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RESUMEN

En este trabajo se hace una revisién de la economia politica del cambio técnico y la innovacidn
haciendo énfasis en su relacidon con la distribucion del ingreso entre salarios y beneficios. Se
evalua el aporte del modelo de negociacion gradual propio de la teoria de juegos descubriendo
los elementos de politica asociados a la necesidad de encontrar acuerdos justos. Finalmente se

establecen relaciones entre la solucién del modelo y algunos trabajos empiricos.

ABSTRACT

In this paper we review the economics of technical change and innovation with emphasis on its
relationship  with income distribution between wages and benefits. We assesses the
contribution  of gradual bargaining model from game theory discovering the policy
elements associated with the need for fair agreements. We also

describes relationships between the solution of the model and some empirical works.

KEYWORDS: Innovation, politics, Income distribution, Gradual Nash solution, Bargaining, Game

theory

CLASIFICACION JEL: B21,C02, C73, E24, 031



1 INTRODUCCION

La importancia de analizar cualquier variable econémica radica en el hecho de que esta
tenga influencia significativa en el bienestar de las personas. No se trata de entender los
determinantes de la inversidon, el crecimiento o la innovacién tecnoldgica sino su influencia
sobre las relaciones econdmicas de los seres humanos, determinar si el avance de las variables
objetivo en la politica econdmica favorecen la posibilidad de dar cumplimiento a las
necesidades humanas que se satisfacen mejor a medida que el ingreso se incrementa y es

empleado acorde con las preferencias de quien lo percibe.

En este trabajo se intenta identificar la influencia del cambio técnico producto de la
innovacion en la distribucién del ingreso, desde un analisis microecondmico en el que se hace
explicito el conflicto de intereses que surge en la puja por la distribuciéon de los beneficios
econdmicos obtenidos a partir del trabajo realizado en organizaciones que internamente
diseflan estrategias para incrementar la productividad, y externamente buscan obtener poder
de mercado, fundamentalmente para ganar rentas de monopolio que mantengan elevadas las

tasas de ganancia.

El conflicto de intereses expresado anteriormente es visible en la medida en que se destape
la “caja negra”, como se le llama a la empresa internamente, que en algunos casos se ha
excluido del analisis econdmico delegdndolo a otras disciplinas como la administracién o la
sociologia, desconociendo el sentido econémico de las fuerzas internas que determinan el
comportamiento de la organizacidon y configuran una distribucién particular del beneficio en

cada empresa entre trabajadores y socios.



Un analisis del comportamiento de la distribucion del beneficio repartido entre capital y
trabajo resulta mas cercano a la realidad cuando se estudia desde la 6ptica dinamica, en la que
los resultados que se van logrando influencian resultados futuros. El caracter cambiante de los
mercados, cada vez mas tecnoldgicos (en el sentido de que estan significativamente
determinados por el cambio técnico producto de la innovacién), obliga a hacer un analisis
dindmico en el que se dé cuenta de la evolucidn de las organizaciones y de los conflictos

internos que ellas viven.

El cambio técnico es analizado desde diferentes escuelas econdmicas con distintas
interpretaciones, cada una de las cuales implica un planteamiento particular sobre Ia
distribucién del beneficio entre capital y trabajo. Al igual que otros fendmenos econdmicos,
cualquier explicacion que se dé esta enmarcada en los preceptos de alguna escuela econdmica
y si definitivamente no se ajusta a los principios analiticos de ninguna entonces se deberd

asumir la necesidad de construir una nueva.

Este trabajo esta enmarcado en los principios analiticos de la teoria evolutiva, sin descartar
qgue los principios de otras escuelas nutren el estudio del problema que se aborda, cual es la
caracterizacion de la distribucion del beneficio a nivel microecondmico. El documento se
compone de cuatro secciones de las cuales esta introduccién es la primera. La segunda seccion
hace una revisidon sucinta de la economia politica del cambio técnico, enfocandose en la
relacion cambio técnico- distribucién del ingreso. La tercera parte plantea un modelo dindmico
de teoria de juegos en el que el salario se configura a partir de una negociacion gradual,

modelada con base en el trabajo de Wiener y Winter (1998), Fatima & Wooldridge(2003) y



también con base en una versién modificada que hace enddgena la agenda de negociacidn,

desarrollada por Arévalo (2004).Por ultimo se presentan conclusiones.

2 INNOVACION, CRECIMIENTO Y SALARIOS

2.1 Enfoque neoclasico

La importancia del cambio técnico como factor explicativo del crecimiento econdmico es un
lugar comun en la teoria econdmica, pero hay divergencia en la explicacion del fendmeno y en
la metodologia para medir el cambio técnico y el porcentaje en el que explica el crecimiento.
Los estudios de Prescott (1997 y 1998) argumentan que el cambio técnico explica el
crecimiento en un 80% en los paises desarrollados y un 40% en los paises subdesarrollados. De
manera similar la metodologia sugerida por Solow (1957) en su articulo seminal muestra que el
cambio técnico, también medido como la productividad total de los factores explica de manera
muy significativa el crecimiento, llegandose incluso a obtener porcentajes exagerados como lo

refleja el trabajo de Bernal(2010).

Uno de los aspectos mas relevantes en el estudio del crecimiento econémico tiene que ver
con la distribucion del ingreso como resultado del cambio tecnoldgico producto del proceso de
innovacion. En ese sentido, el modelo de Solow se queda escaso en las explicaciones al
fendmeno en la medida en que aunque reconoce la importancia del cambio técnico en el
crecimiento, no le otorga ningun papel explicativo al fendmeno de la distribucion del ingreso
porque en su interpretacidon el cambio tecnolégico es neutral y no cambia la relacion de

contribucién entre capital y del trabajo.



El cambio tecnoldgico es reducido a un factor que multiplica una funcién de produccion
desplazandola hacia arriba sin cambiar su pendiente, lo cual implica que se mantiene constante
la relacidn capital-trabajo y también la remuneracion eficiente a los factores productivos (tasas

marginales de sustitucidon constantes).

El anterior escenario dificilmente otorga un espacio para discutir el efecto distributivo a nivel
microeconémico (Como se desarrollara en este trabajo). Sin embargo, a nivel macroeconémico,
el tema de la distribucidon del ingreso ha sido estudiado posteriormente por economistas
neocldsicos como Quadrini (2008) quien argumenta que la desigualdad es necesaria para el
crecimiento en la medida en que fomenta la acumulacién de factores y Kuznets quien confirma
la necesidad de una economia desigual para favorecer el crecimiento econdmico con
innovacion, pero haciendo la salvedad de que esa situacién se revertird en el largo plazo, es
decir, la relacion entre crecimiento econdmico y distribucidon de ingreso tiene forma de U
invertida, Benavides y Pedraza (2009). En la explicacion de Kuznets, en la primera fase, la
inversiéon en capital fisico es el mecanismo principal para el crecimiento econdmico, la
desigualdad es lo que incentiva el crecimiento al estar localizando recursos hacia los que mas
han ahorrado e invertido. Con el tiempo la relacion de desigualdad se deshace a medida que las
personas van adquiriendo capital humano y pasando del sector rural al industrial, lo cual
implica que el factor trabajo empieza a ocupar el lugar del capital y se va convirtiendo

progresivamente en la principal fuente de crecimiento.


http://es.wikipedia.org/wiki/Crecimiento_econ%C3%B3mico

2.2 Enfoque marxista

La interpretacidon Marxista hace parte de las lecturas y explicaciones sobre el cambio técnico
gue pretenden abrir la “caja negra”, o sea la empresa, que en la teoria neocldsica estd reducida
a una funcién de produccion que dice cual es la relacidon entre insumos y bienes a través de una
relacion matematica, ignorando las fuerzas que actian en el proceso productivo y determinan

la transformacion de materias primas en mercancias.

