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3. RESUMEN DE LA INVESTIGACIÓN (OBJETIVOS)

El proyecto tiene tres objetivos primordiales. El primer objetivo puede llamarse el objetivo “positivo” del trabajo: describir completamente las estrategias seguidas por los participantes en los remates (o licitaciones) cuando se les permite compartir información como un paso previo al remate. Es decir, dada una forma de remate (a mano alzada, con sobre cerrado, con o sin precio mínimo de venta, o cualquier otra variedad) estudiaré la propensión de los individuos a revelar la información que posean sobre el valor del objeto. En principio, dicha propensión puede depender tanto de la forma de remate, como de el tipo de objeto (si es un objeto que tiene el mismo valor para todos los participantes, como un lingote de oro, o si es un objeto cuyo valor para cada participante es independiente, como en el remate de un cuadro que vale por su belleza). El estudio pretende abarcar todas las formas de remates o licitaciones, y todas las combinaciones posibles de supuestos sobre preferencias, tipo de objeto y distribuciones posibles de las valuaciones del objeto. Argumentaré más adelante (en el punto 9, Factibilidad) que es muy factible que se alcance la meta propuesta. 

El segundo objetivo es determinar cómo influye en el precio de venta y en la eficiencia del remate, la cantidad de información que haya disponible sobre el objeto. Por ejemplo, es un resultado conocido de la literatura sobre remates de objetos de valor común (el lingote en el párrafo anterior) que si el dueño del objeto no sabe cuál es su valor exacto, prefiere que haya mucha información disponible sobre el mismo porque ello tenderá a aumentar, en promedio, el precio de venta (ver Milgrom y Weber, 1982a). El segundo objetivo es entonces encontrar, para todos los demás remates, cómo afecta la cantidad de información disponible el precio de venta del objeto y la eficiencia del remate. 

Combinando los hallazgos del primer y segundo objetivos (estudiar la propensión a revelar información, y el efecto de la información sobre precios y eficiencia) podré estudiar cómo influye la posibilidad de revelar información en los precios y la eficiencia de las distintas formas de remate. 

El tercer objetivo del trabajo es el objetivo “normativo” o de “política”. En esta línea, intentaré utilizar los conocimientos adquiridos con los dos primeros objetivos para describir, o inventar, o desarrollar un remate “óptimo”. La idea básica es tratar de diseñar un remate en el que las reglas del juego lleven a maximizar la “utilidad” del que remata el objeto. Es decir, dadas las preferencias de quien busca vender un objeto, se intenta elegir la regla que maximice el bienestar del vendedor. Así por ejemplo, se puede elegir un remate con precio mínimo de venta, o un remate a mano alzada, o una licitación con sobre cerrado, o un remate (que es el que este trabajo pretende diseñar) en el cual se habilita la comunicación entre las partes como forma previa al remate propiamente dicho. Cada forma de remate que se diseñe arrojará un nivel de bienestar dado para el vendedor. Se trata de elegir la forma que sea idónea para él. 

Desde un punto de vista “práctico” el objetivo del trabajo es demostrar que en todas las formas de remates conocidas, los participantes tienen incentivos a revelar toda la información que poseen. Eso cumpliría con el primer objetivo señalado antes. El segundo objetivo del trabajo es demostrar que a medida que nos “alejamos” de los remates de objetos de valor común hacia objetos de valor privado, más información perjudica al vendedor. Así, como los participantes revelarán su información si se les da la oportunidad: en los remates en los cuales el objeto tiene un valor común, la posibilidad de comunicación incrementará el precio de venta; en el otro extremo, en los remates en los cuales el objeto es de valor privado, la comunicación reducirá el precio de venta. El tercer objetivo del trabajo se cumplirá demostrando entonces que los remates óptimos de objetos de valor común incluyen una fase que permite a los participantes comunicarse, mientras que los remates óptimos de objetos que no son de valor común no incluyen una fase de comunicación.

