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RESUMEN

Titulo: Relevancia De La Comunicacion Entre Agentes Econémicos En La Negociacién: El
Cheap Talk En El Juego Del Ultimatum

Autor: Juan Diego Castrillén Rosa*l*es
Sergio Ivan Torres Quiroga

Palabras claves: experimentos econémicos, protocolos, Z-tree. Juego del ultimatum, negociacion,
cheap talk.

El articulo es un manual para la realizacion de estudios de economia experimental en la
Universidad Industrial de Santander con el fin de servir de apoyo para los estudiantes que en el
futuro quieran realizar este tipo de investigaciones en la escuela de economia. Para este propdsito
el trabajo esta dividido en tres secciones: la seccioén 1 sefiala los protocolos béasicos necesarios
para realizar un procedimiento experimental, la seccién 2, una guia para la utilizacion del software
especializado en economia experimental utilizado en este trabajo. Finalmente se enunciaran las
principales conclusiones obtenidas del estudio.

El siguiente articulo presenta una revision general de importantes trabajos experimentales
vinculados al juego del ultimatum en la negociacion. El objetivo principal de este apartado consiste
en brindar una perspectiva mas amplia acerca de la importancia de los experimentos econémicos
para el analisis de la negociacion. Para tal fin, el presente se divide en tres secciones: la primera
parte pretende explicar el juego del ultimatum y sus implicaciones en el campo econdémico desde
su creacion. En el segundo apartado se explica cémo la conducta humana juega un papel
importante en la negociacion; a continuacion, se analiza el papel relevante o no del cheap talk en
este tipo de juego; Finalmenteson expuestas las conclusiones principales del texto.

el siguiente articulo presenta una prueba piloto de un experimento econdémico del juego del
ultimatum basado a los realizados por Montenegro (1995) y Crosson (2003), en el que dos
jugadores, comprador y vendedor, negocian un bien bajo un campo de mensajes no vinculantes.
Teniendo como objetivo estudiar los efectos del cheap talk en la negociacion, se encontré que
estos mensajes de alguna manera eran tomados en cuenta a la hora de tomar decisiones.

* Trabajo de Grado
Facultad Ciencias Humanas, Escuela de Economia y Administracion. Director Luis
Alejandro Palacio Garcia
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ABSTRACT

Titulo: Relevancia De La Comunicacion Entre Agentes Economicos En La Negociacion: El
Cheap Talk En El Juego Del Ultimatum

Autor: Juan Diego Castrillén Rosales™
Sergio Ivan Torres Quiroga

Key words: economical experiments, protocols, Z-tree, Ultimatum game, negotiation, cheap talk.

The article is a manual for performing researches in experimental economics at the Universidad
Industrial de Santander in order to provide support for students wishing to do this type of
investigations in economics school in the future. For this purpose, this text is divided into three
sections: Section 1 states the basic necessary protocols to perform an experimental procedure;
Section 2, a guide to the use of specialized software used in experimental economics in this
document; finally the main conclusions of the study are presented.

The following article realizes a general review of important experimental researches linked with the
ultimatum game in negotiation. The main objective of this paragraph is to present a wider
perspective about the importance of economical experiments for analyzing negotiation. For this
purpose, the research is divided in three sections: the first part pretends to explain the ultimatum
game and its implications on economic field since his creation. In the second part it is explained
how human behavior plays an important role in negotiations; followed by the analysis of cheap talk
relevance in this type of game. Finally, the main conclusions of this text are presented.

The following article presents a preliminary test of an economic experiment based on ultimatum
games performed by Montenegro (1995) and Crosson (2003), in which two players, buyer and
seller negotiate a good under a non-binding messages field. With the objective to study the effects
of cheap talk in the negotiation, it was found that these messages were somehow taken into
account when making decisions. It was also found that acceptance rates were high, despite the
rejection rates that occurred during each session

* Work Degree

** Faculty Human Sciences, School of Economics and Management. Director Luis Alejandro
Palacio Garcia
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INTRODUCCION

En las escuelas de economia del mundo se trata de ensefar las diferentes
tematicas que componen a esta ciencia. El objetivo de un educador es transferir
sus conocimientos a su alumno, ya que en un futuro este se desenvolvera en el
mismo campo de accion que él lo hizo. No como profesor, sino como investigador

y como parte de la realidad econdémica del mundo de la cual serd actor.

Observar la realidad siempre ha sido un tema de interés para esta ciencia. Aunque
se tienen diversas herramientas para analizarla como lo son los modelos tedricos,
las matematicas, la historia del mundo, entre otras, se esta incursionando en un
camino que es nuevo para lo que usualmente se utilizaba. La experimentaciéon
econdmica en laboratorio nace como una alternativa para el analisis de la realidad,
diferente al modo empirico que ya se empleaba. El laboratorio permite situar a
decisores humanos en una situacion analoga a la que dicha teoria describe y ver

cémo se comportan (Brafias 2002).

Es por esto que el siguiente trabajo emplea esta nueva herramienta, no sélo para
los mismos propdsitos de esta investigacion, también para extender el
conocimiento en la escuela de Economia y Administracion de la Universidad
Industrial de Santander de la utilidad de los experimentos econémicos para el
desarrollo y la bausqueda del conocimiento, e impulsar la creacion y fortalecimiento
de grupos de investigacion en la Escuela, especificamente en el marco del grupo

EMAR (Estudios de Microeconomia Aplicada y Regulacion).
El estudio se divide en dos momentos importantes que son el tedrico-practico y el

empirico. Para el primero se realiza una breve guia para la ejecucion de un

experimento econdmico para futuras investigaciones. Seguido a esto, se realiza
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una revision general de literatura alrededor del juego del ultimatum y la funcién de
los mensajes no vinculantes para los mismos propdsitos de la investigacion en el

analisis de la negociacion.

Para la tercera seccion, se realiza una prueba piloto con el disefio experimental de
Montenegro (1995) y Crosson (2003) sobre el juego del ultimatum con cheap talk.
El juego fue escogido debido a la importancia que representa para el analisis de la
negociacion. Por este motivo se analizan las decisiones que los participantes

toman cuando negocian un producto.

Teniendo esto claro, el documento se divide en tres articulos que representan un
capitulo por cada uno. En el primero se realiza una guia con los pasos basicos y
necesarios para la realizacién de un experimento econdmico. Ademas, se explica
de manera breve la manera en que fue programada la prueba piloto del juego del
ultimatum del presente estudio con el software Z-tree (Fishbacher, 2007) con sus

respectivos anexos.

El segundo capitulo, por su parte, muestra una revision sobre la literatura del
juego del ultimatum y el cheap talk en la negociacion. En esta seccion se define
claramente en qué consiste el juego y se explica por qué algunos individuos se
comportan diferente de lo estipulado por la microeconomia ortodoxa. Ademas, se
hace una observacién acerca del papel de la comunicacion no vinculante en el

ultimatum desde diversos autores.

En la tercera y ultima seccion se realiza la prueba piloto que desde el primer
capitulo se venia planteando. A través del andlisis de los datos obtenidos del
experimento econdémico se hacen observaciones preliminares acerca del
comportamiento de las principales variables, asi como la formulacion de las

hipotesis y las conclusiones finales del documento.
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CAPITULO 1. GUIA PARA LA REALIZACION DE EXPERIMENTOS
ECONOMICOS

Resumen: El articulo es un manual para la realizacion de estudios de economia
experimental en la Universidad Industrial de Santander con el fin de servir de
apoyo para los estudiantes que en el futuro quieran realizar este tipo de
investigaciones en la escuela de economia. Para este propoésito el trabajo esta
dividido en tres secciones: la seccidén 1 sefala los protocolos basicos necesarios
para realizar un procedimiento experimental, la seccién 2, una guia para la
utilizacion del software especializado en economia experimental utilizado en este
trabajo. Finalmente se enunciaran las principales conclusiones obtenidas del

estudio.

Palabras claves: experimentos econdmicos, protocolos, Z-tree.

Clasificacion JEL: B41, C90, C93

Abstract: The article is a manual for performing researches in experimental
economics at the Universidad Industrial de Santander in order to provide support
for students wishing to do this type of investigations in economics school in the
future. For this purpose, this text is divided into three sections: Section 1 states the
basic necessary protocols to perform an experimental procedure; Section 2, a
guide to the use of specialized software used in experimental economics in this
document; finally the main conclusions of the study are presented.

Key words: economical experiments, protocols, Z-tree

JEL classification: B41, C90, C93
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Introduccioén

Para muchos economistas, incluso hoy en dia, la economia no es una rama
experimental a diferencia de las ciencias basicas como la fisica o la quimica. Para
estas materias, la recopilacion de datos en la comprobacion experimental de las
teorias es algo vital, puesto que existe una retroalimentacion de las mismas y se
hacen importantes aportes que llevan a un mejoramiento de dichas hipotesis, tanto
asi, que a medida que los procedimientos empiricos sean mas amplios y
profundos, méas sofisticada y completa es la teoria. De esta forma, desde los
primeros cientificos como Galileo, hasta los existentes hoy en dia en infinidad de
campos experimentables, incluido el econémico, el método empirico es la manera

como se comprueban y construyen las teorias del pasado, el presente y del futuro.

La economia no era considerada una ciencia experimental debido a la dificil
replicabilidad en un laboratorio de las condiciones en las que se desenvuelve ella,
asi como del control de las variables claves. Con la aparicion de nuevas teorias
econdémicas en los 60’s como la teoria de juegos o el equilibrio general,
significantes trabajos experimentales se empezaron a realizar en este campo,
convirtiéndose hoy en dia, en una de las ramas de la economia mas fuerte y

promisoria que existe.

Con el auge de la economia experimental, se han creado diversos textos que
seflalan la importancia de desarrollar dichos trabajos y sobre la correcta
realizacion de estos. EI manual mas importante de este tipo, Friedman et.al.
(2004), sefialan paso a paso los requerimientos basicos necesarios para hacer un
estudio en este campo con sus respectivas aplicaciones. Del mismo modo, Brafas
(2002) muestra los diferentes puntos a seguir para llevar a cabo un experimento
econdmico. Miller y Bergstrom (2000) indican diferentes ejemplos de
experimentos realizados en aulas de clase. Una guia de como desarrollar

experimentos econdémicos y ejemplos reales de laboratorio se encuentra en Hey
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(1991) y Montenegro (1995). En Colombia, Cardenas (2004, 2006) evidencia la
utiidad que tienen los experimentos econémicos para la aplicacion de politicas
regulatorias en la nacion asi como el analisis y uso de los recursos naturales de

una region.

