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Por Germán Héctor González

1.   Introducción

En 1988, Robert Putnam señaló que si bien en la reali-
dad las políticas domésticas y la diplomacia internacional es-
tán a menudo de alguna forma vinculadas, la teoría aún no
podía hasta ese momento dar respuesta a preguntas que sur-
gían de tal relación, como por ejemplo el sentido causal entre
ambos niveles de decisión.

Hasta la publicación de su artículo "Diplomacy and
domestic politics: the logic of two-level games", la mayor par-
te de los avances teóricos que consideraban de alguna forma a
ambas esferas de la política económica fallaban al no recono-
cer su interdependencia. Por el contrario, acentuaban el estu-
dio en alguna de las fases de dicha interacción. El artículo de
Putnam, por entonces, significó un primer paso hacia teorías
que las integraran.

Contemporáneamente, dentro de la Economía Política,A
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se presentaron algunos artículos que ampliaron el espectro de fenómenos
económicos explicados por los modelos del tipo Principal-Agente. Estos,
si bien poseen una gran flexibilidad para ser utilizados bajo diferentes
circunstancias, carecían hasta entonces de la existencia de un marco teó-
rico general que incorpore la posibilidad de que la acción elegida por un
agente afecte no sólo a uno sino a varios principales. Bernheim y Whinston
publicaron a mediados de los ’80 varios artículos introduciendo un mode-
lo general de agencia común.

El objetivo del trabajo es presentar algunos avances que a partir de
estos desarrollos se han producido en la teoría de la economía política,
más específicamente en el área de la política comercial. En los apartados
siguientes se comentarán los modelos antes mencionados: el juego en dos
etapas de Putnam (apartado 2), el modelo de agencia común (apartado 3)
y el modelo de contribuciones políticas de Grossman y Helpman (aparta-
do 4). Las conclusiones y comentarios sobre algunas extensiones que es-
tán siendo exploradas por el autor se presentarán en el apartado 5.

2.   La lógica de los juegos en dos etapas

Robert D. Putnam (1988) presenta una aproximación teórica a la
relación que existe entre la política doméstica y las relaciones internacio-
nales. Nos referimos a políticas domésticas cuando hablamos de decisio-
nes de gobierno que emergen del proceso político dentro de las fronteras
de un país. Mientras que por relaciones internacionales entendemos a las
negociaciones entre representantes de diferentes países referidas a pro-
blemáticas tales como relaciones comerciales, de crédito internacional,
militares, entre otros.

En su artículo, Putnam sostiene que la interacción doméstico-inter-
nacional puede ser concebida como un juego de dos niveles. En el nivel
nacional, los grupos domésticos (partidos políticos, clases sociales, gru-
pos de interés, etc.) defienden sus intereses presionando al gobierno para
que éste adopte políticas favorables, a la vez que el gobierno trata de
buscar poder construyendo coaliciones entre estos grupos. En el nivel
internacional, los gobiernos nacionales buscan maximizar su habilidad
para satisfacer las presiones domésticas, al tiempo que minimizan las
consecuencias adversas de la contraparte foránea. Ello significa que el
mismo jugador (el gobierno) participa en dos juegos simultáneamente.
La complejidad del juego se apoya en que decisiones que son racionales
en uno de los planos resultan inviables en el restante.
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El modelo estilizado se sintetiza de la siguiente manera: represen-
tantes de dos países deben realizar un acuerdo en un determinado tema
(por ejemplo un acuerdo comercial) sujetos a que dicho acuerdo debe ser
ratificado por sus respectivos representados. En forma secuencial, tene-
mos en el nivel I el acuerdo entre negociadores, y en el nivel II la discu-
sión doméstica entre los grupos de interés sobre la ratificación o no del
acuerdo. Puede ocurrir que el orden en que se corra el juego sea el inver-
so, es decir, que de un acuerdo entre los grupos de interés surja una deter-
minada solicitud que impulse al representante a acordar con la contrapar-
te extranjera, e incluso puede suceder que las expectativas de rechazo en
el nivel II aborten las negociaciones en el nivel I.

De esta forma, en el nivel I cada representante tiene la posibilidad
de elegir entre más de un posible acuerdo, pero entre ellos sólo un
subconjunto tendría éxito en el nivel II (es decir, podrían ser ratificados).
Este conjunto de potenciales ganadores los denominamos win-set. Sin
embargo, del win-set, el representante presentará un único resultado y
éste será el que deberá pasar al nivel II. Cuanto mayor es el win-set mayor
es la probabilidad de éxito del acuerdo, dependiendo su tamaño de las
distribuciones de poder, preferencias y posibles coaliciones en el nivel II,
de las instituciones políticas en el nivel II (por ejemplo, requerimientos de
porcentajes de votos a favor en el senado para que sea ratificado un deter-
minado acuerdo), y de las estrategias del negociador del nivel I.

