea aérea ya desaparecida, la Pan Am—, me
fui a Estados Unidos. En el avién, me preguntaron:
";Quiere usted un headphone?" Si. ";Qué pelicula
quiere ver?" Elegi The Godfather (El Padrino). Me
puse los auriculares para ver El Padrino, y todo mi
orgullo se convirtié en una inmensa humillaciéon:

iNo entendi nada! No entendi ni una palabra de
lo que decian sus protagonistas. Todo era “slang”,
acentos americanos, y ademas hablaban de forma
muy rapida. Llegué con el rabo entre las piernas a
Stanford, y tampoco entendia del todo lo que me
decian. Un dia, fui a ver a mi mujer, que estudia-
ba educacién para nifos. Estaba en una guarderia
con ninos de tres anos. Entré, y alli llegé mi humi-
llacion definitiva. Esos nifos y nifias, de dos anos y
medio o tres afos, hablaban un inglés infinitamen-
te mejor que el mio. ;Cémo era eso posible? Por-
que el lenguaje es un conocimiento practico. Es
algo que se mama, literalmente. Un nifo pequefio,
desde que nace, escucha a su madre, a su padre, a
sus hermanos, y termina aprendiendo. Incluso con
dos o tres ainos, y utilizan los verbos, los tiempos
mas complicados, los subjuntivos, todo perfecta-
mente. Sobre todo, las nifas. Es curioso, pero las
ninas tienen la cabeza mejor amueblada en este
sentido pues piensan mientras hablan, articulan
mejor, en general, que los hombres. Los hombres,

en cambio, estan mas metidos en si mismos, con
otro tipo de conocimiento, pero no articulan tan
bien. Las mujeres aprenden a hablar antes, como
norma general. Yo, que tengo diecinueve nietos y
he tenido seis hijos, lo he visto: las nifias empie-
zan a hablar meses antes. No importa, porque los
chicos —aunque sean unos zoquetes al principio,
despistados y todo lo demas— también terminan
hablando perfectamente con tres o cuatro anos.
Pero su manera de hablar, incluso desde peque-
nos, es infinitamente mejor de lo que se puede
aprender en cualquier libro.

Pero hay una segunda dimension de diferencia
en el conocimiento que debemos a Hayek. Lo ve-

remos después: Hayek dice que el conocimiento
empresarial es un conocimiento disperso o dise-
minado, mientras que el conocimiento cientifico
es un conocimiento consensuado, centralizado,
objetivable. Ademas, hay otra diferencia impor-
tante que debemos a Michael Polanyi, otro genio
que distingue entre tipos de conocimiento. Tam-
bién lo estudiaremos enseguida. Polanyi dice que
el conocimiento empresarial, de tipo practico, es
un conocimiento tacito, no articulable, que no se
puede expresar de manera objetiva, mientras que
el conocimiento cientifico si es articulable. Por
otro lado, y como ya comentabamos en relacién
con Mises ayer, el conocimiento empresarial es
un conocimiento sobre eventos Unicos, histérica-
mente irrepetibles. Por ejemplo: "A ver si consigo
ligar con esta chica esta tarde en la discoteca.”
Esto es un hecho histérico, un evento Unico, his-
téricamente irrepetible. Por el contrario, el cono-
cimiento cientifico es un conocimiento de clases.
De hecho, la ciencia avanza clasificando cosas y

conjuntos de elementos homogéneos, y procu-
rando encontrar regularidades. Estas regularida-
des pueden descubrirse bien sea mediante expe-
rimentos de laboratorio o, de forma indirecta, en
los fenédmenos mas complejos, bien en términos
ciertos o bien en términos probabilisticos (pro-
babilidad de clase). Por tanto, nada tiene que ver
el conocimiento empresarial practico —que trata
sobre eventos Unicos e irrepetibles— con el cono-
cimiento cientifico, que es un conocimiento sobre
clases. Estas son las diferencias que estan resumi-
das a grandes rasgos en el cuadro de la nota al pie
de la pagina 53 de mi libro. Desde la perspectiva
de diferentes autores que se han aproximado a la

misma realidad, queda clara la distincion entre el
conocimiento verdaderamente importante, que
es el empresarial, el practico, frente al conoci-
miento técnico o cientifico, que deberia ocupar
un segundo lugar. Dicho de otra forma: el cono-
cimiento tipo A frente al conocimiento tipo B. Y
ahora, les hago la siguiente pregunta: La ciencia
econdmica que explica el profesor en esta clase y
en esta catedra, ;es un conocimiento tipo A (em-
presarial, practico, relevante para nuestras vidas),
0 es un conocimiento tipo B (cientifico o técnico)?