Para los marxistas el cambio tecnoldgico es generador de conflictos entre los empresarios
gue buscan incrementar su tasa de ganancia y los trabajadores que intentan detener el impacto
negativo de las innovaciones sobre el salario y el empleo, Katz C (1996). Este analisis descarta el
espacio de la negociacién que surge en el sistema politico moderno, permitiendo que los
intereses de cada uno de los actores sea mediado a través de un espacio de negociacién al que
se asiste asumiendo algunas variables exdgenas como la tasa de desempleo y el nivel de salario
de otras empresas. Sin embargo es un enfoque valioso en el espiritu de este trabajo, en la
medida que reconoce la existencia de intereses encontrados y su validez como problema
econdmico. La diferencia es que bajo la visién marxista el conflicto social es inherente al
capitalismo y dentro de él no es posible tramitarlo puesto que el avance tecnoldgico solo actua
en la direccidn de incrementar la opresiéon reflejada en el valor creciente de la plusvalia,

favorecida por el cambio técnico que incrementa la productividad.

El enfoque marxista reconoce que el impulso mas importante para innovar es el aumento de
la plusvalia (que también conduce al aumento de la tasa de ganancia) y no reconoce al capital

como generador de valor, puesto que bajo su interpretacién la Unica fuente de valor es el
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trabajo humano, con lo cual pierde sentido el argumento neoclasico de la remuneracién al
capital acorde a su productividad marginal. El andlisis marxista interpreta que la apropiacién del
beneficio por parte del empresario es un ejercicio de explotacidn sobre el trabajador, legalizado

a través del derecho de propiedad sobre el medio de produccién.

La anterior argumentacién recobra cierto significado en el espiritu de este trabajo en la
medida en que la negociacidn entre empresarios y trabajadores no parte del reconocimiento
en forma remunerada que se le deba hacer al capital sino que evalla la posibilidad de
apropiarse del beneficio de la innovacién tanto como sea posible, reconociendo que para el
empresario el titulo de poseedor de un derecho de propiedad sobre el capital le otorga un
mayor poder de negociacién asociado fundamentalmente, a la posibilidad que tiene para
despedir trabajadores y los recursos de los que dispone para realizar las inversiones de capital

necesarias para la innovacion.

La influencia del salario es por otra parte, determinante en la explicaciéon al fendmeno
innovador en la medida en que Marx entendid la necesidad del empresario de combinar
técnicas con el animo de optimizar su ganancia. Distinto a la interpretacion que varios autores
le dan, Elster (2000) argumenta que la teoria de Marx contempla la posibilidad de que la
funcién de produccion no tenga coeficientes fijos porque el empresario tiene la posibilidad de
combinar factores (inputs), con el fin de obtener un mayor nivel de producto (output). Sin
embargo es importante aclarar que aun cuando las combinaciones de factores, que dependen
de las técnicas disponibles, son contempladas para maximizar la tasa de ganancia, no

necesariamente las técnicas mas rentables resultan ser las mas eficientes. Es decir, es posible
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gue una técnica maximizadora contemple un desperdicio de materia prima o de recursos en

maquinaria.

Con seguridad Marx no contemplo el espacio de las negociaciones laborales puesto que su
trabajo estuvo, en buena medida dirigido a explicar las innovaciones como herramienta para
contrarrestar el efecto de las protestas laborales que abundaron después de la revolucion
industrial. En su visidn los trabajadores, en su mayoria sin mayor capacitacion, al descubrir el
funcionamiento del sistema capitalista, estarian mas interesados en convertirse en empresarios
explotadores que en disefiar estrategias de negociacion para acabar, por lo menos en parte, la

explotacién a la que estaban siendo sometidos, Ibid.

2.3 Enfoque evolucionista

La visién evolucionista fundada en el trabajo seminal de Nelson y Winter (1982) equipara el
razonamiento bioldgico darwinista en el que la evolucidn hace que algunas especies sobrevivan
y otras desaparezcan, aqui la innovacién responde a la necesidad de utilizar la experiencia y los
avances cientificos para sobrevivir. En este mismo enfoque se ubica la perspectiva
Shumpeteriana, fundada en la concepciéon de la creacién destructiva como elemento
explicativo del ciclo econémico, en el cual la aparicion de una innovaciéon destruye otra
haciéndola obsoleta o sacandola por efecto de la competitividad en el precio. Una exposicidn
del modelo de sobrevivencia en la historia de la empresa y el modelo depredador- presa se
encuentra en Mulderet.al (2001), en este caso se busca identificar una distribucion de
probabilidad que refleje el valor esperado del nUmero de empresas que no sobreviviran en el

tiempo debido a su falta de adaptacion tecnoldgica, pero especialmente debido al decaimiento
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de la productividad que se ve influenciada entre otras por el nivel de salario. En el anterior
modelo la ecuacién que relaciona la acumulacién de capital con el nivel de salario y la

productividad del trabajo dada una tecnologia (i), es:

w

- 1
ﬁ—r‘,-+.v(i'f—f)—y—f(l ——) +s(r —F) — 1,

a;

Ecuacién 1

Donde k es el stock de capital,r;, es la tasa de beneficio de la tecnologia (i), 7 es la tasa de
ganancia promedio usando la tecnologia (i), y es la depreciacion del capital fisico, c; es la tasa

de produccidn del capital, a; es la productividad del trabajo y w;, es el salario real.

La ecuacién 1 muestra que el nivel de salario afecta negativamente la acumulacién de capital

mientras que la productividad la aumenta.

Una caracteristica importante de este tipo de modelos es que el paso del analisis
microecondmico al macroecondmico no es tan directo como lo reflejan los modelos neoclasicos
gue asumen una empresa y un consumidor representativo. La diferencia radica en el
reconocimiento de la heterogeneidad de las empresas en una economia y las particularidades
de cada una. No implica esto que no sea posible intentar buscar una funciéon de produccion a
nivel microeconémico, expresada como una relacion matematica, que represente la tecnologia
de una firma, sino la imposibilidad de llegar a una funcién de produccion que exhiba los

rendimientos y especialmente la tecnologia de toda una economia.
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Por la anterior, los modelos de teoria de juegos que hacen una representacion formal de la
realidad a través de modelos matematicos son Utiles para descifrar la manera en que se llega a
acuerdos a nivel microecondmico. El agregado es la suma total de los acuerdos que implican
una distribucién particular en cada caso, de los beneficios y un volumen de produccién
caracterizado por la rentabilidad creciente, decreciente o constante. Esa heterogeneidad es
relativamente facil de describir cualitativamente pero resulta casi imposible de definir de

manera formal en un modelo matematico.

