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caracter: negociaciones regionales en-
tre los paises centroamericanos y és-
tos con el Mercado del Cono Sur,
MERCOSUR, la Union Europea y el
Area de Libre Comercio para las Amé-
ricas, ALCA; negociaciones multilate-
rales en la Organizacién Mundial del
Comercio, OMC; negociaciones bilate-
rales con México, Republica Dominica-
na, Chile y Panama4, entre otras.

En cada una de ellas se realizan
varias rondas, en un gran numero de
temas que los negociadores deben
abordar para liegar a los acuerdos, por
ejemplo: el comercio de bienes (agro-
pecuario, textiles, calzado, etc.) el de
servicios, el acceso a mercados, los
calendarios de liberalizacién, normas
fito y zoosanitarias, normas técnicas y
restricciones técnicas al comercio, re-
glas de origen, medidas de salvaguar-
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dia, subsidios, practicas desleales de
comercio, propiedad intelectual, inver-
siones, y mecanismos de solucidn de
controversias,

Los problemas que se han vivido
en las pasadas experiencias de nego-
ciacién con los socios comerciales,
han sido consecuencia del bajo nivel
de organizacion de los equipos nacio-
nales de negociacion, la inexperiencia
de los negociadores en los temas tra-
tados y las carencias de informacién
en cuanto a las condiciones econdmi-
cas y sociales propias y del socio co-
mercial, tanto a nivel general, como en
los sectores agropecuarios, industria-
les vy de servicios.

Las carencias de informacién no
se deben principalmente a la inexisten-
cia deinformacidn, sino principalmente
a su distribucién ineficiente entre los
agentes econdmicos, ya que en nues-
tros paises existen fuentes serias que
producen buena informagién. La distri-
bucion y circulacién de informacion se
ve afectada no sélo por limitaciones
técnicas o tecnologicas, sino también
por culturas burocréticas restrictivas
del acceso a la informacién.

El rol de la informacion
en las negociaciones comerciales

El rol que juega la informacién en
las negociaciones comerciales es cru-
cial. Poseer buena informacién puede
significar tener éxito o fracaso en el
proceso de negociacion. Es crucial te-
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ner informacion de calidad del propio
pais, como del socio comercial, en
cada uno delos temas a negociar. Esta
informacién debe provenir no sélo de
la esfera econdmica, sino también de
las esferas social y politica.

Asimismo es crucial, para el éxito
o fracaso del proceso negociador, sa-
ber manejar el intercambio de la infor-
macién con el socio comercial. Son
muchas las experiencias en las que gl
valor econdémico de la informacion que
entregamos al socio comercial, en el
proceso negociador, no es compensa-
do por el valor econémico de la infor-
macién que recibimos a cambio. En
este aspecto, se debe poner cuidado
en seguir un procedimiento seguro de
intercambio de documentacién e infor-
macion, un protocolo de intercambio
que garantice [a equidad.

El valor econémico
de la informacion en la Teoria
de Juegos

Los fundamentos del valor eco-
némico de la informacién sé hallan an-
clados en la moderna Teoria de
Juegos fundada por el matematico
John von Newmann y el economista
Oskar Morgenstern, quienes publica-
ron en 1944 su “Teoria de Juegos y
Comportamiento Econdmico”, la cual
fue ampliada y profundizada por otros
matematicos y economistas posterio-
res: John Nash, Reinhard Seiten y
John Harsanyi, quienes compartieron
el Premio Nobel de Economia de 1994;
Robert Lucas, Premio Nobel de Econo-
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mia de 19985; William Vickrey y James
Mirrlees que compartieron ese galar-
ddn en 1996.

El hecho que, durante tres afios
consecutivos, la Real Academia Sueca
de Ciencias haya galardonado con el
Premio Nobel a una corriente de pen-
samiento cientifico, destaca de mane-
ra superlativa la importancia que tiene
la informacién en la economia contem-
poranea. Principalmente en la politica
monetaria, el sector financiero, el co-
mercio intermacional y la organizacion
industrial.

John Nash, en los afos cincuentas
produjo un modelo dinamico de anali-
sis de la competencia llamado “equili-
brio de Nash”, en el cual los competi-
dores tienen conocimiento completo
de la estrategia competitiva del rival.

Su famoso ejemplo refiere a una
industria que tiene dos empresas riva-
les, fas cuales pueden escoger entre
dos estrategias: precios altos o pre-
cios bajos.

Siambos escogen ia estrategia de
precios altos, ambos tendran benefi-
cios de 33 por unidad. Con precios
bajos ambas, obtendrian $2 por uni-
dad. Pero si una empresa juega a pre-
cios altos y la ofra a precios bajos, la
de precios bajos obtendria $4 y la de
precios altos $1.

A pesar de que las empresas se
podrian beneficiar de jugar ambas a
precios altos (ganando $3 por unidad),
esto no sucede excepto en oligopolios.
Si una empresa juega a precios altos,
la otra se mantiene o baja, para ganar
$4. Entonces la primera baja también
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para ganar $2 en vez de $1. Lo mismo
si la primera juega a precios bajos. Asi
que ellas escogeran la estrategia de
precios bajos, y obtendran beneficios
de $2 por unidad, perdiendo la oportu-
nidad de ganar $3. Asilas cosas, es-
tarian compitiendo en una situacion de
“aquilibrio de Nash".