¢A ver, ustedes qué opinan? (jCallense los del
master, que saben demasiado!) Les repito la pre-
gunta, alumnos de grado. Recuerden el famoso
chiste: ";De qué color era el caballo blanco de
Santiago?" Vale, bien. Entonces, vuelvo a pre-
guntar: La ciencia econdmica que explica el pro-
fesor Huerta de Soto en esta catedra, ;qué tipo
de conocimiento es? ;Es un conocimiento tipo
A, empresarial, practico, relevante para nuestras
vidas, o es un conocimiento tipo B, cientifico?

Bueno, bueno, veo una cierta disparidad. Algunos
dicen que es tipo A. A ver, levanten la mano los
que piensan que es tipo A. Ah, hay bastantes que
piensan que es tipo A, bastantes. ;Y quién piensa
que es tipo B? Bueno, ahora vamos a verlo. Para
los escépticos del tipo A, y ahora les quitaré su
escepticismo, vuelvo a preguntar: ";De qué co-
lor era el caballo blanco de Santiago?" Pues bien,
ahora les planteo de nuevo: La CIENCIA econé-
mica que explica el Profesor Huerta de Soto, ;es
un conocimiento practico o cientifico? Esta claro:
es un conocimiento tipo B. Pero les voy a salvar
de su decepcién. Entonces, ;qué hacemos aqui?
:Qué sentido tiene todo esto si el propio profe-

sor Huerta de Soto dice que la ciencia tiene una
importancia relativa y algo secundaria? Pues bien,
la ciencia econédmica es un conocimiento cienti-
fico tipo B, pero que trata sobre los procesos de
creacion y transmision del conocimiento tipo A.
:Se dan cuenta? Es decir, estamos en el terreno
de la ciencia, el tipo B, pero nuestro objeto de in-
vestigacion es el conocimiento empresarial, que
es el relevante, y como se comunica o transmite
en el proceso social. Y ahora les pregunto: ;como
se llama el grado que ustedes estan estudiando?
Comunicacion Audiovisual. Por eso, no es que yo
haya adaptado el programa a ustedes. Ustedes
tienen una suerte inmensa, porque lo que estan
estudiando se adapta perfectamente a lo que yo,
de manera auténoma, he impulsado —o, al menos,
yo y mi escuela, la Escuela Austriaca o Espanola
de Economia.

El conocimiento practico es un conocimiento
que solo se aprende en las circunstancias particu-
lares de tiempo y lugar, basado en las valoraciones



subjetivas de uno mismo y de las personas con
las que uno se relaciona, o de los consumidores
a los que uno quiere vender. Se basa en los fines
gue creemos que persiguen y en los medios que
consideramos a nuestro alcance para lograr esos
fines, tanto nosotros como otras personas. Miles,
millones de personas. Somos ocho mil millones
de seres humanos interrelacionados a través de
procesos sutiles de transmisién y comunicaciéon
de informacion practica de tipo empresarial, no
de tipo cientifico. Juntos, veremos cémo se crean
continuamente sefales en el mercado. Las mas
importantes de todas ellas son los precios de
mercado, que transmiten un volumen inmenso

de informacion practica de tipo empresarial, de
una forma potentisima, que no podriamos lograr
de ninguna otra manera. Todo esto es un mundo,
un universo nuevo, que debe maravillarnos por-
gue nos pone, por primera vez, en contacto con
este tipo de conocimiento maravilloso que, hasta
ahora, nos habia permanecido oculto. Nadie nos
lo habia ensefado, nadie nos habia mostrado que
existia ni qué diferencias tiene con el conocimien-
to que habitualmente se ensefna. Ademas, ;qué
relaciones hay entre el conocimiento A (practico,
empresarial) y el conocimiento B (cientifico)? Esto
lo explico en otra nota a pie de pagina de mi libro.
Miren, el conocimiento cientifico, como mucho,
actiia como un trampolin. Es como cuando uste-
des van a una piscina: el trampolin les impulsa y
les permite llegar mas lejos al tirarse al agua. El co-
nocimiento cientifico es un trampolin que impul-
sa nuestra capacidad de creatividad empresarial,
pero poco mas. Si no disponemos de ordenadores,
libros, ni sabemos leer, estamos, como si dijéra-

mos, limitados. Esto no significa que no podamos
crear empresarialmente —de hecho, ya les puse el
ejemplo del rey de las ldAmparas, que era millonario
y analfabeto—, pero si disponemos ademas de un
conocimiento técnico mas prosaico sobre disci-
plinas secundarias como contabilidad, finanzas o
marketing, podemos impulsar o multiplicar nues-
tra capacidad creativa hacia areas que ni siquiera
podriamos imaginar sin utilizar esos mimbres.
Eventualmente, hay personas que son las
mejores en contabilidad, finanzas o marketing
y, sin embargo, son un desastre como empre-
sarios. Es como cuando se invita a un supuesto
experto a la televisién. Les pongo un ejemplo:

invitan al profesor Huerta de Soto. Lo han he-
cho alguna vez, y siempre ocurre lo mismo. Se
supone que, como experto, con conocimiento
cientifico, sé mucho de economia, y me pre-
guntan: "Bueno, profesor, ;qué va a pasar con
los tipos de interés? ;Cuanto serd la inflacion?
¢Cuanto crecera el PIB?" Un cientifico de ver-
dad tendria que responder lo que yo respondo:
"No se sabe. Ni lo sé, ni se sabe." Ademas, si lo
supiera, no estaria dando clases. Seria multi-
millonario, tendria un barco de 100 metros de
eslora. Pero no, soy un humilde profesor. Bue-
no, dentro de la humildad relativa de quien ha
heredado algo importante que he procurado
mantener y enriquecer. Pero lo mas gracioso es
cuando invitan al supuesto experto economista,
le hacen esas preguntas y entra al trapo. Con-
testa algo asi como: "Si, el PIB va a crecer. Ya ha
dicho la OCDE que sera un 3,4%, pero lo han
matizado, y yo creo que sera un 3,2%... quiza
un 3%. Y la inflacién sera..." Y ahi lo tienen: el




supuesto experto, contestando. Todos lo escu-
chan pensando que han aprendido algo nuevo.
Noticia de hoy: "El servicio de estudios de BBVA
reduce en 1,5 puntos el crecimiento del PIB es-
panol." Grandes titulares. Pero eso no vale para
nada. Si el futuro es inerradicablemente incier-
to, si no se sabe lo que va a pasar porque esta
por hacery no por venir, entonces, ;de qué sirve
todo esto? La respuesta: no tiene valor practico
alguno salvo el de manipular y sesgar nuestro
comportamiento. Solo mediante el ejercicio de
la accidon en sus correspondientes contextos
somos capaces de aprender. Equivocandonos,
recibiendo calabazas, perdiendo dinero, incluso
arruinandonos, solo asi somos capaces de ad-
quirir, en un proceso creativo, el conocimiento
empresarial relevante para nuestras vidas.

Y para terminar, les voy a hablar de Picasso.
Ustedes saben que Picasso, desde el punto de
vista humano, era una persona perversa. No se
pueden imaginar como era. Era un machista, en
el peor sentido de la palabra. Lo que le gusta-
ba era "conquistar" a las mujeres —ya saben a

lo que me refiero—, y luego decia: "Te pago con
un dibujo, pero si no haces lo que yo digo, no
te lo firmo." Esa era la diferencia entre que ese
dibujo valiera millones o no valiera nada. Aparte,
como influencer, apoyaba los movimientos co-
munistas, etcétera. En fin, en lo personal, real-
mente tremendo. Pero Dios es muy misterioso. Y
resulta que personas asi, a veces reciben un don
artistico que nadie podria haber imaginado ja-
mas. Y concibe el cubismo! Luego viene alguien
y dice: "Oiga, eso lo puede pintar un nifio de 6
afos, mi hijo." Y Picasso contesta: “Si, pero para
pintar como un niflo de 6 anos, previamente
tienes que haber aprendido a pintar como Ve-
lazquez.” De hecho, si van a la etapa previa de
Picasso, veran que pintaba de manera figurativa
con una precision y un primor extraordinarios.
&Y céomo aprendié? ;Como se produjo esa explo-
sion creativa que supuso un antes y un después
en el mundo del arte? Pues por la praxis, proban-
do unay otra vez.

Aqui lo dejamos, queridos alumnos. Muchas
gracias a todos.

CREDITOS DE LAS ILUSTRACIONES FOTOGRAFICAS ALEGORICAS AL CONCEPTO
DE EMPRESARIALIDAD, CON LAS QUE SE HA ORNAMENTADO ESTE CUADERNO:

Romanchini (Portada), Fotografia del autor (pagina 2), y por orden de
aparicion: Voronaman, New Africa, InstaPhotos, Voronaman e InstaPhotos.

AHORA PUEDES SOLICITAR EJEMPLARES FiSICOS DE NUMEROS
ANTERIORES DE LA REVISTAAVANCE Y DE LOS SUPLEMENTOS
CUADERNOS Y GRANDES FIRMAS MEDIANTE CORREO ELECTRONICO A:

avance@fundalib.org

POR FAVOR FACILITA LA DIRECCION POSTAL A LA QUE DEBEMOS ENVIARLOS. SE
RUEGA UN DONATIVO DE CINCO EUROS POR EJEMPLAR SOLICITADO (ACCEDE A
LA PASARELA DE DONACIONES DESDE LA PAGINA 2 DE ESTE CUADERNO). OFERTA
SUJETA A DISPONIBILIDAD DE LOS EJEMPLARES SOLICITADOS.

