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Enrique Fatas y Antonio J. Morales

EL PAPEL DE LA INFORMACIÓN EN MERCADOS
EXPERIMENTALES

La información sobre el desempeño relativo de otros
agentes puede generar cambios de primer orden en el
funcionamiento general de mercados oligopolísticos o

financieros. El laboratorio nos permite manipular
sistemáticamente la cantidad de información recibida

por los agentes participantes en los mercados
experimentales y estudiar su efecto. La literatura reciente

muestra cómo esta información puede distorsionar el
funcionamiento de los mercados, profundizando las crisis

financieras.

Palabras claves: información, crisis, competencia
limitada, Cournot, mercados de activos

Relative performance information may generate first
order effects in the overall performance of financial and

oligopolistic markets. In the laboratory, we may
systematically manipulate the amount of information

agents receive, and measure its effect. Recent
experimental literature strongly suggests that this

information may distort market performance and deepen
financial crisis.

Keywords: information, crisis, limited competition,
Cournot, asset markets.

Ignacio Palacios-Huerta 

STRICTLY COMPETITIVE STRATEGIC SITUATIONS 

Este artículo presenta las implicaciones empíricamente
evaluables de un concepto que ocupa una posición
central en nuestra comprensión del comportamiento
competitivo en situaciones estratégicas: la Teoría de

Minimax de von Neumann y la noción de Equilibrio de
Nash en Estrategias Mixtas. También repasa la literatura

experimental y empírica que ha evaluado estas
implicaciones.   

Palabras clave: situaciones competitivas, interacciones
estratégicas, estrategias mixtas, equilibrio de Nash,

aleatorización, objetivos individuales y empresariales

This article reviews the testable implications of a concept
that occupies a central position in our understanding of

competitive behavior in strategic situations: von
Neumann’s Minimax Theory and the general notion of

Nash Equilibrium in Mixed Strategies. It also surveys both
experimental and empirical literature that has evaluated

these implications.

Keywords: competitive situations, strategic interactions,
mixed strategies, Nash equilibrium, randomization,

individual and firm objectives.

Roberto Hernán-González

¿QUÉ PODEMOS APRENDER SOBRE INCENTIVOS A TRAVÉS DE
EXPERIMENTOS?

En este artículo se revisan los principales resultados
obtenidos de experimentos que analizan la teoría de los
incentivos. El artículo analiza el uso de incentivos tanto
monetarios como no monetarios y cómo estos afectan al
nivel de esfuerzo y producción de individuos trabajando
de forma aislada y, también, en grupos de trabajo.
Además, se discuten algunos de los resultados más
recientes obtenidos utilizando un enfoque experimental y
futuras líneas de investigación en esta área.

Palabras clave: incentivos, motivación intrínseca, trabajo
en equipo, oferta de trabajo, experimentos, esfuerzo,
producción

This article reviews the main results obtained from
experiments that analyze the theory of incentives. The
article analyzes the use of both monetary and non-
monetary incentives and how these affect the level of
effort and production of individuals working alone and
also in groups. In addition, some of the more recent
results obtained using an experimental approach and
future lines of research in this area are discussed.

Keywords: incentives, intrinsic motivation, teamwork, labor
supply, experiments, effort, production.

Jordi Brandts

EXPERIMENTOS DE LABORATORIO Y ORGANIZACIÓN
INDUSTRIAL: UN PANORAMA

Este trabajo presenta un panorama de la investigación
experimental en economía industrial con énfasis en los
trabajos más recientes.

Palabras clave: experimentos, economía industrial,
competencia imperfecta, mercados eléctricos

This paper presents an overview of experimental research
in industrial economics with an emphasis on the most
recent works.

Keywords: experiments, industrial organization, imperfect
competition, electric markets.

Aurora García-Gallego, Nikolaos Georgantzis 
y Gerardo Sabater Grande

LA RED DE FERROCARRILES EN EL LABORATORIO

Usando información del mundo real sobre las
características de la demanda de transporte de 
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RESUMEN/ABSTRACT

pasajeros y sobre la infraestructura de la red ferroviaria,
construimos un marco experimental complejo para testar
la eficiencia de obligaciones alternativas de provisión de

servicios impuestas a las empresas ferroviarias. Nuestros
resultados muestran que imponer un servicio mínimo para

las conexiones menos beneficiosas no solo mejora el
bienestar total y el del consumidor, sino que no daña a
las empresas, puesto que potencia la conectividad y la
demanda total en la red. En ausencia de tal restricción

de servicio mínimo, las compañías que se no reconocen
lo beneficioso de crear una red ferroviaria completa

dejan algunas conexiones desprovistas, lo que conlleva
una reducción en la demanda total de pasajeros.

Palabras clave: economía del transporte, redes
ferroviarias, economía experimental, restricciones de

servicio mínimo 

We use real-world information on the features of
passenger transportation demand and the existing

network infrastructure to build a complex experimental
setting. We test the efficiency of alternative service

provision obligations imposed to railway companies. Our
results show that imposing a minimum service for less

profitable connections not only improves consumer and
overall welfare but will not harm the companies, because

it enhances connectivity and the overall demand on the
network. In the absence of such service provision

restrictions, the companies failing to recognize the
profitability of creating a complete network leave some

connections unserved. 

Keywords: transport economics, railway network,
experimental economics, minimum service restrictions.

Natalia Jiménez Jiménez

EXPERIMENTOS ECONÓMICOS EN EL MERCADO LABORAL

Este trabajo presenta un análisis de los mercados
laborales desde la perspectiva de la metodología

experimental. El modelo más empleado es el llamado
juego de intercambio de obsequios. Para hacer la revisión

de esta literatura nos centraremos en tres áreas.  Primero
analizaremos distintos tipos de incentivos que se

consideran en la teoría de contratos y sus efectos sobre
los beneficios. En segundo lugar, exploraremos las

dificultades que pueden surgir cuando hay comparación
y discriminación salarial. Por último, examinaremos las
consecuencias de la regulación gubernamental en el

mercado de trabajo.

Palabras clave: mercado laboral, juego de intercambio
de obsequios, teoría de contratos, incentivos,

discriminación salarial, regulación gubernamental

This paper presents an analysis of labor markets from the
perspective of the experimental methodology. The most

commonly used model is the so-called gift-exchange
game. To review this literature we will focus on three

areas. First we will analyze different types of incentives
considered in contract theory and their effects on profits.

Secondly, we will explore the difficulties that can arise
when there is wage discrimination and discrimination.

Finally, we will examine the consequences of government
regulation in the labor market.

Keywords: labor market, gift exchange game, contract
theory, incentives, wage discrimination, government

regulation.

Praveen Kujal y Owen Powell

BUBBLES IN EXPERIMENTAL ASSET MARKETS

Las burbujas de mercado son un fenómeno elusivo y es
debido a esto que el conocimiento previo de la

ocurrencia de una burbuja es difícil. En la mayoría de los
casos sólo sabemos de su ocurrencia cuando
observamos un crash, pero en este momento ya es
demasiado tarde. El uso de experimentos económicos es
importante para estudiar el carácter de las burbujas por
esta misma razón. El entorno institucional es fácilmente
controlable en un entorno de laboratorio y se pueden
estudiar las razones detrás de la desviación de los precios
de su valor fundamental, variando cuidadosamente los
parámetros experimentales. Aquí revisamos el impacto de
las características individuales y del mercado sobre la
formación de burbujas en los mercados experimentales
de activos.

Palabras clave: burbujas, experimentos, diseños del
mercado, mercados de activos

Market bubbles are an elusive phenomenon and it is due
to this that the prior knowledge of the occurrence of a
bubble is difficult. In most cases we only know of their
occurrence when we observe a crash, but by then it’s too
late. The use of economic experiments is important to
study the nature of bubbles for this very reason. The
institutional environment is easily controlled in a laboratory
setting and one can study the reasons behind the
deviation of prices from their fundamental value by
carefully varying the experimental parameters. Here we
review the impact of both individual and market
characteristics on the formation of bubbles in
experimental asset markets.

Keywords: bubbles; experiments, market design, asset
markets.

Brindusa Anghel, Antonio Cabrales, Maia Güell 
y Analía Viola

UN ANÁLISIS DE MODELOS PARA FINANCIAR LA
EDUCACIÓN TERCIARIA: DESCRIPCIÓN Y EVALUACIÓN DE
IMPACTO 

El objetivo de este estudio es por un lado descriptivo:
mostrar cómo distintos países en el mundo han decidido
afrontar las disyuntivas que presenta la financiación
universitaria. En el documentaremos tanto cómo funcionan
los diferentes sistemas de financiación existentes, así como
lo que sabemos acerca de los efectos de los diferentes
tipos de financiación en varios aspectos relevantes. Por otro
lado, es prescriptivo: pretendemos explicar las
recomendaciones de la ciencia económica para resolver
este problema de manera adecuada.

Palabras clave: financiación, universidades, competencia,
provisión de calidad

The goal of this study is twofold. On the one hand, we
describe how different countries in the world face the
challenges implied by financing universities. We document
the way different existing financing systems work. We also
study the effects of the different ways of financing on various
relevant aspects. On the other hand, the aim of our study is
prescriptive: we aim at explaining the recommendations
from Economics to solve this problem.

Keywords: financing, universities, competition, quality
provision.

Pablo Brañas Garza

EXPOSICIÓN FETAL A LA TESTOSTERONA, D2:D4 Y
ALTRUISMO ESTRATÉGICO

Este trabajo estudia si el comportamiento estratégico en
el juego del ultimátum puede ser explicado por factores

4 403 >Ei
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biológicos, concretamente por la exposición fetal a la
testosterona, medida a través de la ratio de los dedos

índice y anular (D2:D4). Usando una muestra grande
(n=629) estudiamos la divergencia del comportamiento de

los mismos sujetos en los juegos del dictador y del
ultimátum, es decir si los participantes cambian su decisión

por la aparición de riesgo estratégico en el segundo.
Encontramos que el D2:D4 tanto de la mano derecha

como de la izquierda predice parte de ese cambio.

Palabras clave: exposición fetal a la testosterona,
altruismo estratégico, 2D:4D, experimentos

A now widely studied putative marker for relative
prenatal testosterone is the second-to-fourth digit

ratio (2D:4D). This paper tests to what extent 2D:4D, as a
proxy for the prenatal ratio of testosterone/estrogens, can

predict strategic altruism in experimental games in the
lab. Using a sample of 629 students we show that

low 2D:4D (higher exposure) subjects are more likely to
play strategically, that is passing more money in the

Dictator than in the Ultimatum game. 

Keywords: fetal exposure to testosterone, strategic
altruism, 2D: 4D, experiments.

Luis Miranda-Gumucio, Ignacio Gil-Pechuán 
y Daniel Palacios-Marqués

TELEFONÍA MÓVIL EN ESPAÑA. ASPECTOS ESTRATÉGICOS

La universalización de la telefonía móvil es resultado de la
fuerte inversión, la revolución tecnológica, el incremento
de la competencia y la intervención regulatoria mínima,

además de la modificación en el comportamiento del
consumidor que ha enfrentado un vertiginoso crecimiento
de la economía de la información.  El dinamismo de este

sector, ha hecho que las innovaciones tengan un ciclo
de vida cada vez más corto, con ventajas competitivas

temporales, obligando a los operadores a optar por
negocios más flexibles y eficientes, con la ampliación de

su cadena de valor gracias a la convergencia de
sectores tecnológicos y de servicios. Todo esto supone
una serie de estrategias que se plantean en el artículo
dividiéndolas en cinco grupos dentro de tres periodos

comprendidos entre los años 2000 y 2013.

Palabras clave: telefonía móvil, España, estrategias,
operadores móviles

The universalization of mobile telephony is the result of
strong investment, the technological revolution, the

increased competition and the minimum regulatory
intervention, as well as the change in consumer

behaviour that has experienced a rapid growth of the
information economy. The dynamism of this sector has

made innovations have a shorter life cycle with temporary
competitive advantage, forcing operators to choose

more flexible and efficient business by expanding its value
chain due to the merging of technology and service

sectors. All this involves a number of strategies outlined in
the article and divided into five groups belonging to three

periods between 2000 and 2013.

Keywords: mobile telephony, Spain, strategies, mobile
operators.

Jose Albors Garrigós, Antonio Collado y Francisco Dolz 

FACTORES DE ÉXITO EN LA CLUSTERIZACIÓN DE LA
INDUSTRIA DEL AUTOMÓVIL EN ESPAÑA. EL ROL DE LOS

AGENTES EN EL CLÚSTER

La industria del automóvil en España supone una
excepción al declive industrial que ha sufrido el sector

secundario durante el último quinquenio. Según ANFAC,
el empleo en la industria fabricante de vehículos se ha
recuperado de forma significativa con crecimientos
importantes que le acercan a los niveles de 2008. El
sector supone un 7,3% del PIB del país. Su evolución
positiva destaca sobre el resto de sectores industriales
mientras que la economía industrial española y,
especialmente, la industria manufacturera presenta
resultados mucho más modestos. En cuanto a la calidad
del empleo, la industria del automóvil utiliza empleo
estable en mayor medida que el conjunto de la
economía española y mantiene, además, un mayor nivel
de contratos fijos que la industria manufacturera en su
conjunto. El presente trabajo tratara de explicar este caso
desde la perspectiva de los clústeres analizando las
circunstancias de las diversas aglomeraciones de la
industria del automóvil en España.

Palabras clave: automóvil, clústeres, cooperación
industrial

The automobile industry in Spain is an exception to the
industrial decline suffered by the secondary economic
sector during the last fifteen years. According to ANFAC
(the industry association), employment in the vehicle
manufacturing industry has recovered significantly, with
significant growth bringing it close to 2008 levels. The
sector accounts for 7.3% of the country’s GDP. Its positive
evolution stands out over the rest of industrial sectors,
while the Spanish industrial economy and, especially, the
manufacturing industry presents much more modest
results. In relation to the quality of employment, the car
industry incorporates stable employment to a greater
extent than the Spanish economy as a whole and also
maintains a higher level of fixed contracts than the
Spanish manufacturing industry. This article will try to
explain this case from the perspective of clusters
analyzing the circumstances of the diverse
agglomerations of the automobile industry in Spain.

Keywords: automotive industry, clusters, industrial
cooperation.

Ángel Martínez Sánchez y Fernando Lahoz Leo

LA AGILIDAD EN LA CADENA DE SUMINISTRO Y LA
CAPACIDAD DE ABSORCIÓN DE CONOCIMIENTOS:
INFLUENCIA EN LOS RESULTADOS EMPRESARIALES

Este trabajo analiza el efecto mediador de la agilidad de
la cadena de suministro en la relación entre la
capacidad de absorción de conocimientos y los
resultados económicos en una muestra de 231 empresas
españolas. La evidencia empírica avala que la agilidad
puede constituir un mecanismo explicativo de como la
capacidad de absorción contribuye positivamente a los
resultados empresariales en el marco de las cadenas de
suministro que es donde cada vez más se establece la
competencia por parte de unas empresas
crecientemente globalizadas. 

Palabras clave: agilidad de cadena de suministro,
capacidad de absorción, industria española, efecto
mediador

This paper analyzes how supply chain agility mediates the
relationship between absorptive capacity and firm´s
economic performance in a sample of 231 Spanish firms.
Our empirical evidence supports that agility may explain
how absorptive capacity contributes to economic
performance in a supply chain framework where global
firms increasingly compete.

Keywords: supply chain agility, absorptive capacity,
spanish industry, mediator effect.
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Raúl Oltra-Badenes, Hermenegildo Gil-Gómez 
y Edwin Ordoñez Jiménez

RESULTADOS EMPRESARIALES, CULTURA TECNOLÓGICA Y
COLABORACIÓN EMPRESARIAL. APLICACIÓN AL SECTOR

DE TRANSPORTE DE LA PROVINCIA DE VALENCIA 

En este artículo se presenta el resultado de una
investigación realizada en el sector transporte de la

provincia de Valencia. En dicha investigación se considera
por un lado la cultura tecnológica y por otro la estrategia

push/pull en la adopción de tecnología y se obtienen
relaciones e influencias de estas variables respecto a los

resultados empresariales medidos en términos de beneficios
económicos y fidelización de clientes. La economía

colaborativa entre las empresas y sus proveedores
tecnológicos se presenta crítica en la adopción de

estrategia push/pull y condiciona la integración de la
tecnología en los procesos de las empresas.

Palabras clave: capital organizativo, estrategia
tecnológica push/pull, colaboración empresarial, cultura
tecnológica

This article describes the results of a research conducted
in the transport sector in the province of Valencia. In such
research is considered on one hand the technological
culture and secondly the push/pull strategy in technology
adoption. We analyze the relationships and influences of
these variables with business results in terms of economic
benefits and customer loyalty. Collaborative economy
between companies and their technology suppliers is a
critical factor in the adoption of push/pull strategy and this
subject influences the integration of technology in
business processes.

Keywords: organizational capital, push/pull technological
strategy, collaborative business, technological culture.
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INTRODUCCIÓN

Los tiempos en que el estudio de la economía se basaba en la introspección y en la observación de
hechos estilizados, acompañados de una formulación teórica formal o informal han quedado muy atrás.

Las nuevas técnicas y metodologías, así como la general aceptación en la profesión de que la validación
empírica es la condición para aceptar o rechazar teorías explicativas, han hecho que el porcentaje de
artículos empíricos pasara del 40% en los años 80 al 72% (el 80% si se incluyen las simulaciones) en la pri-
mera década de este siglo.

Hay muchas maneras en las que la economía empírica trabaja. La más conocida y amplia es aquella
que somete una base de datos a un estudio econométrico para intentar encontrar relaciones causales
entre variables. Idealmente el investigador querría aislar las variables de una manera más controlada, pero
los datos son los que son. De vez en cuando, sin embargo, sucede un experimento natural. Dos socieda-
des muy parecidas entre sí (dos países, dos regiones de un país o dos ciudades de la misma región, por
ejemplo) deciden tomar decisiones económicas distintas, o dos sociedades dispares  deciden tomar el
mismo tipo de decisiones. El estudio de la divergencia o convergencia de resultados permite avanzar en
nuestro conocimiento de la economía.

El siguiente paso en controlar las variables lo ofrecen los programas pilotos para la adopción de una medi-
da económica. En este caso tenemos un experimento de campo artificial, con un diseño detrás. Por ejem-
plo, las autoridades pueden seleccionar aleatoriamente entre la población aquellas personas a las que
se les otorgará un bono escolar, una renta básica o se les permitirá elegir hospital, para estudiar si la medi-
da produce los resultados deseados. Los programas pilotos pueden afectar también a empresas y servi-
cios, como cuando se establece un control de emisiones en solamente un sector o se privatiza la gestión
de un servicio.

Finalmente, la manera más clara en que se pueden controlar las variables se da en un experimento de
laboratorio, donde se diseña una interacción económica con todos los parámetros bajo control. La inter-
acción económica es real y la elección de parámetros se hace de manera que se simule una situación
más compleja y sobre la que queremos obtener información. 

El problema de la recopilación de evidencias empíricas es que, cuanto más podemos controlar las varia-
bles, menor es el conjunto de problemas económicos que podemos estudiar y menor su generalidad.
Con todo, lo que se puede hacer es mucho y todavía estamos lejos de saber cuáles son los límites de lo
que nos pueden decir las distintas maneras de recopilar datos. En este número especial dedicado a la
Economía Experimental, que ha sido coordinado por el profesor José Luis Ferreira de la Universidad Carlos
III de Madrid, presentamos una selección de artículos en los que apreciar las distintas metodologías.

En una primera parte tenemos tres trabajos sobre el comportamiento experimental de los individuos.
Enrique Fatas y Antonio J. Morales discuten los resultados recientes en la literatura experimental sobre el

papel de la información en mercados de competencia en precios y en cantidades. En los mercados están-
dar perfectamente competitivos los experimentos corroboran la robustez de los resultados frente a cambios
en la información. Sin embargo, para mercados oligopolísticos y financieros la relación entre información y
resultados es más compleja. En el siguiente artículo, Ignacio Palacios-Huerta repasa las implicaciones de los
principales conceptos de equilibrio para los juegos de suma cero y cómo la literatura empírica y experimen-
tal ha evaluado esas implicaciones. En el tercer artículo de esta primera parte, Roberto Hernán-González ana-
liza la aportación de la Economía Experimental al problema de cómo responden los individuos ante el uso de
incentivos tanto monetarios como no monetarios, un problema central para cualquier política regulatoria.

En la segunda parte de este número tenemos cuatro artículos dedicados a los experimentos sobre distintos
tipos de mercados. El primero de ellos de Jordi Brandts nos ofrece un resumen de lo que ha significado la

Economía Experimental en la organización industrial. Los tres artículos siguientes se centran en distintos secto-
res y mercados, cada uno con su propia idiosincrasia. Aurora García Gallego, Nikolaos Georgantzis y Gerardo

7403 >Ei



INTRODUCCIÓN

Sabater Grande, nos ofrecen el primer estudio sobre la eficiencia de ciertas estructuras alternativas en la pro-
visión de servicios por parte de las empresas de ferrocarril mediante un diseño experimental inspirado en la
liberación de este sector en España. Natalia Jiménez Jiménez muestra cómo la Economía Experimental en
el mercado laboral ha analizado los problemas de los contratos incompletos y la discriminación salarial según
la productividad. En el último artículo de esta parte, Praveen Kujal y Owen Powell nos dan un recorrido por los
experimentos realizados para detectar qué características de los mercados y de los individuos llevan a la apa-
rición de burbujas financieras. En este trabajo se aprecia especialmente la ventaja de la Economía
Experimental a la hora de controlar las variables. En particular, si entendemos las burbujas como una discre-
pancia entre el precio observado y el valor fundamental de un activo, su observación y medición real es difí-
cil por no disponer de información precisa del “valor fundamental” del activo, algo fácil de resolver en el dise-
ño experimental.

El número se completa con una tercera parte dedicada a los experimentos naturales y de campo. El primer
artículo de Brindusa Anghel, Antonio Cabrales, Maia Güell y Analía Viola muestra cómo las distintas expe-

riencias en varios países sobre la financiación universitaria permite hacer recomendaciones de política edu-
cativa. Se cierra el número con un artículo bastante distinto de todos los anteriores, de Pablo Brañas-Garza,
en el que el lector encontrará una muestra de las nuevas líneas de investigación en la Economía Experimental
y del comportamiento y de cómo pueden arrojar luz sobre el eterno debate “naturaleza-crianza”.

Abre la habitual sección de Otros Temas un artículo de Luis Miranda-Gumucio, Ignacio Gil Pechuán y
Daniel Palacios-Marqués analizan la evolución de las estrategias de las empresas de la telefonía móvil en

España. Por su parte, José Albors Garrigós, Antonio Collado y Francisco Dolz a partir de un estudio de campo
identifican los factores de éxito en la clusterización de la industria del automóvil en España. En un tercer artí-
culo Angel Martínez Sánchez y Fernando Lahoz Leo en un trabajo empírico analizan el efecto mediador de
la agilidad de la cadena de suministro en la relación entre la capacidad de absorción de conocimientos y
los resultados económicos de las empresas. Finalmente, Raúl Oltra-Badenes, Hermenegildo Gil-Gómez y
Edwin Ordóñez Jiménez estudian las estrategias de adopción tecnológica de las empresas del sector del
transporte en la provincia de Valencia.
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EL COMPORTAMIENTO EXPERIMENTAL 

EL PAPEL DE LA INFORMACIÓN EN
MERCADOS EXPERIMENTALES

ENRIQUE FATAS

University of East Anglia

ANTONIO J. MORALES

Universidad de Málaga

En Economía siempre ha existido una fascinación (justificada) por los mercados perfecta-
mente competitivos. Sus méritos son indiscutibles. Como institución, de manera natural ali-
nean los incentivos individuales de empresas y consumidores con los objetivos sociales, con
un resultado deseable: decisiones individuales guiadas exclusivamente por la maximización
del bienestar individual terminan maximizando el bienestar colectivo. 

Usando la conocida metáfora de Adam Smith, una
«mano invisible» guía a compradores y vendedores ha-
cia un resultado en el que todas las oportunidades de
ganancias son explotadas, y nadie puede mejorar in-
dividualmente sus resultados haciendo algo diferente.
La primera parte de esta metáfora garantiza que ese
resultado es óptimo en el sentido de Pareto; la segun-
da, que los mercados competitivos tienden hacia una
posición de equilibrio competitivo. Bien entendida, pa-
rece que esa «mano invisible» es no sólo eficiente eco-
nómicamente, sino más robusta de lo que se suele, o
quiere, creer. 

Una propiedad interesante de los mercados competi-
tivos como institución de intercambio es la limitada ne-
cesidad de información que necesitan los agentes que
operan en ellos. En otras palabras, las virtudes de la
competencia son realizables incluso aunque compra-
dores y vendedores dispongan de una información muy
limitada sobre las condiciones específicas en la que el
mercado opera, o de las diferentes circunstancias en
las que otros agentes toman decisiones. La idea fue
elocuentemente resumida por Hayek (1945) cuando

identificó como la característica más significativa de
un sistema descentralizado de fijación de precios (un
mercado competitivo) la «economía de información
en la que opera, dado lo poco que tienen que cono-
cer los participantes individuales en el mercado para
tomar la decisión correcta» (página 526).

Sobre el papel, el equilibrio competitivo tan sólo requie-
re de un número suficientemente elevado de agentes.
Los precios incorporan toda la información relevante so-
bre el valor (marginal) que los bienes reportan a los com-
pradores y el coste (marginal) que cuesta a los produc-
tores producirlos. En el mundo real esta economía de in-
formación se encuentra con múltiples problemas inclu-
yendo la insuficiente provisión de los bienes públicos y el
hecho de que en algunos (muchos) mercados el núme-
ro de competidores es lo suficientemente reducido co-
mo para permitir a algunas empresas fijar precios por
encima del coste marginal, distorsionando la informa-
ción acumulada en los precios. 

El análisis empírico del papel que juega la información
en el funcionamiento de mercados de competencia
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limitada no es tarea fácil. La evidencia empírica rara
vez incorpora evidencia sólida sobre cómo las empre-
sas usan la información que reciben acerca de otras
empresas, y de su desempeño relativo. Compradores
y vendedores tienen buenos motivos para no revelar
cómo usan dicha información. En la evidencia no ex-
perimental es muchas veces difícil, por no decir impo-
sible, diferenciar el efecto de la información sobre ac-
ciones y resultados de los competidores (desempeño
absoluto), del efecto que esa información aporta so-
bre los resultados propios (desempeño relativo). Sólo en
entornos controlados como el laboratorio se puede al-
terar sistemáticamente la información disponible para
oferentes y demandantes, manteniendo el resto de
factores constantes. 

En esta nota presentamos de forma sucinta los resulta-
dos de la investigación experimental reciente en esta
área, considerando primero el funcionamiento de mer-
cados en los que la información sobre otros agentes,
y el funcionamiento del mercado en su conjunto, es in-
existente o muy limitada. A continuación, repasaremos
la literatura experimental reciente considerando espe-
cíficamente dos tipos de entornos: mercados oligopo-
lísticos y mercados financieros. Repasaremos de ma-
nera específica cómo cantidades minúsculas de infor-
mación sobre el desempeño relativo de los participan-
tes en el mercado tiene consecuencias de primer or-
den en el funcionamiento final del mercado. En la sec-
ción final concluiremos realizando un resumen de los
resultados descritos en esta nota, incluyendo una bre-
ve discusión sobre las consecuencias de los mismos en
términos de bienestar social.

MERCADOS EXPERIMENTALES DE INFORMACIÓN
LIMITADA

El estudio de cómo los seres humanos procesan infor-
mación y toman decisiones en mercados experimen-
tales se remonta al análisis realizado por Chamberlin
(1948). A pesar de lo rudimentario de la tecnología de
transmisión de la información empleada en ese tra-
bajo pionero, Chamberlin es el primero en aprove-
charse de las ventajas de la experimentación para
«describir un experimento real con un mercado bajo
condiciones de laboratorio y establecer algunas de
las conclusiones en él obtenidas» (página 95). En línea
con la hipótesis de Hayek, en este experimento cada
comprador y vendedor tan sólo conocía el precio de
reserva del producto que en el mercado se intercam-
biaba, permitiendo a cada agente participante com-
prender el precio de intercambio mínimo a partir del
cual podían comprar o vender con beneficio. 

Desde un punto de vista pedagógico (objetivo decla-
rado de este trabajo), el experimento permite construir
curvas de demanda y oferta de mercado y predecir
un precio de equilibrio a partir de la interacción des-
centralizada de compradores y vendedores, en pro-
cesos de negociación bilaterales. El resultado final no

se desvía demasiado de esta predicción, y la media
de los precios de intercambio (53), es remarcablemen-
te cercana a la predicción de equilibrio (56), a pesar
de que el número final de transacciones es superior al
establecido por la predicción y que el patrón de con-
vergencia hacia el equilibrio competitivo es lento, y rui-
doso.

La leyenda dice que uno de los sujetos participantes
en estos experimentos de Chamberlin se convirtió en
el pionero de la aplicación de la metodología experi-
mental al estudio del funcionamiento de los mercados
(otro Smith, Vernon). Vernon Smith mostró convincente-
mente que la convergencia hacia el equilibrio com-
petitivo se obtiene rápidamente en entornos muy dife-
rentes de los exigentes supuestos tradicionalmente aso-
ciados a mercados de competencia perfectos. En una
doble subasta oral, un número muy reducido de agen-
tes económicos, sin experiencia ni preparación previa,
y con el exclusivo conocimiento de sus propias prefe-
rencias convergen en cuestión de minutos a ese equi-
librio competitivo. 

Smith (1982) contrasta experimentalmente la hipóte-
sis de Hayek en diferentes entornos estacionarios y diná-
micos (siguiendo demanda y oferta tanto patrones cí-
clicos como irregulares). En todos los mercados expe-
rimentales estudiados la única información pública-
mente disponible para los participantes en una subas-
ta doble es la generada por el propio mercado (pre-
cios ofertados y demandados, y precios de intercam-
bio), siendo el valor que el bien intercambiado gene-
raba para los diferentes compradores y el coste de pro-
ducción del mismo para los diferentes productores in-
formación privada. La convergencia al equilibrio com-
petitivo es mucho más rápida que en los experimen-
tos originales de Chamberlin, completa, y robusta a las
diferentes configuraciones del mercado. 

Gode y Sunder (1993), extienden el análisis de Smith
poniendo a prueba la solidez de este resultado em-
pleando en sus experimentos agentes económicos
con inteligencia cero, reemplazando a los sujetos ex-
perimentales humanos por robots, y muestran cómo el
equilibrio competitivo es también robusto a la relaja-
ción de la racionalidad de los agentes económicos.
Usando sus propias palabras, «la mano invisible es más
poderosa de lo que algunos han creído: genera racio-
nalidad agregada tanto a partir de racionalidad indi-
vidual como de irracionalidad individual». 

Los resultados de estos experimentos sugieren que la
información al alcance de compradores y vendedo-
res en el mercado no tiene un efecto directo en el pro-
ceso de convergencia al equilibrio competitivo.
Atrapados por la atracción del equilibrio competitivo,
agentes con diferentes niveles de sofisticación (perfec-
tamente racionales o de inteligencia cero) y con po-
ca o ninguna información sobre las acciones y los re-
sultados de los demás agentes, no pueden desviarse
individualmente de esa acción de equilibrio, dado que
en un mercado competitivo cualquier desviación se
paga con la salida del mercado. En otras palabras, la
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bancarrota aguarda a cualquier empresa que intente
fijar precios inferiores al de equilibrio (y producir por de-
bajo de sus costes) o por encima de los de la compe-
tencia (al dejar de vender su producto, idéntico al ofer-
tado por las otras empresas).

Los economistas sabemos que la alineación de los in-
centivos individuales con los objetivos colectivos se pier-
de cuando las empresas pueden aprovecharse del nú-
mero limitado de competidores para utilizar su poder
de mercado, y elegir precios. En este tipo de entornos
imperfectamente competitivos, el grado de transpa-
rencia en el mercado puede jugar un papel bien dife-
rente. La cantidad y el tipo de información que los
agentes económicos participantes en el mercado tie-
nen a su alcance para tomar decisiones puede afec-
tar tanto a su comportamiento como a los resultados
en términos colectivos. 

En las siguientes secciones analizamos dos posibles ru-
tas a través de las cuales la información puede jugar
un efecto contra-intuitivo. En mercados de competen-
cia limitada donde empresas compiten a la Cournot,
eligiendo cantidades, la disponibilidad de información
adicional sobre las acciones individuales de sus com-
petidores puede desviar a las empresas del equllibrio.
Sorprendentemente, la disponibilidad de información
acerca de los resultados colectivos tiene un efecto muy
similar tanto en mercados a la Cournot como en mer-
cados de subasta doble, como los estudiados por
Smith para documentar la solidez del equilibrio com-
petitivo, con interesantes similitudes con los mercados
de activos, y algunas lecciones sobre crisis financieras. 

Mercados oligopolísticos a la Cournot

El estudio del comportamiento de las empresas en
mercados donde disponen de poder de mercado tie-
ne una larga tradición en la literatura económica, so-
bre todo a partir de la revolución que supuso la entra-
da de la teoría de juegos en los años 70. La teoría de
juegos unifica modelos canónicos tales como la com-
petencia en cantidades (desarrollado por Cournot en
1838) y la competencia en precios (desarrollado por
Bertrand en 1883) en torno al concepto de Equilibrio de
Nash. Adicionalmente, permite clasificar los diferentes
tipos de interacción estratégica entre jugadores en fun-
ción de determinadas características, y documentar
los canales a través de los cuales las empresas apren-
den a tomar sus decisiones (en precios o en cantida-
des, dependiendo del tipo de mercado considerado). 

Para comprender mejor cómo los dos tipos de com-
petencia son susceptibles de verse afectados por di-
ferentes tipos de mecanismos o canales de transmi-
sión es necesario entender bien la relación entre las es-
trategias de los participantes en el mercado (jugado-
res en los modelos de la teoría de juegos). Comenza-
remos esta sección revisando la diferencia entre los es-
cenarios en los que acciones de los jugadores son sus-
titutivas o complementarias estratégicamente.

Se dice que las estrategias de los jugadores son susti-
tutivas estratégicas cuando un jugador tiene incentivos
a hacer lo opuesto de lo que están haciendo sus riva-
les (es decir, su función de mejor respuesta tiene pen-
diente negativa). Este es el caso de la competencia
en cantidades: si el rival aumenta su producción, lo
mejor que puede hacer una empresa es reducir la su-
ya, para no hundir más el precio del mercado (y com-
pensar el descenso en ventas con un precio superior).
Análogamente, se dice que las estrategias de los juga-
dores son complementarias estratégicas cuando un ju-
gador tiene incentivos a hacer lo mismo que están ha-
ciendo sus rivales (es decir, su función de mejor respues-
ta tiene pendiente positiva). Este es el caso de la com-
petencia en precios: ante disminuciones del precio del
rival, lo mejor que puede hacer una empresa es dismi-
nuir también el suyo (en el caso extremo de productos
homogéneos, no seguir al rival implicaría no vender
cantidad alguna de un producto idéntico).

Huck et al. (2000) realiza un estudio experimental siste-
mático de cómo estos dos tipos de entornos interac-
túan con diferentes niveles de información sobre las ac-
ciones de los demás. En el diseño factorial de Huck et
al. 2000, las dos dimensiones que se manipulan en el
laboratorio generan una matriz con dos columnas (los
dos escenarios estratégicos) y dos filas (los dos niveles
de información), con un total de cuatro celdas o tra-
tamientos experimentales diferentes. Dado que los par-
ticipantes en el experimento son asignados a una de
las celdas de la matriz, al seguir el experimento un di-
seño entre-sujetos, los sujetos experimentales sólo to-
man decisiones en uno de los tratamientos. En otras
palabras, cualquier diferencia entre los resultados ha
de provenir necesariamente de las diferencias en el ni-
vel de información (fila superior versus inferior) o en los
escenarios estratégicos (columna derecha versus co-
lumna izquierda).

El estudio de Huck et al. (2000) investiga el papel de la
información recibida por empresas en mercados oli-
gopolísticos experimentales con cuatro empresas por
mercado, y diferenciación de producto. Los dos esce-
narios estratégicos que compara son uno en el que las
empresas compiten en precios y otro en el que com-
piten en «cantidades». Las dos condiciones de infor-
mación difieren en la información recibida por los par-
ticipantes al finalizar cada periodo: en una, cada em-
presa recibe información «Básica» sobre el comporta-
miento de sus rivales (en cada mercado, la produc-
ción media o el precio medio, según el escenario es-
tratégico); en el otro, cada empresa recibe además
información «Adicional» sobre las acciones tomadas
por cada uno de sus rivales (es decir, la acción elegi-
da -–producción o precio–  y los beneficios obtenidos
por cada rival) (ver Cuadro 1, en página siguiente).

Más allá de la distancia entre un sencillo mercado ex-
perimental y los complejos mercados reales, la cues-
tión sobre el efecto de cada tipo de información en
los procesos de decisión empresariales tiene importan-
tes implicaciones de política económica, y dista de ser
baladí cuando se consideran diferentes tipos de mer-
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cados. Desde el punto de vista de un regulador (por
ejemplo, una Comisión Nacional de los Mercados y de
la Competencia), diferentes respuestas a esta pregun-
ta de investigación abren diferentes opciones a qué ti-
po de información sobre las empresas debería hacer-
se pública, con la vista puesta siempre a fomentar la
competencia entre las empresas en aras a una ma-
yor protección de los consumidores.    

Un primer resultado de este trabajo seminal es que con
el nivel de información básica (información agregada
de la variable sobre la que las empresas toman decisio-
nes), los mercados experimentales se comportan con-
forme a la predicción de Nash para cada uno de los
entornos estratégicos considerados. Y dado que Nash
predice un resultado más competitivo cuando las estra-
tegias empresariales son complementarias que cuan-
do son sustitutivas estratégicas, con información agrega-
da los mercados tipo Bertrand son más competitivos que
los mercados tipo Cournot.

¿Qué ocurre cuando las empresas disponen de informa-
ción detallada a nivel individual? El experimento obtie-
ne la ordenación contraria; y no tanto porque los mer-
cados tipo Bertrand cambien su comportamiento –que
básicamente sigue viniendo reflejado por el equilibrio de
Nash– sino porque los mercados tipo Cournot se vuel-
ven mucho más competitivos. 

Adviértase que desde un punto de vista teórico la infor-
mación recibida por los sujetos experimentales no de-
bería de afectar a su comportamiento, por lo menos si
su comportamiento es definido por el concepto de
equilibrio de Nash. En otras palabras, ni el equilibrio de
Cournot ni el de Bertrand cambian cuando cambia la
información disponible a los participantes (básica/agre-
gada, o adicional/individualizada). La intuición es senci-
lla: Nash nos proporcionó un equilibrio y no una dinámi-
ca que lleva a él. Así que en el fondo tendremos que
pensar en qué dinámicas de comportamiento son se-
guidas por los distintos jugadores en los diferentes trata-
mientos experimentales considerados por Huck y sus co-
autores.

Podemos acotar la lógica del diseño experimental es-
bozado en la Tabla 1 de la siguiente manera. En el tra-
tamiento básico, la información proporcionada es sufi-
ciente para que los jugadores apliquen una dinámica
basada en el cálculo de mejores respuestas, particular-
mente cuando los sujetos experimentales tenían a su dis-
posición una calculadora de beneficios, que les permi-
tía conocer de forma precisa las consecuencias de

cualquier cambio en sus propias acciones sobre sus be-
neficios. Bajo esta dinámica del tipo fictitious play, ya an-
ticipada por el propio Cournot cuando presentó su mo-
delo de competencia en cantidades en 1838, el mer-
cado converge al equilibrio de Nash, tal y como los ex-
perimentos de Smith descritos en la sección anterior do-
cumentaban.

Pero, ¿qué tipo de dinámica puede explicar un mayor
comportamiento competitivo cuando se dispone de in-
formación detallada a nivel individual de las empresas
rivales? La respuesta es sencilla: dinámicas basadas en
la imitación. Vega-Redondo (1997) demuestra que la di-
námica de imitar a la empresa con mayores beneficios
en entornos simétricos tipo Cournot necesariamente
conlleva consigo una convergencia al resultado com-
petitivo. Y la intuición detrás del modelo teórico no es di-
fícil de comprender: si el precio de mercado está por
encima del coste marginal, la empresa que más be-
neficios obtiene en el mercado es la que tiene una ma-
yor producción. 

Al imitar la producción de la empresa con mayores be-
neficios en el mercado (una información que sólo está
disponible en los mercados con información «adicio-
nal» (columna derecha en Cuadro 1), la producción
agregada va creciendo, y generando una presión a la
baja sobre los precios. Esta presión persiste hasta que el
precio llega al coste marginal, deteniéndose la conver-
gencia al llegar a ese punto (ya que análogamente al
proceso descrito cuando el precio es superior al coste
marginal, si el precio está por debajo del mismo la em-
presa con mayores beneficios es la que tiene la menor
producción, y el proceso de imitación lleva de nuevo
a igualar precio y coste marginal). 

La contribución del estudio experimental de Huck et al.,
(2000) consiste en extender teóricamente este resultado
de convergencia a mercados con productos diferen-
ciados con competencia en cantidades y precios, y en
mostrar experimentalmente que la dinámica de imita-
ción se «impone», y con ella la convergencia a resulta-
dos más competitivos, sólo en mercados con «sustituti-
vos estratégicos» (pero no en mercados con «comple-
mentarios estratégicos»).

¿Es la imitación de la decisión más exitosa el único me-
canismo por el que las empresas utilizan la información
disponible para adoptar estrategias cada vez más
competitivas? No necesariamente. La visión estándar
en la literatura de que resultados más competitivos que
la predicción de Nash vienen canalizados exclusiva-
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CUADRO 1
DISEÑO EXPERIMENTAL DE HUCK ET AL (2000)

Información

Básica 
(acción agregada)

Adicional (
+ acción individual)

Competición Precios PB PA

Cantidades CB CA

FUENTE: Huck et al. y elaboración propia.
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mente a través de dinámicas de imitación ha sido
puesta en entredicho recientemente por un trabajo de
Fatas y Morales (2016). En este estudio experimental el
escenario básico, oligopolio de tres empresas que com-
piten en cantidades con producto homogéneo, es el
mismo que el usado en el trabajo de Apesteguía et al.
(2007), específicamente diseñado para estudiar la im-
portancia de las dinámicas de imitación en mercados
a la Cournot. Manteniendo constante la cantidad de in-
formación que los sujetos reciben (siempre un vector de
tres acciones y tres niveles de beneficios), Apesteguía et
al (2007) muestran que cuando la información provie-
ne de las otras empresas en el mismo mercado las di-
námicas de imitación descritas en Huck et al. (2000) lle-
van a los triopolios al mismo resultado competitivo, que-
dando las empresas que reciben información de em-
presas operando en otros mercados muy cerca del
equilibrio competitivo basado en mejores respuestas
mutuas a la Nash.

Fatas y Morales (2016) contrastan el tipo de imitación
descrito en Apesteguía et al. (2007) considerando dos
escenarios con condiciones informacionales radical-
mente distintas. En ambos escenarios, los participantes
siempre reciben información sobre las cantidades ele-
gidas por sus rivales. Mientras en el escenario básico los
sujetos experimentales reciben al final de cada ronda
información sobre sus propios beneficios, sin ninguna
referencia a los beneficios obtenidos por los rivales, en
el segundo escenario de información completa los par-
ticipantes reciben además información sobre el bene-
ficio medio del mercado en el que están operando.

La lógica del diseño experimental de Fatas y Morales
(2016) es de nuevo sencilla: puesto que en ningún mo-
mento se ofrece información individualizada sobre los
beneficios de las empresas rivales, la posibilidad de di-
námicas basadas en imitación individual es radicalmen-
te eliminada. Los resultados obtenidos muestran que en
el escenario básico los mercados experimentales se
comportan conforme a la predicción de Nash. Sin em-
bargo, en el escenario ampliado en el que las empre-
sas no pueden imitar a la rival más exitosa, los merca-
dos de nuevo se desvían de la mejor respuesta basada
en Nash, y se vuelven extraordinariamente competitivos. 

¿Qué dinámica lleva a mayores niveles de competen-
cia en el escenario ampliado? Las dinámicas de apren-
dizaje analizadas en el experimento son consistentes
con entender que el equilibrio competitivo no es solo
el producto de una dinámica imitadora entre empre-
sas que quieren maximizar su beneficio individual, sino
que son también el reflejo del comportamiento de em-
presas interesadas en maximizar su beneficio «relativo»,
con respecto al nivel de beneficios de referencia. Lo
que consigue precisamente el escenario «ampliado»
al ofrecer información sobre el beneficio medio del
mercado es espolear una dinámica social basada en
la comparación con el resto de empresas, donde el
punto de referencia es el beneficio medio obtenido
por las empresas operando en ese mismo momento
en el mercado. 

Una regla de comportamiento del tipo «si consigo más
beneficios que el mercado sigo eligiendo la misma
cantidad, mientras que elijo otra si gano menos que el
mercado» de manera natural lleva al resultado súper-
competitivo, de forma consistente al trabajo teórico de
Morales y Fernández-de-Córdoba (2011). En otras pa-
labras, si una empresa elige la cantidad competitiva,
su beneficio individual nunca será inferior al beneficio
medio del mercado, no importa lo que estén hacien-
do los demás. 

Si la dinámica de aprendizaje toma como punto de
referencia el beneficio medio de mercado, y la em-
presa intenta obtener beneficios no inferiores al punto
de referencia, los resultados obtenidos en el laborato-
rio llevan inevitablemente a niveles de producción que
superan la cantidad óptima descrita en el equilibrio de
Nash. Dado que ese nivel extremo de competencia
lleva a las empresas a obtener beneficios inferiores a
los que obtendrían de comportarse de forma racional
en el sentido de Nash, una pregunta natural es si exis-
te algún límite a este resultado que la limitada dura-
ción de un experimento pasa por alto. Adviértase que
tanto en Apesteguía et al (2007), como en Morales y
Fernández-de-Córdoba (2011) y Fatas y Morales (2016)
los beneficios que obtienen las empresas, y los sujetos
experimentales, en esa situación súper-competitiva son
estrictamente cero. Nos planteamos esta pregunta en
la siguiente sección.

INFORMACIÓN EN MERCADOS DE ACTIVOS
FINANCIEROS

Los trabajos descritos en la sección anterior documen-
tan cómo los resultados de mercados experimentales
son sensibles al tipo de información disponible. De for-
ma muy interesante para el regulador, o para la socie-
dad en su conjunto, las lecciones sobre el nivel de in-
formación óptimo parecen apuntar en la misma direc-
ción: más información (individual o colectiva) exacer-
ba el comportamiento competitivo de empresas en
mercados con complementarios estratégicos y com-
petencia limitada, bien por la existencia de dinámicas
de imitación individual, bien por la aparición de diná-
micas de comparación social. La lógica competitiva
es alimentada por la disponibilidad de información adi-
cional. 

¿Podemos aplicar esta lección a otro tipo de mercados
donde, tal y como explicamos en la sección segunda
de esta nota, el equilibrio competitivo se ha mostrado
como un robusto determinante del comportamiento
en mercados experimentales? Los mercados de acti-
vos financieros parecen un mercado particularmente
apropiado para comprobar cuáles son los límites de
los resultados descritos en la sección anterior.

Broseta et al. (2003) muestran que en mercados de ac-
tivos con equilibrios múltiples los sujetos experimentales
pueden soportar condiciones donde los beneficios son
arbitrariamente bajos, si el nivel de competición es su-
ficientemente elevado. La pregunta que nos plantea-
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mos en esta sección es si diferentes tipos de informa-
ción, y particularmente la información social que intro-
duce un punto de referencia en el que se miran los
agentes que negocian en este tipo de mercados tam-
bién llevan a un resultado súper-competitivo. 

Adviértase que las dinámicas sociales basadas en la
comparación con otros contendientes son naturales,
en la medida en que son consustanciales al ser huma-
no –somos animales sociales–. De ser estos resultados
robustos al tipo de mercado, y se extendieran a mer-
cados de activos financieros, de una manera similar a
la que hemos visto sucede en los mercados oligopo-
lísticos, también tendrían el poder de alejar a los mer-
cados de la predicción racional de Nash, haciéndolos
más competitivos. De nuevo, las lecciones de política
económica no son triviales. Lo que puede ser bueno
en mercados con competencia imperfecta –que le
pregunten a la CNMC–, igual no lo es tanto en otro ti-
po de mercados, tal y como sugieren recientes ejem-
plos sobre el funcionamiento de los mercados finan-
cieros. Explicaremos esta intuición antes de repasar la
evidencia experimental disponible.

No son pocas las voces que achacan el inicio de la
gran crisis económica en 2007 al mal funcionamiento
de los mercados financieros, y en particular a la exis-
tencia de precios erróneos en determinados merca-
dos, como puede ser el mercado hipotecario español
o el mercado americano de títulos respaldados por hi-
potecas. ¿Qué puede llevar a gestores profesionales
bien informados a tomar decisiones que denotan va-
loraciones erróneas? Una idea que se ha avanzado en
la literatura económica es que la presión que reciben
los agentes financieros para que mejoren el rendimien-
to relativo de sus carteras, no tanto los beneficios ab-
solutos, son los culpables de la mala asignación de pre-
cios en los mercados financieros. 

Dado que la evidencia empírica sobre patrones de
comportamiento de estos profesionales es limitada, y
que resulta difícil aislar el efecto de tipos específicos de
información en sus acciones, en esta sección revisare-
mos dos trabajos que estudian el impacto de diferen-
tes tipos de información sobre el rendimiento relativo,
en el comportamiento de participantes en mercados
financieros experimentales. El primero de ello se debe
a Schoenberg y Haruvy (2012) y analiza el funciona-
miento de mercados financieros experimentales den-
tro de la más firme tradición en economía experimen-
tal: un activo financiero cuyo mercado spot está abier-
to durante un número determinado de períodos y cu-
yo valor fundamental es conocido por los participan-
tes del mercado (la referencia seminal en este cam-
po es Smith et al. (1998).

De la literatura experimental se conoce que en este ti-
po de experimentos se dan con elevada frecuencia
burbujas financieras; es decir, situaciones en las que el
activo financiero se intercambia en el mercado a pre-
cios por encima de su valor fundamental. Mientras en
otros trabajos se pretende caracterizar cómo la apari-
ción y duración de estas burbujas depende del tipo de

activo negociado, de las características del mercado
o de la experiencia de los agentes participantes en el
mismo, lo interesante del trabajo de Schoenberg y
Haruvy (2012) es que el objetivo específico no es tan-
to el surgimiento de burbujas en el mercado sino si el
tamaño y la persistencia de las burbujas va a depen-
der de la información disponible en el mercado.

Schoenberg y Haruvy (2012) consideran dos escena-
rios de información en los que la manipulación es sen-
cilla y relativamente fácil de interpretar. En el primero
de ellos, los participantes reciben información sobre los
beneficios del mejor trader en el mercado mientras
que en el segundo de ellos, reciben información sobre
el peor trader del mercado. La lógica detrás de este
diseño nos la ofrece la teoría de las comparaciones
sociales hacia arriba y hacia abajo (Buunk y Gibbons,
2007): los individuos que se comparan con individuos
con mejor (peor) rendimiento tienden a sentirse menos
(más) satisfechos y con mayores (menores) ganas de
mejorar.

Los resultados encontrados por Schoenberg y Haruvy
(2012) no dejan lugar a dudas: en los mercados finan-
cieros en los que los participantes tiene como punto
de referencia el trader más exitoso del mercado, las
transacciones financieras se caracterizan por mayores
precios, la intensidad de la burbuja financiera es más
alta (medida por el precio más elevado en compara-
ción con el valor fundamental del activo) y la duración
de la burbuja financiera es mayor (medida como el
número de períodos en los que el activo se intercam-
bia a un precio superior al valor fundamental del acti-
vo financiero).

Dado que la información sobre el éxito relativo de los
gestores financieros es pública en casi cualquier mer-
cado financiero del mundo real, uno no puede dejar
de estremecerse ante los resultados experimentales
obtenidos por Schoenberg y Haruvy (2012). Es más, ca-
be preguntarse si este tipo de comparaciones socia-
les no estará también detrás de las decisiones de in-
versión marcadamente arriesgadas que han sido cita-
das como fuente de la crisis bancaria y financiera que
empezó en 2007.

Para estudiar cómo las comparaciones sociales afec-
tan a las decisiones sobre la composición de una car-
tera de valores en activos financieros con distintos ni-
veles de riesgo, Dijk et al. (2014), nuestra segunda re-
ferencia en esta sección, consideran mercados finan-
cieros experimentales en los que estudian las decisio-
nes de inversión en grupos de 10 inversores en tres es-
cenarios diferentes. 

Para poder evaluar el impacto de la información social
ofrecida en el escenario central, Dijk et al. (2014) consi-
deran tres escenarios. En el primero de ellos, escenario
de control, los sujetos son pagados según los beneficios
de su cartera de valores, sin recibir información sobre el
rendimiento de las carteras de los otros inversores. En el
tratamiento principal (el escenario «central» de la obra)
al final de cada período, cada inversor recibe informa-
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ción sobre sus beneficios, los rendimientos de su carte-
ra de valores, sobre los rendimientos de la cartera de va-
lores de los otros 9 inversores de su grupo y sobre su po-
sición en el ranking de beneficios dentro de su grupo. En
el tercer y último escenario, los sujetos reciben informa-
ción sobre el rendimiento de las carteras de los otros in-
versores y su ranking (como en el escenario central) pe-
ro son pagados en función de su ranking por beneficios
dentro de su grupo.

Los resultados obtenidos por Dijk et al. (2014) de nuevo
no dejan lugar a dudas. En el escenario central, los in-
versores situados a la cola del ranking por beneficios
en su grupo tienden a invertir en carteras formadas por
activos con más riesgo –pero que de forma natural pro-
meten mayores beneficios–. Los inversores situados en
los puestos altos del ranking tienden a tomar decisiones
de inversión más conservadoras, manteniendo porta-
folios de inversiones con abundancia de activos finan-
cieros de baja rentabilidad (ganancias bajas) y poco
riesgo (las ganancias se obtienen con una alta proba-
bilidad). 

El tipo de comportamiento desarrollado en este esce-
nario central es marcadamente distinto al observado
en el escenario de control (sin información social) y es
tremendamente similar al observado en el último es-
cenario con información social y pagos en función del
ranking. Es decir, el desorbitado riesgo que se observa
en las decisiones de gestores de activos puede no de-
pender de si sus remuneraciones se deciden en fun-
ción de sus resultados absolutos, como en el escena-
rio central, o relativas, como en el último escenario don-
de los traders compiten en una especie de torneo, si-
no de la existencia de información sobre la posición
que cada trader ocupa en el ranking de traders, y de
su deseo de escalar en el ranking de mejores gestores
(por ejemplo, publicados por la prensa especializada
y general, espoleados por una dinámica de encum-
bramiento social de los ganadores). Dejamos el análi-
sis de los paralelismos y las lecciones sobre la crisis fi-
nanciera del 2007 al curioso lector.

CONCLUSIONES

Las motivaciones intrínsecas basadas en comparacio-
nes sociales pueden acabar siendo elementos pode-
rosos en el comportamiento de los agentes económi-
cos. Más allá del papel de los precios como señales
que recogen información sobre valor y coste del pro-
ducto intercambiado, la existencia de información so-
bre el desempeño relativo de los agentes puede tener
consecuencias de primera magnitud sobre el desem-
peño de los mercados como institución de intercam-
bio. En esta nota hemos repasado una serie de traba-
jos experimentales que documentan cómo estas com-
paraciones pueden acabar siendo más importantes
que las propias motivaciones extrínsecas de compra-
dores y vendedores en distintos tipos de mercados. 

La búsqueda de un mejor estatus propia de las com-
paraciones sociales es una fuerza poderosa que pue-

de barrer de un plumazo el poder de mercado en mer-
cados oligopolistas o desencadenar, y extender, bur-
bujas y crisis financieras. Articular una política de la
competencia que incorpore las lecciones que la evi-
dencia experimental proporciona excede con mucho
el objetivo de este artículo. 

Tal y como Fatas y Lyons (2015) argumentan, los mer-
cados sólo pueden funcionar si consumidores y em-
presas reaccionan a las señales que el mercado emi-
te. Aunque la atención de la economía experimental
y del comportamiento se ha centrado en el análisis de
los sesgos de los consumidores, la evidencia experi-
mental sobre la existencia de sesgos en el proceso de
toma de decisiones de los agentes al otro lado del mer-
cado (productores, traders, empresas) se acumula. 

¿Qué lecciones deberíamos de aprender de los dife-
rentes experimentos descritos en esta nota? Probable-
mente, que los mercados como instituciones no son
siempre capaces de «economizar» la información que
necesitan los agentes que participan en ellos para al-
canzar objetivos socialmente deseables. La existencia
de información que traders y empresas pueden usar
como puntos de referencia para evaluar su desempe-
ño relativo puede generar pérdidas sustanciales de
bienestar para productores (en mercados oligopolísti-
cos) o para la sociedad en su conjunto (en mercados
de activos financieros). 

Los resultados experimentales presentados en este ar-
tículo sugieren de forma nítida que no sólo los consu-
midores se desvían sistemáticamente de las prediccio-
nes de equilibrio, y el coste colectivo de estas desvia-
ciones puede ser muy elevado para la sociedad en su
conjunto, tal y como la crisis financiera que comenzó
en 2007 mostró con claridad. 

BIBLIOGRAFÍA

APESTEGUIA, J.; HUCK, S. y OECHSSLER, J. (2007). «Imitation: Theory
and experimental evidence», Journal of Economic Theory, nº  136,
pp. 217-235

BERTRAND, J. (1883). Review of Walras’s théorie mathématique
de la richesse sociale and Cournot’s recherches sur les principes
mathématiques de la théorie des richesses in Cournot oligopoly:
Characterization and applications. edited by A. F. Daughety (pp. 73-
81). Cambridge University Press, (1988).

BROSETA, B.; FATAS, E. y NEUGEBAUER, T. (2003). «Asset Markets and
Equilibrium Selection in Public Goods Games with a Provision Point. An
Experimental Study». Economic Inquiry, vol.  41, nº 4. 

BUUNK, B P. y GIBBONS, FX. (2007). «Social comparison: The end
of a theory and the emergence of a field}. Organizational Behavior
and Human Decision Processes nº 102, pp. 3-21

CHAMBERLIN, E. (1948). «An experimental imperfect market».
Journal of Political Economy, vol. 56, nº 2. 

COURNOT, A.A. (1838). Recherches sur les principes mathéma-
tiques de la théorie des richesses par Augustin Cournot. chez L.
Hachette.

FATAS, E. Y LYONS, B. (2015). «Consumer Behavior and Market
Competition}, en Behavioral Economics in Competition and
Consumer Policy, editado por Judith Mehta, ESRC Center for
Competition Policy.

403 >Ei 17



FATAS, E. Y MORALES, A.J. (2016). «Social competition in low infor-
mation Cournot markets», CBESS WP 16-06.

GODE, D. K., & SUNDER, S. (1993). «Allocative efficiency of mar-
kets with zero-intelligence traders: Market as a partial substitute for in-
dividual rationality». Journal of Political Economy, pp. 119-137.

HAYEK, F.A. (1945). «The uses of knowledge in society». American
Economic Review, nº 35, pp. 519-530.

HUCK, S.; NORMANN, H. Oechssler, J. (2000). «Does Information
about Competitors. Actions Increase or Decrease Competition in
Experimental Oligopoly Markets?». International Journal of Industrial
Organization nº 18, pp. 39-57

MORALES, A.J. Y FERNANDEZ-DE-CORDOBA, G. (2012). «The
Walrasian output beats the market». International Journal of Game
Theory, nº  41, pp. 209-212

SCHOENBERG, E.J. Y HARUVY, E. (2012). «Relative performance in-
formation in asset markets: An experimental approach», Journal of
Economic Psychology, nº  33, pp. 1143-1155

SMITH, V. (1994). «Economics in the Laboratory». Journal of
Economic Perspectives, vol. 8, nº 1.

SMITH, V. (1982). «Markets as economizers of information: exper-
imental examination of the “Hayek hypothesis».” Economic Inquiry,
vol. 20, nº 2, pp. 165-179.

SMITH, V.; SUCHANEK, G. Y A. WILLIAMS, A. (1998). «Bubbles, crash-
es and endogenous expectations in experimental sport asset mar-
kets», Econometrica, nº 56, pp. 1119-1151.

VEGA-REDONDO, F. (1997). «The evolution of Walrasian behavior»,
Econometrica, nº  65, pp. 375-384.