Este equilibrio se da porque los
competidores tienen conocimiento
completo de la situacién, juegan sélo
una vez, 0 porque la interaccion es
simultdnea entre los competidores.

Reinhard Selten extendid el mode-
lo de Nash a la interaccion no-simuita-
nea y continua en el tiempo entre ios
jugadores, con el concepto de Credibi-
lidad: no tiene sentido que un jugador
siga una estrategia que ios otros juga-
dores saben que no podrd sostener en
el tiempo, que tendri que variar en
algin momento. Por ejemplo, una es-
trategia monopolista podria tratar de
mantener afuera alos posibles compe-
tidores amenazando con una guerra
de precios si entran al mercado. Pero
unos competidores podrian conocer la
estructura de costos del monopolista y
saber que el costo de la guerra de
precios, para €l monopolista, podria
ser superior al costo de compartir el
mercado en forma oligopdlica. En este
caso, la amenaza de exclusién, via
guerra de precios, no es creible para
estos competidores.

Con respecto al conocimiento de
las reglas del juego, los juegos pueden
ser de informacicén perfecta, como el
ajedrez, monopolio 0 backgammon, en
que los competidores, conocen todas
las reglas, ven todas las piezas y to-
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dos los movimientos; o pueden ser de
informacion imperfecta, donde los ju-
gadores 0 no conocen todas las reglas
0 no ven todas las piezas.

Con respecto al conocimiento de
las condiciones del juego y del conoci-
miento de la informacién y estrategia
del oponente, los juegos pueden ser
de informacidn incompleta de primer
orden, como e! pocker, dominé o
scrabble, que se caracterizan por:

® | os competidores no conocen las
estrategias de su oponente, perole
asignan probabilidades.

® | os competidores conocen las dis-
tribuciones de probabilidad.

William Vickrey y John Harsanyi
estudiaron esta clase de juegos.

Los juegos con informacion incom-
pleta de sequndo orden y superior, im-
plica que los competidores tienen
"expectativas acerca de las expectati-
vas" de sus oponentes.

Un caso tipico se da en las nego-
ciaciones que se producen entre com-
pradores y vendedores de artesanias
en el mercado de Antigua Guatemala.
Ahi, el vendedor maya, segun la apa-
riencia del comprador (turista extranje-
ro 0 nacional), se hace una expectativa
del precio de venta que podria ser es-
perado por el turista. El turista experi-
mentade en ese mercado, también se
hace una expectativa de o que ei ven-
dedor estarfa dispuesto a aceptar. Las
propuestas iniciales de ambos se ale-
jan de las expectativas para, luego de
un regateo, acordar un precio que, ge-
neralmente, se situa alrededor del pro-
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medio de la suma de los precios inicial-
mente ofrecidos por ambos.

Con respecto a la intervencién del
azar, o su ng-intervencion, los juegos
pueden ser aleatorios o deterministi-
cos. Son aleaterios el backgammon y
el pocker, y deterministicos el ajedrez
y las damas.

En la mayoria de negocios, como
lo dice Adam Brandenburger, de Har-
vard Business Scheol, “los juegos se
juegan en la niebla”; son de informa-
cién incompleta de primer y segundo
orden. Unos jugadores estan informa-
dos mas que otros; sus estrategias
pueden incrementar la credibilidad en
sus ventajas. Un competidor oligopo-
lico puede ser capaz de mantener altas
sus ganancias con una estrategia de
precios aktos, nutriendo su reputacion
de ser amigable con sus rivales y duro
con sus enemigos. Un pais puede
amenazar a otro ¢on sanciones econd-
micas, que son percibidas por éste
como catastrdficas, para obtener ven-
tajas comerciales.

Robert Lucas, de la Universidad de
Chicago, fue galardonado en 1995 con
el Premio Nobel de Economia por su
"Teoria de fas Expectativas Raciona-
les" que nos explica como los agentes
economicos toman sus decisiones ba-
sados en informacion incompleta.

Primero, Lucas asume que las re-
cesiones econdmicas se corrigen so-
las, por las fuerzas del mercado
{industrial y laboral}, en las que conver-
gen multitudinarias decisiones basa-
das en expectativas racionales, por
parte de agentes econdmicos con in-
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formacién incompleta; y en donde la
intervencion del gobierno es inefectiva.

Cuando una recesion general se
manifiesta a los economistas, tarda un
tiempo para que los empresarios y tra-
bajadores tomen conciencia y decisio-
nes al respecto. Sin embargo, dice
Lucas, "unavez quetoman ¢onciencia,
ios industriales bajaran precios para
atraer negocios y los trabajadores re-
nunciaran a demandas salariales para
conservar los puestos (expectativas
racionales)". Estas decisiones fortale-
ceran el poder adquisitivo del ddlar,
conteniendo la inflacion, lo cual tiene e
mismo efecto que incrementar la oferta
de dinero. Mientras tanto, el gobierno
tan sélo puede esperar a que la correc-
cion ocurra {(come le pasé a Ronald
Reagan en ia recesioén general de
1980-82, 0 a George Bush en 1990-92
que le costd la presidencia). En esto,
el modelo de Lucas se aparta del mo-
delo Keynesiano.

