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Los procesos de negociacion
comercial entre paises
Condicionantes internos y externos

ALBERTO FONSECA PeERA*
LoreNA GARCIA ALONSO*

La Teoria econdmica demuestra que cualquier iniciativa que se tome en un pais para res-
tringir sus relaciones comerciales con otro resulta habitualmente perjudicial paralosintereses
globales de ambos. Sin embargo, la presion gercida por algunos agentes econdmicos, aquellos
que resultan beneficiados por la limitacion de la competencia extranjera en € mercado nacio-
nal, basta para que todos |os paises tiendan a controlar sus importaciones. Esta ausencia de
libre comercio propicia el nacimiento de procesos de negociacion comercial internacional
orientados a reducir, de comin acuerdo, las limitaciones existentes. En las dos partes en las
que se ha configurado este trabajo se dan las claves que permiten, primero, entender el proce-
S0 de proteccion comercial exterior como una situacion de equilibrio entre la demanda y la
oferta de regulacion generadas por los distintos grupos de interés de una economia y, segun-
do, emplear e marco de |a teoria de juegos como instrumento de anélisis que explica como se
desarrollan las negociaciones con otros paises a partir de esa posicion nacional.

Palabras clave: negociacion comercial, acuerdos internacionales, grupos de intereses,
teoria de juegos.

Clasificacion JEL: F13.

1. Introduccion

En una negociacion de carécter internacional
los jugadores (los gobiernos) toman parte en
dos juegos simultaneamente (Putnam, 1988): el
doméstico o nacional, donde esos negociadores
estan sometidos a ataques severos y a divisio-
nes de opinion por parte de los distintos grupos
de interés existentes en la sociedad (IkIé,
1964), y el internacional, en el que las posturas
de cada pais se derivan del resultado del juego
nacional. Asi pues, en la medida en que los
conflictos internos determinan el orden de pre-

* Departamento de Economia Aplicada. Universidad de
Oviedo.

ferencias de cada pais en €l juego exterior, no
bastaré con analizar las ganancias de los acuer-
dos posibles en la negociacion internacional,
sino que habré que describir y tener previamen-
te en cuenta los condicionantes internos (1)
(Cuadro 1).

Nivel nacional Nivel internacional

El Estado negocia con grupos
de interés y agentes sociales

El Estado negocia acuerdos comerciales
con otros paises

(1) Paraver lainterrelacion entre la dimension interna e inter-
nacional (MAYER, 1992), (EVANS, JACOBSON y PUTNAM,
1993), (FREEMAN, 1993).
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Consecuentemente, € primer nivel de andisis
se desarrolla utilizando la teoria general de bls-
queda de rentas, la cual permite incluir adecuada-
mente los factores politicos existentes dentro de
cada pais implicado en la negociacion. Mientras,
el segundo se aborda en e contexto de la teoria
de juegos, para la que €l nimero de actores, €l
tamafio relativo de las partes, 10s costes de tran-
saccion o e numero de iteraciones del conflicto
condicionan el comportamiento de todo Estado
maximizador del bienestar nacional.

En definitiva, el proceso y € resultado de las
negociaciones comerciales a nivel internacional
estan determinados, segun este enfoque, por la
interrelacion existente entre |os intereses politicos
de cada pais, por la estructura internacional que
configura el escenario en el que tiene lugar la
negociacion y por la percepcion que cada una de
las partes tenga del conflicto, es decir, lainforma
cién de que disponga cada jugador acerca de los
intereses, las posibilidades y las limitaciones del
resto de participantes en el juego.

Para exponer detalladamente estos aspectos,
iniciamos el trabajo partiendo de la dimension
nacional con el objetivo de determinar un orden
de preferencias (2) genérico para los paises. Una
vez establecido, en la segunda parte del mismo
analizamos los factores que inciden en el proceso
de negociacion comercia a nivel internaciona y
estudiamos como se desarrolla éste en el marco
de lateoria dejuegos.

2. Lademanday la oferta de proteccion
frenteal exterior. Los condicionantes
internos

Cualquier actuacion doméstica que pueda con-
dicionar las estrategias definidas por los diferen-
tes Estados para maximizar €l ingreso naciona y
que suponga una redistribucion de la riqueza ya
existente se considera una actividad de busqueda
de rentas (Tollison, 1982). Toda la literatura coin-
cide a considerar que este tipo de actividad pro-
picia € derroche de recursos a nivel naciona en

(2) En teoria de juegos, se entiende por orden de preferencias
laposicidn relativa, en términos de utilidad o bienestar, de las dis-
tintas opciones a las que se enfrenta el jugador.

tanto todos los grupos implicados incurren en
algun tipo de coste d tratar de imponer en e mer-
cado restricciones que reviertan en su propio
beneficio. Fruto de las presiones que estos colec-
tivos llevan a cabo, el Estado puede tomar deci-
Siones que no necesariamente maximicen el bie-
nestar nacional (3) y que, en la medida en que
sdlo busquen beneficiar a los grupos interes,
supongan una pérdida de bienestar neta para €
conjunto de la sociedad (4).

La literatura sobre blsqueda de rentas se
puede dividir en dos categorias. En la primera
categoria se incluyen los trabajos realizados por
los economistas de la Escuela de eleccion
publica, que presuponen un Estado débil que sim-
plemente responde a las demandas de los grupos
de presion més influyentes. Todos los modelos
desarrollados partiendo de esta perspectiva se
centran, pues, en el lado de la demanda. En la
segunda, integrada por trabajos més recientes, se
incorporan factores de ofertay reconocen a Esta-
do un papel activo en e juego de la distribucion
de larenta, lo que le convierte en un agente més
que busca satisfacer sus propios intereses.

