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Resumen: E/ juego del nltimdtum ha permitido entender mejor el poder de negociacion asociado a una amenaza, tema
en el cual la informacion y la comunicacion son centrales. Este articulo presenta una revision selectiva de la literatura sobre
experimentos econdmicos en el juego del ultimdtum, organizando los principales avances de la feoria al incorporar la evidencia
empirica en este contexto. Los resultados de estos experimentos han mostrado que las personas se desvian sistemticamente de
la predjecion tedricay de becho, se encontrd que los proponentes hacen ofertas cercanas a la reparticion equitativa y los receptores
suelen rechazar las ofertas que consideran injustas. Indiscutiblemente, este juego se ha ganado un espacio central en la economia
del comportamiento, por lo que la revision aqui realizada serd de gran utilidad para los investigadores que estén trabajando
tanto en negociacion como en ja experimental.
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Abstract: The ultimatum game has improved onr understanding about the bargaining power associated with a threat, an
issue where information and o ication are central. This paper presents a selective review of the literature on economic

experiments in the ultimatum game, organizing the major developments of the theory by incorporating the empirical evidence
in this context. The resulls of these experiments have shown that pegple deviate systematically from the theoretical prediction;
in_fact, it has been_found that proposers matke bids close to equitable distribution and responders often reject offers they deem
unfair. Unguestionably, this game has gained a central place in behavioral economics, so the review herein will be useful for
researchers working both in bargaining and experimental economics.
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Résumé: Le jeu de lultimatum a permis de mienx: comprendre le ponvoir de la négociation associé a une menace, jen dans
lequel linformation et la co jcation jouent un role central. Cet article fait une révision sélective de la littérature concernant
aux expériences économiques antonr des jeux de I'nltimatum, pour ensuite mienx: organiser les principanx développements de
la théorie. Les résultats de ces expériences ont montré que les individus contournement systématique de la prédiction théorigue.
En fait, nous avons constaté, d’une part, que les promotenrs du jeu font des offres trés prés de la répartition équitable et, d'antre
part, que les béndficiaires sonvent rejettent des offres qu'ils jugent injustes. Incontestablement, ce jen a gagné une place centrale
dans ['économie comportementale, raison pour laquelle cet article est utile pour les cherchenrs travaillant a la fois dans la théorie
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Introduccién

La negociacion es un elemento inherente a las interacciones humanas. No
resulta dificil encontrar ejemplos de situaciones de la vida cotidiana donde esté
presente: las parejas deben decidir qué hacer los viernes en la noche, los sin-
dicatos entran en huelga y el gobierno debe buscar una solucion, las empresas
deben decidir sobre el salario a pagar a un trabajador nuevo, usted debe decidir
si esta dispuesto a pagar el precio de unos zapatos, etc. Podria pensarse en di-
versas situaciones de interaccion y constantemente encontrara que la situacion
es una negociacion.
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Dada la importancia que tiene la negociacion, diversos autores han de-
cidido estudiatla experimentalmente. El modelo de negociaciéon de Nash, el
juego del ultimatum y el modelo de Rubinstein son los contextos mas fre-
cuentemente utilizados para este propoésito. El modelo de negociacion pro-
puesto por Nash (1950) fue el marco de referencia de los primeros estudios
experimentales, que posteriormente Roth (1995) denominaria experimentos
de negociacién no estructurada, por el hecho de permitir que los partici-
pantes se comuniquen entre s para alcanzar algin acuerdo. El juego del ul-
timatum es una representacion estilizada de una amenaza. El mecanismo es
el siguiente: un proponente comunica una division factible del excedente,
dejandole claro al receptor que solo tiene dos opciones, bien sea aceptar en
las condiciones establecidas, o llegar al punto de desacuerdo si las rechaza.
Por su parte, el modelo de Rubinstein (1982) es un juego de negociacién con
ofertas y contraofertas, generalizando la idea del ultimatum. En cuanto a la
contrastacion empirica de este ultimo modelo, el aporte pionero de Binmore,
Shaked y Sutton (1985) abri6 la discusion sobre la aplicabilidad del razona-
miento de induccién hacia atras, pues se ha mostrado que en la practica es
muy complejo de realizar, lo que limita su capacidad predictiva.

En este trabajo nos centraremos en los experimentos relacionados con
el juego del ultimatum, debido a la simplicidad y facilidad en la ejecucion y
a su vez a las importantes implicaciones tedricas subyacentes en ¢l. Puesto
que el Ultimatum es tan simple, no es un buen modelo del proceso exten-
dido de la mayoria de negociaciones naturales (tampoco pretende serlo); sin
embargo, es el modelo preciso para estudiar el ultimo paso de la mayoria de
las negociaciones y, por ende, es la base fundamental para situaciones mucho
mas complejas. De hecho, siempre es posible terminar una negociaciéon im-
poniendo un ultimatum.

El objetivo de este articulo es realizar una revision selectiva de los princi-
pales trabajos experimentales basados en el juego del ultimatum. Para esto, se
efectuara una sintesis de los disefios experimentales y los resultados encon-
trados que se consideraron mas destacados. En este sentido, la contribucion
del trabajo consiste en organizar los aportes derivados de investigaciones ex-
perimentales del juego del ultimatum, agrupandolos en los temas teéricos en
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los cuales se realizaron estos aportes, y en realizar una discusion sobre los
hallazgos. Es de vital importancia la revisién de estos trabajos pues serviran
de base para los investigadores que estén trabajando tanto en negociacion
como en economia experimental.

Puesto que este juego ha sido ampliamente estudiado desde hace mas de
30 afos, trabajos como el de Giith y Tietz (1990), Camerer (2003) y Giith y
Kocher (2013) realizan un ejercicio similar al propuesto aqui. Por otra parte,
Gith (1995) realiza una revision de los trabajos del ultimatum que él mismo
llevo a cabo, es decir, ¢l efectia un resumen de sus investigaciones personales
sobre este juego. Bolton (1998) hace una revision sobre la literatura experi-
mental en negociaciéon y dilemas sociales. Para profundizar en la teorfa sobre
negociacion es vital revisar el trabajo de Rubinstein (1982), quien aplica la
idea de equilibrio perfecto en juegos, y amplia mucho mas el panorama en su
libro conjunto con Osborne (Osborne y Rubinstein, 1990). Finalmente, para
ahondar en temas sobre conflicto y negociacion se puede consultar a Dixit
(2000), quien explora los principales aportes de Thomas Schelling a la teoria
de juegos, y la revision de la literatura experimental realizada por Garcia-
Gallego y Miller (2011).