En la visidn evolucionista la rentabilidad del capital tiende a incrementarse como producto del
avance tecnoldgico que aumenta la productividad del trabajo y con este los salarios. La
busqueda incesante de mecanismos para disminuir la relacion salarios-productividad es factor
decisivo en la adopcién de nuevas tecnologias y abre la posibilidad de entender que el salario
no esta determinado exactamente por su productividad sin que se encuentre explicacion
detallada en el trabajo de Nelson (1995) sobre la configuracién del salario. Sin embargo lo que
si concibe el enfoque evolucionista es el caradcter dindmico bajo el cual se puede describir la
evolucidon de la productividad y el salario, variables claves que determinan a su vez la
posibilidad de que la empresa sobreviva en el mercado tecnoldgico en el que se encuentra. Los
modelos que contemplan el caracter dinamico planteado anteriormente han sido llamados
modelos trayectoria-dependientes, y es a este grupo al que pertenece el modelo de

negociaciéon gradual que se presentara mas adelante.
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2.4 Enfoque shumpeteriano

El fendmeno de creacion destructiva propio del enfoque Shumpeteriano genera rentas de
monopolio gracias a la existencia de patentes que impiden que una innovacién introducida
como un bien final o como un bien intermedio sea explotada por varias empresas a la vez, pero
no impide que con base al nivel actual de la tecnologia surjan nuevas innovaciones que
destruyan las anteriores. En ese sentido podemos encontrar modelos que reflejan el
comportamiento de la empresa guiado por su deseo de tener poder de mercado como el de
Aghion & Howitt (1992), en donde la firma disfruta de los beneficios de monopolio hasta
cuando una innovacidon posterior destruye esa condicion obligdndola a buscar una nueva
innovacion para recuperar su poder de mercado y en donde la tasa de llegada de nuevas
innovaciones sigue un proceso Poisson en el que el tiempo de aparicidon de nuevos inventos

depende negativamente del stock de capital humano.

El proceso innovador es una busqueda incesante por obtener rentas de monopolio en las
cuales el inversionista recibe una remuneracién mucho mas alta de la que obtendria en un
mercado competitivo. Sin embargo, la incertidumbre a la que se enfrenta en un mercado
tecnolégico es ciertamente mayor vy el proceso administrativo de la firma es mas complejo, en
la medida en que las innovaciones dependen fundamentalmente del desempeno de los
trabajadores calificados, conocedores de los rutinas, de la metodologias y del desarrollo de las
anteriores innovaciones en base a las cuales se creardan nuevas para competir en el mercado

tecnoldgico.
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Una de las dificultades administrativas mas importantes tiene que ver con la negociacion
salarial. El estudio del comportamiento de las utilidades de la empresa es un insumo para
determinar cdmo se distribuyen esos beneficios entre inversionistas y trabajadores calificados,

cada vez que se desarrolla un proyecto conducente a crear una innovacion.

El proceso de negociacion salarial requiere ser resuelto pronto para garantizar la continuidad de
la empresa que necesita realizar nuevos proyectos fundada en el avance tecnoldgico del que se
pueda apropiar répidamentel. Si la negociacion fracasa no se avanza, la creaciéon de nuevos

proyectos se retrasa y el riesgo de perder posicion en el mercado es grande.

2.5 El aporte de Shapiro & Stiglitz.

La visidn tipica, usada especialmente en la teoria neoclasica, en la que se asume que el
trabajo se remunera acorde a la productividad marginal, es cuestionada en la argumentacién de
Shapiro & Stiglitz (1984) en donde se demuestra que en la mayoria de los casos esa
remuneracion no esta acorde al principio rector que guia las decisiones del empresario llamado
maximizacion del beneficio; no lo es basicamente porque la productividad del trabajador es

dificil de medir y cuando se intenta cuantificar se incurre en costos muy altos.

El problema central reside en la existencia de una asimetria de la informacién que le impide
al empresario conocer la calidad y la cantidad de trabajo de manera exacta y en cualquier

instante de tiempo. El desconocimiento del esfuerzo realizado por el trabajador y la dificultad

! Una larga serie de metodologias (ej, la vigilancia tecnolégica) para detectar el avance de la innovacién en un sector
especifico, son aportadas por la teoria moderna de la administracion, lo cual hace que los avances tecnoldgicos sean
apropiados rapidamente y las opciones de negocio que derivan de los avances en otros paises sean usados como
propuestas para introducir nuevos bienes o servicios en el mercado.
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para observarlo es lo que determina una nueva regla que el empresario necesita conocer para
maximizar el beneficio; el esfuerzo del trabajador depende de su salario y de la probabilidad de

perderlo por un tiempo determinado.

La asimetria de la informacion explicada anteriormente es lo que da origen al conocido
problema de riesgo moral que surge en las relaciones econdmicas de los agentes. La
probabilidad de llegar a acuerdos basados en mentiras o con informacién incompleta obliga a
cada parte involucrada en la relacién a intentar estimar, de alguna manera, esa probabilidad
identificando las variables conocidas que influencian las desconocidas. Para el caso de la
negociacién laboral que se desarrollard mds adelante, se asume que la tasa de desempleo y el
nivel de vigilancia influencian la decisién del trabajador de incurrir en el riesgo moral de
trabajar mal o dedicarse a “holgazanear o trabajar ocioso”, dado que si, por ejemplo, la tasa de
desempleo es supremamente baja al trabajador no le preocupa ser descubierto porque al ser

despedido por su falta, encontrard trabajo rapidamente.

El aporte fundamental del trabajo de Shapiro & Stiglitz es la determinacién de un salario
minimo para conseguir un buen desempefio del trabajador a través de su esfuerzo. Ese salario
estd incluido en la condicién de no holgazaneria (CNH). En el espiritu de este trabajo sin
embargo, se hace una reinterpretacion de la condicion (CNH), entendida como punto minimo
de acuerdo en la negociacion gradual, por debajo del cual pueden existir pactos fundados en
mentiras (para el caso de trabajadores que son capaces de trabajar ociosamente). Sin embargo,
la determinacién de salarios por debajo del punto minimo, conllevaran en algin momento al

rompimiento de las relaciones laborales y al estancamiento de la dindmica innovadora
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El método para encontrar la CNH, o salario de reserva del trabajador, se presenta a

continuacion como parte del modelo.