4. ANTECEDENTES

4.1. ESTADO ACTUAL DEL CONOCIMIENTO (incluir citas bibliográficas)

La teoría de los remates y las licitaciones se inició hace unos 40 años, con la publicación de Vickrey (1961) y su desarrollo se ha intensificado en los últimos 5 ó 6. Tanto así, que se ha transformado en una de las áreas de investigación más dinámicas dentro de la economía (ver Klemperer (1999) para una revisión bibliográfica reciente, o Milgrom (1989) y McAfee y McMillan (1987) para dos revisiones clásicas).

Mi trabajo de investigación se inserta en dos sub-áreas de estudio. Por un lado están los trabajos que se dedican a investigar los incentivos de los participantes de un remate a recoger información privada (que es la actividad lógicamente opuesta a revelar información). Mi trabajo entra claramente en esa línea. También contribuirá al área de estudio de remates óptimos.

(a) Incentivos a recabar o divulgar información.

Estado.

Dentro de la amplia área de estudios de los remates, hay una serie de trabajos muy reconocidos (entre ellos, el trabajo más famoso de todos, Milgrom y Weber, 1982) en los cuales una de las ideas centrales es que si algún participante tiene algo de información que sólo él posee, no deseará revelarla a sus competidores. Mi trabajo pretende demostrar que esto es falso.

Primero argumentaré que la idea “los participantes no querrán revelar su información,” está muy arraigada en la literatura, y luego, en los numerales 5 Objetivos y 6 Metodología, argumentaré que es falsa. Para argumentar que está arraigada, daré las siguientes citas, todas de trabajos muy conocidos.

“A bidder’s profits depend upon his ability to conceal information.” Milgrom (1987)

“A bidder without special private information ... can never earn a positive expected payoff.” Milgrom (1981)

“How important is the privacy of any bidder’s information? If one bidder’s information is available to another bidder, his expected surplus is zero.” McAfee y McMillan (1987)

“The most important lessons to be learned ... are that the returns in bidding come from cost and information advantages, that naive bidding strategies can squander these advantages, and that bidders without some advantage have little hope of earning much profit.” Milgrom (1989)

“The intuition is that the winning bidder's surplus is due to her private information.” Klemperer (1999)

“A bidder's expected profits in a mineral rights auction depend more on the privacy of his information than on its accuracy.” Milgrom and Weber (1982a)

La conclusión de que los participantes no querrán revelar su información se deduce del siguiente “razonamiento”: si la otra persona supiera lo que yo sé, perdería la ventaja relativa que podría tener, y ello me dejaría sin ningún beneficio (ver para esta intuición, y por más citas, Engelbrecht-Wiggans et al (1983) y Milgrom y Weber, 1982b).

Contribución esperada (breve).

Mi proyecto de investigación se inserta en esta área de la literatura y pretende demostrar que este tipo de resultados, y la intuición detrás de los mismos están equivocados. La explicación del porqué será dada en la secciones 5 Objetivos y 6 Metodología y Plan de Trabajo.

(b) Remates Óptimos

Estado

Otra área bastante desarrollada dentro del estudio de remates y licitaciones, es el área de remates óptimos. Mi trabajo también pretende hacer una contribución a esta área. Por más que existen una cantidad enorme de trabajos en esta sub-área de los remates óptimos, esta literatura ha fallado en dos frentes muy importantes. Primero, los resultados obtenidos son para clases muy restringidas de remates. Los resultados existentes son, en su amplísima mayoría, para remates en los cuales el objeto a ser vendido es de valor puramente privado (es decir, lo que vale para mí el bien es completamente independiente de lo que vale para el resto de los participantes). Ya ha sido argumentado en innumerables ocasiones que este supuesto es excesivamente restrictivo. Por ejemplo, Milgrom y Weber (1982a) afirman que 