El articulo esta dividido en dos secciones principales. La primera explica
en qué consiste el juego del ultimatum y aborda los primeros disefios ex-
perimentales y sus principales resultados. En particular se explica como ha
avanzado la teorfa econémica al incorporar las preferencias sociales y se ex-
ponen los principales aportes realizados desde la neuroeconomia. La segun-
da seccion se centra mas en el problema de la negociacion, resumiendo los
principales experimentos que estudian la importancia de la informaciéon de
los agentes a la hora de tomar decisiones y la relevancia que ésta tiene en la
distribucién del excedente. Adicionalmente se esboza la importancia de la
comunicacion no vinculante (cheap falk) en el juego del ultimatum.

L. El juego del ultimdtum: anomalias y preferencias sociales

Para entender en qué consiste este juego piense en la siguiente situacion: se
encuentran dos personas dialogando, cuando de repente aparece un filantropo
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que pone 100 monedas de oro sobre la mesa diciendo a uno de los sujetos que
debe repartir este premio entre €l y su compafiero. Las reglas son las siguien-
tes: 1) Uno de ellos, ¢/ proponente, debe hacer una oferta sobre la posible re-
particion del premio monetario, 2) El otro sujeto, ¢/ receptor, escucha la oferta
y decide si la acepta o la rechaza, 3) Si la oferta del proponente es aceptada
por el receptor, cada uno se quedara con la parte acordada, 4) Si el receptor
rechaza la oferta, el filantropo se llevara nuevamente sus 100 monedas de oro,
a lo cual llamaremos el punto de desacuerdo. Los pioneros en experimentos
sobre el juego del ultimatum fueron Giith, Schmittberger y Schwarze (1982),
quienes propusieron este juego base.

Visto formalmente, el juego del ultimatum es un juego secuencial con
informacién perfecta en el cual hay dos jugadores, el proponente y el recep-
tor. Las estrategias del proponente son las posibles divisiones del premio
monetario, y las del receptor son simplemente aceptar o rechazar al observar
la oferta. La solucién de este juego consiste en que el proponente ofrecera
el valor positivo mas pequeno posible al receptor, quien aceptara este ofre-
cimiento. En el caso de ofertas continuas, la predicciéon serfa que el propo-
nente se quedara con todo el premio. Por lo tanto, el resultado sera el unico
Equilibrio de Nash Perfecto en Subjuegos y se puede calcular facilmente por
induccion hacia atras.

Para entender mejor este resultado hay que recordar que la aproximacion
analitica desde la teorfa de juegos asume que los jugadores son egoistas y su
principal proposito es maximizar sus ganancias personales, inclusive a expen-
sas de los demas. Por lo tanto, bajo este supuesto la prediccion tedrica refleja
el poder de negociacién conferido al proponente, el cual puede aprovecharse
de esta ventaja estratégica debido a que el receptor, siendo egoista, aceptaria
cualquier oferta positiva. Si la alternativa al rechazar es cero, cualquier canti-
dad positiva es mejor opcion.

Aunque el razonamiento es impecable desde el punto de vista formal, los
resultados experimentales han mostrado que en el laboratorio las personas
no llegan al resultado previsto tedricamente’. Camerer (2003) muestra que en

1 Enellibro de Binmore (2009) se encuentra una anécdota muy interesante: “Reinhard Selten tie-
ne un sentido del humor malicioso y puede ser que obtenga placer de la controversia creada
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docenas de experimentos llevados a cabo en diferentes paises, los proponen-
tes ofrecen entre el 40% y 50% del premio en promedio, con una varianza
muy pequena. Ademas, las ofertas menores al 20% son rechazadas la mitad
de las veces. Cualquier posible objecién, como que las cantidades monetarias
no sean suficientemente grandes para motivar a los participantes, han sido
testeadas y refutadas. Es debido a estos hallazgos que el juego del ultimatum
es utilizado para medir cémo se siente la gente respecto a las distribuciones
de dinero entre ellos y otras personas, que es la base para estudiar factores
como sentimientos de justicia, altruismo y reciprocidad.

A. Primeros disefios experimentales

Los resultados generales en el juego del ultimatum muestran que las pre-
dicciones tedricas basadas en el egoismo no pueden explicar a cabalidad la
evidencia empirica. Una primera aproximacion a estas anomalfas sugiere que
las personas son movidas por sentimientos de bondad hacia los demas, lo que
se puede llamar altruismo, o en términos mas generales, preferencias sociales
(Cabrales y Ponti, 2011). Sin embargo, existe otra posible explicacion: los
proponentes ofrecen cantidades positivas porque saben que seran castigados
por el receptor si su oferta es injusta. Esto nos lleva a pensar que en la linea
base del juego del ultimatum existe otro tipo de motivacion: la reciprocidad
negativa o retaliacion.

Segun Fellner y Gtith (2003), el comportamiento relacionado con recha-
zar ofertas injustas obedece a un impulso emocional, no premeditado, que se
activa ante la posibilidad de aceptar una oferta muy desigual y hace que se re-
chace aunque implique costos, una decisién contratia a la prediccion tedrica’.
Pero ¢qué pasaria si esa posibilidad de castigar no existiera? Si el receptor no

por su nocién del Equilibrio Perfecto en Subjuegos. Ciertamente, eché lefa al fuego cuando
le propuso a su estudiante Werner Giith que llevara a cabo un experimento de laboratorio
sobre el tema. El experimento consistfa en observar si en la realidad la gente jugaria el Equi-
librio Perfecto en Subjuegos en el juego del Ultimatum. Selten predijo que no lo harfan. Y
tenfa razén” (p. 78).

2 En la siguiente seccién se abordara mas detenidamente este argumento desde la
neuroeconomia.
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tuviera la posibilidad de rechazar y el proponente continuara ofreciendo can-
tidades positivas, esto serfa una clara evidencia de altruismo, entendido como
la preocupacion de un jugador por los pagos del otro. Esta es precisamente la
motivacion que llevé a Kahneman, Knetsch y Thaler (1986) a proponer por
primera vez el juego del dictador.

En esencia, el juego del dictador es el mismo juego del ultimatum, solo
que se le elimina la posibilidad de que el receptor rechace la oferta, por lo
tanto el proponente se vuelve un dictador, pues tiene todo el poder de ne-
gociacion, y ahora el receptor es solo un observador pasivo. Forsythe et al.
(1994) hicieron la primera comparacion sistematica entre los resultados del
ultimatum y del dictador, buscando observar si la tendencia a divisiones equi-
tativas se mantenia aun sin la posibilidad de rechazo. La conclusién de este
trabajo es que el proponente segufa enviando alrededor de una cuarta parte
de su dotacién inicial. Por lo tanto, la busqueda de la justicia y el altruismo
(aunque presente) no puede dar explicacion por si sola a las anomalfas en el
juego del ultimatum.