Si, como dice la teoria economica, €l libre
comercio incrementa el bienestar de una socie-
dad, cabria esperar que cuaquier gobierno de un
pais democratico que lo promoviera ganase votos
porque, segin el teorema del votante mediano,
éste estara a favor del libre comercio si con € se
beneficia la mayoria o si hay posibilidades de
redistribucion s es la minoria la que obtiene las

(3) Frente alavision normativa de TINBERGEN y MEADE,
en laque un gobierno idedlistay bien informado trabagja en interés
de todos corrigiendo los fallos del mercado y aportando estabili-
dad y equidad, y frente ala dptica de la Escuela de Chicago, seglin
la cual laintervencion del Estado siempre es desestabilizadora,
agui se seguird el enfoque de DOWNS (1957), parael que el Esta
do actlia tratando de maximizar los votos que se puedan derivar de
sus actos. Este enfoque estd matizado por LINDBECK (1986),
para quien el Estado opta por la popularidad antes de las eleccio-
nesy prefiere la opcion normativa, antes comentada, tras ellas. En
cualquier caso, laregulacion plblica siempre se deriva de las pre-
ferencias de los grupos de presion que compiten entre si.

(4) En este sentido, es conveniente tener en cuenta la matiza-
cién que introduce BHAGWATI (1982). Segun su enfoque, las
actividades de bUsqueda de renta forman parte de un grupo més
amplio que denomina DUP (actividades no directamente producti-
vas) y que pueden servir para aumentar € bienestar nacional en la
medida en que pueden conducir a un segundo Gptimo: en una eco-
nomia con mUltiples distorsiones derivadas de las actuaciones de
los buscadores de renta, affadir una més modificard el nivel de bie-
nestar social y |0 podré hacer en cualquier sentido.
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ganancias (Frey, 1987). No obstante, este teorema
esté basado en supuestos que no reflejan adecua
damente a gunos aspectos importantes de la reali-
dad y su modificacion permite explicar por qué
en una sociedad democratica existe proteccion
comercia frentea exterior.

Por un lado, una reduccion arancelaria perju-
dicaria a aquellos agentes economicos vincula-
dos a la produccidn de los bienes que han de
competir con los bienes importados y este colec-
tivo, si no es compensado convenientemente,
puede obstruir cualquier intento de reduccion de
las trabas comerciales. Por otro lado, |os agentes
potencialmente beneficiados por la liberaliza-
cion del comercio tienen (como veremos des-
pués) menos incentivos que los perjudicados
parainformarse y constituir un grupo de presion
y, consecuentemente, para participar en la vota-
cion, bien sea a titulo individual o através de la
asociacion con grupos que defiendan otros inte-
reses. Ademas, la proteccion del mercado nacio-
nal mediante aranceles supone una fuente de
financiacion pablica. Por todo esto, el resultado
en muchas ocasiones no es favorable al libre-
cambio, sino que lo es a la proteccion, porque
hay un mercado politico que la propicia. Ve&
moslo en detalle.

2.1. Lademanda deregulacion

Parece claro que cualquier iniciativa que
favorezca la proteccion del mercado nacional
frente ala entrada de productos extranjeros sera
apoyada por quienes resulten beneficiados con
ello y rechazada, con mayor o menor intensi-
dad, por los perjudicados. El primer problema
consiste en determinar quiénes se incluyen en
cada grupo.

Existen dos modelos alternativos al respec-
to: el de Stolper-Samuelson y el de Calmes.
Segun el primero, los propietarios del factor
productivo utilizado intensivamente en la
industria que compite con las importaciones
seran 10s que ganen con la proteccion, y vice-
versa. Asi, este modelo asocia las ganancias y
las pérdidas con los factores: trabajo y capital.
Sin embargo, Calmes no vincula el resultado de
la proteccion a la intensidad con que sea utili-

zado cada factor en cada caso porque utiliza el
supuesto de la inmovilidad factorial entre sec-
tores. Segun este segundo modelo, las ganan-
cias las obtienen |os agentes econémicos vincu-
lados a los factores empleados en el sector
protegido. Es en este Ultimo enfoque en el que
se basan Brock y Magee (1978) para analizar €l
proceso de elaboracion de la politica comercial
de un pais, y serd el que nosotros seguiremos a
continuacion.

Siempre, y en cualquier economia, aparecen
posturas contrapuestas respecto ala valoracion de
la conveniencia de proteger €l mercado nacional
de la entrada de produccion exterior. Por un lado,
las empresas domésticas que han de competir con
las importaciones, asi como las firmas que ofre-
cen productos complementarlos a los de las loca
les'y las que les suministran los recursos produc-
tivos necesarios para su fabricacion, estan
interesadas en restringir la entrada de productos
extranjeros en e mercado naciona en la medida
en que con ello aumenten su cuota de mercado.
Mientras, y en el lado opuesto, tanto las empresas
exportadoras como las que dependen de éstas y,
muy especialmente, los consumidores de los bie-
nes afectados por las restricciones, ganarian con
la liberalizacion del comercio. La posicion que
finalmente se adopte en cada pais respecto a la
proteccion de sus mercados dependerd, en defini-
tiva, del resultado de la lucha de intereses estable-
cida entre ambas partes (Cuadro 2).