“If the independent private values model is to be applied, one must make two assumptions: that each bidder knows the value for the painting, and that the values are statistically independent. The first assumption rules out the possibilities: (i) that the painting may be resold later for an unknown price, (ii) that there may be some “prestige” value in owning a painting which is admired by other bidders, and (iii) that the authenticity of the painting may be in doubt. The second assumption rules out the possibility that several bidders may have relevant information concerning the painting’s authenticity, or that a buyer, thinking that the painting is particularly fine, may conclude that other bidders also are likely to value it highly. Only if these assumptions are palatable can the theory be used…”

El caso más importante, cuando el valor del objeto para los distintos participantes no es independiente, ha sido analizado en menor medida, y los resultados obtenidos son para supuestos muy restrictivos sobre las preferencias de los participantes, y sobre las distribuciones de las cuales se obtienen las valuaciones de los individuos. Ver por ejemplo Bulow y Roberts (1989), Cremer y McLean (1988), Engelbrecht-Wiggans (1987, 1993) y Eso (1999).

La segunda dimensión en la cual la teoría de remates óptimos ha fallado, es que predicen formas de remate que nunca se observan en la realidad, y que son demasiado complicadas de implementar. Por ejemplo, una forma de remate óptimo en remates de objetos de valor privado con aversión al riesgo incluye precios de entrada, precios de reserva, subsidios de ganadores a perdedores y loterías entre los perdedores. Un remate de tal complejidad parece imposible de realizar, y la realidad ha demostrado que así es, pues nunca se observan tales remates.

Contribución esperada (breve).
Mi trabajo contribuirá en dos formas al área de los remates óptimos. Por un lado, llenará el vacío más grande de la sub-área: encontrar la forma de los remates óptimos cuando el objeto no es de valor privado. Como argumenté más arriba, los remates óptimos para los cuales hay resultados, son aquellos en los cuales se remata un objeto de valor privado y como argumenté, esta es una clase muy restringida. Mi contribución será la siguiente: si los participantes en el remate tienen incentivos a comunicar su información una vez que se les permite, en un remate óptimo, se habilitará la comunicación, y en la etapa del remate, cuando no haya incertidumbre sobre el valor del objeto, los participantes competirán a la Bertrand y el precio del objeto llegará hasta el valor esperado del objeto. Ergo, los remates óptimos serán aquellos que incluyan una etapa previa de comunicación entre los participantes. Este resultado se aplica a todos los remates de valor común, sin importar su forma, o la distribución de donde se extraen las valuaciones de los individuos.

La segunda contribución al área, es la de desarrollar remates óptimos sencillos (como el propuesto en el párrafo anterior), aplicables a una amplia gama de tipos de objetos, y que se puedan implementar en la realidad.
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4.2. DEL EQUIPO INVESTIGADOR EN RELACIÓN A LA PROPUESTA

Adjunto está mi CV. He desarrollado investigaciones en diversas áreas de la teoría de juegos (en donde se inserta la teoría de los remates). He publicado dos artículos en el área de la teoría de juegos (An Asymmetric Kalai-Smorodinsky Solution, y A Model of Procedural Decision Making in the Presence of Risk) y además tengo otro en su tercera revisión para el International Economic Review (Why do Good Cops Defend Bad Cops?).

Un antecedente importante es que el 25 y 26 de setiembre del corriente año daré dos seminarios sobre este tema en el California Institute of Technology y en la UCLA. A la segunda fui invitado por los avances que los profesores de dicha universidad saben que he hecho en el área de la revelación de información en remates.

Otro antecedente relevante es que mi co-autor Jean-Pierre Benoit ha publicado tres artículos en el área de remates (uno en el Review of Economic Studies, uno a aparecer en el American Economic Review, y otro a aparecer en Economics Letters). El profesor Benoit es un académico de primer nivel, con Tenure en New York University, y su trabajo “Finitely Repeated Games,” es el décimo trabajo más citado de la teoría de juegos. 

5. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN.

