5. DIVIDIDIENDO L.AS GANANCIAS DE LA
COOPERACION:
NEGOCIACION Y BUSQUEDA DE RENTAS

Comentario sobre Hirshleifer acerca de Marx.

Para concentrarnos en el problema de la divisién de las ganancias de la
cooperacién asumimos que los pescadores pueden implementar el arreglo que
determina la asignacién y la distribucién.

Cambiamos el cuadrante de anilisis. Dibujamos el conjunto de contratos
posibles en el eje (v, V), siendo v =v(e, E) y V = V(E,e) las utilidades.

<v

Cuando los pescadores actiian no cooperativamente (Cap. 4) terminan en
el EN (eV, EN). Este equilibrio est4 dibujado en el gréfico por el punto (z, Z),
siendo z = v(e™N, EN) y Z = V(EN,eN). Sabemos del capitulo anterior que la
linea de contratos eficientes estd dada por

ve Ve
ve Vg

Dibujamos esta linea en el gréfico como la funcién implicitay [V (E, e),v(e, E)] =
0.

Doénde estdn los puntos p y w de la figura 4.5 en este gréafico?



Equilibrio Nash

v

El conjunto de arreglos posibles (conjunto de negociacion) esta dado por zab.
Por que, primero, nadie va a aceptar un arreglo por debajo de lo que obtiene en
el EN. Segundo, los contratos arriba y a la derecha de la frontera de negociacion
no son posibles.

1 Qué arreglo elegirdan Min y May? Lo unico que podemos decir es que el
arreglo va a estar dentro del conjunto de negociacion. Més que eso no. Porque
lo que nos ensena tanto la teorfa de la negociacién como la economia del com-
portamiento en negociaciones es que el resultado depende de las instituciones
que gobiernan el proceso de negociacion.

,Por qué los problemas de negociacién son tan comunes en las economfas
modernas?

1 El Problema de la Negociacion

Determinar cémo distribuir las rentas (beneficio conjunto) que se obtienen cuando
se coopera.

Por el momento (hasta el Cap. 10) definiremos poder de negociacion del
individuo como el porcentaje de la torta que se logra apropiar.

La definicién més famosa de la economia (la de Robinson) hace de la asignacién
su objeto de estudio, siendo la distribucién objeto de otras ciencias (la cienca
politica).

Esta especie de capacidad para separar un problema de otro puede deberse a
que en el equilibrio competitivo de la economia tradicional las rentas se disipan.
El beneficio de cada agente estd determinado por su restriccién de participacion.
El problema de la negociacién se desvanece.



Otra razén puede ser por suponer que no hay relacién entre asignacién y dis-
tribucién. Pero estas dos suposiciones son relevantes si se hacen dos suposiciones
adicionales. Que los contratos son completos y se pueden hacer cumplir, y que
s6lo hay transacciones en el equilibrio competitivo (no hay nada que discutir).

Adoptaremos tres supuestos menos restrictivos:

1. Las rentas por cooperacion (organizacién) son comunes. En la produccion,
en economias modernas competitivas. Rentas de los trabajadores en el
modelo de salarios de eficiencia (contratos incompletos).

2. La gente no sélo realiza actividades productivas sino que también realiza
actividades de buisqueda de rentas. Busca maximizar sus rentas con ambas
actividades.

3. Los conflictos sobre distribucién de las rentas de organizacién producen
ineficiencias de 3 modos:

e Huelgas, paros (conflictos) impiden (por un tiempo) apropiarse de
rentas mutuamente beneficiosas

e Generan incentivos a tomar acciones de busqueda de rentas (con-
tratar abogados)

e Distorsionan la asignacién de recursos productivos (adquirir tecnologia
nueva aunque cara para tener mas poder de negociacién porque susti-
tuye mano de obra)

En este capitulo se veran dos contribuciones fundamentales a dos de las
principals lineas de investigacién en el problema de la negociacién. Una es la de
el modelo de ofertas en alternancia basadas en procesos de Rubinstein (1982)
referida a la linea que estudia qué resultados son de esperar en la negociacién
si ésta es llevada a cabo por individuos con una alta capacidad cognitiva y
objetivos especificos (las tipicas preferencias egoistas basadas en resultados).
La otra es el modelo normativo de negociacién de Nash (1950) referido a la
linea de investigacién que busca contestar qué resultado de la negociacién serfan
deseables desde el punto de vista social. Luego de repasar ambos modelos el
Cap. detalla algunos problemas de los mismos. Algunos de estos problemas
se buscan corregir con la introduccién de un modelo evolutivo de negociacién.
En la peniiltima seccién se muestra como la busqueda de rentas organizacional
puede llevar a la asignacion ineficiente de recursos. En la conclusion se repasa
la evidencia sobre la extensién de la negociacion ineficiente y se dan algunas
razones de por qué las ineficiencias de la negociacién son tan comunes.