Grupos a favor Grupos en contra

- Productores nacionales competidores de importaciones - Exportadores
- Grupos solidarios - Consumidores

Seguin Olson (1965), los grupos que represen-
ten intereses muy especificos y claramente defini-
dos, que no sean excesivamente NUMerosos y que
tengan poder econdmico tienen mas posibilidades
para consolidar sus iniciativas que los grupos
cuyos intereses sean més difusos y estén forma-
dos por un nimero elevado de miembros. Esto es
asi porgue & incentivo de cada individuo a parti-
cipar en la defensa de sus intereses depende de la
ganancia privada que espere obtener, y ésta se
reduce a medida que aumenta el tamano del
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grupo. Ademas, cuanto mayor sea un grupo mas
dificil y costoso es controlar y disciplinar a cada
uno de sus componentes y, por tanto, con el tama
fio aumentan las posibilidades de que surja dentro
del colectivo el [lamado problema del polizon
(freerider) (5).

De esta forma, encontramos dos grupos desta-
cados en conflicto (productores nacionales com-
petidores de importaciones y consumidores) (6)
con un poder de negociacion claramente diferen-
te. El primero es un grupo de un tamafo social
relativamente pequefio, en genera bien organiza-
do y con bajos costes de control de conductas
free-rider, con perfecto conocimiento de las
ganancias asociadas a la proteccion, y dispuesto a
comprometer recursos y votos seglin se atiendan
0 No sus peticiones, pues su renta depende de esa
proteccion. El segundo es un grupo muy amplio,
con grandes dificultades para organizarse y evitar
los free-riders, desconocedor en gran medida de
los efectos de la proteccion y de las pérdidas que
ésta le genera 'y, en consecuencia, un grupo que
no vincula sus votos a las decisiones guberna-
mentales en materia de comercio.

Ademas, los consumidores son también traba-
jadores que normalmente obtienen su renta de
una o dos fuentes, por lo que cuaquier politica
gubernamental que incida sobre éstas seré de vita
interés para ellos. Como cada individuo gasta su
renta en una amplia variedad de bienes, la dtera-
cion del precio de alguno de dichos bienes le

(5) Este problema aparece siempre que los beneficios de un
grupo recaen en cada uno de sus miembros, independientemente
de la aportacion de cada uno a la resolucion del conflicto. En
colectivos voluminosos, cada individuo sabe que su contribucion
marginal @ conjunto no es determinante y, actuando segin una
l6gica racional y egoista, intenta que sean los demés los que
hagan el esfuerzo para llevar a buen término la causa comdn. Los
grupos de accion politica tratan de solucionar este problema esta
bleciendo organizaciones que fuercen la participacion activa de
sus miembros y expulsen a aguellos otros que no seimpliquen en
la defensa de los intereses comunes del grupo (sindicatos, asocia
ciones, clubes...).

(6) Los exportadores tienen una capacidad de presion menor
sobre el gobierno. Aungue es un grupo relativamente reducido y
puede organizarse hien, a igua que los productores nacionales
competidores de importaciones, cuenta con €l gran problema de
que no puede definir con precision las pérdidas derivadas de la
proteccion comercial. Estas pérdidas surgirian en lamedida en que
otro pais tomase represalias, pero no tiene por qué ser asi. De
haberlas, pueden no afectar a los productos que exporta. Y de
afectarle, siempre puede reconducir sus exportaciones hacia terce-
ros paises.

resultard mucho menos significativa y dificil de
cuantificar que la variacion que pueda derivarse
de una regulacion gubernamental de la actividad
de la que dependen sus ingresos. Por tanto, es
mucho més probable que los individuos respon-
dan activamente ante el disefio de las politicas
que afecten al sector en el que gercen de produc-
tores que en e de aquellas que les afectan como
consumidores.

Hay que tener en cuenta también que los gru-
pos de interés a menudo obtienen sus victorias
porque ganan la simpatia de otros colectivos que
Se prestan a apoyar sus reivindicaciones, a veces
incluso en contra de sus propios intereses. Esta
solidaridad politica surge cuando un grupo sufre
repentinamente una gran pérdida en sus ingresos,
especiamente si dicha pérdida se produce en una
época de depresion general. Las razones que lo
justifican fueron identificadas por Baldwin
(1982), quien observd que € bienestar individual
estavinculado a de otros individuos de modo que
desemboca en una reaccion altruista del tipo: s
los demés estén peor, mi bienestar por elo tam-
bién empeora, y viceversa. Ademas, el apoyo
puntual a otro grupo puede concebirse también
como una estrategia que busque la devolucion
posterior del favor reaizado (7).

En definitiva, € tipo de regulacion que tenga
lugar en cada mercado dependera del resultado de
la negociacion habida entre los distintos grupos
de interés afectados, que estara condicionado,
ademas de por la intensidad con que defiendan
sus reivindicaciones, por su respectivo peso poli-
tico. Consecuentemente con todo |o expuesto, se
puede concluir que todo pais tiende a limitar la
entrada de productos extranjeros en sus mercados
para proteger los intereses de los productores
nacionales puesto que éstos tienen, como se ha
visto, una importante capacidad de presion sobre
el gobierno.

