Capitulo 5

DIVIDIENDO LAS GANANCIAS DE LA COOPERACION:
NEGOCIACION Y BUSQUEDA DE RENTAS

Los esfuerzos de los hombres se utilizan de dos formas
diferentes: se dirigen a la produccién o a la transformacién
de bienes econémicos, o bien a la apropiacion de los bienes
producidos por otros.

-Vilfredo Pareto, Manual de Economia Politica (1905)

...El equilibrio entre estas formas de actividad econémica,
una dirigida a aumentar la riqueza agregada y la otra hacia el
conflicto sobre quién se queda con la riqueza, proporciona
el guién principal de la historia humana...Karl Marx,
aunque un fracaso como economista, si apreci6 la
importancia del lado oscuro, la opcién del conflicto.

- Jack Hirshleifer, (1994) Discurso Presidencial,
Western Economic Association

Es lamentable pensar como una gran proporcion de todos
los esfuerzos y talentos en el mundo se emplean en nada
mas que neutralizarse el uno al otro. El fin justo del
gobierno es reducir este pésimo derroche a la cantidad mas
pequefia posible, al tomar aquellas medidas que puedan
causar que las energfas ahora gastadas por la humanidad en
perjudicarse el uno al otro, o en protegerse a si mismo
contra los perjuicios, se vuelquen hacia el uso legitimo de
las facultades humanas. ..

- J.S. Mill, Principios de Economia Politica (1848)

El primer epigrafe es de Pareto (1971:341), el segundo de Hirshleifer (1992:2), el tercero de Mill
(1965:979).



Dividiendo las Ganancias de la Cooperacion |2

COMO RESPUESTA AL acoso judicial, endeudamiento y pobreza, la plbe de la
Republica Romana buscé alivio econémico y legal con una estrategia honrada por el
tiempo: secesion. En el afio 494 a.c, salieron de Roma en masa y amenazaron con
asentarse en forma permanente fuera de sus murallas y con dictar su propia
constitucion. Los preocupados patricios romanos, esctibié Livy, se preguntaron “qué
pasarfa, si en la situacién actual, hubiera una amenaza de invasioén extranjera” (Livy
1960 [27 D.C] :141. La plebe estaba negociando, por supuesto, y repitieron la
estratagema en otras tres ocasiones en los dos siglos siguientes. El uso efectivo de lo
que hoy llamamos su opeidn exterior o externa les dio sus propios magistrados (los
tamosos #ribuni) y una medida de autogobierno que incluia la adopcién de sus propias

leyes, llamadas plebiscita, de la que se deriva la palabra plebiscito (Jones 1968 : 55-50).

Un importante cuello de botella de la produccion en la industria californiana de
comida enlatada a finales del siglo XIX fue el alto grado de especializacion en la tarea
de poner las tapas de las latas, o “capping’ como se le llamaba. Los pocos y dificiles de
reemplazar soldadores de tapas exigian rentas sustanciales a sus empleadores por su
papel indispensable en la produccién y la naturaleza perecedera de los bienes en
tiempo de cosecha'. La invencién de un artefacto llamado tapa de Cox cambi6 esto,
pero las empresas que de forma avida compraron el aparato no lo usaron
inicialmente para tapar latas, ya que no era rentable a los salarios del momento. Mas
bien fue utilizado como parte de una estrategia de negociaciéon de las empresas y
simplemente las tenfan como reserva en caso de que las demandas de los soldadores
de tapas (humanos) se hicieran excesivas. Al escribir veintiséis aflos después de
inventar la maquina, James Cox recordé la necesidad estratégica de los propietarios
de fabricas sobre la enlatadora mecdnica: “La impotencia del soldador de tapas (cara
a cara con los soldadores humanos) lo ha convertido en un defensor de cualquier
medio mecanico, e hizo posible el funcionamiento, a través de frecuentes fallas y
grandes pérdidas, de los medios mecanicos perfeccionados que se usan hoy en
dia”(Philips y Brown 1986:134). A veces las empresas invierten en tecnologfas cuyo
objetivo principal es mejorar su posiciéon en la negociacién: otro ejemplo es la
instalacién de computadores a bordo, llamados grabadoras de viaje, en camiones de

propiedad de la empresa, descritos en el capitulo 8.

! Describo ejemplos semejantes en Bowles (1989). El caso de la enlatadora proviene de Phillips y
Brown (1980).
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Cuando las personas colaboran en una actividad productiva — una empresa, un
matrimonio, un grupo de pescadores en busca de restringir la explotacion excesiva de
su recurso, un propietario de tierras y un aparcero —producen tipicamente un
excedente conjunto, un nivel de beneficios netos de costos de modo que cada uno
pueda ser mas préspero al unirse a la actividad conjunta en vez de no hacetrlo.
Cuando este es el caso, los participantes reciben una parte del excedente conjunto de
la entidad, o lo que Aoki (1984) lamé rentas organizacionales. El excedente conjunto es
solo la diferencia entre los beneficios (netos de costos directos) que gana cada uno de
la actividad conjunta y los beneficios que cada uno recibirfa en su siguiente mejor

alternativa.

Para ser concretos, regresemos a los dos pescadores del capitulo anterior,
buscando ahora determinar cémo resolveran su conflicto de intereses sobre la
distribucién del excedente conjunto de forma tal que el resultado sea que cooperen
para restringir la captura’. El cambio de enfoque de la asignacion a la distribucion es
paralelo al cambio en los supuestos acerca de las instituciones. Los resultados de
asignacién estudiados en el capitulo 4 se determinaron no cooperativamente -
asumimos que los pescadores no pueden acordar conjuntamente implementar un
determinado nimero de horas de pesca para cada uno. Por el contrario, asumimos
que si los pescadores acuerdan una asignacién que implica la distribucién del

excedente conjunto, el ambiente institucional es tal que puede implementarse.

Igual que antes, usamos minusculas para referirnos al primero (o “Bajo”) y
mayusculas para el segundo (“Alto”), ey E son el esfuerzo de pesca de Bajo y de Alto
respectivamente. Escribimos sus funciones de utilidad (von Neumann -
Morgenstern) de forma compacta como » = (e, E) y v = p(e, ), con »,> 0, ;< 0, I/, <
0,y x> 0 sobre el rango econémico relevante de ¢ y de E. Cuando los pescadores
actuaron no cooperativamente (en el capitulo 4), se mostré que los niveles de
equilibrio de Nash resultantes de la explotacién del lago de ¢' y E" eran Pareto
ineficientes dado que cada pescador serfa mas préspero si ambos pescaran menos.
En el capitulo 4, consideré un nimero de maneras como los pescadores podrian
mejorar sus resultados, incluido el establecimiento de la propiedad privada del lago e

implementando un impuesto a la pesca. Hallamos que éstas y otras mejoras en las

2 Virtualmente todas las teorfas utiles de negociacion se refieren al caso de dos personas, por lo que
dejo a un lado las situaciones de negociacion de n-personas.
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reglas de las interacciones de los pescadores mejoraban la utilidad de uno o de
ambos y podian (bajo condiciones ideales) implementar una asignaciéon Pareto —

optima. Este es un resultado sobre la curva de contratos eficientes definida por

Vc/pli = T/e/ VT}

lo que significa que las curvas de indiferencia de ambos son tangentes, como se

muestra en la figura 4.5.

También podemos representar la misma curva de contratos eficientes en el
espacio (2, ) como en la figura 5.1. El equilibrio de Nash del juego no cooperativo
produce utilidades ™ (¢, EN) = zy I'™ (6", EY) = Z. La curva de contratos eficientes
puede expresarse como la funcién implicita Y(V(E, ¢), v(e, E)) = 0. Los puntos pot
encima y a la derecha de la curva de contratos eficientes no son factibles. (Usted
podria verificar que comprende la figura 5.1 ubicando los puntos p y ® de la figura
4.5 en ella). La figura 5.1 representa el problema de negociacién definido por primera
vez por John Nash: un conjunto de negociadores (en este caso, solo dos) con
intereses contrapuestos podrian o fallar en acordar, en cuyo caso reciben sus
posiciones de reserva determinadas por el punto z en la figura, o alcanzar un acuerdo
que produzca resultados que otorguen pares de utilidad en el conjunto de negociacion
(convexo) dado por zab. La frontera de negociacion es el conjunto de las utilidades
asociadas con el conjunto de los acuerdos que satisfacen (5.1) tal que v = zy ' 2 Z|
es decit, los puntos en la curva de contrato eficiente tales que estén en el conjunto de

negociacion.

Suponga que los pescadores puedan acordar un resultado técnicamente factible
(¢, E) v que cualquier resultado convenido pueda implementarse sin costo alguno.
¢Cual sera el resultado de la negociacién? Podemos restringir el rango de posibles
negociaciones al conjunto de negociacién (acuerdos por fuera del mismo o bien no
son factibles, violan la restriccién de participacién o ambos). Pero ademas, si existe
una tnica leccién para la teoria de negociacion y la economia del comportamiento en
las negociaciones, es la de que el resultado depende de las instituciones que
gobiernan el proceso de negociacién, con aparentes diferencias menores en la

estructura de la interaccion dando lugar, en ocasiones, a diferencias mayores en los



S| Microeconomia

resultados de distribucién. Estas diferencias institucionales se reflejan —aunque de

forma muy aproximada- en los dos enfoques que se presentan a continuacién.

Pero, primero explicaré por qué los problemas de negociaciéon son tan

comunes en las economias modernas.

Utilidad de Alto,
AY

z vt Utilidad de Bajo, v

FIGURA 5.1 El conjunto de negociaciéon y la frontera de negociacion. La
posicién de retirada (fallback position) es el equilibrio de Nash del juego no
cooperativo indicado por el punto z mientras que la negociacion de Nash es
indicada por n. La frontera de negociacién es ab y el conjunto de negociacién
es zab.

EL PROBLEMA DE LA NEGOCIACION

Como descubtieron los patricios Romanos, cada participante de un proyecto
conjunto debe recibir beneficios por lo menos tan grandes como en su proxima
mejor alternativa (de otra forma se negarfa a participar). Esta restriccion de participacion
limita el rango de posibles distribuciones de los beneficios entre aquellos que

colaboran. Si las restricciones de participacion de todos los participantes se satisfacen
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como una igualdad, entonces la cuestion de la distribucién esta arreglada; cada
participante obtiene un pago equivalente a la siguiente mejor alternativa. Pero cuando
existe un excedente conjunto, la restricciéon de participacion no necesita ser
obligatoria (satisfacerse con igualdad) para ninguno de los participantes; no debe
obligar en el caso de al menos uno (de la definicién de excedente conjunto). Asi,
como lo muestra el ejemplo de los pescadores, aquellos que participan en actividades
conjuntas implementan no solo resultados de asignacién — es decir, qué, cuando,
donde, y cémo producir -, sino también resultados de distribuciéon — quién obtiene

qué, cuando.

Puede existir un dnico participante capaz de reclamar virtualmente todo el
excedente conjunto haciendo ofertas creibles a los otros participantes del tipo témalo
o déjalo que son un poco superiotes a sus siguientes mejores alternativas. Pero
cuando ese no es el caso, la gente que participa en un proyecto comun que produce
un excedente conjunto se enfrenta a lo que se llama problema de negociacion: deben
determinar cémo se distribuyen las rentas organizacionales. El término poder de
negociacion convencionalmente se refiere a la parte relativa del excedente conjunto con
el que se beneficia cada participante en un problema de negociacién. Cuando los
titulares de aparcerias en Bengala Occidental aumentaron su participacién de la mitad
a tres cuartas partes a finales de la década de 1970 y comienzos de 1980 (Prélogo), lo
llamamos un aumento del poder de negociacién. (En el capitulo 10 sefialo algunas
ambigiiedades y problemas con el término, pero, por ahora, mantengamoslo’). Dado
que el excedente conjunto es neto de las siguientes mejores alternativas de los
participantes, el poder de negociaciéon no conlleva una relaciéon obvia con el ingreso
total de un participante: el aparcero puede estar en una pobreza extrema y el
propietario de la tierra ser extremadamente rico, pero si comparten de forma

equitativa el excedente conjunto, se dice que sus poderes de negociacién son iguales.