La finalidad de este capitulo es servir de guia para los demas estudiantes de la
escuela que quieran desarrollar una investigacion correspondiente a este campo,
ademas de resaltar la importancia de realizar este tipo de trabajos en la
Universidad Industrial de Santander.

Sumado a lo anterior, el aporte a la literatura esta en la poca o nula existencia de
este tipo de manuales en la region, lo que permitiria de alguna manera, ampliar la
frontera de conocimiento entre los interesados en realizar este tipo de

investigaciones.

Este documento se enfoca en las siguientes preguntas: ¢Como se realiza un
experimento econémico? y ¢Es importante realizar trabajos de este tipo en la
universidad? Los estudiantes de economia en la escuela no cuentan actualmente
con los métodos o formas de poder contrastar lo visto en las aulas de clase con la
realidad o por lo menos comprobar si lo estudiado en los libros tiene algo de cierto;
de esta manera, saber coOmo realizar experimentos econémicos sirve como
herramienta para que los estudiantes puedan dar respuestas a las inquietudes en

torno a las teorias neoclasicas de la economia.

Para este proposito el capitulo se divide en tres partes: la primera sefala los
protocolos basicos necesarios para realizar un procedimiento experimental en la
escuela de economia, la segunda, una guia para la utilizacion del software
especializado en economia experimental utilizado en este trabajo. Finalmente se

enunciaran las principales conclusiones obtenidas del estudio.
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1.1. PROTOCOLOS BASICOS

1.1.1. Financiacion

La financiacion es una parte vital para la realizacion de experimentos en el
laboratorio, dado que son muchos los gastos que existen al realizar este tipo de
trabajos. Tener bien claros los costos permite que al momento de realizar el
experimento no se encuentren problemas de ultimo minuto (falta de papeleria o
que el total de los incentivos haya sido mal calculado por dar alguno ejemplos) que
entorpezcan el normal desarrollo del evento y puedan de alguna manera, crear

ruido y dafar el resultado final.

En este apartado el tema mas importante es determinar cuél va a ser el monto de
los incentivos y como seran pagados, pues estos son los que motivan a los
participantes a tomar decisiones de forma deliberada, permitiendo que se muestre
la informacibn que se esta buscando y se evita, en cierta medida, que
proporcionen datos que “creen que se necesitan”. Pese a que existe evidencia que
sugiere que los incentivos monetarios no modifican el resultado general de un
experimento®, en la mayoria de los trabajos que se encuentran en la literatura, los
incentivos son marcados como parte esencial de estos, tal como afirma Brafias:
“Pagando en funcion de las decisiones se suelen generar unos
resultados mas fiables que con preguntas sobre situaciones
hipotéticas: muchos sujetos no son tan cooperativos ni tan
ecoldgicos como dicen ser en las encuestas, cuando tienen que
pagar por ello; tampoco son tan conservadores jugando en
loterias, sino que suelen tener un comportamiento mas
arriesgado cuando juegan por dinero real” (Brafas, 2002).

Pagina 32

1 . . . . . . s . ’ .
Un trabajo realizado sobre la importancia de los incentivos econdmicos en la economia experimental se
puede encontrar en Melo (1992).
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Agregan a esto Friedman, Cassar (2004) que una recompensa en dinero al final
del experimento permite lograr alcanzar monotonicity y salience’ en la

investigacion.

En la gran mayoria de experimentos que se han revisado, los experimentadores
han podido contar con presupuestos aportados por parte de las mismas
instituciones investigadoras —en su gran mayoria universidades- lo cual facilita
bastante el trabajo, viendo que se estipulan los pagos con base a lo que se puede
gastar o bien, no se realiza ningun aporte en dinero y se hace con puntos. Esta
claro que sin sustento econémico —ya sea de patrocinio o propio- no es posible
realizar un experimento, sin embargo, incluso con un presupuesto ajustado, se

pueden realizar trabajos que aporten conocimiento al estudio de la economia®.

1.1.2. Laboratorio y permisos necesarios

Para poder realizar un experimento economico es imprescindible contar con la
infraestructura necesaria para poder llevar a cabo este tipo de trabajos.
Normalmente, una sala con computadores de dUltima tecnologia que estén
conectados en red, ademas que posean el software adecuado y que permita
realizar el experimento varias veces en idénticas condiciones cada vez, es
primordial para realizar una investigacion de este tipo. La utilizacién de
computadores en lugar de realizar el experimento de manera manual tiene sus

ventajas, tal como sefalan Friedman y Cassar (2004):

2 Monotonicity se refiere a que cuando existe un pago, mas siempre es mejor. Salience significa que para
cada agente, la recompensa corresponda a una clara funcidén de ganancia. Estos dos requisitos hacen parte
de las Tres condiciones de la Teoria del valor inducido que junto con la Dominance —que se refiere a que los
aumentos en la recompensa son mucho mas importantes que los otros componentes que hacen parte de la
utilidad del sujeto que son afectados durante el experimento- permiten en los trabajos experimentales
inducir unas particularidades pre-determinadas en los participantes y asi sus caracteristicas innatas resulten
irrelevantes.

* Miller et. al. (2000) sefiala que desarrollar experimentos sin pagos en el aula de clase ha permitido
incentivar un aprendizaje activo: “Constatamos que la realizacion de experimentos econdmicos en clase, con
debates antes, durante y después de los experimentos, era una manera eficaz de consequir que los
estudiantes utilicen el andlisis economico para analizar el mundo que los rodea”.
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“Una vez el software esta listo, este minimiza el costo marginal
en términos del tiempo del experimentador y el costo por
observacién. También, reduce considerablemente las posibles
molestias, como la informacién transmitida por los sujetos a
través del lenguaje corporal, o la actitud o humor del

experimentador” (Friedman y Cassar, 2004). Pagina 69-70

En la Universidad Industrial de Santander se cuenta con el centro de tecnologias
de informacion y comunicacion CENTIC, que posee diferentes salas informaticas
gue pueden suplir los requerimientos necesarios para la realizacion del estudio,
pero como es comun, estas instalaciones son utilizadas a diario por los diferentes
cursos que se dictan en la universidad, por lo cual se hace indispensable para

poder contar con los servicios de este lugar, solicitar el permiso obligatorio.

Antes de realizar la solicitud de una sala, es necesario tener definido con
anterioridad la fecha y la hora exactas a las cuales se van a desarrollar los
experimentos, pues el permiso se hace con base a estas, ademas que se debe
realizar con 2 semanas de anterioridad no solo para evitar que el salén a solicitar
ya esté apartado sino para avisar con tiempo de sobra a los participantes del juego

donde, cuando y a qué hora se llevara a cabo el experimento.

1.1.3. Convocatoriay Reclutamiento

Pese a que practicamente cualquier persona puede participar en un experimento,
es importante tener claros los términos sobre los cuales se van a escoger a los
participantes. Para hacer este proceso nos basamos en la lista de
comprobacién’del ejemplo de Brafias (2002) donde se enuncian las partes mas

importantes de este procedimiento (Véase Cuadro 1).

*Sobre la importancia del uso de listas de comprobacién remitase a Gawande (2011).
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Cuadro 1.Lista de Comprobacién

Reclutamiento

Pablico

Anuncio

Aleatoriedad

Experiencia

¢Cual es el publico al que dirigimos el anuncio
del experimento? Dicho de otra manera,
cestamos recogiendo la poblacion que
queremos?

¢Estamos proporcionando informacion ex ante
sobre lo que van a hacer o sobre lo que se podria
esperar de ellos en el anuncio?

¢La seleccion de los participantes es aleatoria
dentro de la muestra? ¢Estamos eligiendo a los
que se apuntaron primero?, ¢o los ultimos?
¢Tenemos un sesgo de autoseleccion en la
muestra?

¢Tienen experiencia previa? ¢Queremos que la
tengan?

Esta lista, sin duda alguna, es una herramienta muy Util para escoger el tipo de
personas que se quiere que participe en el experimento y asi, poder obtener

resultados validos y precisos de acuerdo a las necesidades de la investigacion.

Para el caso de esta investigacion, el publico son los estudiantes de la

Universidad, mas especificamente los estudiantes de economia, esto no es por un

requerimiento especial sino por la facilidad de convocatoria.
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Debido a que este tipo de ejercicios no son de conocimiento comun por parte de
los estudiantes de la Universidad y la escuela, el anuncio de las personas se hace
V0z a voz, es decir, se pasa por los salones de clase comentando e invitando a las
personas a participar en el experimento, contandoles soélo lo estrictamente

necesario para animarlos a jugar.

La seleccion de las personas es totalmente aleatorio, los estudiantes que se
inscriban, sin importar el orden en que lo hagan, pueden participar del ejercicio,
claro esta, siempre y cuando el numero de inscritos no sobrepase al tamafio
escogido de la muestra, mas, tal como sefialan Friedman y Cassar (2004), es
recomendable reservar a mas personas de las necesarias para cada sesion,
debido a que siempre existe la posibilidad de que no llegue algun participante,

agregan los autores:

‘La tasa de no-asistencia aumenta durante las semanas de
examenes 0 en los dias cercanos al fin de semana, y
usualmente desciende cuando las sesiones son regulares y los
sujetos experimentados. Nosotros asumimos tipicamente una
tasa del 30%, pero varia entre 0 y 50 porciento” (Friedman y
Cassar, 2004).Pagina 70

1.1.4. Ejecucion

Al momento de realizar el experimento es importante no dejar ningun detalle al
azar, dicho de otra manera, que mantengamos un control durante el desarrollo de
este puesto que, tal como lo sefialan Barreda y Branas (2002): “potencialmente
todo puede afectar al comportamiento de los participantes y por ende de los
resultados: desde la luz, la acustica de la sala, quién sea el experimentalista, el
color de la pantalla del ordenador, todo puede tener un efecto”. Es debido a esto

que durante los diferentes tratamientos que se ejecuten, las condiciones se
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mantengan exactamente iguales y los resultados de cada uno de estos puedan ser

comparables.

Libreto: Es fundamental que desde el inicio del experimento se tenga claro lo que
se va a decir y como se va a contar, dado que cambios en la forma como se digan
las palabras pueden llevar a modificar la forma como los sujetos tomen las
decisiones®. Se sabe que incluso los gestos y el acento del experimentador

pueden variar el comportamiento de los participantes.