Suponiendo, dice Lucas, que el go-
bierno (la Reserva Federal, Fed, en
USA) establece una predecible politica
antirrecesiva: cada vez que la tasa de
desempleo se incrementa en 1% la
Fed incrementa la oferta de dinero en
1%. Entonces, dice, los hombres de
negocios vendrian solamente a expec-
tar ese incremento y pedrian simple-
mente implementar respuestas
automaticas en sus sistemas de pre-
cios a la politica monetaria del gobier-
no. Entonces para ser efectiva la
politica monetaria, la Fed tendria que
sorprender a los empresarios con in-
crementos aleatorios, lo cual podria
traer inestabilidad a la economia, ha-
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ciendo dafina la intervencién del go-
bierno. Por lo tanto, dice Lucas, en &l
mejor de los casos, ia intervencién del
gobierno es inefectiva.

La Teoria de las Expectativas Ra-
cionales de Lucas asume que los
agentes economicos hacen uso de la
mejor informacidn disponible incom-
pleta {(pero confiable y oportuna), acer-
ca de las politicas gubernamentales,
cuando toman sus decisiones.

Un simple gjemplo de componta-
miento colectivo bajo este tipo de ex-
pectativas ocurre en las ofertas que
introducen fuertes descuentos para
estimular la venta de automdviles. Los
consumidores compraran mas autos
con la oferta la primera vez que ella se
introduce, pero aprenderan a planear
Sus compras para que coincidan con
tales ofertas en el futuro, equilibrando
la demanda posterior.

Estas cadenas de razcnamiento
lucaciano aplicadas a la economia
como un todo, se contraponen a la
teoria econémica keynesiana.

La Real Academia Sueca de Cien-
cias, al anunciar el premio a Lucas,
expresd: “Robert Lucas es el econo-
mista que ha tenido la mas grande
influencia en la investigacién macroe-
conémica, desde 1970". Karl Shell,
editor del Journal of Economic Theory,
explicd que la teoria de Lucas “se basa
en tres gigantescos predecesores: fa
nocion de expectativas racionales in-
troducidas por John Muth, el modelo
de Paul Samuelson que traslapa las
generaciones keynestanasy post-key-
nesianas y el uso temprano de la idea

141



de informacion asimétrica, proveniente
del modelo de Edmund Phelps”. La
gran contribucién de Lucas, ademéas
de sintetizar estas ideas en una pers-
pectiva macroeconamica, ha sido fun-
damentarlas en una sélida estructura
matematica. De hecho, su teorfa de
expectativas racionales ha engendra-
do varias técnicas matematicas y esta-
disticas nuevas aplicadas al analisis
economico.

William Vickrey de la Universidad
de Columbia, N.Y.y James Mirrlees de
la Universidad de Cambridge, Inglate-
rra, desarrcllaron con sus trabajos la
‘Teoria de los Incentivos bajo Informa-
cién Asimétrica’ por la que fueron ga-
lardonados con el Premio Nobel de
Economia en 1996.

Esta novedosa teoria explica las
situaciones donde los tomadores de
decisiones tienen informacion, no sdlo
incompleta, sino diferente y distinta,
asimétricamente distribuida {(uncs tie-
nen mas gue otros).

La distribucidn asimétrica de la in-
formacién se da en muchos contextos:
los bancos no tienen completa infor-
macion acerca de los ingresos futuros
de los prestatarios; los accionistas de
unga firma no tienen la informacion de-
tallada gue tiene el gerente general
acerca de los costos y las condiciones
de la competencia; una empresa de
seguros no puede observar el compor-
tamiento de los asegurados para pro-
teger el objeto de las pdlizas, ni
monitorear los eventos externos que
pueden afectar el riesgo de dafio; el
rematador no tiene completa informa-
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¢ién sobre la voluntad de pago de los
potenciales compradores en una su-
basta; el gobierno tiene que disefiarun
sistema de impuestos o de precios de
servicios publicos sin mucho ¢onoci-
mientc acerca de la productividad de
los ciudadanos; los negociadores ¢o-
merciales deben arribar a convenios
intrincados sin conocer todos los deta-
lles anegociar, ni de la informacidn que
poseen los socios comerciales; los di-
seffadores de una encuesta de volun-
tad de voto no tienen informacién
completa sobre las verdaderas motiva-
ciones que tienen los electores el dia
de las elecciones; etc.

La informacién incompleta y asi-
métricamente distribuida (distinta) tie-
ne consecuencias fundamentales en
todos los casos como los anteriores,
en donde una ventaja de informacion
puede ser explotada estratégicamen-
te. Esta posibilidad estraiégica ha
sido llamada poder o capacidad de
arbitraje.

William Vickrey analizé las propie-
dades de diferentes clases de subas-
tas en dos articulos titulados:
“Counterspeculation, Auctions, and
Competitive Sealed Tenders” de 1961,
y “Auctions and Bidding Games” de
1962. La produccion cientifica de
Vickrey estuvo permeada por disefiar
un eficiente y equitativo sistema de
precios de los servicios publicos. En
ese esfuerzo, no sélo hizo significati-
vas contribuciones tedricas, sino que
también aporté su asesoria en aplica-
ciones practicas, como en las tarifas
det metro de Nueva York y como ase-
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sor de Clinton para financiar diversos
servicios plblicos (educacion y salud),
formuiando modelos disefados para
alcanzar un balance entre eficiencia
fiscal y eguidad social.