2.2. Laofertaderegulacion

El grado de proteccion frente a la entrada de
productos exteriores que disfrutan los mercados
de cada pais es el resultado de una decision politi-

(7) Ver en este sentido CORDEN (1974).
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ca del gobierno que ostente el poder en cada
momento. Dado que los consumidores no consti-
tuyen un grupo de interés muy activo en este
campo, los politicos estén dispuestos a ofrecer su
proteccion a determinados sectores productivos
para captar en las elecciones |0s votos necesarios
para gobernar.

El politico deberia sopesar los argumentos
economicos que defienden el libre comercio y
confrontarlos con aguellos otros que aconsgjan la
proteccion comercial para poder determinar, y asi
defender, 1a opcion que maximice el bienestar
nacional. Para €llo precisa informacion, y esta
informacion procede de los grupos de interés
afectados (productores y consumidores); grupos
que no son equiparables ni en la disponibilidad de
recursos para defender sus intereses, ni en la
motivacion o la capacidad para organizarse como
colectivo.

Ademés, € politico también tiene sus propios
intereses; intereses vinculados a la captacion del
mayor nimero posible de votos. Todo candidato a
ganar unas elecciones sabe que cada colectivo
centra la defensa de sus intereses en unas areas
muy delimitadas y que por tanto, y en funcién de
la respuesta que dé cada politico a la resolucion
de sus problemas, € grupo orientara sus votos y
Sus recursos (8).

De esta forma, €l politico evalta la posibili-
dad de reeleccion (9) en funcion del respaldo
(votos y recursos) que le suministra el colectivo
a que apoyay lo contrapone al posible perjuicio
(ue pueda causarle la asociacion con ese grupo
de interés (lobby) y a coste social de la politica
de redistribucion resultante (Brock y Magee,
1978) (10).

(8) Aquellos colectivos menos organizados, como pueden ser
los consumidores, tienen una amplia diversidad de intereses y
nunca decidirdn su voto en base a un tnico tema.

(9) Precisamente, €l hecho de que los beneficios en votos o
contribuciones posiblemente excedan a las pérdidas derivadas de
lareduccion del apoyo de los grupos perjudicados es 1o que origi-
naesaregulacion (HANSEN, 1990).

(10) Al margen de este razonamiento estrictamente «electo-
ral», autores como HANSEN (1990), CASSING, McKEOWN y
OCHS (1986), 0 MAGEE (1980) vinculan la evolucion de |a eco-
nomia alaintensidad de la proteccion de los mercados nacionales
frente ala competencia exterior. De esta forma, en los periodos de
crisis, el incremento del desempleo, de la inflacion o del déficit
pueden propiciar que |os gobernantes incrementen la intervencion
en los mercados para mejorar |a situacion econdmica de |os gru-

La Administracion Pdblica, como tal, también
juega un papel importante en la oferta de regula
cion de los mercados. La funcion de utilidad de
un burdcrata depende de aspectos como el presti-
gio, € poder o lainfluencia que ejerza dentro del
grupo que administra. A pesar de que la actuacion
de la Administracion la determina el gobierno en
respuesta a las preferencias del parlamento,
ambos estamentos tienen pocos incentivos para
controlarla estrechamente y, de este modo, los
burécratas tienen capacidad para interferir en €l
érea de la politica comercial que gestionen. Lo
haran porque les interesa proteger el sector para
mejorar sus relaciones con el mismo (mejor acep-
tacion y valoracion) y porque su poder como
burécrata también aumentara en la medida en que
el sector consigamayor poder econdmico.

Si tenemos en cuenta todos los argumentos
expuestos (Cuadro 3), podemos concluir que por
el lado de la oferta también existe una predisposi-
cion natural a limitar la presencia de productos
extranjeros en los mercados naciondes; ainterfe-
rir en los flujos comerciales con € exterior.

Politico Burécrata

- Tamafio relativo del sector
- Control de la informacion
- No dependiente de votos

- Bienestar nacional
- Maximizacion del nimero de votos
- Informacion de la que dispone

2.3. El modelo de generacion endogena de
proteccion

El nivel de proteccion de los distintos merca-
dos nacionales frente a la entrada de produccion
exterior es siempre resultado de un proceso de
negociacion que reflgia el equilibrio de intereses
antes descritos. Dicho resultado puede plasmarse
en un gréfico que muestre la interrelacion de
todos |os aspectos que lo condicionan: os ingre-
sos Yy los gastos derivados de la actividad de bls-
queda de rentas (en este caso, la proteccion
comercial), la actitud gubernamental frente a la
regulacion, la influencia del colectivo sobre el

pos més reivindicativos de la sociedad, reduciéndola en las etapas
de crecimiento. Tendriamos asi un enfoque positivo de la protec-
€i6n que se contrapone a normativo, centrado en e estudio de los
efectos de la proteccion y no en los motivos de su existencia.
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GRAFICO 1
EL MODELO DE GENERACION ENDOGENA DE PROTECCION

Ingresos y costes
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% TNivel de

(1=N) - Tamafio del grupo t de
prleCCan
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P-Resistencia del gobierno

Fuente: FRAILE BALBIN (1991).

gobierno y los costes de organizacion y de control
interno del grupo de presion, representados todos
ellosen e Gréfico 1.