Organizacion: Es importante llegar al laboratorio antes que los participantes, asi se
pueden preparar los computadores y evitar futuros errores en el sistema durante el
experimento. A su vez, llegar temprano permite asignarles el namero
correspondiente, asi como también las hojas resimenes y la tabla de pagos a

cada estacion de trabajo.

1.2. DISENO DEL EXPERIMENTO: DEL LENGUAJE COMUN AL Z-TREE.

Una vez se tiene claro el disefio principal sobre el cual se va a desarrollar el
experimento, es momento de traspasar toda esa informacion al software Z-tree
(Fishbacher, 2007).

Para hacer mas &gil la programacién de un experimento, se pueden buscar
diferentes plantillas del programa que permiten que el desarrollo del trabajo no se
haga totalmente desde cero y se tenga una base sobre la cual se pueda trabajar
en el software. Desde el principio se tienen que tener definidas cada una de las
variables que se van a manejar, asi como los diferentes tratamientos con sus

respectivas variables e instrucciones, y la cantidad de rondas que los participantes

> En Hoffman, McCabe y Smith(1996) se observa cémo va variando el comportamiento a medida que va
cambiando el vocabulario.
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tendran una vez iniciado el experimento; tener todos estos datos con anticipacion
ayuda que la programacion sea mas fluida y no existan tropiezos que entorpezcan

el avance de esta.

1.2.1 Las variables

Al inicio del programa, lo primero que se observa es el background, que es el lugar
donde se guarda toda la informacién global del experimento, es decir, aquella
informacion que no es especifica para cada tratamiento, por ejemplo el nimero de
rondas, cantidad de sujetos, rondas de practica, etc. Dentro de esto, se encuentra
una lista de tablas, de las cuales se va a resaltar la llamada subjects do (Véase
Anexo 1). En esta rama se van a insertar TODAS las variables que se utilizaran a
lo largo del experimento, incluyendo los calculos respectivos de cada una de ser

necesario. Obsérvese el siguiente ejemplo:

Costo = round(x * 10000,1)

En el experimento la variable costo es un valor aleatorio entre 0 y 10000 que se
genera multiplicando x —que es un numero al azar entre 0 y 1- por 10000; el

comando round se utiliza para redondear el resultado y sea este una cifra entera.

1.2.2 Tratamientos

Como cada tratamiento tiene sus propias caracteristicas, la programacion de estos
debe ser de manera muy cuidadosa para evitar confusiones entre cada uno de
ellos. Las variables, las instrucciones y el juego para cada segmento deben estar

perfectamente definidos.

Para esta investigacion se definieron tres tratamientos: el primero, sin ninguna

clase de comunicacion entre vendedor y comprador; el segundo, con
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comunicacién no vinculante del vendedor hacia el comprador y el tercero, igual
que el anterior pero esta vez de parte de comprador hacia el vendedor. Como
cada uno de estos tratamientos es diferente a los demas, la ejecucion de estos
debe llevarse por separado, por esto es conveniente definir las variables que
permitan que solo se lleve a cabo uno a la vez cuando se esta corriendo el

experimento.
1.2.3 Instrucciones

Las instrucciones son una parte muy importante en el disefio del experimento,
dado que como se dijo anteriormente, cualquier palabra o frase que no sea la

adecuada podria crear un efecto framing® no deseado.

Al principio del experimento, las instrucciones son generales para todos, como las
gue agradecen a los participantes por su participacion o las que explican cuéles
son las etapas en cada ronda del juego (ver figura 1). Una vez definido el
tratamiento, en pantalla aparecen las instrucciones especificas para este; entre
distintos tratamientos, las instrucciones son diferentes entre estos, por lo cual se
hace de vital importancia redactarlas muy limpiamente y verificar que su aparicion

en pantalla corresponda a la etapa correcta.

6 . . . ope P .
Cuando la conducta de los experimentalistas podria modificar de algin modo los resultados finales al
influir sobre el comportamiento de los participantes.
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Figura 1. Instrucciones Generales

INSTRUCCIONES

Gracias por participar en este estudio sobre decisiones esiratégicas. El proposito de este experimenio es estudiar como toman
decisiones los individuos en un contexto particular

Las instrucciones son simples vy si las sigues cuidadosamente ganaras una canfidad de punfos de manera confidencial.

En este experimento no hay respuestas correctas ni incorrectas. No pienses, por tanto, que esperamos un comportamiento
concreto por tu parte. Por ofro lado, ten en cuenta que tus decisiones afectaran la cantidad de puntos que ganes en el
experimento

Puedes preguntarnos en cualguier momento las dudas que tengas levantando primero la mano. Fuera de esas preguntas,
cualquier tipo de comunicacién con los demas participantes esta prohibida

[

Los economistas experimentales confian en las instrucciones escritas, indican
Friedman y Cassar (2004). ‘los sujetos leen estas instrucciones cuando llegan, y
estas son usualmente repetidas oralmente. La consistencia de las instrucciones es

a menudo crucial para la replicabilidad”, pag 71. Concluyen los autores.

1.3. CONCLUSIONES

El objetivo del capitulo era crear una guia para los estudiantes que en un futuro

quisieran realizar un experimento econémico y se encontraran con un camino

labrado que les mostrara en parte, como realizar un trabajo de este tipo.

Si bien, cada experimento es diferente, todos comparten en general, los mismos

conceptos, lo cual lleva a que realizar este capitulo tenga un significado especial
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para los futuros experimentalistas. A su vez, sirve como una contribucién a la
formacion de un laboratorio experimental en la escuela de economia de la

Universidad Industrial de Santander.

Los estudiantes de economia por lo general son reacios a trabajar con métodos
fuera de las tradicionales catedras impartidas en los salones. Se espera que con la
realizacion de cada vez mas de experimentos en economia, se expanda el
horizonte de conocimiento de los estudiantes y puedan realizar ellos mismos, sus

propias conclusiones de lo predicho por la teoria que encuentran en los libros.

Anexos 1.2

Figura 1. Tabla subjects

B’ Program %
Table | subjects - Owrer Y ariable QK
Candition  Cancel |
Program | Profitatra=0;
w=randorm();
y=tandarm(];

Otro=find[zame(Group) & notzame(S ubject]],Subject];
Mitipo=if{Subject< Otra,1.0);
‘Yendedor=if{Mitipo==Tipovendedor,1.0];

' alor=round(10000+y*10000,1);
Costo=round(x*10000,1]::

Precio=0;

Aceptacion=0;

Mendedor=0;

M Compradaor=0;

CTho=0;
CTWendedor=1;
CTCompradaor=0;
IPro=1;
PNVendedor=1;
Profity=0;
PrafitC=0;

Acep=0:
PP=0;
SegP=0:
SP=0;
TerP=0;
TP=0;
Ganadorb0=0;
Puntos50=0;
Ganador30=0;
Puntos30=0;
Ganador20=0;
Puntos20=0;
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Figura 2. Esquema General

Uk Tratamientos.ztt [ o || & |
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1-#2 CTC Mensaje Comprador =|= (60)N
o-£2 Propuesta Vendedor =|= (60)N
o-#2 CTV Propuesta Vendedor
o-#2 CTC Propuesta Vendedor
o-# Decisién Comprador =|= (60)N
o-£2 CTV Decisién Compradol
o-#2 CTC Decisién Comprado
o-¢2 Informacién Vendedor SI =|= (60)N

0-#2 CTVInformacién Vendedor SI =|= (60)N
o-£2 CTC Informacién Vendedor SI =|= (60)N
o-£2 Informacién Vendedor NO -= (60)N

o-£2 CTVInformacién Vendedor NO -= (60)N
o-#2 CTC Informacién Vendedor NO -= (60)N
o2 Informacién Comprador SI-= (60)N

a-& CTV Informacién Comprador SI-= (60)N
a-& CTC Informacién Comprador SI -= (60)N
5@ Informacién Comprador NO -= (60)N

o CTV Informacién Comprador NO 60)N
s CTC Informacién Comprador NO
& Pagos =|= (60)N

Figura 3. Instrucciones comprador tratamiento CTno’

INSTRUCCIONES

Etapa 2: Decision del comprador.

a) Si eres comprador, al comienzo de cada ronda se te indicara el valor que le das al producto, que sera un numero al azar
entre $10000 y $20000.

b) Se anunciara el precio al cual ofrece el producto el vendedor.

c) En esta etapa debes decidir si aceptas o rechazas la oferta del vendedor.

Ejemplo:

Ta eres el comprador.

El valor que le das al producto es: $13827.

El vendedor te ofrece el producto a un precio de $6000

¢ Deseas aceptar su oferta?

7 N . . .z . .z . .z
CTno corresponde al tratamiento sin comunicacién comunicacién, CTV a comunicacion de parte del
vendedor y CTC a comunicacion desde el comprador.
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Figura 4. Instrucciones comprador tratamiento CTC

INSTRUCCIONES

Etapa 0: Mensaje comprador.

a) Si eres comprador, al comienzo de cada ronda se te indicara el valor que le das al producto, que sera un numero al azar
entre $10000 y $20000.

b) En esta etapa debes enviar un mensaje al comprador anunciando el valor que le das al producto. En otras palabras, elegirés
un nimero entre $10000 y $20000 para indicarle al vendedor tu valor. El valor y el mensaje pueden ser diferentes.

Ejemplo:

Td eres el comprador.
El valor que le das al producto es: $17616

Mensaje.
Decide el valor que le quieres anunciar al comprador: $ lil

Figura 5. Instrucciones comprador tratamiento CTV

INSTRUCCIONES

Etapa 2: Decision del comprador.

a) Si eres comprador, al comienzo de cada ronda se te indicara el valor que le das al producto, que seré un nimero al azar
entre $10000 y $20000.

b) Se anunciara el precio al cual ofrece el producto el vendedor, y el mensaje que te ha enviado

¢) En esta etapa debes decidir si aceptas o rechazas la oferta del vendedor.

Ejemplo:

Tu eres el comprador.
El valor que le das al producto es: $14346

El vendedor te ofrece el producto a un precio de $9000

¢Deseas aceptar su oferta? -

Mensaje del vendedor.

Mi costo es de $10000, por eso no puedo vender a un precio menor.
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Figura 6. Pantalla recompensa final

Puntaje final.

El primer puesto es el participante 2, con un total de $9710.
El segundo puesto es el participante 1, con un total de $788.

El tercer puesto es el participante 0, con un total de $0.
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CAPITULO 2. EL JUEGO DEL ULTIMATUM: UNA REVISION DE TRABAJOS
EXPERIMENTALES.