3.   Agencia común

Los problemas de agencia común surgen en situaciones en que va-
rios principales intentan inducir a un único agente a que tome una deci-
sión que es costosa para él. Cuando los principales actúan colectivamen-
te, todos pueden potencialmente beneficiarse de tal situación. Bajo esta
circunstancia, el problema podría reducirse a uno de agencia estándar
tomando a todos los principales como un agregado. Sin embargo, en
muchos casos, la cooperación es imposible o posee una muy baja proba-
bilidad de ocurrencia. Ejemplo de ello es el caso en que sectores produc-
tivos con diferente grado de competitividad internacional pretenden que
el gobierno tome una determinada política cambiaria o comercial que los
beneficie.

Si bien antes de 1986 existían ya algunos trabajos empíricos que
consideraban agencia común no cooperativa el trabajo de Bernheim y
Whinston (1986a, b) "representa el primer paso hacia el desarrollo de un
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marco abstracto, coherente y extensamente aplicable, para analizar ins-
tancias de agencia común" (p. 925).

El modelo es una extensión al problema estándar principal-agente
para el caso en que existe más de un principal.  El agente debe tomar una
acción no observable que determina la distribución de probabilidad de
pagos monetarios recibidos por varios principales, o alternativamente,
decidirá no participar. Tanto el agente como los diversos principales se
suponen neutrales al riesgo. Dado que el pago esperado para los principa-
les difiere en cada uno de ellos, éstos tendrán disímiles puntos de vista
sobre cuál debería ser la decisión del agente, lo que representa un incen-
tivo a influir sobre la decisión de este último.

Su influencia estará dada a partir de un programa de compensacio-
nes que cada principal ofrecerá al agente de acuerdo al pago recibido al
final del juego. Los principales juegan simultáneamente para determinar
sus respectivos programas, los cuales, luego, son observados por el agen-
te al tomar su decisión.

El equilibrio estará compuesto por una distribución de probabilidad
sobre pagos y un conjunto de programas de contribuciones, los cuales
maximizarán el pago esperado neto de contribuciones de cada uno de los
principales dados los programas de los demás, y además cumplirá con la
condición de que el beneficio para cada agente es mayor al obtenido cuando
el principal decide no participar.

4.   Economía Política de la Política Comercial

Como correctamente lo señala Rodrik (1995), ninguna otra área de
la ciencia económica presenta una diferencia tan importante entre la prác-
tica política y la teoría como sucede en el comercio internacional. La su-
perioridad del libre comercio internacional es una de las creencias más
aceptadas dentro de la profesión; sin embargo raramente es libre.

Una posible explicación de esta discrepancia entre las predicciones
y los resultados es que, en realidad, el supuesto de que las decisiones
políticas surgen de un proceso de maximización del bienestar general
realizado por un gobierno unificado, dista demasiado de lo que realmente
sucede. En democracias representativas, los gobiernos toman sus deci-
siones en respuesta no solo a lo que concierne al electorado general sino
también a las presiones de los grupos de interés (lobbies), entre los que se
encuentran sindicatos, agrupaciones de empresarios, grupos buscadores
de renta, entre otros. Estos grupos de interés participan del proceso polí-
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tico y, por lo tanto, afectan los resultados que de él se desprenden.
Los modelos de comercio internacional generalmente se presentan

como juegos simples 2 x 2 del tipo «dilema del prisionero», por lo que las
discrepancias a las que se hace referencia arriba entre las predicciones y
la realidad, se explican generalmente mediante consideraciones ad hoc
sobre los grupos de interés (Carlson, 2000). Alternativamente, los desa-
rrollos teóricos inspirados en Putnam (1988) explicitan el vínculo entre la
política comercial internacional (nivel  I) y la política doméstica (nivel II).

Una forma de modelizar tal interacción es la desarrollada por
Grossman y Helpman (1994, 1995) (a partir de aquí GH). Suponemos
que dos países comercian bienes entre ellos y periódicamente revisan las
condiciones bajo las cuales lo hacen, por ejemplo tarifas, cuotas, subsi-
dios a las exportaciones, etc., que afectan a los sectores productivos
involucrados en el comercio bilateral.