Por esta razon, Hoffman et al. (1994) decidieron hacer frente a este desa-
tio tedrico proponiendo la hipétesis de que esta generosidad podia deberse a
que no existia un anonimato completo. Por consiguiente, ellos incluyeron un
tratamiento de doble ciego donde nadie (inclusive el experimentador) conoceria
las decisiones tomadas por cada jugador. El resultado fue una disminucién
significativa en las ofertas del proponente. Ademas encontraron que cuando
la posicion del proponente era ganada mediante un test de conocimiento, los
jugadores buscaban mas abiertamente su interés propio, resultado similar al
encontrado por Straub y Murnighan (1995).

Para profundizar en el tema Bolton y Zwick (1995) estudiaron la posibi-
lidad del castigo junto con la posibilidad de anonimidad, encontrando que el
castigo explica mucho mas las desviaciones del equilibrio. Ellos interpretan
esto afirmando que los agentes buscan castigar a su contraparte al ser egoista,
y a través del tiempo el proponente termina convergiendo a propuestas mas
equitativas. Tal como muestran Charness y Rabin (2002) es claro que se busca
castigar al proponente en el momento de un rechazo de una cuantia minima,
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pues se esta sacrificando dinero para decitle al otro que lo que hizo no es
moralmente correcto.

Ahora bien, Hoffman y Spitzer (1985) muestran que existen diferentes
teorfas sobre la justicia distributiva que también pueden ayudar a entender
mejor las preferencias sociales. En particular, ellos analizan las tres mas im-
portantes: utilitaria, igualitaria y ley natural. Especificamente escogieron el
paradigma del hombre econémico basado en el egoismo para representar la
teorfa utilitaria, la teorfa del repartimiento equitativo para la igualitaria y la
teorfa lockeana para la ley natural. as dos primeras son faciles de compren-
der, pues la primera es ampliamente estudiada en economia, y la segunda su-
giere reparticiones idénticas para todos. La tltima —teorfa de Locke— asegura
que un individuo merece un derecho de propiedad en los recursos que ha
conseguido a través de su esfuerzo personal, por lo tanto, un sujeto basado en
este concepto de justicia distributiva se comportaria de manera egoista cuan-
do perciba que ha ganado (a través de su propio esfuerzo) la posicion actual.

En los experimentos de Hoffman y Spitzer (1985) los sujetos estaban
emparejados y ambos tenfan informacion completa. Luego se lanzaba una
moneda al aire y el participante que resultara ganador escogia entre dos op-
ciones: ganar $12 y el otro sujeto quedaria con 0, o jugar un ultimatum con
$14 de pastel a repartir. Claramente, la prediccion tedrica dice que el gana-
dor del lanzamiento de moneda escogeria repartir $14 y luego repartiria $13
para él y §1 para el otro. En la practica los participantes escogieron repartir
$14 pero proponiendo mayoritariamente distribuciones de $7 y $7. Adicio-
nalmente, para testear los tipos de justicia distributiva ellos realizaron unos
tratamientos en los cuales los jugadores concursaban para obtener la posicién
de primer jugador. En estos experimentos corroboraron que los sujetos se
comportan como lockeanos, pues al conseguir el derecho a jugar primero se
comportaron de manera mas egoista. En los tratamientos del lanzamiento de
moneda, donde no existia ningin mérito al ganarse la posicion de proponen-
te, los jugadores llegaron a resultados mas igualitarios.

Adicionalmente, Hoffman, Mccabe y Smith (1996a) evidenciaron que el
comportamiento altruista varfa con el contexto. Ellos muestran que la mani-
pulacion procedimental de las instrucciones puede ser usada sistematicamente
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para entender las normas sociales. Por ejemplo, solo cambiar en las instruccio-
nes la palabra divide ocasiono diferencias sistematicas en el comportamiento
observado, pues esta palabra implicitamente sugeria que el proponente debia
dar algo al receptor. Del mismo modo, Smith (2005) expone un tratamiento
donde se cambia el contexto del juego y se hace en ambientes de intercambio,
donde las ganancias de cada jugador son las obtenidas en una negociacion
vendedor—comprador. En este tratamiento los vendedores (proponentes) se
comportaron mas agresivamente en busca de su propio interés.

Otra forma de manipulaciéon procedimental se conoce como el método
estratégico. En este protocolo se pregunta al receptor si acepta o rechaza cada
una de las posibles asignaciones, no solo la que realmente determinara los
pagos finales. Utilizando el método estratégico, Brafias-Garza, Cobo-Reyes y
Dominguez (2006) encontraron que en algunas poblaciones puede ser social-
mente aceptado el comportamiento racional propuesto por la teorfa. En otras
palabras, la aceptacion de la oferta cero no era un caso raro entre adultos
gitanos analfabetos en Vallecas, Madrid; por el contrario, fue el valor modal.
Cuando se preguntaba por las razones para aceptar una oferta tan desigual
el argumento mas comun fue: “si ¢l lo necesita”; si alguien hace este tipo de
ofertas debe ser porque realmente necesita el dinero, y no estarfa bien des-
truirlo. En esta misma linea, Staffiero, Exadaktylos y Espin (2013) explican
que el hecho de aceptar ofertas iguales a cero no debe interpretarse automati-
camente como un comportamiento egoista. Por el contrario, la evidencia pre-
sentada muestra que los jugadores que acepten cualquier oferta, incluyendo
aquella que los deja sin dinero, son simultineamente mas generosos cuando
deben realizar la oferta.

Con el fin de buscar la validez externa de los experimentos, es relevante
mencionar algunos trabajos que han llevado el juego del ultimatum mas alla
del laboratorio. En primer lugar, Murnighan y Saxon (1998) muestran evi-
dencia de que tanto los sentimientos benévolos como el deseo de castigo son
comportamientos aprendidos durante el desarrollo del individuo en la socie-
dad. Ellos realizaron un experimento con nifios repartiendo dulces y encon-
traron resultados cercanos al equilibrio teérico, lo que los lleva a concluir que
las preferencias sociales se ensefian a los nifios para mejorar la convivencia.
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Por su parte, Bahry y Wilson (20006) llevaron a cabo juegos del ultimatum,
esta vez no en laboratorio sino en comunidades de Rusia directamente en
campo: los resultados son similares a los anteriormente mencionados, repar-
ticiones cercanas a 50-50 y rechazo a propuestas bajas.