En su analisis de subastas, Vickrey
formulé un modelo compuesto de cua-
tro clases diferentes. En la primera cla-
se, inventada y llamada por él
“second-price auction”, ahora conoci-
da como “Subasta de Vickrey”, un ob-
jeto es rematado por ofertas en sobre
sellado. Elchjeto se asigna al que ofre-
ce el mayor precio, quien solamente
debera pagar el segundo mejor precio
ofrecido. Este es un briliante mecanis-
mo que incentiva & los individuos a
manifestar su verdadera voluntad de
pago.

Si un individuo oferta por encima
de su verdadera voluntad de pago, ma-
nipulando una capacidad de arbitraje,
entonces corre el riesgo de que si otro
oferta de la misma forma, él deba pa-
gar el objeto con pérdida real. Y vice-
versa, si unindividuo oferta por debajo
de su verdadera voluntad de pago, en-
tonces corre el riesgo de que ofro com-
pre el objeto a un precio menor que la
cantidad que él estaria verdaderamen-
te dispuesto a pagar.

Por lo tanto, en este tipo de subas-
ta, la verdadera oferta de pago trabaja
a favor del mejor interés de los partici-
pantes. Por consiguiente, esta clase
de subasta es socialmente eficiente y
equitativa, ya gue el objeto se asigna a
la persona con mayor voluntad de
pago, quien pagard el costo social de
oportunidad representado por el se-
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gundo mejor precio ofrecido por los
participantes.

Basados en esta subasta de
Vickrey, otros investigadores han de-
sarrollado analogos principios, como el
llamado mecanismo de Clarke-Gro-
ves, paraincentivara los ciudadanos a
manifestar su verdadera voluntad de
pago por servicios pulblicos, bajo la
restriccion de que las autoridades de-
beran recibir la cobertura completa.

La segunda clase de subasta ana-
lizada por Vickrey es la llamada “Su-
basta Inglesa” (English Auction), en la
que el rematador pide una primera
oferta abierta, la cual seré eliminada
por subsecuentes mejores ofertas.
Termina cuando el rematador no logra
obtener una mejor oferta que la Gltima.
E! objeto se asigna al mejor oferente,
guien paga el precio ofrecido.

La tercera clase analizada por
Vickrey es la llamada “Subasta Holan-
desa”, la que comienza con un precio
por encima de la voluntad de pago de
los participantes. El precio es gradual-
mente reducido por el rematador, has-
ta que algan participante grite: es mio!,
a quien se asigna el objeto al precio
aceptado.

La cuarta clase es la llamada
“First-price Auction”, la cual se realiza
en sobre sellado y el objeto se asigna
al mejor oferente, quien paga o que
ofrecid.

Vickrey analizo que la subasta in-
glesa y la de segundo precio en sobre
sellado (subasta de Vickrey) son estra-
tégicamente equivalentes, y que sélo
requieren de racionatidad individual.
Esto es que la oferta éptima de un
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participante es independiente de sus
expectativas acerca de las ofertas de
los otros.

También la subasta holandesay la
del primer precio en sobre sellado, son
estratéegicamente equivalentes, pero
en las cuales la optimalidad depende
de las expectativas (equilibrio), hacien-
do el resultado menos robusto que en
las ofras.

En el caso referido del regateo en
el mercado de Antigua Guatemala, se
juega con dos subastas simultaneas:
el vendedor gue juega a la subasta
holandesa y el comprador que juega a
la subasta inglesa.

Vickrey probd matematicamente
que, si las valoraciones de los oferen-
tes son estadisticamente indepen-
dientes y uniformemente distribuidas
en un intervalo de valores, entonces,
en un equilibrio de Nash, las cuatro
subastas resultarian en el mismo "pre-
cio esperado”. Este importante hallaz-
go ha venido siendo conocido como el
“Teorema del rédito equivalente”.

James Mirrlees establecié un para-
digma para analizar un amplio espec-
tro de problemas econdmicos donde la
informacién asimétrica es un compo-
nente fundamental. Ha venido a serun
principal constituyente del moderno
analisis de informacién compleja y del
estudio del problema de incentivos.
Mirlees encontrd una solucién, hasta
ahora insuperable, a los problemas
asociados con "optimos impuestos so-
bre la renta”.

Su paradigma contiene el germen
de un principio general llamado " Prin-
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cipio de Revelacion”. De acuerdo a
este principio, fa solucién del problemia
de incentivos bajo informacion incom-
pleta pertenece a una relativamente
limitada clase de mecanismos de asig-
nacion, los cuales inducen a todos los
individuos (incentivan) a revelar su in-
formacidn privada en forma verdadera,
de forma tal que no entran en conflicto
con sus propios intereses (la subasta
de Vickrey tiene uno de este tipo de
mecanismos).

Aplicando este principio de revela-
cién se simplifican y optimizan los con-
tratos (las propuestas que se hacen a
los agentes) y las soluciones al proble-
ma de los incentivos bajo informacion
asimétrica, por lo que tiene mucha
participacién en el tratamiento de va-
rios problemas de la modemna teoria
econdmica.