2 Poder de Negociaciéon y Resultados Distribu-
tivos: el Modelo de Nash

John Nash desarrollé su modelo de negociacién buscando determinar qué prin-
cipios (si alguno) deberian guiar a un drbitro imparcial comprometido con la
proposicién de que es imposible compara utilidades entre personas (las utilidades
son ordinales) al disefiar una distribucién de las ganancias. Estos principios son
los siguientes:

1. El resultado debe ser Pareto dptimo (esto es, debe estar en la frontera de
negociacion ).

2. Si el juego es simétrico los beneficios deben ser iguales.

3. El resultado no puede variar con transformaciones lineales de sus funciones
de utilidades

4. Independencia de las alternativas irrelevantes: Si el conjunto de nego-
ciacién se comprime (tal que el nuevo set no contiene un resultado que
no haya estado en el viejo conjunto) pero el EN se mantiene factible y las
posiciones de reserva no cambian, entonces el resultado de la negociacién
debe ser el mismo. Similarmente, si el conjunto de negociacién se expande,
entonces el nuevo EN debe ser o bien el antiguo EN o un resultado que no
era factible en el conjunto anterior.

No es dificil pensar en soluciones en la cuales viéramos la decisiéon de una
drbitro de Nash como injustas. El problema més obvio es que al dejar de
lado comparasiones interpersonales de utilidad el drbitro no toma en cuenta
las necesidades relativas de ambas partes. Uno puede pensar que la justicia del
resultado de una negociacién sobre el excedente de una organizacién depende de
la riqueza de ambas partes, aunque el excedente se reparta 50/50. Notar tam-
bién que por la proposicién 4 si a un jugador (pero no al otro) se le incrementa
el beneficio maximo que puede ganar el resultado de la negociacién no cambia.
Este resultado es visto por mucho como injusto y es solucionado por Kalai y
Smorodinski (1975).

Pero el modelo de Nash se ha utilizado para estudiar cémo son los procesos
de negociacién, no como deberian ser. Por lo tanto nosotros no nos vamos a
meter en sus deficiencias desde el punto de vista normativo y lo presentaremos
simplemente como una descripcién del proceso de negociacion.

La tnica resultado negociacién que cumple con las 4 condiciones de Nash es
aquella que maximiza el producto de las ganancias en utilidad sobre la posicién
de reserva (o simplemente el producto de la utilidad de las participaciones en el
excedente). (NO DEMOSTRADO)

Supongamos que Min y May estdn dividiendo un excedente normalizado a
1, siendo z la participacién de Min y (1 — x) la participacién de May. Cada
uno tiene funciones de utilidades von Neumann - Morgenstern céncavas v(x) y



V(1 —z). Sus posiciones de reserva son cero. El llamado producto de Nash es el
siguiente:
w=v(x)V(1l —2)

El valor de = que maximiza esta expresién debe satisfacer la siguiente condi-
cién de primer orden:

V() V(1 —-x)
v(z) V(I -2x)

Esta divisién z* constituye la solucidn de Nash al problema de negociacién.

Resulta obvio que si las funciones de utilidad son iguales las participaciones
seran iguales.

También resulta que aquel que tenga una funcién de utilidad més céncava
(su utilidad marginal decresca més rapido) se llevard una parte menor.