Exadaktylos, Espin y Branas-Garza (2013) compararon las decisiones de
los estudiantes universitarios y una muestra representativa de la poblacién
para evidenciar que el comportamiento observado en los experimentos no
esta sesgado por el hecho de realizarlos al interior de las universidades. Los
resultados respaldan la idea de que los estudiantes voluntarios son una buena
muestra para el estudio de la conducta social. Finalmente, Hoffman, Mccabe
y Smith (1996b) contrarrestaron las posibles criticas sobre los montos peque-
flos del premio monetario y realizaron juegos de ultimatum y dictador en los
cuales se repartia 10 veces mas de lo normal, montos que se consideran muy
significativos en términos de los ingresos de los participantes, lo que permitié
dar mayor validez a los resultados encontrados.

Hasta ahora se han esbozado los principales hallazgos respecto a las pre-
ferencias sociales en los juegos, tanto del ultimatum como del dictador. Sin
embargo, existen otros aportes también importantes que pueden dar mas
luces al respecto. Falk, Fehr y Fischbacher (2008) encontraron evidencia ex-
perimental sobre las intenciones de los sujetos a la hora de tomar decisiones,
si intentaban ser justos o egoistas, dado que, segin ellos, los modelos que solo
se centran en los resultados finales no capturan todo el comportamiento re-
ciproco. El experimento estuvo basado en un juego creado por Abbink, Ir-
lenbusch y Renner (2000) lamado #oonlighting game.

Otro juego donde han quedado evidentes los comportamientos bondadosos
es el de contribucion voluntaria a bienes publicos (para una revision ver Ledyard,
1995; Palacio y Parra, 2014). Acerca de este juego, Andreoni (1995) reconocié
que los resultados de su trabajo y la persistencia de niveles altos de contribucién
en los experimentos de bienes publicos se convirtieron en un enigma para los
economistas. Lo anterior se debe a que toda la teoria que existia respecto a los
free-riders afirmaba que pocas personas son proclives a contribuir. Sin embargo,
comportamientos generosos como dar dinero a la Cruz Roja son frecuentes y
multitudinarios.
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B. Principales aportes de la neuroeconomia al andlisis deljuego del ultimdtum

Para profundizar en el tema de las preferencias sociales es importante
hacer una breve referencia a la neuroeconomia, dado que este nuevo campo
de estudio busca entender la toma de decisiones mediante la combinacion del
marco teérico y metodolégico de la economia, la psicologia y la neurociencia.
De acuerdo con Fehr y Camerer (2007), la importancia de la neuroeconomia
en el estudio de las preferencias, creencias y emociones se debe a que éstas
son imposibles o dificiles de observar directamente en las personas. En ese
sentido, la neurociencia posee métodos como toma de imagenes por reso-
nancia magnética funcional (IRMf), estimulacién magnética transcraneal, in-
tervenciones farmacologicas, estudios con pacientes con lesiones cerebrales,
entre otros, los cuales permiten estudiar de una manera mas adecuada los
procesos neuronales dentro de los sujetos’.

En el caso especifico del juego del ultimatum, el uso de la neuroecono-
mia permite analizar de una manera mas rigurosa la influencia del altruismo,
la confianza, el enojo y la justicia en el comportamiento de las personas (Wid-
man, 2009). Segin un estudio de Jensen, Call y Tomasello (2007) las prefe-
rencias sociales son un factor caracteristico de los seres humanos que nos
diferencia de otras especies. Esto fue corroborado en chimpancés que eran
maximizadores racionales en el juego del ultimatum.

Una de las preguntas abordada por la neuroeconomia es: ;cuales son las
redes neuronales y las fuerzas motivacionales detras de los rechazos en el jue-
go del ultimatum? Centrandose en el hecho de que los jugadores prefieran no
tener nada a aceptar reparticiones injustas, una primera aproximacioén podria
llevarnos a pensar que el receptor esta dispuesto a renunciar a un monto de
dinero para castigar al proponente cuando éste es injusto (Fehr y Camerer,
2007). En un primer esfuerzo por resolver este rompecabezas, Pillutla y Mur-
nighan (1990) les pidieron a los participantes que calificaran las ofertas recibi-
das en términos de qué tan justas eran, y de si sentian enojo al recibirlas. Este

3 Para conocer la historia de la neuroeconomia ver Glimcher et al. (2009).
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estudio revel6 que los sujetos que expresaron sentir enojo tenfan correlaciéon
positiva con los rechazos de las ofertas.

Continuando en esta linea, el trabajo mas significativo es el de Sanfey et
al. (2003), quienes usaron IRMf en los participantes de un juego del ultima-
tum para investigar los soportes neuronales del proceso cognitivo y emocio-
nal involucrado en la toma de decisiones econdmicas. Estos investigadores
escanearon a los jugadores mientras respondian a propuestas justas e injustas,
encontrando que las propuestas de una reparticién injusta generaron activi-
dad en areas cerebrales relacionadas con las emociones ({nsula anterior) y
con la cognicién (corteza dorsolateral prefrontal). Lo mas interesante de este
resultado fue encontrar que la elevada actividad en la insula anterior sugiere
que las emociones juegan un papel importante en la toma de decisiones, en
este caso en el rechazo de ofertas injustas.

El resultado de Sanfey et al. (2003) es de suma importancia, pues afirma
los hallazgos de los economistas comportamentales respecto a la influencia
de factores psicologicos y emocionales en la toma de decisiones. De hecho,
en uno de sus tratamientos corroboraron que cuando la propuesta de repar-
ticion injusta venia dada por un computador y no por otro ser humano, la
proporciéon de rechazos era significativamente menor. En otras palabras, la
respuesta emocional es mayor cuando la propuesta injusta la hace otro ser
humano que cuando la hace una maquina (la diferencia de actividad en la
insula anterior entre propuestas justas e injustas solo era estadisticamente
significativa cuando el proponente era otro humano).