18 403 >Ei



STRICTLY COMPETITIVE
STRATEGIC SITUATIONS
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Consider oligopoly firms’ dynamic pricing strategies in a gasoline market under a law that
constrains firms to set price simultaneously and only once per day (Wang, 2009). Consider
firms interested in monitoring whether or not their employees are working, and the typical em-
ployee decision whether to work or shirk at a given time. Consider the tax authority’s decision 

whether or not to audit a tax payer, and the tax pay-
er’s decision whether or not to cheat on his taxes.
Consider a professional cyclist in the Tour de France
deciding whether to dope or not. Consider the prob-
lem of parking legally or illegally in cities, and the po-
lice deciding whether to monitor or not a given street
at a point in time. Consider a penalty kick in football,
where both kicker and goalkeeper are deciding simul-
taneously which side to take. These are all competi-
tive situations that involve «mixed strategies», that is
situations in which optimal behaviour involves mixing
among the various alternatives available to agents
(firms, employees, drivers, police, tax authorities).  

This paper reviews the economic literature dealing
with the experimental testing of situations where two
agents compete strategically in a strict sense of the
word, that is in a zero-sum fashion in which the gain
to one is exactly identical to the loss of the other. These
situations are important for economics and the social
sciences because they are at the intersection of two
of the most fundamental concepts in Economics:
«competition» and «strategic behaviour» in the sense
of interactive decision-making. The Merriam-Webster
dictionary defines the first concept as follows:

Compete, competition: to strive consciously or un-
consciously for an objective (as position, profit, or
a prize); to be in a state of rivalry «competing
teams, companies competing for customers».

And Rubinstein (1991), defines the concept of «equi-
librium strategy» as follows:

Equilibrium Strategy. It describes an agent plan of ac-
tion when dealing with situations of conflict as well as
those considerations which support the optimality of
his plan.

HISTORY AND RELEVANCE IN ECONOMICS

Kreps (1991) correctly notes that «the point of game
theory is to help economists understand and predict
what will happen in economic, social and political
contexts». So if Von Neumann considered, as the ini-
tial quotation suggests, that there could be no theo-
ry of games without proving the Minimax theorem,
then it seems appropriate to think that he would have
considered that there could be no empirical appli-
cability of the theory of games without first having ver-
ified empirically that theorem. As will be noted below,
the Minimax theorem was not empirically verified un-
til 2003, that is 75 years after first formally demonstrat-
ed in 1928.

The empirical verification of strategic models of behav-
ior is often difficult and problematic. In fact, testing the
implications of any game theoretical model in a real-
life setting has proven extremely difficult in the econom-
ics literature for a number of reasons. The primary rea-
son is that many predictions often hinge on properties
of the utility functions and the values of the rewards used.
Further, even when predictions are invariant over class-
es of preferences, data on rewards are seldom avail-
able in natural settings. Moreover, there is often great
difficulty in determining the actual strategies available
to the individuals or firms involved, as well as in meas-

«I thought there was nothing worth publishing until the 
Minimax Theorem was proved. As far as I can see, 

there could be no theory of games without that theorem.»
JOHN VON NEUMANN, 1953

«Strictly competitive strategic situations are a vital corner-
stone of game theory.»

ROBERT J. AUMANN, 1987
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uring choices, effort levels, and the incentive structures
they face. As a result, even the most fundamental pre-
dictions of game-theoretical models have rarely been
supported empirically in real situations.

Von Neumann published the Minimax theorem in his
1928 article «Zur Theorie der Gesellschaftsspiele». The
theorem essentially says:

For every two-agent, zero-sum game with finitely
many strategies, there exists a value V and a mixed
strategy for each agent or player, such that:

(a) Given player 2’s strategy, the best payoff possible
for player 1 is V, and

(b) Given player 1’s strategy, the best payoff possible
for player 2 is −V.

Equivalently, Player 1’s strategy guarantees himself a
payoff of V regardless of Player 2’s strategy, and sim-
ilarly Player 2 can guarantee himself a payoff of −V.

A mixed strategy is a strategy consisting of possible
moves and a probability distribution (collection of
weights) that corresponds to how frequently each
move or potential alternative is to be played. Interestingly,
there are a number of interpretations of mixed strat-
egy equilibrium, and economists often disagree as to
which one is the most appropriate. See for example
the interesting discussion in the classic graduate text-
book by Martin Osborne and Ariel Rubinstein, A Course
on Game Theory (1994, Section 3.2).

A game is called zero-sum or, more generally, con-
stant-sum, if the two players’ payoffs always sum to a
constant, the idea being that the payoff of one play-
er is always exactly the same as the negative of that
of the other player. The name Minimax arises because
each player minimizes the maximum payoff possible
for the other. Since the game is zero-sum, he also min-
imizes his own maximum loss (i.e., maximizes his min-
imum payoff). 

Most games or strategic situations in reality involve a
mixture of conflict and common interest. Sometimes,
everyone wins, such as when players engage in vol-
untary trade for mutual benefit. In other situations,
everyone can lose, as the well-known Prisoner’s dilem-
ma situations illustrate. Thus, the case of pure conflict
(or zero-sum or constant-sum or strictly competitive)
games represents the extreme case of conflict situa-
tions that involve no common interest. As such, and
as Aumann (1987) puts it in the initial quote, zero-sum
games are a key cornerstone of game theory. It is not
a surprise that they were the first to be studied theo-
retically.

The Minimax theorem can be regarded as a special
case of the more general theory of Nash (1950, 1951).
It applies only to two-person zero-sum or constant-sum
games, while the Nash equilibrium concept can be
used with any number of players and any mixture of
conflict and common interest in the game.

A final characteristic of the mixed strategy equilibrium
in zero‐sum games is that it is relatively intuitive since
players in such games have the incentive to deliber-
ately randomize to remain unpredictable. However,
the use of mixed strategies in nonzero‐sum games is
rather counterintuitive since players in such games of-
ten have the incentive to avoid randomization
(Schelling 1960).

Rubinstein (1991) notes that there is an «enormous eco-
nomic literature that utilizes mixed strategy equilibri-
um».

FIRST EMPIRICAL VERIFICATION OF THE MINIMAX
THEOREM

In what follows I will consider a simple penalty kick sit-
uation in football both for the sake of expositional clar-
ity, and because, as will be seen, this setting turned
out to the one in which the first complete empirical
verification of the Minimax theorem in real life was ob-
tained.

A formal model of the penalty kick may be written as
follows. Let the player’s payoffs be the probabilities of
success (‘score’ for the kicker and «no score» for the
goalkeeper) in the penalty kick. The kicker wishes to
maximize the expected probability of scoring, while
the goalkeeper wishes to minimize it. Take, for exam-
ple, a simple 2 × 2 game-theoretical model of play-
er’s actions for the penalty kick and let πij denote the
kicker’s probabilities of scoring, where i = {L,R} de-
notes the kicker’s choice and j = {L,R} the goalkeep-
er’s choice, with L = left, R = right:

20 403 >Ei

i\j L R

L πLL, 1- πLL πLR,1- πLR

R πRL,1- πRL πRR,1- πRR

TABLE 1

Each penalty kick involves two players: a kicker and a
goalkeeper. In the typical kick in professional leagues
the ball takes about 0.3 seconds to travel the distance
between the penalty mark and the goal line. This is
less time than it takes for the goalkeeper to react and
move to the possible paths of the ball. Hence, both
kicker and goalkeeper must move simultaneously.
Players have few strategies available and their actions
are observable. There are no second penalties in the
event that a goal is not scored. The initial location of
both the ball and the goalkeeper is always the same:
the ball is placed on the penalty mark and the goal-
keeper positions himself on the goal line, equidistant
from the goalposts. The outcome is decided, in ef-
fect, immediately (roughly within 0.3 seconds) after
players choose their strategies.

The clarity of the rules and the detailed structure of
this simultaneous one-shot play capture the theoreti-
cal setting of a zero-sum game extremely well. In this
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sense, and as will be discussed below, it presents no-
table advantages over other plays in professional
sports and other real-world settings. 

The penalty kick game has a unique Nash equilibrium
in mixed strategies when:

πLR > πLL < πRL,

πRL > πRR < πLR

Testable Implications. If the play in a penalty kick can
be represented by this model, then equilibrium play
requires each player to use a mixed strategy. In this
case, the equilibrium yields two sharp testable predic-
tions about the behavior of kickers and goalkeepers:

1. Success probabilities–the probability that a goal
will be scored (not scored) for the kicker (goalkeep-
er)–should be the same across strategies for each
player.

Formally, let gL denote the goalkeeper’s probability of
choosing left. This probability should be chosen so as to
make the kicker’s probability of success identical across
strategies. That is, gL should satisfy pkL = pkR , where:

pkL = gL · πLL + (1 − gL) · πLR

pkR = gL · πRL + (1 − gL) · πRR

Similarly, the kicker’s probability of choosing left kL
should be chosen so as to make the goalkeeper’s
success probabilities identical across strategies, pgL
= pgR , where:

pgL = kL · (1 − πLL ) + (1 − kL) · (1 - πRL )

pgR = kL · (1 − πLR ) + (1 − kL) · (1 − πRR)

2. Each player’s choices must be serially independ-
ent given constant payoffs across games (penalty
kicks). That is, individuals must be concerned only with
instantaneous payoffs and intertemporal links be-
tween penalty kicks must be absent. Hence, players’
choices must be independent draws from a random
process. Therefore, they should not depend on one’s
own previous play, on the opponent’s previous play,
on their interaction, or on any other previous actions.

The intuition for these two testable hypotheses is the
following. In a game of pure conflict (zero-sum), if it
would be disadvantageous for you to let your oppo-
nent see your actual choice in advance, then you
benefit by choosing at random from your available
pure strategies. The proportions in your mix should be
such that the opponent cannot exploit your choice
by pursuing any particular pure strategy out of those
available to him—that is, each player should get the
same average payoff when he plays any of his pure
strategies against his opponent’s mixture.

Note that theories that make precise point predictions
are easy to reject. In our case, agents have to choose
the exact frequencies of actions, to exactly equate
payoffs across strategies, and they have to do that in

an exactly random way. Even minimal deviation from
the frequencies and payoffs, or from randomization
are sufficient for rejecting the theory. So this reject/no
reject dichotomy is quite rigid. O’Neill (1991) suggests
for these cases an alternative that is much less rigid
than the reject/no reject dichotomy: a Bayesian ap-
proach to hypothesis testing combined with a meas-
ure of closeness of the results to the predictions.

Advantages over other Empirical Settings. Although
sports settings have many advantages, it is often im-
possible to find settings with the same ideal charac-
teristics of a penalty kick. In fact even seemingly sim-
ilar situations often deviate substantially from the the-
oretical postulates because either they are not always
the same game when repeated and/or they are not
even a simultaneous zero-sum game:

– Not always the same game. Take serving in tennis or
pitching in baseball. Not only the direction of the serve
or the pitch, but its spin are also important choice vari-
ables that cannot be dismissed. More importantly, the
position of the player returning a tennis serve or attempt-
ing to hit a baseball ball affects the choice of strategy
by the server or the pitcher. Thus, unlike what happens
in a penalty kick or in a lab experiment, the initial loca-
tion of the two players makes the basic situation vary
from game to game. As a result games are different
and cannot be aggregated to compute average fre-
quencies or study randomness. 

– Not a simultaneous zero-sum game. Perhaps the
most critical shortcoming is that a serve or a pitch is
not a simultaneous (static) but a sequential (dynam-
ic) game, in that the outcome of the play is typically
not decided immediately. After a tennis player serves
or a pitcher throws, there is subsequent strategic play
that often plays a crucial role in determining the final
outcome. Each point in these situations is more like
part of a dynamic game with learning, where each
player plays a multi-armed bandit at the start of the
match. In a dynamic game, there probably are
spillovers from point to point whereas in a standard re-
peated zero-sum game, especially if repeated infre-
quently, there are no such payoff spillovers. For in-
stance, in tennis having served to the left on the first
serve (and say faulted) may effectively be «practice»
in a way that makes the server momentarily better
than the average at serving to the left again. If this ef-
fect is important, the probability that the next serve
should be down the line should increase. In other
words, there should be negative serial correlation in
the choice of serve strategies rather than the lack of
serial correlation predicted by Minimax.

Consistent with these shortcomings, the results in
Walker and Wooders (2001) confirm that tennis play-
ers switch serving strategies too often to be consistent
with random play, and hence with Minimax. This is al-
so confirmed in Schweizer (2016) and Spiliopou-
los (2016) who show that tennis players do not even
equate payoffs across strategies.
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Implication #1: Tests of Equal Scoring Probabilities

The tests of the null hypothesis that the scoring prob-
abilities for a player (kicker or goalkeeper) are identi-
cal across strategies can be implemented with the
standard proportions tests, that is, using Pearson’s X2

goodness-of-fit test of equality of two distributions.

Let pij denote the probability that player i will be suc-
cessful when choosing strategy j ∈ {L,R}, nij the num-
ber of times that i chooses j, and NijS and NijF the num-
ber of times in which player i chooses strategy j and
is successful (S) or fails (F) in the penalty kick. Success
for a kicker is to score a goal, and for a goalkeeper is
that a goal is not scored. Hence, we want to test the
null hypothesis piL = piR = pi. Statisticians tell us that to
do this, the Pearson statistic for player i

is distributed asymptotically as a X2 with 1 degree of
freedom. 

It is also possible to study whether behavior at the ag-
gregate level is consistent with equilibrium play by test-
ing the joint hypothesis that each individual case is si-
multaneously generated by equilibrium play. The test
statistic for the Pearson joint test in this case is the sum
of all the N individual test statistics, and under the null
hypothesis this test is distributed as a X2 with N degrees
of freedom. Note that this joint test allows for differ-
ences in probabilities Pi across players.

Implication #2: Tests of Randomness or Serial Inde-
pendence

The second testable implication is that a player’s
mixed strategy is the same at each penalty kick. This
implies that players’ strategies are random or serially
independent. Their play will not be serially independ-
ent if, for instance, they choose not to switch their ac-
tions often enough or if they switch actions too often
or if they follow any other non-random pattern.  

The work on randomization is extensive in the experi-
mental economics and psychological literatures.
Interestingly, this hypothesis has never found support
in any empirical (natural and experimental) tests of
the Minimax hypothesis, and is rarely supported in oth-
er tests. In particular, when subjects are asked to gen-
erate random sequences their sequences typically
have negative autocorrelation, that is individuals typ-
ically exhibit a bias against repeating the same
choice (3). This phenomenon is often referred to as
the “Law of Small Numbers” (as subjects may try to re-
produce in small sequences the properties of large
sequences). The only possible exception is Neuringer
(1986) who explicitly taught subjects to choose ran-
domly after hours of training by providing them with
detailed feedback from previous blocks of responses
in the experiment. These training data are interesting
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TESTING

A penalty kick that is described by the simple 2×2
model (2) has a unique Nash equilibrium and the
equilibrium requires each player to use a mixed strat-
egy. As just noted above, equilibrium theory makes
two testable predictions about the behavior of kickers
and goalkeepers: (1) Winning probabilities should be
the same across strategies for both players, and (2)
Each player’s strategic choices must be serially inde-
pendent.

Using data collected on 9,017 penalty kicks during the
period September 1995-June 2012 from professional
games in Spain, Italy, England, and other countries,
the empirical scoring and no-scoring probabilities in
percentage terms are:

i\jC gL 1 − gL

kL 59.11,  40.89 94.10,  5.90
1 − kL 93.10,  6.90 71.22,  28.78

If we compute the mixed strategy Nash equilibrium in
this game (Minimax frequencies), and we look at the
actual mixing probabilities observed in the sample,
we find that observed aggregate behavior is virtually
identical to the theoretical predictions:

gL 1 − gL kL 1 − kL

Nash Predicted Frequencies: 40.23% 59.77% 38.47% 61.53%

Actual Frequencies: 41.17% 58.83% 38.97% 61.03%

This result is, at the very least, encouraging for the
model. We turn next to testing the two implications of
the Minimax Theorem.
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in that they suggest that experienced subjects might
be able to learn to generate randomness. As
Camerer (1995) remarks, «whether they do in other
settings, under natural conditions, is an empirical
question.» 

A simple way to test for randomness is to use the stan-
dard «runs test». Consider the sequence of strategies
chosen by a player in the order in which they occurred
s = s1, s2, s3…, sn, where , SX ∈{L, R}, and n = nL + nr are
the number of natural side and non-natural side
choices made by the player. Let f (r; s) denote the to-
tal number of runs in the sequence s. A run is defined
as a succession of one or more identical symbols that
are followed and preceded by a different symbol or
no symbol at all. Let f(r; s) denote the probability that
there are exactly r runs in the sequence s. Let θ [r; s] =
Σk=1,...,r f(r; s) denote the probability of obtaining r or
fewer runs. Gibbons and Chakraborti (1992) show that
by using the exact mean and variance of the num-
ber of runs in an ordered sequence then, under the
null hypothesis that strategies are serially independ-
ent, the critical values for the rejection of the hypoth-
esis can be found from the Normal approximation to
the null distribution. 

More precisely, the variable

is distributed as a standardized Normal probability dis-
tribution N(0,1). The null hypothesis will then be reject-
ed at the five-percent confidence level if the probabil-
ity of r or fewer runs is less than .025 or if the proba-
bility of r or more runs is less than .025, that is if θ [r; s]
< 0.025 or if 1 − θ [r-1; s] < 0.025. Similarly, at the ten-
percent level, the hypothesis is rejected if they are less
than 0.05 (4). 

The results in Table 1 (in the next page) show the re-
sults of the Pearson test and the Runs test for 40 world-
class soccer players, half kickers and half goalkeep-
ers.

The null hypothesis of equality of payoffs cannot be
rejected for the majority of players. It is rejected for
just two players (David Villa and Frank Lampard) at the
five-percent significance level and four players at the
ten-percent significance level (in addition to Villa and
Lampard, Iker Casillas and Morgan De Sanctis). Note
that we should expect some rejections, just as if we
flip 40 coins 10 times each we should expect some
coins, but not many, to yield by pure chance propor-
tions that are far from 50-50 such as 9 heads and 1
tail, or 8 heads and 2 tails. The confidence levels we
are willing to adopt (typically no greater than five or
ten percent) tell us how many rejections we should ex-
pect. In our case, with 40 players the expected num-

ber of rejections at the five-percent level is 0.05 x 40
= 2 and at the ten-percent level it is 0.10 x 40 = 4. 

Thus, the evidence indicates that the hypothesis that
scoring probabilities are identical across strategies
cannot be rejected at the individual level for most
players at conventional significance levels. The num-
ber of rejections is, in fact, identical to the theoretical
predictions. 

Behavior at the aggregate level also appears to be very
consistent with equilibrium play. The joint hypothesis that
each case is simultaneously generated by equilibrium
play can be tested computing the aggregate Pearson
statistic (summing up the individual Pearson statistics)
and checking if it is distributed as a X2 with N degrees
of freedom. The results show that the Pearson statistic is
36.535 and its associated p-value is 0.627 for all 40 play-
ers. Hence, the hypothesis of equality of winning prob-
abilities cannot be rejected at the aggregate level.
Focusing only on kickers, the relevant statistic is 20.96
with a p-value of .399, and for goalkeepers it is 15.58
with a p-value of 0.742. Hence, the hypothesis of equal-
ity of winning probabilities cannot be rejected for either
subgroup.

With respect to the null hypothesis of randomness, the
runs tests show that this hypothesis cannot be rejected
for the majority of players. They neither appear to switch
strategies too often or too infrequently, but just about the
right amount. This hypothesis is in fact rejected for just
three players (David Villa, Alvaro Negredo and Edwin Van
der Sar) and four players (in addition, Jens Lehman) at
the five-percent and ten-percent significance levels. For
the same reasons as in the previous test, we should be
expecting two and four rejections.

Problems with the Runs Test. The runs test is simple and
intuitive. However, it is a test that has low power to iden-
tify a lack of randomness. Put differently, current choic-
es may be explained, at least in part, by past variables
such as past choices or past outcomes, or past choic-
es of the opponent, or interactions among these vari-
ables, and still the number of runs in the series of choic-
es may appear to be neither too high or too low. In oth-
er words, many potential sources of dynamic depend-
ence cannot be detected with a runs test. For this rea-
son, some researchers on randomization have studied
whether that past choices or outcomes have any role
in determining current choices by estimating a logit
equation for each player. For instance, in Brown and
Rosenthal (1990) the dependent variable is a dichoto-
mous indicator of the current choice of strategy, and
the independent variables are first and second lagged
indicators for both players’ past choices, first and sec-
ond lags for the product of their choices, and an indi-
cator for the opponent’s current choices. The results
show that in fact it is possible to detect a number of dy-
namic dependences with this logit equation that are
not possible to detect with the runs test (5).

Problems with Standard Logit Equation. Unfortuna-
tely, the standard logit equation is highly problematic in

403 >Ei 23

( )

− −
⎛

⎝
⎜

⎞

⎠
⎟

−

−

⎛

⎝
⎜
⎜

⎞

⎠
⎟
⎟

⎡

⎣

⎢
⎢

⎤

⎦

⎥
⎥

r
n n

n

n n
n n n

n n

0.5 2

2
2

1

L R

L R
L R

2

2



I. PALACIOS-HUERTA

24 403 >Ei

Proportions Success Rate Pearson Test Runs Test

Name #Obs L R L R Statistic p-value r –   r[r-1,s]   –   r[r,s]

Kickers:

Alessandro Del Piero 55 0.345 0.654 0.736 0.805 0.344 0.557 24 0.237 0.339

Zinedine Zidane 61 0.377 0.622 0.782 0.815 0.099 0.752 26 0.126 0.192

Lionel Messi 45 0.377 0.622 1.000 0.928 1.270 0.259 22 0.416 0.544

Christiano Ronaldo 51 0.372 0.627 0.842 0.718 1.008 0.315 24 0.342 0.458

Mikel Arteta 53 0.433 a0.566 0.782 0.833 0.218 0.639 27 0.439 0.551

Xabi Prieto 37 0.324 0.675 0.833 0.880 0.151 0.697 16 0.256 0.392

Thierry Henry 44 0.477 0.522 0.809 0.782 0.048 0.825 19 0.086 0.145

Francesco Totti 47 0.489 0.510 0.782 0.833 0.195 0.658 20 0.070 0.119

Andrea Pirlo 39 0.384 0.615 0.733 0.833 0.566 0.451 20 0.505 0.639

Steven Gerrard 50 0.340 0.660 0.823 0.909 0.777 0.377 23 0.382 0.507

Samuel E’too 62 0.419 0.580 0.769 0.805 0.120 0.728 28 0.165 0.239

Diego Forlán 62 0.419 0.580 0.769 0.805 0.120 0.728 30 0.327 0.427

Roberto Soldado 40 0.400 0.600 0.937 0.750 2.337 0.126 21 0.539 0.667

Franc Ribéry 38 0.500 0.500 0.789 0.736 0.145 0.702 25 0.930 0.964

David Villa 52 0.365 0.634 0.631 0.909 5.978 0.014** 18 0.010 0.022**

Alvaro Negredo 45 0.288 0.711 0.769 0.906 1.501 0.220 26 0.986** 0.995

Ronaldinho 46 0.456 0.543 0.952 0.880 0.753 0.385 24 0.460 0.580

Martin Palermo 55 0.381 0.618 0.714 0.735 0.028 0.865 23 0.098 0.158

Frank Lampard 38 0.236 0.763 0.666 0.793 4.113 0.042** 17 0.791 0.898

Robbie Keane 42 0.309 0.690 0.769 0.758 1.174 0.278 17 0.184 0.296

All 962 0.386 0.613 0.795 0.822 20.96 0.3997

Goalkeepers:

Peter Cech 82 0.414 0.585 0.235 0.187 0.276 0.590 38 0.224 0.298

Víctor Valdes 71 0.394 0.605 0.214 0.232 0.032 0.857 32 0.196 0.272

Bodo Illgner 68 0.352 0.647 0.250 0.272 0.041 0.839 33 0.547 0.650

David James 69 0.391 0.608 0.185 0.238 0.270 0.603 40 0.924 0.954

Jens Lehman 72 0.444 0.555 0.218 0.225 0.004 0.949 28 0.014 0.026*

Edwin Van der Sar 80 0.412 0.587 0.121 0.148 0.125 0.722 26 0.000 0.001**

Mark Schwarzer 55 0.381 0.618 0.238 0.264 0.048 0.825 31 0.846 0.904

Oliver Kahn 58 0.379 0.620 0.227 0.138 0.747 0.387 33 0.881 0.928

Willie Caballero 60 0.350 0.650 0.095 0.230 1.674 0.195 29 0.522 0.634

Andreas Kopke 70 0.428 0.571 0.233 0.150 0.787 0.374 31 0.119 0.175

Tim Howard 67 0.402 0.597 0.222 0.225 0.000 0.978 30 0.169 0.241

Morgan De Sanctis 62 0.435 0.564 0.148 0.342 3.018 0.082* 34 0.700 0.783

Gorka Iraizoz 73 0.424 0.575 0.129 0.142 0.028 0.865 32 0.106 0.157

Gianluigi Buffon 71 0.408 0.591 0.241 0.142 1.113 0.291 35 0.420 0.518

Iker Casillas 69 0.347 0.652 0.250 0.088 3.278 0.070* 32 0.414 0.520

Julio Cesar 68 0.308 0.691 0.238 0.106 2.007 0.156 34 0.840 0.900

Andrés Palop 66 0.439 0.560 0.206 0.297 0.694 0.404 34 0.498 0.597

Pepe Reina 55 0.418 0.581 0.173 0.187 0.016 0.897 31 0.778 0.852

Stefano Sorrentino 48 0.458 0.541 0.136 0.269 1.275 0.258 27 0.687 0.783

Dani Aranzubia 68 0.455 0.544 0.225 0.189 0.138 0.709 29 0.062 0.098

All 1332 0.402 0.597 0.199 0.198 15.580 0.742

Notes: ** and * denote rejections at the 5 and 10 percent levels. 

TABLE 1
PEARSON AND RUNS TESTS 

that it generates biased estimates. Unawareness of this
aspect is a common mistake in the literature (see Walker
and Wooders (2001), Wooders (2010), Van Essen and
Wooders (2015). The basic issue is that the choice of
strategy in a penalty kick may depend on certain ob-
served characteristics of the player and his opponent,
the specific sequence of past choices and past out-
comes, and perhaps other variables. It may also de-
pend on unobserved characteristics. Thus, the basic
econometric problem is to estimate a binary choice

model with lagged endogenous variables and unob-
served heterogeneity where the effect of state de-
pendence needs to be controlled for appropriately.
The econometric estimation of these models is sub-
ject to a number of technical difficulties as parame-
ter estimates jointly estimated with individual fixed ef-
fects can be seriously biased and inconsistent.
Arellano and Honoré (2001) offer an excellent review
of the issues that are encountered and how they can
be resolved.

SOURCE: Palacios-Huerta (2014).
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To establish that past choices have no significant role
in determining current choices, it is possible to esti-
mate a logit equation for each player using the
Arellano and Carrasco (2003) method. The model
generates unbiased and consistent estimates, allows
for unobserved heterogeneity and for individual ef-
fects to be correlated with the explanatory variables. 

Using this method it can be shown that the null hypoth-
esis of randomization that all the explanatory variables
are jointly statistically insignificant cannot be rejected for
any player at the five-percent level, and is rejected for
only three players (David Villa, Frank Lampard, and Iker
Casillas) at the ten-percent level.

The main finding in this section is that the results of the
tests are remarkably consistent with equilibrium play in
every respect: (i) Winning probabilities are statistically iden-
tical across strategies for players; (ii) Players generate se-
rially independent sequences and ignore possible strate-
gic links between subsequent penalty kicks. These results,
which extend Palacios-Huerta (2003), represent the first
time that both implications of von Neumann’s (1928)
Minimax Theorem are supported in real life.

LAB AND FIELD EXPERIMENTAL
TESTING

General Considerations. Although Vernon Smith re-
ceived the 2002 Nobel Prize in Economic Sciences
«for having established laboratory experiments as a
tool in empirical economic analysis», this tool has be-
come under severe attack in recent years. A main cri-
tique is that the data generated in laboratory exper-
iments are not «realistic», and hence to obtain more
realistic data we should pursue experiments not in the
lab but in the field. 

Falk and Heckman (2009) explain in some detail why
this critique is not only misguided but plain wrong.
Consider an outcome of interest Y and a list of deter-
minants X1, …, XN. Suppose that:

Y = f(X1,X2 ,…, XN)

Now we are interested in knowing the causal effect of
X1 on Y, that is the effect of varying X1 holding fixed
X*= (X2, …, XN). Thus, unless f is separable in X1, so that
Y = θ (X1) + g(X*), the level of Y response to X1 will de-
pend on the level of X*.

Further, even in this separable case, unless θ (X1) is a
linear function of X1, the causal effect of X1 will de-
pend on the level of X1 and the size of the variation
of X1. These are problems that appear both in field
and lab experiments, and in any estimation of the
causal effect of X1.

X* may be demographic characteristics, individual
preference parameters, social influences, or any set
of aspects of the environment. Let X* denote all these
characteristics in a lab setting (say with student sub-

jects), and X** denote these characteristics in a nat-
ural setting (say, with sportscards traders as subjects).
If one is interested in the causal effect of X1 on Y, which
one is more informative: holding fixed X* or holding
fixed X**?

Well, experiments are able to obtain universally de-
fined causal effects of X1 on Y:

– only under assumption Y = θ (X1) + g (X*), 

and 

– only if the response of Y to X1 is linear. 

But if this is the case, then lab experiments and field
experiments are equally able to obtain accurate in-
ferences about universal effects. Therefore, the gen-
eral quest for running experiments in the field to ob-
tain more «realistic» data is fundamentally misguid-
ed. In other words, if the exact question being asked
and the population being studied are exactly mirrored
in an experiment, then the information from the ex-
periment can be clear and informative. In fact, it
should be identical.

Camerer (2011) reviews the available studies on mar-
kets, student donations, fishing, grading, sports cards
and restaurant spending that provide the closest
matches of lab and field settings, protocols and sub-
jects and confirms these predictions. He concludes
that «no replicated evidence that experimental lab
data fail to generalize to central empirical features of
field data (when the lab features are deliberately
closely matched to the field features). … The default
assumption in the economics profession should be
that lab experiments are likely to generalize to close-
ly matched field settings. … This is the default assump-
tion, and is generally supported by direct compar-
isons, in other fields such as biology studies compar-
ing animal behavior in lab settings and in the wild».

With this idea in mind, it is possible to study in an ex-
perimental lab if the same professional football play-
ers play the same formal game according to the
Minimax predictions as well. Palacios-Huerta (2014) re-
cruited subjects come from clubs in the north of Spain,
a region with a high density of professional teams pro-
fessional soccer clubs. Eighty male professional soc-
cer players (40 kickers and 40 goalkeepers) were re-
cruited to form forty kicker-goalkeeper pairs. Subjects
who previously played for the same team were not
allowed to participate in the same pair. This measure
was implemented to parallel the reality that players
encounter in the field, as we would not want friends
or former teammates to play this game against one
another. The results he finds is that, as predicted, pro-
fessional football players also play Minimax in the lab.

Thus we learn than when the exact question being asked
is mirrored in a laboratory experiment, and the popula-
tion being studied is the same as in the field, the out-
comes from the experiment can be just as clear and
informative. In fact, that can be essentially identical.  
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This suggests that when either the exact question be-
ing asked is not mirrored or the population being stud-
ied differs, the outcomes from the experiment will
probably not parallel those observed in the field. 

As such it is easy not to obtain Minimax behavior in
the lab. Consider for example players who do not play
Minimax in the field and who say, when asked, that
they would not play Minimax in real life: players who
play in the Major League Soccer in the US. These are
the players studied in Levitt, List and Reiley (2010).
Table 2 below makes it clear that the US subjects are
drastically different from their European counterparts
who never indicate that they would never randomize,
whereas among US players more than 40% say they
would always kick to the same place.

Levitt, List and Reiley (2010) not only study US players
but they also form pairs of friends that know each oth-
er (teammates) for their experimental tests. But we
know that friends do not behave like enemies. The
game friends play is certainly embedded in a larger
game not captured by a zero-sum experimental de-
sign. Since friends cooperate, the very control of hav-
ing friends play against one another in a lab experi-
ment is an artificial margin that causes deviations
from equilibrium in a game that requires strict com-
petition. 

Laboratory studies of strictly competitive games (and
possibly all other games) should benefit from captur-
ing the fundamental competitive conditions that sub-
jects encounter in real life. Not capturing these con-
ditions, by construction, definitely induces behavior
different than that observed in real life. As a result, and
not surprisingly, Levitt, List and Reiley (2010) find that
their US players do not play Minimax in the locker room
(which is what they used as a «lab setting}). 

Thus the results testify that what does not happen in
the field, should not and does not happen in the lab.

NEUROECONOMIC EVIDENCE ON STRICTLY
COMPETITIVE STRATEGIC SITUATIONS

Over the last couple of decades, a new field called
Neuroeconomics is being developed with the objec-
tive «to create a theory of economic choice and ex-
change that is neurally detailed, mathematically ac-
curate, and behaviorally relevant» (Camerer, 2008).
This section reports measures of neural activity in the
two dimensions that characterize Minimax when sub-

jects are playing a zero-sum game almost identical
to the penalty kick game described earlier.

The study whose results were reported in Palacios-
Huerta, Olivero, Bestmann, Vila and Apesteguia (2014)
was performed in the Hospital Nacional de
Parapléjicos de Toledo during 2012 with a total of 20
healthy subjects. They formed 20 pairs: 20 volunteers
were studied inside an fMRI scanner and another
twenty subjects were studied outside the scanner. The
two subjects were not friends and had not met be-
fore. One player was playing in a computer in a qui-
et room located outside the scanner room.  The oth-
er player was lying down within the MRI room. For this
player, the PC monitor was substituted by MRI com-
patible goggles and the keyboard was substituted by
a button box designed for the hand. Player location
(inside or outside the MRI) was decided by flipping a
coin. They played this game:

It was found that the results of the Pearson tests of
equality of payoffs across A and B strategies, as well
as the results of the runs tests, conformed quite close
to Minimax. They are even an order of magnitude
closer to Minimax than the US players’ behavior in the
locker room observed in Levitt, List and Reiley (2010).

From a neuroeconomics perspective, the fMRI re-
vealed activity increases in various bilateral prefrontal
regions during the decision period. Interestingly, activ-
ity in left inferior prefrontal cortex related significantly
to the ability to equate payoffs. In other words, in this
prefrontal region correlated with the performance
measure for equating payoffs, with higher activity in
participants who more effectively succeeded in
equating payoffs. Conversely, a contralateral, right in-
ferior prefrontal region related to the ability to gener-
ate random sequences of choices. Activity in these
regions was correlated with the performance score
testing for the randomness of choices using the p-val-
ue of the runs test. 

Together these data suggest that two inferior prefrontal
nodes jointly contribute to the ability to optimally behav-
ior in strictly competitive strategic situations. It is not known
what the future will bring in terms of our capabilities to ob-
serve the workings of the brain and make inferences, but
this evidence shows for the first time the parts of the brain
where strict strategic competition takes place.

RECENT FINDINGS

Finally, we conclude with a brief description of some
recent findings of interest.

It is known that subjects can detect and exploit non-
equilibrium play in zero-sum games with unique equi-
librium in mixed strategies (Shachat and Swarthout,
2004). In a recent experimental game theoretical study,
Gil and Prowse (2016) find striking differences according
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44%
(N = 20)

0%
(N = 24)

0%
(N = 300)

0%
(N = 42)

0%
(N = 57)

TABLE 2
PPROPORTION OF PROFESSIONAL PLAYERS THAT

INDICATE THAT THEY WOULD ALWAYS KICK TO THE
SAME SIDE IN A REAL LIFE PENALTY KICK

* Note: US data comes from the survey reported in the working pa-
per version of Levitt, List and Reiley (2010).

A B

A 60, 40 95, 5

B 90, 10 70, 30



STRICTLY COMPETITIVE STRATEGIC SITUATIONS

to the cognitive ability of subjects: more cognitively
able subjects behave closer to equilibrium, converge
more frequently to equilibrium play and earn more
even as behavior approaches the equilibrium predic-
tion. The average level of more cognitively able sub-
jects responds positively to the cognitive ability of their
opponents, while the average level of less cognitive-
ly able subjects does not respond. A consequence of
these findings is that to the extent that experiences
contributes to cognition (and also forms appropriate
competitive character skills), experience becomes a
powerful predictor of equilibrium behavior in the lab. 

Green, Rao and Rothschild (2016) observe experts per-
form a task in the lab that is logically isomorphic to a fa-
miliar task in which they are skilled. They find that perform-
ance plummets when contextual cues disappear, imply-
ing that the expertise we observe on the familiar task in
the field will travel far in the lab if the relevant contextual
cues are maintained. They conclude that «this observa-
tion entails a normative implication for experimental de-
sign. If economic actors approximate rationality though
context-dependent heuristics, then lab studies which ab-
stract away contextual cues bias their findings against
standard theories of rationality». Failing to maintain the
contextual cues explains the results in Levitt, List and Reiley
(2010), plus of course the fact that their players do not
play Minimax in the field. See Palacios-Huerta (2014,
chapters 2-3).

Erev, Roth and Slonim (2016) reports on an experimen-
tal design to evaluate how well the Minimax hypothesis
describes behavior across a population of games by
randomly sampling constant sum games with two play-
ers and two actions with a unique equilibrium in mixed
strategies. They find that students behavior is more con-
sistent with Minimax play the closer the mixed strategy
equilibrium is to equal probability play of each action.

Randomization, a critical ingredient of Minimax, is also
important in models of choice. Agranov and Ortoleva
(2016) report experimental results in which they show
that a majority of subjects do exhibit stochastic choic-
es when presented repeteadly with the same question.
This is in line with the interpretations of stochastic choice
as emerging from an explicit preference for randomiz-
ing in human behavior, as opposed to emerging from
random utility or mistakes.

NOTES

[1] Financial support from the Spanish Ministerio de Economía y
Competitividad and FEDER (project ECO2015-66027-P) and
from the Departamento de Educación, Política Lingüística y
Cultura del Gobierno Vasco (IT-869-13) is gratefully acknowl-
edged. This survey is partly based on previous published re-
search that appeared in my book Beautiful Game Theory,
Princeton University Press (2014), although it differs, sometimes
markedly, from the original publication. Address: London
School of Economics, Houghton Street, London WC2A 2AE,
UK. Email: i.palacioshuerta@gmail.com Web: www.palacios-
huer ta.com

[2] It could perhaps be modelled as a 3x3 game as well.
Chiappori et al. (2000), however, study the aggregate pre-

dictions of this zero-sum game, rather than the Minimax in-
dividual predictions, and conclude that the availability of C
as an action is not an issue. Their findings are also substanti-
ated in the dataset discussed in this survey. This means that
a penalty kick may be basically described as a two-action
game.

[3] See Bar-Hillel and Wagenaar (1991), Rapoport and Budescu
(1992), Rapoport and Boebel (1992), and Mookherjee and
Sopher (1994). Neuringer (2002), Rabin (2002) and Camerer
(1995) review the literature. See also Tversky and Kahneman
(1971).

[41] Aggregate level tests may also be implemented by check-
ing if the values in columns ‐ [r; s] and ‐ [r-1; s] tend to be
uniformly distributed in the interval [0, 1], which is what should
happen under the null hypothesis of randomization. See
Palacios-Huerta (2003, 2014).

[5] Compare Table IV in Brown and Rosenthal (1990) with Table
4 in Walker and Wooders (2001). There are many subjects that
pass the runs test but do exhibit serial dependence in that a
number of lagged endogenous variables (choices and out-
comes) help predict their subsequent choices.
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En este artículo se hace una revisión de la literatura que analiza la teoría de incentivos utilizan-
do una metodología experimental. Esta revisión no pretende ser exhaustiva (1) sino que se cen-
tra en alguno de los aspectos de la teoría económica sobre los que o bien existe poca evi-
dencia empírica utilizando datos históricos (2) o  bien la evidencia empírica no permite extraer 

conclusiones claras debido a la existencia de otros fac-
tores que afectan a la relación principal que se quie-
re estudiar y que son difíciles o imposibles de medir. Por
ejemplo, la relación entre incentivos económicos y es-
fuerzo puede estar mediada por factores tales como
el diseño del puesto de trabajo, el entorno social del
trabajador en la empresa, la actitud ante el riesgo del
trabajador o la existencia de objetivos e incentivos no
explícitos, que son difíciles de observar y cuantificar y
que pudieran llegar a ocultar o incluso alterar el signo
de la relación principal.

Aunque la metodología experimental tiene un amplio
arraigo en otras áreas de las ciencias sociales, en eco-
nomía existe un amplio debate sobre su validez y so-
bre si los resultados obtenidos en experimentos, realiza-
dos generalmente con estudiantes universitarios y en
entornos abstractos, sirven para validar o refutar la te-
oría y pueden ser generalizados a entornos más ricos
(Roth, 1994; Rubinstein, 2001; Fudenberg, 2006; Levitt y
List 2007a, 2007b, 2008; Binmore y Shaked, 2010a,
2010b; Eckel y Gintis, 2010; Fehr y Schmidt, 2010;
Camerer, 2015;Levine y Zheng, 2015; Schotter, 2015).
Nosotros no entramos en este debate y simplemente
pensamos que el conocimiento científico se puede nu-
trir de cualquier tipo de investigación, ya sea usando
modelos teóricos, el estudio econométrico de datos
históricos, experimentos de campo o experimentos de
laboratorio. Difícil es pensar que una metodología pue-
da ser mejor que la otra, sino que todas se comple-
mentan y generan externalidades positivas sobre las
demás.

¿FUNCIONAN LOS INCENTIVOS ECONÓMICOS?

Uno de los principales supuestos de la teoría económi-
ca sobre incentivos es que los trabajadores responden
positivamente a un incremento de los incentivos eco-
nómicos aumentando su nivel de esfuerzo (Holmström,
1979; Laffont and Martimort, 2002; proporcionan revi-
siones de la literatura). La evidencia empírica sugiere
que esta relación positiva entre incentivos y esfuerzo
existe. Sin embargo, los resultados no son claramente
concluyentes dada la existencia de otros aspectos de
la relación laboral, tales como la posibilidad de ser des-
pedido o el entorno de trabajo, que son difíciles de ob-
servar y aislar al utilizar datos históricos (Chiapori y Salanié,
2003). 

Algunos trabajos han utilizado experimentos naturales,
es decir, cambios exógenos que permiten medir las
variables de interés antes y después de un evento, de-
jando el resto de variables (casi) constantes. Uno de los
estudios más relevantes de este tipo es el de Lazear
(2000) que analiza los datos de productividad de los
trabajadores de Safelite Glass Coporation, una com-
pañía estadounidense dedicada a la instalación de
cristales para vehículos. Entre 1994 y 1995, con la in-
corporación de un nuevo equipo directivo, la compa-
ñía decidió cambiar el sistema de incentivos. Los resul-
tados de este trabajo son consistentes con la teoría
económica, al encontrar que la introducción de incen-
tivos (pago por pieza instalada) provocó un aumento
de la producción en un 40% con respecto al periodo
anterior en el que los trabajadores eran remunerados
de acuerdo a un salario fijo por hora (es decir, incenti-
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vos que no dependen de la producción final). Ahora
bien, Lazear (2000) observa que únicamente la mitad
de este incremento es debido al incremento en los in-
centivos económicos per se. El nuevo sistema de in-
centivos también consigue atraer trabajadores más
productivos. 

Los estudios utilizando experimentos naturales tampo-
co están exentos de problemas. En general, no siem-
pre es posible tener un grupo de control que sirva pa-
ra contrastar las diferencias usando un modelo de «di-
ferencias en diferencias». En particular, en el estudio de
Lazear (2000) es difícil distinguir si la introducción del
nuevo sistema de incentivos es totalmente exógena o
si, por el contrario, los incentivos anteriores dejan de ser
óptimos como consecuencia de cambios en el entor-
no económico o productivo. Si este cambio no fuese
completamente exógeno, las estimaciones del efec-
to de introducir incentivos podrían estar sesgadas
(Chiappori y Salanié, 2003).

Otra alternativa al análisis de datos históricos o datos
de experimentos naturales es la utilización de «experi-
mentos de campo». Los experimentos de campo se
caracterizan por intervenciones realizadas exógena-
mente por los investigadores en su entorno natural o
«normal» (es decir, fuera del laboratorio; en contraste
con «experimentos de laboratorio»). Por ejemplo, un ex-
perimento de campo puede consistir en introducir un
cambio en el sistema de incentivos o en el sistema pro-
ductivo que afectan a un grupo aleatorio de trabaja-
dores de una empresa, mientras que otro grupo de tra-
bajadores que sirve de grupo de control no se ve afec-
tado por los cambios introducidos. Uno de los primeros
experimentos de campo que estudia el efecto de in-
centivos es el de Shearer (2004). En este estudio,
Shearer analiza la productividad de trabajadores de
una empresa dedicada a la plantación de árboles en
Canadá y cómo ésta varia con los incentivos econó-
micos. Shearer observa que la productividad es un 20%
mayor cuando los trabajadores reciben un pago por
cada árbol plantado en vez de un salario fijo, indepen-
dientemente del número de árboles plantados. Utilizan-
do datos similares y teniendo en consideración el pro-
blema de selección endógena del tipo de incentivos
por parte de la empresa, Paarsche y Shearer (2000) en-
cuentran que la productividad de los plantadores au-
menta un 22,6% cuando se pasa de un sistema de sa-
larios fijos a un sistema con pagos variable por árbol
plantado. Sin embargo, la introducción de incentivos
tiene un efecto menor sobre la calidad, medida co-
mo el porcentaje de árboles bien plantados. Por últi-
mo, Paarsche y Shearer (2000) señalan que la selec-
ción de uno u otro sistema de incentivos depende de
las condiciones de plantación, pudiendo ser óptimo uti-
lizar una remuneración fija cuando estas condiciones
son poco favorables.

Los experimentos realizados en el laboratorio han per-
mitido corroborar los resultados empíricos en un entor-
no totalmente controlado. Estos experimentos han ser-
vido para estudiar la causalidad así como aislar los re-
sultados de otros posibles efectos (por ejemplo, la ca-

pacidad de monitorizar a los trabajadores, el entorno
social y otros incentivos no explícitos). Es interesante des-
tacar que, según nuestro conocimiento, los primeros
experimentos que estudian el efecto de incentivos fue-
ron publicados fuera del entorno de la investigación en
Economía (London y Oldham, 1976; Miller & Terborg y
Miller, 1978). London y Oldham (1976) diseñaron un ex-
perimento en el que los participantes tenían que reali-
zar una tarea con «esfuerzo real» que consistía en or-
denar tarjetas perforadas. London y Oldham introdu-
cen tres tratamientos en los que varían el grado de in-
centivos: sin ningún pago económico, un salario fijo y
un pago variable por tarjeta ordenada correctamen-
te. Los dos últimos tratamientos se diseñaron de forma
que el nivel de incentivos fuese similar, es decir, el sa-
lario fijo se calibró de tal forma que fuese equivalente
al pago que recibiría un sujeto con una productividad
media bajo un pago variable. Los resultados de London
y Oldham (1976) indican que el efecto de los incenti-
vos es moderado. La producción media en el caso de
un pago variable es entre un 6,6% y un 10% mayor que
en el caso de un salario fijo. Utilizando una tarea diferen-
te, Terborg y Miller (1978) obtienen un incremento simi-
lar en la producción, 11,1%, al pasar de un salario fijo
a un pago variable, pero también observan que el
efecto sobre la calidad del trabajo es de signo contra-
rio. Sorprendentemente, los individuos que no recibie-
ron ningún tipo de compensación económica en el
experimento de London y Oldham (1976) tuvieron un
nivel de productividad muy similar a aquellos que reci-
bieron un pago variable. Este último resultado está en
línea con los resultados de Gneezy y Rustichini (2000)
que muestran que la producción es menor cuando los
sujetos reciben un pequeño incentivo económico que
cuando no reciben ninguno. 

Más recientemente, Corgnet, Rassenti y Hernán-Gon-
zález (2015b) obtienen un resultado mucho más fuerte en
cuanto al efecto de los incentivos. En este experimen-
to, los sujetos pueden realizar dos actividades: trabajar
sumando matrices de números o no trabajar y nave-
gar por internet. La introducción de Internet es impor-
tante ya que ayuda a reducir el llamado «efecto de
participación activa» (Lei, Noussair y Plott, 2001). Según
Lei, Noussair y Plott (2001) los sujetos experimentales
pueden trabajar aun cuando no tienen los incentivos
adecuados simplemente porque no tienen nada más
que hacer. Corgnet, Hernán-González y Schniter (2015d)
muestran que la existencia de una alternativa de ocio
en el puesto de trabajo, acceso a Internet, puede ser
crucial para estudiar el efecto de incentivos en el la-
boratorio. Corgnet, Hernán-González y Rassenti (2015b)
obtienen que la producción es un 185% mayor cuan-
do los individuos reciben un pago variable en compa-
ración con el tratamiento en el que reciben un pago
fijo. El uso de Internet también corrobora estos resulta-
dos, siendo un 258% mayor en el caso de un salario fi-
jo que con incentivos variables.

Otros estudios se han centrado en analizar cómo el es-
fuerzo varía en función de la intensidad de los incenti-
vos. Estos estudios han permitido analizar  la oferta de
trabajo de los individuos. Sorprendentemente, los pri-
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meros experimentos no utilizaron personas como suje-
tos, sino animales (Battalio, Green y Kagel, 1981; Battalio
y Kagel,  1985; Kagel, 1987). Battalio, Green y Kagel (1981)
realizaron sus experimentos con palomas que tenían
que picar en una palanca para ser recompensadas
con comida (granos). El salario en estos experimentos
se puede entender como la cantidad de veces que
las palomas tienen que picar para obtener su recom-
pensa. Los resultados de estos autores muestran que,
con cierta variabilidad por sujeto, la oferta de trabajo
es creciente para salarios bajos mientras que es decre-
ciente a partir de un cierto nivel salarial. Estos resulta-
dos son consistentes con la teoría económica que su-
giere que si el ocio es un bien normal la oferta de tra-
bajo inicialmente creciente tiende a «doblarse» hacia
atrás. 

Una de las principales limitaciones del estudio de la
oferta de trabajo con datos históricos es la dificultad
de observar el esfuerzo de los trabajadores. Los estu-
dios que han analizado el efecto de variaciones en el
salario sobre el número de horas trabajadas obtienen
elasticidades cercanas a cero (Pencavel, 1986; Killings-
worht y Heckman, 1986). En este sentido, los experimen-
tos realizados por Dickinson (1999) son muy importan-
tes al poder distinguir entre tiempo de trabajo e inten-
sidad (esfuerzo). Dickinson plantea dos tratamientos,
uno donde los sujetos pueden determinar el número
de horas de trabajo y otro en el que el tiempo de tra-
bajo es fijo. Cuando los sujetos no pueden determinar
el tiempo de trabajo, un incremento en los incentivos
conduce a una substitución de más esfuerzo por me-
nos tiempo de ocio en el puesto de trabajo. Ahora bien,
cuando los participantes pueden determinar el tiem-
po de trabajo, un aumento en los incentivos hace que
algunos individuos trabajen más rápido (mayor intensi-
dad) pero menos tiempo. En este sentido, la posibili-
dad de poder sustituir ocio en el puesto de trabajo (me-
nor intensidad) por ocio fuera del puesto de trabajo
(menos horas) aparece como una de las posibles ex-
plicaciones de por qué los resultados obtenidos con
datos históricos no son siempre consistentes. 

La teoría económica también predice que, cuando el
efecto renta no es importante (como se podría pensar
de los pagos que reciben los participantes en la ma-
yoría de los experimentos), el esfuerzo y la producción
deberían aumentar de forma monótona con los incen-
tivos. Los resultados de varios experimentos rechazan es-
ta hipótesis y muestran que esta relación es mucho más
complicada (Gneezy y Rustichini, 2000; Ariely, Gneezy,
Loewenstein y Mazar, 2009; Pokorny, 2008; Corgnet,
Gómez-Miñambres y Hernán-González, 2015a; Cads-
by, Song y Tapon, 2016). Por ejemplo, Ariely, Gneezy,
Loewenstein y Mazar (2009) realizan experimentos de
campo y de laboratorio en dos países: India y Estados
Unidos. Sus resultados muestran que, a partir de un cier-
to nivel, aumentar los incentivos monetarios puede te-
ner un efecto negativo sobre la producción. Los auto-
res argumentan que estos resultados pueden ser con-
sistentes con la idea de «ahogarse bajo presión»
(Baumeister, 1984). Pokorny (2008) obtiene resultados si-
milares en cuanto al efecto de incentivos sobre la pro-
ductividad. Sin embargo, este autor propone que el

efecto se puede explicar por la existencia de puntos
de referencia sobre el nivel de ingresos en las preferen-
cias de los individuos (Kahneman y Tversky, 1979; Tversky
y Kahneman, 1991). La intuición de estos resultados,
que se explican en más detalle más abajo, es que los
individuos necesitan poner poco esfuerzo cuando los
incentivos son altos para alcanzar su punto de referen-
cia de los ingresos. Estos resultados son consistentes
también con Corgnet, Gómez-Miñambres y Hernán-
González (2015a).

EL TRADE-OFF ENTRE RIESGO E INCENTIVOS

Uno de los supuestos básicos del modelo de principal
y agente supone que los agentes son aversos al ries-
gos mientras que el principal, que tiene una mayor ca-
pacidad para diversificar riesgos entre varios proyectos
o agentes, se puede considerar neutral al riesgo (o me-
nos averso al riesgo) (3). En este caso, la teoría econó-
mica predice que cuando la relación entre el esfuer-
zo y el nivel de producción se ve afectada por un shock
aleatorio, el contrato refleja un intercambio de riesgo
entre el principal y el agente. Si el principal puede ob-
servar el nivel de esfuerzo del agente, el contrato ópti-
mo será un salario fijo (condicional en el nivel de es-
fuerzo exigido) ya que esto garantiza el reparto óptimo
de riesgos. Ahora bien, cuando el esfuerzo no es ob-
servable surge un problema de riesgo moral, pues ba-
jo un salario fijo el agente no tendría ningún incentivo
(económico) para poner un esfuerzo mayor que el mí-
nimo esfuerzo posible. Para solventar este problema de
riesgo moral, el principal puede diseñar un contrato
que proporcione incentivos económicos al agente pa-
ra que trabaje pero sin que asuma un riesgo excesivo
que le pudiese llevar a rechazar el contrato. 

A pesar del papel fundamental de este trade-off en la
teoría de incentivos, los resultados empíricos son esca-
sos (Garen, 1994; Prendergast, 2002). De hecho, estos
trabajos apuntan a que puede existir un relación posi-
tiva entre riesgo e incentivos. A raíz de estos resultados,
se han propuesto una variedad de modelos teóricos
que consideran otros factores que afectan de forma
simultánea a la relación incentivos-esfuerzo y que pue-
den explicar la relación positiva observada utilizando
datos históricos (Zabojnik, 1996; Prendergast, 2002; Baker
y Jorgensen, 2003; Raith, 2008; Edmans y Gabaix, 2011;
He, Li, Wei y Yu, 2014). 

Dada la dificultad para identificar de forma unívoca la
relación entre riesgo e incentivos con datos históricos, los
experimentos se presentan como una metodología es-
pecialmente útil. Sin embargo, la evidencia experimen-
tal en esta área es muy escasa (Berg, Daley, Dick-haut y
O’Brien, 1992; Epstein, 1992). En Berg, Daley, Dick-haut y
O’Brien (1992) el principal tiene que decidir entre tres con-
tratos que puede ofrecer al agente, en dos tratamien-
tos diferentes, uno donde la decisión del agente se pue-
de fijar en el contrato (sin riesgo moral) y otro donde no
(riesgo moral). El agente no puede rechazar el contrato
elegido por el principal pero puede decidir entre dos
acciones que simulan un nivel de esfuerzo alto y bajo.
Las preferencias sobre riesgo tanto del principal como
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el shock es alto que cuando el shock es bajo. Este re-
sultado no es posible de explicar asumiendo que los
sujetos tienen unas preferencias CARA. Sin embargo,
Sloof y Praag (2010) observan que el efecto positivo del
riesgo sobre el esfuerzo se puede explicar asumiendo
otras funciones de utilidad más generales que, por
ejemplo, tengan en cuenta la posibilidad de puntos de
referencia en las preferencias o que los niveles de rui-
do generen objetivos de producción para los agentes.

EL PROBLEMA DE AGENCIA EN GRUPOS

El modelo clásico de Holmström (1982) demuestra la
imposibilidad de eliminar free riding, es decir, esforzar-
se poco y aprovecharse del esfuerzo colectivo de los
otros miembros del grupo de trabajo, cuando solo la
producción total del grupo es observable. Este proble-
ma presenta muchas similitudes con los experimentos
realizados sobre la contribución voluntaria de agentes
en experimentos de bienes públicos (Isaac y Walker,
1988), en el sentido de que la producción total del gru-
po puede ser considerada como un bien público que
es compartido por todos los miembros (4). 

El efecto de diferentes sistemas de incentivos sobre los
niveles de producción en grupos de trabajo ha sido
analizado por Nalbantian y Schotter (1997). En sus ex-
perimentos, los sujetos son asignados a grupos de 6 in-
dividuos y cada individuo tiene que elegir un número
entre 0 y 100. Este número representa de forma abs-
tracta el nivel de esfuerzo que los individuos desean re-
alizar. Números (esfuerzo) más altos se corresponden
con costes individuales más altos representados por
una función convexa. La producción del grupo se de-
termina como la suma de los esfuerzos individuales (no
observables por otros miembros) y un shock aleatorio
que puede ser positivo o negativo. Sus resultados mues-
tran que los niveles de esfuerzo cuando los individuos
se reparten el valor de la producción a partes iguales
son consistentes con Holmström (1982). Los niveles de
cooperación son inicialmente altos aunque tienden
poco a poco al equilibrio de Nash, con niveles de free-
riding elevados (similar a los resultados obtenidos en
experimentos de bienes públicos). Nalbantian y Schotter
(1997) también estudian el caso de competencia en-
tre dos grupos en forma de torneo en el que el grupo
ganador recibe una transferencia del otro grupo. En sus
experimentos, este tipo de torneos genera niveles de
esfuerzo similares a los niveles de esfuerzo bajo incen-
tivos individuales. Ahora bien, este último resultado pue-
de depender de los parámetros utilizados. 

Una de las posibles limitaciones de Nalbantian y Schotter
(1997) es el uso de esfuerzo abstracto. El uso de esfuer-
zo abstracto tiene la ventaja de permitir predicciones
teóricas específicas, pero al mismo tiempo se pierden
ciertos aspectos que pueden tener un gran impacto,
tales como la dimensión social del trabajo, la fatiga y
el aburrimiento, efectos sobre la motivación, la existen-
cia de puntos de referencia en las preferencias o el
considerar el coste del esfuerzo únicamente en térmi-
nos monetarios. Además, la utilización de esfuerzo abs-
tracto limita la obtención de un tratamiento donde los
sujetos realizan el esfuerzo máximo. Sin embargo, exis-
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del agente son inducidas «a la» Roth y Malouf (1979).
Sus resultados son consistentes con la teoría y los con-
tratos elegidos se corresponden con el contrato que
predice la teoría en cada tratamiento, es decir, un sa-
lario fijo cuando no hay un problema de riesgo moral
y un contrato con incentivos cuando sí lo hay. Epstein
(1992) extiende el diseño experimental de Berg, Daley,
Dickhaut y O’Brien (1992) incorporando un salario de re-
serva para el agente. Este salario de reserva hace que
los resultados, aunque en línea con la teoría económi-
ca, sean mucho menos robustos. Sin embargo, Epstein
(1992) achaca esta falta de evidencia a una mayor
complejidad del experimento y una posible confusión
de los sujetos.

Más recientemente, Corgnet y Hernán-González (2015)
revisan el trade-off entre riesgo e incentivos en un expe-
rimento en el que el principal, propone un contrato li-
neal al agente que consiste en un pago fijo y un pago
variable por unidad producida. El agente puede recha-
zar el contrato o aceptarlo. Si el agente acepta el con-
trato, éste puede realizar una tarea con esfuerzo real (su-
mando números) que genera valor o navegar por inter-
net. Si el agente rechaza el contrato, éste recibe un sa-
lario de reserva y solo puede navegar por internet. Por
otro lado, el principal no puede trabajar en la tarea y so-
lo tiene acceso a internet, independientemente de si el
contrato se acepta o no. Corgnet y Hernán-González
(2015) proponen dos tratamientos, uno donde el bene-
ficio del agente se ve afectado por un shock sobre su
producción (tratamiento con ruido) y otro en el que no
hay shock (tratamiento sin ruido). De cara a simular el su-
puesto de que el principal es neutral ante el riesgo, en
ninguno de los dos tratamientos los pagos del principal
se ven afectados (directamente) por el shock. Los resul-
tados muestran que los principales ofrecen contratos con
un pago fijo más alto y un pago variable más bajo en el
caso del tratamiento con ruido, es decir, el contrato sir-
ve para asegurar al agente ante el riesgo. Además, es-
tos autores obtienen medidas de aversión al riesgo de
los sujetos así como sus creencias sobre el nivel de ries-
go de los otros participantes. Los resultados también re-
flejan que el grado de protección frente al riesgo que el
principal ofrece en el contrato varía de forma positiva
con sus creencias sobre el grado de aversión al riesgo
de los agentes.