3 Brevemente, como lo ilustra el caso de Bengala Occidental, el uso convencional es tautolégico:
poder de negociacion no explica qué parte del excedente conjunto obtienen los participantes,
simplemente es lo que obtienen. El uso es insatisfactorio también en otros aspectos: en modelos de
agente principal, que se presentan a continuacion, generalmente es en el interés del principal asignar
una parte del excedente conjunto al agente. Las razones no tienen nada que ver con la negociacién
como se entiende comunmente, sino con incentivos. Como veremos en el capitulo 10, en muchas de
estas situaciones, el principal, no el agente, ejerce poder aun cuando el agente recibe todo el excedente

con]unto.
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Una larga tradiciéon en economia que data desde John Stuart Mill y Wilfredo
Pareto distingui6 entre temas de asignacién que son la materia de la economia, y el
problema de negociacion y otros asuntos de distribucion que son de interés propio
de otras disciplinas. La famosa definicién de Robbins de la economia iguala su
matetia de estudio a los problemas de asignacién. Por el contrario, quién obtiene qué,
cuando, cémo, es la definicion influyente de la materia especifica de la ciencia politica

dada por Lasswell y Kaplan (1950).*

Otros reconocieron que la distribucién es fundamental para la economia, pero
lo abordaron de forma independiente de la asignacién. Esto tendria sentido si los
resultados de asignaciéon no tuvieran efecto en los resultados de distribucién, y
viceversa. Esto podria ocurrir, por ejemplo, si una norma incuestionable postulase
que el excedente conjunto de una empresa debe ser distribuido de forma equitativa.
En este caso todos los participantes favoreceran la asignacion que maximizé el
excedente conjunto. Como resultado del acuerdo sobre la distribucién, no habria
conflictos de intereses sobre el tema de la asignacion. Los cazadores de ballenas
Lamalera del capitulo 3 constituyen un ejemplo: ellos cooperan en la caza sin
conflictos sobre la mejor manera de capturar la ballena porque la division de cada

captura se acuerda previamente y no depende de la forma como se caza a la ballena.

Otra razén propuesta a veces para separar el problema de negociacién del
problema de la asignacién considera a la negociacién como una consecuencia del
desequilibrio o de la falta de competencia. De acuerdo con esta interpretacion,
excepto en el corto plazo, el proceso competitivo eliminara todas las rentas
organizacionales por lo que en el equilibrio todos los participantes son indiferentes
entre sus transacciones actuales y sus siguientes mejores alternativas. En este caso, los
beneficios de la distribucién entre el grupo que colabora se determina
completamente por las restricciones de participacién de los miembros. El problema

de negociacién se desvanece.

Las dos ideas principales que sustentan la separaciéon de la distribucion y la
asignacioén pueden entonces resumirse de la siguiente manera: la competencia elimina

las rentas organizacionales, y los efectos causales entre la distribucion y la asignacion

* Ellos agregaron que “la distribucién depende de los mitos y la violencia (de la fe y el bandolerismo)
asf como de la negociacién” (Lasswell y Kaplan 1950:291).
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estan ausentes. Estas suposiciones son simplificaciones utiles en el analisis de una

clase de problemas en los que es razonable afirmar dos suposiciones adicionales.

Primero, todos los aspectos de las interacciones individuales se rigen por contratos

completos y que se pueden hacer cumplir sin costo. Segundo, solo se dan

transacciones de equilibrio competitivo. Sin embargo, hoy en dia se reconoce
. . 5

ampliamente que estos supuestos definen un caso especial’Yo adopto tres

suposiciones menos restrictivas.

Primero, las rentas organizacionales son una caracteristica ubicua de todos los
sistemas de produccién, e indudablemente de las economias capitalistas competitivas
modernas. Por ejemplo, empresas que operan en mercados de productos y trabajo
competitivos generan rentas sustanciales, algunas de las cuales se distribuyen a los
empleados en forma de pago y condiciones laborales supetiores a la siguiente mejor
alternativa de los empleados. Como veremos con algin detalle en siguientes
capitulos, estas y otras rentas organizacionales surgen cuando los individuos privados
maximizadores de utilidad no son capaces de redactar contratos completos y que se
puedan hacer cumplir. Es decir, las rentas surgen en interacciones privadas
competitivas por la escasez de instituciones éptimas. Las rentas organizacionales no
deben su existencia a las intervenciones gubernamentales (aunque sus niveles y
distribucién son ciertamente afectadas por las politicas publicas)’. Tampoco son
simples reflejos de los aspectos fuera de equilibrio y no competitivos de las
economias reales (aunque las transacciones en desequilibrio y no competitivas

influyen en las rentas organizacionales).

Segundo, presentar reclamaciones de distribucion propias es una actividad que
consume recursos; as, los individuos buscaran implementar asignaciones que
favorecen sus reclamos sobre rentas organizacionales. Los empleadores que
compraron la tapadora de Cox y las compafifas de camiones que instalaron
computadores a bordo de los camiones estan haciendo exactamente eso. Al anticipar

los conflictos de la distribucién del excedente conjunto, los colaboradores de un

® Aoki (2001), Milgrom y Roberts (1990b), Hart (1995), y Williamson (1985) son ejemplos de especial
relevancia para lo que sigue.

® Buchanan, Tollison y Tullock (1980) y otros contribuyentes a la literatura sobre busqueda de renta
ligaron las rentas persistentes a las actividades del gobierno y distinguen entre resultados “buenos” de
la disipacion de la renta a través de la competencia en la economia y los resultados “malos” de la
bisqueda de renta que surgen de las intervenciones gubernamentales.
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proyecto conjunto asignan su tiempo y otros recursos entre actividades de bisqueda
de rentas organizacionales y actividades productivas. La asignacién de recursos para
presentar reclamos de distribucién no se limita a la busqueda de renta organizacional,
por supuesto, e incluye robo, actividades politicas con el objeto de crear y captar
rentas, el uso de la fuerza entre naciones y muchos otros ejemplos a los que no me

referiré.

Tercero, los conflictos sobre la distribucién de rentas organizacionales pueden
contribuir a la ineficiencia de tres formas. El ejemplo mas evidente es el de la ruptura
de la negociacion que conlleva la pérdida de oportunidades mutnamente beneficiosas predeterminadas.
Si un grupo de participantes potenciales en un proyecto no pueden acordar cémo se
distribuiran las rentas organizacionales, pueden demorar la implementacion del
proyecto o abandonarlo, renunciando enteramente al excedente conjunto en vez de
acordar una participacion menor. La salida de la plebe romana es un ejemplo;
interacciones de mutuo beneficio entre los patricios y la plebe se abandonaron
durante el periodo de secesion. Otros ejemplos de ruptura de las negociaciones son
huelgas, cierres patronales y fallas en concluir una transacciéon ain cuando existan
términos que pueden conferir beneficios tanto al vendedor como al comprador. Otro
ejemplo, es el rechazo - por considerase injusta-, a ofertas sustanciales en

experimentos del juego de ultimatum.

Aun cuando las rupturas se evitan, los conflictos de distribucién pueden
contribuir a la ineficiencia de una segunda manera, al ofrecer incentivos pata el desvio
de recursos de wuso productivo hacia actividades no productivas de bilsqueda de renta. (Los
términos “productivo” y “no productivo” no tienen connotaciones normativas. Un
insumo escaso que apatece como argumento en la funcién de produccién de una
firma es un recurso productivo; cuando se usa para algun otro proposito, un recurso
productivo se dedica a una actividad no productiva). Cantidades sustanciales de
recursos pueden dedicarse directamente a la bisqueda de renta organizacional — los
abogados y los expertos en relaciones laborales lo ilustran con sindicatos que
negocian con empleadores. Como veremos, los recursos dedicados a la busqueda de
rentas competitivas pueden (bajo condiciones razonables) eliminar completamente el
excedente conjunto. Una tercera fuente de ineficiencia es la distorsion en la asignacion de

recursos productives. E1 poder de negociacién de aquellos que contribuyen al excedente
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conjunto se afectara por las tecnologias en uso (piense en la tapadora de Cox), la
ubicaciéon de la produccién y otros aspectos de asignacién de insumos. Como
resultado de ello, cada participante tratarda de implementar asignaciones que

maximicen sus propios rendimientos y no el excedente conjunto.

Mi conclusién es que la bisqueda de la renta organizacional es comun y tiene
efectos importantes en cémo se usan los recursos en el proceso productivo. Asi,
comprender la negociacién es tan importante como comprender el proceso de
asignacién — el nicleo canénico de la economia- como lo es analizar los resultados de
distribucién. Mientras la economia de la negociacién se ha beneficiado de los avances
en la teorfa de juegos y la economia experimental, todavia no hay una teoria de la
negociacién apoyada empiricamente y con amplio respaldo. Hasta cierto punto, este
estado insatisfactorio simplemente refleja el hecho de que los académicos que

estudian la negociaciéon no estan estudiando el mismo problema.

Algunos han tratado de comprender — a través de estudios empiricos de
relaciones laborales o a través de experimentos de laboratorio controlados, por
ejemplo — como se comporta la gente en situaciones de negociaciéon y cémo las
instituciones que rigen la negociacién conducen tipicamente a resultados distintos’.
Un segundo enfoque ha sido determinar tedricamente qué resultados ocurrirfan si los
individuos fueran caracterizados por un alto nivel de capacidad cognitiva y
motivaciones particulares — el modelo canénico basado en las preferencias centradas
en uno mismo y orientadas hacia los resultados. Finalmente, algunos han tratado de
determinar qué resultado de negociacién serfa socialmente deseable, es decir, un
resultado que satisfaga un criterio normativo como la equidad o la eficiencia. Por
supuesto, las perspectivas a partir de estudios del comportamiento en la negociacién
arrojan poca luz sobre qué tipos de acuerdos podrian coincidir con los que el muy
inteligente Homo economicus (si existiese) podria lograr, y viceversa. Y ninguno de estos
enfoques tiene alguna importancia evidente para el tercer enfoque, la teoria

normativa de la negociacién.

En este capitulo, revisaré las dos mayores contribuciones al segundo y tercer

enfoque — el modelo de ofertas alternadas basadas en el proceso atribuible a

" Roth (1995) y Card (1990), por ejemplo.
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Rubinstein (1982) y otros, y el modelo normativo de negociacién de Nash (Nash
1950a)- y sefialaré un nimero importante de lagunas en nuestro entendimiento actual
. ., 8 , . . .,
sobre la negociacién.” Luego presentaré un modelo evolutivo de negociacion
disefiado para abordar algunos de los defectos de los modelos existentes. En la
penultima seccién, muestro como la bisqueda de rentas organizacionales puede
llevar a asignaciones ineficientes. En la conclusién repaso evidencia sobre la
extension de la negociacion ineficiente y sugiero algunas razones de por qué las

negociaciones ineficientes son tan comunes.

PODER DE NEGOCIACION Y RESULTADOS DE DISTRIBUCION: EL
MODELO DE NASH

John Nash desarrollé su modelo de negociacién para determinar qué resultados (si
los hubiere) satisfarfan un conjunto de condiciones que pueden describirse mejor
como principios que guiarfan a un arbitro imparcial comprometido con la
proposicion de que la comparacién interpersonal de la utilidad no tiene sentido (/as
utilidades son ordinales). Estas condiciones son las siguientes: primero, el resultado debe
set Pareto dptimo (es decit, en la frontera de la negociacién). Segundo, el resultado
debe ser simiétrico en el sentido que si la interaccion que define al juego es simétrica,
entonces las retribuciones negociadas deben ser iguales. Tercero, el resultado debe
set invariable ante transformaciones lineales de las funciones de wtilidad de las partes. Una
cuarta condicion — llamada  zndependencia de alternativas irrelevantes — requiere que si el
conjunto de negociacién se reduce (de modo que el nuevo conjunto no contenga
resultados que no estan en el viejo conjunto) pero el resultado de Nash previo se
mantiene factible y la posicién de reserva continia sin modificarse, entonces el
resultado de la negociacién debe permanecer inmodificado. De igual forma, si el
conjunto de negociaciéon se ampliara, entonces el nuevo resultado de Nash debe, o
ser el resultado de Nash ex — ante o algin resultado que no estaba en el primer

conjunto de negociaciéon.