Como fue argumentado en los numerales 3 Resumen de la Investigación y 4 Antecedentes, la investigación tiene tres objetivos primordiales.

Primer Objetivo: estudiar propensión a revelar información.

Intentaré describir completamente las estrategias seguidas por los participantes en los remates (o licitaciones) cuando se les permite compartir información como un paso previo al remate. Es decir, dada una forma de remate (a mano alzada, con sobre cerrado, con o sin precio mínimo de venta, o cualquier otra variedad) estudiaré la propensión de los individuos a revelar la información que posean sobre el valor del objeto. En principio, dicha propensión puede depender tanto de la forma de remate, como de el tipo de objeto (de valor común, de valor privado, o algún caso intermedio). El estudio pretende abarcar todas las formas de remates o licitaciones, y todas las combinaciones posibles de supuestos sobre preferencias, tipo de objeto y distribuciones posibles de las valuaciones del objeto. Argumentaré más adelante (en el punto 9, Factibilidad) que es muy factible que se alcance la meta propuesta. 

Intentaré demostrar que para todas las formas conocidas de remate, si se incluye una etapa en la cual los participantes pueden compartir su información, la compartirán. La intuición es la siguiente. Pensemos en la decisión del participante, una vez que ya tiene la información para el remate. Si su información indica que el valor del objeto es bajo (por ejemplo, en un remate de bonos del tesoro uruguayos, un informe de su asesor económico le dice que los precios de los bonos van a bajar) le convendrá comunicar su “dato” a sus competidores. Eso es así pues comunicar la información reducirá el precio que estos estarán dispuestos a ofrecer, y aumentará las chances de que, para cualquier precio dado, el participante en cuestión pueda comprar algunos bonos. 

Ahora todos los participantes saben que si los otros participantes tienen información que dice que el objeto vale poco, la comunicarán. Sabido esto, si uno de los competidores recibe información que indica que el valor del objeto es intermedio, también la revelará. Esto es así, pues si no dice nada, los otros participantes creerán que el valor del objeto es intermedio, o alto. Con lo cual, diciendo que es intermedio, hará que los otros competidores reduzcan sus ofertas, lo cual es bueno.

Siguiendo de esa manera, uno obtiene que los participantes revelarán toda su información. Y esto va muy en contra de lo que se considera sabido en la profesión, y de lo que está escrito en una larga serie de importantes trabajos (ver citas en la sección 4.1 Antecedentes).

Segundo Objetivo: influencia de más información en el precio y eficiencia del remate.

El segundo objetivo descrito en el Resumen de la Investigación, es determinar cómo influye en el precio de venta y en la eficiencia del remate, la cantidad de información que haya disponible sobre el objeto. Consideremos dos casos extremos. 

El primer caso extremo es el de un remate donde el objeto es de valor común. Es un resultado conocido de la literatura sobre remates de objetos de valor común que si el dueño del objeto no sabe cuál es su valor exacto, prefiere que haya mucha información disponible sobre el mismo porque ello tenderá a aumentar, en promedio, el precio de venta (ver Milgrom y Weber, 1982a). La causa de ello es lo que se ha dado en llamar “la maldición del ganador”, y la idea básica es la siguiente. En un remate de valor común, si uno ofrece por el bien lo que espera que valga el bien, en general perderá plata. La razón es que si todos los otros participantes siguen la política de ofrecer el valor esperado del objeto, ganará el remate aquél que haya sobreestimado en mayor medida el valor del objeto, y por ello perderá plata. Para el ganador, enterarse que ganó es una maldición. Por esta causa, en los remates de objeto de valor común las estrategias óptimas siempre son tales que se ofrece por el objeto mucho menos que su valor esperado dada la información poseída por el participante. Se baja un poco la oferta para ganar dinero, pero mucho más por miedo a sobreestimar el valor del objeto. Por ello, cuanto más información haya sobre la calidad del objeto, menor será el temor a sobreestimar su valor, y más altas serán las ofertas de los participantes. Ello se traduce en un mayor precio de venta. De ahí se obtiene el resultado anunciado al comienzo de este párrafo: en los remates de valor común, más información se traduce un mayor precio de venta. En el numeral 9 Factibilidad presentaré algunos resultados preliminares a los que he arribado que ilustran y amplían estas ideas.