Resumen

El siguiente articulo presenta una revisibn general de importantes trabajos
experimentales vinculados al juego del ultimatum en la negociacion. El objetivo
principal de este apartado consiste en brindar una perspectiva mas amplia acerca
de la importancia de los experimentos econdmicos para el andlisis de la
negociacion. Para tal fin, el presente se divide en tres secciones: la primera parte
pretende explicar el juego del ultimatum y sus implicaciones en el campo
econdémico desde su creacion. En el segundo apartado se explica como la
conducta humana juega un papel importante en la negociacién; a continuacién, se
analiza el papel relevante o no del cheap talk en este tipo de juego; Finalmenteson

expuestas las conclusiones principales del texto.

Palabras clave: Juego del ultimatum, negociacion, cheap talk.

Clasificacion JEL: B41, C90, DO3.
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Abstract

The following article realizes a general review of important experimental
researches linked with the ultimatum game in negotiation. The main objective of
this paragraph is to present a wider perspective about the importance of
economical experiments for analyzing negotiation. For this purpose, the research is
divided in three sections: the first part pretends to explain the ultimatum game and
its implications on economic field since his creation. In the second part it is
explained how human behavior plays an important role in negotiations; followed by
the analysis of cheap talk relevance in this type of game. Finally, the main

conclusions of this text are presented.

Key words: Ultimatum game, negotiation, cheap talk.

JEL Classification: B41, C90, DO3.
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Introduccién.

Entender un mundo tan complejo lleno de interacciones econémicas puede ser
una tarea ardua, la cual, muchos economistas a través del tiempo han intentado
realizar. Mas aun lo es entender el comportamiento de los individuos a la hora de
negociar. En intercambios cotidianos, que van desde lo mas elemental (una
compra de un producto cualquiera en una tienda) hasta un importante contrato
laboral, se involucran actos y decisiones que necesitan de una racionalidad de
cada uno de los agentes que estan intercambiando su producto. Al final, el fruto de
la negociacion finalmente acordada. Para Schelling por ejemplo, siempre hay,
como sea, un resultado. Y si no se le puede encontrar en la l6gica de la situacion,

se le puede encontrar en las tacticas empleadas (Schelling 2008).

Estas tacticas son las que involucran aspectos cooperativos y altruistas cada uno
de los individuos. Por ende, no es de esperarse el inconformismo y el desacuerdo
entre estos actores. El campo de la negociacion deja espacio para todo tipo de
interaccién. Debido a esto, La teoria de juegos creada por John VonNeuman
(1903- 1957) se presenta como una alternativa en la posible solucién de conflictos,
establece la existencia basica de confianza mutua entre los participantes, para que

ambos obtengan ganancias de algun tipo (Ayala 2012).

Retomando lo anterior, aunque la teoria de juegos pueda ayudar a la resolucion de
conflictos a través de la esquematizacion de los pagos y estrategias de las
personas, esto no significa que todos apunten siempre a un acuerdo comun. Si
uno de los individuos decide no aceptar la oferta hecha por la otra persona, los
dos se irdn con las manos vacias. Si la relacion entre los participantes es de
confrontacion o de sacar el maximo provecho, se establece una relaciéon de
desconfianza, donde ambos podrian salvarse, optando por no hacer nada

momentaneamente (Ayala 2012)
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Este tipo de juego se representa a través del juego del ultimatum, que ofrece la
posibilidad de tomar todas estas particularidades para ser llevadas al laboratorio y
analizarse, y donde se ha comprobado que no siempre los jugadores tienden a
comportarse de la manera esperada, también a veces se encuentran resultados
inesperados que muchas veces contradicen a teoria econémica de la racionalidad
(Crawford 1998). Esto en algunas ocasiones es debido al cheap talk, que no es
otra cosa que dejar la posibilidad de comunicar sus opciones a cada uno de los

participantes del experimento (Croson 2003).

Observar el comportamiento de los individuos que participaron en estos
experimentosy analizar los resultados de este es de vital importancia. Por tal
razén, se hace indispensable ensefiar aquellas experiencias presentadas en
algunos de los experimentos economicos que se han realizado del juego del
ultimatum y comprender el papel del cheap talk en el mismo. Para esto, el
proposito del siguiente texto es responder a estos cuestionamientos, y finalmente
brindar las principales conclusiones que se encuentren con la revision de trabajos

previos del juego del ultimatum.

2.1 ¢ QUE ES EL JUEGO DEL ULTIMATUM?

El objetivo principal de la teoria de juegos como relativamente nueva rama de la
economia, es aplicar métodos de estudio para el andlisis de las conductas
humanas en contextos econdémicos, con el fin de predecir el comportamiento
racional de los agentes (Calvo 2008). Esto se logré gracias a Von Neumann y a
Morgenstern son su Theory of games and economic behavior (1994) los cuales
lograron asentar las bases para esta rama de la economia, bajo los supuestos de
gue cada uno de los jugadores tomarian sus decisiones bajo las acciones de los
demas y del de buscar siempre maximizar su propio interés. Paralelamente,

mejorar la situacion de uno de los individuos siempre implicaria reducir el beneficio
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del otro. El juego del ultimatum busca ofrecer una visibn completa del

comportamiento individual a la hora de la negociacion.

Desde su creacion en 1982 con el trabajo de Guth, Schmittberger, y Schwarze
(1982), cuando se desarroll6 el primer juego del ultimatum como una estilizada
representacion de negociacion, y que se volvio popular por demostrar un
comportamiento diferente de los individuos en un intercambio, este juego ha
presentado distintas variaciones. El caso mas basico de éste consiste en dos
jugadores que poseen informacién completa: el proponente (o vendedor) y el que
recibe la oferta (0 comprador). El primero ofrece dividir el premio (botin ) al
segundo, dejando a este con la posibilidad de aceptar o rechazar la oferta. Si el
comprador acepta, el primero recibira la cantidad propuesta (p) y el jugador dos se
llevara la cantidad del premio total menos la propuesta (1-p). En contraste, si la
propuesta es rechazada por el jugador 2, cada uno de ellos se quedara sin premio

alguno (Croson 1996).

En situaciones de la vida cotidiana se pueden se pueden apreciar
comportamientos que permiten entender mejor el juego del ultimatum. Cuando una
empresa fija un precio o cuando se realiza un contrato laboral, siempre se esta
acordando algo tendiendo en cuenta la segunda parte. El segundo no estara
dispuesto a comprar el producto a menos que le genere algin beneficio. De la
misma manera, el trabajador decidir4 no laborar si las condiciones del empleo no
son las mejores y la paga es injusta. En las dos situaciones, los negociadores
saben y conocen las condiciones a las que se enfrentan, como el precio del
producto, particularidades del contrato, etc. ¢ Qué se espera entonces cuando las
ofertas sean desiguales? ¢Qué podria inducir al rechazo del que recibe la oferta?
Y lo que puede ser mas importante, ¢ Qué sucede con las ofertas y los rechazos

cuando la informacién es incompleta para al menos alguna de las partes?
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Pretendiendo dar respuestas a estos interrogantes, el juego del ultimatum
experimentd ciertos cambios desde que se realiz6 por primera ocasion en el 82
como se escribié anteriormente. Croson fue uno de los primeros que se dio a la
tarea de reunir a una determinada cantidad de personas para que repartieran un
“‘premio” entre ellos y ponerlos a prueba en el laboratorio (Croson 2003). En la
prueba, 27 estudiantes de Harvard de carreras deferentes participaron en dos
sesiones de cuatro tratamientos®. En la primera se informaba completamente
acerca del tamafio del botina todos los jugadores y los proponentes podrian
realizar sus ofertas en dolares (efectivo) o en medidas porcentuales. En la
segunda sesion, el comprador desconocia la cantidad del bien a negociar y se
mantenia la misma estructura de division del premio. Aungque pareciese injusto el
hecho de que el primer jugador posea informacién completa en todas las sesiones,
el Mismo Croson afirma que:

“...Hay evidencia de que algunos proponentes tienen una

preferencia por la equidad, y estan dispuestos a dar el dinero

a fin de producir iguales resultados monetarios. Si esto es

asi, una asignacion aleatoria de los sujetos a los

tratamientos debe igualar la proporcibn de estos tipos

"justos" en el papel del Proponente en cada uno de los

cuatro tratamientos.” (Croson 1995) Pagina 200.

El comportamiento predicho por la experimentalista era que en informacion
completa las ofertas serian rechazadas en mayor proporcion que en las que no
habia informacion para una de las partes y que los primeros optarian por ofertas
mas beneficiosas para ellos en comparacion a los segundos. Aunque asi fue el
resultado del experimento, sorprendié que la mayoria de las ofertas, incluso en
momentos de informacién incompleta se acercaban siempre al 50% (Es decir, si

repartian $10 la mayoria optdé por hacer propuestas cercanas a $5) cuando el

8 , . . . : ; ,
Croson optd por no incluir en su experimento a estudiantes de economia por el supuesto comun de que se
desempefiarian mejor en el éste, al conocer sobre la teoria de juegos.
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primer jugador tuvo la oportunidad de sacar un mayor beneficio (sin embargo

existian los datos

atipicos, los cuales eran aquéllos que realizaban ofertas muy inequitativas).

Esto refleja un comportamiento diferente al conocido tradicionalmente homo
ecomomicus, el cual es egoista y siempre perseguird su propio beneficio. Sin
embargo, el experimento de Croson (2003) resulta insuficiente para poder explicar
la conducta individual cuando no se tenia informacién completa. Con esto no se
quiere decir que el experimento haya sido un fracaso; simplemente que se
requiere de una serie de tratamientos adicionales que permitan explicar mejor el
comportamiento de los individuos. En el siguiente apartado se presenta un
experimento que involucra aspectos adicionales que la simple racionalidad del
negociador y afirma mas la idea de Croson del comportamiento “no individual” de

los proponentes.

2.2 JUSTICIA, ALTRUISMO Y RECIPROCIDAD

Continuando con en andlisis de las decisiones de los individuos en la negociacion,
un experimento que se realizaba casi a la par con el de Croson era el ejecutado
por Kagel (1995). En este experimento, el premio consistia en la reparticion de 100
fichas que poseian distintos pagos para los dos jugadores ($0.10 y $0.30). Las
caracteristicas principales en este experimento eran que 1) la informacién
incompleta era tanto para el proponente como para el que recibia la oferta y 2) Los
pagos de las fichas se alternaban entre los dos jugadores dependiendo de la

sesion®. En tratamientos adicionales, la informacién era completa y desconocida

° por ejemplo: en una de las sesiones al vendedor le correspondia un pago de $0.10 por ficha y al comprador
un pago de $0.30. Al avanzar los tratamientos, el valor cambiaba de lugar, asi como la informacién
desconocida y completa alternaban de duefio.
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para ambos participantes. Las fichas eran intercambiadas al final a los dos

mejores lugares.