3 MODELO DE NEGOCIACION GRADUAL

El caradcter dinamico de las economias innovadoras, garantiza la presencia de conflictos entre
empresarios y trabajadores que también evolucionan y se van transformando en el tiempo. La
teoria de juegos ha avanzado en el aporte de soluciones maximidoras de utilidad para
problemas estaticos. En el grupo de modelos de este tipo, el trabajo de Nash (1950) es de gran
importancia puesto que, aunque hace referencia a la solucidon de problemas que no dependen
del tiempo, su estructura es la base para la construccion de modelos dinamicos como el de
Wiener & Winter (1998) que describe un problema gradual sobre el cual se pueden aplicar
esquemas de arbitraje. Uno de ellos, el arbitraje Nash, maximiza el producto de las utilidades
de los agentes que, en cada etapa reciben una parte de la fraccidon que se esta negociando.
Como resultado, el arbitraje de Nash, define una trayectoria de acuerdos en la cual se favorece
al jugador mds necesitado. Esta caracteristica es importante, puesto que mas alla del desarrollo
formal, determina una nocidn de justicia implicita en la solucién maximizadora que garantiza
acuerdos en el tiempo. Una descripciéon breve del modelo Wiener & Winter se expone en el

Anexo 1

El modelo de Wiener & Wienter (1998) supone una solucién ex ante que define una
trayectoria para un problema de negociacién en el tiempo. Sin embargo, el problema de
negociacién salarial en un entorno innovador tiene caracteristicas dindamicas que no permiten

definir una solucion desde el principio. En primer lugar, se requiere un modelo que de cuenta
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de la influencia de la historia en los resultados obtenidos, para lo cual el trabajo de Arevalo
(2004) es valioso en cuanto propone una agenda enddgena al proceso de negociacion que
influye poderosamente el resultado. En segundo lugar, los acuerdos que se logran en cada
etapa no necesariamente deben ser el resultado de un proceso de arbitraje que de manera
externa define la mejor distribucidn. En vez de eso, existe una mesa de discusién a la que los
agentes llegan con algun nivel de informacion sobre la otra parte (informacién incompleta).En
particular hay incertidumbre respecto al salario maximo, en el caso del empleador o el minimo,
en el caso de trabajdor, pero se puede estimar un valor, tal como lo expresa el modelo de
Shapiro & Stiglitz (1984). Por otra parte el tiempo limite que cada agente esta dispuesto a
emplear en la negociacién es desconocido en la primera etapa y en etapas futuras se puede

encontrar un valor probable con base a la historia del juego.

Los empleados y los trabajadores invierten tiempo intentando descifrar los valores
desconocidos de la otra parte y fundados en sus creencias configuran sus estrategias. En todo
caso, el proceso de negociacion tiene el riesgo de fracasar cuando, por ejemplo, un agente se
aferra a una propuesta por fuera de la zona de acuerdos o porque el tiempo de negociacidn

excede el limite.

La negociacion salarial en el contexto innovador tiene entonces dos dimensiones. En primer
lugar, en cada etapa se desarrolla un proceso de negociacién con informacién incompleta que
se puede comprender a través del modelo de Fatima &Wooldridge (2003). En segundo lugar,

los resultados de cada negociacién conforman la historia del proceso que determina resultados
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futuros y permite disminuir el nivel de incertidumbre sobre el nivel de salario y el tiempo

maximo de espera, de las negociaciones futuras.

El desarrollo de un proceso determinado por la historia puede ser comprendido a través del
modelo de Arevalo (2004) que hace enddgena la agenda de negociacion en el problema original
de Wiener &Winter descrito anteriormente y define el resultado del proceso en base al poder

de negociacién que se va adquiriendo a medida que las negociaciones avanzan.

3.1 Modelo de negociacion en cada etapa (Fatima & Wooldridge [2003])

El proceso de negociacidn que se lleva en cada etapa se compone de tres elementos:

l. Protocolo de negociacién: Define el contexto inicial sobre el que se desarrolla la
negociacién: Esto incluye los salarios de reserva, el rango de salario en el cual podria
existir acuerdo y el tiempo maximo de espera.

Il. Estrategias de negociacidon: Es un plan de acciones anticipado con el que cada agente
llega a la mesa de negociacion. La estrategia varia dependiendo del contexto
definido en el protocolo. Por ejemplo, uno de los dos agentes implicados puede
decidir ser conservador en su oferta y ofrecer un salario mucho mas bajo que su
salario de reserva, o puede subir muy rapido a su oferta maxima para evitar que el
acuerdo fracase por estar fuera del tiempo limite aceptable. Por ultimo, la
estrategia también incluye las condiciones bajo las cuales cada agente define si
acepta o rechaza una propuesta de la contraparte.

Il. Informacién de los agentes: El escenario de negociacion se caracteriza por tener

informacién incompleta. Cada agente guarda, en principio, un dato importante que
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es su tiempo maximo de espera. Esto hara que se definan loterias que reflejan las
creencias expresadas en probabilidad, sobre la informacion desconocida lo cual

determina, en esencia, los resultados de la negociacion.

3.1.1 Protocolo de negociacién

El proceso de negociacidn es dindmico y se realiza por etapas, ver Anexo 1. El fin de una
etapa supone la finalizacién de un proyecto innovador dentro de una empresa que esta
interesada en iniciar uno nuevo, para lo cual requiere tener éxito en las negociaciones
salariales. El fracaso de las negociaciones supone una pérdida para la empresa en la medida
qgue reclutar nuevos trabajadores es una tarea costosa que implica no solamente buscar
personas con alto capital humano, sino ademds, capacitarlos para que adquieran el

conocimiento técito propio de la experiencia innovadora de la empresa.

En cada etapa, trabajadores y empleadores asisten a la mesa de negociacién con una
propuesta minima y una maxima, segun sea el caso, a cerca del salario a ser negociado. El
salario minimo que el trabajador esta dispuesto a aceptar sera llamado en adelante salario de
reserva del trabajador SRT y el salario maximo que el empleador esta dispuesto a ofrecer, sera

el salario mdximo del empleador SRE. La zona de acuerdos es el intervalo { SRT, SRE)

3.1.1.1 Salario de reserva del trabajador

Siguiendo el modelo de Shapiro & Stiglitz (1984), introducido anteriormente, la utilidad del

trabajador aumenta con el salario y disminuye con la cantidad de esfuerzo que aporta dentro
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de la empresa. Por otra parte, el empleador invierte recursos para vigilar el desempefio del

trabajo con el animo de impedir que los trabajadores estén ociosos y aportando poco esfuerzo.

El trabajador puede estar en cualquiera de los siguientes tres estados: trabajando ociosamente,

trabajando sin hacer ocio, o desempleado. La utilidad esperada de cada estado se define como:
Ugo = (1 —q)w +qc
Ulo=w-—e
Ul =c¢

Donde c¢ es el subsidio al desempleo, w es el nivel de salario, g es la probabilidad de ser
descubierto haciendo ocio y ser despedido, UL, Es la utilidad esperada del trabajador
empleado-ocioso, U7, es la utilidad del trabajador empleado no-ocioso y U} Es la utilidad del

trabajador desempleado.

Para adelantar las negociaciones, el trabajador espera recibir un salario que, por lo menos,
iguale la utilidad de trabajar sin ocio con la utilidad de trabajar ociosamente, dado que esta
ultima lo coloca en una situacion de riesgo de despido, pero también en una situacion de riesgo
moral indeseable. Si un trabajador es descubierto haciendo mal su trabajo (cero esfuerzo,

trabajador ocioso) es despedido.

Haciendo UX¥? = UZ, se encuentra el salario de reserva del trabajador:

w=c+-; 0<qg<1 (1)
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Noétese que el salario de reserva estd fuertemente influenciado por los subsidios de
desempleo y por los niveles de vigilancia sobre el trabajo: alli un nivel muy bajo de vigilancia
eleva las pretensiones salariales y se convierte en una especie de desmotivacién para el trabajo.
El empleador puede hacer disminuir las pretensiones salariales aumentando la vigilancia, lo

cual, en caso de ser posible, tiene un costo elevado.