Es comin en aplicaciones tener en cuenta diferencias entre las partes. Difer-
encias en capacidades y situaciones que llevan a diferencias en poderes de ne-
gociacién. Esto requiere dejar de lado el supuesto de la simetria y modelar lo
que se llama la negociacion de Nash generalizada. Siendo z y Z las posiciones

de reserva de cada uno, la solucién deberd maximizar el producto generalizado
de Nash:

wla) = [v(z) = 2" V(1 —2) - 2)"*

Notar que los resultados de la negociacién se establecen en funciénde las
ganancias de la cooperacién en relacién a la no cooperacién (v - z). a € [0, 1]
es llamada a veces el poder de negociacién de Min. La asignacion (z, 1 —z) que
maximiza esta expresion es aquella que satisface la CPO

av’ (1-a)V’

(v—z2)  (V-2)

Una simplificacién hard més fécil interpretar este resultado. Hagamos que
v=ayV =1-—x. Lo que equivale a asumir que las partes estdn dividiendo
un premio con utilidad 1. Sustituyendo en la expresién y resolviendo para x
obtenemos la utilidad de Min que resulta de la negociacién de Nash (v™) :

M=z4+a(l-(z+2)=1-a)z+a(l-2) (1)

De acuerdo al primer sumando la utilidad resultante de Min es igual a su
fallback z m&s una porcién « del excedente conjunto (1 — (z + Z)). La segunda
expresion deja en claro de que si Min tuviera todo el poder de negociacién
(a = 1), él se quedarfa con su fallback més todo el excedente conjunto, y si no
tuviera ningin poder se quedaria con z.

Las ventajas de la negociacién de Nash son que es simple y se corresponde
con muchas intuiciones. Por ejemplo, tiene en cuenta que la fallback incide en
el resultado de la negociacién y que una divisién 50/50 es un resultado plausible
entre dos indivduos sin mayores diferencias.

El enfoque de Nash también tiene la ventaja de ser explicitamente normativo,
por més que no produce lo que mucha gente consideraria resultados equitativos.



Las desventajas se dan por diseno: Nash querfa caracterizar un resultado que
fuera bueno, no tuvo la intencién de modelar procesos de negociacién que fueran
reales. En particular la negociacién de Nash nunca falla: nadie nunca obtiene
su fallback como resultado de la negociacién, a no ser que tenga cero poder de
negociacion. Esta falla también es por disefio: los axiomas de Nash requieren
que el resultado se encuentre en la frontera de Pareto. Igualmente importante,
el poder de negociacion es simplemente asumido, y el proceso de negociacién en
si (amenzasa, ofertas, contraofertas) estd ausente.

3 Poder de Negociacién Endégeno en el Modelo
de Ofertas en Alternancia

El modelo explicitamente modela el proceso de negociacién haciendo el poder
algo endégeno, invirtiendo el enfoque de Nash. ! El enfoque de Nash buscaba
caracterizar una solucién de acuerdo con una racionalidad colectiva sin modelar
el proceso por el cual los individuos llegaban a esa solucién. El modelo de ofer-
tas en alternancia modela explicitamente el proceso de ofertas y contraofertas
de la negociacién, regido por un conjunto de reglas, preguntdndose cudl es el
resultado consistente con los axiomas de la racionalidad individual. A su vez,
no juzga normativamente el resultado. El enfoque ilustra dos rasgos claves de
la negociacién en el mundo real. Primero, negociar consume tiempo y el retraso
produce costos dada la impaciencia de los negociadores, el riesgo de la rotura
de la negociacion, oportunidades que se pierden, etc. Segundo, aquellos negoci-
adores para quienes los costos son menores tienen mayor poder de negociacién
y se apropian de una tajada mayor. El poder de negociacién se deriva entonces
de la capacidad de beneficiarse por inflijir costos en el otro.

Las reglas que regulan la negociacién en este modelo son las siguientes: una
de las partes es designado el que mueve primero”. Este hace una oferta al
otro. Si el otro la acepta la negociacién termina. Si no la acepta cada uno
de los negociadores recibe sus utilidades de reserva z y Z durante ese periodo.
(Imagine una negociacién salarial en la que ambos contindan obteniendo la
misma utilidad mientras le negociacién se lleva a cabo y la fabrica continia
produciendo como siempre). Una vez pasado una determinada cantidad de
tiempo A correspondiente a un periodo, el segundo jugador hace una contra-
oferta. El proceso continda hasta el infinito hasta que una oferta es aceptada.

Aparate de estas reglas tendemos que los factores de descuento que miden
la paciencia de MIn y May son daray Y 0amin.