Las predicciones generales para este experimento arrojaban que para las rondas
con informacion desconocida para el segundo jugador, con una ratio de valoracién
de $0.30 e informacion completa para el primero, las tasas de oferta serian altas
junto con las de rechazo, puesto que las propuestas elevadas del primero
conducirian al rechazo por parte del segundo. Por otra parte, si las normas de
equidad altruistas eran cambiadas por la maximizacion del beneficio propio, al
tiempo que el vendedor se favorecia con una ratio alta, el comprador se
beneficiaba también cuando esta ratio era invertida. Ninguna de estas

predicciones fue observada.

Contrario a lo que se esperaba, Los proponentes realizaron ofertas “equitativas”
cuando tenian los pagos mas altos al Comprador. De la misma manera, las tasas
de rechazo fueron significativamente mas altas que cuando soélo el jugador 2
estaba plenamente informado. Una tendencia cooperativa se vio durante el

experimento realizado por Kagel.

El proponente, cuando tuvo la oportunidad de sacar un mayor provecho al tener
una tasa alta de cambio, opt6é por realizar ofertas cerca del 50% del total de las
fichas. Esto refleja una actitud altruista por parte del comprador, donde “ser justo”
se caracteriz6 en cada una de las sesiones donde poseia alguna ventaja. Por otra
parte, el comprador rechazaba las ofertas cuando conocia toda la informacion.
Esto conducia a una “justicia” para los dos jugadores, los cuales deberian llevarse
pagos iguales en cada una de las rondas. Rechazar ofertas al comprador es a

veces tan beneficioso como llevarse algun premio al bolsillo. Esto es porque para
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el que recibe la propuesta es muchas veces mas beneficioso rehusar la injusticia a

aceptar la inequidad™®.

Esto es consistente con la idea de que las consideraciones de justicia no soélo
dependen de los pagos de los jugadores, sino también, estan relacionadas a sus
creencias con respecto a la intencionalidad de las acciones de otros jugadores
(Kagel 1995). Los beneficios para el jugador 2 se representaban mejor en una
reciprocidad de las ganancias en lugar de aprovecharse de la situacion cuando
tenian pagos més altos. En este experimento se pudo apreciar claramente que los
individuos no siempre van en busqueda de su propio beneficio, que en palabras de
Fafjar:

“Los individuos tienden a adoptar ciertos principios morales

asociados a la aversion al intercambio injusto -o altruismo-

orientando sus decisiones en el Juego del ultimatum en

torno a una distribucion equitativa de la riqueza” (Fajfar

2010). Pagina 181.

El experimento de Kagel (1995) present6 una vision mejorada del comportamiento
individual a la hora de la negociacion. No sélo es en este donde se pueden
apreciar estos comportamientos altruistas de los individuos. El experimento
realizado por Fehr y Schmidt (2005) se observaron resultados interesantes, que en
palabras de los mismos autores les llevaron a concluir lo siguiente:

“La hipotesis del egoismo supone que todas las personas

estdn motivadas exclusivamente por su propio interés

material. Esta hipétesis es una simplificacion conveniente y

hay, sin duda, situaciones en las que casi todas las personas

se comportan como si fueran estrictamente egoistas. (...) Sin

embargo, la evidencia presentada también demuestra que

10 . . , . ,
Cuando los compradores estaban bien informados, pero estos tenian pagos mas altos y el 1 proponia
divisiones iguales, las tasas de rechazo eran relativamente bajas.
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las preguntas fundamentales de la vida social no pueden
entenderse sobre la base del modelo de auto-interés. La
evidencia indica que otras preferencias al respecto son
importantes para las negociaciones bilaterales, para la
aplicaciéon de las normas sociales, para comprender el
funcionamiento de los mercados, para la cooperacion y la
accion colectiva y los incentivos econdémicos”. (Fehr y
Schmidt 2005). Pagina 77.

Los alcances de este juego del ultimatum sirven para construir una base teérica
gue puedan explicar la conducta humana. Sin embargo, quedan excluidas muchas
cuestiones que pueden ser un foco importante para el estudio de la negociacion. A
raiz de esto, nacen los siguientes interrogantes: ¢ qué sucederia si se les permite a
estos hacer una “primera oferta” antes de realizar la verdadera? En otras palabras
¢qué efectos podria traer la posibilidad de la comunicacion en el juego del
ultimatum?, ¢ Cémo podria una persona mentir en su propuesta para persuadir a la
otra? ¢Es siempre el altruismo el comportamiento esperado en cualquier

experimento de este tipo?

2.3 LA COMUNICACION NO VINCULANTE EN LA NEGOCIACION

En lo anteriormente expuesto se dieron ejemplos de como el hombre ha roto el
imaginario de que siempre todos actuan bajo una légica individualista y egoista
que los conducen a la maximizacion de sus beneficios. Pero, ¢es en realidad todo
esto posible en una negociacion? ¢Donde queda el papel del aprendizaje y el

engafno a la hora de intercambiar un bien?
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No conformes con la teoria ya existente de los anteriores experimentos, algunos
economistas se dieron a la tarea de dar respuesta a estas preguntas. Y todo
gracias al uso del laboratorio en la economia. Como diria Brandts:

“La gran virtud de los experimentos, tanto en ciencias

sociales como naturales, es que permiten obtener evidencia

empirica bajo condiciones de control y replicabilidad. Con el

término control nos referimos a que las circunstancias bajo

las que se obtiene la evidencia se conocen bien y pueden

variarse deliberadamente; el término replicabilidad se refiere

a la posibilidad de repetir un experimento bajo exactamente

las mismas condiciones (...) En mi opinién puede decirse

que en este sentido la posibilidad de realizar experimentos

da una nueva dimension a la investigacion en economia.”.

(Brandts 2007). Pagina 2.
I
ntentando ir mas alla de la teoria existente, algunos experimentalistas incluirian en
sus experimentos econdémicos la posibilidad de comunicacion entre los

participantes en este, que en las siguientes secciones se analiza con detalle.

2.3.1 ;Qué es el cheap talk?

Con base en el experimento de Croson (1996) y el de Kagel (1996) se amplio el
campo de estudio de la negociacion en el juego del ultimatum. En esta nueva
etapa, el cheap talk entraria a ser estudiado como determinante en las decisiones
de los agentes. El cheap talk se entiende como la posibilidad de comunicacion
entre los dos jugadores. Esto se hace a través de mensajes (por computadora) y
no de comunicacion cara a cara (Crawford 1998). También las mentiras costo
cero, las no verificables sobre la informacion privada y amenazas no creibles
sobre las acciones futuras se consideran palabreria barata (Croson 2003). Aunque

pueda parecer relevante el hecho de que dos personas puedan comunicar sus
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preferencias antes de negociar, los economistas han demostrado tener una
posicion bilateral respecto. Por una parte, esta la evidencia de que si es vital la
“palabreria barata” en la negociacion en términos corto y mediano plazo (Croson
2003). Por otro lado, estan los que afirman que el cheap talk no produce efecto
alguno ni garantiza la eficiencia en el juego (Crawford 1998) aunque a menudo
importa (Farrel 2007).

2.3.2 ¢ El cheap talk realmente importa?

El poder compartir informacion privada es un factor de caracter importante a la
hora de la compra de un producto. Incluso Hayek (1945) afirmaba en un ensayo
clasico que el intercambio de informacion era identificado como el principal
generador de eficiencia de los mercados competitivo. Sin embargo, no se sabe
ciertamente si esta influye en la decision final. Aun si el comprador es enterado de
algo relevante antes de realizar la transaccion, puede que no le importe porque ya
esta decidido a realizarla. De igual manera, la informacion revelada puede no

resultarle tan beneficiosa como el de obtener tal bien.

Los tedricos de juegos y economistas han planteado dos cuestionamientos
alrededor del cheap talk en la negociacion. Si el hablar no cuesta nada (lo cual no
afecta directamente los pagos), ¢,qué motivos hay entonces para decir la verdad?
Otros afirman que la “comunicacion” de este tipo llevara a los jugadores al
equilibrio de Nash: en efecto, a los equilibrios que son Pareto-eficiente dentro del

conjunto de equilibrios. Puede que las dos visiones estén equivocadas.

Puede que el hablar no cueste nada, pero dado que las personas responden a él,
hablar definitivamente afecta el comportamiento. Un oyente desinformado hara
algo que no es Optimo para si mismo y, si sus intereses estan suficientemente
alineados, esto es malo para el proponente también. En pocas palabras, esta esla

manera como el cheap talk puede ser de caracter informativo en los juegos,
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incluso si los jugadores despiadados mienten cuando les conviene. Aun asi, en el
experimento realizado por Valley et. al. (1995) se encontré que aun cuando las
personas tenian la posibilidad y los incentivos para mentir, optaban por hablar con
la verdad y no persuadir al oyente. Farrel (2007) trata de explicar esto mediante
con un ejercicio de informacién incompleta*!, donde una mujer tiene la oportunidad
de entrar a una empresa y que tiene en sus manos la posibilidad de mentir para no

poder trabajar exigentemente.

Ella tiene la posibilidad de decir que es altamente calificada para el trabajo y tiene
poca habilidad para empefiarse en €l. La empresa simplemente confiara en lo que
la mujer exprese, asi sean nada mas que mentiras. En ese sentido, la empresa
sélo ofrecera un trabajo exigente o no exigente a una mujer de la cual no tiene
idea alguna para emplearla. En este juego de dos etapas, la mujer en la primera
Gnicamente hara su oferta para poder ser contratada; en la segunda, ya esta la
posibilidad de que ella diga si su “habilidad es alta” o si su “habilidad es baja”. La
empresa, independientemente de su habilidad, siempre la querra mantener en el
sector de trabajo exigente. Sally quiere que la empresa sepa que ella tiene una
alta habilidad, y aunque ama el dinero no estara dispuesta a trabajar mas de lo

exigido.