3.1.1.2 Funcion de utilidad del trabajador en cada etapa

El salario de reserva del trabajador conforma el limite inferior de la zona de acuerdos y
garantiza que los trabajadores actien motivados. Por ende, en caso de que la negociacion
laboral termine por debajo del limite, la utilidad de trabajar ociosamente U;;To es la utilidad del
conflicto para el caso del trabajador que resulta cuando la negociacién no ha llegado a buen
término. En este caso, el trabajador se enfrenta a una situacién que lo colocard pronto en el
grupo de desempleados y recibird el subsidio al desempleo. En el esquema de negociacién

gradual, el tener un trabajador ocioso implica el fracaso del proceso en una etapa temprana.

En cada etapa el trabajador valora las ofertas del empleador, a través de una funcion de
utilidad creciente en el salario, respecto a su salario de reserva, y decreciente en el tiempo.

Formalmente:

UT(w,t) = (w—SRT)(ST) § < 1 (2)

3.1.1.3 Salario mdaximo a ser ofrecido por el empleador
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El empleador valora el aporte de los trabajadores a través de una funcién de produccion con
argumentos de capital y trabajo. Se puede entender como un agente maximizador de
beneficios o buscador de rentas en el contexto de un juego en el que no hay cooperacidn entre

las partes.

La nocidn de agentes individualistas que buscan su propio bienestar es punto de partida de
la teoria neocldsica en la que los factores se remuneran segun su aporte marginal. En un
escenario de condiciones especiales que caracteriza el mundo neoclasico, el conflicto
distributivo, seguramente no existiria. Por otra parte, las economias con un débil
comportamiento innovador exhiben mayor remuneracion sobre el capital que sobre el trabajo,

abundante cuando se utiliza mano de obra no-calificada, principalmente.

Una economia con innovacién podria acercarse a una distribucion mds justa, en donde la
justicia hace referencia a la remuneraciéon acorde al aporte de cada factor productivo. El
empresario no esta dispuesto a pagar mas de lo que recibe como aporte de trabajo y por ende

su maxima remuneracion se puede describir teéricamente como:

df (k, 1)
dl

Dondef (k, l)es la funcion de produccion del empleador, con argumentos en capital y |trabajo.

La zona de acuerdos es el intervalo { SRT, SRE). Cuando la negociacién finaliza por fuera del
intervalo, el trabajador percibe una utilidad menor que la utilidad del acuerdo, cuyo valor varia
dependiendo de dos condiciones adicionales que puede asumir. En primer lugar, si acepta un

salario por debajo del limite inferior (salario de reserva) la utilidad de trabajar ociosamente es
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mayor y hacerlo seria una decision racional, aun sin tener en cuenta el dilema moral implicito.
En segundo lugar si el salario no se acepta, el trabajador sale de la empresa y recibe el subsidio
al desempleo. En cualquier caso, la situacion desembocara en la ruptura de la negociacién en

etapas futuras, al ser descubierto, o en la etapa actual.

3.1.1.4 Funcion de beneficio del empleador en cada etapa

El empleador hace una valoracién del beneficio de las ofertas a través de una funcién que
evalua las ganancias respecto al salario maximo que esta dispuesto a pagar. Formalmente, el

beneficio mf puede expresarse como:

rE(w,t) = (SRE —w) (6D 6 <1 (3)

3.1.2 Informacién de los Agentes

El estado de la informacion del agente aes 1%, donde a puede ser el trabajador o el
empleador a € (Empleador, Trabajador), hace referencia al conocimiento que este tiene

sobre los parametros de la negociacion. Para el caso del empleador, se tiene:

15 = (SRE,TE, nE,SE, LT, LT,) (4)

Donde, TE, es el tiempo de espera maximo del empleador, £ es su funcién de beneficio,

definida anteriormente, S%, es la estrategia con la que llega a la mesa de negociaciény Ly, LT,
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son loterias sobre el salario de reserva del trabajador’ y el tiempo limite de espera, pardmetros
desconocidos sobre los cuales el empleador construye una distribucion de probabilidad en

base a la cual disefiard su estrategia.

LY., es una n-tupla de pares ordenados de la forma (T, pf); 1 < x < n. El primer elemento
del par es un posible valor para el tiempo de reserva del trabajador y el segundo elemento

refleja la probabilidad de que este sea el valor real.

En forma andloga, el estado de informacién para el trabajador es:

IT =(SRT,TT,UT, ST, LE,, LE,) (5)

3.1.3 Estrategias de negociacion

El resultado del proceso de negociacidn depende del tiempo. En primer lugar se establecen
las estrategias de los agentes cuando LE, tiene un solo elemento, es decir cuando los salarios
de reserva son conocidos. Esta situacién es préoxima a las condiciones del modelo dado que,
como se definid antes los salarios de reserva dependen de funciones de utilidad y beneficio
cuyos argumentos son conocidos. En el caso del trabajador, el salario de reserva estd
determinado por la utilidad de estar desempleado asociada a los subsidios al desempleo, y por
el nivel de vigilancia. En esencia esos dos valores son conocidos y también se deberia poder
inferir para cualquier agente la tecnologia de la empresa expresada en su funcidon de

produccidn, asi como los aportes marginales de cada factor productivo.

% El caso de negociacion laboral que se esté analizando contempla el conocimiento de los salarios de reserva tanto
del trabajador como del empleador. Sin embargo, en caso de que esos valores sean desconocidos, el modelo puede
ser ampliado para llegar a la misma solucién. Fatima, Wooldridge(2003)
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3.1.3.1 Escenarios de Negociacion

El sistema de creencias que se describié anteriormente, no solo implica definir una
distribucién de probabilidad sobre las variables desconocidas, sino ademads, establecer una
comparacidon entre sus valores de reserva y tiempo limite de negociacidon conocidos en la
medida que son definidos para si mismo, y el valor real de la contraparte. Es decir, el agente
necesita construir una loteria sobre el pardmetro “tiempo de espera maximo”, que desconoce
de la contraparte y asumir alguno de los siguientes tres escenarios: |I) Su tiempo limite de
negociacién es mayor que el tiempo limite de la contraparte, Il) Su tiempo limite de negociacién
puede ser mayor, igual o menor que el de la contraparte 6, Ill) Su tiempo limite es menor que el

de la contraparte.

Una vez se ha asumido algin escenario, el agente (trabajador o empresario), define una
estrategia consistente en un plan anticipado para hacer ofertas y contra ofertas en la mesa de

dialogo.

3.1.3.2 Funcidn de ofertas y contraofertas

Cada agente anticipa sus acciones en base a tres posibles tacticas: |) Conservadora: Consiste
en mantener una oferta baja arriesgandose a permanecer fuera de la zona de acuerdos y
ofrecer su salario limite, Unicamente hasta el momento final. Il) Lineal: consiste en ir
aumentando en forma lineal la propuesta de salario hasta llegar al momento limite. Ill)
Generosa: Consiste en subir muy rdpido la oferta salarial previniendo que el acuerdo se haga
dentro del tiempo limite y arriesgandose a llegar al salario de reserva de la contraparte, muy
rapido.