El segundo caso extremo es de remates de objetos de valor privado. En ellos pretendemos demostrar que la revelación de información tiende a reducir el precio de venta. Hay dos razones para ello. Primero, no existe la maldición del ganador, pues en este tipo de remates cada participante conoce el valor del objeto para sí mismo. Por ello, la mayor información no tiene el efecto positivo que tenía antes. Sin embargo, también tiene un efecto negativo, que hace que se reduzcan los precios de venta: al aumentar la cantidad de información sobre el valor del objeto para cada participante, “se sabe” cuánto lo valúa cada uno, y ello reduce los incentivos a competir. El que tenga el mayor valor por el objeto lo obtendrá pagando lo que vale el objeto para aquél que tiene la segunda valuación más alta. Sin la información adicional, aquellos participantes con una valuación alta tienen incentivos a ofrecer más que el valor esperado del objeto para la segunda valuación más alta, pues quieren “asegurarse” de ganar. Este efecto no está presente si se revela toda la información sobre las valuaciones para los distintos participantes. En el numeral 9 Factibilidad presentaré algunos resultados preliminares a los que he arribado que muestran cómo mayor información lleva a un menor precio de venta.

Tercer Objetivo: estudio de remates óptimos. 

El tercer objetivo que me he planteado, es el diseño de remates óptimos. En los numerales anteriores, he argumentado que 

(a) Los individuos tenderán a revelar su información sobre el valor del objeto si se les da la oportunidad.

(b) Más información es buena para el vendedor en remates de objetos de valor común, y mala en remates de objetos de valor privado.

Intentaré utilizar estas ideas para demostrar que: los remates óptimos cuando el objeto es de valor común incluyen una fase de comunicación entre los participantes; los remates óptimos cuando el objeto es de valor privado no incluyen dicha fase; y que todos los demás casos intermedios, dependiendo de su cercanía a uno u otro tipo de objeto, se comportan como alguno de los casos extremos. 

Si logro el objetivo propuesto, será un gran avance para el área de remates óptimos, pues como fue señalado en el numeral 4 Antecedentes, los resultados han sido hasta ahora sobre casos muy particulares, y sin aplicabilidad.

6. METODOLOGÍA Y PLAN DE TRABAJO

La metodología que utilizaré para este trabajo es la estándar en el área. La teoría de los remates ha estado atada desde sus inicios, con el artículo de Vickrey de 1961, citado en 4 Antecedentes, a la teoría de juegos. Cuando se pretende estudiar un remate, sus propiedades, y el comportamiento de los participantes, se especifican las reglas del remate, el tipo de objeto a ser vendido, y las preferencias de los individuos, como parte de un juego. Luego se opta por un concepto de equilibrio (equilibrio de Nash, equilibrio Bayesiano Perfecto, equilibrio Secuencial, o cualquier otro) y se estudian los equilibrios del juego descrito. 

Mi plan de trabajo consiste en rediseñar todas las formas conocidas de remates, de tal forma de agregarles una etapa previa en la cual se permite la comunicación. Luego, englobar todos los nuevos juegos en una categoría de “juegos de revelación” y estudiar las propensiones de los individuos a revelar su información en los nuevos juegos de revelación. Habiendo estudiado las propensiones, se podrá determinar, para cada juego de revelación, el efecto que tuvo la inclusión de la etapa de revelación sobre el precio de venta del objeto, y de la eficiencia del remate. Finalmente, se trata de elegir, para cada tipo de objeto, cuál es el juego dentro del conjunto de los remates típico y juegos de revelación que arroja mayor utilidad para el vendedor.

7. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES Y RESULTADOS ESPERADOS

Actualmente mi coautor y yo poseemos algunos resultados preliminares que describiré en el numeral 9 Factibilidad. Por lo tanto, el cronograma describirá las actividades que faltan para completar el proyecto.

A la fecha poseemos un Teorema que asegura que en una amplia gama de juegos de revelación, los participantes revelarán toda su información. También poseemos algunos teoremas menores (a las que hemos llamado Proposiciones) en los cuales convertimos a algunos remates conocidos en la literatura en juegos de revelación (agregándoles una etapa de comunicación) y demostramos que dichos juegos de revelación caen dentro de la categoría en la cual los participantes quieren revelar su información. 

De ahora en más, las actividades se dividirán en tres módulos, cada uno acorde con uno de los objetivos expuestos más arriba:

(a) 5 Meses. Mejoramiento del Teorema principal. En esta etapa pretendemos encontrar la clase más grande de juegos de revelación para la cual los participantes quieren revelar su información. La forma actual del teorema es la siguiente: Si en un juego de revelación se cumple la condición A, entonces los participantes revelarán toda su información. Lo que pretendemos hacer en este primer módulo es encontrar una condición B que sea satisfecha por más juegos de revelación que la condición A, y que asegure que también se revela toda la información.

(b) 5 Meses: Clasificación de remates en dos clases. En esta etapa nos dedicaremos a clasificar las formas conocidas de remate en dos clases: aquellos para los cuales más información aumenta el precio de venta, y aquellos para los cuales más información reduce el precio de venta. Ya tenemos alguna indicación de qué tipos de remates caerán en cada categoría. Como fue mencionado anteriormente, en los remates de valor común, más información aumenta el precio de venta, mientras que en remates de valor privado, lo reduce.

(c) 4 Meses: Diseño de remates Óptimos. En esta etapa demostraremos que para aquellos objetos cuyos remates caen dentro de la categoría “Más información aumenta el precio de venta”, el remate óptimo incluye una etapa de revelación de información. Para la otra categoría, aquella de los remates en los que más información baja el precio, el diseño de remates no incluirá la etapa de revelación.
8. IMPACTO DEL PROYECTO

8.1. Como generador de Conocimientos

Como fue adelantado en el numeral 4 Antecedentes, este proyecto está contribuyendo y contribuirá a dos áreas de la teoría de remates. Primero, ya ha hecho una contribución significativa al área de la literatura que se ocupa de los incentivos para recabar o revelar información. Prueba de ello es la “prensa” que están recibiendo nuestro Teorema, y las invitaciones que estamos recibiendo mi coautor y yo a dar seminarios sobre (este semestre, daré una charla en la UCLA y otra en Caltech, y el semestre que viene, daré una charla en Columbia y otra en NYU). Ya fue adelantado que una idea muy arraigada en la literatura es que los participantes de un remate no querrán revelar su información. Aunque a priori eso es cierto (es decir, si los individuos pudieran comprometerse a no revelar su información, así lo desearían), nuestros resultados indican que si se les da la posibilidad, no podrán abstenerse de hacerlo. La razón es que “se sabe” que aquellos con la información que haga que los contrincantes bajen más sus ofertas, la revelarán seguro. Luego, “se sabrá” que aquellos con información un poco mejor que esa, también la revelarán, pues si se quedan en silencio, los contrincantes creerán que es buena, y así sucesivamente. 

La segunda contribución relevante para el área de los remates tiene que ver con el diseño de remates óptimos. Como ya fue adelantado también, la literatura tiene dos carencias importantes: por un lado, se sabe muy poco de los remates óptimos cuando el objeto es de valor común (o casi común); por otro, los remates óptimos en general son demasiado complicados para ser aplicables. Este proyecto corregirá esas dos carencias: por un lado demostraremos que el remate óptimo cuando el objeto es de valor común, o parecido para todos los individuos, es tal que incluye una etapa de comunicación; por otro, habremos encontrado una clase de remates óptimos sencillos y aplicables en la realidad.