Un conocido problema en el cam-
po de los seguros es que el dafto al
objeto asegurado no depende sdélo de
factores externos (el clima, las fuerzas
naturales, la accion de microorganis-
mos, etc.), sino también del cuidado
que tenga el asegurado en la protec-
cidn del bien. Monitorear este cuidado
seria tan costoso para el asegurador
que se da por descontado. Generosas
pdlizas (en cobertura o costo anual)
podrian aumentar el riesgo de dafo por
efectos en la forma en que los asegu-
rados se cuiden a si mismos o cuiden
de sus propiedades.

Este problema ha side llamado
“el problema de riesgo moral” {(moral
hazard problem), nombre con que se
ha designado a varios problemas que:
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® involucran dos partes: el agente
{p.e. el asegurado) y el principal
{p.e. el asegurador);

® cxiste un resultado observable {x}
por las dos partes;

® ¢l resultado depende de las accio-
nes (a} del agente, las cuales no
pueden ser observadas por €l
principal;

® ¢f resultado tambien depende de
una variable (0) aleatoria, estocés-
tica y externa a las acciones del
agente; entonges, el resultado ob-
servable es una funcién g de las
acciones del agente y la variable
estocastica externa:

x =g(a, 0).

* ¢l agente y el principal quieren es-
coger términos de compensacion
(un contrato) que den al agente
incentivos para actuar en interés
del principal.

En el andlisis de este tipo de pro-
blemas, por ejempto, entre los propie-
tarios de una firma (el principal) y su
gerente general (el agente), la accién
podria ser el trabajo ejecutivo del ge-
rente, el resultado serian los beneficios
por accidn yla variable aleatoria serian
las condicicnes de la produccién vy el
mercado. Elcontrato debe incentivar al
gerente para actuar en busca de maxi-
mizarlas ganancias de la firma (interés
del principal).

Mirrlees notd que las acciones del
agente indirectamente implican una
eleccidn delas probabilidades que tie-
nen las diferentes formas en que el
resultado se puede manifestar. Enton-
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ces, las condiciones necesarias para
identificar dptimos términos de com-
pensacién proveen informacién proba-
bilistica acerca de la eleccion del
agente. También proveen informacion
para delimitar la obligacién del princi-
pal {p.e. el monto de la proteccién) de
manera que incentive al agente a ac-
tuar en concordancia.

Para disefiar un esguema de in-
centivos, el principal ha de tomar en
cuenta el costo de dar al agente esos
incentivos gue lo haran actuar en con-
cordancia con los intereses del princi-
pal. Mientras mas alta sea la sensi-
bilidad del agente al castigo (riesgo
moral} y mayor sea la cantidad de in-
formacion probabilistica que se tiene
acerca de las elecciones que puede
hacer el agente sobre el resuitado, me-
nor serdn los costos. Si en el contrato
se estipula que el agente cargara con
los costos de los resultados indesea-
bles o recibe los beneficios de los re-
sultados deseables (términos de
compensacién), se incentiva al asegu-
rado a cuidar el objeto casi como que
no estuviera asegurado, y se impele al
gerente a administrar la firma como si
fuera suya. Bajo estas premisas los
resultados indeseables son, de hecho,
altamente informativos.

El modelo de Mirrlees contribu-
yé a que el Premio Nobel de Eco-
nomfa de 1991, Ronald Coase arribara
a su famoso "eorema de Coase", de
que el tamafo de una empresa esta
determinado por un balance entre el
costo de los controles internos y el
costo de las transacciones de mercado
y outsourcing.

145



La informacion en la toma
de decisiones

Este es un componente fundamen-
tal del proceso negociador donde la
informacién es crucial.

Herbert Simon, de la Universidad
Carnegie-Melion de Pittsburg, fue ga-
lardonado con el Premio Nobel de
1978, por su pionero trabajo de inves-
tigacion del procesc de toma de deci-
siones en las organizaciones
econdémicas. En su "teoria del proce-
samiento de informacién en la solucion
humana de problemas”, planteada
desde su primer trabajo: “Comporta-
miento Administrativo”, Simon nos ex-
plica el proceso de toma de decisiones
dividido en tres grandes fases:

® Adquisicion de informacion. Es la
fase de inteligenciade la situacién,
en la cual se conoce el problema y
su entomo.
En esta fase se trata de obtener
toda la informacidon posible de las
fuentes accesibles.

Hay informacion format (en papelf o
digital}, informal (existe en las
mentes y se ‘accesa’ en forma ver-
bal-perscnal o por teléfono), pabli-
ca (libre acceso) y privada (acceso
restringico).

De la teoria de juegos diriamos
gue, ademas, en los procesos de
negociacion comercial, esta fase
debe perseguir dos objetivos
complementarios:

o Aumentar nuestra informacion
como ventaja estratégica (capa-
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cidad de arbitraje) sobre nuestro
socio comercial.

o Formularnos expectativas ra-
cionales.

En nuestras expectativas pode-
mos tener conocimiento probabi-
listico de fas alternativas del socio
comercial, o tener expectativas de
sus expectativas (informacién in-
completa de primer y segundo
orden).

Evaluacion de alternativas. Cada
uno de los caminos alternativos
que tiene una decision, tiene sus
consecuencias favorables y desfa-
vorables a nuestros intereses. Los
resultados, se podrian decir que
son deseables o indeseables.

Se trata de evaluar los posibles
resultados a que conducen los ca-
minos alternativos, dando por cier-
to que, en el caso de las negocia-
ciones comerciales, 10s resultados
dependen de nuestras acciones,
las acciones del socio comercial y
una variable aleatoria.