8 Contribuciones importantes al modelo de ofertas alternadas incluyen Shaked y Sutton (1984) y Stahl
(1971).
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Mientras las dos primeras condiciones de Nash no son controversiales, no es
diffcil pensar en situaciones en las que observemos que la decisién tomada por el
informado arbitro de Nash es injusta. El problema mas obvio es que al excluir las
comparaciones de la utilidad interpersonal, el esquema de arbitraje no puede tener en
cuenta la necesidad relativa de las dos partes interesadas. Uno podria pensar que la
equidad de la negociacion debe juzgarse a través de los estados finales que resulten,
de manera que si se debe dividir un excedente en cincuenta — cincuenta o de alguna
otra forma dependerd de la riqueza de las dos partes e independientemente de esta
negociaciéon particular. En efecto, Nash deja de lado cualquier consideracién sobre la
equidad de las posiciones de retirada (y la posible necesidad de una negociacién justa
para compensar una siguiente mejor alternativa injusta). Note, también, que de la
cuarta condicién sigue que una mejora las oportunidades de uno de los negociadores
(pero no en el otro) — por ejemplo un gran incremento en la cantidad maxima que
éste puede ganar — puede no tener efectos en el resultado de la negociacion. Este
aspecto de la solucién de Nash de la negociacién a muchos les resulta injusta y se
sefiala en la solucion alternativa propuesta por Kalai y Smorodinsky (1975). Pero,
dado que el modelo de Nash se usé principalmente para estudiar cémo se afectan las
negociaciones y no como deberian ser, dejaremos de lado los origenes normativos (y
posibles defectos) de este enfoque y simplemente lo presentaremos como una

descripcion del proceso de negociacion.

La tnica negociacién que satisface las cuatro condiciones de Nash es la que
maximiza el producto de las ganancias en utilidad por sobre la posicién de retirada (o
simplemente el producto de las partes del excedente conjunto que van a cada uno de
los dos negociadores si se expresan en las unidades de utilidad apropiadas).

Suponga que Bajo y Alto se dividen un premio normalizado a la unidad, x es la parte
de Bajo y cada uno tiene funciones de utilidad von Neumann — Morgenstern »(x) y

(1 — x) céncavas. Sus posiciones de retirada son cero. Entonces, el llamado producto

de Nash ® es

o = 2(x) V(1 —x)

El valor de x que maximiza esta expresiéon debe satisfacer la condiciéon de primer

orden
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v'(x) _ V(1-Xx)
v(x)  V(1-%x) o1

y esta division, x*, constituye la solucion de Nash al problema de la negociaciéon. La
ecuacion 5.1 pone en claro que si Bajo y Alto tienen funciones de utilidad idénticas (o
una es una transformacion lineal de la otra) ellos dividirdn el premio equitativamente.
También es el caso (como se aclarara si trabaja el problema 13) que si tienen
funciones de utilidad diferentes, el negociador cuya utilidad marginal del premio
disminuye mas rapidamente recibira la parte mds pequefia. Al reconocer este hecho,
se dice algunas veces que el negociador con mayor aversion al riesgo (el que tiene una
funcién de utilidad mas céncava) recibird menos. Pero el comportamiento al
enfrentar un riesgo no explica por qué el que tiene la funciéon de utilidad mas céncava
se perjudica porque la determinacién de x* no se relaciona con el riesgo en el marco

de negociacién de Nash, que es completamente deterministico.

Las aplicaciones de este enfoque generalmente introducen explicitamente las
posiciones de retirada de los negociadotes, 7y Z. Es convencional definir la posicién
de retirada como la utilidad que obtienen si su interaccién termina. Pero muchas
interacciones resisten “para bien o para mal”: piense en parejas, vecinos y trabajos.
Es revelador en estos casos representar las alternativas como interactuar, ya sea de
forma cooperativa (al llegar a un acuerdo) o no cooperativa (sin llegar a un acuerdo),
en vez de la interpretacién mas estandar, es decir, interactuar de forma cooperativa o
no interactuar nada en absoluto.” Bl término “opcién exterior” (o externa) se aplica a
la interpretacién convencional de gy Z (la terminacion de la relaciéon) mientras que g
y Z son las “opciones internas” cuando se definen como los pagos de una interaccién
en curso no cooperativa. Dado que en el dltimo caso la posicién de retirada esta dada
pot el equilibrio de Nash de una interaccién no cooperativa, y que las mejoras de Pareto
sobre este resultado pueden asegurarse mediante un acuerdo negociado, los

resultados en el conjunto de negociacién pueden llamarse ganancias de la

9 Las aplicaciones de esta estructura de negociaciéon en las negociaciones entre miembros de una
pareja se encuentran en Lundberg y Pollak (1993) y a las relaciones entre empleador y empleado se
hallan en el capitulo 8.
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cooperacién sobre la no cooperacion. La solucidn de Nash es una forma de determinar

, e e qe s . 10
cémo se dividiran estas ganancias.

También es comun en las aplicaciones tener en cuenta las diferencias en las
capacidades y situaciones de los negociadores, lo que lleva a poderes de negociacion
diferentes. Esto requiere desechar la suposicién de simetria de Nash, para modelar lo
que se llama negociacion de Nash generalizada. Al presentar la posicién de retirada gy Z

de forma explicita, esta es la asignacién (x, 1 — x) que maximiza el producto de Nash

generalizado ®(o) donde

o(@) = (vfx) = ) V(1 =)= 2)"“

El exponente o € [0, 1] (que es 2 en caso de simetria) se llama a veces e/ poder de
negociacion de Bajo. La asignacion que maximiza esta expresion (para a € (0, 1) es

aquella que distribuye utilidades a Bajo y a Alto para satisfacer la condicién de primer

orden:

aw  (1l-aV’
w-z)  (V-2)

Una simplificacién hara que este resultado sea un poco mas transparente. Sean
las utilidades de los negociadores lineales en la recompensa segin v = xy V = (1 — x),
esto equivale a asumir que los negociadores se dividen un premio que vale un util.
Entonces el excedente conjunto es 1 — (¢ + Z). Simplificando la condicién de primer
orden anterior de este modo y despejando x*, obtenemos la utilidad de Bajo
resultante de la negociaciéon de Nash. Indico esta /", con la #» mindscula en
superindice para mostrar la soluciéon de Nash al problema de negociacién (no el

equilibrio de Nash no cooperativo denotado con N). Asi, tenemos

10°Si la posiciéon de retirada no produce excedente conjunto (ej. la interaccién no cooperativa da a
ambas partes su siguiente mejor alternativa), entonces las ganancias de la cooperacion son idénticas a
la suma de las rentas organizacionales (o el excedente conjunto). Sin embargo, como veremos en los
capitulos 8 y 9, los beneficios en el resultado no cooperativo pueden exceder la siguiente mejor
alternativa para una o mas de las partes. Las rentas organizacionales que constituyen un excedente
conjunto no surgen necesariamente a través de la cooperacion y su distribucién no se determina
necesariamente por la negociacion. Por ejemplo, pueden surgir como mecanismos de incentivo en
interacciones no cooperativas y se pueden distribuir unilateralmente mediante un principal, como en el
problema estandar de agente principal. (capitulos 7 -10).
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V=zx+a(l-x+2)=(1-a)z+al-2) (5.2)

La utilidad de Bajo es igual a su posicién de retirada (g), mas una parte o del
excedente conjunto. La segunda expresion deja en claro que si Bajo tuviera todo el
poder de negociacion, (o = 1), obtendrfa 1 — Z (es decir, su retirada mas todo el

excedente conjunto), y sin poder de negociacion, recibitia z.

La soluciéon de Nash da cuenta de los resultados de negociacion de una forma
simple y que corresponde a muchas intuiciones comunes. Por ejemplo, implica que la
posicion de retirada de uno influira en el resultado y que una divisién de cincuenta —
cincuenta es un resultado probable entre personas que no son diferentes de ninguna
forma relevante. Dada la importancia de las normas de justicia en situaciones de
negociacién reales, el enfoque de Nash también tiene la ventaja de ser explicitamente
normativo. El hecho que Nash haya fracasado en captar muchas de las ideas
intuitivas de las personas acerca de qué hace equitativo a un resultado, es un tema

distinto.

Las desventajas estin ahi por disefio: Nash querfa caracterizar un resultado de
negociacién bueno; no tenia intencién de que el modelo ilustrara procesos de
negociacién del mundo real. Como resultado, la negociacién de Nash nunca fracasa;
nunca nadie recibe el pago de retirada (a menos que tengan poder de negociacién
cero). Esta implicacion irreal es deliberada: los axiomas de Nash requieren que el
resultado esté en la frontera de Pareto. De igual importancia es que el poder de
negociacién simplemente se asume (con el supuesto de simetrfa o = 1 - o = V2) y el

proceso de negociacién —con sus amenazas, ofertas y contraofertas — esta ausente.

PODER DE NEGOCIACION ENDOGENO EN EL. MODELO DE OFERTAS
ALTERNADAS

El modelo de ofertas alternadas, como lo sugiere su nombre, aborda el problema del

poder de negociacién modelando explicitamente el proceso de negociacion,
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invirtiendo eficazmente el enfoque de Nash." Nash preguntaba qué resultado es
consistente con un conjunto de axiomas de bienestar social que expresan un
concepto de racionalidad colectiva, sin considerar por qué los negociadores individuales
podrian llegar a este resultado. Por el contrario, el modelo de ofertas alternadas
describe el proceso de negociacién como una secuencia de ofertas y contraofertas
regidas por un conjunto explicito de reglas y pregunta qué resultado es consistente
con los axiomas de racionalidad individnal. No juzga normativamente el resultado. El
enfoque capta dos caracteristicas clave de la negociaciéon en el mundo real. Primero,
el proceso de negociaciéon consume tiempo y el retraso es costoso debido a la
impaciencia de los negociadores, a los riesgos de ruptura, a oportunidades perdidas, o
por otras razones. Segundo, la parte para la cual estos costos son menores tiene
mayor poder de negociacién y asegura una participacién mayor. Asi, el poder de

negociaciéon se deriva de la capacidad de beneficiarse al infligir costos al otro.

Si el modelo de Nash corresponde al caso en que dos pescadores simplemente
han contratado un arbitro para dictaminar una solucién a su problema de
negociacién, en el marco de las ofertas alternadas Alto y Bajo determinan el resultado
pot si mismos, dentro de las restricciones establecidas por las reglas del proceso de
negociacién. Estas reglas determinan que la parte denominada “primer jugador” haga
una oferta a la otra que, si es aceptada, finaliza la interaccién. Si la oferta se rechaza,
cada negociador recibe durante ese periodo pagos de reserva 3y Z. Conforme a
nuestra interpretacién de la retirada como pagos del juego no cooperativo, esto
significa que tras el rechazo de cualquier oferta (y por ende en cada petiodo previo a
un acuerdo) los negociadores interactian de forma no cooperativa y reciben gy Z
(imagine un equipo de trabajo y un empleador que contintan la produccién sin un
contrato mientras se lleva a cabo la negociacion). Si la oferta del primer jugador fue
rechazada, transcurre un tiempo determinado, A, y luego el segundo jugador realiza
una contraoferta. El proceso continda durante un horizonte infinito de tiempo hasta

que se acepta una oferta. Junto con estas reglas, los factores de descuento que miden

1A veces se llama el enfoque no cooperativo de la negociacién, en contraposicion al enfoque

cooperativo de Nash. Pero en vista del hecho de que en el modelo de ofertas alternadas —como en el
modelo de Nash- las partes pueden implementar sin costo los términos que acuerden, la distincién
desvia la atencién de las diferencias reales en el enfoque. Fstas son la atencién a los comportamientos
de optimizacién individuales en el modelo de ofertas alternadas y la racionalidad colectiva del enfoque

de Nash.
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la paciencia de Alto y Bajo seran determinantes importantes del resultado: denotamos

esto por 8, e §, respectivamente.'”

De forma notable, este juego tiene un resultado de equilibrio dnico. No
proveeré una demostracion, que se puede encontrar en Osborne y Rubinstein (1990),
pero en su lugar explicaré como se determina. Asumimos como antes que los
negociadores estin dividiendo un premio de valor uno en utilidad (# + V = 1) y
simplificamos aun m4s fijando las posiciones de reserva en ¢ = Z = 0. Suponga que
Bajo es el primer jugador y que existe una cantidad v~ que es lo maximo que Bajo
puede recibir en cualquier ronda del juego cuando esta desempefiando el papel de
oferente. Por supuesto, no sabemos cudl es la cantidad (ain) ni tampoco lo sabe
Bajo. Pero sera la misma en cada periodo en el que sea el turno en el que Bajo realiza
las ofertas, como se supone que el juego es estacionario (invariante en el tiempo),
entonces si llegamos a la ronda # (una ronda en la que Bajo debe hacer una oferta), el
juego no es diferente de ninguna manera de la situacién que confronté Bajo en 7- 2, #

- 4 y asi sucesivamente.