Van’t Wout et al. (2006) parten de estos hallazgos para explicar que a pe-
sar de ser un resultado interesante no es concluyente, debido a que la {nsula
también hace parte de otras funciones cerebrales; por lo tanto, para mejorar la
validez del resultado ellos utilizaron otro método: la conductancia de la piel.
Los resultados de este estudio fueron similares a los encontrados en Sanfey
et al. (2003), la conductancia de la piel aument6 significativamente cuando las
ofertas fueron injustas; sin embargo, cuando la contraparte era una maquina
esta diferencia no era significativa.
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Por otro lado, utilizando el método de la lesion, Koenigs y Tranel (2007)
testearon la hipotesis de que los dafios en la corteza prefrontal ventromedial
(VMPC), un area critica para la modulacion de las reacciones emocionales,
darfa lugar a decisiones econémicas exageradamente irracionales. Ellos lle-
varon a cabo un estudio que compara las tasas de rechazo en el juego del
ultimatum entre los pacientes con lesion en la VMPC y un grupo de control.
Como resultado, los pacientes con lesion en la VMPC produjeron tasas de
rechazo mas altas que el grupo de control cuando las propuestas eran injus-
tas. El resultado de este trabajo evidencia que aunque las emociones juegan
un papel central en la toma de decisiones, la regulacion de éstas realizada por
la VMPC es critico a la hora de tomar decisiones econémicas normales. En
efecto, la clave de la decision en el juego del ultimatum es el conflicto entre
la aceptacion de un trato injusto y renunciar a la ganancia financiera, es decir,
una batalla entre emociones y racionalidad, la cual es arbitrada por la VMPC
y la serotonina.

Como se ha mostrado hasta ahora, las emociones, y mas especificamente
la reaccion frente a éstas, juegan un papel principal en la toma de decisiones y,
en nuestro caso, en la aceptacion o rechazo de ofertas en el juego del ultima-
tum. Burnham (2007) examina la relacién entre tasas de rechazo y la testoste-
rona, que es una hormona asociada con la busqueda de dominancia del hom-
bre. Si las ofertas pequenas en el juego del ultimatum son interpretadas como
desafios, entonces los hombres con altos niveles de testosterona estarian mas
propensos a rechazar dichas ofertas. Esta hipotesis fue corroborada experi-
mentalmente utilizando muestras de saliva de los participantes para medir el
nivel de testosterona, los resultados fueron estadisticamente significativos.

Finalmente, Emanuele et al. (2008) estudiaron el papel del sistema sero-
toninérgico en el rechazo de las ofertas injustas. Actualmente se cree que el
sistema biologico mas importante relacionado con la ira y la impulsividad es
el sistema serotoninérgico. Estos autores mostraron que la actividad de este
sistema, medida por los niveles de serotonina de plaquetas, es mas bajo en los
participantes que rechazan ofertas injustas. La serotonina es un neurotrans-
misor que permite inhibir la ira, la agresion, la temperatura corporal, el hu-
mor, el sueno, etc. Por lo tanto, al igual que con los pacientes con dafos en la
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VMPC, los bajos niveles de serotonina generan que los impulsos emocionales
salgan mas facilmente a flote.

II. Negociacién: informacién y comunicacién

El poder de negociacion hace referencia a las habilidades relativas que
tienen los agentes para ejercer influencia unos sobre otros. Dentro de este
contexto, la amenaza es un mensaje que busca el beneficio propio, disefiada
para mostrarle al oponente las consecuencias de sus acciones. Implica forzar
al adversario de forma agresiva, pero en caso de ser exitosa disuadiendo el
conflicto, podria llegar a ser mutuamente beneficiosa. Esto es precisamente
lo que pasa en una negociacion cuando se da un ultimatum, se presiona agre-
sivamente al adversario para forzar un acuerdo.

Una amenaza busca cambiar las creencias que tiene el rival sobre las res-
puestas posibles a sus acciones. Sin embargo, el simple hecho de enviar un
mensaje no es suficiente ante un rival que piensa estratégicamente, dado que
no siempre las palabras coinciden con las acciones. Schelling (1956) en su
Essay on Bargaining aborda el problema haciendo una observacion general: la
negociacion no es un juego de suma cero. Es claro que los intereses de los
jugadores estan en conflicto cuando se comparan dos asignaciones eficien-
tes en el sentido de Pareto. Sin embargo, el rompimiento de la negociacion
siempre es un resultado factible, y si se compara esto con los beneficios de
alcanzar cualquier acuerdo, los intereses de los jugadores estan en la misma
direccion.

La siguiente observacion de este autor es que un negociador puede ase-
gurarse un resultado favorable implementando una amenaza. Para ilustrar
esta idea, Schelling (1960) usa un ejemplo extremo: cuando dos camiones
llenos de dinamita se encuentran frente a frente en una carretera donde solo
uno de ellos puede pasar, squién debe dar marcha atras para dejar pasar al
oponente? Desde un punto de vista tactico, si uno de ellos toma la iniciativa
de avanzar en primer lugar, dejando ver su postura agresiva y una dramatica
expresion facial de ira, entonces la negociacion habra terminado, el primero
en anunciar una amenaza creible sera el ganador. De acuerdo con autores
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como Frank (1988), Hirshleifer (1987) y Elster (1996; 1998), las emociones
pueden ser usadas para ganar credibilidad. Es mejor ejecutar este tipo de ju-
gadas estratégicas con la “sangre caliente”.

En cuanto a la contrastacion empirica de estas ideas, la efectividad de la
comunicacién para alcanzar un acuerdo eficiente ha sido un tépico de gran
controversia. Es claro que sin comunicacion es dificil alcanzar un resultado
eficiente en juegos de coordinacion. Cooper et al. (1992) presentan evidencia
experimental de la importancia de los mensajes no vinculantes en este tipo de
juegos. Wilson y Sell (1997) encuentran un resultado similar en un proble-
ma de bienes publicos. Por su parte, Charness (2000) muestra que modificar
el orden en que se elige la accién y el mensaje puede tener efectos sobre el
comportamiento. Forsythe, Kennan y Sopher (1991) encuentran que la co-
municacion via cheap talk no tiene un efecto significativo en contextos de
negociacion. Por el contrario, Valley, Moag y Bazerman (1998) muestran que
el cheap talk puede ser utilizado por los negociadores para llegar a un mejor
acuerdo.

El objetivo de la siguiente seccion es continuar con la revision de trabajos
experimentales en el juego del ultimatum, pero ahora abordando mas expli-
citamente el problema del poder de negociacion. En particular, se revisara
la relevancia de la informacion en términos de credibilidad de la amenaza, y
coémo esto afecta la distribucién final del premio. Adicionalmente se hara una
breve revisién sobre la teorfa y evidencia empirica relacionada con la comu-
nicacién no vinculante.