De la teoria de juegos, diriamos
que en esta fase tratamos de dise-
flar mecanismos de asignacion, in-
centivos y términos de compen-
sacion (contratos) gue trabajen en
nuestro interés.

Con esos elementos se formula un
plan o caming a seguir.

Ejecucion de la decision. Se ponen
en accién todos los recursos hu-
manos, formales y materiales para
realizar lo decidido.
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Debe destacarse que un proceso
de negociacién comercial es un proce-
so dinamico, en el que se contraponen
dos estrategias, cuye chogue inicial o
intermedio (en la fase de ejecucion),
pueden dar origen a ung nueva situa-
cién que exija recomponer las ex-
pectativas y {a evaluacion de las
alternativas, y también exija mds labor
de inteligencia. Esto quiere decir que
las fases de Simon no siempre son
lineales, ni secuenciales. Se puede
regresar a una fase anterior y tener
también que efectuar dos fases en
paralelo.

La informacion en la estralegia
de negociacion

La estrategia escogida para nego-
ciar es el elemento fundamental que
determina el uso de la informacién
como ventaja estratégica, como poder
de arbitraje, en el proceso negociador.

Hay dos tipos de estrategia gene-
ral de negociacion. La negociacién dis-
Iributiva, también llamada "juego de
suma cero", dominada por movimien-
tos competitivos en los cuales cada
parte pretende mejorar su posicion a
costa del otro. El valor a negociar no
crece; o que unc gana, lo pierde el
otro. Se tiene un pastel que hay que
dividir.

La negociacion integrativa, es do-
minantemente cooperativa entre las
partes para crear valor en forma con-
junta. Se tiene un pastel que puede
crecer. Este tipo de negociacién exige
obtener suficiente informacién sobre la
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situacién, los intereses y ventajas del
$0Ci0 comercial, para poder cooperar
en resaltar los beneficios de la otra
parte, si se liega al acuerdo que pro-
ponemos, el que también nos benefi-
cia. La cooperacién crea valores
nuevos.

David Lax y James Sebenius afir-
man que para el negociador estos dos
tipos de negociacién son las dos caras
de una misma moneda. Ellos plantean
"el dilema del negociador": si ambos
son competitivos y desconfiados, la
negociacion seré pobre en sus resulta-
dos; si ambos cooperan y son creati-
vos de valor, la negociacion explotara
los beneficios potenciales para ambos;
si Uno es cooperativo y el otro compe-
titivo, ganara el competitivo a costa del
cooperativo.

Estos tipos de negociacién estan
en un "equilibrio de Nash*, con inter-
vencion del "principio de credibilidad
de Selten™.

Este equilibrio estratégico nego-
ciador se puede ver ilustrado con un
juego propuesto por Melvin Dresher y
Merritl Flood, de Rand Corporation, lla-
mado “el dilema del prisionero”, en el
que ademdés intervienen expectativas
racionales, informacién incompleta y
asimétrica:

Dos sospechosos de robo son cap-

turados, llevados a prisién y pues-

tos en celdas separadas, de modo
que no puedan comunicarse. El
fiscal se haya seguro de que am-
bos son culpables, pero no tiene
pruebas. Para lograr una condena,
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&l necesita la confesién de ambos
0 al menos uno de ellos.

Al ser interrogados en celdas se-
paradas, ambos tienen las altema-
tivas de confesar o no confesar.

Si ambos guardan silencio y no
confiesan, entonces el fiscal séio
podra ficharlos por un cargo me-
nor, pero no encausarlos por el
delito de robo (beneficic maximo
para ambos).

Si ambos confiesan su culpabili-
dad, entonces seran encausados
por delito, pero con la recomenda-
cion del fiscal a la Corte de ser
benignos en la sentencia (benefi-
cios medios para ambos).

Si uno confiesa y ef otro no, enton-
ces el que confiesa aportara evi-
dencias contra el otro, a cambio de
lo cual recibird una leve condena
(ventaja mixirna parauno), en tan-
to el que no confiesa recibird

todo el peso de laley por conde-
na agravada (perjuicio maximo).

La solucién cooperativa de maxi-
mos beneficios para ambos, es
gue ninguno confiese, pero la mu-
tua desconfianza los llevard a con-
fesar, pues si uno confiesa y el otro
no, entonces el confeso logrard la
ventaja méxima; si ambos buscan
esta ventaja maxima, ambos con-
fiesan, logrando la ventaja media,
pero en todo caso, tienen Ia certe-
za de obtener, competitivamente,
un mejor resultado que no confe-
sando, por el riesgo de que el otro
confiese. AuUn con la estrategia
cooperativa de no confesar am-

bos, los prisioneros requieren de
credibilidad; de que el otro no hara
trampa rompiendo el acuerdo y
confesando para lograr ia ventaja
méaxima. Si ambos fueran miem-
bros de la “Cosa Nostra”, mafia
siciliana, su mutua credibilidad en
normas claras de conducta relati-
vas al sitencio los llevarta a no con-
fesar, logrando el beneficio
maximo para ambos.