Un resultado sorprendente que obtienen Corgnet y Her-
nán- González (2015) es que el nivel de esfuerzo de los
agentes aumenta en el tratamiento con ruido, a pesar
de aceptar contratos con un menor nivel de incentivos
variables. Este resultado es consistente con los resulta-
dos de Sloof y Praag (2010). En este experimento, los
sujetos tienen que realizar sumas durante cuarenta mi-
nutos y reciben una recompensa por cada suma re-
suelta correctamente. Antes de empezar su tarea, los
sujetos son informados de que al final del período el
número de sumas resueltas por cada individuo se in-
crementará o reducirá en una determinada cantidad
en función del resultado de una lotería. Sloof y Praag
(2010) presentan un tratamiento donde el shock sobre
la producción es bajo, alrededor de un 5% de la pro-
ducción, y otro en el que el shock es más alto, entor-
no a un 100%. Los resultados muestran que los indivi-
duos ponen significativamente más esfuerzo cuando



¿QUÉ PODEMOS APRENDER SOBRE INCENTIVOS A TRAVÉS DE EXPARIMENTOS?

te evidencia que extiende estos resultados a entornos
más ricos. Erev, Bornstein y Galili (1993) realizaron un ex-
perimento de campo en el que los sujetos tenían que
coger naranjas en grupos de cuatro personas. Los re-
sultados muestran que cuando dos miembros de un
grupo compiten con los otros dos miembros del grupo
por un bono, los niveles de esfuerzo son similares a los
de aquellos grupos en los que cada miembro era re-
compensado en función de su esfuerzo individual. Al
mismo tiempo, los grupos que son remunerados equi-
tativamente en función de la producción total del gru-
po, presentan niveles de esfuerzo un 30% inferior. 

Sin embargo, la mayoría de los trabajos experimenta-
les muestran de forma sorprendente que los incentivos
grupales son particularmente efectivos, presentan nive-
les de esfuerzo similares a otros grupos que operan ba-
jo incentivos individuales, tanto en el laboratorio (Dijk,
Sonnemans y Winden, 2001; Dohmen and Falk, 2011)
como en los experimentos de campo (Dumaine, 1990,
1994; Kruse, 1992; Ichniowski, Kochan, Levine, Olson y
Strauss, 1996; Hansen, 1997; Ichniowski, Shaw y Prennushi,
1997; Hamilton, Nickerson y Owan, 2003). Este resulta-
do contradice las predicciones de Holmström (1982) así
como los resultados anteriores de Nalbantian y Schotter
(1997), Erev, Bornstein y Galili (1993) y la amplia eviden-
cia de experimentos con bienes públicos.

Una excepción, consistente con las predicciones teó-
ricas, son los estudios de Corgnet, Hernán-González y
Rassenti (2015c) y Corgnet, Hernán-González y Schnitter
(2015d). En estos estudios, la producción de grupos con
incentivos grupales es significativamente inferior a la
producción de grupos en los que sus miembros son re-
compensados en función de incentivos individuales, es
decir, donde no existen posibilidades de free-riding.
Corgnet, Hernán-González y Schnitter (2015d) muestran
que este resultado depende crucialmente de la imple-
mentación de actividades de ocio en el diseño expe-
rimental, de forma que se limite el efecto de participa-
ción activa de los sujetos (Lei, Noussair y Plott, 2001).

EXTENDIENDO EL MODELO PRINCIPAL-AGENTE

Una de las principales teorías en la investigación sobre
motivación es la teoría de auto-determinación pro-
puesta por los psicólogos Edward L. Deci y Richard Ryan
(Deci y Ryan, 1985; Ryan y Deci, 2000). La teoría de au-
to-determinación sugiere que existe un continuo de ni-
veles de motivación. En un extremo estaría la motiva-
ción totalmente controlada, o motivación extrínseca,
siendo un ejemplo los incentivos monetarios impuestos
por la empresa a sus trabajadores. A partir de ahí, exis-
ten diferentes niveles de motivación intrínseca y en el
máximo estaría la motivación totalmente autónoma.
En este sentido, los economistas nos hemos centrado
tradicionalmente en el análisis de incentivos económi-
cos que afectan al nivel de motivación extrínseca. En
los últimos años se ha producido un auge de trabajos
experimentales que estudian otros aspectos de la mo-
tivación. En esta sección repasamos algunos de ellos.

Los modelos de principal-agente sugieren que el prin-

cipal puede hacer que el agente aumente su nivel de
esfuerzo mediante el uso de herramientas de control y
observación de las tareas que realiza. Frey (1993) se-
ñala que estos mecanismos de control impuestos por
la empresa pueden tener un efecto de «expulsión de
la motivación» (5) (intrínseca) de los trabajadores y que
este efecto es especialmente importante cuando exis-
te una relación personal entre principal y agente. Falk
y Kosfeld (2006) proponen un simple experimento en el
que el principal solo tiene la opción de imponer un ni-
vel mínimo de esfuerzo (abstracto) sobre un agente
que no tiene ningún incentivo para esforzarse. Los re-
sultados muestran que existe un coste sombra de es-
tablecer este tipo de control. Los agentes perciben el
establecimiento de esta medida de control como una
pérdida de confianza del principal sobre ellos. En con-
secuencia, los agentes reducen significativamente su
nivel de esfuerzo, hasta tal punto que el principal llega
a salir perjudicado por las medidas de control impues-
tas. En un experimento con esfuerzo real, Dickinson y
Villeval (2008) estudian la hipótesis de Frey (1993) va-
riando la distancia entre el principal y el agente. Dickin-
son y Villeval (2008) observan que el efecto negativo
de los mecanismos de control es más pronunciado
cuando existe un mayor grado de relación entre el prin-
cipal y el agente. Estos resultados sugieren que parte
del efecto desmotivador se debe a una reducción del
grado de reciprocidad del agente como consecuen-
cia de la pérdida de confianza en el principal, y no tan-
to a una menor motivación intrínseca del agente so-
bre la tarea.

Los agentes pueden percibir los sistemas de control de
forma diferente cuando son otros trabajadores quienes
realizan la actividad de control o si ellos participan tam-
bién en la decisión de controlar (Kandel y Lazear, 1992;
Sacerdote, 2001; Zimmerman, 2003; Falk y Ichino, 2006;
Mohnen, Pokorny y Sliwka, 2008; Carpenter, Bowles, Gintis
y Hwang, 2009; Mas y Moretti, 2009; Gill y Stone, 2013;
Corgnet, Hernán-González y Rassenti, 2015c). Por ejem-
plo, Kandel y Lazear (1992) destacan el papel del remor-
dimiento y la vergüenza como potentes mecanismos
que reducen los incentivos a esforzarse menos que otros.
Corgnet, Hernán-González y Rassenti (2015c) muestran
que el efecto de la presión social por parte de otros com-
pañeros (que observan lo que hacen) puede ser tan im-
portante que eliminen por completo el efecto de free-
riding y se obtengan niveles de producción óptimos, si-
milares a los de incentivos individuales.

La teoría de auto-determinación sugiere que uno de los
principales factores para incrementar la motivación in-
trínseca de los trabajadores en su percepción de auto-
nomía (6). En este sentido, la participación de los traba-
jadores en la toma decisiones de la empresa ha sido
ampliamente estudiada como un mecanismo que per-
mite incrementar su nivel de autonomía y, en conse-
cuencia, su motivación y vinculación a los objetivos de
la empresa (Allport, 1945; Miller y Monge, 1986; Cotton,
Vollrath, Froggatt, Lengnick-Hall y Jennings, 1988; Lam,
Chen y Schaubroeck, 2002). El nivel de participación
puede variar desde la simple consulta a los trabajado-
res hasta la completa delegación de las decisiones. 
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En los últimos años se han producido algunos trabajos
experimentales que han ayudado a entender el pro-
ceso de participación de los trabajadores y las conse-
cuencias sobre su motivación (Fehr, Herz y Wilkening,
2013; Charness, Cobo-Reyes, Jiménez, Lacomba y
Lagos, 2012; Corgnet y Hernán-González, 2014; Kleine,
Langenbach y Zhurakhovska, 2014). Fehr, Herz yWilke-
ning (2013) muestran que los sujetos valoran la autori-
dad (o poder de tomar las decisiones) per se. En su es-
tudio, los sujetos actuando como principales se mues-
tran reacios a ceder su autoridad incluso cuando de-
legar es la opción que maximiza sus pagos esperados.
Charness y coautores (2012) muestran que, en un jue-
go del tipo intercambio de regalos (ver Fehr, Kirchsteiger
y Riedl, 1993), la opción de delegar la decisión sobre
el salario al agente provoca en media un aumento de
su producción y termina generando mayores ganan-
cias tanto para el agente como para el principal.
Corgnet y Hernán-González (2014) muestran que invo-
lucrar a los empleados en la toma de decisiones pue-
de ser un arma de doble filo. Consultar a los emplea-
dos resulta beneficioso para el principal siempre y
cuando este último siga la opinión del agente. En ca-
so contrario, el agente reacciona negativamente, re-
duciendo los beneficios del principal.

Otros aspectos que han recibido especial atención en
los últimos años es el supuesto de agentes con prefe-
rencias «no estándar». Por ejemplo, numerosos estudios
en psicología y economía han sugerido que el com-
portamiento de los individuos puede verse afectado
por la existencia de puntos de referencia (Kahneman
y Tversky, 1979; Tversky y Kahneman, 1991). En este ti-
po de funciones de preferencias, la utilidad marginal
depende de la posición con respecto a ese punto de
referencia (Heath, Larrick y Wu, 1999). Utilizando datos
sobre taxistas en la ciudad de Nueva York, Camerer,
Babcock, Loewenstein y Thaler (1997) muestran que los
taxistas trabajan menos horas, considerando esta una
medida aproximada de su esfuerzo, en días en los que
el salario medio por hora es más alto (por ejemplo, si
llueve, ya que esto aumenta la demanda de servicios
de taxi). De forma similar, Fehr y Goette (2007) encuen-
tran que los mensajeros en bicicleta tienden a reducir
su esfuerzo cuando reciben un incremento salarial ya
que esto hace que puedan sobrepasar su objetivo dia-
rio de ingresos con un menor nivel de esfuerzo.

Otros autores han mostrado que manipulando la pre-
sentación de los contratos, el principal puede benefi-
ciarse de la existencia de trabajadores con aversión al
riesgo sin necesitar aumentar los incentivos económi-
cos ni incurrir en costes económicos adicionales (Fryer,
Levitt, List y Sadoff, 2012; Hossain and List, 2012; Levitt, List,
Neckermann y Sadoff, 2012; De Quidt 2014; Imas, Sadoff
y Samek, 2016). Por ejemplo, Hossain y List (2012) reali-
zan un experimento de campo en una factoría en
China. En este trabajo, los trabajadores reciben un in-
centivo económico, un bono, presentado de dos for-
mas distintas. En el formato de «ganancias» los traba-
jadores son informados de que recibirán un bono si al
final de la semana han conseguido su objetivo de pro-
ducción semanal. En el formato de «pérdidas», los tra-
bajadores reciben provisionalmente su bono pero son

informados de que si no alcanzan su objetivo de pro-
ducción semanal esta cantidad les será retirada. En es-
te sentido, ambos esquemas son equivalentes en tér-
minos económicos y solo varían en su presentación. Sin
embargo, Hossain y List (2012) observan que las con-
secuencias sobre motivación y esfuerzo son significati-
vamente distintas. Los bonos presentados como «per-
didas» consiguen aumentar la producción un 1% con
respecto a los bonos presentados como «ganancias».
Estos efectos son importantes ya que no tienen un cos-
te económico adicional y, además, tienen un efecto
sostenible a lo largo del tiempo. 

CONCLUSIÓN

Tradicionalmente, los economistas nos hemos centra-
do en el uso de incentivos económicos como única
herramienta para afectar a la motivación de los suje-
tos. Sin embargo, en los últimos años se ha producido
un auge de trabajos que incorporan otros aspectos no
monetarios. Así, los modelos económicos han añadi-
do conceptos ampliamente investigados en áreas cer-
canas como management, psicología o neurocien-
cia y que pueden afectar a la motivación de las per-
sonas para hacer cosas. En este sentido, resultan inte-
resantes y prometedores los estudios que pretenden in-
tegrar e investigar la interacción entre incentivos eco-
nómicos y otros tipos de incentivos, como por ejemplo
Corgnet, Gómez-Miñambres y Hernán-González (2016)
y Della Vigna y Pope (2016).

Aun no pretendiendo ser una revisión exhaustiva de la
literatura, en este artículo se han revisado algunos de
los trabajos experimentales más relevantes en el área
de la teoría de incentivos. Sin embargo, han sido mu-
chos los campos que no se han revisado. En este sen-
tido, se hace imprescindible señalar la extensiva litera-
tura que tiene en cuenta la existencia de trabajadores
no egoístas, es decir, agentes (y principales) cuyas pre-
ferencias tienen en cuenta las preferencias de otros. El
lector interesado puede referirse a Charness y Kuhn
(2011) y Dohmen (2014) para una amplia revisión de
esta literatura. 

Los trabajos revisados en este artículo sugieren nuevas
y prometedoras líneas de investigación. La sorprenden-
te relación positiva entre incentivos y riesgo parece ir
en contra de las prácticas de gestión y dirección tra-
dicionales que sugieren claridad y precisión como ca-
racterísticas esenciales de un buen sistema de incen-
tivos. En esta línea, la aversión a sufrir pérdidas así co-
mo a lamentar opciones no tomadas pueden resultar
como poderosas herramientas de motivación. La inter-
acción de estas nuevas herramientas entre sí y con los
incentivos económicos se presenta como una cues-
tión clave a la hora de ser utilizadas de forma estraté-
gica para motivar a los trabajadores.

Uno de los aspectos que resulta difícil de analizar utili-
zando un enfoque experimental es el efecto que los in-
centivos económicos y no económicos puedan tener
sobre la motivación de los trabajadores en el largo pla-
zo. Por ejemplo, la aversión a lamentar nuestras decisio-
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nes puede ser muy efectiva en el corto plazo pero ¿po-
demos motivar sostenidamente a los trabajadores ex-
plotando este tipo de rasgos? ¿Son los incentivos pura-
mente económicos efectivos en el largo plazo? ¿Y los
incentivos no económicos? ¿Es conveniente ajustar y
cambiar los esquemas de incentivos de tal forma que
los trabajadores no se hagan insensibles a los mismos?

(*) Este trabajo no habría sido posible sin la continua y di-
námica discusión de los temas revisados en este artículo
con Brice Corgnet. Su presentación en el Workshop de
Preferencias Sociales e Incentivos en la Universidad de
Nottingham sirvió de guion para la elaboración de este ar-
tículo y sus comentarios sirvieron para mejorar significativa-
mente el trabajo. El autor también agradece la financia-
ción y el apoyo por parte del Economic Science Institute, la
University of Nottingham Business School, y financiación re-
cibida por parte del Ministerio de Educación [2012/00103/001],
el Ministerio de Economía y de la Competencia [2016/
00122/001], el Plan Nacional I+D MCI [ECO2013-44879-R],
2014-17, y los Proyectos de Exce-lencia de la Junta Andalucía
[P12.SEJ.1436], 2014-18.

NOTAS

[1] Charness y Khun (2011) proporcionan una revisión exten-
sa y complementaria de la literatura sobre mercados la-
borales experimentales.

[2] El término datos históricos se utiliza para referirse a datos
que se pueden observar de forma natural, sin interferen-
cia o manipulación por parte del investigador. Algunos
ejemplos de datos históricos son datos sobre el desem-
peño de trabajadores (productividad, horas de trabajo,
absentismo, etc.), datos macroeconómicos o datos so-
bre empresas (precios, beneficios, costes, etc.). En con-
traposición a datos históricos, en este artículo nos referi-
remos a datos de experimentos de campo o datos de
experimentos realizados en el laboratorio.

[3] Si por el contrario, el agente fuese neutral al riesgo y el
principal averso al riesgo, el contrato óptimo supondría
que el principal vende la empresa al agente.

[4] A pesar de que son muchas las similitudes, también exis-
ten importantes diferencias. Por ejemplo, el uso de un
bien público por un individuo no tiene por qué excluir
del uso por parte de otros individuos, excepto si el nú-
mero de consumidores es suficientemente grande (co-
mo podría ser el uso masificado de un espacio natural).
Por el contrario, el consumo de una parte de la produc-
ción total de un grupo por parte de un miembro exclu-
ye de su consumo a otros miembros del grupo, inde-
pendientemente del tamaño del grupo. Nalbantian y
Schotter (1997) discuten las similitudes y diferencias en-
tre bienes públicos y producción en equipo. Ledyard
(1995) y Chaudhuri (2007) realizan amplias revisiones de
la literatura sobre bienes públicos.

[5] En inglés «motivational crowding out».
[6] Los otros dos factores principales son la percepción de

competencia para hacer el trabajo y el grado de inte-
gración del trabajador con su entorno social en el pues-
to de trabajo
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Este artículo contiene un panorama selectivo de los estudios experimentales relacionados con
la organización industrial, centrándonos en trabajos recientes. El artículo se basa, en gran par-
te, en Brandts y Potters (2017). El lector puede encontrar más material en el panorama de Holt
(1995), el meta-estudio sobre colusión de Engel (2007), el libro sobre experimentos relacionados

con política de competencia de Hinloopen y Normann
(2009), el panorama sobre experimentos de oligopolio
de Potters y Suetens (2013) y el trabajo de Ferreira (2014).

Consideramos que los resultados de experimentos de
laboratorio pueden ayudar a entender el comporta-
miento estratégico en general y en entornos de orga-
nización industrial en particular. Desde nuestro punto de
vista analizar empíricamente con experimentos el
comportamiento humano en entornos controlados
simplificados inspirados por los modelos de la organi-
zación industrial implica tomarse en serio las prescrip-
ciones de los equilibrios correspondientes a los diferen-
tes modelos. Es decir, nuestra posición metodológica
es que los modelos de la organización industrial teóri-
ca tienen, en su conjunto, contenido empírico y no son
sólo la caracterización de lo que harían agentes ple-
namente racionales.

Las dos virtudes fundamentales de la experimentación
son el control y la replicabilidad (1).

El control tiene varias dimensiones. Primero, los experi-
mentadores pueden crear el entorno experimental ba-
sado en un modelo determinado de teoría de juegos
y, por tanto, conocer el equilibrio (o los equilibrios) exac-
tamente. Esto incluye aspectos como las condiciones
de información y los procesos estocásticos exógenos,
los cuales con datos naturales son difíciles de averiguar.
Puesto que la organización industrial moderna está ín-
timamente ligada a la modelización en términos de
teoría de juegos, el hecho que en el laboratorio pue-
dan reproducirse las condiciones que definen los mo-
delos teóricos hace que los experimentos de laborato-

rio sean una fuente importante de conocimiento em-
pírico en el área.

Una segunda dimensión del control reside en el hecho
que los experimentalistas pueden hacer cambios ce-
teris paribus en las variables relevantes. Pueden crear
«contra-factuales». Estos cambios son verdaderamen-
te exógenos puesto que son impuestos directamente
por los experimentadores. Esto facilita la inferencia cau-
sal y en muchos casos simplifica considerablemente
el análisis estadístico. Tercera, los participantes en los
experimentos son asignados aleatoriamente a diferen-
tes condiciones experimentales, eliminándose así los
sesgos de selección.

En cuanto a la replicabilidad destacaremos dos di-
mensiones principales. Primero, habitualmente se pue-
den generar datos suficientes para poder realizar los
tests estadísticos apropiados. Segundo, aquellos inves-
tigadores que vean con escepticismo un determina-
do resultado experimental pueden realizar sus propios
experimentos, si tienen dudas respecto a la forma en
la que se han realizado los experimentos o sobre la ve-
racidad de la información sobre los resultados. De he-
cho, en economía experimental muchas controversias
no se dirimen reanalizando los datos existentes sino re-
alizando estudios de replicación (2).

MODELOS DE OLIGOPOLIO: CANTIDADES Y PRECIOS

Una parte de la investigación se centra en el análisis
de los modelos de oligopolio estático en los que can-
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tidades y precios son las variables de decisión. En el
centro de este tipo de trabajos se sitúan los experimen-
tos relativos a los modelos clásicos de Cournot y Ber-
trand, así como el modelo de Stackelberg en el que las
empresas toman decisiones secuencialmente. Sin em-
bargo, también hay experimentos en los que se toman
decisiones sobre cantidades y precios, pero de forma
distinta a como sucede en los modelos clásicos (3).

Antes de entrar a describir los diferentes resultados ex-
perimentales trataremos una cuestión importante refe-
rente a la forma en que se realizan los experimentos
sobre oligopolio. Típicamente los modelos en los que
se basan los experimentos son estáticos, es decir, el
equilibrio del modelo se refiere al caso donde el juego
se juega una sola vez. Sin embargo, en muchos expe-
rimentos los participantes toman decisiones repetida-
mente en lo que se denomina «rondas», básicamen-
te para permitir el aprendizaje en una situación que no
les es familiar. En algunos experimentos, las repeticio-
nes se producen con oponentes que cambian de ron-
da en ronda, mientras que en otros experimentos los
oponentes son siempre los mismos en las diferentes ron-
das. La repetición de la interacción con oponentes
cambiantes es el procedimiento que se emplea con
más frecuencia para permitir que los participantes se
familiaricen con el juego y, al mismo tiempo, mante-
nerse cerca del carácter estático del modelo de equi-
librio en el que se basa el experimento (4). Sin embar-
go, también tiene interés estudiar la interacción repe-
tida con oponentes fijos puesto que en los mercados
oligopolísticos naturales es un grupo fijos de empresas
el que interactúa a lo largo del tiempo. Los investiga-
dores con una inclinación más aplicada posiblemen-
te estarán más interesados en la interacción en grupos
fijos. En el caso de la interacción repetida una cuestión
adicional es si la interacción tiene lugar un número fijo
de rondas o es de carácter indefinido. La interacción
durante un número indefinido de rondas corresponde
más directamente a la forma en la que la teoría eco-
nómica enfoca la cuestión. Sin embargo, en muchos
experimentos el número de repeticiones es finito y co-
nocido por los participantes, siguiendo una tradición
experimental más antigua y menos basada en la teo-
ría económica.

El grado en que el comportamiento con oponentes
cambiantes es distinto al que tiene lugar con oponentes
fijos es una cuestión que atañe a todas las formas de
interacción oligopolística. El conocido folk theorem
(Aumann and Shapley, 1994) establece que en juegos
repetidos de duración incierta la colusión (a diferentes ni-
veles) es un equilibrio. Para juegos repetidos un número
finito de veces puede haber equilibrios colusivos bajo de-
terminadas condiciones. Desde un punto de vista teóri-
co un juego estático es muy diferente de un juego repe-
tido, pero es una cuestión empírica hasta qué punto el
comportamiento difiere entre los dos tipos de juegos. 

En su meta-análisis de experimentos de oligopolio
Engel (2007) compara directamente el grado de co-
lusión en experimentos con oponentes cambiantes o
fijos en el tiempo. El resultado quizás sorprendente de

esta comparación es que en promedio la interacción
con oponentes cambiantes lleva a más colusión que
la interacción con oponentes fijos, de acuerdo con tres
índices de colusión distintos. Si uno restringe el análisis
a aquellos artículos que comparan directamente el
comportamiento bajo los dos tipos de interacción, no
hay diferencia de comportamiento para los dos casos.
Una interpretación de esta ausencia de diferencias es
que la colusión tácita en juegos repetidos es difícil de
conseguir sin una manera de coordinar acciones.
Naturalmente este resultado del meta-estudio no im-
plica que la distinción entre interacción repetida y no
repetida carezca de importancia, pero alerta contra la
tentación de saltar a conclusiones. Algunos de los ex-
perimentos que se presentan en la sección siguiente
emplean interacción con oponentes cambiantes
mientras que otros emplean interacción con oponen-
tes fijos y algunos se emplean los dos.

Competencia en cantidades y competencia en
precios

Holt (1985) contiene algunos resultados de duopolios
con competencia en cantidades con oponentes cam-
biantes que muestran que el comportamiento medio
está cerca del equilibrio de Cournot del juego. La situa-
ción es planteada a los participantes como un simple
juego de matriz. Dufwenberg y Gneezy (2000) estudian
la competencia de precios con producto homogéneo
y coste marginal constante con oponentes cambian-
tes. Encuentran que el equilibrio de Bertrand no predi-
ce bien cuando el número de competidores es dos,
pero (después de que los participantes hayan tenido
la oportunidad de aprender) predice bien cuando el
número de competidores es tres o cuatro. En resumen,
los equilibrios de los juegos básicos de competencia
en cantidades y de competencia en precios predicen
bastante bien el comportamiento observado en los ex-
perimentos, con la excepción del caso de competen-
cia en precios con sólo dos empresas. Esta excepción
puede explicarse en términos de la resistencia de los
participantes a acabar en una situación con cero be-
neficios. Esta resistencia tiene cierto éxito con dos com-
petidores pero no con más de dos.

Para la competencia en precios la existencia de lími-
tes de capacidad de las empresas altera, como es
bien sabido, el equilibrio del juego de forma muy sus-
tancial. Kruse et al. (1994) estudian la competencia de
precios en mercados con cuatro competidores con
capacidades fijadas exógenamente y racionamiento
proporcional de la demanda. Para este caso no exis-
te equilibrio en estrategias puras. Encuentran que los
precios son más bajos con capacidades más altas,
pero son más altos que en el equilibrio de Nash estáti-
co. Sus resultados también sugieren que los participan-
tes en los experimentos ajustan sus precios de acuer-
do con una mejor respuesta miope, tal como sugirió
Edgeworth. Otros artículos también encuentran eviden-
cia de ciclos de precios (Durham et al., 2004; Bruttel,
2009a; Peeters and Strobel, 2009; Leufkens and Peeters;
2010, Davis, 2011). 
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Davis y Holt (1994) estudian como los precios dependen
de la distribución de la capacidad entre cinco vende-
dores. En el tratamiento base la capacidad total está
distribuida de manera que el precio de equilibrio es el
Walrasiano, el que iguala oferta y demanda. En otro
tratamiento con poder de mercado la capacidad se
reasigna entre los vendedores de manera que la dis-
tribución del equilibrio de Nash tiene una media por en-
cima del nivel Walrasiano. Los resultados de los experi-
mentos muestran que la reasignación de las capaci-
dades causa un incremento en los precios. Fonseca y
Normann (2013) varían los niveles de capacidad y el
número de competidores. Hallan que capacidades
más altas llevan a precios más bajos y que los movi-
mientos de precios están más cerca de lo propuesto
por Edgeworth que del equilibrio de Nash estático (5). 

Cantidades y precios con decisiones secuenciales

Una serie de trabajos se centran en los duopolios en los
que las decisiones se toman de forma secuencial en
vez de simultánea. Tres variaciones importantes de la
toma secuencial de decisiones que se han estudiado
son: (1) si el orden de las decisiones está fijado exóge-
namente o emerge endógenamente, (2) si la decisión
del que mueve primero es perfectamente observable
o no y (3) si la variable de decisión es la cantidad (con
producto homogéneo) o el precio (con productos di-
ferenciados).

Huck et al. (2001) y Kübler y Müller (2002) estudian el
caso con orden exógeno y observabilidad perfecta
con competencia en cantidades y en precios respec-
tivamente. Huck et al. (2001) encuentran evidencia fa-
vorable a la idea de la ventaja de ser primero en cuan-
to que los líderes producen más que los seguidores,
pero los líderes tienden a producir menos que y los se-
guidores más que en la predicción del equilibrio per-
fecto en subjuegos. También encuentran que la pro-
ducción total es más alta cuando las decisiones se to-
man de forma simultánea que cuando es de forma
secuencial. Kübler y Müller (2002) encuentran que, con-
sistente con el equilibrio perfecto en sub-juegos, los pre-
cios medios fijados por los líderes son superiores a los
establecidos por los seguidores y las ganancias prome-
dio de seguidores son superiores a los de los líderes.

Huck y Müller (2000) y Morgan Várdy (2004) estudian la
competencia secuencial en cantidades con orden
exógeno de toma de decisiones y observabilidad per-
fecta. El trabajo de Huck y Müller (2000) está directa-
mente motivado por el modelo de Bagwell (1995) don-
de la ventaja que el que mueve primero tiene en el
equilibrio en estrategias puras, es decir, el beneficio es-
tratégico de comprometerse a un nivel de cantidad
antes del que mueve segundo, desaparece por com-
pleto si la acción del primero sólo se observa de for-
ma imperfecta, siendo la más leve imperfección sufi-
ciente para destruir la ventaja de mover primero. Ponen
a prueba la conjetura de Bagwell utilizando tres niveles
distintos de la calidad de la señal que informa al que
mueve segundo y encuentran que la evidencia no es

favorable a la conjetura teórica.  Los que mueven pri-
mero no pierden su poder de compromiso en presen-
cia de ruido. Cuando la calidad de las señales es ca-
si perfecta (99%) el comportamiento de los participan-
tes converge casi completamente a la solución de
Stackelberg, mientras que con menor calidad de la se-
ñal el que mueve primero mantiene su ventaja pero el
comportamiento queda menos bien explicado por la
solución de Stackelberg (6). Huck y Müller (2000) tam-
bién señalan que sus datos no les permiten evaluar la
hipótesis de Stackelberg ruidosa de van Damme y
Hurkens (1997).

En el modelo de Vardy (2004), donde el seguidor de-
cide si pagar algún coste para observar perfectamen-
te la acción del líder, el valor del compromiso desapa-
rece completamente en el único equilibrio perfecto en
sub-juegos en estrategias puras del juego. Sin embar-
go, existe un equilibrio perfecto en sub-juegos en estra-
tegias donde se conserva el valor del compromiso.
Morgan y Vardy (2004) encuentran que en sus experi-
mentos el valor del compromiso se conserva en gran
parte cuando el coste de observación es pequeño,
mientras que se pierde cuando el coste es grande.

Si el orden en que los competidores toman sus decisio-
nes es endógeno en equilibrio pueden surgir tanto el re-
sultado de Cournot o el de Stackelberg (Saloner, 1987;
Hamilton y Slutsky, 1990; Ellingsen, 1995). Para compe-
tencia en cantidades los resultados experimentales
muestran que la solución de Stackelberg no se observa
fácilmente (Huck et al., 2002; Fonseca et al.,2005; Müller,
2006) (7). Para el caso de la competencia en precios,
Datto Mago y Dechenaux (2009) encuentran que un al-
to grado de asimetría del tamaño de la empresa es ne-
cesaria para que aparezca el liderazgo de precios.

Hay un número de estudios relativos a las situaciones
en las que las empresas fijan tanto cantidades como
precios. Un número de experimentos se han inspirado
en el modelo de Kreps y Scheinkman (1983) en que las
empresas primero establecen la capacidad de pro-
ducción y luego, después de observar las capacida-
des, fijan precios. Para este modelo el precio de equi-
librio es el mismo que en el equilibrio de Cournot de la
competencia en cantidades. Por lo general, en estos
experimentos se repite el juego de etapa con el mis-
mo grupo de vendedores. El resultado robusto es que
la experiencia y el aprendizaje son importantes deter-
minantes de los resultados. Vendedores que tienen ex-
periencia con el juego de etapa con los mismos opo-
nentes eligen capacidades más cercanas a la canti-
dad de equilibrio de Cournot en comparación con
vendedores inexpertos. Las capacidades elegidas por
los vendedores inexpertos suelen estar por encima de
la cantidad de Cournot, son más competitivas (Davis,
1999; Muren, 2000; Anderhub et al., 2003; Goodwin y
Mestelman, 2010: Le Coq y Sturluson, 2012; Hampton
y Sherstyuk, 2012). Además, los vendedores sin expe-
riencia aprenden a fijar precios más cercanos al nivel
de precios del mercado si tienen la oportunidad de
aprender cuales son las consecuencias de sus precios,
es decir, si las capacidades permanecen fijas para un
número de rondas (Anderhub et al., 2003) (8).
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Producción avanzada

Hay también algunos estudios experimentales en los
que las empresas fijan precios y al mismo tiempo can-
tidades pre-producidas incurriendo en costes de pro-
ducción antes de saber cuánto venderán. Este es cier-
tamente un caso relevante, ya que muchos de los
bienes se producen antes de que se ofrezcan a la ven-
ta en tiendas al por menor. Mestelman et al. (1987) y
Mestelman y Welland (1991) estudian la producción
avanzada en un entorno con funciones de oferta dis-
cretas. Los resultados de estos dos estudios muestran
que, en comparación con la competencia de precios
sin producción avanzada, el avance de producción
conduce a más bajos niveles de eficiencia y precios
más bajos.

Brandts y Guillen (2007) estudian experimentos de duo-
polios y triopolios de 50 rondas, en los que las empre-
sas deciden repetidamente tanto el precio como la
cantidad  pre-producida de un bien totalmente pere-
cedero. Cada empresa tiene capacidad para aten-
der todo el mercado. El juego de etapa no tiene un
equilibrio en estrategias puras. Los resultados muestran
que la mayoría de los mercados evolucionan hacia el
monopolio como consecuencia de quiebras o de la
colusión. La evolución es más rápida en los mercados
con dos que en los de tres empresas. Por lo tanto, con
el tiempo el precio promedio es menor con tres que
con dos empresas. Con el tiempo el excedente de
consumidor es más alto con tres empresas. Sin embar-
go, debido a la sobreproducción la eficiencia es me-
nor en los mercados con tres empresas.

Davis (2013) estudia los efectos de la producción avan-
zada en un entorno sencillo en el que pueden identifi-
carse los equilibrios en estrategias mixtas del juego de
etapa de distintos tratamientos. En el equilibrio del jue-
go estático la presencia de producción avanzada au-
menta los precios y reduce el excedente del consumi-
dor, pero no tiene ningún efecto sobre los precios. El
experimento se implementa como un juego indefini-
damente repetido con un número de rondas ciertas y
una regla para terminar las sesiones y que se aplica a
todas las rondas posteriores. Sobre la base del des-
cuento mínimo necesario para soportar un equilibrio en
el precio más alto posible Davis (2013) predice mayor
colusión sin producción avanzada. Los resultados ex-
perimentales demuestran que en ausencia de la pro-
ducción anticipada los precios y los beneficios están
significativamente por encima y el excedente del con-
sumidor significativamente por debajo de la produc-
ción del equilibrio de Nash. Para el caso de produc-
ción avanzada los datos experimentales están cerca
del equilibrio de Nash del juego estático. De hecho, los
precios de transacción son inferiores con que sin pro-
ducción avanzada, mientras que el equilibrio de Nash
predice el orden inverso de los precios (9).

Competencia en funciones de oferta

Brandts et al. (2008) contiene el primer experimento de
laboratorio sobre la competencia en funciones de ofer-

ta, introducida por Klemperer y Meyer (1989). Estudian
el caso de grupos fijos y se centran en dos cuestiones:
el efecto del número de competidores y el impacto
de los mercados de futuros sobre los precios. Encuen-
tran que los triopolios dan lugar a precios más bajos
que los duopolios y que la existencia de mercados de
futuros conducen a precios más bajos, tal como mues-
tran teóricamente Allaz y Vila (1993) para el caso de la
competencia en cantidades (ver también Le Coq y
Orzen, 2016). Los resultados también muestran que,
tanto para duopolios como para triopolios, los precios
son menores con competencia en funciones de ofer-
ta que con competencia en cantidades, pero están
por encima del coste marginal, consistente con la idea
de que la competencia en funciones de oferta produ-
ce precios entre los de la competencia en precios y la
competencia en cantidades.

Bolle et al. (2013) estudian la competencia en funcio-
nes de oferta con un diseño basado en Holmberg
(2007, 2008) con demanda inelástica, un precio má-
ximo y restricciones de capacidad para que el equili-
brio del juego de etapa sea único. Los resultados mues-
tran que en general la forma de las funciones de ofer-
ta (crecientes y convexas en su mayoría) es cualitativa-
mente similar a lo propuesto por el equilibrio. También
encuentran que en un mercado con empresas simé-
tricas hay cierta colusión tácita y que, en un mercado
con empresas asimétricas, las grandes empresas ha-
cen ofertas más competitivas de lo previsto, mientras
que las empresas más pequeñas hacen ofertas me-
nos competitivas que las de equilibrio.

Brandts et al. (2015) analizan la competencia en fun-
ciones de oferta en un entorno con vendedores pivo-
tales, es decir, vendedores sin los cuales la capacidad
total de los demás oferentes no es suficiente para sa-
tisfacer la demanda fija. Los resultados muestran que
las intuiciones más fundamentales sobre el impacto de
la existencia de vendedores pivotales son consistentes
con los datos. Los precios son más altos cuando (algu-
nas de) las empresas son pivotales. La existencia de
capacidad agregada excedente no es suficiente pa-
ra garantizar precios competitivos, de acuerdo con las
predicciones del modelo funciones de oferta (que se
basa en que la producción es una variable continua)
y el modelo de subastas multi-unidades, basado en
unidades de producción discretas. Por otra parte, los
vendedores pivotales tienen un impacto más fuerte en
los precios en una situación donde la capacidad pro-
ductiva se distribuye simétricamente que cuando la dis-
tribución es asimétrica. En otras palabras tener un nú-
mero de empresas con la misma capacidad de pro-
ducción, siendo todas pivotales, lleva a un mayor in-
cremento de los precios que cuando algunos vende-
dores grandes tienen poder pivotal, mientras que otros
más pequeños no lo tienen.

Bayona et al. (2016) estudian la competencia en fun-
ciones de oferta en un entorno en el que los costes de
producción son inciertos y cada empresa tiene infor-
mación privada sobre su coste. El objetivo del trabajo
es contribuir a una mejor comprensión de la relación
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entre fricciones informativas y el poder de mercado. La
predicción del equilibrio Bayesiano es que cuando los
costes de las empresas están correlacionados las fun-
ciones de oferta tendrán una pendiente más alta que
en ausencia de correlación. Sin embargo, las funcio-
nes observadas en el experimento son iguales para los
casos con o sin correlación, siendo las dos iguales a la
predicción de equilibrio para el caso sin correlación.

En general, los resultados de los trabajos presentados
en la sección 1 muestran que los equilibrios de los jue-
gos correspondientes son útiles para organizar los da-
tos de los experimentos. Sin embargo, también hay al-
gunas desviaciones importantes que necesitan ser me-
jor entendidas como las desviaciones del equilibrio ba-
jo competencia Bertrand-Edgeworth o la que se aca-
ba de describir para el caso de funciones de oferta
con correlación de costes.

LA COLUSIÓN TÁCITA Y FACTORES QUE LA FACILITAN (10)

La colusión tácita se produce cuando las empresas co-
ordinan estrategias para elevar los precios y los bene-
ficios sin que haya acuerdos explícitos al respecto. Es
difícil identificar este tipo de conductas con datos de
campo porque, generalmente, se desconoce qué ni-
veles de precios y beneficios son de equilibrio. Una ven-
taja del laboratorio es que típicamente se conoce cuál
es el equilibrio no cooperativo estático y el comporta-
miento observado se denomina colusión si los resulta-
dos agregados son menos competitivos que en el
equilibrio estático (Holt, 1995). A continuación presen-
tamos algunos experimentos que estudian las condi-
ciones que favorecen la colusión (11).

Las condiciones de oferta y demanda

La aparición de colusión tácita depende fuertemente
del número de competidores. En términos generales,
la coordinación tácita de acciones en un precio que
maximice los beneficios conjuntos (o cerca de ese ni-
vel de precios) se observa con frecuencia en merca-
dos con dos vendedores, raramente en mercados con
tres vendedores y casi nunca en los mercados con
cuatro o más vendedores (12). Este efecto se ha ob-
servado para la competencia en cantidades (Huck et
al., 2004b), la competencia de precios (Davis, 2009a;
Ewing y Kruse, 2010; Fonseca y Normann, 2013, Abbink
y Brandts, 2005, 2008; Orzen, 2008), con producción
avanzada (Brandts y Guillén, 2007) y en funciones de
oferta (Brandts et al., 2008) (13).

Otro factor de oferta que se ha demostrado que afec-
ta a la colusión es si las empresas son simétricas o no.
La evidencia es mixta en este caso. Asimetrías de cos-
tes pueden impedir la colusión (Mason et al., 1992;
Mason y Phillips, 1997) en duopolios con competencia
en cantidades, consistentes con el enfoque estándar
de las directrices de antimonopolios. Argenton y Müller
(2012) extienden el análisis a los duopolios asimétricos
con competencia en precios con costos convexos,
que tienen equilibrios en estrategias mixtas. Hallan que

las asimetrías de costos facilitan la colusión. Para expli-
car este resultado los autores especulan que bajo asi-
metría la empresa con costes bajos actúa como un lí-
der de precios que es seguido por la empresa de cos-
tes altos, haciendo que sea más fácil coordinarse en
un precio común que bajo la simetría. Tal como ya se
ha mencionado arriba Brandts et al. (2014) encuentran
que, un entorno en que empresas simétricas todas son
pivotales lleva a precios más altos que uno con em-
presas grandes y pequeñas, donde las empresas gran-
des son pivotales.

Anderson et al. (2010) comparan los precios fijados en
duopolios con productos sustitutos (de modo que los
precios son complementos estratégicos) con los de pro-
ductos complementarios (donde los precios son sustitu-
tos estratégicos). Los resultados muestran que, en con-
junto, los mercados con productos sustitutivos son más
colusivos que los con productos complementarios. Este
resultado es notable, ya que va en contra de la suge-
rencia de que juegos con complementos estratégicos
no son tan competitivos como juegos con sustitutos es-
tratégicos (Potters y Suetens, 2009). No está completa-
mente claro qué es lo que hay detrás de esta diferen-
cia. Es posible que tenga que ver con (el valor absolu-
to de) la pendiente de la función de mejor respuesta,
que afecta a la fuerza de la dinámica de la mejor res-
puesta en atraer el resultado hacia el equilibrio de Nash
(14. Una cuestión algo relacionada es estudiada por
Bruttel (2009b) que compara duopolios con competen-
cia de precios con y sin diferenciación de producto. Su
objetivo es examinar si el análisis del factor de descuen-
to crítico para la sostenibilidad de la cooperación en
juegos infinitamente repetidos (Friedman, 1971) también
es relevante para la colusión tácita en juegos finitamen-
te repetidos. Esto parece ser el caso, puesto que en-
cuentra menos colusión con productos diferenciados
que con productos homogéneos.

Abbink y Brandts (2009) estudian la colusión en duopo-
lios con competencia en precios bajo condiciones de
demanda dinámica. En un tratamiento la demanda
crece con el tiempo, mientras que en un tratamiento
espejo la demanda disminuye con el tiempo. Los re-
sultados muestran que la colusión es más frecuente
cuando crece la demanda que cuando se contrae.
La explicación de los autores es que la perspectiva de
la disminución de beneficios ejerce un efecto discipli-
nario y desalienta la deserción. Otro factor de deman-
da que parece importante en mercados con compe-
tencia en precios es cómo se determina la demanda
en caso de que ambas empresas ofrezcan el mismo
precio. Puzzello (2008) muestra que la colusión es más
fácil si la demanda es compartida igualmente que en
el caso en que la demanda total se asigna al azar a
una de las dos empresas. 

Otros factores que facilitan la colusión

Una circunstancia que es de importancia central para
el alcance de la colusión es la posibilidad de que las
empresas puedan supervisar la conducta de sus com-
petidores, especialmente cuando el precio es una se-
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ñal ruidosa de esa conducta debido a cambios no ob-
servables de la demanda. De acuerdo con la literatu-
ra teórica, que comienza con Stigler (1964), Feinberg y
Snyder (2002) muestran que es más difícil coludir cuan-
do hay incertidumbre sobre las acciones de los rivales
(véase también Aoyagi y Frechette, 2009). Para los trio-
polios de Cournot, Offerman et al. (2002) encuentran
que la colusión es más frecuente cuando las empre-
sas reciben información sobre la cantidad de cada
competidor en lugar de sobre la cantidad agregada. 

Otra institución potencialmente facilitadora de la colu-
sión que ha suscitado un interés considerable son las
cláusulas de garantía de igualación de precios. La opi-
nión predominante en organización industrial es que
son anti-competitivas, ya que reducen los incentivos de
las empresas para ofrecer precios inferiores a los de sus
rivales. Sin embargo, existen otras maneras de ver el fe-
nómeno, como la que considera que las garantías de
igualación de precios permiten da señales de precios
creíbles o que actúan como dispositivos de discrimina-
ción de precios. Los estudios de campo sobre el tema
son bastante escasos y no concluyentes.

La manera en la que las garantías de igualación de
preciso se implementan típicamente en el laboratorio
consiste en que una empresa hace una oferta de pre-
cio, pero que su precio efectivo es igual al precio más
bajo del mercado. La evidencia experimental sugiere
que las garantías de igualación de precios llevan a pre-
cios más altos, por encima del nivel no cooperativo.
Fatas y Mañez (2007), por ejemplo, encuentran que en
un duopolio con bienes diferenciados los precios se
acercan al nivel colusivo si ambas empresas imple-
mentan una garantía, mientras que los precios se acer-
can al nivel no cooperativo si ninguna de las dos im-
plementa una garantía. La pérdida potencial de que
el rival ofrezca un precio inferior es totalmente elimina-
da con una garantia de igualación de precios en es-
te contexto. Además, no parece importar mucho si la
garantía se impone exógenamente o si es elegida por
las propias empresas. En situaciones simples, la mayo-
ría de los participantes en los experimentos parecen
darse cuenta muy rápidamente de que optar por una
garantia de igualación de precios es algo rentable
(Fatas y Mañez, 2007), aunque en contextos más com-
plejos esto parece menos obvio (Deck y Wilson, 2003).

Parece que el efecto facilitador de la colusión de las ga-
rantías es robusto a los productos homogéneos en lugar
de heterogéneos (Dugar, 2007; Mago y Pate, 2009), a
que el mercado tenga dos, tres o cuatro empresas (Deck
y Wilson, 2003; Dugar, 2007), a empresas con costes asi-
métricos (Mago y Pate, 2009), y a que la interacción sea
con oponentes cambiantes o fijos (Dugar, 2007). Sin em-
bargo, existen otros factores que pueden reducir sustan-
cialmente el efecto colusivo de las garantías. Uno es la
presencia de costes de gestión, por lo que es costoso
para los compradores invocar una garantia de iguala-
ción de precios (Dugar y Sorensen, 2006). Otro es el uso
de una garantía de precio más agresiva que asegura
que un precio más bajo de un competidor no es sim-
plemente igualado sinó que se ofrecerá un precio in-

ferior (Fatas et al., 2005). Usando un diseño relativamen-
te elaborado en el que tanto los vendedores como los
compradores son participantes humanos (en muchos
experimentos de oligopolio la parte de los comprado-
res se automatiza), Yuan y Krishna (2011) muestran que
cuando los compradores necesitan buscar informa-
ción de precios y los compradores informados tienen
una demanda más elástica que los compradores des-
informados, las garantías de igualación de precios
pueden incluso ser pro-competitivas, puesto que in-
centivan a los compradores a buscar precios bajos. 

Por último, un estudio reciente estudia la coordinación
de las capacidades de producción. En caso de un
shock de demanda negativo inesperado, un argumen-
to a favor de la coordinación de las capacidades es
que evitará la duplicación de costes fijos pero evita-
bles. El riesgo, sin embargo, es que facilite la colusión
tácita de precios. Hampton y Sherstyuk (2012) imple-
mentan un juego repetido de Kreps-Scheinkman de
dos etapas en el que a mitad de camino hay un shock
de demanda y comparan los tratamientos con y sin
coordinación explícita de las capacidades. En primer
lugar, constatan que la coordinación explícita de la ca-
pacidades no es necesaria para un ajuste rápido de
las capacidades después del shock y, en segundo lu-
gar, que la coordinación explícita de la capacidad tie-
ne un efecto pronunciado en la colusión. El efecto ne-
to de la coordinación de la capacidad en el bienes-
tar es claramente negativo.

DIFERENCIACIÓN DEL PRODUCTO

En esta sección revisamos experimentos que estudian
la diferenciación horizontal (espacial) de productos y
centrándonos en entornos en los que la diferenciación
es endógena. Brown-Kruse et al. (1993) es el primer es-
tudio experimental sobre la elección de la localización
en un marco clásico de Hotelling. Implementaron mer-
cados con dos vendedores que tenían que elegir una
localización a lo largo de una carretera representada
por el intervalo [0, 100]. El precio unitario era fijo y el mis-
mo para los dos vendedores. Los consumidores estaban
ubicados uniformemente a lo largo de la carretera. La
demanda de un consumidor era igual a 10 - p - 0.1d,
donde p es el precio unitario (establecido en p = 0.53)
y d es la distancia del consumidor al vendedor elegido.
Los costes marginales eran iguales a 0,5 y los costos fijos
iguales a 10. El beneficio del vendedor i era igual a 0,03Qi
- 10, donde Qi es la suma de las demandas de los con-
sumidores que compran al vendedor i. Los comprado-
res se simularon y siempre escogían el vendedor más
cercano. En caso de empate la demanda se dividía.

Al principio de una sesión experimental, los sujetos eran
emparejados en parejas que permanecían juntas du-
rante todo el experimento. En cada ronda, los sujetos
tenían que elegir simultáneamente su ubicación.
Después se les informaba de la cantidad que habían
vendido, de su cuota de mercado y del beneficio de
la ronda. La duración del juego se determinaba al azar.
Al final de cada período, había una posibilidad de 7/8
de que el juego continuara y una posibilidad de 1/8
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que el juego terminara. Teóricamente, este procedi-
miento es equivalente a tener un juego infinitamente
repetido con un factor de descuento de 7/8.

Con esta parametrización, el único equilibrio simétrico
del juego de etapa es que ambos vendedores se ubi-
quen en el medio. Este equilibrio es Pareto-dominado
por el resultado colusivo en el que los vendedores se
ubican en los cuartiles (25 y 75). Ambos resultados (50,
50) y (25, 75) pueden sostenerse como equilibrios del
juego repetido indefinidamente. No es fácil predecir
cuál de estos resultados tendrá el poder de atracción
más fuerte. Esto es lo que hace que el diseño experi-
mental sea particularmente interesante. Otra caracte-
rística atractiva del experimento es que había dos tra-
tamientos: uno en el que no se permitía comunicación
entre los vendedores, y un tratamiento en a los vende-
dores de un mismo mercado se les permitía la comu-
nicación anónima no vinculante.

Los participantes fueron 48 estudiantes de micro-eco-
nomía de pregrado. La duración de los mercados va-
rió de cuatro a quince rondas. Los resultados indican
que el comportamiento del mercado depende fuer-
temente de la posibilidad de comunicarse. En el trata-
miento sin comunicación, los vendedores se ubican
predominantemente cerca del centro. La mayoría de
las opciones de ubicación estaban dentro del rango
de 48-52, siendo 50 la opción modal. A pesar de que
hubo algunos intentos unilaterales de alejarse del cen-
tro, estos intentos nunca tuvieron éxito. Los resultados
fueron dramáticamente diferentes cuando a los ven-
dedores se les permitió comunicarse. Ahora, el resulta-
do predominante fue que un vendedor se localizara
en 25 y el otro en 75. Estos resultados indican, una vez
más, el fuerte efecto de la comunicación sobre la inter-
acción del mercado repetida. Sin comunicación los
vendedores se agruparon cerca del centro y se obser-
vó el principio de mínima diferenciación. Con comu-
nicación, aunque anónima y no vinculante, los vende-
dores lograron coordinarse en el equilibrio del cuartil
dominante de pago.

Estudios posteriores amplían el experimento de Brown-
Kruse et al. (1993) en varias direcciones. Brown-Kruse y
Schenk (2000) varían el juego de localización a lo lar-
go de dos dimensiones. Una variación consistió en sim-
plificar el juego permitiendo que cada vendedor eli-
giera entre solamente dos localizaciones. La hipótesis
de que un juego más simple llevaría a una mayor co-
operación en ausencia de comunicación, fue apoya-
da por los resultados. La otra variación fue que, ade-
más de una distribución uniforme, también se imple-
mentó una distribución uni-modal con consumidores
concentrados cerca del centro, así como una distribu-
ción bi-modal con consumidores concentrados cerca
de los puntos extremos del espacio del producto. La
hipótesis era que a medida que más (menos) consu-
midores estuvieran concentrados cerca del centro, la
coordinación en el equilibrio del cuartil dominante de
Pareto debería ser más difícil (más fácil). Los resultados
experimentales no corroboraron esta hipótesis. Sin co-
municación, los vendedores tenían dificultades para

coordinarse para obtener el máximo de beneficios
conjuntos, independientemente de la distribución de
los consumidores. Con comunicación, los vendedores
lograron coordinarse bien incluso en caso de que los
consumidores estuvieran concentrados en el centro. El
aumento de los incentivos a la desviación no consiguió
alterar la cooperación.

Collins y Sherstyuk (2000) examinan una versión de tres
vendedores del modelo de Hoteling, en la cual el equi-
librio simétrico único (bajo neutralidad al riesgo) es que
cada vendedor elija al azar una ubicación en el inter-
valo [25, 75]. En su experimento, los mercados operan
durante un número fijo de rondas y no hay comunica-
ción. Los resultados experimentales confirman que las
localizaciones cerca de los bordes son raras. Las op-
ciones de ubicación no fueron uniformes, sino bi-mo-
dales con picos entre el centro y los cuartiles. Huck et
al. (2002) implementan un juego de localización de 4
jugadores, en el que los equilibrios en estrategias puras
consisten en que dos vendedores se sitúen en 25 y otros
dos en 75. Los resultados muestran tres grupos de op-
ciones de ubicación. Además de los dos lugares de
equilibrio, el centro fue elegido con frecuencia y esta
frecuencia aumentó con el tiempo. Los autores lo atri-
buyen a la dinámica de mejor respuesta que arrastra
a los jugadores hacia el centro.

Barreda-Tarrazona et al. (2011) complementan la elec-
ción de localización con un precio endógeno. Además
de un efecto de demanda, la elección de ubicación
implica ahora un efecto estratégico de precios. En el
experimento dos vendedores primero eligen simultáne-
amente sus ubicaciones y después eligen los precios.
Los resultados muestran una fuerte tendencia a locali-
zarse en el centro. En la mayoría de los casos hubo po-
ca o ninguna diferenciación. Los precios medios mues-
tran una relación positiva con la diferenciación, aun-
que la relación fue un poco más débil de lo previsto
por el equilibrio no cooperativo. Por último, la inciden-
cia de la colusión, tanto en la localización como en los
precios, fue bastante baja.

La diferenciación del producto puede suavizar la com-
petencia, tanto si la diferenciación es «real» como «es-
puria». Por lo tanto, las empresas pueden tener incen-
tivos para que los productos se vean más diferentes de
lo que realmente son y para que sea más difícil para
los consumidores comparar los productos con el fin de
reducir la elasticidad-precio de la demanda.
Obviamente, esto sólo funciona si los consumidores son
acotadamente racionales y si las empresas anticipan
que lo son. Kalayci y Potters (2011) presentan un mo-
delo y realizan un experimento en el cual los vendedo-
res pueden elevar el número de atributos de sus pro-
ductos. Añadir atributos no cambia el valor de los pro-
ductos para los compradores, sino que hace más di-
fícil para los compradores evaluar y comparar el valor
de los diferentes productos. Los resultados experimen-
tales muestran que cuando el número de atributos es
mayor, los compradores hacen más decisiones sub-
óptimas y los vendedores cobran precios más altos. La
intuición de que puede ser rentable ofuscar a los con-
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sumidores parece muy convincente, incluso para los
participantes inexpertos en el papel de los vendedores.

Kalayci (2015a) investiga si el incentivo para ofuscar se
extiende a los precios. En el experimento, los vendedo-
res eligen tanto el nivel de precios como la complejidad
de la estructura de precios (multi-partes). La evidencia
no es del todo clara. Los precios complejos, en prome-
dio, son altos, tal como lo predice el modelo, pero esto
sólo se mantiene si las estrategias del comprador son si-
muladas y no si los compradores son participantes hu-
manos. Kalacyi (2015b) y Normann y Wenzel (2015) varí-
an el número de competidores. Kalayci (2015b) encuen-
tra que la ofuscación no está relacionada con el núme-
ro de competidores, mientras que Normann y Wenzel en-
cuentran más ofuscación en un duopolio que en un oli-
gopolio con cuatro empresas. Gu y Wenzel (2015) imple-
mentan un modelo de duopolio en el cual las empre-
sas tienen incentivos asimétricos para ofuscar a los con-
sumidores. De acuerdo con las predicciones del mode-
lo, los resultados experimentales ilustran que la creación
de condiciones de competencia iguales para todos
puede no ser siempre beneficiosa, ya que puede au-
mentar los incentivos de las empresas para ofuscar.

BIENES DE EXPERIENCIA Y DE CREDIBILIDAD

La información asimétrica y el riesgo moral pueden
constituir obstáculos importantes para la eficiencia del
mercado. Si el consumidor no puede determinar la ca-
lidad de un bien o servicio antes de la compra, los ven-
dedores pueden tener poco incentivo para proporcio-
nar alta calidad. Que este problema de riesgo moral
es «real» ya se ha demostrado en experimentos lleva-
dos a cabo en los años ochenta (DeJong et al., 1985,
Holt y Sherman, 1990, Lynch et al., 1986). Por ejemplo,
Lynch et al. (1986) implementaron mercados de bien-
es de experiencia en los que cada vendedor debía
elegir si producir productos de baja calidad o de alta
calidad. El intercambio de alta calidad era eficiente.
Los vendedores podían anunciar la calidad que ofre-
cían pero los compradores no podían determinar la
calidad antes de la compra. Los experimentos condu-
jeron predominantemente a resultados en los que se
produjo principalmente la baja calidad. Los productos
de alta calidad no podían exigir una prima de precio
suficientemente alta para compensar los mayores cos-
tes de producción.

Se han sugerido una serie de soluciones para este pro-
blema, y varias de ellas han sido sometidas a pruebas
experimentales. Una solución eficaz es una regla que
evita que los vendedores exageren la calidad de su
producto (por ejemplo, Forsythe et al., 1999, Lynch et
al., 1986). La eficacia de este remedio quizás no sea
tan sorprendente desde una perspectiva teórica. Tam-
bién uno puede preguntarse cuán realista es la aplica-
ción de estas soluciones perfectas. A continuación pre-
sentamos estudios experimentales en los que se anali-
za la eficacia de los remedios como la señalización, la
formación de reputación y la competencia (15).

Miller y Plott (1985) investigan si la señalización costosa
puede evitar que sólo se produzca calidad baja. En sus

experimentos los vendedores estaban exógenamente
dotados de productos de baja o alta calidad. La cali-
dad era inobservable para los compradores, pero los
vendedores podían enviar señales observables (como,
por ejemplo, garantías) que eran más costosas para la
calidad baja que para los vendedores de la alta cali-
dad. El intercambio se producía en un mercado de su-
basta doble en el que los vendedores y compradores
podían presentar ofertas de precios para productos
con niveles de señal específica. Esta configuración per-
mite equilibrios de separación y de agrupación. Los re-
sultados experimentales indican que algunos merca-
dos presentan agrupaciones (parciales). La separación
de calidad se produce en todos los mercados en los
que los costes marginales de señalización de alta ca-
lidad son relativamente bajos. Un patrón típico del
comportamiento a lo largo del tiempo es que la seña-
lización comience en niveles ineficientemente altos,
para establecer una separación clara, y que luego ba-
je a un nivel eficiente que sólo impide que las bajas
cualidades envíen la misma señal.

Davis y Holt (1994) examinan la fuerza de la interacción
repetida en un juego de tres jugadores que se aseme-
ja a un mercado de un bien de experiencia. En el jue-
go un comprador elige entre uno de dos vendedores,
y el vendedor seleccionado elige si ofrece baja cali-
dad o alta calidad. El comprador consume el bien y
así experimenta su calidad. En el próximo período eli-
ge entre uno de los dos vendedores. Este juego tiene
equilibrios múltiples, incluyendo un equilibrio en el cual
ambos vendedores eligen siempre una calidad alta
excepto para el período terminal. Una estrategia del
comprador que induce tal resultado es permanecer
con el mismo vendedor si y solamente si la calidad ex-
perimentada es alta. Los resultados indican un nivel de
calidad alta del 65% en caso en que el juego se repi-
tió durante diez períodos, pero sólo del 25% cuando el
juego se jugó una vez o se repitió sólo dos veces.