Primera etapa (Sin cheap talk)

Rayco ofrece a Sally

Trabajo exigente Trabajo no Exigente

Habilidad de Sally ~ A'"@ 2,1 0,0

Baja 0,0 1,3

Fuente: Farrel (2007}

11 . .
En donde uno de los dos jugadores desconoce las “reglas” del juego.
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Segunda etapa (con cheap talk)
Rayco ofrece a Sally

Trabajo exigente Trabajo no Exigente
Habilidad de Sally ~ A'@ 2,1 0,0

Baja 20 1,3
Fuente: Farrel (2007)

Como la empresa desea que ella entre a realizar el trabajo exigente, siempre
existiran incentivos a que Sally ingrese al sector mas calificado de la empresa y de
esta manera, se genera un equilibrio. A pesar de que es contratada en el sector
demandante y ha mentido respecto a su habilidad (baja en lugar de alta) se puede
apreciar que el equilibrio no ha cambiado de lugar, y ella sera indiferente entre
aplicar una alta o una baja habilidad en el seccion demandante. Sin embargo, el
hecho de que ella mienta respecto a sus capacidades conduce a que la empresa
no obtenga beneficios y ella si (da igual trabajar exigentemente si creen que su
habilidad es baja o alta). A veces no hay incentivo para mentir, y palabreria barata
se convierte Unicamente en transmisor de informacion privada (Farrel 2007). Si
Sally optara por entrar al sector no demandante, no le produciria el mismo
beneficio que trabajar en la seccién altamente calificada. Es por esto que lo pagos

para ella en esta parte son cero.

¢, Qué tan confiable puede ser la informacién que se transmita? ¢Qué tan creible
puede llegar a ser una persona cuando esta a punto de negociar? Estos nuevos
interrogantes surgen a raiz del sencillo ejemplo ofrecido por Farrel (2007) para el
entendimiento del juego del ultimatum en la negociacion.El énfasis que hacen
cada uno de los experimentalistas del efecto del cheap talk en la negociacion es
netamente informativo mas alla de afectar los pagos. Es decir, el poder del
“‘palabrear” es la capacidad de que persona pueda persuadir a la otra mediante

sefiales (comunicacion) y asi influir en el resultado.
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La gente no suele tomar la actitud de "no voy a presumir que las palabras
significan lo que siempre han querido decir." Mas bien, la gente toma el significado
habitual o literal en serio. Esto no quiere decir que creen lo que oyen, sino que
usan el sentido habitual como punto de partida para luego evaluar la credibilidad,
lo que implica hacer preguntas como: "¢;Por qué iba a querer que me hiciera
pensar eso?" (Farrel 2007) En la siguiente seccion se intentara dar respuesta a

estos cuestionamientos.

2.3.3 Lainformacién y el aprendizaje

Otros de los autores que toma como referencia la palabreria barata para estudiar
la negociacién y sus efectos en él son Crawford (1998) y Croson (2003),
realizando una compilacion de algunos importantes experimentos del juego del
ultimatum. Como el objetivo es poner a prueba teorias del comportamiento en el
juego, en consecuencia los efectos de interaccion repetida fueron minimizados
haciendo encuentros improbables o imposibles aleatoriamente en cada sesion. La
falta de familiaridad de los sujetos con este tipo de entornos era superada
mediante el uso de juegos simples en etapas, explicando en las instrucciones
escritas y sesiones de preguntas y respuestas, y proporcionando la suficiente
experiencia a través de las rondas de practica o juego repetido para asegurar

respuestas significativas y que revelaran los efectos, en su caso, de aprender.

Lo interesante de estos experimentos era la variacién por sesiones, en donde en
ciertas rondas determinadas se definia quién estaria mas informado y quién no.
Como se aprecio en el ejemplo de Farrel, la muchacha que esta intentando entrar
al trabajo es la que estd completamente informada, conoce sus altas habilidades y
estara dispuesta a entrar a las labores exigentes, incluso a las menos tediosas
puesto que sus competencias le permiten laboral donde ella desee. Este ejemplo
de un juego de informacion completa, representa las decisiones y panoramas que

los dos jugadores enfrentan. Como no se conoce todo acerca de esta situacion, la
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economia se enfrenta aun problema de informacién asimétrica que mediante el
equilibrio bayesiano se puede solucionar. Siendo asi, el ejemplo de Farrel (2007)

se enfrenta a tres problemas fundamentales:

La Seleccion adversa, que se caracteriza porque un agente no puede observar
alguna caracteristica importante del bien intercambiado. Rayco le ofrece a Sally
dos puestos de trabajo. No sabe cuéles son las habilidades de ella, entonces no
sabrd en qué departamento ubicar a la nueva empleada. Sin embargo ella si
conoce sus habilidades, por lo que Rayco podra inducir en malos resultados si la
contrata en la seccibn que no le es favorable si creyese que ella es mala

trabajadora.

Otro ejemplo que se puede tomar es el de Kagel (1996). Aunque no involucre un
contrato, el hecho de dividir un dinero entre otra persona incluia muchos aspectos,
ya explicados anteriormente en este capitulo. Con pagos asimétricos, los
resultados fueron inesperados. Como se menciono, los jugadores que poseian a
ventaja de informacién muchas veces procuraban realizar ofertas equitativas para
evitar el rechazo y la reciprocidad en los pagos. En este ejemplo, la seleccion
adversa es eliminada por medio de opciones justas por cada una de las partes. No
siempre no conocer todo lo referente al juego representa una ventaja para el que
lo posee (Straub 1995).

Otro factor importante es la sefializacién, que se caracteriza por ser el medio de
comunicacion por el cual, el agente que posee la informacion completa envia una
sefal con la intencidn de revelar puntos importantes para la obtenciéon de un mejor
beneficio, sea ya hablando de un bien o de un contrato. Aunque enviar esta sefal
pueda costar en determinados casos, le ayudara a obtener un mejor resultado que
el actual. Si se toma como referencia el ejemplo de Sally, ella preferira el trabajo

exigente en aras de una mejor paga y un trabajo adecuado para ella, en el que no
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s6lo sus habilidades sean utilizadas correctamente sino que su paga corresponda

a lo que ella quiere.

En los experimentos realizados por Croson (2003) y Crawford (1998) se les
permitié a las personas comunicarse por medio de mensajes. Estas sefales que
ellos enviaban buscaban persuadir al jugador para obtener un mayor beneficio. Sin
embargo, las hipotesis que se comprobaron fueron aquellas en donde las tasas de
rechazo eran altas debido a la informacion completa. Los efectos del cheap talk no
fueron significativos, puesto que cuando el oferente poseia la ventaja de la
informacion compleja y el segundo no, estos ultimos tendian a rechazar las ofertas
gue consideraban justas, a no ser que el primero estuviera dispuesto a mejorarlas.
Por lo tanto, las sefiales que enviaron los jugadores que poseian ventajas eran
para advertir sobre la posibilidad de una divisidn “mejorada” en comparacion a las

anteriores. Es importante crear una reputacion.

Por dltimo, otro problema que enfrenta la informacion incompleta es riesgo moral,
en donde el agente que posee la informacion al tener cierta ventaja respecto al
otro individuo va descuidando sus acciones, dejando de tomar las consecuencias
y responsabilidades de todos sus actos, provocando situaciones indeseadas de
malas intenciones y en muchas situaciones relegando todos estos inconvenientes
a terceros. Algunas medidas gubernamentales, por ejemplo, pueden presentar
situaciones de riesgo moral al alterar conductas de las personas por causa de la
cancelacion de las responsabilidades individuales (el seguro de desempleo, que

desmotiva la busqueda de empleo y reduce el problema de la falta de ingresos).

Algo que ha caracterizado los experimentos econdémicos es el aprendizaje que se
demuestra en las sesiones. Esto se refiere a la capacidad de los individuos a ir
cambiando sus decisiones y mejorando su comportamiento a lo largo de las
rondas. En la mayoria de los experimentos previamente mencionados, los

individuos iniciaban con ofertas altas que conducian a un inevitable rechazo por
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parte del comprador. Los autores plantearon la hipo6tesis de que el aprendizaje que
se concibe como la convergencia a la prediccion perfecta en subjuegos seria
mayor cuando los riesgos eran mayores. En otras palabras, se previolasaltas

ofertas y las tasas de rechazo podrian disminuir con experiencia (Bearden 2001).

2.4 CONCLUSIONES

Es importante tener en cuenta los analisis previos en este apartado para poder
comprender el desenvolvimiento personal de un individuo cuando esta a punto de
negociar. A través de distintas fuentes se puede comprobar cémo estos
interactian mucho mas all4 de una simple racionalidad, y que las motivaciones por
obtener un beneficio van mas alla del egoismo, que en situaciones se transforman
en nociones de justicia que las personas utilizan para llegar a un resultado mas
justo (Croson 2003)

En lugar de preocuparse por guardar los supuestos ideales de la teoria estandar,
se tiene que aceptar que estan equivocados. Encontrar los correctos supuestos, y
determinar las razones por las cuales la realidad es diferente enlas intuiciones es
la preocupacidn mas importante. Para ello sera necesario un pensamiento mas
amplio, que abarque todo lo referente a la conducta humana, las decisiones y la
capacidad de andlisis de las personas, y la posibilidad de engafar para llegar a

resultados mas favorables.

Es importante reconocer la realidad del comportamiento humano sin dejar al lado
los pensamientos ortodoxos existentes en las escuelas de economia del mundo.
Como expresaba Parraga (2004) en uno de articulos: “Aceptar que se vive en un
mundo de cambios es aceptar que existe otra perspectiva y otra manera de ver el
mundo y afrontarlo”. Cuando se aprenda a visualizar al hombre econdmico como

un ser mas completo probablemente el analisis de las escuelas de economia
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desarrolle una evolucion significativa. Atacar estas preguntas es, tal vez, el camino
que permita establecer mejores condiciones para la estructuracién de todo tipo de
problemas de negociacion y asi poder construir una teoria mas sélida respecto a

esta.
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CAPITULO 3. RELEVANCIA DE LA COMUNICACION ENTRE AGENTES
ECONOMICOS: EL CHEAP TALK EN EL JUEGO DEL ULTIMATUM

Resumen: el siguiente articulo presenta una prueba piloto de un experimento
econdmico del juego del ultimatum basado a los realizados por Montenegro (1995)
y Crosson (2003), en el que dos jugadores, comprador y vendedor, negocian un
bien bajo un campo de mensajes no vinculantes. Teniendo como objetivo estudiar
los efectos del cheap talk en la negociacion, se encontré que estos mensajes de
alguna manera eran tomados en cuenta a la hora de tomar decisiones. También
se encontrd que las tasas de aceptacion eran altas, a pesar de los rechazos que
se dieron durante cada sesién, que en comparacion con otros trabajos
experimentales del juego del ultimatum, presenté similitudes en el comportamiento

de los individuos participantes en este.