En el nivel II de ambos países, los grupos de interés buscarán influir
al gobierno a través del ofrecimiento de contribuciones monetarias para
campañas electorales. Estos programas no son contratos formales ni son
explícitamente informados, sin embargo el gobierno sabe que existe una
relación implícita entre la forma en que trata a los diferentes grupos y las
contribuciones que puede esperar recibir de cada uno de ellos. En este
nivel doméstico del juego, cada grupo de interés determinará un progra-
ma de contribuciones que maximiza el bienestar agregado de los miem-
bros. Mientras que el gobierno determinará el win-set del nivel I teniendo
en cuenta el conjunto de contribuciones que puede llegar a obtener y,
además, la influencia que ejerce el electorado no organizado a través de
sus votos. El nivel I está caracterizado por la interacción entre los gobier-
nos de ambos países. Si consideramos situaciones más realistas debería-
mos introducir un nuevo juego entre los grupos de interés de uno y otro
país, que podríamos denominar el "juego de negocios". Por lo que, al
igual que el gobierno, participarían en simultáneo en dos juegos.

El acuerdo de equilibrio necesariamente se caracteriza por resolver
simultáneamente el juego doméstico y el internacional, es decir que el
acuerdo es óptimo para cada gobierno teniendo en cuenta el win-set y las
capacidades de negociación de cada uno, y además es óptimo para todos
los lobbies en cada país. Esto último debido a que si existiese un grupo de
interés que pudiera estar en mejor situación ofreciendo una contribución
diferente, tendría incentivos suficientes para modificar su oferta y por lo
tanto no estaríamos en equilibrio.

En el modelo de GH (1995) los principales están representados por
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los propietarios de los factores específicos, los cuales se encuentran orga-
nizados políticamente a diferencia de los propietarios de los factores no
específicos. Ello les permite coordinar las decisiones referidas a las con-
tribuciones de campaña y comunicar el ofrecimiento político al gobierno.
Cualquier individuo por sí solo, se percibe a sí mismo muy pequeño como
para comunicar sus demandas políticas o influir políticamente, por lo que
se abstiene de hacer contribuciones de campaña.

Cada grupo de interés tomará en cuenta los programas de contribu-
ciones de los restantes al momento de maximizar el bienestar total neto
de sus miembros (ingreso más excedente del consumidor menos contri-
buciones) y luego se encargará de recolectar los aportes correspondientes
a cada uno de sus miembros de forma tal de hacer participar a todos ellos
en las ganancias de la coordinación política.

Por su parte, el gobierno en cada uno de los países procurará
maximizar una función objetivo compuesta por el bienestar agregado y el
nivel de contribuciones para campaña. El bienestar agregado es igual a la
suma entre el ingreso agregado, la recaudación impositiva y el excedente
del consumidor.

Como fue mencionado en los puntos anteriores, los grupos de inte-
rés juegan primero en cada país determinando los programas de contribu-
ciones que relacionan sus pagos esperados y los posibles resultados co-
merciales. Esto lo hacen simultáneamente tomando como dadas las deci-
siones de los demás grupos en su país y en el restante. En una segunda
instancia, el gobierno determina su política comercial en forma no coope-
rativa y simultáneamente. Un supuesto simplificador que se realiza aquí
es que cada gobierno no conoce los programas de contribuciones del otro
país, de otra forma tendríamos que los lobbies de un país podría influir en
las decisiones del gobierno del otro país.

Se presentan dos alternativas del modelo: 1) si cada gobierno ignora
los impactos de sus acciones sobre los agentes políticos y económicos en
el país opuesto, estamos en presencia de un modelo de guerra comercial;
2), en caso contrario, un modelo de cooperación internacional.

Suponiendo que estamos en el primero de ellos, un set de conjuntos
de contribuciones factibles y una política comercial (representado por un
vector de alícuotas tarifarias) es una respuesta de equilibrio a la política
llevada a cabo por la restante economía, si cumple simultáneamente:

(a) la política comercial maximiza la función objetivo del gobierno,
(b) en cada grupo de interés organizado no existe un programa de

contribuciones alternativo y, por lo tanto, otra política comercial, que
maximice el bienestar agregado del los integrantes del lobby y sea prefe-
rido al anterior.
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5.   Desarrollos recientes y senderos de investigación

Hasta aquí se ha bosquejado el sendero seguido por una línea de
investigación que ha tenido gran trascendencia en la teoría de la Econo-
mía Política del Comercio Internacional. A partir de estos desarrollos tras-
cendentes de la literatura de la política comercial se ha generado un pro-
lífico ámbito de discusión. Esto ha sucedido principalmente en la arena
empírica donde se ha querido evaluar el grado de aplicabilidad empírica
de los modelos básicos de GH obteniéndose resultados no concluyentes.