Sea la primera ronda del juego # = 0 y suponga que los negociadores realizan
induccién hacia atras, pensando antes en la situaciéon que confrontarfan si llegaran a ¢
= 1, es decir, el turno de Alto de hacer una oferta. En tal punto Alto sabtia que si ¢l
le ofreciera Bajo una cantidad §;v7, ésta setia aceptada. La razon es que dada la tasa
de preferencia temporal de Bajo, Bajo es indiferente entre obtener §;v~ en 7= 1 u
obtener v~ en # = 2 cuando Bajo es el oferente. Si esta oferta se hiciera y fuera
aceptada, Alto mantendria una cantidad de (1 - v ™). Siendo este el caso, en # = 0
Bajo sabria que ofrecer §,(1 - ™) inducirfa a Alto a aceptar, mientras que Alto
echazarfa una oferta menor (sabiendo que Bajo estarfa preparado para aceptar una
oferta de oy~ un periodo después). Es decir, Bajo sabe que 1-4,(7-00™ ) es lo maximo
que puede obtener en el periodo 0. Pero ya sabemos que lo maximo que Bajo puede
obtener cuando esté en posicién de hacer una oferta es ¥~ entonces al igualar estas

dos CXpICSiOI’lCS tenemos que

12 Nota del traductor: # es la inicial de “upper” que traduce Alto, y /es la inicial de “lower” que traduce
Bajo.

3 El factor de descnento es 1/(1 + p), donde p es la tasa de preferencia temporal (a veces llamada tasa de
descuento temporal). Asi, un factor de descuento de unidad indica paciencia infinita, es decir, una tasa
de preferencia temporal de cero.
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v =1-6,(1-4v7)
y despejando v,

. 1-8y
=—4 (5.3)

Bajo pensara que si esto es lo maximo que puede obtener cuando haga una oferta,
hara dicha oferta al inicio y evitara posponer los pagos hasta una ronda subsiguiente.

Entonces Bajo hara esta oferta, Alto la aceptara y la negociacién concluira.

Si levantamos el supuesto de que las posiciones de retirada son ambas cero
tenemos un caso mas general y uno que permitira una comparacion entre la
negociacién de ofertas alternadas y la negociacién Nash. Al reintroducit Z y z se

obtiene la participacién de Bajo como

- (D=8 28,(-8)
1-6;6y 1-6;6y

Esto sera mis claro si expresamos (1-46,)/(1-6,6,) =B,con(1-0)=94,(1-6)/ (1 -

0,0,). Entonces el resultado anterior puede escribirse asf:
vV =BA-2)+(1-Bz=2z+B(1-2z-72), (5.4

lo cual reproduce la ecuacién (5.3) anterior cuando g = Z = 0, como esperariamos.'
La ecuacién (5.4) muestra que Bajo le recibe su retirada g mas una participacién g del

excedente conjunto, (1 - - Z).

El modelo identifica cuatro determinantes del resultado: los factores de descuento

de los negociadores, otros costos del retraso (los cuales varfan en proporcién inversa con

1% Este resultado puede derivarse facilmente. Si en # = 2, Bajo puede asegurar un acuerdo para v~ a
perpetuidad, para evitar un rechazo, Alto tendra que hacerle una oferta con un valor presente de al
menos ¢+ 6y~ /(1 -§) en #= 1. Nota: Bajo conciliara por menos de v™ si se oftece en # = 1 porque
para obtener V™ tiene que esperar un periodo y la utilidad de reserva g no compensa los costos de
espera. Entonces lo mejor que puede hacer Alto es ofrecerle una participacion 1 —V * = z(1 - §) +
op~, reteniendo V¥ (a perpetuidad si la oferta es aceptada). Pero si Alto puede obtener V*en 7 = 1,
Bajo tendra que oftecetle al menos una cantidad equivalente en # = 0 para asegurar un acuerdo.
Entonces, razonar como se expresé anteriormente, lo maximo que puede obtener Bajo es 1 - Z(1 - )
- 9,V*. Sabemos que lo mejor que puede obtener Bajo en cualquier periodo en el que haga una oferta
también es V™ en si, entonces v~ = 1-Z(1 - §,) - §,17". Sustituyendo V¥ =1 -2 (1 -6) - v~ en esta
expresion y despejando v~ da la ecuacion (5.4).
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las utilidades de retirada), qué negociador tiene /a primera jugada, y el periodo de tempo
que transcurre entre las ofertas. Notese que si Bajo hubiese sido infinitamente paciente (J,
= 1), hubiera ganado todo el excedente sin importar el factor de descuento de Alto, a
menos que €l fuera también infinitamente paciente. En este caso, el equilibrio de la
negociacion es indefinido por la razén clara de que la paciencia infinita elimina el

elemento clave del proceso de negociacion, es decir, el paso costoso del tiempo.

Para tener una idea de las magnitudes involucradas, supongamos que z = Z =
0 e imaginemos que Alto es pobre, tiene acceso limitado al crédito y constantemente
pide prestado con su tarjeta de crédito, paga una tasa de interés real de 15%, mientras
que Bajo es muy adinerado y puede pedir prestado y prestar cantidades ilimitadas a la
tasa de interés preferencial real, digamos 4 por ciento. Si estas cifras indican las tasas
anuales de la preferencia temporal de los dos, y si A es un aflo, entonces los factores
de descuento son §,= 0.96 y J, = 0.87 y (usando la ecuacién (5.3)), v~ = 0.76, de

manera que Bajo obtiene tres veces mas que Alto.

¢Qué tanto de la desventaja de Alto se origind por ser el segundo jugador?, y
¢qué tanto de la mayor impaciencia de Alto? Resulta que la ventaja del primer jugador
no importa mucho. He aqui por qué. Si los dos tuvieran la misma tasa de preferencia
temporal con factor de descuento d, podemos usar la ecuacion (5.3) para mostrar que
Bajo hubiera recibido

~ 1-8 1-8 1
v o=

1-82 (1-8)(1+8) ~ 1+

Esto significa que si Alto tuviera la misma tasa de preferencia temporal que Bajo (4
por ciento), la participacién de Bajo hubiera sido reducida de 0.76 a 0.51;
virtualmente toda la mayor participacién de Bajo se debe a la mayor paciencia de
Bajo y no a su ventaja como primer jugador. Ain si ambos hubieran tenido la tasa de
preferencia temporal mayor de Alto, la participaciéon de Bajo todavia hubiera sido
cercana a 2 (para ser precisos 0.53). Es evidente, que sélo si los negociadores son
extremadamente impacientes, la ventaja del primer jugador es de importancia, aun
cuando el tiempo transcurrido entre ofertas (que en este caso se supone que es de un
afio) sea muy grande. A medida que A, el tiempo entre periodos, tiende a cero, la

ventaja del primer jugador desaparece por completo, como uno esperaria. Quizas de



Dividiendo las Ganancias de la Cooperaciéon | 20

manera sorprendente, el impacto sustancial de las tasas diferenciales de preferencia

temporal permanece aun cuando A tiende a cero; volveremos a esta anomalfa.

¢Como se relaciona el acuerdo de equilibrio, ¥~ en el juego de alternar ofertas,
con el acuerdo de Nash, #? Es posible una comparacién transparente si asumimos
posiciones idénticas de retirada Z = z, tomamos el limite cuando A tiende a cero y
denotamos las tasas de preferencia temporal (no las tasas de descuento) mediante o.

Entonces tenemos quc:

~ Zo (1-2)
17 —_ l + u
Qu + Q Oy + Q

lo cual, usando ° = g,/ (0, + 0) como medida de la tasa de preferencia temporal de

Alto respecto a la de Bajo, se puede escribir como
vI=(1-8%z+p°(1-2) (5.5)

Al comparar las ecuaciones (5.5) y (5.2) se observa que el parimetro del modelo
generalizado de Nash que mide el poder de negociacién de Bajo («) es idéntico al
tamafio relativo de las tasas de preferencia temporal expresadas mediante 3° (siendo
la participacion de Bajo favorecida por una tasa de preferencia temporal mayor para
Alto).” Cuando los dos tienen la misma tasa de preferencia temporal (y A tiende a
cero), el resultado limite es idéntico a la negociacion Nash bajo el supuesto de
simetrfa (la ventaja del primer jugador en el caso de las ofertas alternadas se ha
desvanecido por nuestra suposicion de periodos de negociacion arbitrariamente

Cortos).

La transparencia de esta comparacién se basa en el supuesto de que la posicién
de retirada en ambos casos no es el pago al finalizar la interaccion, sino el pago
asociado con una interaccién no cooperativa que contintia con el mismo compafiero.
Lo que importa en el modelo de ofertas alternadas es el costo de esperar otro
petiodo (el cual varfa inversamente con z), llamado la gpcidn interior del negociador. El

pago asociado con alguna ofra interaccién que el negociador podtia asumir si la actual

15 Ta magnitud de la ventaja del primer jugador se indica mediante §8 - 3° donde las tasas de
preferencia temporal son iguales, 8 = 1/(1 + 8) y 8 = 2. La ventaja del primer jugador se desvanece
a medida que el tiempo transcurrido entre ofertas se reduce porque cuando A tiende a cero, 8 tiende a
la unidad.
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terminara completamente es irrelevante en el modelo de ofertas alternadas (a menos
que excediera la oferta de equilibrio, en cuyo caso la dltima se rechazarifa y la relacién
terminarfa). En contraste, una interpretaciéon convencional de la negociacién de Nash
define a g como el pago si interactia con el siguiente mejor compariero alternativo
posible (la gpcidn externa), no como el pago por interactuar con el mismo compafiero

pero sin acuerdo.

El método de ofertas alternadas no impide tener en cuenta las opciones
externas. Recuerde que el resultado de la interaccién no cooperativa fue la opcion
interior en el ejemplo anterior; pero este resultado no cooperativo generalmente
depende de las opciones externas. Por ejemplo, en el modelo de disciplina de trabajo
de la relacion de empleo desarrollada en el capitulo 8, el equilibrio de Nash del juego
no cooperativo entre empleado y empleador depende del acceso del empleado, en
caso de que el empleo terminara, al seguro de desempleo y a un trabajo alternativo.
En este caso, la opcion externa es la posicion de retirada del empleado respecto al el
proceso que determina el salario de equilibrio no cooperativo. El empleador y los
empleados podrian tratar de mejorar su transaccion “negociando hacia arriba” a
partir de este equilibrio no cooperativo, cuyos términos constituyen la opcién interior
para su proceso de negociacién. (En el capitulo 8 se presenta un modelo de
negociaciéon anidado en un modelo no cooperativo de interacciéon empleador-

empleado).

DEFECTOS Y EXTENSIONES EVOLUTIVAS

Entonces, ¢es el modelo de ofertas alternadas una base adecuada para estudiar las
negociaciones del mundo real? Su fortaleza es que al ir al interior de la caja negra del
proceso de negociacion, el modelo de ofertas alternadas requiere la especificacion
detallada de las instituciones que rigen la negociacién. Este también provee una
explicacién -en términos de las preferencias temporales relativas y (en menor grado)
de la ventaja del primer jugador- del parametro del poder de negociaciéon que se
supone es exdgeno en el modelo Nash. Pero el método también tiene algunas

limitaciones.
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Primero, como lo aclara la ecuacién (5.5), lo que importa al determinar el
resultado es el costo relativo de esperar (lo que explica por qué el compafero
infinitamente paciente obtiene todo el excedente, atn si el otro es muy paciente- pero
no tan infinitamente paciente). El costo total de esperar (6 el monto de espera) puede
ser desvanecedoramente pequefio sin reducir la importancia de las diferencias en
preferencia temporal para determinar las participaciones de los negociadores. Como
lo sefiala Kreps (1990b:562), atn si las ofertas y contraofertas se devuelven cada
pocos segundos, los efectos de las diferencias en las tasas de preferencia temporal de
los negociadores no disminuyen. Ademas, entre los compafieros de negociacién con
la misma tasa de preferencia temporal, el negociador que puede responder a una
oferta en dos segundos tomara tres cuartas partes del excedente si se le relaciona con
un retrasado que tarde seis segundos en responder. Cuando la negociacién no
consume tiempo ni es costosa de otras formas, sorprende que los costos relativos de
la negociacién (aun si son triviales) determinen el resultado. Por tanto, la forma en
que el resultado de la negociacién se determina mediante los costos relativos de

espera es improbable para muchas aplicaciones.

Segundo, como en el enfoque de Nash, la negociacién nunca se rompe y los
resultados siempre son Pareto eficientes. Por tanto, ambos modelos fallan en
capturar algunos hechos sobresalientes de la negociacion del mundo real (se revisara

en breve).