Leigh Thompson y Keith Murnig-
han del Centro de Estudios Avanzados
en Ciencias del Comportamiento,
USA, presentaron un modelo del dile-
ma de la informacién del negociadoren
su trabajo The information dilemma in
negoliations: effects of experience, in-
centives and integrative potential.

Ellos confirman varias verdades
aceptadas previamente acerca de las
negogciaciones:

® |a informacion es clave para las
negociaciones exitosas {Raiffa).

® Compartir informacién incrementa
la probabilidad y calidad de los
acuerdos.

® | ainformacion acerca de las pre-
ferencias de la otra parte facilita el
proceso negociador y mejora los
acuerdos.

Walton y McKersie habian explica-
do que cuando la informacion es po-
bre, los resultados serdn poco
adecuados, la cantidad de alternativas
generadas seran menores y las con-
secuencias potenciales de esas alter-
nativas seran menos exploradas.
Cuando la informacién es relativa-
mente poca, las partes producirdn

enero-junio/1999



acuerdos relativamente pobres en
resultados.

Thompson y Murnighan explican
que si un negociador revela informa-
cién acerca de sus prioridades y prefe-
rencias, se pueden alcanzar acuerdos
mas eficientes. Sin embargo, dicen,
revelar informacidn entrafta un riesgo
considerable; la informacion puede ser
usada estratégicamente por la contra-
parte, como capacidad de arbitraje.
Pero si un negociador experimentado
revela las prioridades y preferencias
de la ofra parte, su desempefio en la
negociacion no se vera perjudicado y
se incrementaran las posibilidades de
descubrir beneficios para ambos.

El modelo compara el desempefio
de negociadores experimentados con
el de inexpertos, en negociaciones que
incluyen temas compatibles, distributi-
vos (competitivos) e integrativos (coo-
perativos). Concluyen que la expe-
riencia provee a los negociadores con
habilidades para descubrir durante el
proceso de negociacion, la informa-
cién sobre las preferencias de la con-
traparte. Esta informacion provee a los
expertos de ventajas estratégicas en
negociaciones competitivas (capaci-
dad de arbitraje) y de capacidad de
disefiar términos de compensacion,
gue incentiven a la contraparte, en ne-
gociaciones integrativas, con benefi-
cios para ambos.

Roger Fisher y William Ury confir-
man gue un juicioso intercambio de la
informacidn que cada parte tiene, pue-
deincrementar los beneficios y ampliar
las oportunidades disponibles a la ne-
gociacién. Un abierto intercambio de
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informacion acerca de intereses y prio-
ridades de las partés, en un ambiente
de credibilidad y mutua confianza, cla-
ramente mejora los prospectos de una
negociacién tipo integrativa e incre-
menta los beneficios conjuntos.,

Hipétesis de informacidon
en fas estrategias
de negociacion

El andlisis de las estrategias
de negociacion de Thompson vy
Murnighan, respecto a la informacion
que poseen los negociadores, ha
conducido a aceptar las siguientes
hipétesis :
® | as negociaciones principalmente

distributivas tienen menos poten-

cial para generar valor y los nego-
ciadores son compelidos a utilizar
la informacion del otro como ven-
taja estratégica.

® Beneficios conjuntos se incremen-

tan cuando, al menos un negocia-
dor conoce las preferencias de la
otra parte.
Aln cuando sélo un negociador
tenga esa informacion (asimetria),
puede mover la discusién hacia
ung integracion efectiva, estructu-
rando ofertas que disparen benefi-
cios individuales y conjuntos,
mutuos. Thompson mostré que el
intercambio asimétrico de prefe-
rencias incrementa dramatica-
mente los beneficios mutuos, no
necesariamente iguales.

Si el intercambio de informacion
sobre las preferencias del otro son
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reciprocos, |a integracién es facil y
se enfoca en beneficios equitati-
vos. Una dificultad con este proce-
s0 es que ei intercambio de
informacién en.las negociaciones
es secuencial, no simultaneo, lo
cual trabaja a favor de intercam-
bios desiguales (el que entrega de
segundo puede entregar menos).
Para garantizar la equidad del in-
tercambio se debe establecer un
eficaz "protocolo de intercambio de
informacién".

Esta dinamica, en el intercambio
de informacion, refleja los proble-
mas asociados con ef estableci-
miento de la confianza entre los
negociadores.

El potencial para el incremento de
los beneficios conjuntos, prove-
nientes de la informacién de las
preferencias de la otra parte, de-
penderan del potencial integrativo
de la negociacidn: compartir infor-
macion incrementara los benefi-
cios mutuos en las negociaciones
integrativas, mas que en las princi-
palmente distributivas.

Revelar informacion es menos
arriesgado en negociaciones prin-
cipalmente integrativas, donde
prevalece la credibilidad.

La informacion que se posea sobre
las preferencias de la confraparte
conducirda a mayores beneficios
unilateraies {para los negociado-
res informados), cuando la tarea
0 tema de negociacion es princi-
palmente distributivo, mds que
integrativo.

® | 0s negociadores con informacién

acerca de las preferencias de la
contraparte, alcanzaran mas be-
neficios en 1a negociacién que sin
ella. Esto vale tanto para la nego-
ciacién distributiva, como mayor-
mente para la integrativa.

Experimentados negociadores se-
ran capaces de usar la informacién
sobre temas compatibles para am-
bas partes (no competitivos), para
lograr mayores beneficios en te-
mas competitivos.