A. Relevancia de la informacion en la distribucién del premio

En una negociacion es fundamental lo informadas que se encuentren las
partes, hecho que ha sido central en el desarrollo de la teoria de juegos. Mas
concretamente, el tipo de informacién puede ser completa o perfecta. En el
juego del ultimatum la informacién es completa, es decir, ambos jugadores
conocen el premio monetario, por consiguiente, ambos conocen sus pagos y
los pagos del otro jugador en cada posible contingencia. De igual forma, la
informacion es perfecta, es decir, el receptor observa claramente la decision
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del proponente antes de tomar su decision. La pregunta que cabe en este con-
texto es: ¢qué implicaciones tiene en el juego del ultimatum la informacién
que posean los agentes? ¢Cambiarfa la situacion si se introducen variantes en
el tipo de informacion disponible para cada sujeto?

Mitzkewitz y Nagel (1993) realizaron una serie de experimentos en los
cuales exploraron el juego del ultimatum con informacién incompleta. En
estos experimentos el proponente conoce el tamafio exacto del pastel, pero
el receptor solo era informado sobre una distribucién de probabilidad de
los tamafos posibles cuando ¢l respondia a una propuesta. Este juego tenfa
ademas dos versiones: el juego de oferta y el juego de demanda. En el juego
de oferta el proponente envia una suma de dinero al receptor, por lo que el
receptor solo conoce su posible ganancia, pero no el valor residual que obtie-
ne el proponente. Por el contrario, en el de demanda el proponente hace una
demanda de dinero para él, por lo que el receptor solo conoce el pago que
obtendra el proponente y no el pago que obtendra él mismo. En resumen, en
el juego de oferta, cuando el receptor decide solo conoce su propio pago, y
en el de demanda unicamente conoce el pago del proponente. Teniendo en
cuenta esto, vale la pena mencionar que la teoria de juegos predice que no
deberfan existir diferencias significativas entre los dos tratamientos, pues la
incertidumbre es equivalente en ambos contextos.

Mitzkewitz y Nagel (1993) encontraron que existen 5 diferencias signi-
ficativas entre el juego de oferta y el de demanda. 1) En los juegos de oferta
la cantidad enviada al receptor se incrementa con el tamafio de la torta, pero
en juegos de demanda pasa al contrario. 2) En juegos de oferta se observan
bastantes elecciones de 50-50 (principalmente para premios pequefios); en
juegos de demanda estas elecciones fueron menos frecuentes. 3) En juegos
de oferta casi nunca el proponente buscé quedarse con el premio completo;
sin embargo, en juegos de demanda una tercera parte de las decisiones eran
de este tipo. 4) En juegos de oferta la mitad de las estrategias del proponente
estaban de acuerdo con las predicciones tedricas; en juegos de demanda esta
proporcioén solo era de un quinto. 5) En juegos de oferta la expectativa de
aceptacion incrementaba con el tamafio del premio; en juegos de demanda
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ésta decreci6. Como conclusion general, la evidencia sugiere que en los jue-
gos de oferta el proponente tiende a ser mas generoso.

Estos autores buscan la explicacion a este fendmeno en la teorfa de la an-
ticipacion, que se fundamenta en el concepto de racionalidad limitada®. Esta
teorfa intenta explicar las diferencias entre el juego de oferta y el de demanda,
sugiriendo que el proponente plantea su estrategia basado en sus propias as-
piraciones personales, pero ademas intenta anticipar el nivel de aceptacion del
receptor. Como en el juego de oferta el receptor solo conoce su propio pago,
los proponentes son mas generosos porque piensan que esto llevara a que se
acepte con mas facilidad. Otro experimento que ratifica estos resultados es
el de Straub y Murnighan (1995) quienes variaron la informacién disponible
para los receptores, encontrando que cuando éstos no sabfan la cantidad que
se divide, los oferentes enviaron (y los receptores aceptaron) cantidades sig-
nificativamente mas bajas que cuando los receptores sabfan la cantidad que
se dividio.

En ese mismo sentido, Croson (19906) realiz6é un experimento en el cual
control6 la cantidad y el tipo de informacién conocida por el receptor. La au-
tora realiz6 cuatro tratamientos: en dos el receptor conocia el valor absoluto
(el premio) y el valor relativo (porcentaje de distribucion) de los pagos que
obtendria si aceptara la oferta del proponente; en los otros dos tenia informa-
cion de solo uno de los factores: valor absoluto o relativo. La motivacion de la
autora para realizar este estudio consistié en que, segun ella, es mas ajustado
a lo que pasa en la realidad cuando existe un precio fijo en una negociaciéon y
no existe posibilidad de consensuarlo.

La evidencia encontrada muestra que las ofertas realizadas en términos
de porcentajes inducfan a demandas mas altas y por ende generaba resulta-
dos mas “justos”. Mas especificamente, los resultados se pueden resumir en
dos hallazgos principales: primero, las ofertas, cuando se estaba informado
acerca del monto de dinero, eran estadisticamente mas altas que cuando no
se estaba informado sobre éste, y segundo, las demandas, cuando se estaba

4 Para una comprensiéon mas profunda del concepto de racionalidad limitada véase Simon
(1989), Rubinstein (1998) y Kahneman (2003).
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informado acerca del porcentaje que le correspondia a cada uno, eran signi-
ficativamente mas altas que en cualquier otro tratamiento, incluyendo cuan-
do se estaba desinformado acerca del monto de dinero y del porcentaje de
distribucion. Resultados similares pueden ser encontrados en Kagel, Kim y
Moser (1996) donde la informacion sobre la contraparte influfa en las tasas
de rechazo.

Por otro lado, Giith, Miiller y Spiegel (2006) utilizaron un experimento
sobre duopolio secuencial, donde mostraron que cuando los seguidores se
encuentran informados sobre el comportamiento del lider tienden a reaccio-
nar de maneras diferentes a las predichas por la teorfa. Sin embargo, cuando
¢éstos no son informados tratan de predecir las cantidades de los lideres y
reaccionan de manera 6ptima. En otras palabras, ven el resultado Cournot
simétrico como justo, y si estan informados castigan a los lideres por tratar de
explotar su ventaja por jugar primero. Estos hallazgos estan en la linea de las
ideas planteadas por Schelling (1960), quien enfatiz6 en que para conferir una
ventaja estratégica al lider, éste debe comunicar de una manera confiable su
accion al segundo jugador (seguidor).