Una tercera preocupacién es que no todas las situaciones de negociacién
permiten que se introduzca el papel de opciones externas dentro de la estructura de
ofertas alternadas de la manera antes mencionada. No obstante encontramos que es
ampliamente contra-intuitivo pensar que en estos casos las ofertas externas no hacen
ninguna diferencia. Para ver por qué, supongamos que A y B son compaferos en un
proyecto y que cada uno tiene opciones externas normalizadas a cero. Su negociacién
de ofertas alternadas le da a B cierta cantidad #, que es cercana a la mitad del
excedente conjunto. Ahora supongamos que la opcién externa de B mejora de modo
que el beneficio cuando el proyecto termina ya no es cero, sino #, - e, donde ¢ es un
numero positivo pequefio. Ningin otro aspecto del ambiente de negociacién se
modifica. Este cambio en la opcién externa no tiene efecto alguno en el equilibrio del

juego de negociacién de ofertas alternadas, pero transforma la situacién de una en la
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que A y B dividen el remanente conjunto aproximadamente de manera igual a una

en la que A recibe virtualmente todo.

Finalmente, los individuos supuestos por el enfoque de ofertas alternadas son
apenas reconocibles como actores humanos. Existe una evidencia experimental
considerable de que las personas (principalmente estudiantes de universidad) no se
comprometen en la induccién hacia atrds, la cual es muy exigente cognitivamente, y
en la que se basa el modelo (Crawford 2002, Binmore y otros, 2002)."* Ademds, tanto
en el modelo de ofertas alternadas como en el enfoque de Nash (como modelo de
cémo actuan los negociadores reales), se supone que los negociadores conocen las
funciones de utilidad de sus contrapartes. Esto no sélo es falso, sino que se complica
con el hecho de que en situaciones de negociacion las personas de manera tipica
llegan al extremo de falsificar sus preferencias. (En una situacién de negociacién
durante la Guerra Fria, se dijo que el Presidente Richard Nixon habia considerado
tratar de convencer a sus contrapartes rusas de que estaba irracionalmente

comprometido con una posicién particular de EEUU.)

No obstante, el hecho de que los supuestos cognitivos de los modelos que se
acaban de revisar no sean realistas puede no ser un defecto decisivo. Lo que es critico
no es que la gente prense asi, sino que actiie de esa manera. Parece probable que los
individuos reales en situaciones de negociacién evitan la compleja induccién hacia
atrds y el pensamiento de dominancia iterada, y en su lugar adoptan reglas de oro
habituales que les han funcionado bien o que han sido consideradas como exitosas
cuando otros la han usado. Por supuesto, decir que una participacién es habitual no
es explicarlo. Pero si dice algo sobre ¢ explicatlo, es decir, modelando la evolucién
de normas y costumbres de distribucién bajo supuestos plausibles sobre capacidades
cognitivas y aprendizaje. También puede ser que las reglas de comportamiento que

surgen de este proceso de aprendizaje por parte de agentes adaptativos sustentan los

16 Hay algo paraddjico sobre un modelo de negociacién como proceso en el que ninguna negociaciéon
ocurre nunca (porque la primera oferta siempre es aceptada si los negociadores actian de acuerdo con
los supuestos del modelo). Puede haber una buena razén de por qué los sujetos experimentales
generalmente no hacen mucha induccién hacia atras en situaciones como ésta: para logratlo, habrian
razonado de modo inconsistente, es decit, que hipotéticamente estan en el tiempo 7 =16 #= 2 y que
ambos negociadores actian en la misma induccién hacia atrds. Pero si este supuesto de
comportamiento fuera cierto, nunca llegarfamos a # = 1, entonces si en realidad estuvieran en t = 1
tendrian que reconsiderar sus supuestos de comportamiento, en cuyo caso no actuarfan como las
postulaciones del modelo.
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resultados que son aproximados mediante el modelo de ofertas alternadas o el

enfoque de Nash, o ambos. Veamos si esto es cierto.

Supongamos que existe una norma que dicta que una participacién
fraccionaria, x, de una torta normalizada a uno va a asignarse a un jugador llamado
Fila, el excedente (1 - x) va a otro jugador llamado Columna. Sus funciones de
utilidad (céncavas, Von Neumann-Morgenstern) son #(x) y #(1 - x), respectivamente.
Su interaccién difiere de los juegos de poblacién modelados hasta ahora en los cuales
los individuos formaban parejas aleatoriamente con otros miembros de la poblacién.
ILa poblacién ahora incluye sub-poblaciones - Filas y Columnas - y la
correspondencia se hace a través de segmentos de la poblacion, las Filas se unen
aleatoriamente con Columnas. Las Filas no interactuan con Filas, ni las Columnas
interactan con Columnas. Por ejemplo, las filas podrian ser empleadores y
Columnas, empleados. O podtian ser compradores y vendedores. Fila y Columna no
recurren al arbitro imparcial de Nash, ni estan inclinados a realizar la inducciéon hacia
atras requerida a los negociadores de Rubinstein. Tienen recuerdos limitados y una
prevision aun mas limitada, basando sus acciones en su totalidad en el
comportamiento pasado reciente de aquellos con quienes interactian, y
ocasionalmente tratando de mejorar su negociacion actual. Veremos que bajo algunas
condiciones, la solucion de negociacién de Nash surge como el resultado probable de

esta interaccion.

Las Filas y Columnas numeradas 7, y 7/ respectivamente, son unidas
aleatoriamente para jugar el juego de la divisiéon presentado en el capitulo 1. Si las
participaciones exigidas por los dos suman uno o menos, reciben sus exigencias, con
utilidad asociada #(x) y (1 - x), siendo ambas funciones crecientes y céncavas. De lo
contrario, obtienen cero, cuya utilidad es normalizada a cero para ambas.

Supongamos por el momento que 7, = 7.

Los individuos conocen la distribucién del juego en el periodo antetior y
responden de la mejor manera a esta distribucién con probabilidad (1 - ¢), donde ¢
es una fracciéon positiva que mide la tasa de juego de no mejor respuesta (o
idiosincratica). Con probabilidad e “indagan” para ver si pueden obtener un mejor

acuerdo incrementando su exigencia, Filas exige que x + A y Columnas exige que 1 -

17 Nota del traductor: R es la inicial de “row” que traduce fila en inglés y C es la inicial de “column”
que traduce columna.
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x + A, donde A es un cambio discreto en la exigencia. Supongamos que A = 0.1, para
que una indagacién o sondeo sea un intento por incrementar su exigencia en esta
cantidad. En tanto que e sea pequefio, la norma se sostendra durante periodos
prolongados, ya que tanto Filas como Columnas responden mejor a las
distribuciones pasadas en las cuales casi virtualmente todos se cifien a la norma. Pero
ocasionalmente la ocurrencia fortuita de una gran fraccién de indagadores de no
mejor respuesta en una sub-poblacién, digamos las Filas, induciran a las Columnas
con mejor respuesta a exigir menos. Sabiendo esto, en el siguiente periodo todas las
Filas de mejor respuesta exigiran mas y (a menos que interfiera jugadas idiosincraticas
adicionales de azar) se habra establecido una nueva norma mediante una clase de

proceso de “inclinacion”.

Debido a que este proceso funciona agrupando eventos aleatorios, es claro que
las normas evolucionaran y durante un periodo suficientemente prolongado todas las
normas en el intervalo 0.1 a 0.9 se observaran con probabilidad positiva. (Supongo
que ningin individuo hara una exigencia de cero, dado que dicha exigencia no puede
ocurtir como un sondeo aleatorio, ni puede ser una mejor respuesta estricta). Pero
algunas normas seran mas robustas que otras, persistiendo durante periodos
prolongados y repitiéndose rapidamente cuando sean desplazadas.” :Qué podemos

decir sobre estas normas persistentes?

Definamos A como la probabilidad de pasar de la norma x a x + A en un
periodo dado como el resultado de un evento “inclinacién” como se describié
anteriormente, con la probabilidad u de pasar de x a x - A. La norma tendera a
incrementar si A > u, y viceversa. Hstas probabilidades dependeran del numero
minimo de no mejores respuestas necesarias para inducir a los jugadores que
responden de la mejor forma a adoptar una exigencia menor. Consideremos la mejor
respuesta de Fila, dado que en el dltimo periodo una fracciéon k de Columnas no
exigieron la norma de (1 - x) sino (1 - x + A). Fila sabe que reducir su exigencia a x -
A garantizara este pago menor, mientras que si persiste con la norma se arriesga a no
obtener nada con probabilidad k. La mejor respuesta de Fila es adherirse a la norma

si

18 Lo que sigue es una variante del modelo evolutivo de negociaciéon debido a Young (1993), la
diferencia principal es que en mi formulacién, el tamafio diferente de la subpoblacién tiene el mismo
efecto que las cantidades diferentes de informacion (tamafio de la muestra) en el modelo de Young
(un tamafo grande de la muestra o un tamafio pequefio de la poblacién confiere una ventaja).
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(1- 1) u(x) = u (x - ) 6)

y de lo contrario exigir la cantidad menor. (Supongo que la norma no se abandona a
menos que hacerlo sea una mejor respuesta estricta). Expresando la ecuaciéon (5.0)

como una igualdad y despejando k nos da el valor critico de k, es decir,

« _ ulx)—u(x—A)
a u(x)

tal que si en el periodo anterior Kk > k*, la mejor respuesta de las Filas en este
periodo es reducir su exigencia. El razonamiento similar indica que si o es la fraccion
de respuestas idiosincraticas entre las Filas, la mejor respuesta para las Columnas es

adherirse a la norma si
p(1-2)(1-0)2p1-x-A47)
y exigir de lo contrario la menor cantidad. El valor critico de g es por tanto

« _ v(A=x)-v(1-x-A)
- v(1-x)

Un ejemplo aclararda cémo cambia una norma. Suponiendo que la norma actual
es x = 0.2, y A = 0.1, entonces cuando Filas “prueban”, exigen 0.3, y cuando
Columnas “prueban”, exigen 0.9. Habiendo observado alguna fraccién de
“probadores” en el otro lado en el periodo anterior, ¢cual es el pago esperado por
conceder (1) y cumplir con la norma (n*) para el jugador de Fila? Suponga que # =

xyv=(1-x). Entonces:
TR=1-wx vy TR=x-A

La fraccién minima de Columnas que probé el afio anterior que es suficiente para
inducir a las Filas a conceder, »*, es el valor de » que iguala a estos dos pagos
esperados, o ¥* = A/x, lo cual para este ejemplo numérico da »* = 2. Razonando de
forma similar para las Columnas, la fraccion minima de Filas “probadoras” en el
ultimo periodo de Filas es suficiente para inducir a Columnas a conceder es el valor

de p que iguala
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=01-p(1-x=1-x-A= 7"

lo que da p* = A/(1 - x), 6 para nuestro ejemplo numérico, o* = 1/8. El resultado es
ese porque p* < k¥, se necesitan menos Filas “probadoras” para inducir a las
Columnas a conceder que al contrario, entonces si las tasas de prueba y del tamafio
de grupo son iguales, es mas probable que la norma “suba” hasta 0.3, a que baje a

0.1.

Noétese que los valores criticos * y »* son justo la diferencia de utilidad entre
el pago determinado por la norma y la menor exigencia, dividida entre la utilidad del
pago determinado por la norma. Escribiendo estos dos valores criticos como funcién
de la norma, la concavidad de las funciones de utilidad garantiza que E*(x) sea
creciente en x, mientras que »*(x) sea decreciente en x. La probabilidad de una
transiciéon de una norma a la otra varfa inversamente con el numero critico de no
mejores respuestas requeridas para desalojarla. Por tanto para resumir hasta ahora, A
= ME*(x) vy = p(f(x) con o’ >0, » < 0, X <0y p <0. Por tanto definimos una

norma estacionaria como una para la cual

Me*()) = p(r* () (.7

Como hemos asumido que el tamafio del grupo y las tasas de error son idénticas

entre sub-poblaciones, la ecuacién (5.7) requiere simplemente que p*(x) = »*(x) o

v(1-x0)-v(1-x-A)  u)-u(x-A)
v(1-x) B u(x)

(5.8)

Si A es pequefio, puede aproximarse mediante

Av'(1-x)  Au'(x)
v(1-x) o u(x)

Notese que, al eliminar A de la ecuacién (5.8), obtenemos una expresion similar a la
ecuacién (5.1), es decit, la condicién que define la solucién de Nash al problema de

negociacién axiomatico. ¢Sugiere esta semejanza que en algunas condiciones, el
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modelo evolutivo replica aproximadamente la solucién axiomatica de Nashr Si. La

ecuacién 5.8 es la consicién de primer orden que da el maximo de
N = Alny (1 - x) + Alnu(x) = Av(1 - 2)u(x)

Recordando que la utilidad sin contrato es cero, n es simplemente A veces el
“producto de Nash” de las ganancias de utilidad sobre la retirada de uno; la x que
maximiza esta expresion da la solucién Nash al problema de la negociacion. Por
tanto, un proceso evolutivo plausible entre individuos con conocimiento y capacidad
cognitiva limitados, produce esta solucién de negociaciéon comin como su resultado
mas probable. Las lineas continuas en la figura 5.2 ilustran un caso en el que Filas y
Columnas son igualmente numerosas y agresivas, y la norma estacionaria x* por

tanto se aproxima al resultado Nash.