27



La oferta hecha por parte de un agente a su contraparte es una funcidon que depende del

tiempo, definida para el empleador como:
wh_r = (SIE + @(t)(SRE — SIF) (6)
Y para el trabajador como:
wiog = (SRT + (1 — @(t))(SIT — SRT) (7)

Donde SIT, SIF son los salarios iniciales que son ofertados por el trabajador y el empleador

respectivamente.

La funcién de decision @(t), es definida como
e L
@U(t) = k% + (1 - k“) () (8)

En donde "a" puede ser indistintamente el trabajador o el empleador. Asi cuando ¢ < 1, se
generan ofertas acordes a la tactica conservadora, cuando ¢ > 1, se sigue la tactica generosa y
cuando ¢ = 1, el agente sigue la tactica lineal. Para evitar que las ofertas caigan por fuera de la
zona de negociacion (SI%, SR%). En el inicio, se ofrece la propuesta de salario inicial SI* cuando

k?® = 0y justo antes del tiempo limite se ofrece el salario de reserva SR¢.

3.1.3.3 Estrategias Optimas

Para un amplio nimero de escenarios de negociacion el trabajo de Fatima & wooldridge
(2003), define estrategias 6ptimas. Sin embargo, en este caso se tomaran tres escenarios de los
alli descritos, en los cuales el tiempo de negociacion afecta negativamente el nivel de utilidad

(6 < 1). La posibilidad de ganar utilidad con el tiempo de negociacién no resulta muy realista

28



en el escenario de negociacién laboral, porque al tratarse de una empresa innovadora que
intenta evitar sufrir los efectos negativos de la dindmica de creacidn destructiva, los acuerdos
se deben alcanzar cuanto antes, para poder avanzar en el desarrollo de nuevos proyectos que
mantengan la empresa dentro del mercado. Ademas, por el lado del trabajador calificado
protagonista de los desarrollos innovadores, el tiempo de negociacion aumenta la
incertidumbre sobre su futuro cercano, y su tiempo limite esta relacionado con su “nivel de
paciencia” y con la valoracién que pueda hacer sobre los costos de estar negociando en un

lapso de tiempo en el que no recibira ingresos.

En el Escenario |, el empleador asume que su tiempo de espera es superior al del trabajador,
por ende su estrategia de negociacién contempla subir su oferta hasta el salario de reserva del
trabajador, a través de la tactica generosa, y después sostenerse en el resto de la negociacion,

Figura 1.

La probabilidad de que el tiempo de espera de la contraparte (trabajador) sea Ty es igual a la
probabilidad de que el trabajador adopte una estrategia Sy. Es decir cuando el empleador
asume un escenario de negociacién basado en sus creencias, implicitamente esta intentado

descifrar la estrategia con la cual jugard la contraparte.

Escenario 1

SR®

SRT 7

sFF

Ty

TT
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Figura 1

En el primer escenario, la funcién de utilidad esperada del empleador es:

UEf = Xiipx UB(C) + pcUP (SR, TT) (9)
Donde UZ(C) es la utilidad del conflicto para el caso del empleador.

El escenario Il es una situacion de mayor incertidumbre, que caracteriza la primera etapa, en
la cual no hay historia. Cuando el empleador se ubica alli, en realidad no asume ninguna
relacion sobre el tiempo limite del trabajador que pude entonces ser mayor menor o igual que
el suyo. En este escenario el empleador solo puede definir un tiempo intermedio T, durante el
cual ofrece el salario de reserva del trabajador. Si el acuerdo no es alcanzado antes de llegar a
T;, el empleador no tiene mas remedio que subir su oferta rapidamente a través de la
estrategia generosa y ofrecer su salario de reserva SR en el tiempo limite TE. El salario de
reserva del trabajador se alcanza rdpidamente a través de la tactica generosa y es ofrecido en el

momento T}, Figura 2.

Escenario 2

SRE  frmmmmmeee e e,

SR" /
siE

Y

Figura 2
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Siendo p, la probabilidad de que el trabajador selecciones la estrategia Sy que ofrece el
salario de reserva SRT en el tiempo limite T, . La utilidad esperada del empleador que asume el

escenario Il es:

UEE = Y 2 p U(C) + p UGSRT, TF) + 3124 p U(S,, Ty) + p,U(SRE, TE) (10)

El escenario lll, se resuelve de manera similar al I. Cuando el empleador se ubica en él,
asume que su tiempo limite es menor a la de su contraparte, por ende utiliza la tactica
generosa ofreciendo en la primera oportunidad el salario de reserva del trabajador quien puede

no aceptar obligando al empleador a subir hasta su salario de reserva en el momento T-. Figura

Escenario3

SRE

SR”

v

Tt t

Figura 3

La utilidad esperada del empleador en el escenario lll es:

UEE, = Y52 p UGS, T) + pU(SRE,TE);0 < T, < T,; SRT < S, <SRE  (11)

Tal como lo revelan las figuras (1), (2) y (3) los resultados de la negociacion dependen del
escenario que el empleador asuma y de la probabilidad de que sus predicciones se realicen. En
efecto, si la negociacion no termina en conflicto, el escenario | favorece al empleador, mientras

qgue si el escenario lll es asumido la negociacion favorece al trabajador. En el contexto de las
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negociaciones laborales, la ganancia acumulada de cada una de las etapas en las que se
negociod el salario por medio del proceso de ofertas y contraofertas expuesto anteriormente, es
determinante para encontrar la probabilidad de ganar en la siguiente etapa tal como lo
describe el trabajo de Arevalo (2004), en el que se estima el valor esperado de la ganancia en el
largo plazo, utilizando una relacidn que define el valor esperado de la variable ganancia en la

siguiente etapa, en funcién de la ganancia alcanzada en la anterior.

El modelo de agenda enddgena, (lbid) muestra que en el largo plazo se llega a la solucidn
igualitaria, siempre que el conflicto haya evolucionado dentro de la zona de acuerdos. En ese
sentido, la decisiéon que toma el empleador al asumir un escenario especifico de negociacion

gue lo puede favorecer o perjudicar depende de la historia del juego.

La solucién igualitaria a la que se llega en el largo plazo, es afin a las implicaciones del
modelo de negociacién gradual Wiener y Winter(1998) que se expuso anteriormente, porque
describe acuerdos que son sélidos en la medida que hacen distribuciones justas. En efecto, es
de esperarse que si el arbitraje Nash favorece al mas necesitado, la solucién estable (que se
ubica todo el tiempo entro de la zona de acuerdos) de largo plazo debe converger hacia la

solucidn igualitaria.

3.1.4 Evolucion de la negociacion en el largo plazo

La evolucién del juego de negociacién laboral descrito anteriormente, puede describirse a
través de una cadena de Markov, que describe el comportamiento del sistema en el tiempo. En

primer lugar, en la matriz de transicion refleja las probabilidades de cambiar de estado. Desde
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el punto de vista del empleador, ganar implica estar en, la siguiente etapa, en el escenario | y

perder implica estar en el escenario e,

En la primera etapa de negociaciéon sin embargo, la ausencia de historia impide la
construccion de probabilidades de transicidn, lo cual indica que el empleador debe asumir el
Estado Il, y considerar un “tiempo de quiebre” en el que agota su paciencia y sube hasta su

nivel de salario maximo SRE .