Palabras clave: mensajes no vinculantes, tasa de aceptacion, tasa de rechazo.

Clasificacion JEL: C92, H41.
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Abstract: The following article presents a preliminary test of an economic
experiment based on ultimatum games performed by Montenegro (1995) and
Crosson (2003), in which two players, buyer and seller negotiate a good under a
non-binding messages field. With the objective to study the effects of cheap talk in
the negotiation, it was found that these messages were somehow taken into
account when making decisions. It was also found that acceptance rates were
high, despite the rejection rates that occurred during each session, which
compared with other experimental studies of the ultimatum game, presented
similarities in the behavior of the individuals participating in this.

Key words: non-binding messages, acceptance rate, rejection rate.

JEL classification: C92, H41.
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Introduccioén

La economia como ciencia experimental empezo6 a labrar su camino desde finales
de los afios 50, donde aun se dudaba de los alcances que podria llegar a tener,
hasta convertirse hoy en dia, en una rama mas desarrollada que es utilizada
comunmente para la validacién de las teorias. Para llevar a cabo esto, se han
planteado distintos tratamientos experimentales que de acuerdo con las
caracteristicas de cada uno, proporciona un andlisis mas acertado entre teoria y
realidad. Con la posibilidad de contrastar los supuestos tedricos con la realidad en
espacios controlados, se hace légico realizar este tipo de trabajos, sobre todo en
la Universidad Industrial de Santander, en la cual no es comun encontrar

investigaciones de esta indole.

Uno de los modelos experimentales que se han empleado es el juego del
ultimatum, que a través de la division de un bien entre dos agentes intenta estudiar
los efectos e implicaciones que tienen la toma de decisiones. Ya que el objetivo
principal de la economia es aplicar métodos de estudio a la interaccion estratégica
para el andlisis de las conductas humanas en contextos econdémicos, este tipo de
experimento busca predecir el comportamiento racional de los agentes mediante

situaciones de intercambio.

En el mundo real, sin embargo, existen asimetrias de informacién que en
ocasiones producen grandes variaciones en las decisiones finales. Entendiendo
esto, algunos experimentalistas reconocieron la importancia de poder compartir
informacion entre los negociadores, ya fuese que aquella no pasara mas alla de
una simple palabreria barata (cheap talk). Algunos experimentos econdémicos
incluyen tratamientos en los cuales se permite el intercambio de informacion; los
resultados han estado generalmente divididos entre los que si producen efectos

en los acuerdos y en los cuales solo es efectivo teéricamente.
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En cuando a estudios del juego del ultimatum, aunque cada persona usa de su
racionalidad para tomar decisiones segun la economia tradicional, quedo
evidencia de comportamientos altruistas en la negociacion incluso en sesiones con
asimetrias de informacion donde comprador o vendedor poseian ventaja
respectivamente (Crosson 1996, 2003; Kagel 1996; Fehr y Schmidt 2005).

Aquellos que incluyeron el cheap talk para analizar el comportamiento de los
agentes y verificar los efectos en los resultados dividieron sus opiniones: quienes
comprobaron que existia efectivamente una alteracion en los resultados
esperados cuando se les permitia a los agentes comunicarse (Crosson 2003;
Farrel 2007) y quienes demostraron que no existia efecto alguno la negociacion
del bien (Valley, Thompson, Gibbons y Bazerman. 1995; Crawford 1998). Estos
altimos autores, sin embargo, reconocen la capacidad de aprendizaje de los
participantes del experimento en cada ronda. Un ejemplo de un experimento de
ultimatum utilizando el modelo de compradores y vendedores, utilizado en este

trabajo, se puede encontrar en Montenegro (1995) y Millear et.al. (2000)

El siguiente capitulo es el resultado de una investigacion realizada como tesis de
grado. Realizando una prueba piloto con algunas modificaciones del experimento
de Montenegro (1995) y Crosson (2003), se intentara comprobar la relevancia o no
del cheap talk en un juego del ultimatum, en donde comprador y vendedor®?

negociaban durante 20 rondas dado cierto panorama.

El articulo se divide en tres partes. En la primera se explican los procedimientos
basicos experimentales: todo lo referente a la parte teorica y procedimental que se
utilizé en la puesta en marcha de la prueba piloto, asi como las hipoétesis; en la

segunda parte se muestran los analisis de datos de la ejecucién de este, teniendo

'2 para este estudio, se utiliza una variacién del juego del ultimatum basada en el cldsico modelo de oferta y
demanda (Marshall, 1890), donde el oferente, ahora llamado vendedor, propone un precio con base a un
costo y el que recibe la oferta, que en este trabajo es el comprador, decide si aceptar o no la propuesta con
base al valor que este tenga del producto.
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en cuenta la teoria y las hipotesis propuestas. Finalmente, las conclusiones

principales del articulo se exponen.

3.1 PROCEDIMIENTOS EXPERIMENTALES

El experimento econdémico fue realizado en el mes de Octubre del 2012 con
estudiantes de la Universidad Industrial de Santander, sin importar el programa
gue cursaban. La base para el presente estudio fue el realizado por Montenegro
(1995) y Crosson (2003). La programacion y puesta en marcha del experimento
fue posible al software Z-tree (Fischbacher, 2007), vy las plantillas de disefio
encontradas en la pagina del autor, y a los equipos de computo en el Centro de
Tecnologias de Informacion y Comunicacién CENTIC, en la misma universidad.

Para motivar a las personas a negociar, se les invitd al experimento con el aporte
de 1000 pesos colombianos para poder entrar, los cuales, serian divididos entre
los 20 participantes al experimento en cada una de las tres sesiones
programadas®. Al primer puesto se le entregaria el 50% del total, el segundo

puesto recibiria el 30% Yy el tercer puesto el 20% restante.

Cabe aclarar que la ejecucion del experimento estaba sujeta a cualquier suceso
inesperado o caso de orden publico en la universidad. Por esta razén, aunque era
conveniente para la investigacion realizarla con 60 personas, solo se pudo correr
con 38 de ellas. Muchos no pudieron asistir a las sesiones debido a los problemas
presentados en horas de la mafana de ese dia. Sin embargo, los 20000 pesos se
mantuvieron por sesién, como apremiante a quienes ayudaron a la elaboracion de

este estudio.

B Por sesion se tendrian 20000 pesos para repartir entre los 3 primeros puestos.
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El experimento piloto consisti6 en 3 sesiones de 20 rondas cada uno, en los
cuales tanto comprador como vendedor negociaban un producto. La compaosicion
de las parejas variaba cada ronda, asi como el posible rol en el juego. Por
consiguiente, se era reasignado al azar a una nueva pareja y a un nuevo papel
(comprador o vendedor) al inicio de cada ronda. La posibilidad de jugar con la

misma persona era muy baja.

Para poder sumar la mayor cantidad de dinero, y por ende, ganar el juego, los
participantes debian, de acuerdo a su rol, obtener la mayor ganancia posible. Las
ganancias de cada ronda estaban determinadas por la diferencia entre el precio y
el costo en caso de ser vendedor, y por la resta entre el valor y el precio si se era
comprador. De esta manera, la ganancia total quedaba determinada por la

siguiente ecuacion:

i=1
Donde G representa la ganancia de cada ronda.

Como el trabajo se realiz6 en una sala dotada con un computador para cada
persona, la presentacion y posterior lectura de las instrucciones por parte de los
alumnos fue de manera clara y sencilla, ademas que proporcioné la oportunidad
de evaluar la comprension total de estas por medio de un simple cuestionario

practico.

El objetivo principal del experimento era descubrir si la comunicacidén no vinculante
(cheap talk) previamente explicado, era relevante para la toma de decisiones en la
negociacion del producto. Por esta razon se programaron tres tratamientos que
consistian en una primera sesion sin cheap talk (CTNO), es decir, un juego normal
del ultimatum; Una segunda sesion con cheap talk por parte del comprador (CTV);
y una tercera sesion con cheap talk permitido para el comprador (CTC). En las

secciones siguientes se explicaran cada una de estas.
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3.1.1 Juego del ultimatum sin cheap talk (CTNO)

En la primera sesion, el vendedor le ofrecia un producto al comprador con
determinado precio®. El primer jugador lo estipulaba tomando en cuenta un
costo’® que aleatoriamente le asignaba el computador; El segundo jugador, por su
parte, decidia si la propuesta le era factible 0 no tomando en cuenta un valor'®
asignado aleatoriamente por el equipo y el precio al que le acabaron de ofrecer el
producto. Si aceptaba, cada uno se llevaba las diferencias entre el costo y el
precio (Vendedor) y entre el valor y el precio (comprador); Si decidia rechazar, no

habia ganancias para ninguno de los dos jugadores.

Como el objetivo principal del juego era acumular la mayor cantidad de dinero
posible, el 6ptimo en cada ronda consistia en sumar al menos algin puntaje. Cada

pareja cambiaba durante cada ronda, como el rol en el experimento.
Esta sesion consistia, como se puede apreciar, en un juego basico del ultimatum.
3.1.2. Ultimatum con cheap talk desde el vendedor  (CTV)

Teniendo el mismo esquema basico de la anterior sesion, en este la diferencia
radicaba en la posibilidad de que el vendedor pudiera comunicarle al comprador
su costo de produccion. Este costo de produccion se diferenciaba al costo
anteriormente descrito, ya que el proponente podia escoger un valor entre 0% y
$10000, esto, con el propésito de incitar a una aceptacion por parte del otro

negociante.

YEl precio es propuesto Unicamente por el vendedor. Este valor esta entre $0 y $20000.
> El costo es un ndmero generado aleatoriamente por z-tree entre $0 y $10000.
'8 El valor es un ndmero al azar entre $10000 y $20000 Unicamente para el comprador.
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Uno de los propdsitos de este trabajo de grado es identificar si existe algun efecto
en la decision del comprador cuando el vendedor le comunica un mensaje. En

este caso, le anuncia su costo de produccion, dado el precio que acabo de fijar.

3.1.3. Ultimatum con cheap talk desde el comprador (CTC)

En esta sesion se mantuvo el mismo procedimiento de la primera, pero en esta
oportunidad el mensaje lo hacia el comprador hacia el vendedor. Aunque
generalmente, el cheap talk solo lo podia comunicar el vendedor (Crosson 1995),
las variaciones del experimento a través del tiempo posibilitaron incluir los
mensajes no vinculantes de parte del comprador. En este caso, se comunicaba el
valor que el segundo jugador le daba el producto que podia oscilar entre $10000 y
$20000 hacia el proponente.