Prubabilidad
de transicion

=Mp*(x); ny &y ) B = pu(c*(x); e 2c,)

1
Participacién
de Fila, x

FIGURA 5.2 Determinacién evolutiva de los resultados de negociacion. Las
probabilidades de una transicién a una participacién mayor o menor para Fila
son A y y, respectivamente y x* es aproximadamente la solucién Nash cuando
nc = nr'y ec = er. Las lineas punteadas muestran los efectos de los jugadores
Columna siendo mds agresivos (ec mayor) y mas numerosos (7c mayor).
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Pero este es un resultado artificial, que se origina de los supuestos adoptados.
Si los tamafios de la sub-poblacién difieren, o si un grupo es mds agresivo que otro,
probando mas frecuentemente, obtenemos un resultado que difiere del resultado
estandar de Nash de modos que iluminan los determinantes del poder de
negociacion. Para verlo, primero nétese que para valores criticos, x* y p* que
exceden la tasa de error, la probabilidad de que las no mejores respuestas excedan los
valores criticos variara positivamente con la tasa de la jugada de no mejor respuesta e
inversamente con el tamafio del grupo. Lo primero es evidente; lo segundo resulta
del hecho de que en grupos muy pequefios la fraccién realizada de no mejores
respuestas frecuentemente asumird valores sustanciales, mientras que esto ocurre
solo rara vez con grupos grandes. Por tanto, al suscribir la tasa de error para los dos

grupos, tenemos que

A= ME*(x); s ex)

p=p ()5 e, &)

con ambas funciones decrecientes en su primer y segundo argumento y crecientes en
el tercero. Las lineas discontinuas de la figura 5.2 muestran el efecto de un
incremento en la tasa de error de Columna, desplazando hacia arriba su funcién p y
mejorando su participacion, y un incremento en el tamafio de la poblacion de
Columna (desplazando p hacia abajo y reduciendo su participacion). Al igualar Ay p y
diferenciando totalmente primero con respecto al tamafio del grupo de Filas y la
norma, y luego con respecto a la tasa de error y la norma, e igualando los resultados a

cero, tenemaos que

dx*

dSR

dx*

dTlR
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Podemos concluir que cuanto mas pequeflo y mas agresivo sea un grupo, tanto

mayor es su participacion en la norma estacionaria.

Vale la pena notar que la solucién de Nash fue propuesta por Frederik
Zeuthen (1930) con una aplicacién a la negociacion empleador-empleado. A
diferencia de Nash, quien obtuvo su resultado a partir de postulados de racionalidad
colectiva, la solucién de Zeuthen a lo que llamé el problema de “conflicto
econémico” era motivado sicolégicamente. La idea clave de Zeuthen es que en una
situacién de negociacion, la parte cuya pérdida de una concesion sea menor tiene mas
probabilidad de conceder. La regla de concesion de Zeuthen replica la ecuacion (5.6),
siendo x alguna exigencia que Fila ha hecho contra Columna, y siendo x - A una
exigencia que Columna seguramente aceptaria, y siendo 1 -  la creencia de Fila sobre
la probabilidad de que Columna concedera. Por tanto (1- %) es el estimado de Fila
sobre la probabilidad de que 7o hacer una concesién resultara en una transaccién
exitosa en términos favorables (sin concesion), es decir, la probabilidad de que el
jugador de Columna con quien forma pareja Fila se adherira a la norma, en vez de

buscar hacer algo mejor que la norma mediante pruebas.

Una limitacién del método evolutivo es que “probar” para un mejor trato no
esta correlacionado entre individuos, mientras en muchas situaciones de negociacion
las Filas y las Columnas participan en alguna organizacién - por ejemplo, una
asociacion comercial o una unién temporal- y sus esfuerzos por mejorar su
participacion del precio son colectivos y no individuales. En el capitulo 12.1, regreso
a este problema, planteando un modelo de accién colectiva en una dinamica

evolutiva.

BUSQUEDA DE LA RENTA ORGANIZACIONAL E INEFCIENCIA DE LA
NEGOCIACION

En la introduccién se identificaron tres fuentes de ineficiencia en la negociacion:
rupturas de la negociacion que conllevan a oportunidades perdidas mutnamente beneficiosas, la
desviacion de recursos de uso productivo a actividades improductivas para bilsqueda de renta, y la
distorsion en la asignacion de recursos comprometidos en actividades productivas asumidas para

mejorar las participaciones individuales. La distincién entre la segunda y tercera
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fuente no siempre es facil de lograr, como lo sugiere al caso del tapadora de Cox.
¢Constituye el gasto en este dispositivo una desviacién de recursos de usos
productivos a busqueda de renta improductiva? O (fue una desviaciéon en la
asignacién de recursos productivos? El guardia de seguridad en el sitio de trabajo que
impide el robo por empleados es con claridad el primer caso, pero ¢qué pasa con el
supervisor de trabajo que al mismo tiempo monitorea los niveles de esfuerzo de los
empleados y se involucra en la resolucién de problemas de produccién? Los gastos
cuyo unico propdsito es hacer cumplir un contrato o mejorar el poder de negociacién
a veces se llaman “costos de transaccién”, lo que es diferente de “costos de
produccion”. Pero la distincién carece de precision, como lo sugieren los ejemplos
anteriores. La vaguedad del término es especialmente evidente una vez que se
reconoce que las tecnologfas de produccién en uso- el tapador de Cox o equipo
recolector que ahorra trabajo- reflejaran los conflictos actuales o pasados sobre la
divisién del excedente conjunto. Esta es la razén por la cual generalmente evito el
término. Aun si los costos de transacciéon no pueden separarse facilmente de los
costos de produccion, la distincién es a veces lo suficientemente clara como para

ilustrat.

Consideremos el caso de las ineficiencias de la negociaciéon que surgen de la
distorsioén en la asignacién de recursos productivos. Supongamos que cada uno de
dos contribuyentes a un proyecto conjunto puede asignar sus esfuerzos a dos
actividades distintas, las cuales contribuyen ambas al excedente conjunto de la pareja
y ambas también pueden afectar la posicién de retirada del individuo. Para ser
concretos, los dos pueden comprometerse en la produccién conjunta y la eleccién de
actividades puede ser el desarrollo bien sea de una destreza general o de una destreza
especifica para este proceso de produccién en particular y de ningun valor excepto
para esta transaccion en particular. Ambas destrezas contribuyen a la produccion
excedente, pero solo la primera mejora la posicion de retirada del individuo (las
destrezas generales mejoran la proxima mejor transaccion propia, mientras que las

destrezas especificas no).

Podemos modelar la ineficacia resultante de la siguiente manera. Supongamos
que cada individuo (Bajo y Alto, de nuevo) contribuye una unidad de esfuerzo a la
produccion, dividiéndola entre la primera actividad y la segunda, siendo ¢ y E las

cantidades dedicadas a la segunda (transaccion especifica) actividad por parte de Bajo
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y Alto, respectivamente. Habiendo escogido ¢ y E, luego producen el excedente
conjunto O = Q(¢, E), con O,0, E) y Op(e, 0) ambos positivos vy O(1, E) y Or(e, 1)
ambos negativos, de manera que existe alguna asignacién interior, ¢*, E* ambos €
(0,1), que maximiza () y para lo cual ¢, = O, = 0. Para captar el hecho de que invertir
en la primera actividad (la habilidad general) mejora la posicién de retirada de cada
uno, escribimos las posiciones de retirada individuales como z(¢) y Z(E), siendo gy
Z’ negativas; asi, invertir en la destreza especifica reduce el pago de cada jugador en
caso de que la relacién termine. Supongamos que no pueden negociar sobre la
asignacién de ¢y E (no pueden observar ni inferir las elecciones tomadas por el otro).
En su lugar eligen ¢ y E de forma no cooperativa y luego dividen el producto
resultante de acuerdo con la negociacién de Nash (siendo « el poder de negociacion

de Bajo dado ex6genamente). Por tanto, al usar la ecuacién (5.2), Bajo recibe

J=x0 + {0 E) - 20 - Z(B)}

Bajo seleccionara ¢ para maximizar y, dando la condiciéon de primer orden

%—i_o{'@e_%):o

aQ,+(1-0)z=0

El resultado es que Bajo no implementa la asignacion que maximiza el excedente
conjunto (es decir, ¢* para la cual 0, = 0) a menos que Bajo tenga todo el poder de
negociaciéon (x = 1) y por tanto sea el reclamante residual de todo el excedente
conjunto. Pero a = 1 no resultard en una asignaciéon éptima de la parte de Alto. Si o
= 1 entonces la condicién de primer orden de Alto, es decir (1 - @)Qr + aZ,; = 0),
necesitarfa ignorar por completo el impacto de E en 0, haciendo que Alto plantee E

= 0, lo cual es obviamente sub-6ptimo.

Este problema particular de ineficiencia en la negociacién surgira por lo tanto
cuando ¢ y E no estén sujetas al contrato. El ejemplo ilustra lo que se llaman
inversiones especificas a la transaccion, es decir, el valor de la actividad en el proyecto -la
“transacciéon”- no es igual que su valor en la posicién de retirada. Pero el problema

subyacente es mas general: la ineficiencia en la negociacion surge cuando algin aspecto de
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la asignacidn de recursos productivos afecta el resultado al mismo tiempo de la negociacion y no esti

sujeto al contrato.

Yendo ala desviacién de recursos productivos hacia actividades improductivas
de busqueda de renta, consideremos un caso donde a uno de los dos empleados se le
dard un ascenso que vale ». Ambos entienden que el empleador elegira entre los dos
con base en su estimacién de la diligencia y dedicacién del empleado con la empresa,
indicado por el nimero de horas trabajadas durante el periodo anterior al ascenso.
Sea ¢ el costo para cada empleado de trabajar una hora adicional. Al comienzo del
periodo cada uno empieza a trabajar y continua trabajando hasta que uno de ellos

para y el otro es ascendido. ¢Cuantas horas trabajaran?

No existe un equilibrio simétrico en estrategias puras, ya que la mejor respuesta
a que el otro trabaje #horas es trabajar bien sea £+ ¢ (y ganar) 6 0 (y evitar cualquier
costo). Los trabajadores de una fabrica de acero, cuyo prolongado conflicto con su
empleador en Ravenswood, West Virginia se parece a este modelo, expresaron en un
cartel y segun la légica de # + e “sPor cuanto tiempo pelearemos? (Un dia mds que la
compaﬁl’a!”w No obstante, una estrategia mixta (al final de cada hora, retirarse con
probabilidad p) puede ser un equilibrio. Para que la estrategia mixta con p la
probabilidad de retirarse sea un equilibrio simétrico debe ser que a un agente que
juega contra un jugador p no le va mejor retirindose que permancciendo, y pot

20

tanto, tiene a p como la mejor respuesta (débil) para un jugador p.”" El retorno de la

retirada es 0 y el retorno esperado de permanecer en contra de un jugador p es

p-9-(1-p)y

Igualar esta expresion a cero implica que la estrategia mixta en equilibrio es p* = ¢/.
Si cada jugador renuncia con probabilidad p*, la probabilidad de que el juego termine
después de cada ronda es 1 - (1 - p*)* = 2p* - p** y la duracién esperada del juego, #,
es tan solo la inversa de esta probabilidad. Si definimos periodos suficientemente

cortos (de manera que p* sea pequeflo, o lo que es equivalente, podemos ignorar la

19 Juravich y Bronfenbrenner (1999). Tratando de mostrar que se equivocaban, la compafifa ofrecié
becas universitarias a los hijos y nietos de los trabajadores que estuvieran dispuestos a remplazar a los
trabajadores que quedaron sin trabajo. (Milbank y Rigdon 1991).