8.2. Como formador de Recursos Humanos

El potencial del proyecto como formador de recursos humanos no es muy grande. Los únicos beneficiados seremos el Profesor Benoit y yo. 
8.3. Como factor fortalecedor de la Institución en que se desarrolla el Proyecto

En esta área, el potencial del proyecto es enorme. Por un lado, si el proyecto se lleva a cabo y es exitoso, debería plasmarse en la publicación en alguna revista internacional de buen nivel. Mi coautor estima que los resultados que esperamos obtener son publicables en el American Economic Review, Econometrica, Games and Economic Behavior o el Journal of Economic Theory. Dado lo difícil que resulta publicar en buenas revistas estando alejados de los centros del conocimiento, ello resultaría una gran contribución para la Universidad de Montevideo.

Por otro lado, la contribución que personalmente me interesa más, es a la posibilidad de afectar en algo a la realidad. Un aspecto positivo de la teoría de remates es que muchas de las ideas que están en la literatura se “filtran” hacia la realidad para tratar de diseñar remates que den más ingresos para el vendedor, o resulten en una asignación más eficiente de los recursos (que el objeto vaya a parar a aquél participante que lo valora más). 

Si, como creemos factible, logramos diseñar remates que incrementen el precio de venta de los objetos, ello tendría una importancia enorme para la economía, no sólo la Uruguaya, sino para la del mundo. Por ejemplo, en Uruguay: toda la deuda pública se financia mediante licitaciones de Bonos del Tesoro y Letras de Tesorería; la forma más común de venta de ganado es mediante remates en ferias; se han rematado o licitado recientemente bandas de celulares, la terminal de contenedores del Puerto de Montevideo, y cientos de kilómetros de redes viales; también se venden en remates obras de arte y muebles (nuevos, usados y antiguos). En Estados Unidos y en el mundo, se venden anualmente mediante remates o licitaciones cientos de miles de billones de dólares en bienes y servicios (Milgrom y Weber, 1982 y Milgrom, 1989).

Mi trabajo será relevante para la gran mayoría de esos remates. En particular, mis resultados permitirán diseñar remates más eficientes, y que permitan al vendedor recaudar más. Para ver porqué esto es relevante, pensemos en el caso de la licitación de la terminal de contenedores. En esa licitación, Uruguay vendió el derecho a explotar la terminal de contenedores del Puerto a una empresa, por un cierto período de tiempo. Como el precio pagado por la empresa para adquirir el derecho es un costo hundido para la misma, dicho precio no influye directamente en la actividad económica del país. Por lo tanto, al Estado uruguayo, y a los consumidores uruguayos, les conviene que el precio pagado por la empresa sea lo más grande posible. Así, usando un mejor remate, el Estado podrá reducir su déficit, o bajar impuestos, o aumentar el monto de dinero destinado a los comedores infantiles. La evidencia empírica demuestra que las diferencias de precios entre remates bien diseñados y remates mal diseñados puede ser enorme (ver Klemperer (2002, “What really matters in auction design,” working paper en www.nuff.ox.ac.uk/ economics/ people/ klemperer.htm) quien da una cantidad sustancial de ejemplos de remates mal diseñados, donde el precio del venta fue menos de la mitad de lo que podría haber sido). La importancia de una mayor recaudación en un remate estatal, por ejemplo, se puede apreciar en la pérdida de eficiencia que significa recaudar dinero por medio de impuestos. Feldstein (1999, “Tax Avoidance and the Deadweight Loss of the Income Tax,” Review of Economics and Statistics, November) ha estimado que un cambio marginal de un dólar en los ingresos por impuestos provoca una pérdida de eficiencia de dos dólares.