Increfblemente este juego tiene un equilibrio tnico. No veremos aqui la
demostracién /que se encuentra en Osborne y Rubinstein (1990), pero se expli-
card como se determina. Asumimos que los negociadores estén dividiendo un

I Este enfoque se conoce como el enfoque no cooperativo de la negociacién. Pero dado que
al igual que en el modelo de Nash aqui los agentes pueden hacer acuerdo y hacerlos cumplir
sin costo el nombre es un tanto inexacto ypoco aclarativo sobre las verdaderas diferencias
entre ambos enfoques.



premio de valor 1 en utilidad (v 4+ V = 1) y simplificamos atin més suponiendo
que las utilidades de reserva son z = Z = 0. Supongamos que MIn es el que
mueve primero y que v es lo mdximo que puede recibir en cualquier ronda del
juego cuando es el primero en mover. Por supuesto no sabemos cuél es esta
cantidad todavia, ni tampoco lo sabe Min , ni tampoco lo sabe May. Lo tnico
que sabemos es que es la misma en cada ronda del juego ya que el juego es
estacionario (invariante en el tiempo); si nos encontramos en el momento ¢, el
juego no difiere en nada del juego en el momento ¢t — 2, t — 4, etc.

Sea t = 0 el primer round del juego y que los jugadores hacen induccidn para
atrds, pensando en la situacién en la que se encontrardn cuando lleguen a ¢t =1
y sea el momento de que May haga una oferta. En este punto, May sabe que
si le ofrece dpsin. v a Min éste no la rechazara ya que es indiferente entre recibir
Oprin X U en t = 1 a recibir v en t = 2. Si esta oferta es aceptada May recibird
(1 — dpin X ©) en t = 1. Sabiendo esto, Min sabra que ofreciéndole a May
Onay(l — darin X U) en t = 0 éste aceptard. En otras palabras, en ¢t = 0, Min
sabe que lo médximo que puede obtener es [1 — darqy(1 — darin X v)]. Dado que
hemos llamado v a la cantidad méxima que Min puede obtener en cada periodo,
podemos hallar esta cantidad igualando

v=1 _5May(]- _6M7Jn X 5)

y despejando v,
- 1-6§
=M (2)
1- 5Min6May

Min hard esta oferta al comienzo, ya que no tiene ningin sentido esperar
(es costoso), May la aceptard y la negociacién culminars.

Si levantamos el supuesto de que las dos posiciones de reserva son cero ten-
dremos una expresion més general, y nos permitird comparar este modelo de
negociacion con el de Nash. Reintroduciendo z y Z nos da
~ (1_Z>(1_§May) + zéMay(l—éMm)

v =

1- 5Jv1in6May 1- 6Min5May
Esta expresion se hace mds transparente si expresamos A—dmay) Ié]
p p p 1-0MindMay ’

con (1-8) = (%) . En tonces el resultado de arriba puede expresarse
como

T=(1-2)8+0-B)z=2+B1—-z2—2) (5.4)

que reproduce la ecuacién 2 cuando z = Z = 0, como era de esperar.’? La
ecuacién ?? no dice que Min recibe su fallback més una tajada 5 del excedente
total (1 —z — Z).

El modelo identifica 4 determinantes del resultado:

1. Los factores de descuento de los negociadores

2La solucién se detalla en la Nota al pie 13 de la pdgina 181 de Bowles



2. Otros costos del retraso (los que varfan inversamente con la posicién de
reserva)

3. Quien es el que mueve primero
4. El tiempo que pasa entre ofertas

Notar que si Min fuera infinitamente paciente (dp74, = 1) se quedarfa con
todo el excedente (1 — Z) irrespectivamente del factor de descuento de May, a
no ser que el también fuera infinitamente paciente.

Para tener alguna idea de las magnitudes en juego, asumamos que z = Z = 0
e imaginemos que May es pobre, tiene acceso limitado al crédito y se endeuda
con su tarjeta de crédito regularmente a una tasa real de interés de 15%, mientras
que Min es rico y puede prestar y pedir prestado a la tasa real de 4%. Si estos
numeros representan las tasas anuales de preferencia temporal de ambos, y si A
es un ano, entonces los factores de descuento serdn 04 = 0.96 y dpray = 0.87,
y usando la ecuacién 2 tenemos que v = 0.76. Min se lleva 3 veces mds de lo
que se lleva Mazx.