El resultado de la primera etapa, es insumo para empezar a construir probabilidades sobre

algunos de los estados en lo que se va a estar al final de la siguiente etapa:
Estado 1: Ganador
Estado 2: Perdedor.

La matriz de transicidon es una matriz simétrica definida como:
v b
m=[7 °l; b+v =1 12
bov (12)

Donde v es la probabilidad de permanecer en el mismo estado (ganar habiendo ganado en la
etapa anterior o perder habiendo perdido en la etapa anterior) y b es la probabilidad de
cambiar de estado (ganar habiendo perdido en la etapa anterior o perder habiendo ganado en

la etapa anterior)

En el largo plazo, el vector limite de probabilidad es:

*El desarrollo de este juego es semejante al esquema de arbitraje por turnos descrito en el trabajo de Wiener &
Winter (1998)
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lim,,_, o, M™ (13)

Es decir al elevar la matriz de transicion M a valores cada vez mas grandes, todas las filas
tienden al vector limite de probabilidad que para el caso de la matriz simétrica propio de la
negociacion laboral es el vector (0.5, 0.5) Ver Bula (2008). Lo cual coincide con la solucién

igualitaria Kalai-Smorodinski.

El anterior resultado, en el contexto de las negociaciones laborales, conduce a una
prediccidon tedrica importante: los acuerdos justos garantizan la estabilidad de los acuerdos en
el largo plazo y por esa via, la continuidad de la dindmica innovadora que estd sujeta al
comportamiento ciclico y agresivo propio de la economia shumpeteriana de creacidn
destructiva. En ese sentido, resulta conveniente estructurar, para el caso del empleador, un
escenario de conflicto que resulta ser el peor de todos; situacidon que no aplica siempre para los
trabajadores a quienes el modelo les asigna una utilidad superior en caso de romper la relacion

laboral, como producto de la determinacién de un salario de reserva.

4 CONCLUSIONES

e El andlisis de economia politica presentado al principio de este trabajo muestra que no
existe una Unica explicacién al fendmeno de la distribucién en una economia innovadora
caracterizada por el crecimiento del producto en la empresa gracias a la innovacidon que se
fundamenta tanto en el conocimiento tacito propio de la tradicién de la firma como en el
conocimiento codificado, muchas veces producido en el sector dedicado a la investigacion,

David & Foray (2002).
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e Hay que resaltar el hecho de que el modelo presentado tiene implicito el concepto de
creacién destructiva de Shumpeter, puesto que las innovaciones que aparecen acorde a un
proceso estocdastico son necesarias para garantizar la supervivencia de la empresa como lo
muestra Aghion & Howitt (1992).

e El modelo descrito anteriormente hace parte de los modelos trayectoria- dependientes
gue se caracterizan por ser dindmicos y por estar construidos bajo la légica de los
planteaminetos del escuela evolucionista. Sin embargo, el enfoque de este trabajo no pretende
ser Unicamente, el de la escuela evolutiva, puesto que frente al problema de negociacién
laboral, los elementos interpretativos de otros enfoques aportan a la discusidn, tal como se
mostré en la seccion de enfoques al principio del trabajo.

e La determinacion de un nivel de desacuerdo es crucial para la aplicabilidad de este
modelo, pues los incrementos que se van negociando en cada etapa son porcentajes pequefios
del salario inicial. En muchos paises los contratos se negocian cada afio, en un escenario en el
gue las decisiones de los directivos se caracterizan por las rigideces a la baja explicadas en buen
medida por la teoria de salarios de eficiencia, con la que se construyé el modelo de Shapiro &
Stiglitz (1984). Prueba de lo anterior es el estudio de Iregui &Alba (2009), desarrollado para el
Banco de la republica en el que se hace una encuesta a 1305 empresas colombianas enfocada a
encontrar los factores que determinan el incremento de los salarios y su relacién con los
precios. Como un hallazgo particular, el estudio encontrd que las empresas son resistentes a
disminuir salarios, aun en tiempos dificiles, pues consideran que al hacerlo se reduce la

productividad de los trabajadores o se pueden perder empleados valiosos. En otras palabras,
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son resistentes a definir un salario inferior al minimo de reserva del trabajador. El anexo 2 se
contiene los principales resultados del estudio, resumidos en una tabla.

e El proceso de negociacidn laboral que se expuso como una aplicaciéon del modelo Fatima
& Wooldridge (2003) permite estudiar escenarios de negociacién construidos con el precepto
de informacion incompleta que estd implicito en cualquier negociacion laboral y en general en

casi cualquier situacion real en la que se presente un juego no cooperativo.

El modelo con incertidumbre conlleva a posibles escenarios en los que uno de los dos
agentes gana casi la totalidad de lo que se estd negociando. En ese sentido, el modelo coincide
con el esquema de arbitraje por turnos expuesto como caso del modelo general de Wiener &
Winter (1998). Bajo este esquema de arbitraje es posible determinar una agenda enddgena que
desemboca en uno de los resultados mas importantes que se deben resaltar en este trabajo: la
convergencia hacia la solucién igualitaria en el largo plazo, que va en la misma via de la solucidn
Nash gradual en la medida que implicitamente involucra la necesidad de construir acuerdos

justos.

Justicia, riesgo moral y estabilidad de los acuerdos son elementos que no se han estudiado
con profundidad en la teoria microecondmica y sobre los cuales la teoria de juegos tiene mucho
para decir cuando se mira en detalle mas allda de los resultados que otorga la construccion

formal.

e La soluciéon Nash que favorece al mdas necesitado, es una visidén tedrica que intenta
caracterizar los acuerdos que se derivan luego de la puja distributiva. La solucién Nash no esta

distante de la realidad en la medida que ella tiene implicita una nocién de justicia que
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determina las negociaciones y es imprescindible para entender la distribucién de salarios. Los
estudios de Blinder & Choi (1990), hechos para el caso de Estados Unidos, coinciden con los
elaborados por Iregui& Alba (2009) en la medida que demuestran el papel explicativo de la
teoria de salarios de eficiencia y profundizan en la nocién de Justicia que Shapiro & Stiglitz
(1984) habian excluido. En su entrevistas con directivos de varias firmas Estadounidenses
encontraron que los salarios habian logrado reducirse, en muy pocos casos, por medio de una
argumentacion que mantenia intacta la nocion de justicia en la distribucion del beneficio,

haciendo uso exclusivamente, de la comparacién con los salarios de otras empresas del sector.

El estudio de Blinder&Choi (1990) también encontré que los directivos consideraban que la
productividad era creciente cuando se pagaban salarios justos caracterizados por crecer en
mayor proporcién a los beneficios de la empresa, es decir en la negociacién anual de salarios
era posible perder trabajadores valiosos, si los aumentos salariales no guardaban relacién con
el buen momento financiero, lo cual ubicaba a la empresa en una situacidon de pérdida de

competitividad y de probabilidades de sobrevivir en el mercado.