Mediante este Gréfico, es posible analizar
como se determina el nivel de proteccion de equi-
librio en cada mercado. De manera conjunta, los
intereses de los demandantes y de los oferentes de
laregulacion se reflejan en @ y se interrelacionan
através de todos sus cuadrantes. En €l primero, se
obtiene €l nivel optimo de proteccion desde el
punto de vista del grupo de interés que la solicita.
Para ello, se utilizan dos curvas. OA, que reflgja
el coste derivado de la actividad de busqueda de
rentas, y OBC, en la que se muestra € nivel de
ingresos asociado a dicha actividad. Dado que el
grupo de presion busca maximizar el beneficio
derivado de su actuacion, tratard de obtener un
nivel de proteccion que garantice que €l rendi-
miento del Ultimo recurso invertido en conseguir-
laiguale su coste. Dicho de otro modo, € nivel de
proteccion de equilibrio sera el que sitGe a cada
colectivo en su Gptimo; € que permita igualar €
IMg derivado de la actividad de busqueda de
renta con su CMg.

La curva OA tiene pendiente positiva porque
Se asume que &l coste de conseguir niveles adicio-
nales de proteccion es creciente a serlo la reti-
cencia de los oferentes a ceder reiteradamente
ante las presiones de los demandantes, como se
vera a continuacion. Ademés, la curva es tanto
més baja cuanto mejor organizado, més eficiente
y mejor visto por el resto de la sociedad sea €
grupo. Por otro lado, la curva OBC, también de
pendiente positiva, acanza su méximo en el
punto B, que corresponde a nivel de beneficios

que se derivaria del establecimiento de un arancel
que cerrase totalmente el mercado (el |lamado
arancel prohibitivo).

En e segundo cuadrante se presenta la curva
R(T), que reflgja la predisposicion del gobierno a
regular el mercado. Dado que su objetivo ultimo
es también maximizar su utilidad, y segun se
explicd en € apartado anterior, el gobierno velara
antes por los intereses de los productores que por
el de los consumidores porque sabe que de este
modo ganara més votos. Sin embargo, esto serd
asi sdlo hasta un nivel de proteccion tal que el
incremento de precios resultante de la falta de
competencia se haga evidente alos consumidores.
Ademas, un nivel de intervencion excesivamente
elevado resulta ineficiente parala economiay, por
ello, cuanto mayor es €l nivel de proteccion de
partida, mayor es la reticencia gubernamental a
hacer més concesiones. Gréficamente, la curva
muestra como evoluciona la resistencia a incre-
mentar la regulacion (R) segln el nivel de protec-
cion existente (T).

La resistencia del gobierno a ceder ante las
presiones de un colectivo depende también del
tamafo de éste. Esta relacion se muestra en el
tercer cuadrante del Gréfico 1, en el que el
tamafio del grupo se expresa en términos de la
proporcion que el nimero de sus miembros
supone respecto al conjunto de la poblacion
(N), y se mide en el gje abscisas como la dife-
rencia 1-N. De este modo, y como lo que busca
el gobierno es maximizar los votos derivados de
su actuacion, la capacidad de presion de un
colectivo organizado aumentara cuanto mayor
sea su tamafo y, por tanto, la resistencia del
gobierno a atender sus peticiones (R(N)) se
reduce hacia el origen.

Sin embargo, si bien el tamafio del grupo le
hace mas importante y atractivo para el gobierno,
a medida que aumenta también lo hacen los cos-
tes derivados de su organizacion y control y la
posibilidad de que aparezcan polizones y, conse-
cuentemente, pierda capacidad para presionar en
defensa de sus intereses. En e cuarto cuadrante
se vinculan estos dos Ultimos aspectos, Y el resul-
tado es una curva, OLS(N), cuya pendiente es
negativay que muestra como |os costes derivados
de la organizacion de un colectivo que desarrolla
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una actividad de bisqueda de renta se reducen a
medida que el grupo decrece.

Como se puede ver, @ resultado del conflicto
de intereses que surge entre los agentes economi-
cos de una sociedad respecto a las relaciones
comerciales que ésta mantiene con el exterior
conlleva siempre la existencia de un nivel de pro-
teccion, t, que podré variar si lo hace aguna de
las circunstancias que lo determinan, pero que
siempre serd positivo. Una vez determinado este
nivel de proteccion que garantiza el equilibrio de
intereses de todos los agentes implicados, €l
gobierno de cada pais disefia su politica comer-
cia y define el orden de preferencias que defen-
dera en los procesos de negociacion internacional
en los que participe. De cOmo estos procesos se
desarrollan, tratamos a continuacion en la segun-
da parte de este trabgjo, utilizando la perspectiva
de lateoria de juegos.

3. Negociacion y conflicto comercial.
L os condicionantes externos

Todo proceso de negociacion comercia puede
ser analizado en € marco de la teoria de juegos.
SegUin ésta, las opciones de actuacion posibles
para cada negociador o0 jugador se denominan
edtrategias. Cada estrategia puede descomponerse
en una secuencia de decisiones |lamadas eleccio-
nes, que tienen lugar en los puntos de decision,
denominados movimientos. La seleccion de una
estrategia concreta dentro del conjunto de todas
las viables se denomina juego del juego. Una vez
planteado el juego, se puede llegar a un resultado,
pago del juego, que tiene lugar cuando las estrate-
gias de cada jugador estan en equilibrio, es decir,
cuando ningun negociador gana si cambia unilate-
ralmente su estrategia. Los pagos de todos los
jugadores quedan recogidos en la matriz de pagos.