;,Cudnto de este resultado se debe a la mayor impaciencia de May y cudnto
al hecho de que es el segundo en mover? Resulta que el hecho de mover primero
o segundo no importa tanto. Veremos por qué. Si los dos tuvieran el mismo
factor de descuento d podemos usar la ecuacién 2 para mostrar que Min recibird

1= 1-96 1
v = = =
1-68 (1-=6801+6) 146

Esto significa que si May tuviera la misma tasa de descuento que Min (4%),
la tajada de Min se reducirfa de 0.76 a 0.51. Virtualmente toda la tajada adi-
cional de Min obedece su mayor paciencia y no al hecho de que mueve primero.
Aun si lo dos tuvieran la alta tasa de descuento de May la tajada de Min
seria 0.53. A medida que A tiende a cero la ventaja de mover primero desa-
parece mientras que la ventaja por las diferentes tasas de preferencia temporal
permanece.

., Coémo ser relaciona el resultado v de este juego de ofertas en alternancia con
el resultado v™ de la negociacién de Nash? Una comparacion sencilla se contruye
suponiendo que las posiciones de reserva son iguales (z = Z), el tiempo entre
ofertas A tiende a cero y si escribimos las tasas de preferencia temporal como
p- En este caso tenemos

7= Z X Pprfin (I—Z)XpMay

pMay+pMin pMay+pMin

la que usando B° = ﬁ como una medida de la tasa de preferencia
ayTPurin
temporal de May en relacién a la de Min puede escribirse como
v=01-8%24+2xp5°(1-2) (5.5)

Comparando la ecucacién 77 con la ecuacién 1

AQUI VA UNA COMPARACION ENTRE NASH Y RUBINSTEIN



4 Desventajas y Extensiones Evolutivas

Es el modelo de ofertas y contra-ofertas adecuado para estudiar las negociaciones
en el mundo real?

Ventajas: especifica las instituciones que gobiernan la negociacién, provee
una explicacion sobre el poder de negociacién (en términos de preferencias tem-
porales relativas, ventajas del que mueve primero (importa menos) ) asumido
ex6geno en el modelo de Nash.

Desventajas:

Primero, lo que determina el resultado es el costo relativo de esperar. El
costo total de esperar (o el tiempo de espera) puede ser muy pequeno y el efecto
de las diferencias relativas sobre el resultado no disminuir en nada. Como dice
Kreps (1990), entre negociadores con la misma tasa de descuento aquellos que
puedan responder con una nueva oferta en dos segundos se llevardn 3/4 del
producto si son pareados con alguien que demora 6 segundos en contestar. Esto
es llamativo porque en en este caso la negociacién no es costosa en términos de
tiempo.

Segundo, también en este caso la negociacién nunca falla y el resultado es
siempre un OP.

Tercero resulta contraintuitivo que las opciones de afuera no cambien en
nada el resultado de la negociacién. ESTO NO ESTA BIEN EXPLICADO
POR LO QUE NO DECIRLO

Finalmente, hay considerable evidencia experimental que los individuos no
se comportan de acuerdo al demandante supuesto de hacer induccién hacia atrés
sobre el que se basa el modelo. Atun més, el modelo supone que un individuo
conoce la funcién de utilidad del otro (o el factor de descuento). Esto es falso.
Y va en contra de la idea de que en la mayoria de las negociaciones las personas
intentan ocultar su verdaderas preferencias.

Parece plausible que los individuos en situaciones reales de negociacién eviten
razonamientos dificiles de induccién hacia atrds y dominancia iterada y guien
sus decisiones en funcién de sencillas reglas de comportamiento con las que les
ha ido bien en el pasado o han visto que a otros les ha ido bien en el pasado. Re-
conociendo esto la idea es explicar cémo una norma distributiva a llegado a ser
una costumbre. Y para ello es necesario modelar la distribucién de las normas
y las costumbres junto con una plausible dotacién de capacidades cognitivas y
de aprendizaje de la gente. Puede ocurrir que las reglas de comportamiento que
emergen de este proceso de aprendizaje por parte de agente adaptables produz-
can resultados parecidos los del modelo de Nash o al de ofertas y contraofertas
de Rubisntein. Vamos a ver si esto es verdad:

Supongamos que existe una norma que dice que una fraccién z de una
torta normalizada a uno debe asignarse al jugador llamado Fila y (1 — z) al
Columna. Sus funciones de utilidad (céncavas, von Neumann-Morgenstern) son
u(z) y v(1 — z). Imaginemos una poblacién compuesta por dos sub-poblaciones
de Filas y Columnas. Los Filas se aparean solo con Columnas. No hay cruces
entre Filas y entre Columnas. Piensese en Filas y Columnas como trabajadores
y empleadores o como compradores y vendedores. Filas y Columnas no tienen



acceso al drbitro imparcial de Nash y tampoco tienen ganas de meterse en los
razonamiento dificiles de la induccién hacia atrds. Tienen memoria limitada y
atin m4&s, su horizonte temporal es corto. Actiian en funcién del comportamiento
pasado reciente de aquellos con quienes interactian y ocasionalmente intentan
mejorar su tajada.

La cantidad de Filas es np y la cantidad de columnas en la poblacién es n¢.
Las parejas se forman aleatoriamente y juegan el juego de la divisién introducido
en el capitulo 1. Si los porcentajes reclamados por ambos suman uno o menos
ambos se van con su pocentaje reclamado y las correspodiente utilidades. Si no
suman uno, ambos obtienen cero, cuya utilidad normalizaremos a cero también.
Por el momento vamos a suponer que ng = ng.

Los individuos conocen la distribucién del juego (cudntos jugaron qué) en
el periodo anterior y responden de la mejor manera a esta distribucién con
probabilidad (1 —¢). Con probabilidad e prueban para ver si pueden mejorar su
posicién y piden mds. Las Filas piden x + A. (Suponemos que A = 0,1). Si e
es lo suficientemente pequefnio la norma x va a sostenerse mucho tiempo. Pero
ocasionalmente una proporcién grande de Filas, por ejemplo, va a responder
de forma no-mejor (idiosincraticamente) y va a pedir més haciendo que los
Columnas pidan menos. Sabiendo esto en la siguiente ronda las Filas pedirédn
m&s y una nueva norma se habra establecido.

., Qué se puede decir sobre la persistencia de las normas?

Empecemos por explicar mejor cémo funciona el proceso descrito antes. Con-
sideremos la mejor respuesta de un Fila que sabe que en el iitimo perfodo una
fraccion k de Columnas reclamaron (1 —xz+A) en lugar de la norma (1—z). Fila
sabe que si pide (z — A) lo obtendra con seguridad mientras que si contindan
con la norma existe una probabilidad x de que obtenga nada. Entonces Fila
responderd la norma si

(1—r)u(z) > u(z - A) ®3)

Expresando 3 como una igualdad despejamos k para obtener la proporcién
de idiosincraticos que haran cambiar su pedido a los Filas

Tal que si en la ronda anterior £ > k*, la mejor respuesta para Fila es (x—A).
Si p es la proporcién de Filas que responde idosincréticamente, los Columnas
seguirdn pidiendo la norma si

v(l—2)1—p)>v(l—z—A)
El valor critico de p es

v(l—a)—v(l—2z—A)
v(l —2x)

*

p:

10



4.1 Ejemplo

Un ejemplo clarificard como la norma cambia. Suponemos que x = 0.2 y A =
0.1, por lo que cuando los Filas exigen més que la norma exigen 0.3 y cuando
los Columna exigen mds que la norma exigen 0.9. Suponiendo que u = x y
v =1 —z, cudl es el beneficio esperado de cambiar la norma (7‘) o de seguir
con la norma (7*) para los Filas

=z - Ayt =01-kr)z

La minima fraccién de Columnas que pidieron més el afio pasado y que es
suficiente para que los Filas pidan menos es k* = A/x que en este ejemplo da
k* = 1/2. Razonando de forma similar para las Columnas la fraccién p minima
de Filas que piden mas que hace que los Columnas pidan menos es la que iguala

7 =1l-z-Ayrm=01-p) (1-2)

que da p* = A/(1 — z), o en nuestro ejemplo p* = 1/8. Como p* < k¥,
son necesario menos Filas pidiendo méds que la norma para hacer cambiar a los
Columna. Si los € son iguales y si los n son iguales, es mds probable que la
norma se vaya a 0.3 que baje a 0.1.