Finalmente, vale la pena senalar el trabajo de Poulsen y Tan (2007) en el
cual estudiaron la posibilidad de que el proponente adquiriera informacion
gratuitamente, pero no era obligatorio tener informacion. La informacion
que el proponente podia adquirir era la oferta minima aceptable del propo-
nente. Tedricamente, el tener esta informacion lograria que el proponente
juegue su mejor respuesta y tenga la ganancia mas alta posible, evitando el
punto de desacuerdo. Este disefio busca cuestionar la prediccion tedrica en
el juego de duopolio de Stackelberg, donde, si la firma seguidora se informa
acerca de la estrategia del lider, la rentabilidad de equilibrio es menor que st
las empresas se mueven simultaneamente. Como muestra Schelling (1960),
esto es debido a que si el proponente sabe que el otro se va a informar juega
mas agresivamente y logra que el receptor obtenga un pago menor. Poulsen y
Tan (2007) encontraron que cuando el proponente escogia estar informado,
el receptor elegfa una oferta minima aceptable mayor que si jugaran normal-
mente. Por lo tanto, cuando existié la posibilidad de estar informado, los
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proponentes tuvieron ganancias menores, en otras palabras, la informacion le
quito ventaja estratégica al primer jugador y se la transfirié al segundo.

B. Cheap talk: hablar no cuesta nada

Para terminar la revision de trabajos experimentales es importante men-
cionar una linea de investigaciéon que se esta abriendo camino, aunque los re-
sultados todavia no son concluyentes. Lo que se busca es determinar el papel
que tienen los mensajes no vinculantes en el comportamiento de las partes de
una negociacion bilateral. Para esto, primero se hara una breve explicacion de
este concepto y luego se presentaran los resultados empiricos en diferentes
juegos, entre ellos el del ultimatum.

Desde el trabajo de Spence (1976) sobre sefializacion, los economistas
entienden la importancia de revelar informacién privada en las interacciones
para sortear problemas de informacién asimétrica. Segin este autor, para
que una sefial sea crefble debe ser costosa para aquel que la envia. El ejemplo
dado por ¢l fue el nivel de formacién académica en el mercado de trabajo, el
cual sirve para eliminar los problemas de seleccion del empleador, mostrando
a los mas educados como los mas productivos, es decir, el nivel educativo era
una sefial de la productividad. Aunque es evidente que la sefializaciéon costo-
sa es importante en algunas situaciones de la cotidianidad, gran parte de la
comunicacion se da a través de palabreria que no cuesta nada. Segtuin Farrell
y Gibbons (1989), cuando las personas hablan generalmente son atendidas,
aunque no sean penalizadas por mentir, ni lo que digan afecte, necesariamen-
te, los pagos finales.

Sin embargo, la pregunta pertinente en este tema es: safecta el cheap talk
el resultado de un juego? En juegos de coordinacion parece probable que los
efectos de una comunicacion previa podrian cambiar los resultados, como
lo muestran en una revision Farrell y Rabin (1996). Es facil entender que en
un juego donde es necesaria la coordinacién —como por ejemplo el juego
de Ja batalla de los sexos—, si uno de los jugadores en una fase previa dice que
va a tomar cierta decision, éste tiene incentivos para tomarla efectivamente,
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y el otro jugador deberfa creerle. En otras palabras, si ambos sujetos juegan
simultineamente, en un juego donde es necesario que exista coordinacion, el
cheap talk puede lograr que se llegue al equilibrio sin desperdiciar recursos.
Segun Farrell (1987), el cheap talk puede lograr una coordinacion parcial en-
tre los potenciales entrantes en una industria de monopolio natural, donde
los pagos son similates a un juego de batalla de los sexos’.

Ahora bien, ¢qué sucede en los juegos donde existe conflicto? Mas con-
cretamente: ¢tiene efectos importantes el cheap talk en una negociacion bi-
lateral? Si se mira desde la economia ortodoxa, la respuesta serfa un contun-
dente no. Dado que el cheap talk es una comunicaciéon no vinculante, no
existen incentivos para que los sujetos digan la verdad cuando sus intereses
son diametralmente opuestos. Farrell y Gibbons (1989) argumentan que en
el equilibrio de cheap talk, pese a que no existe una obligacién a cumplir con
lo dicho, el resultado debera ser un Equilibrio Bayesiano Perfecto debido a la
informacién transmitida por los mensajes. A esta afirmacion se llegé al anali-
zar el cheap talk a través del modelo de negociacién bajo informacién incom-
pleta, ejemplificindolo con un juego entre dos firmas. El disefio experimental
que ellos utilizaron consistié basicamente en permitir hablar a los agentes y
luego comenzar con la negociaciéon en términos formales. LLa conclusion de
este trabajo fue que en ausencia de cheap talk no se llegaba al equilibrio.

Desde luego, aunque es posible argtiir, al igual que Farrell (1993; 1995),
que el cheap talk puede transmitir informacién relevante y afectar las ac-
ciones, éste también tiene claras limitaciones. Segun este autor, existen dos
problemas que limitan la efectividad de la comunicacién no vinculante entre
agentes racionales. La primera es la que se ha mencionado y la que mas ha
atraido la atencion de los tedricos de juegos: la credibilidad; la comunicacion
no vinculante no funcionara bien si existen incentivos a mentir. La segunda
es que el significado de lo que se dice no puede ser aprendido por retrospec-
cion, entonces el cambiar el significado de lo que se habla puede conducir a

5 Para revisar la evidencia empirica relacionada con este tipo de juegos ver Cooper et al. (1992),
Meidinger, Robin y Ruffieux (1999) y Crawford (1998).
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equilibrios diferentes, aun existiendo credibilidad. No obstante, el cheap talk
en la practica cotidiana parece sortear estos problemas y se convierte en un
factor relevante.

Para contrastar estas ideas, experimentalmente vale la pena mencionar
el trabajo de Croson, Boles y Murnighan (2003), quienes realizaron un juego
del ultimatum con informacién imperfecta para las dos partes, incluyendo
la oportunidad para revelar informacién via cheap talk. En este trabajo se
encontr6 que las amenazas y mentiras no descubiertas afectan significativa-
mente los beneficios finales de los agentes. Segin estos autores, los negocia-
dores aprovecharon la oportunidad de comunicarse para crear ganancias del
intercambio que de otra manera no existirfan.

Del mismo modo, Rankin (2003) consideré un juego del ultimatum don-
de el receptor realiza una peticiéon no vinculante. El trabajo tenfa como obje-
tivo principal analizar la habilidad del receptor para influenciar las creencias
del proponente. Como resultado se encontré que a pesar de existir una re-
lacién positiva entre los montos pedidos y los ofrecidos, los requerimientos
redujeron las ofertas e incrementaron la tasa de rechazo. Por consiguiente, el
cheap talk condujo a unos pagos menores en promedio que en la linea base.
Ademas encontré que, tal como lo dice la teorfa, los mensajes no vinculantes
fueron utilizados como faroles, puesto que, aunque se pedfan ciertos montos,
en diversas ocasiones se aceptaban ofertas por debajo de éstos.