Nuestros resultados esperados, en términos de remates óptimos, también son relevantes para la eficiencia “directa” en la asignación de recursos (ya vimos que los remates óptimos también tienen un efecto “indirecto” sobre la eficiencia, permitiendo reducir los impuestos distorsivos). Esto es así, pues cuanto mayor información posean los participantes del remate, mejor se hará la asignación de recursos (esto es sencillamente otra versión del celebrado teorema de Blackwell). Nuestros remates óptimos serán tales en la medida que se revele información, y ello llevará a una mejor asignación de recursos.

9. FACTIBILIDAD DE ALCANZAR LOS RESULTADOS CON LAS FACILIDADES ACTUALES Y EL APOYO SOLICITADO 

En este numeral incluiré tres de los resultados a los que he llegado a la fecha para ilustrar que es factible completar todo el estudio. El hecho que haya demostrado los resultados encontrados sin la ayuda del Fondo Clemente Estable, es una indicación de que con la ayuda adicional, debería poder completar el estudio.

Los resultados obtenidos a la fecha se incluyen como un apéndice separado. El primer resultado es el Teorema mencionado anteriormente, que da condiciones suficientes para que los agentes quieran revelar su información. Este es el principal resultado teórico a la fecha, pues muestra que lo que se suponía sobre la propensión de los agentes a revelar información era falso.

El segundo resultado es el que demuestra que en remates de valor común, si se incluye una etapa de revelación de información, se cumplen las hipótesis del teorema, y los individuos revelan su información. Más aún, ello lleva a que el vendedor se quede con todo el excedente. Este resultado es un avance significativo en la dirección de desarrollar remates óptimos.

El tercero muestra que en un remate de valor privado, aunque los individuos revelarán su información, ello produce una caída en el precio de venta, relativo a lo que se obtendría sin comunicación. 

10. MULTIDISCIPLINARIDAD: explique si es una característica del proyecto
La Multidisciplinaridad no es una característica de mi proyecto.

11. JUSTIFICACIÓN DE RECURSOS
11.1. JUSTIFICACIÓN DE EQUIPOS SOLICITADOS

Necesito comprar una laptop pues estaré trabajando en la oficina, en casa y en Nueva York. También en el período del proyecto estaré viajando a otros lados a dar charlas, y es importante tener siempre toda la información disponible, pues de los contactos con los colegas siempre surgen avances para el proyecto. Además, la computadora que tengo disponible en mi oficina es muy vieja, y sumamente inadecuada para resolver modelos por simulación.

Los libros los necesito para estudiar sobre el tema de los remates. La biblioteca en la Universidad de Montevideo no los posee, y aunque algunos de ellos están en otras bibliotecas (es el caso de los Dunford y Schwartz, en facultad de ingeniería), el acceso a los mismos es complicado para los no docentes, y no estudiantes de dicha facultad. Más aún, en los últimos meses quise acceder a algunos textos en dicha facultad, y no pude debido al paro. 

11.2. JUSTIFICACIÓN DE VIAJES Y ESTADÍAS
Como ya he argumentado anteriormente, el Profesor Benoit, mi coautor, no es la persona ideal para trabajar a distancia. Es muy difícil que lea las cosas que uno le envía. El trato cara a cara es muy distinto. Comprende todo con una velocidad impresionante, y produce avances a saltos, cuando estamos juntos. 

No viajar yo a NY, o que no viaje él a Montevideo, es cercenar grandemente las posibilidades del proyecto.

11.3. JUSTIFICACIÓN DE LOS REQUERIMIENTOS DEL EQUIPO DE INVESTIGACIÓN
11.3.1. Extensión horaria
Los plazos que me he propuesto son los que me han llevado trabajos de dimensiones similares en el pasado.

11.3.2. Complemento salarial
Es lo que necesito para no tener que buscar fuentes alternativas de ingresos en el período considerado.

11.3.3. Personal nacional a contratar
No aplicable.

11.3.4. Personal administrativo y de apoyo
No aplicable.
11.3.5. Colaboradores extranjeros

No aplicable.
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