20 Esto se debe a que para que una estrategia mixta sea un equilibrio de Nash, debe suceder que todas
las estrategias puras en su soporte (que la componen) tengan el mismo pago esperado. Si este no fuera
el caso, la estrategia pura con el pago esperado mas alto serfa la mejor respuesta, en vez de la estrategia
mixta en si.
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posibilidad de renuncias simultaneas), entonces la duracién esperada es aproximada
en 1/2p*. Entonces, usando p* = ¢/», observamos que # = »/2¢. Si el juego dura 7*
horas, el costo pata los dos es 2¢*, lo cual usando # = »/2¢) es igual a ». Por tanto,
los costos totales destinados a capturar el premio son exactamente iguales al premio
en sf mismo. Por supuesto, el ganador termina con una ganancia neta de »/2 mientras

que el perdedor incutre en costos totales iguales a »/2.

Esto es lo que se conoce como la guerra de desgaste, un primo distante del Juego
del Halcon y la Paloma presentado en el capitulo 2. Se puede aplicar a una amplia
clase de comportamientos competitivos buscadores de renta y que conllevan a una
escalada de gastos improductivos. Algunos ejemplos incluyen influir en decisiones
gubernamentales o asignaciones dentro de las firmas, estrategias empresariales
cuando compiten por la participacion en el mercado, prepararse para evaluaciones en
las que sélo cuenta la calificacién relativa, carreras armamentistas y adquirir
credenciales educativas redundantes.”’ La estructura subyacente es que los individuos
asumen una inversiéon improductiva intentando obtener un premio en un escenario
similar a un torneo. Dependiendo de la relaciéon entre la inversion individual y la
probabilidad de ganar el premio, los costos totales invertidos pueden exceder, igualar

o ser menores al premio.

El modelo anterior muestra por qué es racional invertir para los individuos que
compiten por el premio, pero no explica por qué quienes confieren el premio deben
adoptar un concurso tan derrochador como base del premio. ¢Podrfan no obtener
beneficios simplemente prometiendo conferir un premio de v/2 al mejor candidato,
mientras que gastan algunos de sus ahorros en pensar como hacer esta eleccion?
Podrian hacetlo si se pudieran trazar mejores formas de hacer la eleccién. Pero con
frecuencia esto es imposible. Supongamos que un empleador desea contratar a un
trabajador diligente para realizar tareas manuales. Atina a la idea ingeniosa de
contratar a quienes hayan permanecido en la escuela por mas tiempo. Aunque el
trabajo no implica exigencias intelectuales al empleado, la idea tiene sentido porque el
costo de continuar en la escuela sera menor para el mas diligente, mientras que

aquellos que no perseveran, se retiran. La escolaridad podria entonces ser

21 Puede haber valiosos subproductos de estos gastos “improductivos” que buscan renta -aquellos que
intentan influir a funcionarios del gobierno pueden hacerlo ofreciendo informacién valiosa para el
publico, por ejemplo- pero estos aspectos productivos del gasto no se requieren para inducir la
desperdiciadora busqueda de rentas.
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considerada por el empleador como una sefial dificil de un rasgo, la diligencia, la cual
no es observable para el empleador. Usar esta sefial como base para la contratacién
es lo mejor que el empleador puede hacer. El resultado serd una escalada de
credenciales educativas similar a la guerra de desgaste. Que uno considere los gastos
improductivos de busqueda de rentas (las horas extras de trabajo, la escolaridad
redundante) como derrochadores depende de la evaluaciéon propia de los medios

alternativos para hacer dichas elecciones.

El uso de una sefializacién costosa para comunicar un rasgo subyacente no
observado es comun en muchos animales -las ranas toro croan fuerte y el ciervo rojo
macho ruge para anunciar su fuerza y lo conveniente que es como compafiero,
dedicando cantidades sustanciales de energfa a su publicidad (Gintis, Smith y Bowles
2002). Sorprende que en muchas areas de la competencia humana no podemos hacer

nada mejor para asignar premios.

CONFLICTOS DE INTERES Y RUPTURAS DE NEGOCIACION

Un problema comin de negociacién es el juego de la division presentado
anteriormente y en el capitulo 1, en el cual dos individuos hacen exigencias sobre una
cantidad dada, y donde ninguno recibe algo si sus exigencias suman mas que el
premio. Recordemos que todas las divisiones que agotan el premio son mejores
respuestas mutuas; el problema de negociacién entonces simplemente consiste en
determinar cudl de estos equilibrios de Nash ocurrira. La negociacién es a veces
representada como un mecanismo de seleccion entre equilibrios de Nash Pareto-
eficientes. La tarea de la teorfa de la negociaciéon es simplemente explicar por qué

debemos esperar un resultado en la frontera de negociacién en oposicién a otra.

Por el contrario, he dado mayor importancia a aspectos del problema de
negociacién que conllevan resultados Pareto-ineficientes que se encuentran en el
interior de la frontera de negociacion. El economista noruego Leif Johansen
reflexion6 sobre la tendencia de negociar y como asume un rol fundamental en la
sociedad, eclipsando tanto asignaciones determinadas por el mercado como aquellas
determinadas por el estado en las naciones escandinavas y a través de economias

avanzadas. Llegd a una conclusion similar: “La negociacién tiene una tendencia
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inherente a eliminar la ganancia potencial que es el objeto de la negociacion”

(Johansen 1979:520).

¢Son las ineficiencias en la negociacién empiricamente importantes? Existe
alguna evidencia de que si lo son. David Card (1990) reporta que entre el 10 y el 15
por ciento de las negociaciones de contratos que implican nimeros grandes de
trabajadores en los sectores privados de Canadd y Estados Unidos terminan en
interrupciones laborales. Salop y White (1988:43) reportan altas tasas de fracaso en
disputas legales relacionadas con litigios anti-monopolios en Estados Unidos
mientras Salop y White (1988) y Kennan y Wilson (1993) observan que las tasas de
disputa por lo general subestiman el nivel de costos, observando que, como uno
esperarfa en una guerra de desgaste, los honorarios legales pagados por todas las

partes frecuentemente sobrepasan los montos conferidos a la parte que gana.

Como lo sugieren estos estudios, gran parte de la evidencia sobre las
inefriciencias de la negociacion se basan en dos clases de datos, respecto a fracasos y
a la asignacién de recursos a fines que aumentan directamente la participacién. Pero
existe evidencia de malas asignaciones del excedente que también producen recursos.
Un nimero de estudios indica que las asignaciones de recursos dentro de los hogares
se distorsionan sistematicamente para mejorar la participacion del hombre cabeza de
hogar. Udry, Hoddinott, Alderman y Haddad (1995) estimaron funciones de
produccién para parcelas agricolas cultivadas por hombres y por mujeres en Burkina
Faso y descubrieron que el valor de la producciéon doméstica podria incrementarse
entre un 10 y un 15 por ciento reasignando recursos de las parcelas de los hombres a
las cultivadas por mujeres. Como los cultivadores controlan los ingresos generados
por sus parcelas, esta reasignacién que mejora la eficiencia tendria el efecto de
aumentar el acceso de las mujeres al ingreso relativo al de los hombres.
Supuestamente esta es una de las razones por las que no ocurre. Posel (2001) estudié
los migrantes rurales en Sudafrica y descubtié que el ingreso doméstico podtia
incrementarse sustancialmente si mas mujeres y menos hombres migraran. En ambos
casos parece probable que la reduccién en el excedente conjunto de la familia
reflejaba los esfuerzos por mejorar la participacién por parte de los hombres, quienes
ejercian mayor exigencia sobre el ingreso de sus propias parcelas (en Burkina Faso) o
de sus propios salarios (en Sudafrica) y por tanto distorsionaban la asignaciéon de

recursos dentro de la familia en esta direccién. Por supuesto, si los hombres de las
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familias estudiadas por Udry y sus colegas y Posel tuvieran suficiente poder de
negociacién para dictar las participaciones distributivas siz tener en cuenta el patron de
asignacion de recursos, hubiesen sido mas ricos simplemente maximizando el excedente
conjunto y luego implementando su distribucién favorecida. Estos estudios
reafirman un principio importante: /las ineficiencias en la negociacion surgen cuando la

habilidad para presionar por exigencias de distribucion es influida por la asignacion de recursos.

TABLA 5.1
Conflicto de intereses

U D
L a: 1,0 b: v,y
R C:0,T d: 0,1

La letra se refiere al perfil de la
estrategia, mostrada en la figura 5.3,
seguida por los pagos de la persona
1 (tila) y la persona 2 (columna).

Uno puede esperar entonces que cuando los conflictos de intereses sean
particularmente grandes, la eficiencia de la negociacién tiene mas probabilidad de
verse comprometida. Pero al igual que el “poder de negociacion”, el término
“conflicto de intereses” es vago. (Podemos saber cuinto conflicto de intereses hay en
un juego? La definicién de juegos de conflicto puro del capitulo 1 capta la idea
importante de que en situaciones conflictivas, la ganancia de uno requiere la pérdida
de los otros. Una medida de/ grado de conflicto de intereses debe expresar la misma idea.
Podemos desarrollar dicha medida, con base en Axelrod (1970) como lo amplié
Wood (2004), usando como ejemplo el juego de conflicto de intereses de dos
personas en la tabla 5.1 y en la figura 5.3. Primero, asignamos niveles de utilidad a los
resultados de modo que el peor resultado para cada uno (es decir, el resultado a para
la persona 2 y el resultado d para la persona 1) tenga un pago de cero, mientras que el
mejor resultado para cada uno tiene un pago de 1. Existen dos estrategias puras, Ly
R paraly U yD para 2. Sean los pagos como indicados, donde o, 1, y y # son todas
constantes positivas entre cero y uno. Si llamamos a la diferencia entre lo maximo

que uno puede obtener y lo minimo que uno puede obtener /& gue estd en juego, esta
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normalizacién reduce /lo gue estd en juego  para los dos jugadores a un cuadrado
unitario, como se indica en la figura 5.3, donde los puntos a a d son los pagos a los
perfiles de estrategia indicados en la matriz de pagos anterior. Los puntos ¢ y b

indicanquec+1t 21y y+os=1.

La intuicién que me gustarfa abordar es que si un resultado como ¢’ en la
figura 5.3 fuera posible (en vez de c), dirfamos que el juego presenté menos conflicto
de intereses, dado que lo mejor que cada uno puede hacer (a expensas del otro) no
es mucho mejor que lo que ambos podrian obtener conjuntamente. Primero,
consideremos el caso en el que son posibles las combinaciones lineales de cualquier
resultado determinado por el uso de estrategias puras. Por ejemplo, los resultados a
lo largo de la linea ac de la figura 5.3 ocurriran si 2 juega U mientras que 1 hace una
eleccién aleatoria entre L y R, variando la probabilidad de seleccionar L entre la

unidad (la estrategia pura que da el punto a) y cero (la estrategia pura que da el punto

c).

Es evidente que todos los puntos debajo y a la izquierda de acd son factibles
(aquellos en la frontera pueden implementarse como se describié anteriormente, y
aquellos que estan al interior del conjunto pueden implementarse de la misma
manera, siendo algunos de los pagos potenciales simplemente eliminados). Sin
embargo, los resultados en el conjunto acde no son factibles. Una medida
conveniente del grado de conflicto de intereses, ¢, es simplemente el tamafio de este
conjunto de resultados no factibles respecto a lo que esta en juego (lo cual mediante

la normalizaciéon de pagos es la unidad):

0= 1-mar(2. 2]
o (dado que hemos asumido que « + § = 1)
tt+o
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FIGURA 5.3 El grado de conflicto de intereses. El conflicto de
intereses se mide mediante la fraccién de premios del juego
normalizados (la unidad cuadrada) la cual no es factible (acde). Los
puntos a, b, ¢, d se refieren a los perfiles de estrategia de la tabla 5.1.

Sila estructura de pagos fuera tal que © + o < 1, el limite del conjunto de negociacién
estarfa dado por las combinaciones de resultados a y d, dividiendo el cuadrado de la
unidad por la mitad y dando a ¢ = 1/2 como el méiximo grado de conflicto de

intereses.