3.1. Laposhilidad del acuerdo

La caracteristica fundamental de todas las
negociaciones comerciales es que son juegos de
suma no nula (11) en los que coexisten elementos

(11) Un juego de suma no nula es, por contraposicion a un
juego de suma cero, un juego en €l que todos los participantes

de cooperacion y de conflicto. La cooperacion
surge porque la magnitud del pago que reciben
los jugadores varia seguin sea €l grado de acierto
de sus acciones, por |o que todos tienen interés en
adoptar aquellas estrategias que permitan obtener
el maximo beneficio posible. El conflicto aparece
a posteriori, cuando los jugadores han de repartir-
selaganancia obtenida.

Asi entendida, una negociacion debe contem-
plar aspectos relativos a la eficienciay ala distri-
bucion. Por ello, todo acuerdo alcanzado ha de
ser Optimo y racional; es decir, nunca serd posible
un acuerdo aternativo que conlleve un resultado
final mejor para todos los negociadores simulté-
neamente 0 que implique un pago inferior a que
obtendria cualquier jugador si se mantuviera al
margen del mismo.

Si es posible, sin embargo, que un jugador que
quiera asegurar la consecucion de un acuerdo esté
dispuesto a aceptar una ganancia menor a la que
obtendriasi su actitud en € juego fueramas firme
y estuviera dispuesto a asumir el coste de no
alcanzar ningln tipo de pacto. El peligro que con-
lleva adoptar un comportamiento conciliador es
que, lgjos de favorecer e acuerdo, puede dificul-
tarlo aln més si el otro jugador interpreta esa
actitud como un signo de debilidad y responde
endureciendo sus exigencias. Por eso es conve-
niente establecer un mecanismo de arbitraje que,
reflggando el peso real de cada jugador, favorezca
la adopcion del acuerdo y evite caer en un juego
de regateo de esta naturaleza.

3.2. Factores determinantes en un proceso de
negociacion

Como se ha visto, € posible resultado de cada
proceso de negociacion no es Unico, sino que
varia segin como defiendan las partes sus propios
intereses. El acuerdo al canzado finalmente depen-
derd siempre del mecanismo de negociacion
adoptado en cada caso; de la secuencia estableci-
da para redlizar las propuestas y las contrapro-
puestas (Elster, 1989). Asi, ademas de la orden de
preferencias de los jugadores (recogido en la

ganan; un juego en el que los beneficios de los ganadores no se
compensan con pérdidas del resto.
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matriz de pagos) (12), hay muchas reglas del
juego que afectan decisivamente a carécter del
mismo. Aspectos tales como la posibilidad de que
el juego pueda repetirse, de que los jugadores
puedan establecer acuerdos previos sobre sus
estrategias, de que existan amenazas o de que
sencillamente haya restricciones temporales o
monetarias, condicionan €l proceso de negocia-
cion (Rafia, 1982). Aqui analizaremos las princi-
pales, que son las recogidas en el Cuadro 4.

. El paso del tiempo

. El tamafio relativo de los paises negociadores

. La informacion de la que disponen los jugadores
. Las jugadas estratégicas

. Los mediadores

a s wN e

3.2.1. El paso del tiempo

El paso del tiempo es un factor atener en cuen-
ta en todo proceso de negociacion porque tiende a
favorecer |a cooperacion entre los jugadores en la
medlida en que negociar conlleva un coste y ofrece
alosjugadoreslaposibilidad de comunicarse.

Prolongar |a negociacion implica incrementar
coste en que hay que incurrir para alcanzar un
acuerdo. El coste aumenta por dos motivos. porgue
el proceso nunca es gratuito y resulta mas caro
cuanto més e dilate en ¢ tiempo (Elster, 1989), y
porque retrasa el inicio de la obtencion de las ganan-
cias derivadas del pacto, que perderdn tanto mas
valor econdmico cuanto mas tarde se produzcan.

No obstante, las guerras comerciales son siem-
pre juegos iterados, juegos en |os que |os jugado-
res se comunican y se observan mutuamente y en
los que los movimientos ocurren secuenciamen-
te. Asi, si los jugadores saben que van a jugar en
ocasiones sucesivas, tienen mayor incentivo a
actuar de forma ética para evitar posibles represa-
lias del contrario (13).

(12) Para dos jugadores, con dos estrategias: C —cooperar—,
D —no cooperar—, hay cuatro resultados posibles, a saber, CC DD
CD DC. El orden que ocupen estos pagos atendiendo a la utilidad
que reportan a cada uno de los jugadores determina la configura-
€i6n de lamatriz de pagos'y €l tipo de juego que tiene lugar.

(13) La cooperacion puede ser posible cuando se repite el
juego con e mismo oponente (LUCE y RAIFFA, 1957). DAVIS
(1971) afiade a la anterior la condicion de que e nimero de veces
que haya de repetirse el juego sea desconocido.

3.2.2. El tamafio relativo de los paises
negociadores

En funcion del peso econdmico relativo de los
paises que participan en el proceso de negocia-
cidn, se pueden establecer tres hipdtesis respecto
alarelacion entre su tamafio y su comportamien-
to en el juego.

1° Dos paises grandes: ambos tenderén a
defender sus intereses ignorando los del otro
jugador, por lo que ninguno tendra ningln incen-
tivo para cooperar y los dos se veran inmersos en
un dilema de prisionero simétrico que hara que
todos pierdan (14). En un caso asi, |a repeticion
del juego facilitara que los dos paises aprendan de
su error y colaboren. Esto es o que tiene lugar
cuando dos paises grandes que comercian entre si
imponen un arancel dptimo: el beneficio poten-
cia que ambos esperan obtener se anulay los dos
ganan retirandolo y abriendo sus mercados; esto
€s, cooperando.