Escribiendo p*(z) y x*(z) la concavidad de la funcién de utilidad nos asegura
de que p*(x) es creciente en x y k*(x) es decreciente en z. Si definimos A como
la probabilidad de movernos desde = hacia x + A y p como la probabilidad de
movernos desde z hacia x — A vemos que A = A[p*(z)] y ¢ = p[s*(x)] con
o >0,k <0, N <0y u <0.Por lo tanto definimos una norma estacionaria
como aquella para la cual se cumple

Como hemos supuesto que las poblaciones y las probabilidades de responder
idiosincraticamente son iguales, esta igualdad requiere simplemente que

p*(z) = K" (x)

v(l—z)—v(l—2—-A) wu(x)—ulx—A)
v(l —x) N u(z) )

Si A es pequeno esto se puede escribir como

AV (1 —x) _ A/ (x)
v(l —x) u(x)

Notar que si eliminamos A de la ecuacién obtenemos una expresién simi-
lar a la condicién que define la solucién de Nash. ;Sugiere esta similitud que
bajo algunas condiciones el modelos evolutivo de negociacién produce resultados
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parecidos al de Nash? si. La ecuccién 4 es la CPO del problema de maximizacién

de
maxn = Alnv(l —z) + Alnu(z) = Av(l — z)u(z)

Recordando que las utilidades cuando no contratan son cero, 17 es A por el

producto de Nash. La z que maximiza esta expresién es la divisiéon que surge

de Nash. Negociadores con limitadas capacidades cognitivas se relacionan y el

proceso evoluciona en una taja como norma que se aproxima a la solucién del

problema de negociacién de Nash. Las lineas sélidas en la figura 5.2 ilustran un

caso en que las Filas y las Columnas son iguales en nimero y en agresividad,

siendo x* la norma estacionaria que aproxima el resultado de Nash.

Pero este resultado obedece a que supusimos que los grupos eran de igual
tamano y de igual agresividad. Si uno de los dos es més grande o més agresiva
obtenemos otros resultados que iluminan sobre los determinantes del poder de
negociacion. Para ver esto primero notar que para los p* y k* mayores a ¢, la
probabilidad de que la norma cambie variard positivamente con la proporcién de
gente que responde idiosincrdticamente e inversamente con el tamano del grupo.
El primer efecto es obvio. El segundo efecto obedece al hecho de que en grupos
pequenos la fraccién de indivividuos que no responde de la mejor manera serd
frecuentemente una fraccién alta del grupo, mientras que esto es sumamente
improbable en grupos grandes. En otras palabras, tenemos

A= Ap*(x);nr,er]

p=ps"(z);nc,ec]
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con ambas funciones decreciendo en los argumentos uno y dos y decreciendo
en el tercero. Ver Figura 5.2.

Igualando A y u, y diferenciando primero con respecto a la probabilidad de
no responder de la mejor forma de Fila y con respecto a la norma, y luego con
respecto a la poblacién de Fila y la norma, e igualando ambos resultados a cero,
obtenemos

dx*

—>0
dé‘F

dx*
an
Podemos concluir que cuanto més chico un grupo y cuanto més agresivo,
mayor su tajada en la norma estacionaria.
Una cosa que no capata este modelo es que las pruebas por obtener mayores
tajadas en la realidad son colectivas, no como en este modelo que son individ-
uales e incorrelacionadas. este problema se retoma en el Cap. 12

<0

5 Bisqueda de Rentas Organizacional y la Ine-
ficiencia de la Negociacién

Una de las formas por las cuales la negociacién llevaba a ineficiencia era por la
distorsién en la asignacién de recursos productivos. Veamos un ejemplo.

5.1 Distorsion en la asignacién de recursos productivos

Suponga dos individuos que realizan una produccién conjunta. Ambos deciden
en qué tipo de calificacién van a contribuir; calificacién general o calificacién es-
pecifica (para este intercambio). Las dos contribuyen para el producto conjunto
pero la calificacién general incrementa la posicién de reserva de quien la toma,
mientras que la calificacién especifica no.