Por ejemplo, en una negociacion
de divorcio, un conyuge experi-
mentado que no quiere la custodia
de sus hijos y tiene informacién de
que el otro si la quiere {sabe que
en ese tema son compatibles);
puede expresar que renuncia sa-
crificadamente a la custodia, con-
cediéndola a su contraparte a
cambio de beneficios en otros
asuntos que si son competitivos.

Los negociadores experimentados
aprenden a sacar ventaja estraté-
gica en temas compatibles (donde
las preferencias de fas partes son
equivalentes), haciendo creer al
inexperto que estan haciendo do-
lorosas concesiones a cambio
de beneficios en otros temas,
cuando en realidad no estdn con-
cediendo nada, pues son preferen-
cias equivalentes.

Los negociadores inexpertos pue-
den no ser capaces de implemen-
tar una estrategia explotadora de
asimetrias de informacién; y son
menos capaces de identificar y
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capitalizar beneficios en temas
integrativos.

La experiencia no soclamente incre-
menta la posibilidad de estrategias
integrativas, con resultados mu-
tuamente heneficiosos, sinoque la
mayor experiencia gana mejores
beneficios, en cualquiera de las
dos estrategias principales.

® |aexplotacion de lainformacion es
maés probrable cuando experimen-
tados negociadores tienen altos
incentivos que ofrecer a la contra-
parte y la negociacién es principal-
mente distributiva.
El desempefo de los negociado-
res puede ser influido fuertemente
por incentivos, no sélo econdmi-
c0s, sino de ganancias personales
de poder, prestigio o status.

Conclusiones

Los problemas de las decisiones
que toman ios negociadores, con base
en la informacion, pueden ser explica-
dos a la luz de las anteriores teorias e
hipétesis, las que deben ser conccidas
por los negociadores comerciales:

® Las negociaciones en "equilibrio
de Nash", y con principio de credi-
bilidad (Selten).

® |a formulacién, por parte de los
negociadores, de expectativas ra-
cionales con informacién incom-
pleta (Lucas).

® | a formulacion de mecanismos de
asignacion, incentivos y términos
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de compensacién, bajo informa-
cién asimétrica, principio de reve-
lacién, (Vickrey y Mirrlees).

¢ | atoma de decisiones como resui-
tado del procesamiento de infor-
magcién en tres fases (Simon).

® El juego de estrategias de ne-
gociacién distributiva e integrativa,
dilema del negociador, (Lax y
Sebenius).

® El difema de informacién en las
negociaciones: los efectos de
asimetrias, intercambic de infor-
macién, experiencia de los nego-
ciadores, incentivos y del poten-
cial integrativo de la negocia-
ctén (Hipétesis de Thompson y
Murnighan).

Es de la mayor importancia, para
los negociadores comerciales cen-
troamericanos, poseer informacién,
completa o incompieta, objetivay opor-
tuna, de nuestras economias y det so-
cio comercial, manejar protocolos de
intercambio de informacién, asi como
también poder aplicar los principios
y estrategias que se derivan de las
teorfas e hipétesis brevemente rese-
fadas, en cuanto al valor y uso de
la informacion en los procesos de
negociacién.

El valor de estas teorias es que
ayudan a anticipar las acciones de la
contraparte, para influenciar esas ac-
ciones en nuestro heneficio. Los nego-
ciadores pueden clarificar su
pensamiento y disefiar mejor sus es-
trategias con la ayuda de la Teoria de
Juegos, pero ésta no sustituye la expe-
riencia ni el conocimiento de primera
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mano. Su principal uso practico es ayu-
dar a resolver el "dilema del negocia-
dor": cuando competir y cudndo
cooperar?

Bibliografia consultada

The games the economists play,in The
Economist, october 15, 1994, p. 96
y siguientes.

William Vickrey, Counterspectiation,
Auctions, and Competitive Sealed
Tenders, in Journal of Finance,
No.16, pp. 8-37.

James Mirrlees, The Theory of Moral
Hazard and Unobservable Beha-

152

vior: Part /, in Nuffield College
Papers, Oxford, U.K. 1987.

Lax David, James Sebenius, et. al. The
manager as negotiator, The Free
Press, New York, 1986.

Thompson Leigh, Keith Murnighan,
et. al. The Information Dilemma:
effects of experience, incentives
and integrative potential, Working
Papers Series, Carnegie Mellon
University, 1995.

Official Anouncements, The Royal
Swedish Academy of Sciences,
1978, 1994-96.

The Official Webiste of the Nobe! Foun-
dation, htto//www.nobel.se A

" enero-junio/1999



	La información en las negociaciones comerciales internacionales
	La agenda centroamericana de negociaciones comerciales 
	El rol de la información en las negociaciones comerciales
	El valor económico de la información en la teoría de juegos
	La información en la toma de decisiones
	La información en la estrategia de negociación

	Hipótesis de información en las estrategias de negociación
	Conclusiones
	Bibliografía consultada

	El ICAP en Centroamérica. SIANCI
	Introducción
	Características del SIANCI
	Objetivos del SIANCI
	Información que ofrece el sistema
	Fuentes de información del SIANCI

	Referencias
	Libros y documentos
	Revistas

	Lineamientos para los colaboradores de la Revista Centroamericana de Administración Pública
	Regresar a la tabla de contenido