2° Dos paises pequefios. ambos tienen los mis-
MOS intereses y generan un juego también sSimé-
trico que combina la estrategia Chicken y Stag
Hunt y que les llevard a cooperar (15). En este
caso, en |os dos paises se reduciria el bienestar
nacional s decidiesen no colaborar y protegieran
sus mercados con un arancel, por lo que ambos
tenderan a cooperar. No obstante, ambos preferi-
rian atacar a ser atacados (16).

3° Un pais grande y uno pequefio: surge un
juego asimétrico en € que la estrategia del pais
grande sigue un esquema Deadlock (17) mientras
que la del pequefio continta siendo Chicken o
Sag Hunt, por lo que el resultado siempre serd e
de la explotacion comercial del mas débil por €
més fuerte.

3.2.3. Lainformacion disponible

En un juego de suma cero, los jugadores esco-
gen sus estrategias Simultaneamente, sin que nin-
guno sepa la eleccion de su oponente. Si un juga-

(14) (bCccCc DD CD) + (DC CC DD CD) = (CC), s € juego
serepite.

(15) (CCDCCD DD) + (CC DC CD DD) = (CC).

(16) (DC) a(CD).

(17) (bC DD CC CD) + (CC DC CD DD) = pais grande D,
pais pequefio C.
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dor se las arregla para averiguar la estrategia del
contrario tiene una gran ventaja sobre €l y, al
menos en principio, € juego es demasiado trivial
para ser de interés. En un juego de suma no nula
la situacion es completamente distinta, la ventgja
de tener esta informacion puede convertirse en
una desventaja. Esto es asi cuando una de las par-
tes tiene restricciones en sus posibilidades de
negociacion, y desea que la otra lo sepa, para que
modere sus exigencias.

Un gjemplo puede ser las limitaciones a reali-
zar concesiones por parte de uno de los negocia-
dores cuando existen grupos nacionales contra-
rios a la apertura comercial con gran poder de
presion sobre el gobierno. El conocimiento de
esta circunstancia por parte del otro negociador
limita las exigencias de apertura comercial sobre
el primero.

Sin embargo, este andlisis no es tan sencillo.
Hay dos matices adicionales a tener en cuenta:

1° Las limitaciones pueden ser reales, pero
también pueden ser falsas, comunicandoselas d
otro jugador con €l objetivo de obtener un acuer-
do masfavorable.

2° Dehido a esto, el segundo jugador puede no
creerse las limitaciones del primero cuando son
ciertas, generandose situaciones de conflicto o
guerra comercial, a no haber un marco de acuer-
do vélido para ambos (18).

3.24. Lasjugadas estratégicas

Una jugada estratégica es una actuacion de un
jugador que bien condiciona sus actuaciones futu-
ras, bien las de los otros participantes. Este tipo
de jugadas se pueden clasificar en (Dixit y Nale-
buff, 1991):

+ Jugadas incondicionadas: actuacion por
parte de uno de los jugadores, sin tener en cuenta
al resto, que limita el conjunto de aternativas
posibles para ese jugador. En el caso de juegos de
suma no nula, puede ser ventgoso para un juga
dor e hecho de que no pueda usar alguna de sus
opciones o estrategias (Davis, 1971).

(18) Un ejemplo, sobre el conflicto de las oleaginosas entre
Estados Unidos y la Unién Europea se puede consultar en FON-
SECA y DEL ROSAL (2003).

* Promesas y amenazas. una promesa es un
compromiso mediante el cual un jugador se
compromete a recompensar favorablemente al
otro si éste adopta una determinada estrategia.
En ocasiones da resultado, ya que modifica la
estructura de pagos asociada a cada estrategia
para ese otro jugador. Por contra, una amenaza
s un compromiso de sancién en el caso de que
el otro jugador no desarrolle una estrategia
determinada.

* Avisos y garantias: vinculados a las prome-
sas'y alas amenazas estén las comunicaciones de
tales circunstancias (avisos) y €l respaldo del
cumplimiento de las mismas (garantias).

También se pueden considerar jugadas estraté-
gicas a las esperas que un jugador hace antes de
actuar con el objetivo de que su contrincante haga
una jugada incondicional, una amenaza 0 una
promesa. Aungue seglin Dixit y Nalebuff (1991)
|a espera por una amenaza no es interesante por-
que el pago derivado de la respuesta a dicha ame-
naza podria obtenerse sin necesidad de esperar a
recibirla, en una negociacion comercia puede
servir para que determinados sectores economi-
Cos permitan la aceptacion de un acuerdo que, de
otro modo, rechazarian.

Cualquiera de las jugadas estratégicas sera
efectiva sdlo en la medida en que sea plausible.
Aunque con ellas se busca modificar la actuacion
de la parte contraria para obtener un mejor resul-
tado, también es cierto que e simple hecho delle-
varlas a cabo supone, en ocasiones, un coste para
la parte que |as establece. Por €llo, tales actuacio-
nes deben garantizarse de algun modo y son
varias |as formas de hacerlo:

« Cambiar las ganancias del juego: Si e juga-
dor consigue establecer y utilizar una reputacion,
el hecho de que no cumpla con su jugada estraté-
gica mermara aquella. Lo mismo ocurre s elabo-
ra contratos que una tercera parte le puede obligar
a cumplir. En este dltimo caso sufrird sanciones
por e incumplimiento, con lo que no aplicar esa
jugada sera més costoso que llevarlaa cabo.