Huck et al. (2012) implementan un juego de confian-
za que puede interpretarse como un mercado de
bienes de experiencia con precios fijos y calidad en-
dógena. Un mercado consiste en cuatro comprado-
res y cuatro vendedores. Un comprador puede com-
prar a lo sumo de un vendedor, y un vendedor puede
suministrar a hasta cuatro compradores. Los mercados
experimentales funcionan durante 30 períodos y la in-
formación y la competencia varía en dos dimensiones.
Bajo información privada, los compradores sólo llegan
a conocer la calidad entregada por el vendedor del
cual compraron. Bajo información completa los com-
pradores llegan a conocer las cualidades entregadas
por todos los vendedores. Con competencia, los com-
pradores pueden decidir de qué vendedor quieren
comprar. Sin competencia, los compradores son asig-
nados al azar a un vendedor y luego deciden si com-
pran o no. Los resultados experimentales muestran un
fuerte efecto de la competencia. La eficiencia sube
del 36% sin competencia a cerca del 80% con la com-
petencia. El hecho de que los compradores puedan
elegir a quién comprar, disciplina a los vendedores y
aumenta la disposición de los compradores a com-
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prar. Sin embargo, el hecho de que los vendedores pue-
dan formar una reputación es importante incluso si no
hay competencia. En un tratamiento de control en el
que se excluyen las compras repetidas, la eficiencia es
tan baja como 8%. Si la información de reputación es
privada o completa no importa tanto. Los comprado-
res parecen centrarse principalmente en sus propias ex-
periencias y no tanto en las de otros compradores. En
un trabajo posterior, Huck et al. (2016) introducen la com-
petencia de precios en el mercado de bienes de ex-
periencia. Esto resulta en un fuerte impacto negativo en
la eficiencia. La razón es que los compradores ya no se
centran exclusivamente en la reputación de los vende-
dores, sino que también son atraídos por precios bajos.
Estos, sin embargo, son ofrecidos típicamente por ven-
dedores con menos reputación.

Los mercados de bienes de credibilidad (como repa-
raciones de automóviles o tratamientos médicos) son
aún más delicados que los de bienes de experiencia.
La calidad de los bienes de credibilidad no puede ser
evaluada por los compradores, incluso después de la
compra. Un comprador puede entonces enfrentarse a
tres tipos de problemas: tratamiento excesivo (repara-
ciones innecesarias), sub-tratamiento (no se realizaron
reparaciones necesarias) y sobrecarga (el comprador
tiene que pagar por reparaciones que no se han he-
cho). Dulleck et al. (2011) implementan un entorno en
el que los vendedores primero fijan los precios de ba-
ja calidad y de alta calidad, los compradores deciden
la compra de un vendedor o no, la naturaleza revela
al vendedor si el comprador necesita alta calidad, el
vendedor decide si suministrar la calidad baja o alta
calidad y si cargar un precio bajo o alto. En un diseño
2x2x2x2, Dulleck et al. (2011) examinan la fuerza de
cuatro remedios potenciales: la competencia (los
compradores pueden elegir entre los vendedores), la
formación de reputación (los compradores pueden
identificar  los vendedores), la responsabilidad (los ven-
dedores no pueden sub-tratar) ). El equilibrio predice que
verificabilidad y responsabilidad son remedios igual-
mente eficaces contra el problema de riesgo moral,
pero que la reputación y la competencia no lo son. Los
resultados experimentales indican que la eficiencia del
mercado es muy baja (18%) cuando ninguno de los
remedios potenciales está operativo. El fracaso del
mercado es una amenaza real para los bienes de cre-
dibilidad. La introducción de la competencia no me-
jora la eficiencia en absoluto (13%), mientras que la
posibilidad de formar una reputación tiene un efecto
algo mejor (27%). La formación de la reputación pa-
rece menos efectiva para los bienes de credibilidad
que para los bienes de experiencia, posiblemente por-
que los compradores no pueden ni siquiera observar
la calidad ex post. Otro resultado importante es que la
responsabilidad es un remedio eficaz contra el fraca-
so del mercado (eficiencia del 84%) mientras que la
verificabilidad no lo es (eficiencia del 16%). Una de las
razones es que la efectividad de la verificabilidad de-
pende de que los vendedores cobren los precios co-
rrectos, mientras que el efecto de la responsabilidad
en el sub-tratamiento es directo. La responsabilidad, sin
embargo, también conduce a precios mucho más al-

tos (que pueden ser ilustrativos de lo que sucede en
mercados de atención médica y de medicamentos).

Todos los trabajos experimentales que hemos revisado
aquí documentan un menor grado de comportamien-
to oportunista de lo que podría esperarse si los jugado-
res fueran completamente egoístas. En línea con la evi-
dencia de cientos de estudios experimentales en cam-
pos relacionados, parece que las preferencias sociales
y las motivaciones basadas en creencias pueden ejer-
cer un control sobre el riesgo moral. Beck et al. (2013)
muestran que la posibilidad de que los vendedores ha-
gan promesas no vinculantes puede reducir el compor-
tamiento oportunista. En línea con un modelo de aver-
sión a la culpa (Battigali y Dufwenberg, 2007), muchos
vendedores no desean traicionar la confianza que los
compradores depositan en ellos después de que se les
prometió un trato justo. Kerschbamer et al. (2015) pro-
fundizan en la conclusión de que la verificabilidad es
un remedio relativamente ineficaz y encuentran que es-
to puede deberse a la presencia de preferencias so-
ciales. Como las preferencias sociales difieren entre los
vendedores (siendo positivas para algunas y negativas
para otras) esto dificulta que los precios hagan indife-
rentes a los vendedores entre proporcionar calidad ba-
ja o alta, lo cual es necesario para que la verificabili-
dad asegure una provisión de calidad eficiente. Aquí
tenemos un caso en el que las preferencias sociales
pueden interactuar de manera compleja con la efica-
cia de las instituciones.

En resumen, la evidencia experimental indica que la in-
formación asimétrica y el riesgo moral constituyen fallos
«reales» del mercado. Intervenciones institucionales fuer-
tes como una regla antifraude que prohíba anuncios de
calidad falsa o una regla de responsabilidad que prohí-
ba la provisión insuficiente son remedios eficaces. Sin
embargo, la pregunta es cuan realistas son estas inter-
venciones. Mecanismos más sutiles tales como una se-
ñalización costosa y la reputación también pueden ge-
nerar confianza y confiabilidad, pero sólo, parece, si su
valor informativo puede ser evaluado fácilmente y no ne-
cesita competir con otros atributos (como los precios).

COMPORTAMIENTO ESTRATÉGICO

La disuasión de la entrada

Cooper et al. (1997a, 1997b) estudian una versión del
modelo de precios límite de Milgrom y Roberts (1982) (16).
Un monopolista se enfrenta a un posible entrante y pue-
de tratar de establecer un precio bajo a fin de impe-
dir la entrada. El monopolista puede ser de dos tipos,
de coste bajo o de coste alto. Para el entrante es ren-
table entrar si y sólo si el monopolista tiene coste alto.
Se implementan diferentes juegos con diferentes con-
juntos de equilibrios. Los resultados experimentales de-
muestran que los precios límite requieren tiempo para
emerger. En las primeras rondas, los monopolistas ig-
noran la amenaza de entrada. Esto induce altas tasas
de entrada para el monopolista de coste alto, que lue-
go intenta unirse con el monopolista de bajo costo.
Cuando la agrupación no es un equilibrio, porque las
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creencias anteriores inducen a la entrada, esto obliga
al monopolista de coste bajo a elegir un precio más
bajo para separarse del monopolista de coste alto. Los
resultados experimentales muestran que el comporta-
miento cambia con el tiempo y depende de la histo-
ria. Un modelo de aprendizaje adaptativo capta bien
el comportamiento.

Mueller et al. (2009) implementan el modelo de disua-
sión de entrada de Bagwell y Ramey (1991) en el que
hay dos empresas establecidas que pueden distorsio-
nar los precios para señalar a un entrante potencial que
las condiciones de costes son desfavorables. Hay múl-
tiples equilibrios, tanto de agrupación como de sepa-
ración. Los resultados experimentales revelan un fuerte
apoyo al «equilibrio de información completa». Las em-
presas establecidas eligen los precios como si no hu-
biera asimetría de información, y son capaces de di-
suadir la entrada cuando los costes son altos sin tener
que distorsionar los precios.

La inversión en capacidad es otro medio por el cual
las empresas establecidas en un mercado pueden in-
tentar impedir la entrada. Un modelo simple de estilo
Dixit fue investigado experimentalmente por Mason y
Nowell (1998). En el único equilibrio perfecto en sub-
juegos, una empresa establecida escoge un nivel de
producción que es lo suficientemente alto como pa-
ra que la entrada de una empresa nueva en el mer-
cado no sea rentable. Los resultados indican que mu-
chos sujetos juegan el equilibrio perfecto en sub-jue-
gos y que la velocidad a la que lo hacen aumenta
con el aprendizaje. Sin embargo, una parte de las em-
presas establecidas opta por no disuadir la entrada y
una parte de los entrantes sigue entrando incluso cuan-
do esto conlleva ganancias negativas. Una explicación
para este último efecto es que los participantes inten-
tan construir una reputación de dureza.

Brandts et al. (2007) investigan un modelo con dos em-
presas y tres etapas basado en Bagwell y Ramey (1996)
en el cual no sólo la empresa establecida puede inver-
tir en capacidad (en la primera etapa), sino también el
entrante potencial puede hacerlo (en la segunda eta-
pa). Esto hace que haya dos equilibrios perfectos en sub-
juegos, en los que bien la empresa establecida o bien
el entrante se convierten en el monopolista (en la terce-
ra etapa). Un argumento de inducción hacia adelante
–un participante que se comprometa a la inversión en
capacidad puede hacerlo de manera rentable sólo
cree que será el monopolista– favorecería el equilibrio
en el que el entrante se compromete a la inversión en
capacidad y la empresa establecida no. Los resultados
experimentales no dan mucho apoyo a este equilibrio.
El compromiso previo de cualquiera de las dos empre-
sas es limitado, y es tres veces más probable que la em-
presa establecida se convierta en el monopolista que lo
sea la empresa entrante. Esto apunta hacia una venta-
ja estratégica que no está vinculada a la fuerza de la
inducción hacia adelante.

Investigación y desarrollo

Uno de los primeros trabajos en estudiar I + D en el la-
boratorio es el de Isaac y Reynolds (1988). Implementan

un modelo de invención estocástica en el que las em-
presas deciden simultáneamente cuánto gastar en I +
D y la probabilidad de un éxito innovador aumenta (de
forma cóncava) con el gasto en I + D. Usando un di-
seño 2x2, los resultados del experimento dan apoyo a
dos predicciones de estática comparativa. En primer
lugar, los niveles de inversión individual disminuyen con
el número de empresas, mientras que las inversiones
totales aumentan. En segundo lugar, la plena apropia-
bilidad de la innovación (es decir, la ausencia de ex-
ternalidades positivas) aumenta los niveles de inversión
en relación con la apropiabilidad parcial. Además, con
la plena apropiabilidad los niveles de inversión superan
el nivel socialmente óptimo, aunque no tanto como
predice el equilibrio.

Varios otros estudios han estudiado el efecto de las ex-
ternalidades positivas sobre la inversión en I + D y la in-
novación. Suetens (2005, 2006) implementa una ver-
sión simplificada del modelo (no estocástico) de
d’Aspremont y Jacquemin (1988) en el que las empre-
sas deciden primero hacer inversiones en I + D que re-
ducen los costos y luego compiten en un mercado de
productos. Encuentra un fuerte apoyo para la predic-
ción de que los niveles de inversión disminuyen con las
externalidades positivas. Sin externalidades las inversio-
nes son típicamente más bajas que las que correspon-
den a la maximización cooperativa de utilidades con-
juntas, y las inversiones están típicamente por encima
del nivel cooperativo sin externalidades y por debajo
del nivel cooperativo con externalidades (ver también
Halbheer et al., 2009). Además, el efecto de la comu-
nicación varía con las externalidades. Cuando no hay,
la comunicación apenas tiene un efecto en los resul-
tados, pero con externalidades la comunicación au-
menta los niveles de las inversiones que se acercan a
los de los niveles cooperativos.

Otro tema recurrente es el efecto de la estructura del
mercado sobre la innovación. Darai et al. (2010) imple-
mentan un diseño 2x2 en el cual varían el número de
empresas de dos a cuatro y también comparan la com-
petencia en cantidades y en precios. Los resultados ex-
perimentales muestran que pasar de 2 a 4 empresas
reduce las inversiones de I + D que reducen costes, tal
como lo predice el equilibrio. Pasar de competencia
en cantidades a la competencia en precios aumen-
ta las inversiones. Este efecto está en línea con el equi-
librio para los duopolios, pero es contrario al equilibrio
para el caso de cuatro empresas. Sacco y Schmutzler
(2011) examinan el efecto de la competencia al va-
riar el grado de diferenciación del producto. Hallan un
apoyo a la relación en forma de U entre competencia
e innovación que predice el equilibrio correspondien-
te. Cuando las empresas compiten en cantidades, las
inversiones en reducción de costes son más bajas a ni-
veles intermedios de diferenciación de productos, y
más altas cuando los productos son homogéneos o
no sustituibles.

Una última cuestión a la que se han dedicado varios es-
tudios experimentales final es el efecto de la asimetría
entre empresas en la innovación. Una carrera de pa-

48 403 >Ei



EXPERIMENTOS DE LABORATORIO Y ORGANIZACIÓN INDUSTRIAL…

tentes estocástica dinámica, basada en Harris y Vickers
(1987), fue implementada por Zizzo (2002). El experi-
mento proporciona poco apoyo a la predicción del
modelo de que los líderes deben invertir más que se-
guidores. Breitmoser et al. (2010) también hallan un apo-
yo limitado para las predicciones teóricas en un mode-
lo dinámico de carrera de patentes también. En cam-
bio, en Halbheer et al. (2009) sí se encuentra apoyo pa-
ra la predicción de que las asimetrías tienden a ser re-
forzadas por los incentivos a la innovación. Implemen-
tan un modelo determinista de reducción de costes en
la innovación. Dado que las empresas de coste bajo
tienen mayores cuotas de mercado, también tienen
un mayor incentivo para reducir aún más el coste mar-
ginal. Este efecto auto-reforzante de la dominación del
mercado resulta fuertemente apoyado por los resulta-
dos experimentales. Un estudio reciente de Aghion et
al. (2014), implementa el modelo paso a paso de
Aghion et al. (2001) en el laboratorio y encuentra apo-
yo para la predicción de que el efecto de la compe-
tencia sobre la innovación depende del grado de asi-
metría entre las empresas.

En general, parece que la evidencia experimental pro-
porciona un apoyo bastante amplio para los modelos
deterministas que relacionan los incentivos de la inno-
vación con la apropiabilidad y la estructura del mer-
cado. Un apoyo algo más débil se encuentra para los
modelos de carrera de patentes que tienen un fuerte
componente estocástico.

CONCLUSIONES

Hemos revisado un amplio y diverso conjunto de expe-
rimentos en organización industrial. Sin embargo, no he-
mos cubierto todos los temas. Sólo esperamos que ha-
yamos sido capaces de ilustrar que la experimentación
en organización es un área de investigación activa y
rica con muchos resultados importantes e interesantes.
No intentaremos resumir estos resultados aquí, pero ha-
remos algunas observaciones finales.

Creemos que es justo decir que el equilibrio es una he-
rramienta poderosa en la predicción de la estática
comparativa. Cuando el equilibrio indica que un au-
mento en X aumentará la ocurrencia de Y, tales pre-
dicciones son a menudo corroboradas por los datos
experimentales. El tamaño de los efectos es una cues-
tión distinta. Éstos se predicen generalmente con mu-
cha menos exactitud. Esto se debe en parte al hecho
de que las mejores respuestas teóricas dependen só-
lo del signo de las diferencias de pago. Tan pronto co-
mo una acción es sólo un poco mejor que otras ac-
ciones, se prevé que se elija con certeza. El compor-
tamiento de los participantes, sin embargo, también
suele depender del tamaño de las diferencias de pa-
go. Cuanto mayor sea la diferencia de recompensa
entre una estrategia y otras estrategias, más probable
será que se elija, como en el equilibrio de McKelvey y
Palfrey (1995). Esto conecta con la cuestión más ge-
neral de si el comportamiento en experimentos de or-
ganización industrial puede ser estudiado fructífera-
mente usando algunos de los otros modelos de teoría

del comportamiento que en gran medida surgieron a
partir de la investigación trabajo experimental como los
modelos que involucran jerarquías cognitivas, las con-
sideraciones de pagos relativos y la preocupación por
la eficiencia.

Otra razón por la cual el comportamiento puede dife-
rir de las predicciones estándar es que los jugadores a
veces son capaces ganar más de lo que el equilibrio
correspondiente sugeriría. Este es el caso, por ejemplo,
cuando los jugadores consiguen confabularse en jue-
gos finitamente repetidos, o cuando consiguen eludir
los problemas de riesgo moral. Cuando el equilibrio es
ineficiente y es obvio que hay otros resultados que son
mejores para todos, entonces los jugadores son a ve-
ces capaces de alcanzar esos resultados. Esto se cum-
ple en particular para interacciones repetidas de dos
jugadores, o cuando los jugadores pueden comuni-
carse entre sí. Incluso cuando la teoría estándar sugie-
re que hablar no debería tener ningún efecto, la co-
municación puede tener efectos poderosos. Esta es
otra área en la que comienzan a desarrollarse nuevas
teorías prometedoras y en las que este desarrollo se ve
facilitado por una estrecha interacción entre la mode-
lización y la experimentación (por ejemplo, Charness y
Dufwenberg, 2006). 

Cualquier estudio, ya sea teórico o empírico, plantea
cuestiones de generalización. En el área de la organi-
zación industrial experimental es natural preguntarse si
las conclusiones acerca del valor predictivo de un mo-
delo son similares si se realizan experimentos con pro-
fesionales del campo en lugar de con estudiantes.
Frechette (2015) presenta una exploración sistemática
de esta cuestión y concluye que estudios generales con
estudiantes y con profesionales llevan a conclusiones
similares con respecto a cómo el comportamiento de
los sujetos se ajusta a las predicciones estáticas com-
parativas de una teoría. Otra cuestión es que las deci-
siones en las empresas suelen ser tomadas por grupos
de individuos y que los tomadores de decisiones actúan
como agentes en nombre de un director. Algunos estu-
dios encuentran que el comportamiento de los equipos
y agentes está más cerca de las predicciones de equi-
librio estándar, mientras que otros no encuentran dife-
rencias de comportamiento entre equipos e individuos.
Engel (2010) proporciona un tratamiento exhaustivo de
esta cuestión y concluye que «en muchos aspectos, los
actores colectivos y corporativos sufren los mismos ses-
gos que los individuos». Nos gustaría reiterar que los ex-
perimentos de laboratorio pueden ser replicados. La
solidez de los resultados puede ser contrastada la po-
sibilidad de generalizar puede ser explorada usando
un grupo de sujetos diferente o implementando cam-
bios en el diseño y el procedimiento. Si los resultados
sobreviven a tal comprobación se puede confiar ca-
da vez más en su validez. Si los resultados no pueden
generalizar, uno puede investigar los factores que hay
detrás de este hecho y adaptar los modelos si es ne-
cesario.

Finalmente, destacaremos dos áreas de la organiza-
ción industrial donde esperamos que la economía ex-
perimental haga contribuciones significativas en el fu-
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turo cercano. Un campo emergente es la organización
industrial conductual. Esta literatura sobre todo teórica
estudia si y cómo las empresas pueden aprovechar los
prejuicios conductuales de los consumidores ( Spiegler,
2011; Grubb, 2015). Ha sido inspirado, al menos par-
cialmente, por trabajos experimentales que documen-
tan fenómenos como la aversión a las pérdidas, la con-
fianza excesiva y la búsqueda subóptima. Es un giro in-
teresante que estos modelos teóricos pueden ser traí-
dos de nuevo al laboratorio. El reto para los experimen-
tadores es llevar estos modelos al laboratorio, crear un
entorno en el que surjan los sesgos de comportamien-
to relevantes de los consumidores y analizar cómo se
relaciona el comportamiento observado con el equi-
librio del modelo (17). 

Otra área prometedora es el uso de experimentos pa-
ra diseñar instituciones. Un ejemplo interesante de este
trabajo es Goeree et al. (2010), que estudia los diferen-
tes arreglos institucionales para los permisos de conta-
minación. Apesteguia et al. (2007) y Bigoni et al. (2012)
llevan a cabo experimentos para informar el diseño de
esquemas de clemencia y multas anti-trust para com-
batir la colusión. Más investigaciones en este sentido
serían sin duda de gran interés.

NOTAS

[1] Para un análisis más detallado de la utilidad de los experimen-
tos de laboratorio en las ciencias sociales véase Falk y
Heckman (2009) y para un tratamiento integral de la metodo-
logía de la economía experimental ver Guala (2005).

[2] Las limitaciones de espacio nos obligan a saltarnos algunas
áreas de interés. Estas incluyen los experimentos sobre búsque-
da por parte del consumidor (e.g., Davis and Holt, 1996; Cason
and Friedman, 2003), la dispersión de precios y la publicidad
(Morgan et al., 2006a, 2006b), y experimentos sobre la políti-
ca anti-monopolio. Para excelentes revisiones de esta última
literatura véase Goette y Schmutzler (2009), y Mueller y
Normann (2014).

[3] El trabajo de Reinhard Selten marca el comienzo del análisis
experimental del oligopolio. De hecho, su investigación inclu-
ye tanto uno de los primeros experimentos sobre competen-
cia en cantidades como el primero sobre la competencia en
precios. Sauermann y Selten (1959) y Hoggatt (1959) son los
primeros trabajos experimentales sobre competencia en can-
tidades y Selten (1967) es el primer artículo sobre la compe-
tencia en precios. Veáse Bosch-Domènech y Vriend (2008) y
Abbink y Brandts (2010) para una discusión de los primeros tra-
bajos sobre competencia en cantidades y precios.

[4] Jugar repetidamente con oponentes cambiantes no es lo mis-
mo que una interacción de una sola vez, ya que los sujetos
aprenden y se adaptan con el tiempo, pero puede conside-
rarse la aproximación más práctica a la cuestión.

[5] Abbink y Brandts (2008) y Argenton y Müller (2012) estudian el
caso particular de la competencia en precios con los costes
marginales crecientes y sin limitaciones de capacidad, don-
de las empresas tienen que satisfacer toda la demanda a
cualquier precio.

[6] Georganas y Nagel (2011) estudian otro entorno donde la te-
oría propone que un pequeño cambio en la situación condu-
ce a un cambio «explosivo» del comportamiento, pero los da-
tos experimentales no apoyan esta predicción.

[7] Para una explicación de este resultado en términos de pagos
relativos, véase Huck et al. (2001) y Santos-Pinto (2008).

[8] Muren (2000) estudia el triopolio y los otros trabajos analizan

otros mercados oligopolísticos.
[9] Davis (2013) también estudia los efectos de poder traspasar

existencias de un período a otro en un entorno con produc-
ción anticipada. Halla que para este caso la prescripción del
equilibrio de Nash es que los precios serán más bajos que en
la ausencia de la producción anticipada. Sin embargo, los re-
sultados experimentales muestran que los precios son signifi-
cativamente inferiores a los de la competencia en precios con
y sin producción anticipada. Para otros experimentos sobre los
efectos de poder traspasar existencias entre períodos véase
Mestelman y Welland (1988, 1991) y Reynolds (2000).

[1]0 Esta sección se basa en gran medida en Potters y Suetens
(2013).

[11] Para un panorama específico sobre experimentos de colu-
sión ver Haan et al. (2009).

[12] Los resultados de los experimentos sobre fusiones son menos
claros, tal vez porque las fusiones inducen asimetrías (Huck et
al., 2001, Davis, 2002; Davis y Wilson, 2005; Huck et al., 2007;
Ver Lindqvist y Stennek (2005) para un estudio sobre la forma-
ción endógena de fusiones, y Goette y Schmutzler, (2009) pa-
ra una excelente panorama de la literatura experimental so-
bre fusiones.

1[13] Es interesante observar que en algunos estudios los precios au-
mentan a medida que el número de empresas aumenta ver
Morgan et al., (2006a), pero sólo con emparejamientos cam-
biantes y si el NE subyacente predice que esto ocurrirá. Véase
también Orzen (2008).

[14] Véase Cox y Walker (1998) y Chen y Gazzale (2004).
[15] Otro remedio con efectos no triviales es la transparencia (par-

cial), que reduce o elimina la asimetría informacional entre
compradores y vendedores (Henze et al., 2015).

[16] Para un análisis experimental del modelo de reputación de
Kreps y Wilson (1982) véase Jung et al. (1994).

[17] lgunas contribuciones recientes en esta línea son las de Kalayci
y Potters (2011), Kalayci (2015a, b), Normann y Wenzel (2015)
y Gu y Wenzel (2015) que se han revisado arriba.
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Las redes de transporte se construyen en espacios definidos y limitados por especificidades geo-
gráficas y límites geopolíticos. En consecuencia, dichas redes acaban asumiendo asimetrías
inevitables, contrarias a los enfoques teóricos y experimentales tradicionales, definidos sobre es-
pacios abstractos y, por tanto, ideales. Motivados por la necesidad de soluciones a un problema

real más que por la mencionada crítica a la literatura
publicada sobre redes de transporte, centramos nues-
tra atención en una red de transporte de ferrocarril exis-
tente. Concretamente, usamos información del mun-
do real sobre las características de la demanda de
transporte de viajeros y la infraestructura de la red fe-
rroviaria en España para construir un entorno experi-
mental complejo, con el fin de testar la eficiencia de
diferentes obligaciones alternativas de provisión de ser-
vicios impuestas a los operadores ferroviarios. 

El objetivo del experimento que proponemos es anali-
zar la influencia que determinadas restricciones sobre
servicios mínimos puede tener en las tarifas y en la pro-
gramación de servicios escogidos por los operadores
de la red ferroviaria. Se proponen tres tratamientos: un
tratamiento sin servicios mínimos y dos tratamientos
con requerimientos mínimos alternativos. Dichos reque-
rimientos mínimos son diseñados con el objetivo de
maximizar el bienestar social siguiendo la solución del
modelo teórico propuesto. Adicionalmente, estamos
interesados en analizar la influencia de los procesos de
aprendizaje por parte de los operadores de la red en
presencia de competencia real por los derechos so-

bre rutas y conexiones ferroviarias. Se propone una red
experimental sencilla que captura a su vez las carac-
terísticas intrínsecas de la red ferroviaria española y nos
permite centrarnos en cuestiones de complementarie-
dad entre estaciones y sustituibilidad entre surcos hora-
rios. Adicionalmente, prestamos especial atención a
asimetrías en costes y demanda permitiendo un gra-
do de dificultad considerable en el proceso de toma
de decisiones. 

Aunque existe un cuerpo de literatura creciente que ha
analizado cuestiones similares en redes de distribución
adoptando un largo espectro de metodologías, nues-
tro diseño experimental es el primero en tratar asime-
trías en la red ferroviaria. Por ejemplo, Grether, Isaac y
Plott (1981, 1989) analizan la asignación de surcos ho-
rarios en aeropuertos de EEUU, mientras McCabe,
Rassenti y Smith (1994) estudian la asignación de la red
de distribución de gas natural. Más recientemente,
Murphy et al. (2000, 2006) y García-Gallego et al. (2012)
estudiaron la administración de la red de distribución
de agua, mientras que Rassenti, Smith y Wilson (2001,
2002, 2003) y Ramírez-Escobar et al. (2011) se centra-
ron en mercados eléctricos. 
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En cuanto a la privatización de la red ferroviaria, Brewer
y Plott (1996) confirman que una subasta de segundo
precio es un mecanismo de vaciado de mercado
apropiado para conseguir un grado de eficiencia cer-
cano al 100%. Posteriormente, Nilsson (1999) demostró
que una subasta Vickrey podría ser también un méto-
do satisfactorio para asignar derechos de propiedad
de uso de la red ferroviaria. Issacson y Nilsson (2003)
compararon los dos mecanismos, encontrando dife-
rencias insignificantes entre ellos. Nilsson (2002) ofrece
una optimización matemática alternativa tomando en
cuenta los requerimientos administrativos bajo las alter-
nativas estudiadas. De forma paralela a la metodolo-
gía experimental, algunos investigadores han emplea-
do simulaciones, como las presentadas por Parkes y
Ungar (2001), proponiendo subastas más adecuadas
para ser utilizadas en un mercado ferroviario liberaliza-
do. En dicho entorno, el ministro de educación e inves-
tigación alemán financió un estudio sobre mecanis-
mos de subasta para ser usados en la asignación efi-
ciente de surcos horarios en la red. Borndörfer et al.
(2005) presentan una subasta combinatoria como so-
lución al problema en el caso alemán objeto de estu-
dio.  El problema principal resuelto hace referencia a
posibles efectos cruzados entre un cuello de botella lo-
cal y el resto de partes de la red, incluyendo aquellas
de menor demanda. 

En referencia al entorno de competencia deseable, las
autoridades alemanas financiaron el estudio realizado
por Cox et al. (2002) cuyos resultados guiaron la reco-
mendación del ministro de transporte alemán al par-
lamento. Dicha recomendación fue escoger la com-
petencia por el mercado en vez de la competencia
en el mercado para conseguir la provisión de servicios
de mayor calidad a la tarifa más baja posible, sujeta
a restricciones de servicios mínimos. 

En un contexto de liberalización de servicios ferrovia-
rios, nuestra finalidad es analizar cómo la asignación
de los derechos de uso de la red podría verse afecta-
da por requerimientos de servicios. En particular, se
analiza el efecto de servicios mínimos obligatorios so-
bre los operadores en la programación de sus rutas y
sus correspondientes tarifas. Dichos mínimos son dise-
ñados con el objetivo de maximizar el bienestar social
y son calculados usando el modelo teórico en el ca-
so de que la red sea administrada por un único y be-
nevolente operador. Nuestras sesiones produjeron evi-
dencias sin precedentes en la administración de la red
de transporte. En concreto, nuestros resultados indican
que la imposición de mínimos en las rutas menos ren-
tables conlleva un aumento no sólo del bienestar social
sino también de los beneficios de los operadores en
comparación con un régimen descentralizado. La cau-
sa de ello es que se genera un tráfico más denso que
incrementa la conectividad de la red que afecta sig-
nificativamente a la demanda total. 

METODOLOGÍA - HIPÓTESIS A TESTAR

Con el objetivo planteado, se implementa un experi-
mento en el laboratorio que utiliza un entorno estiliza-
do a escala reducida de la red ferroviaria española co-

mo banco de pruebas para diseñar servicios mínimos
socialmente deseables para ser cumplidos por los ope-
radores ferroviarios que compiten por los derechos de
uso de la red en una subasta. Para ello, en primer lu-
gar, programamos un algoritmo de optimización que
calcula las soluciones ideales (rutas y tarifas) para ca-
da uno de los siguientes casos: a) Maximización del
bienestar social,(b) Maximización del bienestar social
sujeto a la restricción de beneficios no negativos para
los operadores, c) Maximización de los beneficios pa-
ra un único proveedor del servicio en toda la red. Este
tipo de experimentos permite a los economistas y a los
legisladores testar y refinar las reglas de mercado sin in-
currir en los riesgos y gastos intrínsecos a efectuar prue-
bas en el mundo real. Son especialmente recomen-
dables para estudiar mecanismos institucionales como
la desregularización, la privatización o la provisión de
bienes públicos. Dichos mecanismos generalmente
son tan complejos que la teoría económica existente
no ofrece predicciones precisas. En este sentido, el la-
boratorio constituye un banco de pruebas para exami-
nar el comportamiento de nuevas instituciones pro-
puestas y, dependiendo de los resultados, modificar sus
reglas e implementación. Esta metodología puede
ofrecer respuestas para cuestiones tales como la asig-
nación de surcos horarios en el transporte aéreo, la su-
basta de licencias en el mercado de las comunica-
ciones, la regulación de mercados, etc.

En este caso concreto se analiza el efecto de la impo-
sición de mínimos en la provisión del servicio que ma-
ximicen el bienestar social, sobre: a) la programación
de rutas ferroviarias por parte de los operadores, b) las
tarifas cargadas en el proceso de subasta, c) el exce-
dente de los consumidores, d) el excedente de los ope-
radores, y e) el bienestar social. Estamos interesados en
estudiar si un regulador puede ser beneficioso no solo
para los pasajeros, sino también para los proveedores
del servicio. Ello es así, en tanto en cuanto el regulador
puede tener en cuenta el potencial de la red ferrovia-
ria al completo, superando una posible visión miope
que los operadores pudieran tener de los diferentes de-
rechos de uso de la red. 

A continuación, dividimos nuestro análisis en dos gran-
des secciones: aquella referida a las variables estraté-
gicas del modelo (tarifas y rutas programadas por los
proveedores del servicio) y aquella que concierne a las
variables resultado (estructura competitiva derivada de
la subasta de los derechos de uso de la red, deman-
da final, conectividad de la red, beneficio de los ope-
radores, excedente de los consumidores y bienestar so-
cial). Se analizan las variables de decisión de los parti-
cipantes en el experimento: las tarifas con las que los
aspirantes a proveedor del servicio pujan por los dere-
chos de uso de las diferentes partes de la red ferrovia-
ria, y las rutas que ofrecerían una vez los derechos de
uso han sido asignados a los proveedores, en función
de los resultados de la subasta. 

Se tratan las siguientes cuestiones relevantes de política: 

Cuestión 1: ¿Permite el aprendizaje sobre el uso de la
red incrementar la competencia en la subasta que
conlleva un descenso en las tarifas?
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Cuestión 2: ¿Internalizan los operadores del servicio los
servicios mínimos incrementando de manera sistemá-
tica y significativa las tarifas en las rutas menos renta-
bles? 

Cuestión 3: ¿Permite el aprendizaje sobre el uso de la
red modificar la programación de rutas cuando no son
rentables para los operadores?

Cuestión 4: ¿Son efectivos los servicios mínimos para in-
crementar el número de servicios en las rutas menos
rentables? 

Cuestión 5: ¿Afecta el aprendizaje sobre el uso de la
red a la estructura competitiva generada en la subas-
ta?

Cuestión 6: ¿Afectan los servicios mínimos a la estruc-
tura competitiva generada en la subasta?

Cuestión 7: ¿Afecta el aprendizaje sobre el uso de la
red al número de pasajeros transportados dependien-
do de la rentabilidad de la ruta? 

Cuestión 8: ¿Afectan los servicios mínimos al número
de pasajeros transportados dependiendo de la renta-
bilidad de la ruta? 

Cuestión 9: ¿Generan los servicios mínimos una mayor
conectividad originando un incremento de la deman-
da total? ¿Podría este efecto ser explotado por los ope-
radores del servicio para establecer una mayor fre-
cuencia en la provisión del servicio aumentando la de-
manda total?

Cuestión 10: ¿Afecta el aprendizaje sobre el uso de la
red a los beneficios de los operadores? 

Cuestión 11: ¿Afectan los servicios mínimos a los bene-
ficios de los operadores? 

Cuestión 12: ¿Afectan los servicios mínimos al exceden-
te del consumidor dependiendo de la rentabilidad de
cada ruta?

Cuestión 13: ¿Afectan los servicios mínimos al bienes-
tar social?

Características de la oferta y la demanda

Nuestro objetivo es proponer una red experimental que
sea lo más simple posible, pero que a su vez logre cap-
turar las características intrínsecas de la red ferroviaria
española. La red debe permitirnos distinguir entre regio-
nes, estaciones y rutas entre ellas. Definiremos una es-
tación como un lugar donde los pasajeros pueden em-
barcar y desembarcar. Una ruta es una conexión en-
tre estaciones y una región un conjunto de estaciones
donde existe una concentración de pasajeros relevan-
te. La red es de doble sentido por lo que es imposible
hacer correr más de un tren en cada sentido en cual-
quier ruta en cualquier franja horaria. Viajar de una es-
tación a otra dentro de una región requiere una dura-
ción de una franja horaria. Viajar entre estaciones ad-
yacentes de diferentes regiones tiene la misma dura-
ción. 

Suponemos que dicha red está definida a partir de los
siguientes supuestos: 

1) Considerando como un bien de mercado cada
combinación de una ruta y una franja horaria, asumi-
mos la existencia de complementariedades entre es-
taciones y sustituibilidades entre franjas horarias para di-
cho bien. La sustituibilidad entre franjas implica que la
demanda para cualquier ruta entre dos estaciones en
un horario determinado es menor si existen otros trenes
en la misma ruta en franjas horarias adyacentes. La
complementariedad entre estaciones implica que la
demanda para cualquier ruta entre dos estaciones en
un horario determinado es mayor si existen trenes de
conexión en franjas horarias adyacentes. De esta ma-
nera asumimos que la demanda de transporte: (a) es-
tá negativamente relacionada con el precio del trans-
porte; (b) está negativamente relacionada con el tiem-
po de viaje; (c) es mayor si existen conexiones entre tre-
nes (complementariedad entre estaciones); (d) es me-
nor si existen otros trenes en la misma ruta en franjas
horarias adyacentes; (e) es mayor en algunas franjas
horarias (punta) que en otros (franjas horarias valle).

2) La estructura de costes está conformada por unos
costes fijos –que reflejan el coste de amortización del
tren en cuestión– y unos costes variables ligados a la
actividad y que incluyen tasas por el uso de la infraes-
tructura. Por simplicidad asumimos costes marginales
por pasajero adicional nulos, es decir, suponemos que
no existen restricciones de capacidad. Dicha estructu-
ra de costes dependerá del tipo de tren establecido
que ofrece el servicio en una ruta determinada.

La red propuesta consiste en dos zonas geográficas,
MCA (Madrid-Cuenca-Albacete) y VAlA (Valencia-Ali-
cante-Albacete) y dos conexiones MV (Madrid-Valencia)
y CAl (Cuenca-Alicante). Hay una ruta de doble senti-
do entre cada par de estaciones adyacentes. Además
de estas rutas entre estaciones adyacentes, en ambas
regiones hay una ruta directa de doble sentido entre
Madrid y Albacete y entre Valencia y Albacete. Ello per-
mite a un tren rápido viajar de Madrid (Valencia) a
Albacete, lo que impediría hacer marchar en la mis-
ma franja horaria un tren local de Madrid (Valencia) a
Cuenca (Alicante) o de Cuenca (Alicante) a Albacete.
Esta información (1) se resume en la figura 1, en la pá-
gina siguiente.

El uso de un tren en diferentes franjas horarias está limi-
tado por restricciones de carácter puramente físico. En
cualquier estación y franja horaria, un nuevo tren pue-
de ser utilizado (asumiendo los costes fijos y variables
correspondientes). Un tren que ha sido usado en una
franja horaria anterior puede ser empleado otra vez
(asumiendo los costes variables correspondientes) si es-
tá disponible en la estación de la que debe partir. Para
simplificar, suponemos que existen cinco franjas hora-
rias, dos de ellas (la 1 y la 5) consideradas punta por su
mayor tráfico de pasajeros y el resto (2, 3 y 4) conside-
radas como franjas horarias valle por su menor tráfico.
Debemos recordar que asumimos que no existen limi-
taciones de capacidad en cualquier ruta, lo que im-
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plica que los costes marginales para un pasajero adi-
cional son nulos para cualquier cantidad.

En el experimento, los sujetos adoptan el rol de prove-
edores de servicios de pasajeros. La demanda para
estos servicios se simula por parte del software a pro-
gramar y se da a conocer a los sujetos experimenta-
les. Para determinar la demanda en cualquier ruta to-
maremos como referencia una demanda básica que
varía entre rutas, pero que es común a las franjas ho-
rarias no consideradas como horarios punta.

Los únicos decisores estratégicos son los proveedores
de servicios de transporte ferroviarios. La demanda pa-
ra el servicio es simulada por el programa y dada a
conocer a los participantes. De esta manera, la de-
manda Dt

ij para una ruta ij, donde i, j{Ma, Val, Cu, Alb,
Al; i≠j} en un surco horario t {1, 2, …,.5} es:

donde Dt
ij es la demanda básica correspondiente a la

ruta ij en el surco horario t (diferente para cada ruta),
Pt

ij es la tarifa cargada para esa ruta concreta, C cons-
tituye el conjunto formado por todas las rutas en la mis-
ma dirección que ij llegando hasta i o partiendo de j.
Por último, β∈(0,1) denota el grado de sustituibilidad
entre surcos horarios adyacentes (en nuestro caso, ha
sido calibrado para tomar el valor de 0,2) y δ denota
el grado de complementariedad entre estaciones (en
nuestro caso, toma el valor de 0,2). De esta manera,
se observa que la demanda para una ruta determina-
da disminuirá con un aumento de la tarifa cargada y
con la existencia de trenes programados en surcos ho-
rarios adyacentes para dicha ruta. Por el contrario, la
demanda aumentará si hay trenes que ofrezcan una
conexión desde otras rutas en surcos horarios adyacen-
tes. Para determinar el excedente del consumidor en
una determinada ruta y surco horario, simplemente hay
que restar la tarifa pagada por el transporte contrata-
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do del precio de reserva determinado por la función
de demanda.

Diseño experimental

Con el objetivo de analizar la influencia de la imposi-
ción de servicios mínimos sobre la programación esta-
blecida por los operadores y las tarifas cargadas sobre
el servicio, se presentan tres tratamientos. 

Cada sesión experimental consta de 5 rondas, cada
una de ellas con dos partes. En la primera parte (parte
A) de cada ronda se asignan mediante subasta los de-
rechos de uso en cada corredor de la red. En la segun-
da parte (parte B) los operadores deciden qué rutas pro-
gramar atendiendo a los requerimientos mínimos esta-
blecidos en el tratamiento y las tarifas comprometidas
en la parte A. El programa de rutas programado por los
sujetos se realiza con la asistencia de un programa in-
formático que evita la colisión de trenes en cualquier
esquema de rutas y horarios programado por el sujeto. 

En todas las rondas los mercados estarán constituidos por
cuatro operadores, uno por cada derecho de uso o fran-
quicia disponible en la red experimental presentada.

Asignación de los derechos de uso de la red. Todos
los operadores potenciales tienen idéntico acceso a
los derechos de uso de los corredores. La asignación
de los derechos de uso se lleva a cabo mediante su-
basta en cada ronda en la que los operadores pujan
proponiendo tarifas para cada ruta. Los sujetos deben
pujar por los derechos de uso de las dos regiones y las
dos conexiones anteriormente descritas. Los ganado-
res deberán hacer correr trenes según las concesiones
ganadas en la parte anterior de la ronda, pero ocasio-
nalmente (en t1 y t2, no así en t0) deberán cumplir un
requisito de servicios mínimos sobre determinadas ru-
tas y franjas horarias.  

Cada ronda se abre un proceso de subasta (parte A
de la ronda) como la que se describe a continuación.
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FIGURA 1

RED FERROVIARIA

FUENTE: Elaboración propia.



LA RED DE FERROCARRILES EN EL LABORATORIO

La subasta tiene lugar durante un máximo de 5 perio-
dos de puja. Durante cada periodo de puja cada ope-
rador puede realizar hasta 4 pujas (una puja por re-
gión/conexión) pero se establece un máximo de 12
pujas (3 pujas por región/conexión) por operador, pa-
ra los 5 periodos que comprenden el proceso de su-
basta. Al final de cada periodo de subasta, las mejo-
res pujas se hacen públicas a todos los operadores. La
mejor puja para obtener el derecho de uso sobre una
región o una conexión de la red es aquella que fija el
precio medio más bajo para dicho segmento. Por lo
tanto, cada operador conoce, en cada periodo de
puja, si posee la mejor puja para una zona determina-
da hasta el momento. Aunque posea la mejor puja se
le permite realizar una nueva puja en el siguiente pe-
riodo, siempre que ésta sea inferior a la actual. Si un
operador posee la mejor puja en un periodo, ésta se-
guirá siendo la mejor mientras no sea mejorada en un
periodo posterior. En tal caso, la nueva puja reempla-
zará a la antigua como mejor puja. Las pujas ganado-
ras son las establecidas en el último periodo de puja.
Dicho último periodo es el 5, con una excepción. La
excepción se refiere a la inclusión de la regla siguien-
te: a partir del periodo 3 de subasta no comienza un
nuevo periodo de subasta si no se mejora la puja pa-
ra alguno de los segmentos de la red cuyos derechos
de uso se subastan. En consecuencia, si la mejora co-
mentada no se produce en el periodo, dicho periodo
será el último periodo de subasta y, por tanto, el que
determina las pujas ganadoras.

Los derechos de uso son subastados 5 veces (una vez
cada ronda) a lo largo de cada sesión experimental.
De esta manera, los operadores pueden aprender a
lo largo de la sesión qué precios les resulta rentable pro-
poner para cada conexión en función de los benefi-
cios obtenidos en rondas anteriores.

Programación de rutas y precios. Una vez asignados
los derechos de uso en la parte A de la ronda, dichos
derechos permanecen fijos durante la parte B de esa
ronda. Dicha parte B consta de 5 periodos, donde los
operadores programan sus rutas atendiendo a los re-
querimientos mínimos del tratamiento experimental co-
rrespondiente (en t1 y t2, pero ninguno en t0). De esta
manera, en t1 y t2 los sujetos pueden fijar una progra-
mación que esté por encima del mínimo establecido,
pero respetando para todas las rutas y franjas horarias
los precios comprometidos en el proceso de puja (par-
te A). 

Cada periodo, los operadores programan sus trenes sin
conocer las decisiones del resto de operadores de la
red. Una vez se han llevado a cabo todas las progra-
maciones del periodo, la demanda de cada opera-
dor es simulada por el sistema (siguiendo la estructura
de la función de demanda presentada anteriormen-
te) y ello determina sus ganancias del periodo. Nuestro
experimento se ejecuta bajo la condición de informa-
ción imperfecta. Los jugadores no conocen ni la for-
ma ni el tamaño de la función de demanda de mer-
cado. La única información disponible que tienen los
operadores hace referencia a la programación de ru-
tas establecida por cada operador rival y sus precios.

A la luz de esta información, los operadores pueden
volver a escoger nuevas programaciones en el perio-
do siguiente . Una vez terminado este proceso de 5 pe-
riodos de programación, comienza una nueva ronda
donde se vuelven a asignar los derechos de uso de la
red mediante subasta.

Dada la complejidad del experimento, antes de co-
menzar es necesario proceder a entrenar a los sujetos
participantes en dos materias: (1) la programación de
trenes en una red experimental y la fijación de sus pre-
cios en función de la competencia y (2) el proceso de
subasta de asignación de derechos de uso sobre la
red. Dicho entrenamiento nos permite descartar a los
sujetos que arrojen unos resultados deficientes en la
comprensión de los conceptos anteriormente mencio-
nados. Este proceso de entrenamiento es remunerado
con una cantidad fija de 10€ que responde al tiempo
empleado por parte de los sujetos participantes y es
abonada en efectivo el día de la sesión experimental.
De esta manera, los sujetos participantes en el experi-
mento cobran un fijo por el entrenamiento y un varia-
ble en función de las decisiones tomadas en la sesión
experimental propiamente dicha. 

El experimento consta de tres tratamientos experimen-
tales, con 80 participantes cada uno y 25 periodos de
decisión. Cada tratamiento se llevó a cabo en dos se-
siones experimentales. En cada sesión participaron 240
sujetos voluntarios reclutados entre los cursos de ADEM,
Economía y Finanzas y Contabilidad mediante el ser-
vidor informático ORSEE del LEE (Laboratorio de Econo-
mía Experimental) de la Universitat Jaume I, formando
60 mercados de 4 sujetos (20 mercados para cada
tratamiento). Este número de sujetos por tratamiento
nos permite contar con un número suficiente de ob-
servaciones independientes para poder realizar ade-
cuadamente el posterior análisis estadístico-economé-
trico. En el cuadro 1 se presenta el número de sujetos
participantes en cada tratamiento, descontando
aquellos eliminados en el entrenamiento por sus ma-
los resultados.

Las Figuras 2 a 5, en la página siguiente, incluyen cap-
turas de pantalla del software programado en JAVA uti-
lizado para recoger las estrategias de los participantes
y el feedback informativo para recordárselas (2). 
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CUADRO 1
RESUMEN DE LOS TRATAMIENTOS EXPERIMENTALES

Tratamiento Servicio mínimo Periodos Sesiones Sujetos

t0 NO 25 2 72

t1 SI (M1) 25 2 80

t2 SI (M2) 25 2 76

Las rutas y tarifas óptimas calculadas por el algoritmo y
las restricciones resultantes impuestas sobre los opera-
dores en el experimento pueden consultarse en García-
Gallego, Georgantzis y Sabater-Grande (2012) (3).

FUENTE: Elaboración propia.
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FIGURA 2
PANTALLA DE DECISIÓN PARA EL PROCESO DE SUBASTA

FUENTE:Elaboración propia.

FIGURA 3
PANTALLA DE INFORMACION PARA EL PROCESO DE SUBASTA

FUENTE:Elaboración propia.

FIGURA 4
PANTALLA DE DECISIÓN PARA LA PROGRAMACÓN DE RUTAS

FUENTE:Elaboración propia.



LA RED DE FERROCARRILES EN EL LABORATORIO

Con respecto a la oferta, suponemos que los opera-
dores incurren en un coste fijo (CF) de alquiler del tren
que cubre los costes de circulación correspondientes,
y en un coste variable (CV) asociado al volumen de
pasajeros. En el cuadro 2 se presentan los valores ex-
perimentales de dichos costes.

RESULTADOS

Variables estratégicas

En esta sección analizamos las variables sobre las que
deciden los sujetos experimentales a lo largo de la se-
sión: los precios mediante los que pujan por los dere-
chos de uso en los que se divide la red ferroviaria y las
rutas que deciden fijar una vez dichos derechos han si-
do asignados mediante subasta.

Precios. Existe una tendencia clara en todas las cone-
xiones: un decrecimiento de los precios medios a me-
dida que avanzan las rondas de las que consta cada
sesión experimental. A continuación se comparan los
precios medios generados a) entre rondas dentro de
un mismo tratamiento y b) entre tratamientos de una
misma ronda.

a) Diferencias entre rondas. Nuestro primer objetivo se
centra en estudiar si los precios fijados por los opera-
dores cambian significativamente a medida que avan-

za la sesión experimental. Dado que el experimento
consta de 5 rondas, los sujetos participan en 5 proce-
sos de subasta mediante los que se asignan los dere-
chos de uso. Los sujetos inician un proceso de apren-
dizaje a medida que se hacen con derechos, que ex-
plotan a lo largo de 5 periodos, programando trenes
sobre las conexiones ganadas en la subasta. Dicho
proceso permite a los operadores conocer con mayor
precisión cuál es el rendimiento que pueden obtener
para cada derecho adquirido, dependiendo de los
precios comprometidos en la subasta. 

La Figura 6, en la página siguiente, presenta los precios
medios por ronda para cada una de las franquicias: la
zona Madrid-Valencia, la zona Madrid-Alicante, la cone-
xión Cuenca-Albacete y la conexión Valencia-Alicante.
Como podemos observar, los precios decrecen de for-
ma acusada ronda tras ronda en todas las conexiones
con la excepción de la conexión menos rentable, Cuen-
ca-Albacete, donde el decrecimiento es más suave. 

Seguidamente, utilizamos un test de Wilcoxon para
analizar si existen diferencias significativas entre los pre-
cios generados en cada ronda dentro de cada trata-
miento (ver detalles en García-Gallego, Georgantzis y
Sabater-Grande, 2012).  En consecuencia, podemos
concluir que:  

Resultado 1: El proceso de aprendizaje en la gestión
de la red refuerza la competencia, originando un des-
censo de los precios.
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FIGURA 5
PANTALLA DE INFORMACION PARA EL PROCESO DE SUBASTA

FUENTE:Elaboración propia.

CUADRO 2
COSTES FIJOS Y VARIABLES (CF, CV), EN MILES DE ECUS, POR RUTA UTILIZADA EN EL EXPERIMENTO

Ruta 1-2 1-3 1-4 2-3 2-4 3-4 3-5

CF 4.995 7.239 5.574 4.995 4.578 2.053 4.578

CV 1.011 1.466 1.129 1.011 927 475 927

FUENTE: Elaboración propia.
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FIGURA 6
PRECIOS MEDIOS POR RONDA Y TRATAMIENTO EN LAS DISTINTAS CONEXIONES

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 7
COMPARACIÓN DE PRECIOS ENTRE CONEXIONES PARA CADA TRATAMIENTO EN LA RONDA 1

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 8
COMPARACIÓN DE PRECIOS ENTRE CONEXIONES PARA CADA TRATAMIENTO EN LA RONDA 4
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b)  Diferencias entre tratamientos. A continuación, nos
ocupamos de los efectos tratamiento sobre los precios.
En concreto analizamos posibles diferencias entre pre-
cios provocadas por la imposición de un mínimo en la
provisión de servicios de transporte.  Las Figuras 7, 8 y 9
presentan los precios medios para los tres tratamientos
a lo largo de las rondas 1, 4 y 5, respectivamente. Se
observa una clara tendencia: en las conexiones Madrid-
Cuenca y Cuenca-Valencia las diferencias entre los pre-

cios obtenidos en t0 y los obtenidos en t1 o t2 son, en
general, crecientes con respecto al tiempo. En conse-
cuencia, los sujetos parecen aprender sobre la rentabi-
lidad de cada mercado a medida que la sesión avan-
za. Sin embargo, ello no parece posible en t1 y t2, en
los que existe una restricción sobre la provisión del servi-
cio. Basándonos en esta observación y en los resultados
estadísticos podemos afirmar que:

Resultado 2: Los operadores repercuten el coste extra
que se les impone debido a la restricción en la provisión
del servicio motivando un incremento en los precios
cuando se ven obligados a prestar unos mínimos servi-
cios en las rutas menos rentables. Sin embargo, la impo-
sición de mínimos en las rutas más rentables no afecta
a los precios. 

A continuación, nos centramos en la frecuencia con
la que cada posible estructura de mercado emerge
en nuestro experimento a través del proceso de subas-
ta de los derechos de uso. Esta información se presen-
ta en los cuadros 3 a 5. Se observa que el monopolio
y el tetrapolio son las estructuras menos frecuentes. Se
podría afirmar que los grados intermedios de compe-
tencia son los que se alcanzan el mayor número de
veces. 

Las Figuras 10 a 12, en páginas posteriores, presentan, res-
pectivamente, esta información para los tratamientos
t0, t1 y t2. Podemos resumir nuestros hallazgos en el si-
guiente resultado:

Resultado 3a: El proceso de aprendizaje no provoca
diferencias en la estructura de mercado generada en
la subasta. 

Resultado 3b: La imposición de mínimos en la provi-
sión del servicio no afecta a la estructura de mercado.

Las Figuras 13 a 16, en páginas posteriores, muestran
los precios medios para cada tratamiento, por ruta. Si
observamos los precios fijados en relación a cada es-
tructura de mercado, podemos decir que los precios
de mercado más bajos no se generan necesariamen-
te en las estructuras de mercado más competitivas. 
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CUADRO 3
FRECUENCIA CON LA QUE CADA ESTRUCTURA 

DE MERCADO EMERGE EN T0 POR RONDA

t0 Monopolio Duopolio Triopolio Tetrapolio

Ronda 1 6% 56% 39% 0%
Ronda 2 0% 44% 56% 0%
Rronda 3 6% 33% 50% 11%
Ronda 4 11% 39% 44% 6%
Ronda 5 11% 44% 44% 0%

CUADRO 4
FRECUENCIA CON LA QUE CADA ESTRUCTURA 

DE MERCADO EMERGE EN T1 POR RONDA

t1 Monopolio Duopolio Triopolio Tetrapolio

Ronda 1 11% 63% 26% 0%
Ronda 2 0% 65% 35% 0%
Ronda 3 16% 47% 32% 5%
Ronda 4 0% 50% 45% 5%
Ronda 5 15% 50% 35% 0%
FUENTE: Elaboración propia.

FUENTE: Elaboración propia.

CUADRO 5
FRECUENCIA CON LA QUE CADA ESTRUCTURA 

DE MERCADO EMERGE EN T2 POR RONDA

t2 Monopolio Duopolio Triopolio Tetrapolio

Ronda 1 11% 63% 16% 11%

Ronda 2 6% 56% 39% 0%

Ronda 3 0% 42% 58% 0%

Ronda 4 11% 42% 47% 0%

Ronda 5 5% 63% 32% 0%

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 9
COMPARACIÓN DE PRECIOS ENTRE CONEXIONES PARA CADA TRATAMIENTO EN LA RONDA 5

FUENTE: Elaboración propia.
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Con respecto a la ruta Madrid-Cuenca-Valencia, la
Figura 13 muestra que los precios tienden a aumentar
bajo la imposición de mínimos. Algunos surcos horarios
no pueden ser atendidos por los operadores someti-
dos a una restricción, lo que provoca un incremento
en los precios. En cuanto a la ruta Madrid-Albacete-
Alicante, la Figura 14 muestra que la imposición de un
mínimo en la provisión del servicio no tiene un efecto
claro en aquellas rutas más rentables. En relación a la
ruta Cuenca-Albacete, se puede observar en la Figura
15 que la imposición de mínimos no tiene un efecto
significativo sobre los precios. Finalmente, no se obser-
va ningún efecto en la ruta Valencia-Alicante según se
muestra en la Figura 16. Los resultados de la estadísti-
ca no paramétrica demuestran la significatividad de
estas pautas, lo que nos permite afirmar que:

Resultado 4: Para un nivel de competencia dado (es-
tructura de mercado), los operadores repercuten el
coste extra impuesto a través de la imposición de mí-
nimos (que les obliga a no poder atender rutas más

rentables en favor de rutas menos rentables) sobre el
precio de las rutas menos rentables.

Rutas. En esta subsección se presenta la evidencia em-
pírica obtenida en las rutas programadas por los ope-
radores a través de la subasta de los derechos de uso.
Para ello, calculamos el porcentaje de rutas programa-
das para cada conexión con respecto al número má-
ximo posible de rutas a programar. 

En general, los datos muestran que el porcentaje de
las conexiones Madrid-Cuenca y Cuenca-Valencia de-
crecen a niveles cercanos a cero en el tratamiento t0.
Ello es debido al hecho de que en t0 los operadores
no tienen un mínimo que cubrir y, por tanto, el apren-
dizaje en la gestión de la red lleva a los sujetos a aban-
donar las rutas menos rentables en favor de aquellas
más rentables (Madrid-Valencia). Para los tratamientos
en los que un mínimo se impone sobre los operado-
res, se observa que el porcentaje de rutas incrementa
para las conexiones en el área Madrid-Albacete-Alicante. 
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FIGURA 10
ESTRUCTURAS DE MERCADO GENERADAS EN T0, POR RONDA

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 11
ESTRUCTURAS DE MERCADO GENERADAS EN T1, POR RONDA

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 12
ESTRUCTURAS DE MERCADO GENERADAS EN T2, POR RONDA

FUENTE: Elaboración propia.

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris claro: Triopolio; Negro: tetrapoliio

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris claro: Triopolio; Negro: tetrapoliio

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris claro: Triopolio; Negro: tetrapoliio
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FIGURA 13
PRECIOS MEDIOS EN LA CONEXIÓN MA-CU-VAL

FUENTE: Elaboración propia.

Negro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris oscuro: Triopolio

FIGURA 14
PRECIOS MEDIOS EN LA CONEXIÓN MA-ALB-AL

FUENTE: Elaboración propia.

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris: Triopolio

FIGURA 15
PRECIOS MEDIOS EN LA CONEXIÓN CU-ALB

FUENTE: Elaboración propia.

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris: Triopolio

La Figura 17, en la página siguiente, presenta, para
cada tratamiento, el porcentaje de rutas programa-
das por ronda media. Las diferencias entre t0 y t1/t2
en las conexiones Madrid-Cuenca y Cuenca-
Valencia son evidentes: las rutas menos rentables son
sustituidas en favor de la ruta más rentable, Madrid-

Valencia. Adicionalmente, aunque rentable, la pro-
gramación de rutas en el área Madrid-Albacete-
Alicante se ve positivamente afectada por el míni-
mo impuesto. Estas observaciones, apoyadas por
test no paramétricos, se resumen en el siguiente re-
sultado:
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Resultado 5a: Una mayor experiencia en la gestión de
la red no modifica la programación de las rutas si és-
tas son rentables. Por el contrario las rutas no rentables
como Madrid-Cuenca y Cuenca-Valencia son sustitui-
das en favor de rutas más rentables como la ruta Ma-
drid-Valencia cuando los operadores programan libre-
mente sus rutas. 

Resultado 5b: La imposición de mínimos es particular-
mente efectiva en incrementar significativamente el
número de rutas programadas en aquellas conexiones
menos rentables. Sin embargo, dicha imposición no
afecta a las rutas más rentables. 