Por su parte, Andersson et al. (2010) estudian experimentalmente el efec-
to de la persuasion en juegos del ultimatum, encontrando que los pagos del
proponente se incrementan si ellos son los que envian el mensaje previo,
llevando a comportamientos mas agresivos del proponente y tasas de recha-
zo mas bajas. En otras palabras, el cheap talk sirve en este caso para que el
proponente persuada al receptor de aceptar una oferta baja.

Finalmente, Lusk y Hudson (2004) realizaron un experimento en el cual
en el ultimatum el cheap talk no le correspondia ni al ofertante ni al receptor,
sino al monitor del experimento. Este tiene el papel de esbozar las predic-
ciones del equilibrio de Nash antes de comenzar el juego formalmente, mos-
trandoles a los jugadores la solucion tedrica que maximizaba el dinero. Como
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conclusion encontraron que los sujetos no llegan a la prediccion tedrica, de-
bido a que los participantes no conocen la solucién maximizadora, o porque
no estan seguros de la racionalidad y las creencias de los otros individuos. Al
brindarles esta informacién se induce, sin ser vinculante, a jugar mas acorde
con la teorfa.

Conclusiones

El juego del ultimatum ha sido ampliamente analizado debido a las im-
portantes implicaciones tedricas subyacentes en él. La solucion tedrica pre-
dice que el proponente ofrecera el valor positivo mas pequefio posible al
receptor, el cual aceptara este ofrecimiento. No obstante, los resultados ex-
perimentales han mostrado que las personas se desvian sistematicamente de
esta prediccién; de hecho, se encontréd que los proponentes hacen ofertas
cercanas a la reparticioén equitativa, y los receptores suelen rechazar las ofer-
tas que consideren injustas. Con estos resultados empiricos, diversos acadé-
micos han estudiado este juego para ver cudles son los factores que explican
las desviaciones con respecto al equilibrio.

En primer lugar, las diferencias entre la teoria y la practica se deben a los
supuestos en que se basan las predicciones. En la economia ortodoxa no se
habfa considerado que los individuos fueran bondadosos, ni que les impor-
tara el bienestar de los demas. Esta concepcién ha venido cambiando en la
medida en que se ha reconocido una amplia gama de preferencias sociales.
En este sentido, el juego del ultimatum es un importante instrumento para
entender y diferenciar conceptos como son el altruismo, la reciprocidad y la
justicia. Lo mas interesante es que aunque existe evidencia a favor del altruis-
mo, se ha mostrado que éste disminuye en la medida que sea mas impersonal
la transaccion. En otras palabras, entre menos informacion tenga sobre mi
contraparte, menos estaré dispuesto a transferirle dinero.

Una segunda linea de investigacion profundiza en la reciprocidad nega-
tiva. Luego de que el proponente hace su oferta, el receptor tiene la opcioén
de rechazarla, causandose un dafio mutuo. Por lo tanto, el receptor puede
castigar a su contraparte si considera que éste realizé una oferta injusta. Dado
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que castigar implica costos, no se puede considerar como una decision ampa-
rada en el egoismo, pues un individuo esta dispuesto a sacrificar parte de sus
ganancias para castigar a otros. Este comportamiento se puede explicar por
un impulso emocional, no premeditado, que se activa ante la posibilidad de
aceptar una oferta muy desigual y conlleva a que se tomen decisiones alejadas
de lo que la ortodoxia recomienda, pues es necesario que el que imponga el
castigo lo haga por ira o por ser tratado injustamente; pero no solo eso,
el proponente debe sentir culpa, forzandolo a aumentar las ofertas.

Una tercera posibilidad consiste en explorar el papel que juega la infor-
macion. En el juego basico del ultimatum la informacion es completa, es de-
cir, ambos jugadores conocen el monto a repartir y, por consiguiente, ambos
conocen sus pagos y los pagos del otro jugador en cada posible desenlace.
Al modificar experimentalmente la informacién que posee el receptor se ha
evidenciado que el proponente plantea su estrategia basado en sus propias
aspiraciones personales, pero ademads intenta anticipar el nivel de aceptacion
del receptor. De hecho, se puede corroborar que en algunos experimentos
el porcentaje de proponentes que ofrecen cantidades positivas no lo hacen
simplemente por factores altruistas, sino que buscan que su oferta sea acep-
tada, dado que se anticipa que las reparticiones injustas llevaran al punto de
desacuerdo.

Una tltima linea de investigacion esta relacionada con los mensajes no
vinculantes, mas conocido en la literatura como cheap talk. En este punto
es apresurado sacar conclusiones generales, pues la evidencia todavia no es
concluyente. Sin embargo vale la pena resaltar el trabajo de Croson, Boles y
Murnighan (2003), donde se encontré que las amenazas y mentiras no des-
cubiertas afectan significativamente los beneficios finales de los agentes. Los
negociadores aprovecharon la oportunidad de comunicarse para crear ganan-
cias del intercambio que de otra manera no existirfan.

Reconocer que en esencia un ultimatum es una amenaza abre la posibili-
dad de pensar en probar experimentalmente la efectividad de las jugadas es-
tratégicas propuestas por Schelling (1960). Una posible linea de trabajo futura
consiste en identificar el efecto particular de los mensajes y la credibilidad
sobre la distribucion de los pagos, cuando se puede mentir estratégicamente.
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La evidencia presentada hasta el momento nos dice que los mensajes no vin-
culantes pueden afectar el comportamiento, pero todavia no es claro si las
personas estan dispuestas a mentir por ganar una ventaja en la negociacion, o
cémo reaccionan cuando se sienten engafiadas.

En resumen, un juego tan simple tedricamente como el ultimatum es
una herramienta muy util para sacar grandes conclusiones sobre la negocia-
cion bilateral, y por qué no, sobre el comportamiento humano en sentido
mas amplio. Por una parte, nos ha ayudado a entender mejor el altruismo, el
egoismo y la reciprocidad positiva y negativa. Un modelo que solo capture
uno de estos elementos sera necesariamente una imagen incompleta. De otro
lado, en negociacion la informacion y la comunicacion son elementos funda-
mentales para entender el poder que puede tener una de las partes. Aunque
ha sido dificil de modelar, hoy sabemos que los mensajes no vinculantes son
muy importantes en las transacciones y, sobre todo, si se quiere tomar ventaja
por medio de jugadas estratégicas, es mejor tener presente la credibilidad. Lo
que queda por explorar son los efectos emocionales de enganar o sentirse
engafado, y el dilema que esto implica cuando se compara con obtener una
ventaja material.
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