La importancia de esta sesion radica en estudiar el efecto que podia generar el
mensaje no vinculante en el precio que el vendedor estaba a punto de fijar, al

conocer previamente la valoracion que el comprador le daba al producto.

3.2 CONSIDERACIONES TEORICAS E HIPOTESIS

Siendo este ensayo un juego en forma secuencial, se procede a resolverse por
induccién hacia atras, resultando que todo comprador aceptara cualquier precio
menor a su valor, rechazando la propuesta en caso contrario. Sabiendo esto, se

inicia a calcular los pagos esperados del vendedor:
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Grafico 1. Esquema de los pagos

P:* (p-c) (1)

(1-P.) * 0

Siendo P, la probabilidad de aceptacién de la propuesta enviada al comprador. p y

c corresponden al precio y al costo respectivamente.

Para calcular el valor de P,, se debe tomar en cuenta la distribucion que toma la

variable valor en el experimento, obteniendo la siguiente ecuacion:

b 20000 —p
27 10000

Reemplazando P, en (1) obtenemos la utilidad el vendedor:

- 20000 — p
Y 10000

(»—o)
Al maximizar la ecuacién anterior, derivando con base en la variable p y luego

despejando, se obtiene la ecuacién tedrica:

20000 + ¢
P

En esta prueba piloto se le permitié tanto a vendedor como a comprador poder
comunicar su costo de produccién y su valorizacién del producto, respectivamente.

Para poder formular las hipotesis y hacer el correspondiente analisis de los datos,

7 La validez de esta ecuacién se puede comprobar de la siguiente manera: si p=20000 se obtiene una
probabilidad P,=0; en cambio si p=10000, P,=1, siendo estos resultados congruentes con lo predicho en la
solucién del juego secuencial.
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se debe tener en cuenta la relacion entre el precio y el costo (2), y asi, determinar
si la comunicacién no vinculante entre agentes afecta los resultados de la

negociacion.

Hipotesis 1. Existe una relacion positiva entre el costo y el precio de acuerdo con

la ecuacion tedrica.

Aunque existen discrepancias en la teoria econémica acerca del papel del cheap
talk en el juego del ultimatum y especificamente en la negociacién, la mayoria
concuerda en que el poder compartir informacion privada a través de mensajes no
vinculantes no se traduce en tasas de rechazo elevadas u ofertas mas bajas.
Simplemente este tipo de comunicacion no afecta las decisiones y pagos finales
de la negociacion. Segun Crawford (2003) existe un ligero impacto en el corto
plazo que modifica en parte los acuerdos entre los agentes, pero en el transcurrir

de las rondas desaparece.

Hipotesis 2. El precio promedio es igual para todos los tratamientos.

De acuerdo con la segunda hipoétesis, la comunicacion entre agentes no afecta los
pagos finales del juego, esto implica que los compradores aceptan las ofertas
propuestas siempre y cuando estas sean menores a su valoracién de producto.
Esto es, que no importa el supuesto conocimiento previo del costo de produccion o
si el vendedor calcula el precio del producto con base al presunto valor que tiene

para el comprador.
Hipotesis 3. La tasa de aceptacion es igual para todos los tratamientos.
Aunque en cada ronda durante los dos tratamientos con cheap talk tanto vendedor

como comprador pudieron comunicar su costo de produccion y la valorizacion del
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producto, estos mensajes no representaban relacion alguna con la informacion

privada que era asignada aleatoriamente.

Hipotesis 4. Los mensajes son completamente aleatorios e independientes de la

informacion privada.

3.3. ANALISIS DE LOS DATOS

Una prueba piloto se realiza para minimizar gastos, para medir el nivel de
aceptacion del experimento o para aumentar el grado de eficiencia del mismo

antes de ser lanzado en su version completa (Hey 1991).

Aunque una prueba piloto no arroja deducciones concluyentes, la informacion
obtenida en este apartado es de gran utilidad para futuras investigaciones y para
la ejecucion total del experimento, dada la eficiencia que represento el analisis de

los resultados.

3.3.1 El precio como variable explicativa

En la seccion anterior se presentaron las diferentes hipétesis que se pretendian
probar a través del experimento. La primera plantea, de acuerdo a la ecuacion
tedrica, una relacién directa entre el costo del producto y el precio propuesto por el
vendedor. Para poder evaluar si en realidad existe dicha relacion o no, se deben

realizar una serie de pruebas que pueden determinar la presencia de esta.
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Gréfico 2: Relacion entre el precio y el costo.
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En primer lugar, una grafica de dispersion permite observar el comportamiento de
los datos durante las tres sesiones del experimento. A su vez, posibilita dar
indicios de la tendencia de los precios segun el costo asignado aleatoriamente. La
ecuacion del precio dice que estos oscilaran entre 10000, cuando el costo es 0, y
15000, cuando es 10000, siendo estos los limites inferior y superior
respectivamente, manteniendo siempre una relacion positiva. En la grafica 2, se
aprecia que existe efectivamente una relacion positiva tal como lo estipula la

teoria, al estar la linea de tendencia entre los limites del precio.

Una prueba de correlacion entre las variables Precio y Costo ayuda a reforzar el
planteamiento anterior, al descubrir qué grado de relacién existe entre estas dos.
Para este ejercicio, el coeficiente de correlacion fue de 35% que permite suponer
que aunque no hay una vinculacién muy alta entre las dos variables del estudio, si
dependen moderadamente una de la otra y que acorde con la primera hipotesis,

los datos analizados si presentan una relacion positiva.
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3.3.2 El cheap talk en el juego del ultimatum

Ahora bien, segun lo predicho por la teoria, el cheap talk no debe influenciar los
resultados finales de la negociacion. Dicho de otro modo, la posibilidad de enviar
mensajes por parte del vendedor y del comprador no influye en el precio final
propuesto. Para poder contrastar esto con la realidad, una grafica que muestre los
promedios del precio durante las rondas del juego en cada tratamiento es de suma

importancia para este analisis.

Grafico 3: Promedio del precio entre tratamientos
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En la prueba piloto, el promedio del precio (grafico 3) durante los 20 tratamientos
no permite evidenciar un comportamiento diferenciable entre estos, es decir, se
puede suponer que no existe evidencia que haga pensar que el tratamiento CTV

tenga un promedio mas elevado que las demas.

Siendo consecuentes con la prediccion anterior respecto al cheap talk, las tasas

de aceptacion entre todos los tratamientos deberian mantenerse iguales. Lo mas
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adecuado para comprobar la validez de esta suposicion es ilustrando las tasas de

aceptacion por cada tratamiento, como se presenta en el gréafico 4.

Gréfico 4. Tasas de aceptacion de los tres tratamientos
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Aunqgue en esta gréafica pareciera que no se cumple con lo predicho por la teoria,
esta informacién no es significativa por ser una prueba piloto®. Sin embargo, se
puede comprobar de alguna manera que el nivel de aceptacion entre los

tratamientos vario a lo largo de las rondas.

Los datos analizados permiten presumir que los mensajes si fueron tomados en
cuenta por las personas antes de asignar su precio y de comunicar su valor.
Contrario a lo expuesto en la hipotesis 4, en el experimento piloto se puede
suponer la posibilidad de optar por la hipétesis alternativa que dice que los
mensajes si tienen relacion con la informacién privada. Esto se puede verificar a
través de los coeficientes de correlacion en las sesiones con comunicacion no

vinculante y con la gréfica de promedio de los mensajes.

En este caso, los vendedores intentaron adecuar un costo de produccién acorde a
sus preferencias: el indice de correlacion del 27% entre costo y mensaje-vendedor
demuestra que la decision de compartir informacién privada estaba relacionada de

alguna manera con la fijacién de los precios. A su vez, en la grafica 4 se puede

18 . ; . . .f: . . .
No se puede realizar la econometria que permita calcular la significancia de los datos debido a la baja
cantidad de participantes con los que conto el experimento.
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observar como, tanto los vendedores como compradores, situaron sus mensajes

cercanos al limite inferior y superior de cada uno.

Gréfico 5. Mensaje promedio de vendedores y compradores
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El indice de correlacion del 27% entre costo y mensaje-vendedor demuestra que
la decision de compartir informacion privada estaba relacionada de alguna manera
con la fijacidn de los precios. Si bien, ambos indices de correlacién son bajos, que
sean positivos ya es relevante y podria permitir rechazar la hipotesis inicial en

futuro estudio.
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4. CONCLUSIONES

El objetivo del articulo era realizar experimento basado en los planteados por
Montenegro (1995) y Crosson (2003) y de esta manera estudiar el comportamiento
de los estudiantes participantes bajo los supuestos del cheap talk y la relevancia

de este en la negociacion.

Aunque no es concluyente, se obtuvo una evidencia inicial, al igual que en
Crawford (2007), que la comunicacion no vinculante no afecta los resultados
finales del experimento; sin embargo, la informacion enviada a través de los

mensajes durante la negociacion si es tomada en cuenta por los sujetos.

Este capitulo sintetiza todos los pasos necesarios para realizar un experimento
economico del juego del ultimatum, incluyendo el respectivo analisis de resultados,
por lo tanto se espera contar en un futuro con una réplica de esta prueba piloto,
donde se puedan dar unos resultados validos y permitan hacer un aporte

significativo al estudio de la comunicacién no vinculante en la negociacion.
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EPILOGO

El objetivo de la investigacion realizada era demostrar a través de la teoria y la
practica como las decisiones de los agentes econdmicos se podrian ver afectadas
al permitirse la interaccion via mensajes en la prueba piloto. No se puede hablar
de resultados precisos puesto que el debate por la efectividad de los mensajes no
vinculantes sigue abierto, algo que como economistas se tendra que continuar
estudiando a futuro, lo cual como éste y muchos otros temas, convierten a la

ciencia econdémica una materia de tan importante funcion.

Por otro parte, la guia para la realizacion de experimentos econdémicos busca
sembrar una semilla de conocimientos en la Escuela de Economia de la
Universidad Industrial de Santander, un espacio que cuenta con el profesorado, el
estudiantado y las instalaciones necesarias para la implementacién de este

método.

Finalmente se espera que la prueba piloto haya captado la atencién de
estudiantes que quieran replicarla como un experimento econdémico total, ya que
los datos resultantes de este trabajo pueden adquirir un caracter mas
especializado y preciso al permitirse su replicabilidad, y de esta manera extender
la aplicacion de la economia experimental para los que deseen analizar la realidad
dentro de un laboratorio y extender asi esta dimensidén en investigaciones en la

economia.
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