Variables resultado 

En esta sección analizamos las siguientes variables re-
sultado: (a) demanda final (representada por el núme-
ro de viajeros para cada ruta), (b) conectividad gene-
rada en la red como componente básico de la de-
manda final, (c) excedente del viajero, (d) beneficios
de los operadores ferroviarios y, (e) bienestar social.  

Demanda final. Teniendo en cuenta la demanda final
de viajeros para cada conexión por ronda y tratamien-
to así como la evolución de la demanda media para

cada conexión a medida que avanza la sesión expe-
rimental (5), se observa un descenso en t0 de la can-
tidad media de pasajeros en las rutas menos rentables
(Madrid-Cuenca y Cuenca-Valencia) en favor de la ru-
ta más rentable (Madrid-Valencia). Por el contrario,
cuando se impone un mínimo sobre la provisión del
servicio, las rutas menos rentables mantienen una pau-
ta estable de viajeros a lo largo de la sesión a causa
de la mencionada restricción. 

En cuanto al área Madrid-Albacete-Alicante, al contra-
rio que en el caso anterior, los datos muestran una de-
manda final estable en t0 poniendo de manifiesto su
rentabilidad, percibida por los operadores. Por otro la-
do, la imposición de un mínimo en la provisión del ser-
vicio causa un incremento en el número de pasajeros. 

Asimismo, el mínimo en la provisión afecta a la cone-
xión Cuenca-Albacete, de rentabilidad marginal, incre-
mentando así el número de viajeros. Lo contrario se ob-
serva en la conexión Valencia-Alicante, que no se ve
afectada por la imposición.  

En la Figura 18, en la página siguiente, se muestran los
efectos positivos de los servicios mínimos impuestos en
la demanda final de la red ferroviaria global. El siguien-
te resultado resume las pautas observadas.
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FIGURA 16
PRECIOS MEDIOS EN LA CONEXIÓN VAL-AL

FUENTE: Elaboración propia.

Gris oscuro: Monopolio; Gris claro: Duopolio; Gris: Triopolio

FIGURA 17
PORCENTAJE DE RUTAS PROGRAMADAS POR RONDA EN CADA CONEXIÓN Y TRATAMIENTO

FUENTE: Elaboración propia.
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Resultado 6a: La experiencia en la gestión de la red
no afecta al número de viajeros en las rutas más ren-
tables. Sin embargo, en las rutas menos rentables, di-
cha experiencia acentúa la diferencia entre el núme-
ro de viajeros con y sin mínimo impuesto sobre la pro-
visión del servicio.   

Resultado 6b: La imposición de servicios mínimos in-
crementa significativamente el número de pasajeros
para las rutas menos rentables. Sin embargo, dicha im-
posición no afecta al resto de las rutas.  

Conectividad. En esta sección nos centramos en ana-
lizar uno de los componentes críticos de la demanda
final: la conectividad generada en la red ferroviaria. La
conectividad no es conocida en su totalidad por el
operador en el momento de programar sus rutas a me-
nos que sea un monopolista. Ello es así ya que la co-
nectividad depende de rutas programadas por varios
operadores que compiten entre ellos. 

Como se muestra en la Figura 19, la conectividad ge-
nerada en la red es mayor cuando los operadores se
ven obligados a prestar unos servicios mínimos. Hay
que llamar la atención sobre el hecho de que en to-
dos los tratamientos los operadores desconocen, en el

momento de decidir sus rutas, las rutas programadas
por el resto de operadores con los que compiten. Sin
embargo, en t1 y t2 son conscientes de los correspon-
dientes mínimos impuestos sobre la provisión del servi-
cio. Dicha información es muy útil para los operadores
a la hora de calcular de manera más precisa su posi-
ble demanda final. En este sentido, el mínimo impues-
to dota de una masa crítica de tráfico que alimenta la
conectividad de la red incrementando la demanda
potencial y final. Esto nos lleva al siguiente resultado:

Resultado 7: La imposición de mínimos provoca una
mayor conectividad en la red, incrementando la de-
manda total. Para satisfacer este incremento de de-
manda, los operadores programan un tráfico más den-
so que, a su vez, genera mayor conectividad, lo que
afecta positivamente a la demanda total. 

Beneficios. La figura 20, en la página siguiente, mues-
tra los beneficios medios de los operadores por ronda
en cada tratamiento implementado. Se puede obser-
var un descenso acusado de dichos beneficios a me-
dida que la sesión avanza, causado por un descenso
en los precios generados en el proceso de subasta.
Contra toda intuición, podemos ver que la imposición
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FIGURA 18
DEMANDA TOTAL MEDIA PARA LA RED

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 19
CONECTIVIDAD MEDIA POR RONDA GENERADA EN CADA TRATAMIENTO

FUENTE: FUENTE: Elaboración propia.
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de mínimos no disminuye los beneficios obtenidos por
los operadores a pesar de obligarles a programar tre-
nes sobre las rutas menos rentables. Ello es así ya que
dicha obligación incrementa la demanda total gracias
a la generación de una mayor conectividad en la red,
más que compensando las pérdidas originadas por el
descenso de precios. Podemos concluir que:

Resultado 8a: La tendencia negativa en los precios
provocada por una mayor experiencia en la gestión
de la red tiene un efecto negativo y significativo en los
beneficios de los operadores. 

Resultado 8b: Dado que la demanda total de la red
incrementa con la imposición de mínimos gracias al
aumento de la conectividad generada, dicha restric-
ción no afecta negativamente a los beneficios de los
operadores. Las pérdidas originadas por la obligación
de prestar el servicio en rutas no rentables son más que
compensadas por las ganancias originadas por el ci-
tado incremento de la demanda total.

Excedente del viajero. El excedente obtenido por los
viajeros en cada ruta es mayor cuando los operado-

res se ven obligados a cumplir con los mínimos impues-
tos que cuando programan sus rutas de manera libre.
Estas diferencias son especialmente significativas en el
caso de rutas con una demanda base baja. En otro ti-
po de rutas los viajeros también se ven favorecidos al
disfrutar de una red más densa e interconectada. En
la figura 21 se puede comprobar cómo el excedente
medio de los viajeros aumenta en toda la red cuando
se impone un mínimo en la provisión del servicio. 

Resultado 9: La imposición de mínimos en la provisión
del servicio incrementa el excedente de los viajeros,
especialmente en aquellas rutas menos rentables. Los
viajeros de rutas más rentables también se ven bene-
ficiados, gracias a una red con mayor densidad. 

Bienestar social. Por último, analizamos el bienestar so-
cial como suma del excedente de los operadores y los
viajeros. En García-Gallego, Georgantzis y Sabater-
Grande (2012) se muestra el bienestar social medio ge-
nerado en cada mercado por ronda, en función del tra-
tamiento llevado a cabo. En este caso, el modelo te-
órico es parametrizado otorgándole un mayor peso al
excedente de los viajeros que al beneficio de los ope-
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FIGURA 20
BENEFICIOS MEDIOS DE LOS OPERADORES POR RONDA Y TRATAMIENTO

FUENTE: Elaboración propia.

FIGURA 21
EXCEDENYE MDIO DE LOS VIAJEROS, POR RONDA Y TRATAMIENTO

FUENTE: Elaboración propia.
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radores. Por tanto, los resultados obtenidos para el ex-
cedente de los consumidores son generalmente repli-
cados en esta sección. 

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el aná-
lisis no paramétrico correspondientes a las compara-
ciones entre tratamientos del bienestar social medio
por ronda, podemos inferir el siguiente resultado: 

Resultado 10: La imposición de mínimos en la provi-
sión del servicio consigue elevar el excedente de los
viajeros y los beneficios de los operadores y, en conse-
cuencia, el bienestar social. Ello es debido al incremen-
to en la demanda total provocado por el aumento en
la conectividad generado por dicha imposición. 

CONCLUSIONES

En este trabajo se ha analizado experimentalmente el
efecto de la imposición de servicios mínimos en el uso
de un cierto tramo de la red ferroviaria española y los
precios resultantes. El resultado más destacado es que
dicha restricción no solo incrementa el bienestar social,
sino que, sorprendentemente, también incrementa los
beneficios de los operadores. Ello es así ya que los ope-
radores se ven obligados a constituir una red más den-
sa, originando una demanda total mayor. Nuestros re-
sultados apoyan el proceso de liberalización bajo el
auspicio de un regulador que garantice la cobertura
del servicio en las rutas menos rentables. De hecho, tal
regulador, además de una institución favorecedora de
los consumidores, podría verse como un instrumento
de preservación de los beneficios de todo el sector co-
mo un todo. 

Finalmente, la metodología empleada muestra cómo
el uso de experimentos de laboratorio puede comple-
mentar aproximaciones más tradicionales basadas en
datos del mundo real, simulaciones y algoritmos de op-
timización para ayudar en el proceso de toma de de-
cisiones del legislador sobre la regulación de merca-
dos de redes complejas, como el aquí estudiado. 

(*) Esta investigación recibió apoyo financiero del NET
Institute (NY). El proyecto OPTIRED, financiado por el entonces
Ministerio de Ciencia e Innovación supuso el punto de parti-
da de este trabajo. Todos los errores y opiniones son respon-
sabilidad exclusiva de los autores. 

NOTAS

[1] Hay que destacar el hecho de que las ciudades fueron co-
dificadas con números en las sesiones experimentales para
evitar consideraciones geopolíticas por parte de los sujetos.
Los códigos son 1 (Madrid), 2 (Cuenca), 3 (Valencia), 4
(Albacete) y 5 (Alicante).

[2] Las instrucciones detalladas del experimento están disponi-
bles bajo petición a los autores.

[3] Este documento de trabajo es una versión extensa del expe-
rimento aquí presentado. En él se pueden consultar detalles
sobre datos específicos de precios medios, demanda, conec-
tividad, beneficios y bienestar social, así como toda la esta-

dística no paramétrica en la que se basan nuestros resulta-
dos.

[4] Un máximo de dos trenes pueden programarse para el ca-
lendario de cada conexión. Por lo tanto, el máximo número
de trenes que se puede programar para cada periodo para
una determinada conexión es 10. Ello implica que, para ca-
da ronda (5 periodos) ese máximo es 50. El número total de
trenes por conexión dividido por 50 y multiplicado por 100
constituye el porcentaje de trenes por ruta. 

[5] Ver detalles de datos y figuras para tramos específicos en
García-Gallego, Georgantzis y Sabater-Grande (2012).
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EXPERIMENTOS ECONÓMICOS EN
EL MERCADO LABORAL
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En las últimas tres décadas ha habido un drástico y continuo incremento del uso de la meto-
dología experimental en diversas áreas de la economía. Una de las más prolíficas se ha cen-
trado en el estudio del mercado laboral. La mayoría de los experimentos llevados a cabo han
versado sobre teoría de contratos, negociación, incentivos, preferencias sociales, discrimina-
ción y comparación salarial, etc (1). En este artículo se pretende hacer un recorrido por algu-
nos de los principales resultados y conclusiones extraídos de la metodología experimental en
el mercado laboral.

En primer lugar, sería conveniente exponer las ventajas
e inconvenientes más relevantes que el uso de la me-
todología experimental  puede aportar a las cuestio-
nes estudiadas en el mercado laboral. Como en cual-
quier experimento científico, la primera ventaja de los
experimentos económicos es la posibilidad de contro-
lar las condiciones del entorno (o el modelo) objeto de
estudio.  Este control puede permitir al experimentalis-
ta estudiar la causa de los efectos encontrados, lo que
sería muy difícil en el mundo real donde los efectos de
las distintas variables están mezclados.  Por ejemplo,
Charness y Kuhn (2007) analizan cómo afecta la infor-
mación que reciben los individuos sobre el salario de
sus compañeros cuando hay diferencias de producti-
vidad entre los trabajadores. Para ello, consideran un
entorno donde no hay información sobre los demás y
otro en el que sí la hay. De esta manera, pueden con-
cluir que los efectos en los resultados están causados
únicamente por la información. Esto no sería posible
de implementar en el mundo real donde el control de
la información es considerablemente más complejo.

Otro aspecto positivo de esta metodología es que un
experimento se puede diseñar para obtener exacta-
mente las variables que interesan para el análisis, mien-
tras que en las bases de datos del mundo real hay que
conformarse con las variables que recogen las distin-
tas instituciones que en bastantes ocasiones pueden
ser variables proxy (2) y tener valores ausentes. Un ejem-
plo sería el trabajo de Brice et al. (2015) que investiga
cómo cambia el uso del tiempo de ocio en horas de

trabajo cuando se paga a los trabajadores de acuer-
do a los resultados individuales o de un equipo de tra-
bajo. El tiempo de ocio en horas de trabajo sería una
variable extremadamente difícil de estimar en entor-
nos reales.

Por último, hay cambios en el entorno que son ilegales
o imposibles de implementar en el mundo real. Un
ejemplo claro es cuando el objetivo del estudio es el
efecto que tienen las instituciones en el mercado la-
boral. En el artículo de Brown et al. (2004) se compa-
ran los resultados de un mercado laboral completa-
mente desregularizado y otro regularizado en el que
las empresas tienen la obligación de ofrecer un con-
trato permanente a los trabajadores que han sido con-
tratados durante dos periodos consecutivos. Comparar
estos dos mercados en el mundo real no sería factible.

Las principales críticas a la metodología experimental
en este contexto son: la validez externa de los resulta-
dos, la artificialidad del entorno del laboratorio, la can-
tidad de dinero en juego y los problemas de selección
de los participantes en los experimentos de laborato-
rio. En su mayoría, estos problemas se pueden resolver
usando los llamados experimentos de campo (3). Existe
una diversidad de experimentos de campo en el mer-
cado laboral que demuestra que los resultados obte-
nidos en el laboratorio con estudiantes se ajustan en
gran medida al comportamiento de los participantes
en los experimentos de campo (4). 
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Una vez expuesta la utilidad de la metodología expe-
rimental como técnica complementaria al análisis te-
órico o empírico (basado en los datos recogidos a tra-
vés de encuestas o bases de datos), vamos a introdu-
cir el juego que intenta capturar las relaciones entre tra-
bajadores y empresas en el mercado laboral: el gift-
exchange game o juego del intercambio de obse-
quios. El punto de partida de este juego es el modelo
sobre la determinación de los salarios de Akerlof (1982)
y Akerlof y Yellen (1990). El principal supuesto de este
modelo es la «hipótesis del tándem salario-esfuerzo jus-
to». Esta hipótesis asume que cada trabajador tiene un
concepto de salario justo y si el salario que le ofrece
una empresa es menor que el justo, dicho trabajador
realizará un esfuerzo que será la fracción equivalente
(entre el salario ofrecido y el justo) del esfuerzo consi-
derado justo por el trabajador. Uno de los principales
resultados de este modelo es que la relación laboral
se puede caracterizar en términos de un «intercambio
de obsequios» entre empresas y trabajadores, en el
sentido de que las empresas pueden estar interesadas
en pagar un salario por encima del de equilibrio si es-
peran que los trabajadores realicen un esfuerzo por en-
cima del mínimo. El primer experimento basado en es-
ta teoría y que introdujo el juego de «intercambio de
obsequios» fue realizado por Fehr et al. (1993). En este
juego hay dos tipos de jugadores, empresas y trabaja-
dores, que se asignan aleatoriamente al inicio del ex-
perimento. En la primera etapa, cada empresa hace
una oferta salarial a un trabajador en particular (con el
que ha sido emparejada de manera aleatoria). La em-
presa también tiene que elegir el nivel de esfuerzo que
desearía que su trabajador realizase a cambio del sa-
lario ofrecido. Este esfuerzo no es contractual. En la
segunda etapa, los trabajadores deciden si aceptan
o no la oferta salarial de su empresa. Los trabajado-
res que aceptan la oferta tienen que elegir un nivel
de esfuerzo. Los salarios tienen que ser enteros entre
20 y 120 y los niveles de esfuerzo disponible están en-
tre 0,1 y 1, es decir, el esfuerzo no es real sino ficticio
(5). Cada nivel de esfuerzo del trabajador se asocia
con un nivel de coste que es creciente y aproxima-
damente convexo. Los pagos, tanto de la empresa
como del trabajador, son nulos cuando el trabajador
no acepta la oferta salarial. En caso contrario, la em-
presa recibe como pago la rentabilidad bruta máxi-
ma de un trabajador (v) menos el salario ofrecido (w),
y la diferencia anterior se multiplica por el esfuerzo
del trabajador (e) (6).

El pago (πW) ) para el trabajador cuando acepta la
oferta de la empresa sería el salario ofrecido (w) me-
nos el coste del nivel de esfuerzo (c(e)) elegido en la
segunda etapa: 

Aunque de una manera muy simplificada, este juego
captura el conflicto esencial existente en las relaciones
laborales del mundo real. Por una parte, cuanto ma-
yor sea el nivel de esfuerzo proporcionado por el tra-

bajador y cuanto menor sea el salario ofrecido, mayo-
res serán los beneficios de la empresa. Mientras que
cuanto menor sea el nivel de esfuerzo proporcionado
por el trabajador y mayor el salario ofrecido, mayores
serán los beneficios del trabajador.

Los resultados que obtuvieron en este experimento fue-
ron que en media las empresas ofrecieron un salario
de 72 y que los trabajadores respondieron con un ni-
vel de esfuerzo medio de 0,4. También observaron una
correlación aproximada de un 8% entre el nivel de es-
fuerzo y el salario ofrecido. Este resultado es conocido
en la literatura como reciprocidad positiva (de los tra-
bajadores hacia las empresas) y es bastante robusto a
las numerosas réplicas experimentales realizadas con
posterioridad. Como conclusiones fundamentales de
este trabajo podemos decir que las empresas creen
que la mayoría de los trabajadores no son exclusiva-
mente maximizadores de sus pagos (preferencias ego-
ístas) y que esa creencia es correcta ya que la mayo-
ría de los trabajadores responden a salarios más altos
con niveles de esfuerzo más altos (Figura 1, en la pá-
gina siguiente).

El «juego de intercambio de obsequios» o modifica-
ciones del mismo han sido usados de manera intensi-
va en los experimentos centrados en el mercado la-
boral. En las siguientes secciones haremos un resumen
de los distintos resultados experimentales en algunas
de las principales cuestiones estudiadas en el merca-
do laboral. Analizaremos distintos tipos de incentivos
que se consideran en la teoría de contratos y sus efec-
tos sobre los beneficios. Posteriormente, se explorarán
las dificultades que pueden surgir cuando hay com-
paración y/o discriminación salarial. A continuación,
examinaremos las consecuencias de la regulación gu-
bernamental en el mercado de trabajo. Por último, se
presentarán las conclusiones.

INCENTIVOS Y RENDIMIENTO LABORAL

Si bien gran parte de nuestro entendimiento de los mer-
cados de trabajo se deriva de la idea de que los tra-
bajadores responden a los incentivos monetarios, exis-
ten diversos artículos en economía experimental que
destacan la relevancia del papel de algunos factores
psicológicos (y no de mercado) como determinantes
del rendimiento de los trabajadores.

El objetivo de las empresas es maximizar su beneficio y
esto depende en una gran proporción, en la mayoría
de los casos, del rendimiento de sus trabajadores. Este
rendimiento dependerá tanto de la capacidad (habili-
dades) de estos trabajadores como de su nivel de es-
fuerzo. En este tema nos centraremos en el estudio del
nivel de esfuerzo. En particular, estudiaremos algunos
factores y situaciones que pueden darse en una em-
presa y cómo dichos factores influirán en el esfuerzo (y,
por tanto, en el rendimiento) de los trabajadores (7).

Uno de los primeros trabajos que analiza los efectos de
un cambio en el sistema de incentivos es el de Lazear
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(2000). En este artículo se analizan los datos de la em-
presa Safelite Glass Corporation, una gran compañía
de cristal de automóviles. Durante los años 1994 y 1995,
la empresa cambió de forma paulatina el método de
compensación de sus trabajadores, que pasaron de
recibir salarios por hora a un salario que dependía del
rendimiento del trabajador. Este cambio en los incen-
tivos logró incrementar las ganancias de la empresa
en un 44% (8). Este incremento fue causado (aparte
de por la mejora del rendimiento de los trabajadores)
porque aumentó la habilidad de la empresa para con-
tratar a los trabajadores más productivos (9). La empre-
sa compartió parte de sus ganancias en productividad
suponiendo un incremento del 10% en el salario de los
trabajadores. 

Como hemos visto en el artículo anterior y como nos
indica la intuición económica, un aumento en los in-
centivos financieros provistos para una actividad me-
jorará el rendimiento de los trabajadores. Sin embargo,
lo que predice la teoría puede fallar en situaciones con-
cretas, debido a que factores diferentes del dinero pue-
den influir en la decisión del agente. Por ejemplo, una
persona puede ser reacia a trabajar por una compen-
sación muy pequeña porque este hecho podría indi-
car su disposición general a aceptar un salario peque-
ño, y por lo tanto debilitar su posición negociadora en
el futuro. Otra posible razón es que la gente puede se-
guir las normas sociales de un comportamiento inde-
pendientemente de cualquier compensación mone-
taria (cuando una persona tiene una motivación intrín-
seca). En este sentido, Gneezy y Rustichini (2000) reali-
zaron una serie de experimentos con esfuerzo real tan-
to en el laboratorio como en el campo, con resultados
similares. Estos autores encuentran dos posibles proble-
mas que pueden surgir con este tipo de compensa-
ción. Por una parte, si los sujetos tienen un alto nivel de
motivación intrínseca en la tarea que realizan, la intro-
ducción del incentivo desplaza esta motivación por
otra motivación basada en el dinero, siendo el efecto
neto negativo en términos de rendimiento. Además,
podemos ver que cuando el incentivo es demasiado
bajo, esto puede llevar a un efecto contrario al busca-
do sobre el rendimiento de los trabajadores. Este estu-

dio podría ser utilizado por las empresas que estén in-
teresadas en un sistema de incentivos basado en el ren-
dimiento del trabajador, de manera que deben ser cau-
tas para no dar unos incentivos demasiado bajos o ana-
lizar si la motivación intrínseca de los trabajadores es re-
levante, ya que podrían encontrarse con que el resul-
tado final implique que el rendimiento disminuya. 

El artículo de Ariely et al. (2009) representa un caso en
el que el sistema de incentivos no funciona porque el
incentivo es demasiado grande. Esta idea está basa-
da en la teoría de que existe un nivel de motivación
óptimo a partir del cual el rendimiento de los trabaja-
dores se reduce. Una posible explicación de esta re-
ducción podría ser porque en las tareas que los traba-
jadores realizan de manera automática, introducir un
incentivo demasiado alto, produce en los trabajado-
res un aumento de la presión en la tarea que están re-
alizando. Un ejemplo claro donde ocurre esto con fre-
cuencia es en los deportes. 

Otra cuestión abordada en la literatura experimental
sobre las interacciones en el mercado laboral y que
puede tener un efecto significativo en el rendimiento
de trabajador son ciertas características «coercitivas»
de los contratos, como los requisitos mínimos de esfuer-
zo o la supervisión de los empleados, sobre los niveles
de esfuerzo de los agentes (y más ampliamente sobre
la eficiencia del contrato). En este sentido, Frey (1993)
propuso que, especialmente en entornos donde los
managers y los trabajadores se conocen personal-
mente, la decisión del manager de controlar al agen-
te puede interpretarse como una señal de desconfian-
za, y puede reducir el esfuerzo del trabajador. Falk y
Kosfeld (2006) ponen a prueba en el laboratorio una
idea estrechamente relacionada con la anterior. Con-
sideran una modificación del juego de intercambio de
obsequios en el que los agentes eligen el esfuerzo (que
les cuesta menos de lo que beneficia a la empresa) y
la única decisión de los managers es si imponen o no
un nivel mínimo de esfuerzo al agente (esto es esen-
cialmente un juego de intercambio de obsequios, pe-
ro sin el obsequio inicial por parte de la empresas). Si la
decisión de los managers de imponer un nivel mínimo
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FIGURA 1
RELACIÓN ENTRE EL SALARIO Y EL ESFUERZO EN FEHR ET AL (1993)

FUENTE: Fehr et al. (1993)
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gir su propio salario.  Los resultados muestran que di-
cha delegación aumenta significativamente los nive-
les de esfuerzo. También observan una mejora pare-
tiana, ya que las ganancias tanto de las empresas co-
mo de los trabajadores aumentan cuando las empre-
sas deciden delegar. En los casos en que los trabaja-
dores eligen su salario, éste es siempre bastante eleva-
do, luego una posible explicación de este resultado se-
ría que el esfuerzo más alto se debe a que los salarios
son más altos con delegación (10). Sin embargo, esta
explicación queda descartada por el hecho de que
este resultado también es cierto cuando los salarios
con y sin delegación son similares. Los autores encuen-
tran evidencias de que la principal motivación no es-
tratégica que explica la reacción positiva a la delega-
ción es una sensación de mayor responsabilidad (y no
una reciprocidad positiva por parte de los trabajado-
res hacia las empresas por darles la oportunidad de
elegir su propio salario). A pesar de que puede tener
más sentido que la delegación salarial ocurra princi-
palmente en las relaciones laborales a largo plazo (no
parece probable que un empleador ofrezca a un tra-
bajador temporal o a un jornalero la posibilidad de ele-
gir su propio salario), los autores encuentran que la de-
legación del salario también puede ser útil en un en-
torno sin reputación aunque el efecto positivo es mu-
cho mayor para entornos con reputación (ver la evo-
lución del esfuerzo en las Figuras 2a) y b), en la pági-
na siguiente, para entornos con o sin reputación, res-
pectivamente). Estos resultados potencialmente tienen
importantes implicaciones para el mercado de traba-
jo ya que sugieren que este enfoque de dar más au-
tonomía a los trabajadores podría ser más eficaz que
otros usados más habitualmente para aumentar la pro-
ductividad de los trabajadores. De hecho, los autores
encuentran una empresa real que apoya sus resulta-
dos. Semco es una empresa brasileña que lleva ope-
rando en el mercado más de dos décadas. Una de
las innovaciones de Semco fue que los trabajadores
podían establecer sus propios salarios y horas de tra-
bajo. Parece que el experimento Semco ha sido un
gran éxito ya que una inversión inicial de $100.000 he-
cha en Semco en 1982 valdría hoy más de 4,5 millo-
nes de dólares. Semler (1989, 1993), presidente y ac-
cionista mayoritario de Semco SA, resume su filosofía
de la siguiente manera: «La mayoría de las empresas
contratan adultos y los tratan como niños. Todo lo que
Semco hace es dar a la gente la responsabilidad y la
confianza que merecen» (1993, p.133). 

En un estudio más reciente, Charness et al. (2016) ex-
tienden este experimento cuando las empresas pue-
den delegar la decisión de salario en uno, dos o nin-
gún trabajador. Además, introducen una tarea de es-
fuerzo real para comprobar si hay algún cambio en los
resultados. Los resultados demuestran que el efecto po-
sitivo en el rendimiento de los trabajadores se mantie-
ne en este entorno. También encuentran que cuando
existe discriminación negativa respecto al derecho a
elegir el propio salario, los trabajadores tienden a res-
ponder con menor productividad. Por último, no en-
cuentran diferencias significativas entre el esfuerzo re-
al y el artificial. 
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de esfuerzo no tuviera efectos en el comportamiento
de los agentes, las distribuciones truncadas del esfuer-
zo de los agentes (por encima del mínimo exigido) de-
berían ser las mismas, ya se impusiera o no el mínimo.
Esto no es lo que ocurre, ya que Falk y Kosfeld encuen-
tran «costes ocultos del control» en el sentido de que
la mayoría de los agentes reducen el esfuerzo cuan-
do las empresas intentan «controlar» sus acciones (aun-
que los niveles de esfuerzo de un número menor de
agentes «oportunistas» sí que aumentaron por encima
del esfuerzo mínimo). En la mayoría de los tratamien-
tos, estas reducciones netas en el esfuerzo fueron tan
sustanciales que los managers que «controlaron« ob-
tuvieron beneficios más bajos que los que no lo hicie-
ron. En una encuesta de seguimiento, los autores for-
mularon a los agentes la pregunta «¿Qué sientes si el
manager te obliga a transferir al menos (x) puntos?». La
respuesta más común fue la «desconfianza», especial-
mente entre los agentes que reaccionaron negativa-
mente al control. Los resultados de estos autores sugie-
ren que, al menos en un entorno de laboratorio, los in-
tentos rígidos de controlar el comportamiento de los
agentes pueden llevar al fracaso. Los autores también
brindan cierto apoyo a la validez externa de sus resul-
tados mediante la administración de una encuesta
que elicita la «motivación laboral» de los estudiantes
en una variedad de situaciones hipotéticas de trabajo
que implican diferentes grados de control o confianza
del empleador. 

Schnedler y Vadovic (2007) muestran, en una brillante
modificación del diseño de Falk y Kosfeld (2006), que
el control por parte de los managers no provoca reac-
ciones negativas en los agentes cuando el control del
director se legitima de dos maneras alternativas. En una
de ellas, el principal debe establecer una política de
control común que se aplique no sólo al agente, sino
también a un agente “autómata” computarizado que
suministra el mínimo esfuerzo cuando esto se permite.
Tal vez no sorprenda que los agentes entiendan la de-
cisión del manager en este caso y no reduzcan su es-
fuerzo cuando se imponen controles. En el otro entor-
no, el manager recibe una dotación inicial pequeña
(en contraste con lo que ocurre en Falk y Kosfeld que
reciben cero), y se permite que los trabajadores tomen
una parte de esta dotación eligiendo un nivel de es-
fuerzo muy bajo. Aquí también, los sujetos experimen-
tales consideran legítima la decisión de control ya que
es un instrumento que protege la dotación inicial de
los managers de la «usurpación» del trabajador.

Como conclusión de los experimentos anteriores po-
demos afirmar que el control es en su mayoría perju-
dicial para el rendimiento de los trabajadores. Por tan-
to, si consideramos la idea opuesta de control, es de-
cir, otorgar más libertad y autonomía a los trabajado-
res, ésta debería tener un efecto positivo sobre su ren-
dimiento. Esto es precisamente lo que llevan a cabo
Charness et al. (2012). En el diseño de su experimento
de laboratorio comparan un juego estándar de inter-
cambio de obsequios con una modificación en la que
la empresa tiene la oportunidad de delegar la deci-
sión del salario, es decir, los trabajadores pueden ele-



EXPERIMENTOS ECONÓMICOS EN EL MERCADO LABORAL

El trabajo de Gächter y Thöni (2010) presenta resulta-
dos opuestos en cierto sentido.  La principal diferencia
con el estudio anterior es que los trabajadores tienen
la misma productividad ex-ante, lo que claramente
puede influir en lo que los trabajadores consideren un
salario justo. Este estudio muestra que pagar a un tra-
bajador menos que a un compañero de trabajo que
realice tareas similares puede ocasionar una reducción
en su esfuerzo. Sin embargo, lo opuesto, pagarle más
que a su compañero, no parece que dé lugar a un
mayor esfuerzo. Por otro lado, aunque este estudio tam-
bién pone de manifiesto que existe una gran hetero-
geneidad individual (algunos trabajadores no reaccio-
nan a los salarios de los demás, otros lo aumentan o
lo reducen si éstos son más altos y otros eligen los es-
fuerzos más altos cuando los dos trabajadores ganan
lo mismo), también demuestra que es la intencionali-
dad en la fijación salarial la que hace reaccionar a los
trabajadores ante discriminaciones salariales. Cuando
se sienten discriminados reaccionan negativamente
(bajando sus esfuerzos) para castigar a las empresas
por su injusta decisión.

Un escenario distinto es cuando los trabajadores se
comparan con otros a pesar de pertenecer a distintas
empresas. Esto es lo que analizan de Clark et al. (2010).
Es más, estos autores no sólo estudian si el esfuerzo de
un trabajador depende o no del salario de los demás,
sino que además tratan de ver si la comparación sa-
larial es ordinal o más bien cardinal, es decir, ¿qué afec-
ta más a los trabajadores, su salario relativo o su posi-
ción dentro de su grupo de referencia? Para ello, lle-
van a cabo un experimento de laboratorio usando el
juego de intercambio de obsequios estándar y adicio-
nalmente contrastan sus resultados con el análisis de
datos empíricos procedentes de una encuesta sobre
el mercado laboral realizada a nivel internacional, la
ISSP (International Social Survey Program), que incluye
información tanto sobre las ganancias de los trabaja-
dores como sobre el esfuerzo que realizan. Los autores
observan que cuando los trabajadores saben que su
salario es menor que el del resto, esto tiene un efecto
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COMPARACIONES SALARIALES Y DISCRIMINACIÓN

En los contratos laborales es muy difícil especificar en
su totalidad el comportamiento de los trabajadores. In-
cluso en el mejor de los casos, aquel donde las tareas
que debiera realizar estén perfectamente especifica-
das, el trabajador siempre tiene un margen para tra-
bajar con mayor o menor eficacia en función de que
esté más o menos motivado. Uno de los aspectos que
podría afectar a su motivación es su valoración sobre
la justicia de sus ingresos. Si un trabajador considera
que está siendo injustamente tratado, es probable que
ese sentimiento afecte a su productividad. Uno de los
determinantes para un trabajador a la hora de decidir
si está recibiendo un salario justo o no, es comparar lo
que recibe con el salario que ganan otros trabajado-
res de su misma empresa o de su mismo sector en la
industria. En esta sección vamos a ver como el esfuer-
zo de los trabajadores depende no sólo de su propio
salario sino también del salario que reciben sus «seme-
jantes» y cómo las comparaciones salariales pueden
alterar el rendimiento en el trabajo.

Charness y Kuhn (2007) plantean esta cuestión en un
juego estándar de intercambio de obsequios en el que
los trabajadores sabían que su productividad era dife-
rente de la de sus compañeros de trabajo, pero no sa-
bían el tamaño o la dirección de esta diferencia. Si las
preocupaciones de equidad entre trabajadores son
importantes determinantes del esfuerzo, podríamos es-
perar que los trabajadores de baja productividad (que
tienden a recibir salarios más bajos) reduzcan su esfuer-
zo en los tratamientos donde observan el salario de sus
compañeros de trabajo con respecto a cuando no lo
hacen (basándonos en el modelo propuesto por Akerlof
y Yellen (1990)). Sorprendentemente, esto no es lo que
ocurre. La principal preocupación de los agentes pa-
rece corresponder a las ofertas generosas salariales de
la empresa. Los autores conjeturan que responder a las
ofertas salariales hechas a sus compañeros de traba-
jo probablemente enturbiaría esta «señal» y en conse-
cuencia, los trabajadores lo evitan (11).

FIGURA 2A
EVOLUCIÓN DEL ESFUERZO EN UN ENTORNO CON

REPUTACIÓN (PARTNERS)

FUENTE Charness et al. (2012).

FIGURA 2B
EVOLUCIÓN DEL ESFUERZO EN UN ENTORNO 

SIN REPUTACIÓN (STRANGERS)

Nota: Control corresponde al juego de intercambio de obsequios donde no es posible la delegación, D corresponde al caso en el que las em-

presas delegaron y ND al caso donde las empresas no delegaron aunque tenían esa posibilidad
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negativo sobre su esfuerzo. Sin embargo, a los trabaja-
dores les afecta más dónde se encuentran en el ran-
king de salarios que la propia diferencia cuantitativa,
es decir, que la comparación más relevante es la or-
dinal y no la cardinal. Estos datos explican en parte por
qué una gran mayoría de las empresas suelen elegir
políticas estrictas de no revelación de salarios, de tal
forma que cada trabajador sólo conoce sus propias
ganancias (12).

Todos los estudios anteriores tienen una conclusión cla-
ra, cuando la productividad y la tarea a realizar son si-
milares, los trabajadores pueden reducir su esfuerzo si
se les ofrece un salario inferior a los demás, y esto a su
vez puede tener consecuencias negativas para los be-
neficios de las empresas. Una de estas situaciones se
produce claramente cuando hay diferencias salaria-
les por motivos de discriminación étnica, de género,
de apariencia física, etc. La existencia de discrimina-
ción y sus efectos sobre el empleo y los salarios es un
tema extensamente estudiado en la economía del tra-
bajo. Una cuestión fundamental es cómo mejorar las
preocupaciones tales como la brecha salarial entre
hombres y mujeres y la desventaja racial. ¿Pueden las
políticas como la acción afirmativa ser eficaces o es
probable que sean contraproducentes? Una vez más,
es posible centrarse específicamente en estas cuestio-
nes utilizando técnicas de laboratorio. 

La discriminación de género y en particular la brecha sa-
larial existente en todos los países del mundo entre
hombres y mujeres es el campo donde la economía
experimental sobre discriminación salarial ha sido más
prolífica (13). Una muestra de esta literatura es el expe-
rimento de Schwieren (2003) que observa que las mu-
jeres reciben un salario inferior por un trabajo similar en
un juego de intercambio de obsequios, independien-
temente de si los hombres o las mujeres están en el
papel de la empresa o del trabajador. 

Uno de los temas que ha suscitado más interés en los
últimos años es el análisis de las diferencias de géne-
ro respecto a la competencia. Varios trabajos, comen-
zando con Gneezy et al. (2003), muestran que las mu-
jeres empeoran su rendimiento en entornos competiti-
vos con respecto a los hombres, a pesar de tener la
misma habilidad en la tarea del experimento (resolver
laberintos). Esto está ocasionado por un aumento en
el rendimiento de los hombres en el entorno competi-
tivo, ya que el rendimiento de las mujeres no difiere en-
tre los entornos con y sin competencia. Además, el
efecto es más pronunciado cuando las mujeres com-
piten contra los hombres que cuando las mujeres com-
piten contra las mujeres (14). De manera consecuen-
te con este estudio, Niederle y Vesterlund (2007) obser-
van que las mujeres huyen de la competencia cuan-
do tienen la opción de elegir un entorno con o sin com-
petencia, a pesar de estar en lo alto del ranking en la
tarea a realizar y de perder dinero con su elección. Las
autoras encuentran evidencia de que la principal cau-
sa que explica los resultados es el exceso de confian-
za de los hombres en su rendimiento. Por último, Gneezy,
Leonard y List (2009) realizaron experimentos de campo

en Tanza-nia e India en un patriarcado y un matriarca-
do, respectivamente. Los resultados en la sociedad pa-
triarcal corresponden estrechamente a los resultados
en las culturas occidentales, mientras que van en la di-
rección opuesta en la sociedad matriarcal. Por tanto,
las diferencias culturales pueden ser mucho más rele-
vantes a la hora de explicar las diferencias en compe-
tencia observadas en experimentos y no los rasgos ge-
néticos innatos (15).

El número de estudios que investigan la discriminación
étnica es mucho más reducido debido a la dificultad
logística de implementarlo en el laboratorio o en un en-
torno real sin que sea evidente el objeto de estudio. La
mayoría de estos trabajos son experimentos de cam-
po como muestra Riach y Rich (2002) en su revisión de
la literatura en experimentos de campo sobre discrimi-
nación en el mercado laboral. Los autores encuentran
niveles significativos, persistentes y generalizados de dis-
criminación contra los no caucásicos. Las tasas de dis-
criminación en el empleo en contra los no caucásicos
de aproximadamente un 25% en Australia, Europa y
Norte América. En un estudio más reciente, Pager et al.
(2009) llevan a cabo un experimento de campo en el
mercado laboral de salarios bajos en la ciudad de
Nueva York. Los autores reclutaron candidatos caucá-
sicos, afroamericanos y latinos que fueron empareja-
dos en base a sus características demográficas y a sus
habilidades interpersonales. A estos solicitantes se les
asignó currículos equivalentes y se enviaron solicitudes
idénticas (excepto por la procedencia étnica) en pa-
rejas a cientos de puestos de trabajo. Sus resultados
muestran que los solicitantes afroamericanos tenían la
mitad de probabilidad que los caucásicos (igualmen-
te calificados) de recibir una llamada de la correspon-
diente oferta de trabajo. De hecho, los solicitantes afro-
americanos y latinos sin antecedentes penales no ob-
tuvieron mayor tasa de respuestas que los solicitantes
caucásicos recién salidos de prisión. 

REGULACIÓN GUBERNAMENTAL

Hasta el momento todos los trabajos analizados se ba-
san en modelos o entornos muy simplificados del mer-
cado laboral (la mayoría de ellos usan el juego del in-
tercambio de obsequios). Una de las características
poco realistas en estos estudios es que las interaccio-
nes entre empresas y trabajadores son exógenamen-
te determinadas por el experimentador. Uno de los pri-
meros artículo en considerar relaciones endógenas es
el de Fehr et al. (1993) que modeliza el mercado la-
boral como una subasta unilateral en la que las em-
presas proponen ofertas contractuales a todos los tra-
bajadores presentes en la sesión experimental. Uno de
los resultados principales fue que estos mercados no
se vaciaron cuando el esfuerzo no era contratable: las
empresas ofrecieron salarios por encima del precio de
equilibrio de mercado porque estos salarios generaron
más esfuerzo que los salarios de equilibrio. Las empre-
sas que trataron de reducir tales salarios fracasaron de-
bido a las respuestas endógenas del esfuerzo de los
trabajadores, lo que generó desempleo. Este resulta-
do está en la misma línea que el modelo de desem-
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pleo involuntario propuesto por Shapiro y Stiglitz (1984),
aunque el mecanismo (reciprocidad positiva de los tra-
bajadores) es diferente al de los despidos disciplinarios
que son centrales en el modelo de Shapiro y Stiglitz. 

Basándose en el experimento anterior, el artículo de
Brown et al. (2004) extiende su diseño a un entorno aún
más realista donde tanto los trabajadores como las
empresas pueden construir una reputación ya que tie-
nen unos números de identificación que el resto de los
participantes pueden seguir. Probablemente los resul-
tados de este estudio han sido de los que más signifi-
cativamente han influido en la conceptualización de
los mercados de trabajo por parte de los economistas
del trabajo. Los autores incluyen en este mercado una
tasa de desempleo del 30%. Cada período de comer-
cialización tenía dos etapas: un mercado de contra-
tos, seguido por el intercambio de esfuerzo en los con-
tratos que se habían llevado a cabo. En todos los ca-
sos, el mercado de los contratos era, una vez más, una
subasta unilateral: las empresas presentaban ofertas
(consistentes en un salario, un nivel de esfuerzo desea-
do y el número de identificación de la empresa), que
podían ser aceptadas o rechazadas por los trabajado-
res. Una vez que la oferta de una empresa era acep-
tada por un trabajador, tanto la empresa como el tra-
bajador eran retirados del mercado para ese período
comercial. Es importante destacar que las empresas
podían hacer ofertas tanto privadas como públicas: las
ofertas privadas sólo se transmitían al trabajador con el
que la empresa quería comerciar. Los resultados sugie-
ren que, bajo contratos incompletos, un intercambio
exitoso es generalmente iniciado por una generosa
oferta de salario que un trabajador responde con un
alto nivel de esfuerzo. Después de eso, las empresas
buscan repetidamente al mismo trabajador con una
oferta privada. Por tanto, el resultado, más que un mer-
cado clásicamente competitivo, es un mercado don-
de el monopolio bilateral emerge de manera endó-
gena una vez que se ha establecido la relación labo-
ral, un cambio descrito elocuentemente por Williamson
(1985) como la «transformación fundamental». En mu-
chos sentidos, los mercados laborales que emergen
en este estudio son mucho más familiares a los traba-
jadores actuales que un mercado de trabajo «clási-
co»: los trabajadores invierten en su reputación al prin-
cipio de su carrera trabajando duro y esta reputación
es (racionalmente) recompensada por su empleador
para continuar en el empleo a un «buen» salario. En
resumen, Brown et al. (2004) muestra muy elegante-
mente que si la incompletitud contractual juega un pa-
pel importante en las interacciones entre trabajadores
y empresas, el modelo teórico correcto del equilibrio
del mercado de trabajo puede no ser el competitivo
al que estamos acostumbrados sino uno de los varios
equilibrios alternativos interesantes (Mortensen y Pissari-
dies 1994), pero en los que la reciprocidad y el mono-
polio bilateral juegan un papel importante (16). 

Una variación de este diseño que analiza la regulación
de los mercados es el artículo de Falk et al. (2015). Los
autores consideran los efectos de dos instituciones, las
barreras de despido y el pago de bonificaciones dentro

del modelo propuesto por Brown et al. (2004).  Las ba-
rreras al despido son una institución particularmente im-
portante para estudiar en el contexto de contratos in-
completos, dada la importancia estratégica de la
amenaza de despido en tales escenarios. Las barreras
al despido surgen, por ejemplo, en presencia de una
legislación de protección del empleo (LPE), en la que
la contratación de un trabajador más allá de un perí-
odo de prueba provoca barreras al despido (Mincer
(1962). La flexibilidad del contrato de trabajo también
es una característica institucional clave, sobre todo si
las empresas tienen restringido el salario del contrato,
o si también están disponibles instrumentos contractua-
les tales como bonificación u otras formas de com-
pensación diferida. Como era de esperar, las barreras
al despido impuestas por el legislador correspondien-
te provocan grandes reducciones en el esfuerzo de
equilibrio y en la eficiencia del mercado. También ob-
servan que esta regulación lleva a las empresas a
comportarse de manera ineficiente cuando tratan de
evitar los contratos permanentes: contratan a los tra-
bajadores hasta el máximo permitido y luego los des-
piden. Sin embargo, dar a las empresas la opción de
recompensar un alto esfuerzo con una prima de pa-
go, compensa muchas de estas ineficiencias. Curio-
samente, el equilibrio resultante presenta muchas me-
nos relaciones a largo plazo.

Por último, el artículo de Charness et al. (2016), estudia
en este mismo modelo las interrelaciones entre deci-
siones efectuadas dentro y fuera de los mercados la-
borales, permitiendo a los trabajadores que inviertan
en un proyecto a largo plazo (equiparable en cierto sen-
tido a una hipoteca). Su motivación proviene de una li-
teratura empírica en la que se encuentra un efecto ne-
gativo de la incertidumbre sobre el ingreso laboral so-
bre la propensión a tener un hogar propio (17). Este re-
sultado deja entrever que para analizar de manera
más adecuada las ventajas e inconvenientes de la re-
gulación gubernamental en los mercados laborales es
necesario tener en cuenta ciertas decisiones de los tra-
bajadores fuera del mercado laboral. Los autores ob-
servan una fuerte correlación entre lo que sucede den-
tro del mercado de trabajo (rendimiento de los traba-
jadores) y lo que sucede fuera del mercado (inversión
a larga plazo). Las relaciones laborales a largo plazo
parecen proporcionar un entorno más exitoso para los
proyectos a largo plazo. En la otra dirección, invertir en
proyectos a largo plazo conduce a una mejora en el
rendimiento de los trabajadores dentro del mercado
de trabajo. También proponen un nuevo tipo de con-
trato con barreras al despido pero basado en el rendi-
miento del trabajador, en virtud del cual las empresas
están obligadas a renovar el contrato siempre y cuan-
do los trabajadores satisfagan el nivel de esfuerzo re-
querido por las empresas. Estas nuevas barreras al des-
pido conducen a un aumento de las relaciones a lar-
go plazo y a un aumento de la productividad total (con
respecto a los casos donde no hay barreras al despi-
do o las barreras son las estándar propuestas por Falk
et al. (2015)). Es cierto que estos resultados deben ser
considerados con precaución dado que la renovación
contractual se basa en los niveles de esfuerzo y en en-
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tornos reales el nivel del esfuerzo casi nunca es obser-
vable y puede diferenciarse del rendimiento efectivo.
En este sentido, relacionar las barreras de despido con
el rendimiento será más fácil cuanto mayor sea la co-
rrelación entre el esfuerzo y el rendimiento. Algunos
ejemplos son los contratos deportivos o trabajos que
impliquen tareas repetitivas y de baja cualificación.

CONCLUSIONES

Los experimentos de laboratorio han sido introducidos
en la economía del trabajo y los resultados han au-
mentado significativamente nuestro conocimiento en
una variedad de aspectos. Hemos visto que los expe-
rimentos de laboratorio son una herramienta útil, en-
tre otras, a disposición de los economistas del traba-
jo. Sus principales fortalezas incluyen la capacidad de
controlar las condiciones y los factores de confusión
que afectan a una posible relación causal más estre-
chamente que cualquier otro método, la capacidad
de replicar los resultados rápida y fácilmente con los
datos recién recopilados, la capacidad de estudiar
más fácilmente fenómenos ocultos en el campo por-
que son ilegales o políticamente incorrectos (como
la discriminación). Las críticas fundamentales de los
experimentos de laboratorio son su artificialidad y su
escasa extrapolación a la realidad, pero podemos
paliar estos inconvenientes realizando experimentos
de campo.

En este trabajo hemos introducido el juego del inter-
cambio de obsequios que captura de una manera
muy simplificada el conflicto que hay en las relaciones
entre empresas y trabajadores. Uno de los resultados
fundamentales de este juego es que existe una rela-
ción positiva entre el salario ofrecido por las empresas
y el nivel de esfuerzo de los trabajadores (lo que supo-
ne una clara desviación de las predicciones de los mo-
delos «tradicionales» de principal y agente). Este resul-
tado se conoce como reciprocidad positiva (de los tra-
bajadores hacia las empresas) y ha sido replicado en
diversos entornos y condiciones en la economía expe-
rimental. Este juego se usa en una gran cantidad de
experimentos de laboratorio en el mercado laboral. En
la revisión de esta literatura que hemos realizado, nos
hemos centrado en tres áreas principales: los incenti-
vos, las comparaciones salariales y la discriminación, y
la regulación gubernamental.

Con respecto a los incentivos, hemos visto que, aun-
que el pago por rendimiento puede incrementar sig-
nificativamente el esfuerzo de los trabajadores, hay
que tener cuidado con el incentivo que se ofrece pa-
ra que no sea ni muy alto ni muy bajo y también hay
que analizar la motivación intrínseca de los trabajado-
res. Ade-más, el control sobre los niveles de esfuerzo de
los trabajadores puede ser considerado como una
muestra de desconfianza y tener efectos negativos en
el rendimiento laboral. Por ello, es más recomendable
usar como incentivo del esfuerzo el aumento de la au-
tonomía y la libertad del trabajador.

Otro aspecto importante a tener en cuenta son los pro-
blemas que pueden surgir cuando los trabajadores ha-

cen comparaciones salariales con el resto de los tra-
bajadores. Si su productividad es distinta y los trabaja-
dores son muy conscientes de ello, los efectos son prác-
ticamente nulos. Sin embargo, si las tareas que realizan
y la productividad son similares pero su salario es infe-
rior, el rendimiento puede disminuir de manera signifi-
cativa. Un ejemplo donde este problema es especial-
mente importante es en la discriminación salarial por
razón de género o raza. Hay numerosos estudios que
proporcionan evidencias sobre este hecho y la mayor
parte de ellos se centra en explicar la brecha salarial
entre hombres y mujeres. Estos estudios concluyen que
las mujeres tienen problemas con los entornos compe-
titivos y que suelen rehuirlos, a pesar de suponer mayo-
res ganancias tanto para ellas como para las empre-
sas. Algunos estudios apuntan a que la causa de este
hecho se encuentra principalmente en las diferencias
culturales y no en los rasgos genéticos innatos.

El último tema que se ha revisado es la regulación gu-
bernamental. Aunque este tema se ha empezado a
estudiar recientemente y los estudios son más bien es-
casos, tiene un creciente interés debido a las reformas
laborales que se han llevado a cabo en los últimos años
en algunos países europeos. Uno de los resultados de
esta literatura experimental es que las barreras al des-
pido provocan grandes reducciones en los niveles de
esfuerzo y en la eficiencia del mercado. Sin embargo,
esto se compensa en gran medida si las empresas tie-
nen la opción de recompensar un alto esfuerzo con
una prima. Otro de los estudios alega que para enten-
der las ventajas e inconveniente de las barreras al des-
pido de manera más adecuada es necesario analizar
otras decisiones distintas de las del mercado laboral en
las que influye la estabilidad laboral de los trabajado-
res. Este estudio concluye que las relaciones laborales
a largo plazo que se forman cuando hay barreras al
despido parecen proporcionar un entorno más exito-
so para los proyectos de inversión a largo plazo de los
trabajadores. También proponen un nuevo tipo de con-
trato con barreras al despido pero basado en el rendi-
miento del trabajador y observan que la aplicación de
estas nuevas barreras al despido provocan un aumen-
to de la productividad total.

Como conclusión final, y dada toda la información que
nos proporcionan todos estos experimentos de labora-
torio y de campo, podríamos afirmar que tenemos mu-
chos patrones de comportamiento pero escasos mo-
delos teóricos que sean consistentes con dichos patro-
nes. En este sentido, sería deseable el desarrollo de mo-
delos teóricos basados en preferencias sociales que
tengan en cuenta estos patrones de comportamiento
observados.

NOTAS

[1] Revisiones de la literatura experimental en el mercado laboral
se pueden encontrar en Fehr y Gächter (2002) o Charness y
Kuhn (2011).

[2] Las variables proxy son aquellas que tienen una correlación
con la variable de interés.

[3] Éstos se realizan en un entorno real con trabajadores reales (en
lugar de estudiantes) y los participantes no son conscientes de
que están realizando un experimento, con lo que el hecho de
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sentirse observados no puede influir en las decisiones que de-
ben tomar.

[4] Algunos ejemplos de estos experimentos de campo se pue-
den consultar en Cooper et al. (1999), Farber (2005), Barr y
Serneels (2007), Charness y Villeval (2009), etc.

[5] La ventaja obvia del esfuerzo real es el realismo, mientras que
el mayor inconveniente es la pérdida de control por parte del
experimentalista. Los sujetos, en términos generales, difieren en
capacidad y por tanto en el coste del esfuerzo. Estas diferen-
cias no son observables y además pueden estar correlacio-
nadas con otras fuentes de heterogeneidad individual  como
por ejemplo, la aversión al riesgo, la competitividad, la reci-
procidad, etc.

[6] La rentabilidad bruta máxima de un trabajador para la em-
presa en el experimento fue fijada en 120.

[7] Esta literatura es realmente extensa y sólo mencionaremos al-
gunos ejemplos representativos y que tienen una mayor apli-
cabilidad en el mundo real.

[8] Otros trabajos experimentales que también proporcionan evi-
dencias de que aumentar los pagos por rendimiento del tra-
bajador aumenta la productividad son Swenson (1988),
Sillamaa (1999a,b) o Dickinson (1999).

[9] El hecho de que el aumento de la productividad sea causa-
do por la auto-selección de los trabajadores en sistemas de
pago por rendimiento también ha sido observado en Dohmen
y Falk (2006) y en Cadsby et al. (2007).

[10] Este resultado está relacionado con la correlación positiva en-
contrada entre el esfuerzo y el salario encontrada en la litera-
tura experimental del juego del intercambio de obsequios.

[11] También hay una literatura que analiza los efectos sobre la pro-
ductividad de que los trabajadores puedan observar el esfuer-
zo de los demás. Falk e Ichino (2006) encuentran que la pro-
ducción media aumenta respecto al caso en el que no se
observa a los demás. Lo que ocurre en esencia es que los tra-
bajadores de baja productividad aumentan su producción
para acercarse a la de sus compañeros de trabajo. Resultados
similares fueron encontrados en un experimento de campo
realizado por Bandiera et al. (2010), pero sólo cuando los com-
pañeros de trabajo eran amigos. Sin embargo, a diferencia
del estudio anterior, estos autores observaron que los trabaja-
dores que eran más productivos que sus compañeros de tra-
bajo y amigos redujeron su esfuerzo y renunciaron a un 10%
de sus ganancias.

[12] Por último, Abeler et al. (2010) advierten de que la igualdad
salarial no tiene por qué coincidir siempre con un sistema equi-
tativo de salarios. Este estudio muestra que cuando los traba-
jadores generan rendimientos distintos (lo que ocurre de for-
ma habitual), un sistema de salarios puede dar lugar a una
disminución del beneficio de las empresas ya que los traba-
jadores más productivos reducen su esfuerzo. Para evitar es-
tas situaciones, las empresas deben tener los medios para po-
der favorecer a aquellos que trabajan más y mejor, aunque
sea de una forma no monetaria (vacaciones extra o algún
otro tipo de premio).

[13] Para una revisión de la literatura sobre las diferencias de gé-
nero en su mayoría dentro de la economía experimental se
puede consultar Croson y Gneezy (2009).

[14] Este resultado se mantiene cuando los participantes son es-
colares en un experimento de campo (Gneezy y Rustichini
2004).

[15] Hay numerosos estudios sobre la eficiencia de las políticas usa-
das actualmente para disminuir la discriminación de género,
como por ejemplo, las cuotas. El resumen de los resultados en
esta literatura es que para valores adecuados de los paráme-
tros (por ejemplo, una brecha de habilidad suficientemente
grande), esta política no tiene costes de eficiencia o incluso
puede incrementarla. Algunos ejemplos se pueden encontrar
en Schotter y Weigelt (1992), Corns y Schotter (1999), Niederle
et al. (2013), Calsamiglia, et al. (2013), Beauraina y Masclet
(2016), etc.

[16] Una de las extensiones de este estudio fue la llevada a cabo
por los mismos autores en Brown et al. (2012), donde reem-
plazan el exceso de oferta de los trabajadores por un exceso

de demanda. Las relaciones de empleo a largo plazo toda-
vía emergen (las empresas pagan a los trabajadores por en-
cima del salario de equilibrio y los trabajadores realizan esfuer-
zos altos) pero son menos frecuentes que en el caso del ex-
ceso de oferta de los trabajadores.

[17] Ver por ejemplo Haurin y Gill (1987), Haurin (1991), Robst et al.
(1999) o Díaz-Serrano (2005).
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One can define a bubble as a persistent increase in the price of an asset over and above
its fundamental value with an abrupt fall in prices when no buyers are available to make pur-
chases. The occurrence of market bubbles has a long history, starting with the Dutch Tulip
Mania (1624-1637) to the South Sea and Mississippi Bubble (1716-1720), the British Railway Mania

(1840´s) to the crash of 1929. Recent events have be-
en the crash of 1987, the dot-com bubble (1990s) to
the most recent housing crisis in early 2000. Even
though bubbles, and a subsequent crash, may rea-
llocate resources to more efficient activities, the eco-
nomic costs of bubbles are large and sometimes felt
for long periods of time. 

It is important to emphasize that markets perform an
important role in that they aggregate information
(Hayek, 1945) for its participants. The aggregation of
information occurs through the price discovery pro-
cess. In the real world markets are seldom efficient
and mis-pricing is common. Due to this, information
aggregation seldom happens and consequently one
observes deviations of prices from their fundamentals
on a regular basis. 

Market bubbles are an elusive phenomenon and it is
due to this that the prior knowledge of the occurren-
ce of a bubble is difficult. In most cases we only know
of their occurrence when we observe a crash, but by
then it’s too late. Simply stated,  bubbles reflect mis-
pricing of an asset from its fundamental value. Clearly,
knowing the fundamental value in the real world is a
challenge.

The use of economic experiments is important to
study the nature of bubbles for this very reason.
Bubbles are hard to detect. The institutional environ-
ment is easily controlled in a laboratory setting and
one can study the reasons behind the deviation of
prices from their fundamental value by carefully var-
ying the experimental parameters. Information that is
not easily available in real world settings, such as the
fundamental value, is observed and can be contro-
lled in a laboratory setting (declining, constant, am-
biguous etc.). Typically, experimental studies on asset
market bubbles utilize the continuous Double Auction
institution where a participant can be on either side
of the market acting as a buyer or seller. This may de-
pend upon the underlying market conditions or their
choice of the role based upon their expectations. The
good in a typical asset market is durable and lasts till
the end of the experiment. For our purpose we will li-
mit ourselves to studies that use perfectly durable go-
ods in asset markets. A good purchased in any pe-
riod earns a dividend at the end of that period and
can be resold at any point of time till the last period
and is not perishable. The knowledge of the last pe-
riod is common to all subjects.
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THE EXPERIMENTS

Experimental research on asset market bubbles star-
ted with the seminal paper of Smith Suchanek and
Williams (1988) (henceforth SSW) when they «acci-
dently» discovered bubbles in experimental asset mar-
kets. SSW asked whether the common knowledge of
a (common) dividend payout is sufficient to induce
common expectations. In their experiments subjects
had complete information regarding the asset they
were trading. Each participant was assigned a given
amount of assets and a cash endowment. The assets
could be sold, meanwhile the cash endowment
could be used to purchase the asset from other tra-
ders. If the asset is not sold than it earns a per period
dividend. The asset produces a dividend stream,
drawn from a fixed and known distribution, that lasts
the duration of the experiment.

Clearly rational agents, acting on the information they
possess, would not trade in such an environment. If
any trade did occur, it would be at the (expected)
fundamental value. Surprisingly, they discovered that
while prices started below fundamental value at the
beginning, they soon overshot the fundamental va-
lue until a crash occurred in later periods. The early
periods were characterized by a trading frenzy which
died in the later periods resulting in the crash of the
overpriced asset. This result has since been replicated
in a large number of studies with varying geography
and other experimental variations (see Table 1). It is
important to note that they control expectations by
providing each bidder complete information on the
bidding behavior of their rivals. That is, the order book
in any period is visible to all participants.