Es de resaltar que en la situacidn anterior el trabajador que renuncia por considerar injusto
el aumento de su salario recibiria mas si se quedara con lo ofrecido por la empresa y no tendria
gue estar sometido a un desempleo temporal, lo cual hace notar que la caracteristica mas
importante de la solucidn igualitaria de largo plazo, no es que optimiza los ingresos de cada uno
de los agentes, sino que caracteriza acuerdos sostenibles gracias a la justicia implicita de la

solucién al problema de negociacion gradual.
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e El estudio de la economia bien puede dividirse entre los fendbmenos macro micro y
mesoecondmicos Katz,(2001). La cadena necesita ser constituida tomando todos los elementos
relevantes, sin necesidad de precipitarse para hacer relaciones directas y demasiado
simplificadas (como la agregacién de funciones de produccidn y utilidad, que definen agentes

representativos).

Las economias, cada vez mas, dependientes de la innovacidn se caracterizan por ser
intensivas en mano de obra calificada y resaltan las contradicciones que configuran los
conflictos distributivos que se han olvidado en la teoria neoclasica. Sin embargo, el desarrollo
de los métodos de teoria de juegos ha demostrado ser capaz de integrar los juicios morales y
éticos que implican las decisiones econdmicas, dentro de modelos formales que estan
coherentes con la metodologia predominante en economia, consistente en hacer abstracciones
de la realidad que pueden ser analizadas por medio de modelos que representan la interaccién

de variables relevantes.

5. LIMITACIONES Y POSIBLES EXTENSIONES

e Al incluir los diferentes enfoques, dentro del disefio del trabajo, se ha intentado retomar
algunos elementos relevantes de cada escuela econédmica, en relacidn al modelo propuesto. En
ese sentido, hay que aclarar que este trabajo no pretende analizar la totalidad del aporte de la
economia politica al tema de la innovacién y su influencia en los salarios, sino dar un contexto
al modelo de negociacion gradual que permite identificar aportes, similitudes y diferencias.

e El modelo propuesto asume que la negociacidn es individual, lo cual no siempre sucede,

puesto que en muchas empresas se dan negociaciones colectivas o en grupo. Esta limitacién
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plantea una posibilidad para hacer una extension interesante, dentro de la cual se puede hacer
uso de las herramientas conceptuales de la teoria de juegos coalicionales e incluir una
distinciéon mas explicita de los resultados obtenidos cuando los trabajadores son calificados y
cuando no lo son.

e El modelo de negociacidon gradual presentado en este trabajo, estd basado en una
prediccién tedrica que asume un comportamiento racional, maximizador de la utilidad
esperada, por parte de los agentes involucrados. En ese sentido, la validez del modelo puede
ser puesta a prueba a través de un experimento econémico que replique las condiciones reales
del conflicto y analice los resultados después de que los agentes hayan repetido varias rondas
de negociacién (etapas), con el animo de determinar si el proceso de aprendizaje implicito en
el desarrollo del experimento conduce hacia la necesidad de construir acuerdos justos como
condicién para impedir el peor de los escenarios: el rompimiento de las negociaciones que

conlleva al escenario del conflicto.
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Anexo 1

El problema de negociacion gradual se expresa formalmente como:
max AxAy
s.a: Hy(x,y)Ax + H,, (x,y)Ay = &

Donde x,y son los agentes des la expansion total del producto a ser repartido (beneficio)

Ax es la expansion en favor del agente x, Ay es la expansién en favor del agente y.

Desarrollando este problema de maximizacion, se obtiene:

dy(x)  Hy
i H, €]

Donde Hy,H,, son derivadas parciales de la funcion que caracteriza las curvas de nivel que a su

vez son Optimos de Pareto descritos en la figura 1

Uy A
Fronteras Pareto
Punto de acuerdo
=1
tx0,4
0,2 -
do Ux
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Figura 1 (curvas de nivel de H(x,y), crecientes con el nivel de producto). x,y son agentes

Al resolver esta ecuacién diferencial, se obtiene la trayectoria de negociacién y(x). En esta

ecuacion hay tres caracteristicas importantes, nucleares en el desarrollo de este trabajo.

1)

I1.)

1)

El lado derecho de la ecuacion corresponde a la tasa marginal de sustitucion entre el
bienestar de los dos agentes (empresas y trabajadores).Es la proporcién que dice
cuantas unidades de bienestar debe sacrificar un agente para que el otro obtenga
una unidad adicional.

La solucién Nash favorece al mas necesitado, en donde el nivel de “necesidad” es
determinado por la tasa marginal de sustitucién explicada arriba. Es decir a medida
gue el proceso avanza quien tiene menos obtiene mas.

La solucién de Nash de negociacién gradual es eficiente, en la medida que agota el
total de producto disponible (beneficio) Wiener &Wienter (1998) y ademads es

6ptimo de Pareto, como lo refleja la figural
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Anexo 2

La siguiente tabla presenta los principales resultados del estudo de Iregui & Alba (2009) en el
gue se hace una encuesta a mas de 1300 empresas colombianas de distintos sectores. En
particular, se analiza cual teoria explica mejor la determinacién de salarios, encontrando que
para varias opciones, los puntajes mds elevados son los que se encuentran asociados a los

salarios de reserva.

Teorias asociadas a la rigidez de salarios*

Razones Teoria asociada Puntaje*
promedio
Evitar la pérdida de los trabajadores | Salarios de eficiencia 3,16

mas productivos y con mas experiencia

Evitar una imagen negativa de la | Salarios de eficiencia 3,14
empresa

No afectar la motivacion de los | Salarios de eficiencia 3,01
trabajadores (hipdtesis  salario  justo-

*En términos del modelo: razones para no ofrecer salarios por debajo del punto minimo de acuerdo, también llamado
salario de reserva del trabajador o condicion de trabajo no ocioso.
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esfuerzo)

No afectar el esfuerzo y la | Salarios de eficiencia 2,98
productividad de los trabajadores (holgazaneria, hipotesis

salario justo-esfuerzo)
Acuerdos previos entre empresas y | Teoria de contratos’ 2,51
trabajadores
No afectar los salarios relativos en | Teoria Keynesiana6 2,48
relacidn con los de la competencia
Restricciones legales Teoria de contratos 2,28
Convencion colectiva/Pacto de trabajo | Teoria de negociacion 2,03

(insider-outsider) ’

Fuente: Iregui, Alba (2009). Nota: * Puntaje promedio de importancia de los factores a partir de la escala: 1 No

Tabla 1

muy importante, 2 Poco importante 3 Importante y 4 muy importante.

°La teorfa de contratos establece que las empresas y sus trabajadores establecen acuerdos a largo plazo, fijando
salarios por adelantado, con el objetivo de minimizar el riesgo caracterizado por fluctuaciones en el ingreso que son

altos o bajos dependiendo del desempefio de la empresa Campbell, Kamlani(1997) .
6 Keynes establecid que los salarios se establecen en relacién a los salarios del sector.

’En la teorfa insider-outsider, las empresas prefieren no despedir a sus trabajadores (insiders) para evitar 10s costos
de contratacidn y el riesgo asociado a traer nuevo personal. Los nuevos trabajadores (outsiders), son contratados con
salarios inferiores mientras adquieren la experiencia necesaria para que su despido sea considerado costosolregui,

Alba (2009).
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