No obstante, este limite sobre ¢ sélo tiene sentido si son posibles las
combinaciones lineales de los resultados con base en las estrategias puras. Pero este
puede no ser el caso: a veces los premios del juego se definen de tal modo que son
indivisibles (lo que significa que disfrutar una parte del beneficio, o gozar de él parte
del tiempo, es imposible). Algunos ejemplos incluyen dos grupos étnicos en guerra
sobre lo que debe ser la religién o el idioma nacional o una pareja en conflicto sobre
si deben tener hijos o no. Para tomar el ultimo caso y suponiendo que el mejor
resultado para uno es tener hijos y para el otro el mejor resultado es permanecer sin
hijos, no tiene mucho sentido decir que debido a que cada uno puede lograr una
utilidad esperada de un medio simplemente si deciden el problema mediante el

lanzamiento de una moneda que el grado de conflicto es ¢ = 2. En casos como este,
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el conjunto de negociacién no necesita ser convexo y ¢ puede variar sobre todo el

intervalo de la unidad.

Evidencia adicional de la ineficiencia de la negociacién proviene de los
experimentos. Ya hemos encontrado evidencia experimental de que los desacuerdos
sobre la distribucion de las rentas pueden inducir a las interrupciones en la
negociacién que niegan a ambas partes toda participacién del excedente. Un ejemplo
es el rechazo comun de ofertas sustanciales pero injustas en los juegos de ultimatum
descritos en el capitulo 3. Un temprano (y al que no se le ha prestado suficiente
atencién) conjunto de experimentos esclarece las fuentes de rupturas en la
negociacion. Rapoport y Chammah (1965) pidieron a setenta parejas de estudiantes
de la Universidad de Michigan formadas al azar (y sin saberlo) que jugaran a una de
las siete variantes del dilema de los prisioneros trescientas veces sucesivas. Aunque a
los jugadores no se les permitia comunicarse directamente, aparentemente intentaron
inducir respuestas cooperativas en sus compafieros y algunos tuvieron mucho éxito.”
Las matrices de pago de los siete juegos presentaron una amplia gama de estructuras:
algunas eran cercanas a juegos de coordinacién puros con poco conflicto, mientras
que otros se aproximaban a juegos de conflicto puro; es decir que los juegos variaron
ampliamente en la medida 7 de la coordinacién en oposicion al aspecto del conflicto
del juego como se defini6 en el capitulo 2. De igual manera, presentaron diferentes

grados de conflicto de intereses ¢.

Me pregunté si el comportamiento de los jugadores en el juego se
correlacionaba con el grado de conflicto de intereses en el juego o en el grado en el
que el juego se aproximaba a un juego de coordinacién pura. Para averiguarlo, calculé
las medidas de ¢ y 71 para cada uno de los siete juegos y luego investigué si la
frecuencia de desercion estaba estadisticamente relacionada con estas medidas de
conflicto. Los resultados, en la figura 5.4, muestran una fuerte relacidn inversa entre
1y la frecuencia de desercion (la correlacion simple es -0.95). Donde hay mucho por
ganar mediante la cooperacién y poco que ganar mediante la desercion, los sujetos

hallaron formas de cooperar. El grado de conflicto, ¢, se relaciona menos con las

22 Los sujetos que patticipan en un juego repetido con un nimero conocido de rondas en el cual la
estrategia dominante en la dltima ronda es no cooperar, pero sabiendo que el oponente no cooperara
en la dltima ronda, la estrategia dominante de la penultima ronda también es no cooperar, y asi
sucesivamente, llevando a la predicciéon de que la no cooperacion debe darse en todas las rondas. No
sorprende que los sujetos no llevaron a cabo ésta complicada induccién hacia atras (o si lo hicieron,
asumieron que su compafiero no lo harfa) y como resultado se desempefiaron mejor.
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deserciones (aunque la correlacion atn es sustancial: 0.55). Estos resultados sugieren
que la estructura de pagos que enfrentan los individuos - y especialmente las
ganancias de la cooperacion relativa a las ganancias y costos posibles a través de la

accion unilateral- afectan la probabilidad de rupturas de la negociacion.

Desercién y Conflicto de Desercion y Razoén entre
Intereses Coordinacién y Conflicto
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FIGURA 5.4 Conflicto, coordinacion y desercion. Cada punto se refiere a uno
de los siete juegos experimentales implementados por Rapoport y Chammah
(1965). El conflicto de intereses, ¢, y el grado en el que los pagos se aproximan
a un juego de coordinacién pura (en oposicién a conflicto puro), 7, se calculan
a partir de la estructura de pagos de cada juego. Los cilculos también usan
datos de Axelrod (1970)
CONCLUSION

Los economistas rechazan cada vez mas la visién de que una empresa, una familia,
un gobierno o cualquier otro grupo puedan ser tratados como individuos, y se han
volcado hacia modelar estas entidades como individuos que interactian
estratégicamente. Debido a que estas interacciones no toman la forma de intercambio
competitivo regido por contratos completos, las rentas organizacionales surgen en

estas entidades, y su distribucion esta sujeta a la negociacién. Asi, con la desaparicion
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del modelo de actor unitario de las familias, empresas y otros grupos, el anélisis de la
negociaciéon ha asumido un papel mas importante en la economia. Una teoria
adecuada de negociacién debe explicar como se divide un excedente conjunto y
cémo evolucionan los resultados de la negociacién con el paso del tiempo. Ni los
modelos de Nash ni el de las ofertas alternadas son totalmente adecuados desde esta
perspectiva. Las mejoras en nuestra comprension de la negociacion incorporaran tres

aspectos ausentes de los modelos estindar.

La primera es que el comportamiento de la negociacion se ve influenciado por
los intereses de justicia de los negociadores y otras normas de distribucién. En
muchos casos, los resultados negociados estan tan establecidos que el término de
larga data para expresar la institucién de la aparcerfa, por ejemplo -mezzadria, metayage
0 ardhika (en italiano, francés y sanscrito) -en realidad nombra la participacién (la
mitad en cada caso). Muchas rupturas en la negociaciéon - huelgas en el mundo real y
rechazos de ofertas sustanciales en juegos de ultimatum, por ejemplo, son dificiles de
explicar sin hacer referencia a las reacciones de los participantes ante situaciones que
consideran injustas. La negociacién observada empiricamente no puede entenderse
mediante modelos que excluyen la equidad, reciprocidad y otras preferencias sociales

de los negociadores.

La segunda es que necesitamos explicar el poder de negociacién en vez de
asumirlo. Esto requiere “ir tras” los determinantes inmediatos de los resultados de la
negociacién. Las preferencias, creencias e instituciones que influyen en el poder de
negociacién evolucionan bajo muchas influencias, entre ellas se encuentran los
resultados negociados en si. Recordemos que hasta finales de la década de 1970, la
participacion habitual del agricultor de arroz arrendatario en Bengala Occidental
habfa sido por siglos la mitad del cultivo, y estos acuerdos habian encontrado poca
oposicién efectiva a lo largo de los afios. Pero cualquier intento, hoy dia, de revocar
la ahora habitual patticipacién mayor (tres cuartas partes) seria considerado como
una amplia violacién de una norma, que serfa resistida enérgicamente (y
probablemente de forma efectiva). Podemos decir entonces que los resultados de la
negociacion, las normas de distribucion y el poder de negociaciéon coevolucionan.
Por tanto, es probable que los resultados de la negociacién dependan del recorrido y
puede haber varios capaces de petsistit por periodos prolongados. La teoria de la

negociacion podria estudiar cada vez mas estos resultados persistentes a largo plazo
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en las estructuras evolutivas de la negociacién en vez de buscar identificar un

resultado unico en equilibrio.

La tercera es que los negociadores tipicamente tienen informacién incompleta
sobre las preferencias y otros aspectos de sus oponentes. Los modelos basados en
supuestos de informacién mas realista, como el de la seccion de extensiones

evolutivas anterior, aborda este tema.

Los economistas insatisfechos con la prediccién de la negociacion eficiente de
los modelos estandar a veces explican las rupturas de la negociacién mediante
asimetrias de informacion entre los negociadores. Por ejemplo, si los empleadores y
los trabajadores tuvieran la misma informacién, ambos pronosticarfan la misma
distribucién de costos y resultados probables de una huelga. A la luz de esta
informacién comun, resolverian por anticipado, evitando asi los costos. Pero si la
informacién no es comun, los trabajadores pueden participar en un paro costoso
para comunicar su solidaridad y acordar con el empleador, o pueden exigir, no
intencionalmente, una cantidad que viola la restriccion de participacion del

empleador.

Existe indudablemente algo de verdad en este punto de vista, como lo afirma el
hecho de que las partes a veces se sorprenden cuando un trato mutuamente
beneficioso no se lleva a cabo. Pero al menos en las situaciones experimentales
mencionadas, la informacién asimétrica no ofrece una explicacién adecuada de las
rupturas de la negociacién. En los juegos de ultimatum, por ejemplo, los proponentes
con frecuencia hacen ofertas muy cercanas a los montos de maximizacién de pago
esperados (es decir, los montos que maximizan los pagos a la luz del
comportamiento de rechazo observado de los que responden). Estos proponentes
pueden disgustarse ante un rechazo pero aparentemente no se sorprenden. Es dificil
observar qué informaciéon adicional podrian necesitar los que responden para
inducitlos a no rechazar lo que parecen ofertas injustas. No obstante, las tasas de
rechazo son menores cuando quienes responden no conocen el tamafo de la torta que
estd dividiendo quien propone. La razén mas probable de por qué las asimetrias de
informacién conllevan a menos rupturas de negociacioén en este caso es que si la torta
no es conocida, es dificil para quienes responden formarse un concepto claro de cual

serfa una oferta justa, entonces los rechazos por violaciones de la justicia o equidad
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son menores. Asi, una fuente de ruptura de negociacién que puede ser mas
importante que la informacién asimétrica ocurre cuando los negociadores tienen
diferentes puntos de vista sobre qué podrfa ser un resultado justo. Las normas de
justicia pueden haber evolucionado porque permitieron que los grupos que las
usaron explotaran las economias de escala y la cooperacién que de otro modo
hubieran sido excluidas por las rupturas y otras ineficiencias asociadas con la

negociacion. Retomo esta idea en el capitulo 11.

Un contribuyente importante a las fallas en la negociacion que no se ha
modelado formalmente es el hecho de que llegar a la frontera de negociaciéon puede
requerit nuevas instituciones o precedentes, que con alguna probabilidad
posteriormente se desplegaran para desventaja de uno de los negociadores. Si este es
el caso, una o ambas partes pueden preferir la posicion de retirada frente a arriesgarse
en una loterfa cuyos posibles pagos incluyen no sélo un movimiento hacia la frontera
de negociacién sino un resultado peor que su posicion de reserva actual. Muchos
ejemplos vienen a la mente. Con miras a incrementar la competencia, una
moderacién de las exigencias de salario por parte de los trabajadores puede ser de
interés tanto de empleadores como de empleados. Pero su implementaciéon exitosa
puede requerir que la empresa haga puiblicas sus cuentas, una jugada que mientras
soporta una mejora de Pareto en este caso, puede ser desventajosa para la empresa en
otros campos. La temprana oposicién empresarial a la economia Keynesiana en
Estados Unidos, aparentemente no se originé en una falla en reconocer los
beneficios que una reduccién en la volatilidad del ciclo macroeconémico implica. Se
originé en cambio en la preocupacion de que un estado mas intervencionista pudiera
también asumir otras politicas de una naturaleza menos amigable para con los
empresarios. El desarrollo tardio de instituciones politicas representativas y la

reforma fiscal durante el siglo anterior a la revolucion francesa ofrece otro caso. Jean-

Laureut Rosenthal (1998:101) escribe,

A pesar de la clara conexién entre las instituciones fiscales y el crecimiento
econdémico, la evolucién de estas instituciones (fue) restringida por el interés de
los legisladores sobre el impacto de la reforma fiscal en su [...] autonomia en
otras areas como la politica extranjera. Francia [..] tenfa una institucion
“representativa” que pudo haber aumentado la eficiencia del sistema fiscal, sin
embargo la Corona eligié no ejercerlo durante un siglo y medio. La Corona
entonces estaba dispuesta a renunciar a incrementos en la eficiencia fiscal y a
incrementos en la actividad econémica para preservar su autonomia.
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La renuencia de la Corona a convocar a los Estados Generales no estaba equivocada,
como lo sustentan los eventos de 1789, que siguieron a su primera reunién desde
1614, ampliamente testificados. Este parece ser otro caso en el que los conflictos no
resueltos sobre la distribucion del excedente conjunto, junto con la naturaleza abierta
de las instituciones que podrian resolver las rupturas de la negociacién, contribuyen a

la probabilidad de resultados sub-6ptimos de la negociacion.