In SSW markets are created for assets with a life of 15
periods. The asset pays a dividend in each period,
which is drawn from the distribution {0, 8, 28, 60}. At
the end of each period the dividend is drawn ran-
domly from the distribution and is identical for all the
traders. Importantly there are no transaction costs to
trade. This information is common knowledge. Final
compensation in these experiments is the final cash
position additional to the show up fees, net of the
costs for the units purchased. Also, note that first time
participants are called as being inexperienced,  whi-
le second and third time participants are called on-
ce and twice experienced.

INDIVIDUAL CHARACTERISTICS

As mentioned earlier, prices typically start below the
fundamental value and rise beyond it from around
the third period onwards, crashing to zero in later pe-
riods. Most experiments with inexperienced subjects
share this typical pattern across heterogeneity in sub-
jects. Part of the explanation may lie in a lack of com-
mon knowledge of rationality among the subjects.
Under this scenario even rational agents, who may
buy low to sell high, and so on, would result in mis-pri-
cing. This suggests that speculation may be one of
the major motives behind asset market bubbles, sug-
gesting that if the motives for speculation, i.e. resales,
is eliminated one would expect bubbles in experi-
mental asset markets to be at least mitigated. 

Following this line of research, Cheung et al. (2014)
show that inducing common knowledge of rationality
leads to markets exhibiting fewer and smaller bubbles.
Interestingly, similarly informed and trained subjects
produce substantial bubbles and subsequent crashes
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Number of traders No effect (Williams, 2008).

Short selling Lower prices (Haruvy and Noussair, 2006; Ackert et al., 2006).

Margin buying
Moderates bubbles when used in conjunction with short-selling (Ackert 
et al., 2006).

Transaction fees Price efficiency is not affected (Kirchler et al., 2011).

Circuit breakers Price deviations are generally larger (King et al., 1993).

Futures markets

Does not eliminate bubbles (Porter and Smith, 1995); full set of futures
markets reduces mispricing (Noussair and Tucker, 2006); single futures
market reduces prices but not mispricing, increases price volatility
(Noussair et al., 2016).

Dividend uncertainty Does not eliminate bubbles (Porter and Smith, 1995).

Trading institution
Sealed bid auctions also generate bubbles (Van Boening, 1993).
Tattonement reduces mispricing relative to a double auction (Lugovskyy
et al., 2014).

Experience

Subjects who have previous experience with the given market environment
produce fewer bubbles (King et al., 1993; Peterson, 1991; Dufwenberg et
al., 2005; Haruvy et al., 2007). Experience in markets with different para-
meters is not sufficient to reduce mispricing (Hussam et al., 2008).

Subject characteristics
Business professionals are just as likely to produce bubbles as students
(King et al., 1991). Ethnic diversity reduces bubbles (Levine et al., 2016). 

TABLE 1
VARIOUS FACTORS END THEIR EFFECTS ON BUBLES AND CRASHES
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in the absence of common knowledge of rationality.
Using the standard Double Auction institution Lei et al
(2001), meanwhile, eliminate the motives for specu-
lation by not allowing resale of the asset. Further, they
allowed for a second market selling a non-durable
good lasting for one period. They show that at least
some subjects do act irrationally in SSW markets and
observe price mis-pricing due to subject mistakes. In
their experiments, bubbles are observed in a setting
where resale (due to speculative motives) is not pos-
sible. One way to reconcile these results is that sub-
jects make mistakes or do not understand the underl-
ying experimental environment. They find evidence of
systematic errors in decision making accompanying
bubbles. Traders engage in unprofitable transactions
at prices above the maximum possible or below the
minimum possible dividend stream.

Subject experience has been found to be important
in explaining experimental bubbles. It seems that pro-
viding dividend probabilistic structure as common in-
formation is not sufficient to ensure (common) expec-
tations among participants. Subjects tend to develop
common expectations with experience. In their semi-
nal paper SSW stress that the lack of common expec-
tations could be an explanation for bubble formation.
They »control» expectations by giving each bidder
complete information on the bidding behavior of her
rivals. How expectations adapt is related with expe-
rience. They find that experience diminishes bubbles
in some cases (SSW, figure-5 and 6, page 1130). The
role of experience has since been well documented
in that in a static environment experience diminishes
to eliminates bubbles. Early work on this is attributed
to King (1991) (2). Later on, Dufwenberg et al. (2005)
show that if even a proportion of traders are experien-
ced then a bubble is substantially diminished. They
find that the effect of one or two-thirds of all subjects
are thrice experienced is comparable to markets with
twice experienced subjects. Haruvy et al. (2007) cla-
rify the mechanism through which the elimination of
bubbles (via experience) occurs by relating it to adap-
tive updating of expectations. They show that the ef-
fect of experience stems from a process of myopic
adaptation of expectations.

However, experience on its own is not sufficient to
ameliorate bubbles. Bubbles can be re-kindled if the
market parameters are modified by increasing liqui-
dity and dividend uncertainty (Hussam et al., 2008).
Clearly, the elimination of bubbles through experien-
ce is sensitive to change in parameter values that can
then dominate the effect of experience. Finally, it has
been shown that there are cases when experience
may not ameliorate bubbles. Noussair and Powell
(2010) use a non-monotonic fundamental value
structure where they show experience may not be suf-
ficient to eliminate bubbles. Besides experience other
subject characteristics that impact bubble formation
could be trading teams (Cheung and Palan, 2012),
the number of traders (Williams and Walker (1993),
Williams (2008)), overconfidence (Kirchler and Macie-
jovsky, 2002) and emotional state (Heap and Zizzo,

2012; Breaban and Noussair, 2013). Generally, a hig-
her emotional state, i.e. being excited, or increased
confidence results in increased bubbles size. Clearly
the result of an enhanced emotional state is transitory
while that of overconfidence is more durable if it is a
stable subject characteristic.

An empirical regularity in these experiments is the bu-
ying frenzy observed in the early periods. The buying
frenzy then moderates and then disappears in the last
periods resulting in the crash. This reduction in volume
coincides with the substantial reduction in the num-
ber of bids/offers in the periods prior to the cash. Some
recent papers have linked trading with cognition.
Baghestanian et al. (2015) classify subjects into mo-
mentum-noise traders and adaptive fundamental
traders. They show that the bubble decreases in the
proportion of the adaptive fundamental traders who
also score higher on The Cognitive Reflection Test (CRT)
(Frederick, 2005). Corgnet et al. (2015) relate house
money to trading volumes. They find that trading is sig-
nificantly lower when subjects make decisions with
«earned» as compared to «house money.» Further, being
a net buyer or seller is related to the cognition type.
That is, subjects with a score of 1 or above on the CRT
are net buyers when the price is below the fundamen-
tal value and are net sellers when the price lies abo-
ve it. Bosch-Rosa et al. (2015) explicitly test the role of
cognition in determining mispricing. They run a two-
part experiment in which they first identify low and high
cognitive individuals using the CRT. Then, each type
of individual is invited to participate in a separate mar-
ket experiment. Thus each market consists of traders
of either low or high cognitive ability. The results show
that bubbles and crashes only occur in markets po-
pulated with traders of low cognitive ability.

Another issue is how subjects evaluate the probability
of the draw. It is well known that individuals have sub-
jective probability judgements of draws over a distri-
bution. It has been shown that rational speculators
(Ackert et al, 2012) earn more than individuals that
are prone to these probability judgement errors.

Kirchler et al. (2012) study whether confusion may play
any role in the formation of asset market bubbles. Using
a questionnaire they found that the declining fundamen-
tal value process confuses subjects, it seems that sub-
jects expect the fundamental value to stay constant. This
is surprising as experiments with a constant fundamen-
tal value, in the past, have resulted in experimental as-
set market bubbles. They run the asset market experi-
ment with a different context («stocks of a depletable
gold mine» instead of «stocks») and find that this signifi-
cantly reduces mispricing and overvaluation as it redu-
ces confusion.

An interesting recent line of research concerns how
different cognitive abilities impact bubbles in experi-
mental asset markets. As mentioned earlier it has be-
en claimed that confusion may play a role in the ro-
bustness of bubbles. Consequently, cognitive ability
should play an important role. That is, higher level of
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cognitive ability must imply a better understanding of
the market mechanism. As mentioned earlier, Corgnet
et a.l (2015) study the role of cognitive ability in ac-
counting for the differences in earnings distribution
across treatments by using the cognitive reflection test
(Frederick, 2005) (CRT). They find that low CRT (score >0)
subjects earned less than high CRT subjects. Interes-
tingly, low CRT subjects were net purchasers (sellers) of
shares when the price was above (below) fundamen-
tal value. The opposite was true for high CRT subjects.
This suggests that high cognition subjects play an im-
portant role both in the formal and subsequent crash
of an asset market bubble. Further, note that higher
cognition subjects earn more than those scoring a ze-
ro on the CRT. The role of cognition in experimental
asset markets has also been studied by Noussair et al.
(2016), who find that CRT scores correlate posivitely
with earnings. They also consider an extended mea-
sure of CRT scores that accounts for mistakes that dis-
play some level of sophistication, but find that this me-
asure generates results similar to those found with the
classic CRT measure.

Gender is another characteristic that plays an impor-
tant role in the formation of bubbles in experimental
asset markets. Eckel and Füllbrunn (2015) run a me-
ta-analysis of 35 markets from different studies and
show an inverse relationship between the magnitude
of price bubbles and the proportion of female traders
in the experimental asset market. Further, female pri-
ces forecasts are significantly lower, even in the first
period. Meanwhile, Holt et al. (2015) check for price
bubbles in experimental asset with gender effects
and risk aversion. They have an interesting experimen-
tal design that is longer than the typical fifteen period
experiment (SSW). In their experiments participants tra-
de an asset with a «flat» fundamental value with inte-
rest payment on cash. They find that bubbles are pre-
sent, with bubbles for females starting later and pea-
king at higher levels than those observed for males.
As in earlier studies females predict lower prices in the
initial periods, however, this difference is smaller than
that reported in Eckel and Füllburn (2015). They find
no relationship between market level risk aversion ave-
rages and bubble amplitudes. Also, males submitted
about 50 percent more bids and asks than females.
However, Cueva and Rustichini (2015) also conduct
markets populated with subjects of a particular gen-
der. They find all-female and all-male markets to be
equally prone to bubbles and crashes. They observe
an interesting asymmetry among heterogeneous and
homogeneous gender markets. Markets populated
by both genders are significantly more efficient and
less variable than those with only one gender. 

This type of non-monotonic effect also extends to other
subject characteristics. For example, Levine et al.
(2014) find that mispricing increases with the degree
of ethnic homogeneity among market participants.
Gladyrev et al. (2014) study a more directly measu-
rable characteristic of subjects: namely, their perfor-
mance in previous markets. Subjects are first ranked
in terms of performance (low, medium or high) based

on three repeated markets. Then a fourth market,
identical in setup to the first three markets, is conduc-
ted in which these experienced subjects are matched
with new inexperienced traders. They find that bub-
bles are most likely when the experienced traders are
those with the highest or lowest earnings in previous
markets. This suggests that it is not only lack of sophis-
tication that leads to bubbles, but rather that bubbles
are the result of an asymmetry in (perceived) ability
or some other trait among traders.

MARKET CHARACTERISTICS

Several studies show that different market environ-
ments have different efficiency properties. For exam-
ple, the SSW paper used a Double Sided Oral Auction
to facilitate trading. Results have subsequently shown
that sealed bid auctions (Van Boening et al., 1993) pro-
duce similar bubble levels, whereas tatonnement tra-
ding (Lugovsky et al., 2014) reduces bubbles.

Corgnet et al. (2015) study the role of Earned over
House Money in bubble formation. The evidence of
the «house money effect» was found by Thaler and
Johnson (1995) in a lottery choice experiment. They
found that subjects showed more risk seeking beha-
vior in the presence of a prior gain. In their experiment
Corgnet et al (2015) first allowed their subject to take
part in a real-world task, all participants were paid the
same amount for the effort. The amount earned was
then credited towards a following asset market expe-
riment. They found that bubbles were robust to the
«house money effect», however, house money did
impact trading volumes and earnings dispersion
which were both lower.

Another important determinant of bubbles in experi-
mental asset markets is the cash-to-asset ratio. It is well
known that increasing the amount of liquidity in the
system results in increased bubble size (King et al.,
1993). Haruvy and Noussair (2006) increase the cash
endowment ten times and find that this leads to hig-
her prices and greater mispricing. Deck et al. (2014)
study the role of liquidity in an overlapping generation
experiments. They observe price bubbles forming when
new generations enter the market with additional li-
quidity and bursting as old generations exit the mar-
ket and withdrawing cash. They also ask subjects to
forecast prices in the next period. They find that tra-
ding experience results in price expectations closer to
the fundamental value. Kirchler et al. (2012) use a 2x2
design that varies 1) the path of the fundamental va-
lue (declining or constant), and 2) whether the cash-
to-asset ratio is constant or increasing. Their results
show that the increasing cash-to-asset ratio generally
increases overvaluation of the asset.

The role of dividend structure is important as it (indi-
rectly) affects earnings expectations of traders. Many
variations of this setup have been studied to test the
robustness of SSW bubbles. Smith et al. (2000) study
three treatments where the dividend is paid at the end
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of the market, the standard every-period dividend se-
tup, and a combination of the two. They find that the
bubble is mitigated in the delayed dividend setup
and highest in the standard per-period dividend. It se-
ems that paying the market dividend at the end of
the last period mitigates bubbles (Lei et al., 2001;
Caginalp, 2001)). This finding is explained by the «di-
vidend hypothesis» that states that increasing the fre-
quency of dividends make traders myopic and hen-
ce distracts from the long term intrinsic value of the
asset. Palan (2010), meanwhile, offers an alternative
interpretation of these findings. He argues that this be-
havior is a form of myopia over time-weighted pay-
ments. Subjects overweight the value of cash flows
occurring relatively earlier. He argues that the eviden-
ce is in agreement with bubbles increasing the more
dividend mass is shifted forward in time, as opposed
to the number of dividend payments alone. Interestingly
dividend certainty (Porter and Smith, 1995), or the use
of a two, or five, dividend structure (Boening et al.,
1993; Lei et al., 2001) do little in softening the bub-
bles in the classic SSW structure. Finally, Hussam et al.
(2008) also show that changing dividend structure
(amongst other parameters) re-ignites bubbles.

Related to the dividend distribution is the structure of
the fundamental value. In the classic SSW paper the
fundamental value takes a linearly decreasing path.
Various studies have looked at constant, increasing or
non-monotonic fundamental value paths. Different
patterns are typically achieved through a combina-
tion of dividends, taxes on asset holdings, and final
buyouts. Smith et al. (2000) find that constant funda-
mental values produce significantly more efficient pri-
ces than the classic decreasing fundamental value
case. 

This is reproduced by Stöckl et al. (2015), who addi-
tionally consider the cases of increasing and ran-
domly fluctuating fundamentals. This study is particu-
larly important since it controls the complexity of the
fundamental value across settings. In previous studies,
different time paths are constructed using different in-
gredients (dividends, taxes or buyouts), making it dif-
ficult to isolate the effect of changes in the funda-
mental value. Stöckl et al. (2015) find that the incre-
asing case produces mispricing of a similar magnitu-
de as that in the decreasing case. Across all non-
constant treatments, prices tend to be sticky and lag
behind changes to the fundamental value. They do
however observe that the decreasing case has signi-
ficantly larger bid-ask spreads and trading volume
than the other treatments.

The fluctuating nature of economic activity places
particular significance on non-monotonic time paths
for the fundamental value. Noussair and Powell (2010)
design experiments to measure how well asset mar-
ket prices track fundamentals when the fundamental
value has a trough (V) or a peak (>).They observe gre-
ater price efficiency, i.e. less mispricing, in markets with
the «peaks» than in markets with the «trough». Remarkably,
this difference persists even after 3 repetitions of the

market environment. This suggests that markets requi-
re more monitoring during economic upswings than
downturns. Further work along these lines by Breaban
and Noussair (2015) study markets for an asset who-
se value is constant for half of the duration of the mar-
ket, followed by either a duration of increasing or de-
creasing value. These patterns correspond roughly to
so-called Bull (increasing) and Bear (decreasing) mar-
kets. They find that Bull markets are less efficient than
Bear markets, and relate this to various characteristics
of individual traders.

An interesting, and important, extension to the classic
SSW dividend structure is the incorporation of futures
markets. Porter and Smith (1995) were the first one to in-
troduce futures trading. Palan (2010), with a small varia-
tion, replicates Porter and Smith (1995) replacing the fu-
tures contract with a digital option one. He finds no evi-
dence of smaller bubbles. Noussair and Tucker (2006)
publicly reveal subject´s future price expectations that
allows them to understand the assets dividend holding
value. They create a single futures market for every pe-
riod and open them in reverse order starting with the last
period. Spot trading commences only when all futures
markets are open. This is a clever implementation that
allows subjects to obtain the full stream of prices for all
futures periods. They find that price efficiency increases
resulting in prices being closer to fundamental value.
This result tells us that making subjects «think» about the
dividend stream and holding value in time is important
in generating efficient pricing. This idea is tested further
in Noussair et al. (2016), in which only a single futures
market for the last period is open. This is to test whether
the single futures market is sufficient to induce the back-
wards induction process that reduces mispricing in the
spot market. The results show that the futures market re-
duces prices, but not necessarily mispricing. Additio-
nally, the futures market appears to increase the volati-
lity of prices. Therefore it is not clear to what extent futu-
res market help in stabilizing market performance.

The role of communication is another interesting ave-
nue of research in experimental markets. Financial
markets are overwhelmed by daily announcements
from novices, experts and policy makers. With the in-
creased use of social media this has become in-
creasingly important. Measurement of communica-
tion in the real world is especially problematical. There
is some research on this topic. Oechssler et al. (2011)
allow subjects to trade via public electronic chat mes-
sages before trading in each period. Subjects can re-
ceive  insider information on which asset will pay a
higher dividend. They find that this type of communi-
cation can attenuate bubbles. 

Another aspect of messages are the ones we recei-
ve from experts or policy makers. Corgnet et al. (2010),
meanwhile, study the effect of releasing public mes-
sages with varying levels of reliability on asset prices.
In their structure subjects know that they will receive a
preset message at the beginning of periods 3, 7 and
12. The message is either one of the two, «The price
is too high» or «The price is too low«. They find that the
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source of the message, i.e. preset (the experimenter),
contingent or random matters. Messages can play a
significant role in dampening bubbles, or rekindling
them. The preset message, «The price is too high»,
decreases the amplitude and duration of bubbles for
inexperienced subjects. Announcements that depend
on the actual level of mispricing reduce bubble mag-
nitude. A preset or random message, «The price is too
low», prevents experienced subjects from abating
bubbles. They also find that public messages are es-
pecially effective when they confirm to subject be-
liefs. Stoian (2014) has a similar setup, except the mes-
sage simply consists of a reminder about the funda-
mental value of the asset. In this case, the message
has no significant impact on price efficiency.

Corgnet et al. (2014) have also looked at the ambiguity
premium in experimental asset markets. Ambiguity aver-
sion has been shown to be relevant in explaining finan-
cial anomalies such as the equity premium puzzle and
the home equity bias. Additionally, ambiguity aversion
has been employed to show that price over and under-
reactions may depend on whether the news is positive
or negative. Their results indicate that the role of ambi-
guity aversion in explaining financial anomalies is limited.
Price changes are consistent with news revelation regar-
ding the dividend, independent of subject experience
and the degree of ambiguity. Additionally, there is no un-
der or overprice reactions to news. Regardless of expe-
rience, market reaction to news moves in line with funda-
mentals. Importantly, they find no significant differences
in the control versus ambiguity treatments regarding pri-
ces, price volatility and trading volume for experienced
subjects. It seems that subjects internalize ambiguity in di-
vidends efficiently in this experimental setup.

This line of research is interesting as it tells us that mes-
sages, either about the market or impacting subject
beliefs, can in certain (but not all) cases play an im-
portant role in determining experimental asset prices.
Clearly more research is needed to understand the
interaction between communication/information in
experimental asset markets.

Communication can be interpreted as a form of
(non-intrusive) intervention in the market. More explicit
forms of intervention that directly impact trading in the
market have also been studied. Noussair et al. (2012)
consider whether nominal shocks have an effect on
the market. Specifically, at a pre-specified point in the
market, fundamentals and cash holdings are either
increased or decreased by a certain amount. They
find that prices respond much more rapidly to infla-
tionary shocks. Deflationary shocks lead to substantial
mispricing. Ackert et al. (2014) show that abnormal of-
fers (offers at prices far away from the current market
equilibrium) have a tendency to stabilize the market
and eliminate bubbles. This suggests that these types
of events may act as coordination mechanisms that
provoke action on the part of traders. Finally, Havury
et al. (2014) study the role of stock repurchases and
the floating of new shares in the market. In period six
of the market, the experimenter enters the market and

attempts to either repurchase half of the assets in the
market, or sell a similar number of units of the asset to
the market. The experimenter uses a simple offer me-
chanism to slowly make improving offers to the mar-
ket until its trading goal is achieved. These types of
operations mimic common firm actions in real mar-
kets, and have a direct impact on the supply of the
asset available for trade. Compared to a benchmark
of no intervention, both types of interventions have a
significant impact on prices, with share floats redu-
cing and repurchase programs increasing share pri-
ces. This is consistent with a downward-sloping de-
mand for the asset that depends monotonically on
the supply of the asset in the market.

BUBBLE MEASURES

The literature on experimental asset market bubbles
now covers a wide array of topics. This proliferation of
research has also lead to the usage of a wide array
of measures to capture the size of a bubble. Therefore
it is not clear to which extent reported results are ro-
bust to changes in the type of mispricing measure
used. The literature has sought to address this issue in
two ways. First, the theoretical properties of different
measurement methods have been discussed. Stöckl
et al. (2010) review many of the measures in use and
show that none control for the average level of the
fundamental value. This implies that measured mis-
pricing would be sensitive to the nominal base of the
market (for example, whether values were expressed
in terms of «Euros» or «Euro cents»). On this basis, they
propose two measures that are normalized by the
average level of the fundamental value. 

Unfortunately, there are still many measures that can
be normalized in this way. Powell (2016) uses the con-
dition of numeraire independence to argue that mis-
pricing measures should be based on a geometric,
rather than arithmetic, mean. This effectively reduces
the set of available measures, so that under certain
conditions the measure of mispricing is unique. Powell
and Shestakova (2017) evaluate the robustness of
mispricing results to several properties of the mispri-
cing measure, including the choice of mean. They
show that roughly 30% of results change significance
when calculated under an alternative specification.
This implies that further work is necessary to establish
the significance of certain treatment effects, and in
particular care should be taken when choosing how
mispricing in a particular study is measured.

CONCLUSION

What we have learned about bubbles in experimen-
tal asset markets is that bubbles, as in the real world,
are impacted by a multitude of factors ranging from
the role of experience, to mistakes, futures markets,
emotional states, etc. The one robust finding is that
bubbles re-emerge and are robust to a large num-
ber of experimental variations, both in terms of cha-
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racteristics of the market institution and the traders
themselves.

It seems that generating common expectations and
understanding through experience or training is a way
to soften bubbles. However, it is not clear whether this
will survive shocks to the system a la Hussam et al.
(2008). Neither is experience robust to change in ex-
perimental parameters (Hussam et al., 2008) and the
robustness of the effect of forward markets to varia-
tions in experimental parameters is yet to be studied.
The issue of confusion relates to generating common
expectations, this seems like an interesting exercise.
However, how robust this is to shocks or alterations in
experimental parameters is not clear.

Other ways of increasing understanding and reducing
confusion have been studied. Inducing common
knowledge about the understanding of the other tra-
ders in the market has a dampening effect on bub-
bles (Cheung et al., 2014). Direct communication in
the form of price reminders can have an impact
when the reminders explicitly compare prices to the
fundamental value (Corgnet et al., 2010). On the
other hand, when reminders simply repeat informa-
tion that is already known to subjects, this has no ef-
fect (Stoain, 2014). This tells us that messages, either
about the market or impacting subject beliefs, can in
certain (but not all) cases play an important role in
determining experimental asset prices.

Various types of explicit interventions are commonplace
in modern markets. In particular, stocks of traded assets
are regularly increased or decreased via share repur-
chases and share floats (Haruvy et al., 2014). The evi-
dence so far shows that these programs have an effect
on prices that is consistent with a downward-sloping de-
mand for the assets. More generally, market liquidity has
been shown to play an important role, with excess cash
leading to higher prices (Kirchler et al., 2012).

The analysis by Eckel and Füllbrunn (2015) suggests
that there may be gender differences in the propen-
sity to generate bubbles. More research needs to be
done to this regard as recent research has shown that
females bubble later, and bubbles are as large as
observed under males (Cueva and Rustichini (2015);
Holt et al. (2015). They further find no evidence on
market level risk aversion averages and bubble am-
plitudes. These experiments point towards an interes-
ting time dimension to female decision making, that
is, females bubble later in a longer run asset market
experiment. 

One of the more interesting lines of research relates to
cognition and bubble formation. It seems that «high
cognition» traders play a role both in the formation and
crash of bubbles. These traders are net buyers when the
price of the asset is below the fundamental value and
net sellers otherwise. Importantly, it appears that not only
cognition level, but differences in cognition levels across
traders are a cause of mispricing. This extends to other
traits such as trading performance and ethnicity. Since

real world markets are characterized by the interactions
of heterogeneous individuals, this suggests that mispri-
cing may occur more readily than was previously be-
lieved.

In terms of asset structure, both the timing of dividend
payments and the temporal properties of the funda-
mental value have been shown to influence mispri-
cing. During recoveries and periods of volatility, mar-
ket prices may find it substantially more difficult to
track fundamentals than during calm times and
downturns. These results also extend to repeated mar-
ket settings.

Central to studying all of these effects is the question
of how to appropriately capture bubbles, or mispricing
in general. Currently, different studies report different me-
asures, thus calling into question the robustness of the
results. Ideally, a unique measure of mispricing would
be identified based on a certain set of criteria. Powell
(2016) identifies one such measure based on the idea
of numeraire independence and other auxiliary as-
sumptions. 

Markets play an important role in allocating resources
and organizing economic activity, and it has long be-
en acknowledged volatility in market prices can burden
the economy with substantial costs. Recent events sug-
gest that large fluctuations in market prices are still as
relevant an area of research today as they were when
the experimental literature on the topic became esta-
blished almost 30 years ago. As trading platforms and
participants become more sophisticated and inter-re-
lated, further work is needed to provide market desig-
ners and policy makers with an understanding of how
different factors may influence the price efficiency of
our markets.

NOTES

[1] This is not an exhaustive review of the literature. For a
detailed review of the literature and references see
Palan (2013), Powell and Shestakova (2016).

[2] See Palan (2013) and Powell and Shestakova (2017).
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En España, el sistema universitario ha sufrido cortes presupuestarios y en el futuro inmediato no
podemos esperar que se haya un aumento de recursos públicos destinados a la universidad.
La supervivencia del sistema universitario está en riesgo. Esto es muy preocupante porque re-
ducir la adquisición de capital humano–tanto en cantidad como calidad–no es una opción

hoy en día en nuestra sociedad. Por tanto, parece cru-
cial reflexionar sobre cómo reformar la financiación del
sistema universitario español a la luz de la teoría eco-
nómica y la evidencia empírica.  

Según el informe Education at a Glance de 2014 de
la OCDE algunos de los problemas educativos más de-
batidos actualmente son el coste de la educación uni-
versitaria y la mejor manera de ayudar a los estudian-
tes para que paguen el coste de la misma. El nivel de
las tasas de matrícula así como el nivel y el tipo de asis-
tencia financiera proporcionada por los gobiernos pa-
ra que los estudiantes no necesiten trabajar durante sus
estudios, o para que puedan vivir fuera del domicilio
familiar pueden afectar el acceso a educación tercia-
ria y la equidad. Mantener un equilibrio entre el apoyo
de los gobiernos a las instituciones de educación ter-
ciaria a través de tasas de matrícula y la tasa de ac-
ceso a este nivel educativo y la equidad es una tarea
difícil. 

El objetivo de este estudio es tanto descriptivo: mostrar
cómo distintos países en el mundo han decidido afron-
tar las disyuntivas que presenta la financiación univer-
sitaria, como prescriptivo: explicar las recomendacio-

nes de la ciencia económica para resolver este pro-
blema de manera adecuada. En él documentaremos
tanto cómo funcionan los diferentes sistemas de finan-
ciación existentes, así como lo que sabemos acerca
de los efectos de los diferentes tipos de financiación
en varios aspectos relevantes. 

Hacer una evaluación del impacto de una política pú-
blica es siempre complicado, pero en este caso es
particularmente difícil. Por ejemplo, resulta impensable
aún hacer un ensayo aleatorio controlado en el que
algunos estudiantes reciban una beca o una reduc-
ción de las tasas de matrícula y otros no lo hagan, co-
mo sería deseable para tener la mejor evidencia po-
sible sobre los efectos de esa política.

En ausencia de experimentos aleatorios controlados,
los investigadores tienen que explotar la mejor eviden-
cia disponible. En el mejor de los casos se utiliza un ex-
perimento natural o casi-experimento. Por ejemplo, un
cambio de política que afecta solamente a un grupo
de estudiantes, si ese grupo es plausiblemente exóge-
no respecto al impacto de la política (el caso más co-
mún es el de distintas regiones de un país), representa
un buen grupo de tratamiento para comparar con el
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grupo de control. El método más habitual de análisis
en este caso es el de «diferencias en diferencias». Esen-
cialmente se comparan las medias de la variable de
impacto que nos interese antes de la reforma y des-
pués de la misma para el grupo de tratamiento y el
grupo de control. El supuesto principal para que este
método sea creíble es que las tendencias históricas de
esa variable sean iguales en los dos grupos. Otro mé-
todo habitual es la «regresión de discontinuidad», que
aprovecha el hecho de que algunos programas (por
ejemplo las becas) tienen un umbral muy específico
(de renta familiar o de notas), para disfrutarlas, y es ra-
zonable pensar que caer a un lado u otro del umbral
es exógeno. Lógicamente, no siempre va a ser posible
utilizar un experimento natural para evaluar los efectos
de una política, y por tanto se utilizarán otros métodos,
desde modelos teóricos, hasta bases de datos longi-
tudinales en las que se intentan controlar al menos los
efectos de las variables observadas.

En todos los países, el instrumento de financiación prin-
cipal de los gobiernos consiste en la combinación que
consideran más adecuada de financiación pública
(subvenciones y becas) y privadas (esencialmente ta-
sas de matrícula). Las tasas de matrícula elevadas au-
mentan los recursos destinados a las universidades, y
en consecuencia pueden servir para mantener y au-
mentar la calidad de los programas académicos ofre-
cidos y enfrentarse a un número cada vez mayor de
estudiantes. Los factores principales que afectan los
costes de la universidad, e indirectamente el nivel de
las tasas de matrícula son: los salarios de los profeso-
res, la necesidad de apoyo administrativo, el equipa-
miento científico y los espacios físicos necesarios para
realizar la docencia e investigación.

Al mismo tiempo, unas altas tasas de matrícula pue-
den representar un obstáculo para el acceso a la edu-
cación terciaria para los alumnos con un bajo nivel so-
cio-económico, particularmente en ausencia de un sis-
tema desarrollado de ayudas públicas. Asimismo, po-
drían impedir a los jóvenes estudiar grados de larga du-
ración, o postgrados. 

Por otro lado, unas tasas de matrícula bajas pueden
aumentar las tasas de acceso a la universidad y la
equidad, especialmente entre los jóvenes con un nivel
socio-económico medio y bajo. Pero al mismo tiem-
po, podrían representar una restricción importante pa-
ra las universidades para mantener la calidad acadé-
mica de los programas ofrecidos en ausencia de sub-
sidios generosos del gobierno a las universidades. En la
actualidad las presiones presupuestarias a las que se
enfrentan muchos gobiernos como consecuencia del
grave endeudamiento incurrido durante la crisis eco-
nómica podrían hacer insostenible un sistema de edu-
cación terciaria con unas tasas de matrícula bajas. 

Como hemos dicho, hay diferencias radicales entre los
países de la OCDE en cuanto a la forma en la que el
coste de la educación terciaria se divide entre los go-
biernos, los estudiantes y sus familias, y otras entidades
privadas y también en cuanto a la ayuda financiera
que proporcionan a los estudiantes. 

Las ayudas financieras pueden revestir la forma de be-
cas, de préstamos o bien otras modalidades como las
desgravaciones fiscales y los estipendios para el estu-
dio. Adicionalmente estas ayudas pueden dirigirse tan-
to al estudiante como a las familias. En varios países se
pueden obtener simultáneamente varios tipos de ayu-
das. 

En este trabajo, analizaremos en primer lugar los cua-
tro principales modelos de financiación de la educa-
ción terciaria. En segundo lugar realizamos una breve
revisión de la literatura académica que analiza  el efec-
to de los distintos sistemas de financiación (a través de
préstamos, becas, etc.) sobre el acceso y la perma-
nencia en la educación terciaria. Posteriormente revi-
saremos la literatura de organización industrial enfoca-
da en el sector universitario, y proporcionaremos un pe-
queño modelo para ilustrar cómo pueden afectar di-
ferentes modelos de financiación a la provisión de ca-
lidad por parte de las universidades. Finalmente se pro-
porcionarán algunas conclusiones tentativas.

MODELOS PARA FINANCIAR LA EDUCACIÓN TERCIARIA

El informe Education at a Glance (2014) de la OCDE
agrupa a los países en cuatro modelos de financiación
universitaria, según dos factores: el nivel de las tasas de
matrícula y la ayuda financiera disponible a través del
sistema nacional de ayudas para estudiantes matricu-
lados en programas de educación terciaria (1). A con-
tinuación, describimos brevemente estos modelos. Al
mismo tiempo, en el anexo de este trabajo adjunta-
mos una tabla resumen en función de la información
de Eurydice 2014/2015 de la Comisión Europea don-
de se especifican, para algunos países seleccionados
de la OCDE, las tasas y modalidades de ayudas de
cada sistema nacional (préstamos, becas, desgrava-
ciones fiscales y estipendios familiares).

Modelo 1: Países sin tasas de matrícula o con tasas
bajas y sistemas generosos de ayuda para los estu-
diantes

Este grupo está formado por los países nórdicos: Dina-
marca, Finlandia, Islandia, Noruega y Suecia. 

Estos países tienen una estructura de impuestos más pro-
gresiva y los alumnos no pagan tasas de matrícula,
mientras que se benefician de sistemas de ayudas muy
generosos. Sin embargo, en estos países, los individuos
tienen que pagar unos impuestos muy altos. La tasa me-
dia de acceso (2) a la educación terciaria de tipo A es
de un 74%, muy por encima de la media de la OCDE
(de un 59%). Estas altas tasas de acceso se deben a los
sistemas de ayudas financieras muy desarrollados de es-
tos países, no solamente a la inexistencia de tasas de
matrícula. Por ejemplo, en estos países, más del 55% de
los alumnos se beneficia de becas públicas, préstamos
públicos o una combinación de las dos (Tablas B5.1 B5.2
y el gráfico B5.1 en  «Education at a Glance 2014»).

La mentalidad de que el gobierno debería proporcio-
nar a sus ciudadanos el acceso gratis a educación ter-
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ciaria es una característica prominente de la cultura
de la educación en estos países: la financiación de las
instituciones y de los estudiantes se basan en el princi-
pio de que el acceso a educación terciaria es un de-
recho, y no un privilegio. Además, las ayudas a los es-
tudiantes les permiten estudiar en cualquier lugar del
país que deseen, lo cual, como veremos posteriormen-
te es muy beneficioso para la competencia, y por en-
de la calidad de las universidades.

Sin embargo, en los últimos años, Suecia y Dinamarca
(a partir de 2011) introdujeron tasas de matrícula para
los estudiantes internacionales para aumentar los re-
cursos disponibles para las instituciones universitarias.
Islandia también se lo planteó. El riesgo es que esta
medida podría frenar el flujo de estudiantes universita-
rios hacía estos países. 

De hecho, en Suecia, el número de estudiantes inter-
nacionales se ha reducido desde que se implementó
esta reforma: entre el otoño de 2010 y el otoño de
2011, el número de estudiantes que vinieron de fuera
del Área Económica Europea y Suiza se redujo en ca-
si el 80%. 

Por último, en estos países las familias de los estudian-
tes universitarios no cuentan con desgravaciones fisca-
les ni ayudas específicas que puedan cubrir gastos de
vivienda, transporte o cualquier otro tipo de coste aso-
ciado al estudiante. En estos países, el estudiante es
considerado como un individuo, y es el mismo indivi-
duo el que recibe la ayuda.

Modelo 2: Países con altas tasas de matrícula y sis-
temas desarrollados de ayuda para los estudiantes

El segundo grupo incluye Australia, Canadá, Holanda,
Nueva Zelanda, el Reino Unido y los Estados Unidos. En
estos países existen unos obstáculos financieros poten-
cialmente altos para el acceso a educación terciaria,
pero al mismo tiempo ofrecen un apoyo público sig-
nificativo a los estudiantes. La tasa de acceso a edu-
cación terciaria para los países de este grupo es de un
75%, significativamente por encima de la media de la
OCDE y más alta que la mayoría de los países con unas
bajas tasas de matrícula (excepto los países nórdicos).
En estos países, las entidades privadas (por ejemplo
empresas privadas y organizaciones sin fines de lucro)
son las que más contribuyen a la financiación de las
instituciones terciarias. Por tanto, en estos países, el cos-
te de la educación se reparte entre el gobierno, los in-
dividuos y las empresas privadas (Gráfico B3.2 y Tabla
B3.1 en  »Education at a Glance 2014» ).

Las tasas de matrícula en educación terciaria en estos
países superan los 1.500 dólares, pero más del 75% de
los estudiantes universitarios reciben ayuda pública (en
Australia, Holanda, Nueva Zelanda, el Reino Unido y los
Estados Unidos, Tablas B5.1 y B5.2 en «Education at a
Glance 2014»). La proporción del gasto público en
educación terciaria que se dedica a las ayudas públi-
cas en estos países es más alta que la media de la
OCDE (de un 22%) en 5 de los 6 países de este grupo:

Australia (un 35%), Holanda (un 29%), Nueva Zelanda
(un 48%), el Reino Unido (un 74%) y los Estados Unidos
(un 29%).

Asimismo, la tasa de acceso a la educación terciaria
en este grupo de países está por encima de la media
de la OCDE. Por ejemplo, Australia y Nueva Zelanda tie-
nen unas de las más altas tasas de acceso en educa-
ción terciaria (un 96% y un 79%, respectivamente, aun-
que estas tasas incluyen también la alta proporción de
estudiantes internacionales matriculados en este nivel
educativo).

Un informe de la OCDE (OCDE, 2008) sugiere que este
modelo podría ser una manera efectiva de aumentar
el acceso a la educación universitaria. Sin embargo,
durante periodos de crisis económica, tasas de matrí-
cula altas representan una carga considerable para los
estudiantes y sus familias y, por tanto, podrían desani-
marles, incluso cuando niveles relativamente altos de
ayudas financieras están disponibles. Este es un tema
importante de debate en Canadá, el Reino Unido y en
los Estados Unidos. 

Modelo 3: Países con altas tasas de matrícula y sis-
temas menos desarrollados de ayuda para los estu-
diantes

En Chile, Japón y Corea, la mayoría de los estudiantes
tienen que pagar altas tasas de matrícula (en prome-
dio, más de 4.500 dólares), pero el sistema de apoyo
a los estudiantes está menos desarrollados que en los
países de los Modelos 1 y 2. Las tasas de acceso es-
tán por debajo de la media de la OCDE en Chile (45%)
y Japón (52%), pero significativamente por encima en
Corea (69%). En Japón y Corea, algunos estudiantes
que sobresalen académicamente pero que tienen di-
ficultades económicas para financiar sus estudios se
pueden beneficiar de tasas de admisión y/o de matrí-
cula reducidas o reciben una exención total. 

Japón y Corea están entre los países con el nivel más
bajo de gasto público asignado a educación terciaria
como porcentaje del PIB (Tabla B4.1 en «Education at
a Glance 2014»). Esto explica parcialmente la baja pro-
porción de estudiantes que se benefician de présta-
mos públicos. Sin embargo, recientemente ambos pa-
íses han implementado reformas para mejorar sus sis-
temas de ayuda a los estudiantes. 

Modelo 4: Países con bajas tasas de matrícula y sis-
temas menos desarrollados de ayuda para los estu-
diantes

Este cuarto grupo incluye el resto de países europeos
(Austria, Bélgica, República Checa, Francia, Irlanda,
Italia, Polonia, Portugal, Suiza y España) y México. En to-
dos estos países se cobran tasas de matrícula mode-
radas comparadas con las de los Modelos 2 y 3. 

En estos países, para acceder a la educación tercia-
ria, las barreras financieras son relativamente bajas (en
Irlanda y México no hay tasas de matrícula) y además,
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daria. El autor introduce un concepto de especial inte-
rés en el análisis que se denomina «precio neto» de la
educación. Esto es, el precio que realmente pagan los
estudiantes una vez descontadas las ayudas financie-
ras. De esta manera, las ayudas tienen una doble fun-
ción en el acceso a la educación. Por un lado, incre-
mentan el poder adquisitivo de los estudiantes en el
corto plazo y por otro lado, reducen el «precio neto»
de la educación en términos reales.

Para Usher (2006) gran parte de la investigación se de-
bería centrar en el análisis del precio neto, es decir en
los efectos de la combinación entre tasa de matrícu-
la y ayudas financieras y no solamente en el estudio
de las ayudas financieras de manera aislada. Además,
cabe aclarar que en muchos países se otorgan prés-
tamos y un análisis más completo requeriría incluirlos
en los estudios para poder evaluar la eficacia relativa
de estos dos tipos de instrumentos. En todo caso, es
importante señalar que, en principio, la misión de los
préstamos es mejorar  el acceso que se deban a in-
eficiencias en el funcionamiento del mercado de cré-
dito. No obstante muchos sistemas de préstamos tie-
nen subsidios implícitos vía tipos de interés por debajo
del coste de capital del gobierno, o exenciones de pa-
go para los graduados que no lleguen a determinado
nivel de renta.

Según Usher (2006), a nivel internacional los estudios no
encuentran evidencia para sugerir que el nivel de ma-
trícula por sí sola tenga un efecto claro sobre un ma-
yor acceso o bien un acceso más equitativo (como
por ejemplo en individuos de contextos más desfavo-
recidos). En otras palabras, la participación en el siste-
ma educativo es una función tanto de demanda co-
mo de oferta. Es decir, que entran en juego una serie
de factores además del coste, como el número de
plazas, los profesores, la calidad y tasas de promoción
de la educación secundaria, entre otras cosas, que
pueden influir en la decisión de matricularse. 

En esta línea se encuentra también el trabajo de Swail y
Heller (2004) que realizan 8 estudios de caso para Esta-
dos Unidos, Canadá, Irlanda, Reino Unido y Australia. Los
autores se concentran en 5 tipos de política que se lle-
varon a cabo (especialmente en los años 90) en las ju-
risdicciones de estudio para evaluar el impacto sobre el
acceso: 1. Congelación de matrículas (Canadá) 2. Re-
ducciones en la tasa de matrícula (Canadá), 3. Abolición
de las tasas (Irlanda), 4. Introducción de tasas (Inglaterra
y Australia) y 5. Matrículas que coexisten en un ambien-
te competitivo y descentralizado (Estados Unidos).

En jurisdicciones como Quebec o Columbia Británica
en Canadá,congelación de las matrículas no ha teni-
do un gran impacto en el acceso. En Quebec por ejem-
plo, las mayores barreras al acceso están determina-
das por el número de plazas disponibles en las institu-
ciones universitarias. Por tanto, el acceso no suele au-
mentar si no se incrementan al mismo tiempo estas
plazas. En el caso de Columbia Británica, el mayor nú-
mero de inscritos se ha dado en el momento de ma-
yores incrementos en la tasa de matrícula, impulsado
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las ayudas financieras a los alumnos son muy reduci-
das también y destinadas a grupos específicos de es-
tudiantes. Las tasas de matrícula cobradas por las uni-
versidades públicas en estos países no superan los
1.300 dólares, y, en los países donde hay datos dispo-
nibles, menos del 40% de los alumnos se benefician
de ayudas públicas (Tablas B5.1 y B5.2 en «Education
at a Glance 2014»).

En los países de este grupo, las instituciones terciarias
dependen fuertemente del estado en cuanto a la fi-
nanciación, y los niveles de participación en educa-
ción terciaria están normalmente por debajo de la me-
dia de la OCDE. La tasa media de acceso a educa-
ción terciaria de tipo A es relativamente baja, de un
56%. Además, el gasto por estudiante para educación
terciaria del tipo A es también bajo (Gráfico B5.2 e In-
dicadorB1 en «Education at a Glance 2014»). 

Mientras que las altas tasas de matrícula podrían ser
una barrera potencial para el acceso a la educación
universitaria, la experiencia de los países del Modelo 4
sugiere que tasas bajas de matrícula no garantizan ne-
cesariamente un mayor acceso. Además, la ausencia
de ayudas para los estudiantes dificulta la movilidad,
por lo cual los estudiantes universitarios no abandonan
el domicilio familiar. Aparte de las consecuencias de
este hecho para el desarrollo personal, la menor com-
petencia por los estudiantes disminuye los incentivos
de las universidades para mejorar la calidad de los ser-
vicios que prestan, como se verá posteriormente.

Una posible solución al problema destacado en el pá-
rrafo anterior es que los estudiantes y sus familias se pue-
den beneficiar de la ayuda proporcionada por otras
instituciones distintas del ministerio de educación (por
ejemplo, subsidios para el alojamiento, descuentos en
los impuestos y/o créditos para los estudios). En Francia,
los subsidios para el alquiler (housing allowances) repre-
sentan aproximadamente el 90% de las becas, y cer-
ca de un tercio de los estudiantes se benefician de
ellos. Polonia destaca por el hecho de que los estudios
de la mayoría de los estudiantes matriculados en un
programa a tiempo completo están subvencionados
completamente por el estado, mientras que los estu-
diantes matriculados a tiempo parcial pagan todos los
costes de la matrícula. En un sentido bien definido, es-
to hace que de facto países como Francia o Polonia
se parezcan mucho a los países del Modelo 1.

En los países de este grupo, no hay préstamos públi-
cos o préstamos garantizados por el estado, o si los
hay, están disponibles solamente para una proporción
pequeña de alumnos de ese país (Tabla B5.2 en
«Education at a Glance 2014»). 

REVISIÓN DE LA LITERATURA SOBRE LOS SISTEMAS DE
FINANCIACION Y EL ACCESO Y PERMANENCIA EN LA
EDUCACION TERCIARIA

El precio de la matrícula y el acceso a la
educación terciaria

Usher (2006) realiza una revisión interesante de la litera-
tura sobre precio y acceso a la educación post secun-
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sobre todo por los cambios demográficos de la región
o debido a los mayores incentivos a estudiar por par-
te de la población joven. 

En el caso de políticas de reducción de precios de ma-
trícula, en las provincias de Terranova y Manitoba en
Canadá, los efectos tampoco son tan claros. No se
puede atribuir el aumento de las inscripciones en la uni-
versidad a las reducciones en los niveles de matrícula
dado que ha habido cambios en las condiciones eco-
nómicas que podrían haberlas afectado (3). Otros fac-
tores pueden haber sido la causa del aumento del ac-
ceso a la universidad en Manitoba. La introducción de
las bajas tarifas coincidió con un gran aumento de la
población postsecundaria.

En Irlanda la abolición de las tasas tenía como objeti-
vo incrementar la tasa de participación universitaria en
colectivos de extracción social diferente dado que los
mayores aumentos de participación habían sido has-
ta entonces de estudiantes procedentes de contextos
familiares profesionales. Pero la tendencia a una ma-
yor demanda ya había sido previa a la implantación
de esta medida y por tanto no encuentran evidencia
que realmente esta política sea la causa.

En Inglaterra y Australia la introducción de las tasas de
matrícula ha producido poco impacto en el acceso
universitario. Se observaron tasas de matriculación a
tiempo completo bastante planas antes, durante y
después de la introducción de las tasas de matrícula
en Inglaterra. No obstante hay que tener en cuenta,
que la subida de tasas ha venido acompañada en el
Reino Unido de un programa de préstamos generoso
y con un considerable subsidio implícito. En el caso de
Australia, las tasas de inscritos crecieron de manera
considerable con las nuevas tasas de matrícula, algo
que podría deberse a los cambios demográficos.

Para el caso de Estados Unidos (California, Massachu-
setts y Virginia) tampoco se puede determinar que los
recortes en las tasas hayan conducido a una mayor
participación universitaria (4). De todos modos, los au-
tores contrastan estos hechos con lo que sucede en
general en el resto de estados y sostienen que hay evi-
dencia bastante concluyente que estos recortes han
sido en parte responsables del aumento en el acceso.

Por otra parte, hay alguna investigación que se centra
en los efectos de las ayudas financieras y préstamos
sobre el acceso en el grupo de estudiantes de meno-
res ingresos. Usher (2004) realiza un estudio en Canadá
sobre estos posibles efectos y sostiene que los resulta-
dos van en sentido contrario de lo que suele pensarse.
Cerca de un 40% del total de ayudas y préstamos van
dirigidos a estudiantes de familias con ingresos por en-
cima de la mediana. De esta manera, se argumenta
que los criterios para otorgar este tipo de ayudas en
función de las necesidades no son del todo eficientes
dado que suelen favorecer más a estudiantes con ma-
yores ingresos, sin mejorar el acceso a la educación
post secundaria de los colectivos más desfavorecidos. 

Por último, otros estudios indican que las ayudas finan-
cieras tienen un cierto impacto en la educación ter-

ciaria. Canton y de Jong (2005) analizan el caso de
Holanda después de la posguerra hasta finales de los
años 90 con el objetivo de estimar los determinantes
económicos de la demanda universitaria. Entre los re-
sultados principales encuentran que la elasticidad del
acceso respecto de las tasas de matrícula es débil y
no significativa. Por otra parte, la contribución positiva
de las ayudas financieras en el acceso es de magni-
tud importante dado que la elasticidad entre estas va-
riables es entre 0,16-0,32 con estimaciones significati-
vas y robustas. Asimismo, encuentran únicamente pa-
ra el caso de las mujeres una elasticidad de acceso
(a largo plazo) significativa respecto al ingreso per cá-
pita. Además, la elasticidad de acceso (en el corto pla-
zo) respecto del salario que dejarían de ganar si acce-
den a la universidad, es negativa y en la mayoría de
casos significativa con valores que van desde -0,3 a -
0,6. De esta manera, los resultados sugieren que los
factores económicos son importantes a la hora de ma-
tricularse.

Asimismo, Sefton y Turner (2002) discuten el caso de
Estados Unidos con la introducción de los llamados Pell
grants (5) y cómo afectan en la decisión de acceder
a la universidad. La particularidad del análisis es que se
centra en aquellos estudiantes «no tradicionales» o
adultos y no sobre los egresados recientes de la escue-
la secundaria debido a su creciente participación en
la universidad. Los principales hallazgos señalan que
cambios en la disponibilidad de ayuda financiera tie-
ne un efecto sustancial en el acceso a la universidad. 

Dado que no todo el mundo es elegible para estas be-
cas, la metodología en este caso para identificar el
efecto es de diferencias-en-diferencias, como indicá-
bamos en la introducción. Los autores estiman los efec-
tos de la elegibilidad de obtener la ayuda financiera
en la probabilidad de ir a la universidad siendo el gru-
po de tratamiento aquellos individuos elegibles (tam-
bién analizan los efectos para el grupo de elegibles del
cuartil más bajo). Se verifica que el acceso a la univer-
sidad aumenta considerablemente (al comparar con
el acceso en el momento previo a la introducción de
los Pell grants) con las ayudas financieras en un 16%
para los varones y un 40% para las mujeres. Ante el es-
cenario de recibir el máximo de ayuda posible, estos
valores implican una elasticidad de -0,14 para los va-
rones y -0,36 para las mujeres. Por otra parte, ante el
escenario de obtener la ayuda promedio, las elastici-
dades serían mayores, del -0,26 para los varones y -
0,67 para las mujeres.

Dynarski (2003) utiliza otra estrategia para identificar el
efecto causal de la ayuda financiera. Para hacerlo
aprovecha el hecho que durante el período 1965-82
en Estados Unidos la Seguridad Social pagaba a los hi-
jos de padres fallecidos, jubilados o incapacitados. La
retirada de este subsidio permite realizar una estima-
ción de diferencias-en-diferencias para estimar el im-
pacto causal de esta ayuda en la tasa de acceso a
la universidad. Los resultados muestran que las tasas de
acceso decrecieron de manera muy significativa (ca-
si un tercio) para los hijos de los fallecidos cuando des-
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aparecieron las ayudas. Para las otras categorías, el
descenso fue muy poco significativo. Dado que los hi-
jos de jubilados o incapacitados aún pueden ser ayu-
dados por sus padres, el resultado refuerza la idea de
que ineficiencias en el mercado de crédito impiden el
acceso a la universidad para los estudiantes sin recur-
sos. Por esto es interesante otro estudio, de Canton and
Blom (2004) para México, que muestra que los présta-
mos a estudiantes pueden mejorar la accesibilidad a
la educación terciaria. 

Otra estrategia para analizar los efectos de las ayudas
a estudiantes sobre los resultados académicos es el
propuesto por Joensen y Mattana (2015). En dicho ar-
tículo las autoras especifican un modelo estructural di-
námico sobre las decisiones de estudiar, empleo y
aceptar un préstamo para estudiar. El modelo permi-
te analizar como los efectos sobre la productividad de
los estudiantes tanto en la universidad como en el mer-
cado laboral. Las autoras exploran la reforma Sueca
de 2001 sobre las ayudas a estudiantes que proporcio-
na un casi-experimento para identificar los parámetros
del modelo (6). Las autoras concluyen que el sistema
mixto de becas-préstamos no afecta el comporta-
miento de los estudiantes mientras haya un peso ma-
yor en los préstamos.

Un interesante estudio reciente para España, de Beneito,
Boscá y Ferri (2016) muestra que a veces las subidas de
tasas pueden tener efectos positivos sobre el esfuerzo
de los estudiantes. Utilizando las recientes subidas de ta-
sas y el hecho de que algunos estudiantes (por ejem-
plo, los de familia numerosa) no se han visto expuestos
a ellas, los autores muestras, mediante una regresión de
diferencias-en-diferencias, que los estudiantes expues-
tos a las subidas de tasas aprobaban las asignaturas más
deprisa (en menos convocatorias) y tenían mejores no-
tas medias que los que no se veían expuestos a estas
subidas. El efecto es particularmente acusado en los es-
tudiantes con rendimientos más bajos. Es importante te-
ner en cuenta que las subidas de tasas bastante mayo-
res en convocatorias más avanzadas. Los autores no en-
cuentran ninguna bajada del acceso a la universidad
ni en las tasas de abandono.

Las ayudas financieras y los efectos sobre la
permanencia
Usher (2006) señala que captar los efectos de las ayu-
das financieras sobre la persistencia o permanencia en
el sistema educativo es más fácil dada la información
sobre los registros de los estudiantes. Según el autor, la
oficina de Rendición de Cuentas del Gobierno de
Estados Unidos en 1994 ha hecho una importante con-
tribución señalando que un cambio en las ayudas fi-
nancieras/préstamos podría retener a los estudiantes
de menores ingresos en el sistema educativo. El estu-
dio también encontraba que estos efectos eran limita-
dos a los primeros dos años, dado que después de es-
te periodo, los estudiantes eran más insensibles a los
cambios en las ayudas y préstamos.

St. John y Starkey (1995) argumentan que entre los es-
tudiantes con menores ingresos, las ayudas financieras

eran considerablemente más efectivas que los présta-
mos para mejorar la persistencia. En contraposición, los
préstamos suelen ser más útiles para permanecer en
el sistema educativo entre los estudiantes de mayores
ingresos.

Bettinger (2004) analiza los efectos de los Pell grants en
la persistencia del estudiante después del primer año.
Especialmente, se utilizan datos específicos a nivel de
estudiante de todas las universidades públicas en Ohio
en Estados Unidos. El nivel de detalle que presentan es-
tos datos permite identificar las pequeñas discontinui-
dades en la fórmula de los Pell grants para poder eva-
luar los efectos causales de este tipo de ayuda. Las
mayores discontinuidades se basan en el tamaño del
hogar y en el número de estudiantes que asisten a la
universidad. Cuando se realizan comparaciones entre
tamaños de hogar, se necesita estratificar los grupos
de tal manera que sean lo más homogéneos posibles
(con similares ingresos por ejemplo). 

Los resultados sugieren que las ayudas financieras han
reducido las tasas de abandono educativo. Un incre-
mento de 1000 dólares en las ayudas originadas por
diferencias en el tamaño del hogar hace descender
la probabilidad de que un estudiante abandone los es-
tudios en 4 puntos porcentuales. El autor afirma que si
bien las estimaciones refuerzan esta relación negativa
entre el tamaño de la ayuda y la tasa de abandono,
en las distintas especificaciones que plantea no se ob-
servan resultados tan robustos. Sin embargo, enfatiza
las distintas implicaciones de política de este tipo de
estudios, dado que estas ayudas influyen en la proba-
bilidad de que los estudiantes continúen año a año en
la universidad.

REVISION DE LA LITERATURA DE ORGANIZACION
INDUSTRIAL ENFOCADA AL SECTOR UNIVERSITARIO

La importancia de los diferentes de modelos de finan-
ciación que hemos repasado en la sección anterior en
última instancia recae sobre el efecto en la calidad de
las universidades y consecuentemente en su aporta-
ción a la construcción de capital humano de una so-
ciedad. Además, el gobierno puede influenciar el ni-
vel de competencia entre las universidades y tener un
impacto en el crecimiento económico de las regiones
de un país. Por ejemplo, Cattaneo et al. (2013) ofrecen
un análisis para el caso de Italia en el que demuestran
que el nivel de competencia de las universidades
(afectado por la cantidad de recursos asignados de
manera competitiva con respecto al número de estu-
diantes) está relacionado con el nivel de empleo a ni-
vel municipal. En esta sección haremos un breve repa-
so a la literatura de organización industrial enfocada al
sector universitario.

Por un lado, existen varios artículos que analizan la inter-
acción entre competencia entre universidades y el ta-
maño óptimo de las universidades, así como la canti-
dad óptima de universidades teniendo en cuenta el
marco institucional y en cierta medida el modelo de fi-
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nanciación que hemos repasado en la sección ante-
rior. Por ejemplo, Cabon-Dhersin y Didisse (2016) com-
paran dos sistemas que compiten de manera diferen-
te: la competencia a través de precios (tasas de ma-
trícula) como en los países Anglosajones (países en el
Modelo 2) y a través de cantidades (admisiones) co-
mo en los viejos países Europeos (países en el Modelo
4). Los autores concluyen que incrementar el número
de universidades tiene efectos para el bienestar social
diferentes según el modelo. En particular, en los
Modelos 4, incrementar el número de universidades
grandes puede no ser deseable para el bienestar so-
cial. Cattaneo et al. (2016) demuestran que en Italia
las universidades han estado competiendo por estu-
diantes en un marco de menores ayudas guberna-
mentales. El ejercicio es útil para entender que en pa-
íses como Italia caracterizados por una ausencia de
un exceso de demanda por educación, la creación
de una nueva universidad puede afectar el compor-
tamiento y supervivencia de las universidades cerca-
nas. Shin y Kim (2013) analizan como la competencia
entre universidades en Corea se tradujo en una subida
de las tasas de matrícula de 2000 a 2010. Los autores
analizan como la subida de costes se reparte de ma-
nera diferente entre estudiantes y el gobierno según el
tipo de estudios, así como el tipo de estudiantes (licen-
ciatura versus doctorado) y el ranking de la universidad.
Volviendo a la cantidad óptima de universidades,
Hidalgo-Hidalgo y Valera (2013) se preguntan acerca
de la expansión del número de universidades desde el
punto de vista de excelencia agregada teniendo en
cuenta del rol de los estándares de contratación así
como los recursos disponibles para investigación. 

En relación a este último punto, existen, por otro lado,
varios artículos que analizan la organización óptima de
las universidades y consideran la interacción entre com-
petencia entre universidades y la especialización de di-
chas universidades (sea en general en términos de aca-
démico versus profesional, sea en términos de investi-
gación versus docencia para universidades más aca-
démicas). Por ejemplo, Debande y Demeulemeester
(2008) estudian los efectos de la competencia entre uni-
versidades que se diferencian tanto horizontalmente
(universidades más académicamente orientadas) ver-
sus universidades con un plan de estudios más profe-
sionalizantes. Dicho modelo permite analizar cambios
en los sistemas universitarios en varios países Europeos. 