Comenzando con el reconocimiento de la mutua dependencia entre
las decisiones domésticas y de diplomacia internacional, y entendiendo la
política económica como resultado de un proceso político de decisión en
el que participan diversos individuos con disparidad de intereses, se ha
intentado dar respuesta a la incongruencia existente entre las prediccio-
nes de la teoría tradicional del comercio internacional y los datos de la
realidad. A partir de este esfuerzo, GH presentaron su modelo de contri-
buciones políticas poniendo el énfasis en la intención por parte de deter-
minados grupos de influir en las decisiones del gobierno. Los primeros
trabajos que han testeado sus predicciones teóricas han sido Goldberg y
Maggi (1999) y Gawande y Bandyopadhyay (2000) utilizando datos para
la economía norteamericana. El principal inconveniente con el que se en-
frentaron fue que la estimación del principal resultado de GH requiere de
datos de dos variables que no son directamente mensurables, estas son la
elasticidad ingreso de la demanda de importaciones y el grado de organi-
zación política doméstica. La primera la obtuvieron a partir de Shiells,
Deardorff y Stern (1986) mientras que para la segunda utilizaron contri-
buciones de campaña mediante diferentes metodologías. Los resultados
obtenidos fueron positivos, en el sentido de que la evidencia muestra que
los agentes se comportan tal como es predicho por la teoría. Sin embargo,
sus trabajos fueron objeto de algunas críticas. En primer lugar, los datos
de contribuciones de campaña utilizados representan el total de contribu-
ciones por parte de las corporaciones y no necesariamente aquellas son
destinadas a influir solo en la política comercial. En segundo lugar, la
información utilizada no tiene en cuenta las contribuciones políticas rea-
lizadas por las uniones de trabajadores. Finalmente, estos trabajos tam-
poco consideran la influencia que los grupos de interés foráneos pueden
tener sobre la política comercial doméstica. Baldwin y Magee (2000)
encuentran resultados similares a los anteriores, y Gawande, Krishna y
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Robbins (2006), quienes introducen en su modelo empírico datos sobre
la presencia de lobbying foráneo en Estados Unidos, también obtienen
resultados positivos. Sin embargo, Esfahani (2005) señala que la eviden-
cia muestra que las actividades de lobby no poseen un rol evidente en la
política comercial de Estados Unidos y que otros elementos cuentan. Los
comentarios de Eicher and Osang (2002) van en ese sentido cuando men-
cionan que además de las contribuciones cuentan los pesos relativos de
los sectores involucrados.

Para finalizar, con la revisión de la literatura ofrecida se ha intentado
esbozar una línea de investigación que integra la teoría política y la teoría
económica, en particular la teoría del comercio. Los aportes desde la Teo-
ría de Juegos han sido fundamentales para su consolidación mientras que
los avances estadísticos y econométricos son claves en el desarrollo ac-
tual. Sin embargo, es posible extender los modelos de GH con el objeto
de incorporar las peculiaridades de las economías en vías de desarrollo.
En este sentido debe citarse la extensión realizada por Cadot y Olearreaga
(2002) quienes incorporan los mercados del trabajo e insumos interme-
dios, encontrando que el modelo GH ampliado se corresponde con la
evidencia. Islam (2002) pasa revista de los modelos basados en GH po-
niendo particular énfasis en los supuestos y resultados.

Además surgen algunas preguntas que restan responder. La primera
de ellas es si los modelos de política económica que surgieron dentro de
la Nueva Teoría del Comercio (Krugman, Brander, Spencer, Dixit, entre
otros) y que se apartan de los supuestos de la teoría Heckscher-Ohlin, son
robustos en cuanto a sus predicciones al incorporar explícitamente a los
grupos de interés. GH tomaron como base teórica del comercio un mode-
lo de factores específicos, mientras que los modelos que dieron origen a
la nueva corriente se apoyaron en la economía de escala y competencia
imperfecta. Es interesante ver si estos últimos mantienen sus conclusio-
nes dentro de un proceso de decisión política como el planteado.

Otra inquietud surge de la siguiente hipótesis: las economías menos
desarrolladas poseen un menor margen de acción en el ámbito internacio-
nal y los grupos de interés foráneos poseen mayor poder sobre los gobier-
nos de estos países que los que se observan en las economías desarrolla-
das. Por lo tanto, ¿cuáles serían las implicancias de suponer diferentes
tamaños relativos de las economías involucradas, sobre el marco teórico
descrito anteriormente? En la arena empírica, ¿qué margen de acción tie-
nen estas economías para mejorar su posición competitiva en el plano
internacional de ser válida la hipótesis anterior? Una crítica que se ha
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hecho en general a los modelos de la Nueva Teoría del Comercio es la
dificultad de llevar a la práctica sus conclusiones debido a que existe la
posibilidad de que los grupos de poder influyan de tal forma que los re-
sultados sean peores a la solución de libre comercio (Spencer, 1984;
Grossman, 1986). Algunos trabajos que se concentran en analizar los pro-
cesos de decisión en base a GH a partir de datos de países en vías de
desarrollo son Mitra et al. (2002, 2004) y Esfahani y Leaphart (2001)
para Turquía, y Cadot, Grether y Olarreaga (2003) para India.
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