22 | CUADERNOS PARA ELAVANCE DE LALIBERTAD | N°51 | NOVIEMBRE DE 2025

SOBRE LA FUNDACION, LA REVISTA AVANCE
Y EL SUPLEMENTO CUADERNOS

La entidad editora de la revista AVANCE
de la Libertad y del suplemento que tiene en
sus manos es la Fundacién para el Avance
de la Libertad (Fundalib), con domicilio en
Madrid. Desde 2015, la Fundacién trabaja
en Espaina e internacionalmente por la cau-
sa de la libertad econémica y personal de
los seres humanos. Fundalib es una entidad
asociada a la prestigiosa Red Atlas, con sede
en Washington, que agrupa a unos quinien-
tos think tanks pro libertad en un centenar
de paises. Es igualmente miembro de redes
europeas como Epicentery ELF.

La Fundacion investiga sobre distintos
aspectos de la libertad en varias de sus ver-
tientes. En particu-
lar, elabora de for-
ma periddica varios
indices nacionales
e internacionales
de situacion de la
libertad, entre los
que cabe destacar
el Indice Autoné-
mico de Competiti-
vidad Fiscal (IACF)
o el Indice de Li-
bertad Econdémica
de las Ciudades Espaiiolas (ILECE). El IACF
fue uno de los seis finalistas del prestigioso
premio Templeton en 2024, y el ILECE fue
galardonado en 2020 con el Europe Liberty
Award. Fundalib ha obtenido varios premios
y distinciones mas, destacando en particular
su primer puesto en la competicion interna-
cional de think tanks organizada por el Euro-
pean Resource Bank en Chisinau (Moldavia)
en 2019. Los dos documentales producidos
por la Fundacion han sido merecedores de
su inclusion en la seleccion oficial de festiva-
les en los Estados Unidos y en Corea del Sur,
y uno de ellos gané un festival internacional
especializado (Nueva York, 2023).

La Fundacion apoya a diversas organi-
zaciones de activismo en la sociedad civil,
y mantiene una coleccién de libros, la Co-
leccion Avance, bajo el prestigioso sello
de Union Editorial. Ademas, desarrolla su
propia produccion de libros. En el sitio web
fundalib.org estan disponibles las publica-
ciones de la Fundacién, entre ellas la serie
de Informes breves sobre cuestiones de ac-
tualidad. Desde junio de 2020, la Fundacién
publica la mencionada revista mensual, que
aporta a los lectores contenidos de opinion
breves y orientados a su multiplicacion en
la sociedad. Con una orientacion editorial
liberal-libertaria, la revista cubre todo el

espectro ideologi-
co que va del libe-
ralismo clasico a
las posiciones ago-
ristas y ancap, asi

Fundacitn para
el Avance de la

Libertad

como a la filosofia
objetivista.
Fundalib procu-
ra asi impulsar las
diversas familias

del individualismo,

consciente del te-

mible resurgimien-
to de las diversas formas de colectivismo en
nuestro tiempo, generalmente a través de
los distintos populismos que estan recupe-
rando terreno politico. Esta revista de con-
tenidos breves se complementa desde 2021
con el suplemento Cuadernos para el Avance
de la Libertad, que tiene en sus manos, en el
que los autores abordan con mayor exten-
sion y calado algunos de los debates mas im-
portantes de nuestro tiempo, siempre desde
una perspectiva favorable a la Libertad. En
la pagina 2 de este Cuaderno encontrara el
lector el cédigo y la direccién web para sus-
cribirse a la revista, y en la pagina web dispo-
ne de varias opciones para unirse a Fundalib.

JESUS HUERTA DE SOTO | EL CONOCIMIENTO PRACTICO EMPRESARIAL | 23




LOS ORIGENES DE
LA POBREZA Y
LA RIQUEZA

EL MOVIMIENTO LIBERTARIO ¥ MI
GIRA ALREDEDOR DEL MUNDO

RAINER ZITELMANN

YAA LA VENTAENLA LIBR’ERI'A
ONLINE DE LA FUNDACION:

tienda.fundalib.org

El nuevo libro de Rainer Zitelmann es muy diferente y especial. El reconocido
divulgador econémico aleman nos lleva por todo el planeta para descubrir las po-
liticas que generan riqueza y aquellas otras que hunden a sus paises. Una amena
coleccion de casos practicos que nos transporta a los escenarios de las grandes
transformaciones. Vive con Zitelmann esta apasionante vuelta al mundo que es
también un excelente repaso a las ideas de la libertad econémica.
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