Del Rey (2001) analiza un modelo en que las universi-
dades tienen que asignar recursos tanto a docencia
como a investigación dentro de un modelo universita-
rio en la línea del Modelo 4 (es decir, donde el presu-
puesto para universidades consiste en una cantidad fi-
ja y una asignación por estudiante). La autora encuen-
tra que dentro de este modelo de financiación, el go-
bierno puede en algunos casos determinar el nivel de
investigación y la calidad de la educación. De Fraja y
Iossa (2002) se hacen la misma pregunta aumentan-
do el modelo con el coste de movilidad de los estu-
diantes (sea tanto el coste monetario de viajar y mu-
darse como el coste de estar lejos de la familia y ami-
gos). Los autores encuentran que si el coste de movili-

dad es elevado, entonces las universidades son idén-
ticas en cuanto a los estándares de admisión, tama-
ño y recursos dedicados a investigación. Si el coste de
movilidad es bajo, entonces, el equilibrio es asimétrico,
es decir que una universidad se convierte en una uni-
versidad élite (con estándares más elevados y consi-
gue los mejores estudiantes) mientras que las otras uni-
versidades tienen estándares más bajos. Los costes de
movilidad de los estudiantes están relacionados con
los sistemas de financiación de las universidades. En
general, cuanto más desarrollados son los sistemas de
ayuda  para los estudiantes, menores son los costes de
movilidad. En la siguiente sección presentamos un mo-
delo sencillo en el que incorporamos diferentes aspec-
tos de dichos modelos de financiación y volveremos a
este tema. 

Finalmente existen varios artículos que analizan la rela-
ción entre competencia entre universidades y los están-
dares en sus calificaciones y hasta el fenómeno de in-
flación de notas. Por ejemplo, Boleslavsky y Cotton (2015)
analizan como diferentes estrategias de calificaciones
implican que estas sean más o menos informativas y
los incentivos de las universidades en invertir en la cali-
dad de la enseñanza. Los autores argumentan que
puede que haya beneficios a la inflación de notas
cuando se tienen en cuenta las decisiones de inversión
de las universidades. El motivo es que entonces las em-
presas se basan menos en las calificaciones de los es-
tudiantes y más en la reputación de las universidades.
Esto hace que las universidades inviertan más en me-
jorar la calidad de la enseñanza ofrecida. 

Warning y Welzel (2005) estudian los incentivos a la infla-
ción de notas y lo relacionan con el sistema de finan-
ciación de las universidades. Los autores argumentan
que siempre existen dichos incentivos tanto si la finan-
ciación es una cantidad fija por estudiante como si son
los estudiantes que pagan una tasa de matrícula fija.
Gary-Bobo y Trannoy (2008) se preguntan el posible rol
complementario de las tasas de matrícula y los exáme-
nes de admisión para seleccionar estudiantes. Los auto-
res describen como estos dos instrumentos se combi-
nan de manera óptima dependiendo de la información
acerca la habilidad de los estudiantes. Popov y Bernhardt
(2010) estudian como las universidades escogen los es-
tándares de calificaciones para maximizar los salarios de
los licenciados. A nivel empírico, también existen algu-
nos trabajos que documentan la existencia de inflación
de notas. Por ejemplo Bachan (2015) para el Reino Unido
desde mediados de los 2000s y Bagues, Sylos Labini y
Zinovyera (2008) para Italia. En este último, los autores en-
cuentran evidencia de la hipótesis que la financiación
universitaria basada en los resultados académicos no
ayuda necesariamente a las universidades que gene-
ran más valor añadido.

Un modelo simple de organización industrial de los
efectos de las tasas universitarias

Hay dos lugares, A y B con una masa de estudiantes
que viven en cada lugar. Ahora escribimos la utilidad
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para un estudiante que vive en la ubicación k cuando
ella va a una universidad en j. Esta utilidad determina-
rá la demanda de cada una de las universidades.
Denotamos por  la calidad de la universidad en j, y H
es el beneficio normalizado para el estudiante i de ir a
una universidad de calidad unitario. Entonces,  es la ta-
sa de matrícula pagada por el estudiante en la univer-
sidad j, es un costo de esfuerzo idiosincrásica de estu-
dio, que se distribuye de manera uniforme en [0, C],
que incluye un costo de transporte  a la ubicación al-
ternativa en caso de que sea elegida, y  es una fun-
ción indicador que toma el valor 0 si j = k y 1 en caso
contrario. Entonces, podemos escribir  la utilidad para
un estudiante i que vive en la ubicación k cuando va
a una universidad de j por

El estudiante en k prefiere ir a la universidad donde vi-
ve en lugar de la otra universidad si

Supongamos que para empezar con que . La condi-
ción entonces se reduce a

La condición para que un estudiante decida estudiar
es

Entonces para la universidad en A la demanda es

La expresión donde se cumple QA `≥ QB incluye todas las
personas en A que estudian en absoluto H (QA– QB) / FC
(es decir, excluye a los locales con un costo elevado
de estudiar), más los de B que tienen un costo tan bajo
que la movilidad no es demasiado costosa para ellos
H (QA– QB) / FC. La expresión donde se QA < QB cumple
incluye sólo locales. Aquellos que tienen un costo lo su-
ficientemente bajo que quieren estudiar, a los que res-
tamos aquellos con un costo tan bajo que pueden mu-
darse para aprovechar la alta calidad de B. Esto es
equivalente a

Esta expresión separa convenientemente el término
que toma en cuenta el acceso a la educación, y H  (QA –
QB / FC que tiene en cuenta la competencia. Hay que
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tener en cuenta que para el acceso las tasas p son
cruciales, mientras que para la competencia, el coste
de movilidad F es importante. Un F muy alto significa
que para una gran mayoría de los estudiantes es muy
difícil ir a una universidad fuera de su propia región, in-
cluso si el diferencial de calidad es bastante importan-
te. Como resultado, las universidades tienen una de-
manda que es menos elástica a su propia calidad. El
valor de F puede ser grande a través de una combi-
nación de bajos ingresos, alquileres altos (u otros cos-
tos de movilidad) y baja ayuda gubernamental para
la movilidad. En general, los países del Modelo 1 (y en
cierto sentido el Modelo 2, a través de la reducción de
las restricciones de crédito) tienen valores bajos de F,
mientras que en los países de los Modelos 3 y 4 éste
es muy alto.

Entonces si el costo de calidad es C (Q) = (1/2) Q
2 y s

es el subsidio recibido por la universidad del gobierno
por cada estudiante

Y así la elección óptima de QA es

Una comparación completa del efecto de varios mo-
delos sobre la calidad depende de otros parámetros.

• Para una p y s dada, la reducción de F (el coste de
la movilidad) aumenta la calidad.

• Las tasas más altas y las subvenciones tienden a au-
mentar la calidad. Por lo general, los países en los mo-
delos 2 y 3 tienen alta p, lo que permite alta calidad.
El lado negativo de esto es que, como se puede ver
en el término H QA – p /C, una elevada p también dis-
minuye el acceso.

• Un elevado H o una baja C aumenta la calidad. Esto
significa que un país con una alta prima salarial por los
estudios universitarios (esta es una interpretación de
H/C) tienden a proporcionar una mayor calidad de la
educación.

Una vez que tenemos estos efectos, podemos com-
parar los modelos. Los modelos 1 (y 2 al liberar las res-
tricciones crediticias que afectan a la movilidad) tie-
nen un bajo F que da una ventaja de calidad con res-
pecto a 3 y 4. En efecto, las universidades escandina-
vas y anglosajonas tienden a estar en la cima de to-
das las clasificaciones.

Una comparación entre 1 y 2 (y 3 y 4) depende un po-
co de la generosidad de las subvenciones s compa-
radas con las tasas obtenidos en el mercado p. Si p es
alto comparado con s, como ocurre cuando se com-
para una universidad de élite (digamos, Ivy league) en
el Modelo 2 con los sistemas mejor financiados en el
Modelo 1, la calidad será mayor en el Modelo 2 que
en el modelo 1. Esto es compatible con el hecho de
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que las primeras posiciones en los rankings están llenas
de universidades de los países del Modelo 1. Por otro
lado, si p es bajo en comparación con s, como ocu-
rre en las escuelas de menor rango o estatales en las
universidades del Modelo 2, en comparación con las
mejores del Modelo 1, la calidad será mayor en el
Modelo 1. Una comparación similar se puede hacer
entre las universidades en los modelos 3 y 4.

Evidentemente, el peor caso posible ocurre cuando,
al igual que en España, el estado suministra una baja
s, el nivel de p también es muy bajo, y F es alto (por no
existir subvenciones lo que dificultad la movilidad).
Además, la prima salarial por los estudios universitarios
H/C también es bastante baja en España. De alguna
manera, se puede decir que España mejoraría la ca-
lidad sin importar a qué modelo se mueva, pero tiene
que moverse en alguna parte.

Ahora, dada la situación fiscal, no parece inmediata-
mente factible moverse en la dirección del Modelo 1
(pero no es imposible y es un buen lugar al que ir, si
existe voluntad política), o las universidades mejor finan-
ciadas del Modelo 4. Así que las opciones realistas pa-
recen estar en los Modelos 2 y 3. Los fuertes incremen-
tos en las tasas p en España en los últimos años pare-
cen indicar el camino que han tomado las autorida-
des. Pero puede ser simplemente el camino de menor
resistencia, y todas las opciones necesitan ser cuida-
dosamente evaluadas.

CONCLUSIONES

De la revisión de la literatura realizada se pueden ex-
traer algunas conclusiones importantes para la reflexión.
Por un lado la evidencia internacional muestra que las
tasas universitarias, incluso cuando son elevadas, no dis-
minuyen mucho el acceso a la universidad para el es-
tudiante medio. Esto no es sorprendente, la universidad
es un buen negocio privado. En casi todos los países la
prima salarial por los estudios universitarios produce una
tasa de beneficio individual muy elevada. Pero también
es verdad que para familias con recursos escasos la uni-
versidad puede ser inalcanzable por una mezcla de res-
tricciones crediticias o de falta de conocimiento de las
primas salariales y de las posibilidades reales de llegar
a tener un título universitario. Por tanto, parece impera-
tivo que los recursos públicos se dediquen sobre todo
a relajar esta restricción crediticia.

Por otro lado tanto la evidencia como la teoría econó-
mica señalan que la competencia entre universidades
es importante para que la calidad docente de las mis-
mas aumente. Esta competencia se puede conseguir
de varias maneras. Por ejemplo haciendo la financia-
ción pública más dependiente de los resultados, en
particular de los laborales. También se puede conse-
guir financiando generosamente becas y/o préstamos
de movilidad para que todos los estudiantes puedan
aspirar a entrar en las mejores universidades.

También hemos visto que la experiencia española se-
ñala que los estudiantes pueden reaccionar con ma-

yor esfuerzo cuando son más responsables del coste
de sus estudios. Esta es una lección que conviene no
olvidar dada la creciente importancia que se presta en
la actualidad a una buena utilización de los recursos
públicos.

Por último, es prudente señalar que todas las leccio-
nes de las que hablamos no son, como es lógico,
definitivas y cualquier cambio de política debería in-
troducirse de manera que contemplara su evalua-
ción, a ser posible utilizando el método experimental.

NOTAS

[1] En el informe de la OCDE, la educación terciaria se de-
fine como programas de educación terciaria de tipo A,
lo que corresponde a la categoría ISCED 5A de la cla-
sificación internacional de educación ISCED. Este nivel
educativo corresponde a programas teóricos diseñados
a proporcionar suficiente formación para facilitar el ac-
ceso a programas de investigación avanzados y a pro-
fesiones que requieren habilidades especiales, como
medicina, estomatología o arquitectura. Duran como
mínimo 3 años a tiempo completo, pero la mayoría du-
ran 4 años o más. Estos programas no se ofrecen exclu-
sivamente en universidades; y no todos los programas
reconocidos a nivel nacional como programas univer-
sitarios pueden entrar en esta categoría. Programas de
educación terciaria de tipo A incluyen también progra-
mas como el master de los EE.UU.

[2] Las tasas de acceso representan el porcentaje de una
cohorte de edad que entra en un programa de edu-
cación terciaria a lo largo de su vida.

[3] Los autores señalan que si bien no pueden afirmar que
haya una correlación entre estos hechos, durante los
años 90 las caídas en la tasa de desempleo se vieron
ligadas a una reducción en las inscripciones universita-
rias.

[4] Los estados de California, Massachusetts y Virginia han
sido los tres estados que más incrementaron sus tarifas
respecto al promedio en los momentos de recesión.
Posteriormente, cuando dichas economías se recupe-
raron bajaron las tarifas para incrementar la participa-
ción universitaria.

[5] Los Pell grants es dinero del gobierno federal de los
Estados Unidos (becas) que se otorga desde los años 70
a los estudiantes con necesidades financieras que de-
sean entrar a la universidad. Más información en:
http://www.usnews.com/education/best-colleges/pa-
ying-for-college/articles/2015/06/24/pell-grants-fre-
quently-asked-questions 

[6] La reforma cambió el sistema de ayudas en varias di-
mensiones. Por ejemplo la proporción de ayuda en for-
ma de beca (en lugar de préstamo) aumentó; el im-
puesto de la renta al finalizar los estudios se redujo; las
condiciones iniciales para obtener el préstamo también
cambiaron así como el sistema de repago (ver Joensen
y Mattana, sección 3 para más detalles).
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ANEXO

CUADRO RESUMEN. POLÍTICAS APLICADAS EN PAÍSES SELECCIONADOS DE LA OCDE

País/tasas y tipo 
de ayudas

¿Se aplican tasas? Préstamos Becas/ Ayudas Desgr. fiscales Estipendios 
familiares

MODELO 1
Dinamarca No hay tasas

para estudiantes
nacionales y de la
Unión Europea que
estudien a tiempo
completo

Sí. Hay montos
disponibles por mes
para todos los
estudiantes. El
préstamo debe
devolverse dentro de
los 15 años. (En
general la mitad de
los estudiantes suele
usar préstamos).

Sí, disponible a todos
los estudiantes. Hay
becas extras para
estudiantes que tienen
hijos y para padres
solteros. No No

Finlandia Sí. Garantizados por el
gobierno.

Disponible para el
periodo regular de
estudio y depende de
la edad y si el
estudiante vive con
sus padres.
Suplemento para
alquiler de vivienda.
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MODELO 1 (cont.)

Noruega Sí. Disponible por año
académico.
Estudiantes menores a
25 años pueden tam-
bién recibir ayudas
para transporte.

Si. El monto inicial de
ayudas se otorga co-
mo préstamo, sin em-
bargo el 40% del
préstamos puede
transformar-se en ayu-
da para aquellos estu-
diantes que no viven
en el hogar con sus
padres.

No No

Suecia Sí. Disponibles nueve
meses en el año.
Ayudas extras para
viviendas, viajes

Si. Disponibles nueve
meses en el año

Islandia Sí. Pero se pagan ta-
sas administrativas ba-
jas.

Sí. Para estudiantes
full time.

No. No hay ayudas
públicas pero hay uni-
versidades que otor-
gan algunas ayudas
en base al mérito pa-
ra estudiantes de se-
gundo ciclo

MODELO 2

Inglaterra Sí. Todos los
estudiantes del primer
ciclo pagan tasas.

Sí. Ayudas para gastos
generales para
estudiantes full-time
de primer ciclo

Si. Ayudas para gastos
generales para
estudiantes full-time
del primer ciclo.

No No

Australia Sí. Esquema de pago
de tasas a plazos
(Deferred Payment
Scheme). Los
estudiantes son
responsables de
pagar su educación a
través de este
esquema

Sí, Hay préstamos
públicos que el
estudiante reembolsa
una vez que
encuentra un trabajo
remunerado

Si. En general se
basan en función de
las necesidades
financieras de los
estudiantes o padres.
También otros
atributos como la
etnia o el sexo son
criterios utilizados para
estimular la
participación de
grupos minoritarios.

Estados Unidos Sí. Están diferenciadas
según la ubicación
geográfica y la
universidad

Sí. Existen préstamos
subsidiados por el
Estado tanto para cu-
brir costes de inscrip-
ción como para sub-
sistencia para aque-
llos estudiantes con
bajos recursos.
También hay présta-
mos (no subsidiados)
para el resto de los es-
tudiantes

Sí No

Holanda Sí. Todos los
estudiantes pagan
tasas en el primer y
segundo ciclo.

Sí. Se otorgan a los es-
tudiantes full time me-
nores a 30 años.

Sí. Para solventar
gastos de subsistencia

No No

MODELO 3

Chile

Sí. En función del
programa/universidad
al cual se inscribe el
estudiante

Sí. Sistemas de crédito
con garantía estatal
hacia estudiantes con
necesidades y con
buen mérito
académico para
cubrir el coste de la
educación.

Sí. Ayudas estatales,
en función del mérito
académico y
necesidades
financieras, que
permiten pagar el
coste de la
educación y gastos
de subsistencia.

N/A N/A
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País/tasas y tipo 
de ayudas

¿Se aplican tasas? Préstamos Becas/ Ayudas Desgr. fiscales
Estipendios 
familiares

MODELO 4
Países que combinan sistemas de desgravaciones fiscales uy estipendos familiares

Bélgica 
(Com. Francesa)

Sí. Tipo de tasa
depende de la
situación financiera de
cada estudiante

Sí. Disponibles para
familias con al menos
3 hijos a cargo.

Sí. Disponibles para
estudiantes menores 
a 35 años. Sí. Depende de la

cantidad de hijos a
cargo.

Sí. Depende del nú-
mero de hijos mientras
estén estudiando y no
tengan una actividad
profesional hasta los
25 años.

Bélgica 
(Com. Alemana)

Sí. Todos los
estudiantes deben
pagar tasas al
registrarse. La mayoría
paga una 
tasa similar

Sí. Hay diferentes
préstamos
dependiendo del
ingreso del estudiante.

Sí. Se otorgan en
función de las
necesidades
financieras. El ingreso
de los padres
determina la
elegibilidad

Bélgica 
(Com. Flamenca)

Sí, hay diferentes tipos
de tasas. 

No Sí. Se otorgan en
función de la
necesidad y mérito
académico.

República Checa Si. Se pagan tasas de
admisión una vez por
ciclo.

No Sí. Se basan en
función de la
excelencia en los
estudios

Si. Por cada hijo a
cargo (hasta los 26
años) se puede hacer
una desgravación.

Si. Se otorgan en
función de las
condiciones
económicas de las
familias y hasta que el
estudiante cumpla los
26 años.

Alemania No hay tasas (la
excepción es en solo
un Estado-Länder).

Sí. Hay préstamos
disponibles para
pagar los costes de
matrícula y estipendio.

Sí. Los estudiantes no
deben tener más de
30 años para acceder
a las becas  y hasta
35 años para estudios
de Master.
Becas en función de
mérito.

Si. Una suma fija hasta
que los estudiantes

cumplan los 25 años.

Si. Los estudiantes que
tienen hijos reciben un
monto al mes en fun-
ción del número de

hijos.

Grecia Sí. No hay tasas en el
primer ciclo para
estudiantes full-time
pero si en el segundo.

Sí. Se puede acceder
en base a criterios
académicos y socio-
económicos

Sí. En base al mérito

Sí. Los padres pueden
desgravar impuestos.

Sí. En la forma de gas-
tos para vivienda

Francia Sí. Es variable
dependiendo del tipo
de escuela.

Sí para estudiantes
menores a 28 años,
aunque se utilizan
poco

Sí. Se otorgan en
función de las
necesidades
financieras de los
estudiantes menores a
28 años

Sí. Los padres pueden
pedir desgravaciones
fiscales si sus hijos tie-
nen menos de 25
años

Sí. Se otorgan a los
padres con 2 o más
hijos menores a 20
años

Austria Sin tasas para los
estudiantes de la UE

No Sí. Financia los
estudios a los
estudiantes de forma
directa o de forma
indirecta a los padres
para otros beneficies
en especie

Sí. El estudiante debe
tener menos de 24
años y estar
estudiando

Sí. El estudiante debe
tener menos de 24
años y estar
estudiando

Polonia Si, pero solamente
son tasas detipo
administrativo

Sí. Para estudiantes
con ingresos menores
a un umbral definido

Si. Se otorgan en
función de las
necesidades y mérito Sí. En caso que los es-

tudiantes no tengan
un ingreso que exce-
da un monto por año.

Sí. En función del in-
greso bajo de los pa-
dres o la incapacidad
de un estudiante
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Estonia Sí. A partir de
2013/2014 las
instituciones de
educación terciaria
tienen derecho a
cobrar tasas

Sí. Estudiantes full time
pueden acceder a
préstamos

Sí. A partir de
2013/2014 se
estableció un sistema
en base a las
necesidades
financieras.

Algunas ayudas son
en base al mérito.

Sí. Son para los
padres y depende

del estatus
económico y civil del
estudiante 

No

Irlanda Sí. En el primer ciclo 
el estudiante full time
(UE) no paga tasas
pero paga una 

No Sí. Sistema mixto en
base a necesidades
financieras y al mérito

Sí. Se permite para los
costes de matrícula e
inscripción en una ins-
titución de educ. ter-
ciaria reconocida

No

España Sí, se determina en
función del tipo de
estudio, créditos y
exámenes
suspendidos

No Sí. Son en base a las
necesidades
financieras, pero se
requiere un mínimo
de rendimiento
académico

No No

Italia Sí. Difieren en función
del estatus socio-
económico del
estudiante, ciclo,
campo de estudio,
etc.

No Sí. Se otorgan en
función de las
necesidades y mérito

Sí. Se aplica hasta
que los hijos depen-
dan  de sus padres

No

Hungría Sí. Las tasas se
aplican a los
estudiantes que no
reciben fondos
públicos.

Sí. Se pueden
acceder a préstamos
subsidiados

Sí. Se otorgan en
función de las
necesidades y mérito

No No

País/tasas y tipo 
de ayudas

¿Se aplican tasas? Préstamos Becas/ Ayudas Desgr. fiscales
Estipendios 
familiares

Portugal Sí Sí. Hay préstamos a
tasas bajas

Sí. Se otorgan en
función de las
necesidades y mérito

Sí. Se basan en de-
ducciones impositivas
sobre los gastos edu-
cativos

Sí. Para las familias de
estudiantes de educa-
ción superior menores
a 24 años.

Países con desgravaciones fiscales o estipendios familiares

Australia

El caso australiano sugiere que la introducción simultá-
nea de tasas de matrícula y el desarrollo de un siste-
ma completo de ayudas a los estudiantes no afecta
de manera negativa las tasas de participación en edu-
cación terciaria, incluyendo las de los alumnos desfa-
vorecidos. Desde 1989, los alumnos de educación su-
perior en Australia tienen que contribuir al coste de su
educación a través de un esquema de pago a plazos
(deferred payment scheme), llamado The Higher
Education Contribution Scheme (HECS). Esto coincidió
con la implementación por primera vez en el mundo
de un esquema de préstamos basados en los ingre-
sos para la educación terciaria. Una fuerte expansión
siguió la implementación del HECS: entre 1989 y 2002,
la matrícula en la educación terciaria en Australia in-
crementó en un 80% (DEST, 2003). Chapman (1997) re-
sume unos estudios que muestran que HECS no  fue un
factor dominante que influyó en la toma de decisio-
nes de un individuo, ni en agregado ni para los alum-
nos en una situación económica desfavorecida.
Andrews (1999), evaluando los factores que afectan la
participación en la universidad de los estudiantes con
un nivel socio-económico bajo, concluye que HECS es
una influencia muy minora para la baja participación

de los estudiantes de esta categoría. Las principales ra-
zones que menciona este estudio y que se encontra-
ron en otros estudios internacionales (p.ej. Canton y
Vossensteyn, 2001) parecen ser las actitudes y los va-
lores de los alumnos con un nivel socio-económico ba-
jo hacía la educación universitaria. 

Chile

Chile, además de block grants y targeted funds, utiliza
un mecanismo único de asignar fondos públicos a las
instituciones, llamado “Aporte Fiscal Indirecto”. Consiste
de extra financiación asignada a las instituciones en
proporción con el número de los mejores estudiantes
(según las notas del examen nacional de acceso a la
educación terciaria) que pueden atraer. Este tipo de fi-
nanciación se introdujo con el objetivo de fomentar la
competición para los estudiantes entre las instituciones. 

En 2006, las universidades recibieron extra financiación
para cada uno de los 27.500 mejores estudiantes (en
una población media de 230.000 estudiantes que par-
ticiparon en el examen nacional de acceso). Los estu-
diantes seleccionados como los mejores se agrupan
en 5 categorías según la nota del examen. El objetivo
de este esquema es de asignar la extra financiación

FUENTE: En base a EURYDICE 2014/2015, ICHEFAP, Marcucci (2013) y OCDE (2008).
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por estudiante en relación con la “habilidad” del estu-
diante. Por ejemplo, las universidades reciben una can-
tidad de fondos 12 veces mayor para un estudiante
del grupo con la habilidad más alta que para un estu-

diante del grupo con la habilidad más baja. En 2006,
los fondos asignados a las instituciones a través de es-
te mecanismo representaron el 10% de los fondos pú-
blicos recibidos por las instituciones terciarias. 
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Y ALTRUISMO ESTRATÉGICO
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Este trabajo estudia el impacto de la exposición fetal a la testosterona, medida a través del
digit ratio (D2:D4), en el comportamiento estratégico en un entorno experimental. El D2:D4
es el cociente entre el tamaño de los dedos 2 (índice) y 4 (anular) de las manos y es un bio-
marcador de la cantidad de contaminación de hormonas sexuales –tanto testosterona co-
mo estrógenos– que el feto recibe en el primer trimestre de la gestación, es decir, dentro

de la barriga de la madre (Goy y Ewen, 1980; Lutch-
maya et al., 2004; Hönekopp et al., 2007; Hönekopp
y Watson, 2010; Zheng y Cohn, 2011). La cantidad
de testosterona recibida tiene un efecto en el desa-
rrollo del dedo anular mientras que los estrógenos afec-
tan el crecimiento del índice D2 (Manning, 2002).
Cuando el feto se encuentra dentro de la bolsa no só-
lo recibe contaminación de testosterona de la madre
sino también de sus propias emisiones. Por ello, no es
extraño que los fetos varones sufran más exposición a
la testosterona que las mujeres (y las mellizas con un
hermano del otro sexo más que las de mismo sexo –ver
Voracek y Dressler, 2007) y, en consecuencia, el D2:D4
es sistemáticamente menor para hombres que para
mujeres. 

Antes de continuar es importante remarcar que el
D2:D4 es tan solo un biomarcador de la cantidad de
exposición fetal y no una medida precisa de dicha
cantidad de testosterona a la que el feto fue expues-
to. En este sentido el D2:D4 es solo una proxy de dicha
exposición.

¿Porque la exposición fetal a la testosterona es impor-
tante? Porque durante el primer trimestre del embara-
zo se forma el cerebro –y los demás órganos– y la con-
taminación hormonal causa efectos permanentes en
esa formación (ver Arnold y Breedlove, 1985). Además,
la exposición también afecta a la manera en que asi-
milamos la testosterona ya de adultos a través de los
receptores genéticos. Lo mas remarcable es que mu-
chos de estos efectos se trasladarán posteriormente al
comportamiento de los individuos en su vida adulta.

Como veremos posteriormente, hay evidencia científi-
ca (1) de que personas con menor D2:D4 (masculini-
zados) tiene mayor habilidad para la música, para los
deportes, para las matemáticas e incluso más éxito en
los negocios, esto es, ganan más dinero. Además, los
que tienen menor índice también son menos aversos
al riesgo (o más arriesgados), más rápidos y decididos,
y toman decisiones más inteligentes, decisiones que a
largo plazo les reportarán mejores resultados.

El plan para este artículo es el siguiente. En primer lu-
gar, se estudia con más detalle el D2:D4; a continua-
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ción, se hace una síntesis de evidencia en temas afi-
nes a la Economía, más tarde se explican detalles del
experimento de donde salen los datos y posteriormen-
te se plantea la pregunta central de este trabajo. Para
finalizar se presenta un resultado nuevo y se concluye.

D2:D4 (2)

El cociente de los dedos 2 y 4, D2:D4 muestra una co-
rrelación negativa con la exposición prenatal a la hor-
mona esteroide testosterona (Goy y Ewen, 1980; Lutch-
maya et al., 2004; Hönekopp et al., 2007; Höne-kopp
y Watson, 2010; Zheng y Cohn, 2011). La cantidad de
testosterona emitida por la madre gestante durante
ese periodo se puede deber a un numero de factores
ambientales que son difíciles de predecir (comida, es-
trés, temperatura, etc.) y que, por lo general, se consi-
deran exógenos. 

La exposición fetal también depende de la cantidad
de testosterona que emite el propio feto y, por tanto,
los hombres sufren una exposición mayor que las mu-
jeres lo que se manifiesta en un menor D2:D4 para ellos
(3). Este patrón ya se observa desde el tercer mes de
embarazo y permanece estable durante el desarrollo
(Galis et al., 2010; Malas et al., 2006). No es por tanto
sorprendente que mucha de la literatura en D2:D4 ha-
ya encontrado resultados significativos en comporta-
miento que van típicamente asociados a los hombres
como la superación en competiciones atléticas (Tester
y Campbell, 2007), el deseo de dominancia (Neave et
al., 2003), la multas de tráfico (Schwerdtfeger et al., 2010)
o varios juegos de niños con clara connotaciones mas-
culinas.

Antes de continuar explicando las propiedades de es-
ta medida, o más bien de esta proxy, deberíamos de
mostrar que realmente el D2:D4 mide lo que dice que
mide (3). Hay cuatro argumentos que nos muestran
que el D2:D4 si es indicativo de la cantidad de testos-
terona recibida por el feto dentro de la bolsa. 

Lo primero de todo: hay evidencia directa desde el lí-
quido amniótico. Usando una pequeña muestra de
ambos sexos, Lutchmaya et al. (2004) encontró que el
D2:D4 de los niños a la edad de 2 años estaba inver-
samente relacionado con el ratio testosterona/estradiol
en el útero. Ventura et al. (2013) encontró el mismo re-
sultado en una muestra mayor de recién nacidos.

En segundo lugar, encontramos evidencia desde sín-
dromes relacionados con hormonas: personas con
Hiperplasia Suprarrenal Congénita (CAH) –caracteriza-
da precisamente por una mayor exposición a los an-
drógenos en útero– tienen menor D2:D4 que el grupo
de control (Brown et al. 2002); por el contrario, hombres
con el síndrome de Klinefelter –asociado con niveles
fetales bajos de andrógenos– tienen mayor D2:D4 que
el grupo de control (Manning et al., 2013). 

En tercer lugar, se ha encontrado evidencia de spillo-
vers, i.e. contaminación cruzada, de andrógenos en

embarazos múltiples: mujeres con una hermano del
otro sexo tienen un D2:D4 mas masculino que el con-
trol, i.e. aquellas que comparte saco con fetos del mis-
mo sexo. Dicha masculinización es una consecuencia
de la contaminación (Van Anders et al., 2006). 

Finalmente hay evidencia con ratones de que tanto la
administración de testosterona como de estrógenos en
el útero cambia la distribución resultante de los D2:D4.
Cuando se les administra testosterona se observa
D2:D4 menores y cuando se les proporcionan estróge-
nos los D2:D4 se hacen mayores (Zheng y Cohn, 2011).

Para los economistas el D2:D4 tiene un valor relevante
porque a diferencia de otras medidas como las hor-
monas –que cambian como consecuencia del com-
portamiento del individuo– o la educación –que viene
explicada por la educación y la renta de los padres-
está determinado ex-ante por causas que no están re-
lacionadas por su comportamiento hoy. Además, tam-
bién nos interesa porque no está a sujeto a manipula-
ción ni consciente –ni el sujeto ni su madre deciden la
cantidad de testosterona que va a recibir– ni incons-
ciente. Por ejemplo, en cualquier test matemático, los
sujetos pueden manipular el resultado conscientemen-
te (por ejemplo, boicoteándolo) o inconscientemente
(queriendo ayudar al experimentalista).

Sin embargo, no todo es completamente aleatorio. Por
ejemplo, hay evidencia de que la testosterona fetal y
la de la madre están relacionadas (Gitau et al., 2005)
o de que hay una correlación negativa entre el D2:D4
de la madre y la probabilidad de tener un hijo varón
(Kim et al., 2015). Además, como muestra el meta-
análisis de Hönekopp et al. (2007) no hay relación en-
tre el D2:D4 y la cantidad de hormonas sexuales circu-
lantes.

El D2:D4 es una diferencia biológica más entre hom-
bres y mujeres que se manifiesta en habilidades y pre-
ferencias y, en muchos casos, en la manera de enfren-
tarse a problemas y a tomar decisiones. Esta diferen-
cia puede tener consecuencias sobre el comporta-
miento de las personas en su vida adulta. Y como es-
tas diferencias son prenatales entonces son indepen-
dientes de la educación, de las instituciones, etc. Esto
no quiere decir que la educación no importe sino que
la biología es otro aspecto a tener en cuenta. El siguien-
te apartado se centra en la investigación dentro de la
Economía.

TRABAJOS RELACIONADOS

En los últimos años se han publicado una serie de tra-
bajos mostrando que el D2:D4 tiene un impacto deci-
do en la toma de decisiones de carácter económico
tanto en el campo de las finanzas/toma de decisiones
como en el de los juegos de laboratorio. 

En el campo de la finanzas y de la toma de decisio-
nes, típicamente en incertidumbre, se han publicado
una serie de estudios correlacionales –donde se mide
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el D2:D4 y alguna característica del sujeto– que han
mostrado que sujetos muy masculinizados (D2:D4 pe-
queño) tienden a tener mayores retornos en inversiones
y mayor tasa de supervivencia en los mercados finan-
cieros (Coates y Herbert, 2008, Coates et al., 2009), tam-
bién que estos sujetos mas masculinizados tienen ma-
yor probabilidad de entrar en profesiones de carácter
financiero (Sapienza et al., 2009) y que sean traders mas
activos y que tomen mayores riesgos (Cronqvist et al.,
2016). También se ha probado que los sujetos mas
masculinos –tanto hombres como mujeres– hacen
mejor el Cognitive Reflection Test (Bosch-Domenech et
al. 2014), es decir que  son más reflexivos, y que tienen
poca tendencia a mostrar exceso de confianza (Dalton
y Ghosal, 2014; Neyse et al., 2016). 

La relación entre el D2:D4 y la toma de decisiones arries-
gadas en laboratorio es más confusa, puesto que al-
gunos trabajos muestran una relación negativa (hom-
bres más masculinos son menos aversos al riesgo) mien-
tras que otros no encuentran resultados significativos,
es lo que llamamos un null result (un no resultado).
Brañas-Garza et al. (2016) revisa los diez trabajos publi-
cados en ese tema –5 resultados negativos y 5 nulos–
y aporta un nuevo estudio de laboratorio con más de
700 sujetos de diferentes razas. A diferencia de los tra-
bajos anteriores, combina loterías experimentales es-
tándar incentivadas con dinero real con preguntas re-
flexivas del tipo «Es ud. una persona preparada para
tomar riesgos?» Los resultados indican que los sujetos
más masculinos (menor D2:D4) sí toman mayores ries-
gos pero no se reportan a sí mismos como preparados
para el riesgo. 

Los estudios sobre D2:D4 y comportamiento económi-
co (juegos de laboratorio) son nuevamente correlació-
nales, es decir miden el cociente de los dedos y, ade-
más, el comportamiento de los sujetos en una situa-
ción de laboratorio con incentivos reales. Se ha estu-
diado la relación entre el D2:D4 y las donaciones en
un juego del dictador: tanto el trabajo original (Brañas-
Garza et al., 2013) como la replicación (Galizzi y Nieboer,
2015) muestran que la relación entre las dos variables
es cóncava, por tanto el máximo (la mayor donación)
se produce en la parte central de la distribución, es de-
cir los sujetos que tienen el cociente de los dedos ni
demasiado pequeño ni demasiado grande son los
que mas donan. Este resultado tiene mucho sentido
desde un punto de vista biológico. También se ha es-
tudiando si el D2:D4 tiene impacto en las pujas (bids)
en subastas experimentales (Pearson y Schipper, 2012),
y en contribuciones a bienes públicos (Cecchi y Du-
choslav, 2016) o provisión de esfuerzo en un entorno de
sueldo fijo vs. pago a destajo o piece-rate (Neyse et al.,
2016b). Por ejemplo, en este último trabajo se mencio-
na que los sujetos que tienen un D2:D4 bajo, al pasar de
salarios a destajo a sueldo fijo «desploman» su esfuerzo
con respecto al control, es decir son estratégicos. 

Un trabajo reciente, Kovarik et al (2017) estudia si los su-
jetos más masculinos acaban tomando posiciones
más centrales en redes sociales dinámicas. Usando co-
mo punto de partida una red completamente aleato-
ria y midiendo las conexiones entre los mismos sujetos

diez meses más tarde se estudia la evolución de la red.
El trabajo tiene dos resultados importantes: los varones
con menor D2:D4 se convierten en centrales de la red
global, esto es se hacen key-players, mientras que las
mujeres con menor D2:D4 se hacen populares (cen-
trales localmente). En segundo lugar, los hombres con
menor D2:D4 tienden relacionarse con gente poco co-
nectada (clustering bajo) mientras que las mujeres con
menor D2:D4 están dentro de clusters muy densos. Esto
explica el efecto diferencial de D2:D4 en las mujeres
vs. los hombres, esto es, la popularidad de las mujeres
y la centralidad de los hombres.

Todos los trabajos anteriores tienen dos potenciales con-
secuencias importantes para la investigación en Eco-
nomía. En primer lugar, los estudios indican que la expo-
sición fetal a la testosterona tiene un impacto decidido
en el modo en que los sujetos toman decisiones. Todos
los resultados van en la misma dirección: mayor expo-
sición (mas masculinidad) implica mayor estrategia, es
decir, los sujetos más masculinos son más proclives a
mostrar comportamientos que son compatibles con el
equilibrio de Nash. En segundo lugar, estos trabajos dan
evidencia a favor de una base biológica en la toma de
las decisiones. En este sentido la literatura sobre exposi-
ción fetal a la testosterona no hace sino complementar
otras como el estudio de herencia genética – normal-
mente a través del estudio de gemelos y mellizos (Ce-
sarini et al., 2009; Dreber et al., 2009; Kuhnen y Chiao,
2009; Zhong et al., 2009).

Antes de terminar tenemos que poner de manifiesto un
mas que posible problema: el file drawer problem
(Rosenthal, 1979; Ioannidis, 2005; Simonsohn et al.,
2014). Como es una literatura muy nueva es muy po-
sible que los experimentos con «no resultados» no ha-
yan sido publicados. Dicho de otro modo, si solo se pu-
blican trabajos con resultados significativos y los null re-
sult no se publican, entonces parece que hay una in-
flación de resultados.

Aparentemente este problema no ha pasado con el es-
tudio del D2:D4 y la aversión al riesgo (como vimos hay
5 resultados y 5 nulos) pero no podemos negar la posi-
bilidad de que otros experimentos, por ejemplo, en en-
torno de juegos, hayan sido rechazados en las revistas
–por no aportar un resultado– y que, por tanto, nuestro
conocimiento de literatura se limite a resultados positivos
(ver Apicella et al., 2015, para una discusión mayor).

En este trabajo vamos a estudiar si los sujetos más mas-
culinos tienden a mostrarse más estratégicos en un jue-
go de ultimátum. Conforme a todo lo enseñado en los
trabajos anteriores, nuestra hipótesis es que los individuos
con D2:D4 bajo van a jugar estratégicamente, es decir,
van a jugar como predice la teoría. Como veremos pos-
teriormente utilizamos dos juegos (en que todos los es-
tudiantes participan, por tanto, es un diseño intra-sujetos)
para medir exactamente este comportamiento.

PROCEDIMIENTOS Y MUESTRA

En Octubre de 2012, se invitó a todos los estudiantes
nuevos de primero de la Facultad de Ciencias Econó-
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micas de la Universidad de Granada a conocer el
Laboratorio de Economía Experimental EGEO. De un to-
tal de 927 alumnos algo menos de 700 vinieron efec-
tivamente a conocer el laboratorio. 

A todos ellos se les invito a participar en un experimen-
to, con incentivos reales. El experimento era la replica-
ción del trabajo Experimental Subjects Are Not Different
(Exadaktylos et al., Nature Scientific Reports 2013).

Se realizaron 27 sesiones. Todos los sujetos firmaron un
consentimiento informado. 659 sujetos completaron
todas las tareas, pero algunos no aceptaron ser esca-
neados. Nuestra muestra final es de 629 participantes
(57,32% mujeres).

La sesión experimental consistía de varias fases: la pri-
mera fase (30 minutos) contenía un cuestionario sobre
el sujeto y sus preferencias: decisiones en incertidum-
bre, descuento temporal, capital social, etc. A partir de
entonces se encontraban con tres juegos económicos
(con orden aleatorizado): El juego del ultimátum, el dic-
tador y de la confianza. La sección siguiente se centra
en los dos primeros porque el tercero –el juego de la
confianza– no se usa en este trabajo.

Durante cada sesión se fue llamando, uno a uno, a los
participantes para escanearle las manos. Seguimos un
procedimiento estandarizado para obtener una medi-
ción de máxima calidad (Neyse y Brañas-Garza, 2014)
que nos permite: a) realizar la medición de manera
anónima y, b) obtener mediciones tanto para la ma-
no derecha como para la izquierda. El procedimiento
es como sigue: en primer lugar, se escanean las dos
manos del participante –a la vez-  con un escáner de
alta resolución (Canon Slide 90). Dos asistentes, de ma-
nera independiente y sin conocimiento mutuo, utilizan
los escáneres de las dos manos de los participantes
para medir los dedos 2 (anular) y 4 (índice). Se mide la
distancia entre la base del dedo (el pliegue mas cer-
cano a la palma) y la punta del dedo. Dicha medición
se hace con Adobe Professional. El D2:D4 Derecho (o
Izquierdo) no es más que la media de las mediciones
de los dos asistentes externos. En nuestro caso, las me-
didas de los dos asistentes son muy similares (mano de-
recha: correlacion intra-clase (CiC) = 0,956, p<0,001,
mano izquierda: CiC = 0,944, p<0,001).

El cuadro 1 resume los principales estadísticos de las
medidas del D2:D4 en la sub-muestra de mujeres y
hombres. Como se observa, el D2:D4 es menor para

hombres que para mujeres y eso es cierto tanto en la
mano derecha como en la izquierda. Dichas diferen-
cias son significativas (derecha: t= 4,466, p<0,001; iz-
quierda: t=3,807, p<0,001).

COMPORTAMIENTO ESTRATEGICO EN LOS JUEGOS DEL
ULTIMATUM Y DEL DICTADOR

En el juego el ultimátum, los sujetos tipo 1 –o proponen-
tes– reciben provisionalmente una cantidad de dinero
y se les informa que tienen que hacer una división en-
tre ellos y otro participante anónimo. Pueden dividir el
dinero inicial como deseen, esto es, pueden proponer
pasar al jugador 2 cualquier cantidad. Esa oferta se le
pasa al jugador 2 (el «respondedor» literalmente) que
decide si aceptarla o rechazarla. Si la acepta enton-
ces se ejecuta; si la rechaza los dos ganan cero. 

La figura 1, en la página siguiente, representa el juego
secuencial con dos estrategias: E y A. Si el jugador 1
elige la estrategia E entonces le pasa una unidad al 2
y se queda con todo el pastel P menos 1 unidad (P-1);
si elige la estrategia A le pasa P-1 y se queda con 1.

Si el jugador 1, en la página siguiente, elige la estrate-
gia E y el 2 la acepta entonces el jugador 2 gana 1 y
el proponente P-1; pero si el jugador 1 le oferta A y 2
la acepta entonces él gana P-1 y el proponente gana
1; si el jugador 2 no acepta en cualquiera de los dos
casos, tanto él como el otro no ganan nada.

En nuestro experimento el pastel es de 20€ y usamos
un formato de juego simultáneo –es decir los jugado-
res 1 y 2 toman su decisión sin saber lo que ha hecho
el otro. Para eso utilizamos el método estratégico. El ju-
gador 2 en vez de observar la oferta real del jugador
1 se enfrenta a todas las posibles ofertas. Es decir, se le
pregunta: ¿si ofrece 0€ para ti y 20€ para él lo acep-
tarías? El tiene que responder si o no. ¿Si ofrece 1€ pa-
ra ti y 19€ para él lo aceptarías? Y de nuevo ha de
aceptar o rechazar. Y así de manera ascendente se le
ofrecen todos los posibles contratos y el jugador 2 res-
ponde a cada uno de ellos. 

Todos los contratos son vinculantes y tienen la forma de
un vector de ceros (0=rechaza) y unos (1=acepta).
Típicamente un sujeto empieza diciendo no a valores
bajos (0 para los primeros valores) y acepta valores al-
tos (1 para los últimos repartos). Bajo racionalidad per-
fecta esperamos indiferencia a la oferta de {0€, 20€}

106 403 >Ei

CUADRO 1
D2:D4. ESTADÍSTICOS DESCRIPTIVOS PARA HOMBRES Y MUJERES

FUENTE: Elaboración propia.

Hombres Mujeres

Min Max Media Dev Min Max Media Dev

D2:D4 D 0,870 1,051 0,959 0,033 0,885 1,087 0,972 0,033

D2:D4 I 0,895 1,057 0,964 0,031 0,884 1,069 0,975 0,032

D2:D4 m 0,898 1,043 0,962 0,029 0,893 1,062 0,973 0,030
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(el sujeto es indiferente entre aceptar esa oferta don-
de gana 0€ o rechazarla con pago 0€) y 1s en todas
las ofertas positivas, puesto que cualquier número po-
sitivo es mejor que el cero –que está, por tanto, estric-
tamente dominado. De hecho, el Equilibrio de Nash
Perfecto en Subjuegos predice que el sujeto aceptara
cualquier oferta {ε, 20€- ε} si ε>0. 

El vector de respuestas se usa para computar pagos:
se compara la oferta real ejecutada por el jugador 1
con el vector de contratos del 2 y se obtienen los pa-
gos reales para cada jugador. 

Si los oferentes –o jugadores tipo 1– son estratégicos en-
tonces lo que deben de hacer es predecir cuál será la
oferta mínima que el jugador 2 va a aceptar y hacer-
le esa oferta. Si le hacen esa oferta o cualquiera supe-
rior entonces el 2 aceptará y el contrato se implemen-
tará y los dos ganaran el premio. Si la oferta es por de-
bajo, entonces el otro rechazará y los dos se irán con
cero ganancias a casa.

Lo que observamos en el laboratorio, con pocas ex-
cepciones, es que los sujetos no aceptan valores ba-
jos y solo a partir de repartos de 20% al 30% los suje-
tos comienzan a aceptar (4). Dicho de otro modo, los
sujetos establecen una «oferta mínima aceptable» y
con ello aceptan todos los contratos con valores por
encima y rechazan todos los que tienen repartos por
debajo, i.e. mas injustos. Se dice que el vector de res-
puestas de los receptores en el juego del ultimátum es
una «medida de justicia».

Por tanto, cuando un proponente «racional» se ve en
la situación de hacer una oferta en el juego del ultimá-
tum lo que tiene que hacer es, en primer lugar, antici-
par el nivel de justicia de su oponente y, solo entonces,
hacer una oferta igual a ese valor crítico.

Sin embargo, puede ocurrir que el oferente tenga tam-
bién criterios de justicia e, independientemente de lo
que él crea que el receptor puede aceptar, quiera ha-
cerle una oferta justa. Es decir, ofrecerle la mitad sin te-
ner en cuenta lo que el otro esté esperando. Un pro-
ponente con estricto sentido de la justicia haría ofertas
justas sin tener en cuenta los criterios de justicia de los
demás.

Entonces nos encontramos en un punto de ambigüe-
dad. No sabemos si el jugador 1 pasa mucho dinero al
2 por miedo a ser rechazo o por puras preferencias por
la justicia. Para resolver este problema acudimos al jue-
go del dictador.

A diferencia del ultimátum, en el dictador el jugador ti-
po 2 pasa a tener un rol pasivo. El jugador 1 hace una
oferta y el jugador 2 la tiene que aceptar, sea cual sea.
Dicho de otro modo, el jugador 2 no tiene la opción de
rechazar la nada. En este sentido, cualquier donación
positiva (cualquier reparto distinto del {0€, 20€} se inter-
preta como «puro altruismo». Diremos que los jugado-
res 1 son altruistas si hacen un reparto {ε, 20€- ε} para
cualquier ε>0.

La estrategia de este trabajo es la siguiente: Hacemos
a los sujetos jugar el tanto el juego del dictador como
el del ultimátum. Para evitar posibles efectos de orden,
la mitad hace el juego del ultimátum primero y la otra
mitad juega el dictador primero. De este modo sabe-
mos a nivel individual cuánto dinero pasan tanto en el
ultimátum como en el dictador y calculamos la dife-
rencia para cada i-sujeto: 

Di = Transferenciau – Transferenciad

Cuando esta diferencia es 0 significa que los sujetos
pasan la misma fracción del pastel en ambos casos.
Si es negativa que pasa menos en ultimátum que en
dictador y si es positiva que sus transferencias en el ul-
timátum son mayores que en el dictador. Nos intere-
san dos casos: 

ii) diremos que un «sujeto es estratégico» si pasa más
dinero en el ultimátum que en el dictador. La diferen-
cia entre uno y otro no puede venir explicada por otra
cosa que por «riesgo estratégico», es decir, sujetos que
anticipan el comportamiento de los demás. 

iii) por el contrario, cuando la diferencia vale 0, el su-
jeto toma la misma decisión en los dos entornos lo que
quiere decir no es estratégico en el ultimátum ya que
solamente usa sus preferencias para elegir su estrate-
gia.

El objetivo de este trabajo es comprobar si los sujetos
con mayor exposición fetal a la testosterona son más
estratégicos. La respuesta va a ser positiva.

RESULTADOS

Cuando cruzamos los datos de los dos juegos en nues-
tro experimento encontramos los siguientes resultados.
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FIGURA 1

FUENTE: Hernández y Paván (2011).
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Se cumple que:

• D > 0 para 207 sujetos (32,960%),

• D = 0 para 367 (58,439%),

• D <0 para 64 (10,191%).

Por tanto, el 60% no cambió su comportamiento de un
entorno al otro mientras que el 10% reacciono a la in-
versa, esto es, dono más dinero cuando no tenía la
obligación, lo que está relacionado con la «motivación
intrínseca». Un 33% de los sujetos se comportan de ma-
nedra estratética.

Nuestro objetivo es testar si la mayor exposición a la tes-
tosterona predice ese comportamiento «estratégico».
La variable «estratégico» toma valor 1 si el sujeto pasa
más dinero en el ultimátum que en el dictador (es de-
cir lo que hizo el 33% de la población). Para los otros
dos casos –ofertas iguales o menores– la variable to-
ma valor 0. El cuadro 2 presenta una serie de estima-
ciones del sobre el impacto del D2:D4 en la probabili-
dad de ser estratégico. El método estadístico es un «mo-
delo probit». Todos los modelos controlan por el orden
del experimento y los errores controlan el efecto sesión.

Las columnas 1 y 2 usan el D2:D4 de la mano dere-
cha, la 3 y la 4 la mano izquierda y las últimas dos, la

media de la derecha y la izquierda. La estimación uti-
liza controles para acotar al máximo el efecto del
D2:D4. Las variables asociadas con comportamiento
arriesgado (riesgo 1 y 2) tienen un impacto en la pro-
babilidad de ser estratégico y, de la misma manera,
las habilidades cognitivas (ok5) también.

Si nos centramos en las variables que nos interesan –el
D2:D4 de la mano derecha, izquierda y la media de
las dos– la respuesta es inmediata. Los sujetos más
masculinos tienden a ser más estratégicos. El impacto
negativo del D2:D4 en el comportamiento estratégico
es sistemático: ocurre con la mano derecha, con la iz-
quierda y con la media de las dos.

Por tanto, y para una muestra muy grande, nuestro tra-
bajo muestra que la exposición a la testosterona en la
barriga de la madre impacta en como los sujetos jue-
gan en el laboratorio muchos años después, al menos
18. Y además impacta de una manera muy concre-
ta: los sujetos con mayor exposición se vuelven estra-
tégicos y juegan como dice el equilibrio de Nash.

DISCUSION

Este trabajo estudia si el D2:D4, una proxy de la expo-
sición fetal a la testosterona antes de la semana ca-
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CUADRO 2
COMPORTAMIENTO ESTRATÉGICO Y D2:D4

(1) (2) (3) (4) (5) (6)

D2:D4 D
-3,490**
(1-581)

-3,539**
(1,587)

D2:D4 I
-3,242*
(1,670)

-3,313**
(1,673)

D2:D4 m
-3,939**
(1,780)

-4,011**
(1,785)

mujer
0,185
(0,116)

0,202*
(0,116)

0,167
(0,115)

0,185
(0,115)

0,181
(0,116)

0,198*
(0,116)

edad
-0,0464*
(0,025)

0,287
(0,245)

-0,0515**
(0,025)

0,281
(0,248)

-0,049*
(0,025)

0,279
(0,243)

edad2 -0,007
(0,005)

-0,007
(0,005)

-0,007
(0,005)

paro
-0,301
(0,255)

-0,310
(0,260)

-0,318
(0,255)

-0,329
(0,260)

-0,307
(0,255)

-0,316
(0,260)

numero
0,013

(0,0540)
0,009
(0,054)

0,012
(0,054)

0,009
(0,054)

0,0130
(0,054)

0,009
(0,0543)

riesgo1
-0,403**
(0,181)

-0,397**
(0,182)

-0,403**
(0,181)

-0,398**
(0,182)

-0,399**
(0,181)

-0,393**
(0,182)

riesgo2
0,232**
(0,113)

0,247**
(0,114)

0,239**
(0,113)

0,254**
(0,114)

0,238**
(0,113)

0,253**
(0,114)

riesgo3
0,115
(0,160)

0,105
(0,162)

0,081
(0,162)

0,072
(0,163)

0,085
(0,162)

0,076
(0,163)

ok5
0,139**
(0,069)

0,141**
(0,069)

0,143**
(0,070)

0,144**
(0,070)

0,141**
(0,069)

0,143**
(0,070)

c
3,431**
(1,605)

-0,141
(3,106)

3,326*
(1,708)

-0,208
(3,175)

3,922**
(1,788)

0,434
(3,188)

n 629 629 628 628 628 628

Notas: Errores estándar robustos entre paréntesis; *** p<0,01, ** p<0,05, * p<0,1. D2:D4 D (I) {m} representa mano Derecha (Izquierda) {media}.
Paro significa que esta desempleado, numero hace referencia al tamaño del hogar. Riesgo1=1 si elige no arriesgarse en una lotería sobre ganan-
cia, Riesgo2=1 si elige la opción arriesgada y no el valor seguro, Riesgo3=1 si elige riesgo en una lotería con posibles pérdidas). ok5 es la puntua-
ción en un test cognitivo. El modelo incluye también renta personal (no significativa y no reportada).

FUENTE: Elaboración propia.
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torce del embarazo, impacta en la manera en que los
sujetos se enfrentan al juego del ultimátum en un labo-
ratorio de economía experimental no menos de die-
ciocho años más tarde. Y la respuesta es afirmativa.
Los sujetos con menor D2:D4, o dicho de otro modo los
más masculinos tienden a ser más estratégicos. El im-
pacto del D2:D4 en el comportamiento estratégico es
sistemático y se observa tanto con la mano derecha
como con la izquierda (o con la media de las dos).

¿Porque esto es importante? Porque estamos mostran-
do que el comportamiento de un sujeto en el labora-
torio viene (parcialmente) determinado por algo que:

• ocurrió antes de que naciera

• tiene un fuerte componente aleatorio.

Si tomamos las dos cosas juntas estamos diciendo, en
primer lugar, que hay un origen biológico en las prefe-
rencias y que, además, dichas preferencias tienen cier-
ta aleatoriedad. 

Además, mientras que el D2:D4 aparece como un de-
terminante significativo del comportamiento estratégi-
co otras variables como la «renta» o estar desemple-
ado no aparecen como relevantes. Dicho de otro mo-
do, cosas que pasaron hace 20 años importan y co-
sas que están pasando ahora no. 

Y este es el debate sobre Nurture o Nature. Si la edu-
cación importa, si el esfuerzo de los padres importa, si
los vecinos importan, si las instituciones y la sociedad
modelan a los sujetos. Nuestro trabajo, evidentemente
no pone en duda lo anterior pero da un contra-ejem-
plo: es como si las preferencias tuvieran un origen muy
primitivo e idiosincráticamente único para cada sujeto.

(*) Quiero agradecer a Balint Lenkei (estudiante de doc-
torado conmigo en Middlesex) por su valiosa ayuda
como asistente de investigación. También quiero dar
las gracias a todos los que hicieron posible este expe-
rimento enorme: Antonio Espin, Filippos Exadaktylos y
Levent Neyse. Ellos fueron mis estudiantes de doctora-
do en Granada y ahora andan conociendo mundo.
Finalmente, a Tere Garcia que siempre sabe qué ha-
cer con los datos.

NOTAS

[1] El special issue sobre D2:D4 de Personality and
Individual Differences, publicado en 2011 (edita-
do por Martin Voracek), es un buen ejemplo.

[2] Esta sección y la siguiente están inspiradas en
Branas-Garza et al. (2011, 2013, 2016).

[3] Apicella et al. (2015) hace un excelente resumen
de este problema.
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Desde la aparición de las telecomunicaciones su evolución se ha visto marcada por diver-
sos hitos (Romeo López and Romero Frías 2003), pero sin duda, el de mayor importancia se
dio en la década de los 90 con la universalización de la telefonía móvil (Calzada and Estruch
2011), convirtiéndose así en el pilar fundamental dentro de la industria por ser la tecnología

de mayor éxito (Fundación AUNA 2005; Blanco 2006;
Vacas Aguilar 2007; Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas
2010). 

El dinamismo de la telefonía móvil está marcado por
vertiginosos ciclos de innovación, altos niveles de pene-
tración y popularización de terminales multifuncionales
(Vacas Aguilar 2007; Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas
2010; Calzada and Estruch 2011), los cuales han impac-
tado en el entorno social y económico (Boldó Gaspá,
Agustí et al. 1999; Blanco 2006; Muñoz Hernández and
Huergo Orejas 2006). 

Las nuevas tecnologías se conciben como un instrumen-
to que da libertad a los usuarios (Fundación AUNA 2005;
Rivero Gutiérrez and Manera Bassa 2005; Valor and
Sieber 2005; Huergo Orejas and Muñoz Hernández 2006;
Calzada and Estruch 2011; ONTSI 2011), por ser un me-
dio esencialmente interactivo (Vacas Aguilar 2007) que
les permite comunicarse en cualquier momento y lugar
(Huergo Orejas and Muñoz Hernández 2006).  La telefo-
nía móvil también ha coadyuvado a los resultados del
sector empresarial (Fundación AUNA 2005) al ofrecer una
gran oportunidad para mejorar la gestión comercial, fo-
mentar el comercio electrónico (San Martín Gutiérrez and
López Catalán 2010), e impactar positivamente en pu-
blicidad y marketing (Argos Ezquerra 2009).

La evolución de la telefonía móvil ha superado la tra-
dicional transmisión de voz y datos (Argos Ezquerra 2009),
obligando a los operadores a que opten por un mo-

delo de negocio más flexible y eficiente (Blanco 2006;
Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010) para con-
vertirse en empresas multiproducto (López 2009) con
la implementación de servicios y aplicaciones  (Funda-
ción AUNA 2005) para atender a usuarios exigentes
(Argos Ezquerra 2009).

La expansión de la telefonía móvil está asociada a fac-
tores como la inversión, revolución tecnológica, el in-
cremento de la competencia, cambios estructurales
en cuanto a intervención regulatoria mínima, y modi-
ficaciones en el comportamiento de los consumidores
(De la Peña Aznar and Moreno Rebollo 2001; Escribano
and García-Zaballos 2001; Romeo López and Romero
Frías 2003; Huergo Orejas and Muñoz Hernández 2006).

El artículo plantea la evolución del sector de telefonía
móvil en España, centrándose en los años comprendi-
dos entre 2000 y 2013, los cuales se han dividido en tres
periodos con el propósito de indagar en las estrategias
aplicadas por los operadores en cada uno de ellos. Para
lograr este cometido, el primer apartado ofrece una
perspectiva de los antecedentes del sector de teleco-
municaciones móviles en España, planteando los fac-
tores que motivaron la transformación de dicho sector.
Basados en las estadísticas del ente regulador, el segun-
do apartado hace un recorrido sobre la adaptación de
las estrategias a los cambios del entorno. Finalmente, en
las conclusiones se identifican las variables clave estra-
tégicas, que están marcando la evolución de este sec-
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tor derivadas de un profundo análisis de datos y se pro-
ponen futuras líneas de investigación.