Supongamos que dos individuos contribuyen una unidad de esfuerzo a la
produccién cada uno, dividiéndola entre la actividad especifica y la general,
siendo e y F la cantidad de esfuerzo dedicada a la actividad especifica de Min y
May. Habiendo elegido e y E luego producen el producto conjunto Q = Q(e, F),
con Q(0,F) y Qg(e,0) positivas ambas y Q.(1, E) y Qg (e, 1) negativas ambas
por lo que existe alguna asignacién interior e*, E* € (0,1) que maximiza Q)
y para las cuales Q. = Qg = 0. Para capturar el hecho de que invertir en la
capacidad general incrementa la posicién de reserva, escribimos las posiciones de
reserva como z(e) y Z(FE), con 2’ y Z' ambas negativas: invertir en la actividad
especifica disminuye los beneficios que cada uno obtendria si la relacién termina.
Supondremos que no pueden negociar por e y E (no pueden observar la eleccién
del otro). En su lugar deciden e y E no cooperativamente y luego dividen el
excedente de la produccién de acuerdo a la negociacion de Nash (con « siendo
el poder de negociacién de Min). Entonces, usando la ecuacién 1 Min recibe

y = z(e) + a(Qe, E) — z(e) — Z(E))
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Min va a elegir e tal que maximiza y siendo la CPO

Ze+a(Qe*Ze):0

Qe+ (1 —a)ze =0

El resultado es que Min no realiza el nivel de la actividad especifica que
maximiza el producto conjunto (aquel que hace Q. = 0) a no ser que su poder
de negociacion sea total (« = 1), en cuyo caso se lleva todo el excedente. Pero
a = 1 no va a resultar en una asignacién de E éptima. La CPO de May es
Zg+(1-a)(Qe—Zg) = (1—a)Qr+aZg = 0 por lo que si @ = 1, May ignora
completamente el efecto de E en @) al determinar F, por lo que fijard E = 0,
un nivel obviamente ineficiente.

Este problema es el problema de las inversiones especificas. Pero el problema
es més general: la ineficiencia de la negociacion surge cuando algin aspecto de
la asignacion de los recursos productivos afecta el resultado de la negociacion y
no estd sujeto a contrato.

5.2 Desviacién de recursos productivos a actividades im-
productivas de bisqueda de rentas

Considere el caso en que uno de los dos empleados va a recibir un premio de valor
v. El dueno de la firma va a elegir al empleado en funcién de su compromiso
con la firma, medido por la cantidad de horas trabajadas en el periodo anterior
a recibir el premio. Sea c el costo para cada empleado de trabajar una hora
adicional. Al principio del periodo cada uno empieza a trabajar hasta que uno
deje de trabajar y el otro reciba el premio. Este tipo de juegos se llaman "War
of Attrition". (;Juego de la Erosi6n?) ;Cudntas horas trabajardn?

No hay un equilibrio simétrico en estrategias puras en este juego ya que
la mejor respuesta a trabajar t horas es trabajar t + ¢ (y ganar) o trabajar
0 (y evitar los costos de trabajar). Sin embargo una estrategia muxta ("al
final de cada hora retirarse con probabilidad p”) puede ser un equilibrio. Para
que esta estrategia sea un equilibrio simétrico tiene que ocurrir que cuando un
individuo se enfrenta a un jugador p, este individuo no obtiene mds beneficio
retirdndose del juego que quedédndose, y por lo tanto tiene p también como la
mejor estrategia. El beneficio de retirarse es 0 y el beneficio esperado de no
retirarse es

p(v—c) = (1 =p)e

Igualando esta expresién a 0 nos dice que la estrategia mixta de equilibrio es
cuando p* = ¢/v. Si cada jugador se retira con probabilidad p*, la probabilidad
de que el juego termine luego de cada ronda es 1 — (1 — p*)? = 2p* — p*2
y la duracién esperada de este juego, t*, es simplemente la inversa de esta
probabilidad. Si los periodos son lo suficientemente cortos (tal que p* es bajo, o
lo que es lo mismo podemos ignorar la posibilidad de retiro simultédneo) entonces
la duracién esperada se puede aproximar por 1/ (2p*).Entonces usando p* = ¢/v
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podemos calcular t* = v/2c¢. Si el juego dura t* horas, el costo total sumado de
los dos individuos es 2c¢t*, el cual (usando t* = v/2¢) queda igual v. Esto quiere
decir que los costos totales de el esfuerzo para hacerse de v son iguales v. Por
supuesto, el ganador obtiene v/2 de ganancia y el perdedor pierde v/2.
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