« Limitar la capacidad de echarse atras: Una
vez establecida la jugada estratégica, se intenta
hacerla irrevocable. Se puede conseguir de varias
formas. Cortando la comunicacion con la otra
parte, con lo que no es posible para ésta saber si
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se elimina 0 no la jugada; conseguir que la juga-
da sea un compromiso irrevocable (quemar las
naves) (19); o dejar € resultado a la suerte una
vez establecidala jugada.

» Utilizar a otros para mantener el compromi-
s0: hien trabajando en equipo (que es mas creible
que una sola persona), bien contratando a otros
para negocia.

En definitiva, una jugada estratégica es efecti-
va solamente si es plausible y, por tanto, cuanto
mayor sea el precio que debe pagar la parte que la
lleva a cabo, menos creible sera (20). Por otra
parte, e establecimiento de una amenaza requiere
tener cierta seguridad de que el otro jugador no
respondera en los mismos términos. De no ser asi,
se corre €l riesgo de entrar en una escalada de
amenazas y contra amenazas que generarian fuer-
tes perdidas para ambas partes si no pudieran
anularlas. Es lo que Schelling (1960) ha definido
como funambulismo estratégico.

3.2.5. Los mediadores

En muchas ocasiones, el desarrollo de una
negociacion comercia conlleva la presentacion
de propuestas y contrapropuestas por las partes
implicadas, o que en muchos casos dificulta
adcanzar un acuerdo final. Es entonces cuando se
hace més necesaria la figura de un mediador que
elabore un texto de partida en el que se recojan
|as demandas fundamentales de cada contendien-
te (21) y que, a partir de €, realice propuestas
intermedias en |os puntos de mayor conflicto (22)
que permitan avanzar en la negociacion.

(19) Denominacion que proviene de la actuacion de Guillermo
El Conquistador, que a invadir Inglaterra quemo sus propias
naves para evitar una posible retirada de su gjército. Le obligabaa
ganar o amorir. Lo mismo hara Cortés en la conquista de México.

(20) Los requisitos necesarios para que de las anenazas restul-
ten creibles se recogen en WATZLAWICK (1976).

(21) Esto eslo que sellamaun texto Ginico de negociacion, que
se utiliza frecuentemente en negociaciones internacionales multi-
laterales (Raiffa, 1982).

(22) El problema que plantea elaborar un texto Unico que recoja
el promedio de las aspiraciones iniciales de las partes es que, S
édtas saben que se opera asi, harén unas propuestas iniciales extre-
mas para que e texto se gproxime méas a sus posiciones reales. Para
evitar este proceder, muchas veces el mediador propone un texto
que responde a su propia concepcion del problema. Esto dificulta su
aceptacion por la parte que resulta més perjudicada (yaque € punto
de partida del texto condiciona &l resultado find), aunque favorece
que las propuestas se gjusten alas preferencias reales.

Un mediador, en definitiva, puede servir para
poner en marcha un proceso de negociacion o rei-
niciarlo s ha quedado interrumpido, facilitando la
comunicacion entre las partes; puede también
controlar €l ndmero de cuestiones a discutir, fijar
las reglas del juego para que sean aceptadas por
todos los jugadores, reducir la tension existente
entre ellos, y puede, ademas, asegurar € cumpli-
miento de los acuerdos al canzados.

4. Conclusiones

Los procesos de negociacion comercial inter-
nacional deben ser analizados desde una doble
perspectiva. Por un lado, los factores internos en
cada pais que participa; por otro, la propia nego-
ciacion entre esos paises y los elementos que la
condicionan.

En € primer caso, desde la perspectiva del an&
lisis de la blsqueda de rentas, se ha de tener en
cuenta la demanda y la oferta de regulacion
comercial, que determinan el orden de preferen-
cias del pais como negociador. En €l lado de la
demanda, el poder de presidn sobre el gobierno
por parte de cada grupo existente en la sociedad,
incluyendo los grupos a favor de la proteccion,
con ato poder de negociacion (productores nacio-
nales competidores de importaciones y grupos
solidarios), y los grupos en contra de la proteccion
(exportadores y consumidores), con bajo poder
negociador. En € lado de la oferta, alos politicos,
cuyas decisiones se fundamentan en € mercado de
votos, y alos burdcratas. Como resultado de esta
dimension local se obtiene un resultado de equili-
brio con cierto nivel de proteccion comercial.

Este es el punto de partida para el segundo
nivel de andlisis. Paises con proteccion comercial
conjunta, que ven posibilidades de incrementar su
bienestar con una reduccion de las barreras. Defi-
nido el orden de preferencias de cada uno de
ellos, se han de considerar los elementos que
afectan a desarrollo de lanegociacion, y que con-
dicionan el resultado a alcanzar, dentro de los
multiples posibles. Entre esos elementos destacan
el paso del tiempo, el tamafio o poder econdmico
de los negociadores, lainformacion de la que dis-
ponen, las jugadas estratégicas y la presencia de
mediadores en la negociacion.
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Desde esta doble perspectiva se genera un
marco de andlisis véido para cualquier conflicto
de comercio entre paises, en € que se tienen en
cuenta todos | os factores condicionantes.
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