ANTECEDENTES DE LA TELEFONÍA MÓVIL EN ESPAÑA

En sus inicios el servicio telefónico en España era pro-
veído por la Compañía Telefónica Nacional de España
CTNE que gozó de la concesión de una licencia de
servicios de telecomunicaciones para todo el territorio
nacional, disponiendo de capacidad normativa y re-
glamentaria (Escribano and García-Zaballos 2001).  En
1976 la CTNE introdujo la telefonía móvil.

En 1987 se publicó la Ley de Ordenación de las Teleco-
municaciones LOT (Escribano and García-Zaballos 2001).
Telefónica de España creó una filial Telefónica I+D pa-
ra iniciar la expansión de la telefonía móvil de confor-
midad con el acuerdo firmado con el Estado (Romeo
López and Romero Frías 2003), logrando este cometi-
do hacia 1990, año en el que la cobertura de la red
móvil se extendió a todas las provincias, bajo la mar-
ca comercial Moviline (Calzada and Estruch 2011). 

En 1992 Telefónica fue privatizada (Escribano and
García- Zaballos 2001), y para 1994 el Gobierno decidió
introducir un segundo operador con el fin de desarrollar
el servicio de telefonía móvil; la licencia recayó en el con-
sorcio Airtel, que comenzó a operar en julio de 1995 (Valor
and Sieber 2005). En el mismo año, tanto Airtel como
Telefónica, con la marca Movistar, introdujeron el Global
System for Mobile Communications GSM (Escribano and
García-Zaballos 2001; Valor and Sieber 2005).

La creación de este duopolio coincidió con el arran-
que del sector, consiguiendo ambas empresas los re-
cursos financieros para la expansión de la red, además
de beneficiarse de la externalidad de red del nuevo
servicio  y el abaratamiento de las terminales causa-
do por el incremento de la demanda (Calzada and
Estruch 2011).

Con la liberación del mercado, en 1998 se concedió la
tercera licencia de telefonía móvil a Retevisión Móvil,
quien empezó a operar con la marca Amena (Valor and
Sieber 2005) viéndose beneficiada por seis meses con
la exclusividad de la banda GSM-1800 (Calzada and
Estruch 2011); decisiones que se reflejaron en el acele-
rado crecimiento del sector (Escribano and García-
Zaballos 2001).

Como resultado de la liberación, los reguladores conta-
ban con pocos instrumentos para evitar que los opera-
dores móviles aumenten los precios finales (Calzada and
Estruch 2011); de hecho, el Paquete Telecom de 2002
no otorgaba a la Comisión del Mercado de las Teleco-
municaciones, CMT,  la capacidad legal para influir di-
rectamente en los precios del servicio móvil (Calzada
and Estruch 2011). Bajo estas restricciones la CMT pro-
movió medidas que favorecieron la competencia y re-
ducción de los precios, dentro las que se destacan: la
importante rebaja de los precios de interconexión (ter-
minación), el fomentar la entrada de los Operadores
Móviles Virtuales OMV´s, y la facilitación del cambio de
operador mediante la portabilidad del número (Calzada
and Estruch 2011).

La evolución de la telefonía móvil en España destaca
dos grandes etapas, marcadas por el antes y después
de la liberación del mercado. Durante la primera eta-
pa, de monopolio y duopolio, el ente regulador apos-
tó por limitar el número de operadores y mantener su
rentabilidad. La segunda etapa se caracterizó por
transformaciones y medidas eficaces para: el incre-
mento del nivel de competencia;  la reducción de los
precios, como ser la regulación de la interconexión e
introducción de tarifas planas; apoyo a los OMVs; los
efectos de la crisis económica; y la transformación de
la estructura y funcionamiento del mercado (Calzada
and Estruch 2011).

LA INNOVACIÓN COMO MOTOR DE
TRANSFORMACIÓN

La tecnología celular se desarrolló en los años 70, dan-
do paso a la expansión de la telefonía móvil (Romeo
López and Romero Frías 2003). El dinamismo de la era
digital ha hecho que las innovaciones tengan un ciclo
de vida cada vez más corto, de ahí la necesidad de
generar un mejor aprovechamiento de cada innova-
ción para reportar una rentabilidad en el menor tiempo
posible. Si bien las ventajas competitivas se han vuelto
temporales por su vigencia reducida, con el uso inteli-
gente de la tecnología se puede lograr diferenciación,
eficiencias y liderazgo, convirtiendo, de este modo, a la
empresa en una organización flexible y apta para la
nueva economía de la información (Blanco 2006).

Las nuevas tecnologías también han promovido un
cambio estructural en el sector de las telecomunica-
ciones, tal es así que, las innovaciones han impulsado
la práctica de negocios más flexibles y eficientes, ade-
más de ampliar su cadena de valor  gracias a la con-
vergencia  de sectores tecnológicos y de servicio, con
el desarrollo de distintos modelos de negocios (Blanco
2006). El reto de la convergencia está dado por un nue-
vo rol que deben asumir los operadores móviles, quie-
nes si bien poseen una fortaleza al conocer a sus clien-
tes por la relación del día a día, necesitan, adicional-
mente, lograr acuerdos estratégicos con los proveedo-
res de aplicaciones, contenidos y servicios para hacer
más atractiva su oferta en el entorno móvil. Estos acuer-
dos llevan a construir un nuevo ámbito comercial en el
que convergen todos los agentes, y en el cual ellos
aportan valor al desarrollar su propio negocio (De la
Peña Aznar and Moreno Rebollo 2001).

Plataformas de telecomunicaciones móviles

Los sistemas de primera generación 1G empezaron
con una tecnología de radiotelefonía y posteriormen-
te pasaron a la tecnología analógica, presentando
una serie de limitaciones en cuanto a la calidad y se-
guridad de las llamadas, además, los equipos tenían
un uso limitado en vehículos dado su tamaño y peso,
por lo que el servicio solía estar orientado al segmen-
to profesional (Vacas Aguilar 2007; Argos Ezquerra 2009;
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Calzada and Estruch 2011), y contemplaba únicamen-
te el servicio de voz (Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas
2010). Dentro de esta generación se destacan las tec-
nologías Teléfono Automático en Vehículos TAV y Nordic
Mobile Telephony NMT (Vacas Aguilar 2007; Argos Ez-
querra 2009; Calzada and Estruch 2011).

La segunda generación 2G estuvo marcada por el pa-
so a la tecnología digital.  En el proceso de avance de
esta generación hubo una tecnología intermedia
2.5G. Estas tecnologías brindaban mayor seguridad,
capacidad y aprovechamiento de la banda de fre-
cuencia, además de mejorar la calidad de las llama-
das y el acceso a internet con nuevas posibilidades de
transferencia de datos (Boldó Gaspá, Agustí et al. 1999;
Muñoz Hernández and Huergo Orejas 2006; Argos
Ezquerra 2009). En 2G se destaca la tecnología GSM;
mientras que en 2.5G se tuvo General Packet Radio
Service GPRS y Enhanced Data Rates for Global
Evolution EDGE (Fundación AUNA 2004).

La tercera generación 3G estuvo basada en tecnolo-
gía digital de conmutación por paquetes.  La telefonía
3G fue impulsada por la convergencia del mundo de
Internet con las tradicionales comunicaciones de voz,
sumado a  la demanda de nuevos servicios y a la ne-
cesidad de los operadores de generar otras fuentes de
ingreso; fue así que se introdujo múltiples posibilidades
de productos y servicios multimedia, al permitir altas ve-
locidades de transmisión que integraron la voz y el vi-
deo (Forge, Blackman et al., 2005; Fundación France
Telecom España 2007; Vacas Aguilar 2007).  La gene-
ración 3.5G estuvo basada en tecnología digital de
conmutación por paquetes, donde se destacan tec-
nologías como High Speed Downlink Packet Access
HSPDA y Universal Mobile Telecommunications System
UMTS (De la Peña Aznar and Moreno Rebollo 2001;
Forge, Blackman et al., 2005; Fundación France Tele-
com España 2007; Argos Ezquerra 2009).

Dentro la cuarta generación 4G, Long Term Evolution LTE,
se destaca la introducción de terminales que disponen
de una velocidad que antes sólo había sido posible me-
diante ordenadores conectados a la red de banda an-
cha (Argos Ezquerra 2009), permitiendo el acceso a con-
tenidos multimedia al contar con un software más efi-
ciente que incorpora nuevas funciones y aplicaciones
(Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010).

Teléfonos móviles

Dado que la telefonía móvil inició sus operaciones con
terminales de gran tamaño, los primeros esfuerzos de
los fabricantes estuvieron orientados a reducir el tama-
ño (Argos Ezquerra 2009); mientras, los operadores sub-
sidiaban gran parte de los equipos con el fin de incre-
mentar sus ingresos para amortizar la inversión inicial en
infraestructura  (Valor and Sieber 2005). 

Gracias al dinamismo del mercado, el teléfono móvil
se popularizó y su precio se hizo tan accesible que se
convirtió en un bien de uso común  (Valor and Sieber
2005); por lo que para principios del siglo XXI el princi-

pal objetivo de los fabricantes era desarrollar nuevas
aplicaciones (Argos Ezquerra 2009) con acceso a con-
tenidos multimedia (Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas
2010); estimándose que los smartphones han sido el
catalizador que ha impulsado este cambio (ONTSI
2011).

La relevancia de las terminales inteligentes está mar-
cada por el acceso al servicio de transferencia de da-
tos (Argos Ezquerra 2009), así como a la utilización de
todas las funciones de dicho acceso (Argos Ezquerra
2009; Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010). De
esta manera, los teléfonos móviles además de ser ins-
trumentos de comunicación, son herramientas de tra-
bajo y aprendizaje, utilizados en la organización o a ni-
vel individual, ya sea como plataforma para el entre-
tenimiento y la gestión de las relaciones sociales o sim-
plemente para el acceso a redes digitales (Rodríguez
Sánchez and Sáez Vacas 2010).

Por todo esto, la industria se ha enfocado en mejorar
la calidad de las imágenes, las funciones de memo-
ria, la navegación en internet, la reproducción digital
de música e incluso la visualización de videos y con-
tenidos televisivos (Argos Ezquerra 2009); de tal mane-
ra que los teléfonos de última generación son el resul-
tado de la incesante mejora en sistemas y aplicacio-
nes (Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010).

Por su parte, el consumidor se ha vuelto exigente gra-
cias a su contacto diario con estos dispositivos, lo que
ha llevado a que éste desarrolle un mayor conocimien-
to tecnológico y haga de su demanda  algo más so-
fisticado en cuanto a sus necesidades de comunica-
ción y transmisión de datos (Argos Ezquerra 2009).

De ahí que la personalización cobra alta importancia,
ya que en función de la capacidad del teléfono mó-
vil, el usuario puede adaptar los servicios conforme sus
preferencias, que van desde la apariencia del artefac-
to hasta su contenido (Lasén Díaz 2006). 

Servicios, prestaciones y funcionalidades móviles

Como se ha mencionado, inicialmente el servicio es-
tuvo enfocado a la transmisión de voz, dadas las limi-
taciones de las plataformas y de las terminales.
Posteriormente, se introdujo el servicio de mensajería
Short Message Service SMS, considerado uno de los
servicios de mayor éxito en la historia de la telefonía
móvil, su utilización obedece a que es uno de los sis-
temas de comunicación más eficaz por su extrema
sencillez,  además de ser rápido y barato (Fundación
AUNA 2005; Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010).
La mensajería multimedia incluye la posibilidad de en-
viar fotos, voz, sonido y/o texto  hacia otras terminales
u ordenadores (Valor and Sieber 2004).

Otro de los principales servicios ofertados es el internet
móvil. Las terminales de última generación son peque-
ños dispositivos portátiles que permiten el acceso ins-
tantáneo a toda la información disponible en la red
(Rodríguez Sánchez and Sáez Vacas 2010).  Los smart-
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phones han incorporado nuevas aplicaciones para
que los usuarios puedan realizar una diversidad de ac-
ciones, referidas a geolocalización, ofiomática y ges-
tión personal, captura de la realidad física, central de
llamadas, además de aplicativos para sectores socie-
conómicos como banca y pagos móviles, educación
y aprendizaje, sanidad, y realidad aumentada  (Rodrí-
guez Sánchez and Sáez Vacas 2010).

FACTORES DE ÉXITO
En un mercado competitivo se debe prestar especial
atención a aquellos aspectos que los usuarios valoran
(Calzada and Estruch 2011). Según Argos Ezquerra (2009)
la oferta de telefonía móvil está diferencia por cinco
factores clave, que son el precio, la calidad del servi-
cio, la innovación, la cobertura geográfica y la marca.
Los factores de éxito también están asociados a una
discriminación correcta de la población atendida, ya
que su satisfacción repercute en mayores ingresos
(López Rodríguez 2008).

El precio es un elemento fundamental, éste incluye el
precio de establecimiento de la llamada así como el
coste por minuto de conversación. Su importancia se evi-
dencia en las políticas agresivas  adoptadas por las di-
ferentes empresas (Argos Ezquerra 2009). Se estima que
la principal fuente de ingreso de operadores de telefo-
nía móvil proviene de los precios de interconexión, espe-
cialmente los procedentes de teléfonos fijos, su impor-
tancia es tal, que llegó a financiar planes de descuento
y regalo de terminales (Calzada and Estruch 2011).

En los últimos años, se ha experimentado  una reduc-
ción de precios, originada por la regulación de tarifas
off-net, el incremento de la competencia, la introduc-
ción de tarifas planas (Calzada and Estruch 2011), y ser-
vicios paquetizados o servicios convergentes (ONTSI
2011); sin embargo el ingreso medio por usuario (ARPU
por sus siglas en inglés)  ha crecido, principalmente, por
el mayor consumo de datos (Valor and Sieber 2005) y la
penetración de los servicios de Internet (ONTSI 2011).

Pero el descenso de precios también ha  impactado ne-
gativamente en el consumidor, ya que ante la rápida
obsolescencia de los terminales móviles existe el pago
de una prima por gozar de la última tecnología, ade-
más de dificultarse la comparación de tarifas al existir pa-
quetes personales, las externalidades de red y los incen-
tivos para posponer la adquisición (Valor and Sieber
2005). 

Otro de los aspectos importantes es la calidad del ser-
vicio, que engloba tanto la calidad de la red como la
atención al cliente (Argos Ezquerra 2009). Ante las cre-
cientes exigencias del cliente, la calidad de la red ha
cobrado mayor importancia, de hecho, el reglamen-
to de condiciones de servicio y protección a los usua-
rios de telecomunicaciones considera la medición de
la calidad del servicio, incluyendo además la obliga-
ción de publicar datos sobre niveles de calidad ofreci-
dos y el tratamiento de situaciones en los que no se
ajusten a los niveles comprometidos (Calzada and
Estruch 2011). Así mismo la atención al cliente precisa
la implementación de procesos operativos que otor-
guen soluciones rápidas a los problemas que se pue-

dan presentar, de tal manera que los operadores pue-
dan gozar de la tan ansiada fidelidad en un sector al-
tamente competitivo (Argos Ezquerra 2009). 

El tercer aspecto está dado por las innovaciones en la
oferta de telefonía móvil, ya que ésta abre las puertas
a la comercialización de productos y servicios comple-
mentarios, que son percibidos con mayor valor añadi-
do cuando el operador se adelanta a sus competido-
res, en el entendido, de que los consumidores valoran
las soluciones integrales en las que se combinan herra-
mientas lúdicas y de trabajo (Argos Ezquerra 2009).

La cobertura geográfica es otro factor primordial, por
ser uno de los aspectos que más influye a la hora de
elegir un operador, además de limitar a la empresa en
temas relacionados al crecimiento y penetración de
mercado (Mollá Descals 2006).

Finalmente, el último factor es la posición de la marca
que está definida principalmente por la imagen y la co-
municación. «La imagen supone la percepción gene-
ral que tienen los públicos sobre una empresa en fun-
ción del conjunto de impresiones recibidas a lo largo
del tiempo» (García de los Salmones and Rodríguez del
Bosque 2006). Por su parte, la comunicación es la ba-
se del conocimiento que un usuario posee sobre la em-
presa, de ahí que los programas deben ser integrales,
es decir que estén coordinados a fin de evitar la con-
fusión y aleatoriedad, porque el público está expuesto
a una diversidad de información de donde obtiene una
serie de impresiones respecto al comportamiento de
las empresa. Al diseñar sus programas de comunica-
ción las empresas deben tomar en cuenta las variables
comerciales a las que los usuarios prestan atención y a
las variables de carácter más subjetivo como ser la sim-
patía o la juventud percibida de la marca (García de
los Salmones and Rodríguez del Bosque 2006).

ANÁLISIS DE LOS ASPECTOS ESTRATÉGICOS

Para analizar el parque y penetración de líneas, con-
frontándolos con las estrategias seguidas por los ope-
radores, se puede determinar que han existido tres
grandes periodos, el primero comprendido entre los
años 2000 y 2003, el segundo de 2004 a 2007, y el
tercero de 2008 a 2013. Cada una de estos perio-
dos abarca aspectos relacionados a clientes, ingre-
sos y tráfico. 

El  apartado de clientes considera el comportamien-
to del parque de líneas incluyendo variables como:
base inicial y final, tasa de crecimiento, adiciones ne-
tas,  penetración del mercado, cuotas de participa-
ción por operador, captación de nuevos clientes y
tasa de deserción; por su parte, el análisis de los in-
gresos considera las variables de volumen total, el
Average Revenue Per User ARPU, e ingreso medio por
minuto; mientras que el  análisis de tráfico contem-
pla variables como el total cursado, el desagrega-
do, minutos por suscriptor (Minutes of Usage MOU), y
la cuota de tráfico.

116 403 >Ei



TELEFONÍA MÓVIL EN ESPAÑA. ASPECTOS ESTRATÉGICOS

Clientes

El primer periodo se caracterizó por altas tasas de cre-
cimiento en el número de clientes. En el año 2000 la
base inicial fue de 15,0 millones de líneas con una ta-
sa de penetración de 37,3%, llegando al 2003 con una
base final de 37,2 millones de líneas y una tasa de pe-
netración de 89,3% (véase gráfico 1). La tasa de cre-
cimiento de la base de clientes fue de 148,0%.

En los primeros años de este periodo los operadores se
concentraron en captar la mayor cantidad de líneas
para aprovechar las economías de escala y de red;
aplicando una estrategia de enfoque en la captación
de clientes del segmento prepago. Posteriormente, sus
acciones estuvieron orientadas a mantener la cartera
de clientes y la cuota de mercado conseguidas, para
lo cual, los operadores optaron por migrar los clientes
de prepago a pospago  a través de los servicios on-
net y  la suspensión de la cuota de abono mensual,
además de la introducción de programas de fideliza-
ción que premiaba la permanencia del cliente (CMT
2003; CMT 2004).

Para el segundo periodo, la base inicial de 2004 fue
de 37,2 millones de líneas con una tasa de penetra-
ción de 89,3%; siendo la base final en 2007 de 48,4
millones de líneas con una tasa de penetración de
108,9% (véase gráfico 1). En este periodo la tasa de
crecimiento fue moderada alcanzando el 30,1%.

El segundo periodo estuvo marcado por tres estrate-
gias. La primera fortalecer el crecimiento del segmen-
to pospago, iniciada el 2002, a través de la migración
de líneas prepago a pospago, además de capturar
nuevos clientes, contribuyendo así al incremento de in-
gresos por el comportamiento de uso más intensivo. La
segunda estrategia fue la fidelización de clientes, mien-
tras que la tercera estuvo orientada a la captación de
clientes de otros operadores (CMT 2006). Estas dos úl-
timas estrategias se sustentaron en programas de pun-
tos, paquetes tarifarios a números preferentes (grupos
on-net), y bonificaciones por volumen de minutos de
llamadas y de mensajería. Se destaca que los progra-

mas de puntos incluían la subvención de terminales
con las prestaciones de las nuevas tecnologías, funda-
mentalmente 3G. La portabilidad fue el factor que fa-
cilitó el poder captar clientes de otro operador, sin que
el usuario pierda su número  (CMT 2005; CMT 2006).

El tercer periodo reportó reducidas tasas de crecimien-
to. El 2008 inició con una base de 48,4 millones de lí-
neas y una tasa de penetración del 108,9%, para re-
portar a finales de 2013 una base de 50,2 millones de
líneas, y una tasa de penetración de 107,3% (véase
gráfico 1). Se destaca el elevado incremento en la uti-
lización del servicio de datos ya que según los repor-
tes de la CMT, en el 2010 existían 7,6 millones de líne-
as vinculadas a datos, y a finales de 2013 esta cifra au-
mentó a 29,4 millones, lo que representaría el 58,2%
del total de clientes.

Este periodo  estuvo marcado por dos efectos, el pri-
mero la recesión económica, con la consecuente re-
ducción de la demanda y ajustes en el comportamien-
to de consumo de los usuarios, quienes se mostraron
sensibles al gasto y en vez de reducir su consumo utili-
zaron la portabilidad en busca de un operador con
precios más bajos (CMT 2010; CMT 2011; CMT 2012;
CNMC 2014); el segundo, la introducción de normati-
vas de la CMT en relación a la regulación de precio de
terminación y el acceso a redes existentes,  posibilitan-
do el ingreso de los OMV´s, medidas que han tenido
efectos en el comportamiento del mercado, tales co-
mo el aumento de la competencia reflejado en un
mayor número de operadores móviles, la disminución
del nivel de concentración del mercado, la reducción
de las tarifas de los servicios finales y la introducción de
tarifas planas que combinan  servicios de voz y datos
(CMT 2013; CNMC 2014).

La estrategia aplicada por los grandes operadores es-
tuvo orientada a mantener su cuota de mercado,  a
través del lanzamiento de ofertas basadas en el pago
de una cuota fija que daba derecho a una determi-
nada cantidad de tráfico de voz, siendo el primer es-
fuerzo de tarifas planas mensuales (CMT 2009). Adicio-
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GRÁFICO 1
COMPORTAMIENTO DE LA BASE DE CLIENTES Y PENETRACIÓN DEL MERCADO

FUENTE :Elaboración propia en base a publicaciones de la CMT.
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nalmente, se introdujo suscripciones con sólo SIM, lo
que suposo el enfoque en la venta de servicios a pre-
cios más reducidos, descartando la subvención de ter-
minales (CMT 2013). Así mismo, estos operadores ad-
quirieron e introdujeron nuevas marcas para competir
más agresivamente en precios, Movistar es propietaria
del operador Tuenti, mientras que Orange adqui-
rió Simyo y relanzó la marca Amena (CMT 2013;
CNMC 2014).

Por su parte, otros operadores como Yoigo y los OMV’s
se concentraron en  captar nuevos clientes a través de
la reducción de sus tarifas comerciales, ofreciendo un
precio por minuto más competitivo (CMT 2009). Los
OMV’s se segmentaron por la oferta especializada en-
tre las que se destaca:  llamadas internacionales,  la
oferta integrada con servicios de redes fijas, la disposi-
ción de extensas redes de distribución comercial, y la
oferta de tarifas competitivas en llamadas nacionales
(CMT 2013; CNMC 2014).

Captación y retención de clientes

Para que los operadores móviles obtuvieran los resulta-
dos comerciales esperados en crecimiento del parque
de líneas, penetración y cuotas de mercados, debieron
desarrollar estrategias de captación relacionadas con
ventas y marketing, además de implementar estrategias
de fidelidad. En los tres períodos existieron diferentes es-
trategias aplicadas por los operadores, que se detallan
en los siguientes párrafos.

En el primer periodo no se encontraron datos estadís-
ticos que permitan calcular las ventas o las descone-
xiones. Respecto al segundo periodo, se calculó las
ventas por la sumatoria de las adiciones netas y las des-
conexiones, este último dato obtenido a través del ín-
dice de deserción (churn). El promedio anual de ven-
tas de este periodo fue de 12,5 millones de líneas.

En lo que se refiere a la tasa de deserción durante el
segundo periodo ésta tuvo un crecimiento moderado,

con un promedio anual de 22,7%.  Como resultado se
tiene que las desconexiones netas promedio fueron de
9,7 millones por año. Si bien el churn se mantuvo esta-
ble, se debe considerar que, al ser el parque líneas más
grande los montos de desconexiones han incrementa-
do año tras año, conforme se observa en el gráfico 2.

La variación del churn produjo mayor rotación de la
base de clientes, pasando de 4,7 a 4,0 años, sin que
esta situación modifique el valor del cliente, dado el in-
cremento de los ingresos totales (véase gráfico 3).

Las ventas promedio del tercer periodo fueron de 16,6
millones anuales, con un incremento en relación al pe-
riodo anterior de 32,8%. Se destaca las altas ventas del
año 2012 que alcanzaron a los 19,0 millones, cuya ex-
plicación en parte, está dada porque los operadores
se vieron forzados a reponer sus bases por el incremen-
to de las desconexiones (véase gráfico 2). 

Fue un periodo de alta competencia, donde los ope-
radores tuvieron que enfrentar retos por una fuerte pre-
sión por el cambio en el comportamiento de los con-
sumidores a la hora de seleccionar la mejor oferta,
además del incremento de la deserción. 

Esto llevó a que los operadores se esfuercen en con-
servar su posición estratégica, aplicando acciones de
captación para reponer los clientes perdidos por el
efecto de la deserción, entre las que se destacan: la
utilización de canales de distribución online con el fin
de abaratar los costes comerciales y la otorgación de
soportes al cliente que esta conlleva; la suscripción con
sólo el SIM; y financiación total o parcial de las nuevas
terminales de última generación (CMT 2012; CMT 2013).

La gran novedad del mercado fue la convergencia de
servicios con el lanzamiento de nuevos productos ba-
sados en la red móvil con características de telefonía
fija; además del lanzamiento de empaques de multi-
productos que combinan los servicios de telefonía mó-
vil, fija, banda ancha y televisión. Estas acciones dina-
mizaron el sector de las telecomunicaciones favore-
ciendo un mayor grado de sustitución en beneficio de
los operadores móviles, por la reducción de las dife-
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GRÁFICO 2
COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS Y LAS DESCONEXIONES

FUENTE: Elaboración propia en base a publicaciones de la CMT.
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rencias percibidas en los servicios (CMT 2009; CMT
2010; CMT 2011; CMT 2012; CMT 2013; CNMC 2014).

La tasa de deserción del tercer periodo tuvo marca-
dos incrementos, con un promedio anual de 32,0%.
La fuerte competencia entre operadores sumado al
contexto de crisis vivido durante el tercer periodo, hizo
que los consumidores tuvieran una mayor predisposi-
ción a cambiarse de operador utilizando la portabilidad
numérica; además la introducción de nuevos paque-
tes de productos ha llevado a que los clientes migren
dentro del mismo operador. De hecho, las causas de
cambio de operador están relacionadas a: el abara-
tamiento de facturas a través de mejores tarifas con la
selección de operadores que se adecuaban mejor a
sus patrones de consumo; la obtención de terminales
móviles beneficiándose de una promoción total o par-
cial; y la búsqueda de una mejor calidad del servicio y
atención al cliente por parte del operador (CMT 2010;
CMT 2011; CMT 2012; CMT 2013; CNMC 2014).

Esta situación afectó directamente la tasa de rotación de
los clientes, pasando de 4,0 a 2,9 años, lo cual significa

que la permanencia de los clientes disminuyó en un año,
que sumado a una reducción del ARPU implica una baja
en el valor del cliente que ha ido de los 1.184,4 euros en
2008, a los 594,0 euros en 2013 (véase gráfico 3).

Ingresos

En el primer periodo los ingresos reportaron un fuerte
crecimiento. El ingreso promedio fue de 6.879,9 millo-
nes de euros, con una tasa de crecimiento promedio
de 27,2%. Al desagregar los ingresos se identifica que
el tráfico de voz correspondió al ítem de mayor impor-
tancia, alcanzado el 83,1%, por su parte la mensaje-
ría representó el 10,8%, mientras que las cuotas y alta
de abono fueron de 5,7%. 

En relación al ingreso promedio por suscriptor (ARPU) en
el primer periodo éste fue de 242,4 euros por año. El
ingreso medio por minuto, que es el promedio de to-
das las tarifas ofertadas en el mercado, presentó una
tendencia a la baja año tras año, con un promedio de
25,7 céntimos de euro/minuto.  Si bien el ingreso me-
dio por minuto tuvo una tendencia de reducción, el in-
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GRÁFICO 3
COMPORTAMIENTO DEL VALOR DEL CLIENTE Y CHURN

FUENTE: Elaboración propia en base a publicaciones de la CMT.

GRÁFICO 4
COMPORTAMIENTO DEL INGRESO TOTAL Y ARPU

FUENTE: Elaboración propia en base a publicaciones de la CMT.
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cremento de los ingresos totales se explica por el cre-
cimiento del parque de líneas y del ARPU, además de
un mayor uso del servicio de mensajería (CMT 2004),
según se observa en el gráfico 4. 

La estrategia seguida por los operadores fue la de seg-
mentar el mercado con el lanzamiento de un amplio
y complejo número de planes tarifarios (CMT 2002; CMT
2003; CMT 2004). Esta segmentación tarifaria puede
diferenciarse por la modalidad de contrato (prepago,
pospago), por horarios de comunicación, por redes de
destino de la llamada (on-net, off-net), y llamadas a
números preferentes dentro la red del mismo operador
(CMT 2003). Pese a esta segmentación, la oferta de
planes en los tres operadores era similar, deduciéndo-
se que reaccionaban ante las acciones de la compe-
tencia para neutralizarla (CMT 2002; CMT 2003).
Además los operadores implementaron una reducción
en la cuota mensual  para fortalecer las políticas de fi-
delización y de migración de clientes de prepago a
pospago (CMT 2004).

El promedio de los ingresos totales del segundo perio-
do fue de 12.508,2 millones de euros al año. Compa-
rando con el periodo anterior los ingresos crecieron en
81,8%. En cuanto a la desagregación, se tuvo que los
ingresos por tráfico de voz en promedio representaron
el 81,8%, mensajería el 12,7%, las cuotas de alta de
abono eran el 2,7%, y datos 2,0%.

Con relación al ARPU, éste ascendió a 293,7 euros por
año (véase gráfico 4), mientras que el ingreso prome-
dio por minuto fue de 20,5 céntimos de euro, siendo
inferior al primer periodo en 20,2%.

El alto crecimiento de los ingresos en este periodo se
debió al incremento del tráfico de voz. Para lograr es-
tos resultados, se fortaleció la estrategia de segmenta-
ción del mercado a través de planes tarifarios, imple-
mentada en el primer periodo; además los operado-
res se adecuaron a los perfiles y comportamientos de
los clientes con el lanzamiento de planes de descuen-
to, bonos, promociones y regalos. Estas estrategias fa-
vorecieron las llamadas y SMS´s dentro de la misma
red (CMT 2005).

La política de migración de clientes de prepago a pos-
pago cuyo objetivo era fidelizar e incrementar los in-
gresos tuvo resultados positivos reflejados en los ingre-
sos totales y en el ARPU.

En el tercer periodo se evidenció un reducido incre-
mento en los ingresos, con un promedio de 12.643,8
millones de euros por año. La baja en los ingresos re-
portada por el tráfico de voz y mensajería fue compen-
sada por el incremento en las cuotas de alta y abono,
y la utilización de datos.  El ARPU enfrentó una reduc-
ción alcanzando un promedio de 249,3 euros por año
(véase gráfico 4).

Para comprender la reducción del ARPU es necesario
verificar el ingreso medio por minuto, cuyo promedio
del tercer periodo fue 14,0 céntimos de euro, inferior
en -31,7% al periodo anterior.

El comportamiento de la reducción de los ingresos es-
tuvo marcado por fuertes cambios en el sector de las
telecomunicaciones móviles, reflejados en cuatro con-
dicionantes: 

El primero de ellos originado por la crisis económica,
donde los usuarios tenían menor disponibilidad de pa-
go y requerían disminuir su gasto,  por lo que los ope-
radores se vieron obligados a reducir sus precios o me-
jorar sus ofertas a fin de evitar que sus abonados ha-
gan uso de la portabilidad numérica y se cambien de
operador  (CMT 2011; CMT 2012; CMT 2013). 

El segundo, referido a la regulación de la CMT de re-
ducir los precios de interconexión que tuvo un impac-
to en los costes de los operadores. La disminución del
precio mayorista posibilitó el lanzamiento de tarifas pla-
nas y semiplanas para los servicios móviles; además
de que los operadores bajaron el precio por minuto,
acercándose progresivamente los precios off-net con
on-net. (CMT 2009; CMT 2012; CMT 2013; CNMC 2014).

El tercero, el ingreso de los Operadores Móviles Virtuales,
con estrategias de precios que desencadenó en una
alta competencia tarifaría (CMT 2009). 
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GRÁFICO 5
COMPORTAMIENTO DEL TRÁFICO TOTAL Y TRÁFICO PROMEDIO POR ABONADO

FUENTE: Elaboración propia en base a publicaciones de la CMT.
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Y el cuarto, la reducción del coste de interconexión su-
mado a la fuerte competencia originó el desarrollo y
lanzamiento de promociones agresivas y el empaque-
tamiento de servicios múltiples: telefonía móvil, fija,
banda ancha y televisión; con la presentación de em-
paques dobles hasta quíntuples  (CMT 2011; CMT 2012;
CMT 2013; CNMC 2014). 

Tráfico

Dentro el primer periodo, el comportamiento del total
de tráfico tuvo altas tasas de crecimiento. El tráfico ini-
ció el año 2000 con 9.210,5 millones de minutos y cul-
minó en 2003 con 30.924,4 millones de minutos, lo que
representa una tasa de crecimiento de 235,9%.

Analizando el total de minutos cursados se evidencia
que el mayor porcentaje corresponde a comunica-
ción entre redes móviles, seguido de llamadas con
destino a fijos nacionales. Por la evolución creciente del
tráfico, el MOU reportó un tasa promedio de 8,0%, con
un promedio anual de 718 minutos por línea (véase
gráfico 5).

El crecimiento sostenido del tráfico en redes móviles se
debe principalmente al cursado dentro el mismo ope-
rador, fruto de las políticas comerciales aplicadas por
los operadores mediante ventajosas tarifas con el ob-
jetivo de fidelizar a sus clientes. Esta estrategia también
tuvo como objetivo el proceso de sustitución de las co-
municaciones de voz de la telefonía fija a móvil (CMT
2003; CMT 2004). (VER gráfico 5 en la págin anterior)

En el segundo periodo la tasa de crecimiento fue sos-
tenida. El tráfico inicial del periodo fue de 30.942,4 mi-
llones de minutos y culminó con 67.769,4 millones de
minutos, lo que representa un crecimiento de 119,1%.  

Al desagregar el tráfico total, las llamadas entre redes
móviles tienen mayor participación, reduciéndose las
llamadas con destino a redes fijas. El MOU del segun-
do periodo reportó tasas de crecimiento positivas, del
13,9% en promedio, y un promedio en minutos de
1,189 por suscriptor al año (véase gráfico 5).

Durante este periodo los operadores intensificaron la
política de fomentar el tráfico dentro su propia red ofer-
tando condiciones ventajosas y reduciendo el precio
de las llamadas de voz y mensajes cortos. Esta estra-
tegia cumplió el objetivo de retener y atraer nuevos
clientes para lograr un número mayor de líneas y así
explotar las economías de escala derivadas del incre-
mento del tráfico y la reducción de los costes de inter-
conexión. La estrategia cumple su objetivo cuando
mayor sea el número de suscriptores de un operador,
ya que la probabilidad de que la llamada sea on-net
es mayor, incentivando de esta manera la permanen-
cia de los clientes incorporados a la red (CMT 2005).
Un ejemplo de esta estrategia ha sido Vodafone que
en los años 2004 y 2005 creció en el número de clien-
tes y por ende aumentó su tráfico on-net (CMT 2006). 

En el tercer periodo la curva del tráfico total se desace-

leró. Al desagregar el total de tráfico se destaca el cre-
cimiento del peso de las llamadas entre móviles, prin-
cipalmente off-net debido a las nuevas políticas de
precio como ser el lanzamiento de servicios empaque-
tados con tarifas semiplanas y planas; además del in-
cremento en el peso de llamadas internacionales por
las agresivas campañas que desarrolló un segmento
de los OMVs especializados en este tipo de destino.
Como consecuencia de la explicación anterior, los mi-
nutos por suscriptor se redujeron a 1,398 minutos por
año (véase gráfico 5).

La mencionada desaceleración no contempla el trá-
fico generado por servicio de datos. La CMT brinda in-
formación únicamente de los años 2012 con 97.237,7
terabytes, y 2013 con 134.118,5 terabytes.

La similitud en el comportamiento de la curva del par-
que de líneas y de tráfico está asociada a la constan-
cia que se vio en el tráfico de voz por suscriptor  (CMT
2011).

La mejora en el comportamiento del tráfico off-net que
se observó durante el tercer periodo puede explicarse
por el crecimiento de los operadores de menor tama-
ño, Orange y Yoigo. Por su parte los operadores con
mayor cuota del mercado, Movistar y Vodafone, repor-
taron un mayor  tráfico que finalizó en su misma red
(CMT 2010; CMT 2011; CMT 2013; CNMC 2014).

Cabe señalar el peso relevante que tuvo el tráfico de
llamadas internacionales en algunos OMVs, resultado
de que estos operadores se especializan en este tipo
de servicio, como Lycamobile, Lebara Móvil, Orbitel,
Happy Móvil o Hits Mobile entre otros (CMT 2010; CMT
2011; CMT 2013; CNMC 2014).

SÍNTESIS DE LAS ESTRATEGIAS

En el Cuadro 1, en la página siguiente, se resumen las
estrategias aplicadas en los tres periodos definidos.
Para un mejor entendimiento, las estrategias han sido
divididas en cinco grupos: crecimiento del mercado,
desarrollo de productos y servicios, innovación tecno-
lógica, precios y tarifas, y fidelización de clientes.

En el primer periodo los operadores orientaron sus es-
fuerzos a lograr economías de escala mediante la pe-
netración del mercado, la masificación y accesibilidad
de los servicios, y el fortalecimiento de la comunica-
ción dentro de la misma red; además de desarrollar
estrategias horizontales de productos e innovación en
servicios, como ser la mensajería y el inicio de transmi-
sión de datos.

En el segundo periodo los operadores consolidaron las
economías de escala del primer periodo, así mismo
lograron la rentabilización de los clientes al enfocarse
en el negocio de pospago con la introducción de una
oferta comercial acorde a las necesidades de dichos
usuarios. Adicionalmente, se debe destacar que en es-
te periodo se introdujo aplicaciones de datos enfoca-
dos al cliente empresarial.
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Dado el ingreso de un nuevo operador y los OMV´s, los
grandes operadores se diversificaron durante el tercer
periodo, con la introducción de diversos aplicativos pa-
ra el servicio de datos y el lanzamiento de paquetes
con tarifas planas. Por su parte Yoigo y los OMV´s con-
centraron sus estrategias en nichos de mercado des-
atendidos, junto a la fuerte reducción de las tarifas.

Al analizar la evolución de la telefonía móvil se desta-
ca que en los dos primeros periodos, los operadores
gozaron de una atractiva posición financiera, como re-
sultado del vertiginoso crecimiento del número de
clientes y de los ingresos. En el tercer periodo se vio un
cambio sustancial debido a la madurez del mercado,
la reducción del ARPU, incremento del churn y la dis-
minución del valor del cliente, aspectos que afectaron
la posición financiera de los operadores móviles. La ba-
ja en los ingresos se vio suavizada por el crecimiento
en el servicio de datos.

De todo lo expuesto, se tiene que en la actualidad, el
reto que enfrentan los operadores es el de incremen-
tar los ingresos promedio por cliente y la reducción de
la tasa de deserción.

CONCLUSIONES

El estudio determina cuáles han sido los factores exter-
nos que han influenciado en la evolución del sector de
las telecomunicaciones móviles. Entre ellos se destaca
los altos niveles de penetración del mercado, la eleva-
da competencia reflejada en el número de operado-
res y el tipo de acciones seguidas que demuestran
agresividad a la hora de captar clientes, modificacio-
nes en el comportamiento del consumidor, cambios
en los ciclos económicos, innovación tecnológica de
las redes de comunicación, de teléfonos móviles y de
aplicaciones, además de la regulación gubernamen-
tal. Todo esto lleva a concluir que la telefonía móvil es
uno de los sectores más dinámicos por sus constantes
cambios. 

Se ha establecido que en la gestión estudiada, 2000
a 2013, ha existido tres periodos claramente diferen-
ciados. El primer periodo tuvo un crecimiento acelera-
do por la masificación del servicio enfocado en pre-
pago, junto a la accesibilidad por la reducción de pre-
cios y la oferta de un amplio número de planes tarifa-
rios. El segundo periodo reportó un crecimiento mode-
rado debido a la alta tasa de penetración del primer

122 403 >Ei

Primer Período (2000 - 2003) Segundo Periodo (2004 - 2007) Tercer Periodo (2008 - 2013)

Crecimiento del Mercado

Penetración de mercado
(Movistar, Vodafone y Orange)

Desarrollo de mercado (Movistar,
Vodafone y Orange)

Proteger la posición de mercado
(Movistar, Vodafone y Orange)

Crecimiento de la base de clien-
tes con énfasis en Prepago

Crecimiento de la base de clien-
tes con énfasis en  Pospago

Incrementar la cuota de merca-
do (Yoigo y OMV´s)

Migración de clientes de prepago
a pospago

Captación de los clientes de la
competencia

Adquisición o creación de OMV´s

Suscripción sólo con el SIM Captación de los clientes de la
competencia

Desarrollar nichos de mercados

Productos y Servicios

Lanzamiento de los servicios de
mensajería

Desarrollo de productos y servicios
de datos

Desarrollo de diversificación (multi-
productos)

Introducción de paquetes de pro-
ductos (móvil, fijo y tv.)

Innovación

Introducción de las plataformas
2.5G

Introducción de las plataformas
3G

Introducción de las plataformas
3.5G / 4G (LTE)

Desarrollo de productos y servicios
de Datos

Desarrollo de la convergencia de
sectores tecnológicos y servicios

Diversificación  de productos y
servicios de Datos

Calidad de servicios

Precios y Tarifas

Segmentación del mercado me-
diante un amplio y complejo nú-
mero de planes tarifarios

Segmentación del mercado me-
diante un amplio y complejo nú-
mero de planes tarifarios

Lanzamiento de tarifas planas y
semiplanas

Reducción de la tarifas Reducción de tarifas Reducción de los precios de inter-
conexión

Reducción de la cuota mensual Introducción de planes de des-
cuentos

Reducción de tarifas

Fidelización de Clientes

Desarrollar la lealtad en el cliente Desarrollar la lealtad en el cliente Desarrollar la lealtad en el cliente

Subvención total o parcial de ter-
minales

Subvención total o parcial de ter-
minales

Portabilidad numérica Portabilidad numérica

Atención al cliente

CUADRO 1
SÍNTESIS DE LAS ESTRATEGIAS DE LAS OPERADORAS MOVILES DE ESPAÑA

FUENTE: Elaboración propia.



TELEFONÍA MÓVIL EN ESPAÑA. ASPECTOS ESTRATÉGICOS

periodo, destacándose el desarrollo de nuevos merca-
dos con énfasis en pospago, desarrollo de productos
y servicios con aplicaciones en datos, sumado a nue-
vas reducciones en tarifas, introducción de la portabi-
lidad numérica y programas de fidelización. El tercer
periodo se caracterizó por tratarse de un mercado ma-
duro con reducido crecimiento, alta competencia por
el ingreso de un cuarto operador y de varios OMV´s,
además de la diversificación de productos, el incre-
mento del número de aplicaciones en datos, lanza-
miento de tarifas planas y semiplanas para productos
empaquetados, mayor utilización de la portabilidad
numérica y el fortalecimiento de acciones en pos de
la lealtad del cliente. 

De lo expuesto en el párrafo precedente, se destaca
que el primer periodo estuvo enmarcado por estrate-
gias de crecimiento de la cuota de mercado, por su
parte, el segundo periodo se enfocó en estrategias de
nuevos mercados y desarrollo de productos y servicios,
siendo el tercer periodo de diversificación, protección
de la cuota de mercado y desarrollo de la lealtad del
cliente.

Dado el dinamismo del sector, los operadores de tele-
fonía móvil han tenido que adaptar sus estrategias a
las exigencias del mercado y a los diversos factores ex-
ternos. Así, a pesar de que en los últimos años se ha
visto una caída en los ingresos, las empresas han rea-
lizado fuertes inversiones para proteger su cuota de
mercado y su posición estratégica. Adicionalmente,
estas empresas, han realizado cambios estructurales
para lograr flexibilidad y eficiencia.

El estudio contribuye al mundo empresarial al plantear
la necesidad de lograr organizaciones flexibles capa-
ces de adaptarse a los rápidos y continuos cambios
que se suscitan en un entorno dinámico, con la gene-
ración de nuevos modelos de negocio apoyado en
alianzas estratégicas con los proveedores de servicios
y aplicaciones a fin de presentar un oferta más atrac-
tiva en relación a las expectativas del cliente. 

Para futuras investigaciones se sugiere abordar cuáles
deberían ser las estrategias de crecimiento ante los
cambios tecnológicos, en el entendido de que los ope-
radores móviles enfrentarán nuevos retos como la ame-
naza de empresas que ofrezcan comunicaciones mó-
viles a través de aplicaciones en la red de datos,  el
desarrollo de servicios que modifiquen el comporta-
miento de comunicación de los usuarios, o la utiliza-
ción de la red del operador como una simple vía en
la que transitan datos generados por otras empresas.
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Es interesante destacar que España se ha convertido en el primer productor de vehículos
industriales y en el segundo fabricante de automóviles en la Unión Europea así como el 12º
mundial. Durante 2016 se ha superado la cifra de 3,0 millones de vehículos fabricados en
España. Además, el sector de automóviles y componentes tiene una cobertura comercial

frente al exterior del 150%. El sector supone un 17,6 %
de la exportación, un 7,3% del PIB y un 9,6% del em-
pleo en 2016.

¿Cómo puede explicarse esta situación cuando des-
de hace muchos años no tenemos ningún fabricante
español con tecnología propia? La primera razón es
que el conjunto de actores de este sector actúan de
forma conjunta y consensuada desde ya hace tiem-
po lo que les ha permitido desarrollar estrategias y pro-
mover políticas que han sabido convencer adecua-
damente a los diversos gobiernos lo que ha forzado a
estos a poner en práctica políticas industriales muy ac-
tivas, a diferencia de otros sectores similares. Esto ha re-
sultado un imán poderoso para atraer la atención de
las empresas multinacionales extranjeras que han en-
contrado en España un lugar interesante para practi-
car su localización industrial.

Pero dentro de estos factores no puede olvidarse el rol
que los clústers juegan en esta industria. Dos publica-
ciones seminales (Sturgeon and Lester, 2004; Sturgeon
et al., 2009) apuntan como la industria del automóvil
se ha configurado a nivel mundial siguiendo una serie
de pautas dentro de las que han sido fundamentales
una ola de inversiones «offshore» inversiones, fusiones
alianzas y adquisiciones acaecidas, especialmente en
los 1990s. Así se ha configurado unas cadenas de va-
lor, dentro de una fuerte corriente de globalización,

compuesta de grandes empresas muy relacionadas
entre sí a nivel global y donde la deslocalización ha ju-
gado un rol fundamental para lograr flexibilidad. Las
grandes empresas líderes han ejercido una fuerte go-
bernanza en sus cadenas de valor global y han influi-
do en esta corriente de deslocalización. 

También se apunta una cierta tensión entre la subcon-
tratación o no de actividades de valor añadido como
el diseño y la I+D entre unos ensambladores de auto-
móviles (OEM Original Equipment Manufacturers, de
ahora en adelante) u otros, jugando las tendencias a
la modularidad un rol fundamental. En el análisis de és-
ta última se otorga un papel fundamental a las estruc-
turas regionales y nacionales que aparecen como so-
porte de la coherencia de la industria. Es por ello que
la geografía económica juega un rol diferente según
los segmentos de la cadena de valor: diseño, fabrica-
ción de componentes, montaje, etc. En este contexto
a nivel micro los clústeres regionales son fundamenta-
les y, en España, se han desarrollado proporcionando
unas importantes ventajas competitivas que han favo-
recido el desarrollo de la industria a nivel nacional.

MARCO TEÓRICO

Los clústers que aquí nos ocupan responderían al pun-
to de vista clásico de Porter (2000) que supone una for-
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ma de organización de la cadena de valor que apor-
ta ventajas competitivas a sus componentes y, funda-
mentalmente al líder. Precisamente, la gobernanza de
las cadenas de valor globales del automóvil juega un
rol importante dentro de la configuración de estas aglo-
meraciones regionales.

Gereffi et al (2005), (ver Cuadro 1) proponen que la ten-
sión entre centralización del montaje y fragmentación
de la producción se coordina mediante la gobernan-
za de las cadenas de valor globales. El grado de co-
ordinación regulado por la asimetría de poder entre los
actores (OEM vs. Suministradores) dependerá de diver-
sos factores como se apunta en la tabla adjunta. Se
puede observar que en el automóvil se suelen dar si-
tuaciones que varían entre la gobernanza modular a
jerárquica dependiendo, básicamente, de la capaci-
dad de los proveedores y de la orientación jerárquica
del OEM. Así unas regiones pueden presentar un perfil
de gobernanza diferente de otras dependiendo del li-
derazgo ejercido por el OEM (Plum and Hassink, 2012;
Hassink et al., 2014).

Dentro de este contexto, en este trabajo se analizarán
los roles que los agentes del clúster: empresas fabrican-
tes OEM, proveedores de componentes, instituciones,
asociaciones, universidad y organismos públicos de in-
vestigación, etc. han jugado en la configuración de los
clústeres. Es de destacar que, considerando las rela-
ciones entre los actores de la cadena de valor, su inter-
acción y calidad se facilita en el entorno del clúster
conduciendo al paradigma de la cadena de valor res-
ponsiva (Gunasekarana, 2008) que contribuye a expli-
car las ventajas de la cooperación entre actores en la
cadena, el clúster y los líderes industriales. La calidad
de las relaciones entre los diversos actores en el clús-
ter configura su desarrollo y orientación según nuestro
estudio de campo. 

Finalmente conviene destacar que las características
de la actividad que las empresas OEM desarrollan en
sus áreas de influencia configurara diversas configura-
ciones de conocimiento: analítica (I+D+i) o más bien
sintética (meramente ingeniería) y por ello acabara in-
fluyendo en las tareas de valor añadido de los demás
componentes del clúster: Tier 1 y demás (Plum & Hassink,
2013).

Si consideramos el modelo propuesto por Eisingerich et
al. (2010) el desempeño sostenible de un clúster viene

determinado por tres factores básicos: a) la fortaleza
de las redes que lo sustentan es decir la confianza en-
tre sus miembros, la frecuencia e intensidad de los in-
tercambios así como la duración de la relación; b) la
apertura de sus redes y su diversidad, la sinergia y la lle-
gada de nuevos miembros; y c) la incertidumbre del
entorno, es decir del mercado, tecnológica de la com-
petencia, etc. 

Así podríamos resumir, como muestra la figura 1 los pa-
radigmas comentados que relacionan los elementos
esenciales a considerar en la sostenibilidad de clústeres
como los que nos ocupan y que constituyen la base de
nuestro análisis. Ver Figura 1 en la página siguiente.

ESTUDIO DE CAMPO

Este trabajo se basa en la recogida de información se-
cundaria de múltiples fuentes: publicaciones acadé-
micas, empresariales, webs de los diversos clúster y aso-
ciaciones empresariales, estadísticas, etc. así como de
información primaria obtenida en más de 50 entrevis-
tas con responsables de diversos clústers así como fa-
bricantes de componentes y responsables del Ministe-
rio de Industria. Dada las limitaciones de espacio he-
mos recortado parte de la información recogida.

LA FABRICACIÓN DE AUTOMÓVILES EN ESPAÑA.
AGRUPACIÓN GEOGRÁFICA

Desde la implantación de los diversos fabricantes de
vehículos en los años 60, la industria se ha venido agru-
pando alrededor de las áreas geográficas de influen-
cia de estas localizaciones. Así, si consideramos la dis-
tribución geográfica de centros de actividad industrial
en el sector de automoción, el Cuadro 2 recoge el pe-
so de las industrias de más de 200 empleados, el em-
pleo sobre el sector, el número de proveedores, los fa-
bricantes de automóviles (OEMs) y el porcentaje de
facturación sobre el total nacional en cada región.
Según Eisingerich et al., 2010 podría constituir un indi-
cador de su desempeño. Puede observarse que estos
se concentran alrededor de los principales fabricantes
de automóviles en España y que esas regiones han
constituido formalmente asociaciones industriales de ti-
po clúster. Posteriormente analizaremos el peso y dina-
mismo que estas asociaciones han supuesto en cada
región.
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CUADRO 1
DETERMINANTES CLAVE DE LA GESTIÓN DE CADENA DE VALOR GLOBAL

Tipo Gobernanza
Complejidad 
transacción

Habilidad para 
Codificar 
transacciones

Capacidades 
proveedores

Grado coordinación y
asimetría de poder

Mercado Baja Alta Alta Baja

Modular Alta Alta Alta

Relacional Alta Baja Alta

Cautiva Alta Alta Baja

Jerárquica Alta Baja Baja Alta

FUENTE: Gereffi et al., 2005.



FACTORES DE ÉXITO EN LA CLUSTERIZACIÓN DE LA INDUSTRIA…

AGENTES  PRINCIPALES EN LOS CLÚSTERS

Morosini (2004) postula que la estructura de agentes
económicos y sociales en el clúster es la que aglutina
la red del mismo y sirve de «pegamento institucional»
y virtual de la aglomeración. Por ello, este mismo au-
tor, identifica cinco capacidades básicas en el clúster
para que desarrolle un dinamismo competitivo: lideraz-
go, un stock de conocimiento que constituye los blo-
ques de su estructura, unos rituales de comunicación,
unas interacciones de intercambio de conocimiento y
la rotación de profesionales dentro del mismo. Otros
autores han reconocido el rol de los agentes como es-
tructuradores de la arquitectura de conocimiento del
clúster (Sureephong et al., 2007). Estos autores coinci-
den con Plum y Hassink (2013) en su estudio de los clús-

ter alemanes del automóvil donde asignaban a la ge-
neración de conocimiento un rol esencial.

Estos agentes, en el caso específico de los clústers del
automóvil serían los siguientes.

Fabricantes de automóviles (OEMs), camiones o auto-
buses. Ya hemos visto como la literatura académica y
los diversos estudios sobre el sector les confieren un rol
esencial. Así es importante el número de ellos, su anti-
güedad en el tiempo, la participación, compromiso o
rol que adquieren en el clúster, su política de selección
y apoyo de proveedores en la que puede tener impor-
tancia la toma de decisión si es local o centrada en
los cuarteles de la multinacional y, finalmente si pose-
en actividades de valor añadido como I+D o diseño
en la zona.
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GRÁFICO 1

ELEMENTOS BÁSICOS EN LA SOSTENIBILIDAD DEL CLÚSTER

FUENTE: Autores basados en Eisingerich et al., 2010; Gunasekarana, 2008, Gereffi et al., 2005; Plum & Hassink, 2013)

CUADRO 2
PESO DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ SEGÚN CLÚSTERES (2015)

CCAA
Ind. % > 200
empleados

Proveedores
Empleo sector

sobre total
OEMs

% Producción/
España

% OEM s total
Organización
formal Cluster 

Cataluña 27,60 393 34,30 Seat, IVECO,
Nissan, Daimler

23,73 20,30 x

Galicia 14,30 64 7,70 PSA. Citroen 15,77 17,80 x

Aragón 10,50 109 7,70 GM 13,3 15,90 x

Castilla Leon 9,50 61 7,80 Renault, IVECO,
Nissan

15,73 12,20 x

Navarra 9,50 81 7,60 VW 12,73 10,10 x

País Vasco 7,60 131 11,00 Daimler, Irizar 3,34 4,00 x

Com.Valenciana 6,70 83 7,50 Ford 11,76 14,10 x

Madrid 4,80 125 4,80 PSA, Renault,
IVECO

3,64 5,40 x

Cantabria 3,80 10 3,00 x

Andalucía 1,90 65 3,60 Renault 0,20

Rioja 1,90 17 1,60 x

Asturias 1,00 0,60

Castilla la Mancha 0,90 29 1,30

Otras 0,00 1,50

Total 100,00 100 100 100

FUENTE: Elaboración propia.
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Fabricantes de componentes. Son los que componen
la cadena de valor aguas arriba y debajo de los fabri-
cantes (OEMs). Según su cercanía a estos se denomi-
nan Tier1, 2, 3, etc. Tienen un rol fundamental y su nú-
mero, dimensión y nivel de internacionalización son un
síntoma del dinamismo del clúster donde se han des-
arrollado. Debe tenerse en cuenta que la existencia de
una red de fabricantes de componentes fuerte es uno
de los elementos que ha contribuido a la salud de la
industria del automóvil nacional (Sturgeon et al., 2008).

Asociación de Clúster. La literatura académica es es-
casa en cuanto a este tipo de agentes, algunos autores
los denominan Cluster Development Agencies (Suree-
phong et al., 2007). Constituye un tipo de asociación con
un rol dinamizador. Puede haber sido promovida por la
administración, un OEM u otras asociaciones regionales.
Un estudio reciente (MINETUR, 2011) analiza cómo fun-
cionan las diversas oficinas en España. En general, des-
arrollan labores de comunicación, compras, proyectos,
etc. Su financiación suele ser pública, aunque el porcen-
taje de financiación privada es un síntoma de su dina-
mismo. 

Universidades. Las universidades son agentes genera-
dores de conocimiento con un rol en el clúster en el
que estén integrados. Pueden colaborar en la genera-
ción de conocimiento analítico y sintético en el clúster.
También ser agentes de formación de la industria lo-
cal. Existen en Europa casos de éxito como son los ca-
sos de Slovakia, Gratz, Bavaria o Canadá (1),(2),(3)
(Rutherford y Holmes, 2008).

Centros de I+D, Institutos Tecnológicos. Algunos clús-
ters disponen de centros privados o públicos, así como
institutos tecnológicos especializados en el automóvil
que contribuyen al conocimiento del mismo. Algunos
de ellos son consecuencia de la propia actividad del
clúster.

Sindicatos. Han sido ignorados por la literatura acadé-
mica de clúster. Colaboran en legislación avanzada y
negociación colectiva. Un buen ambiente de trabajo
y una cooperación a nivel de clúster estará obstaculi-
zada por la sobre capacidad y la reducción de costes
que reverberan a lo largo de las cadenas der valor glo-
bales (Rutherford y Holmes, 2007). Deben considerarse
dos niveles. En primer lugar el de las multinacionales
(OEMs) ensambladoras y los grandes fabricantes de
componentes Tier 1, nacionales y multinacionales, don-
de existe una interlocución ágil y flexible entre sindica-
tos y dirección con unas relaciones laborales bien arti-
culadas. En segundo lugar el de las PYMES, en la indus-
tria auxiliar, donde mientras la afiliación sindical es me-
nor hay una patronal coordinada y, por tanto, también
un nivel inferior de negociación. Algunos apuntan al
traslado de los recortes en costes hacia abajo de la ca-
dena, a medida que nos desplazamos en ese sentido
con labores de menor valor añadido , y  condiciones
laborales inferiores (Banyuls y Lorente Campos, 2010).

Gobierno y administración Local. Los gobiernos regio-
nales están contribuyendo al apoyo a la industria y las
aglomeraciones regionales. Con mayor o menor pro-
tagonismo han promovido oficinas de clúster y políti-

cas regionales de apoyo. Existen numerosos progra-
mas de apoyo a esta clusterización en el sector. Sin
embargo la política industrial es más bien reactiva fren-
te a las propuestas de la patronal.

Otras asociaciones industriales. Diversas asociaciones
nacionales (ANFAC, SERNAUTO) o locales como cáma-
ras de comercio o institutos de cooperación son críti-
cas en la dinámica de los clúster.

RESULTADOS DEL ANÁLISIS

A continuación, analizamos la dinámica de los diversos
agentes en los diversos clúster desde diversas perspec-
tivas según la información que hemos podido recoger. 

Fabricantes de automóviles (OEMs), camiones o auto-
buses

Renault. Construye su fábrica en Valladolid en 1951 y
la de Palencia en 1978. Dispone de un departamento
de I+D relevante. En Sevilla fabrica cajas de velocida-
des. Tiene una fuerte implicación en el clúster de
Castilla León (4). Su plan industrial contempla una in-
versión de 600 millones de euros entre 2014 y 2016.
Recientemente ha anunciado una nueva inversión adi-
cional en España de 600 millones de euros y el desa-
rrollo de un centro de I+D+i en Valladolid (5).

PSA Citröen. La fábrica de Vigo fue construida en 1958.
Es la fábrica más productiva de la multinacional (el 14%
de la producción de PSA) con una exportación del
85%. Inauguró en 2014 una nueva plataforma modu-
lar tras invertir 1.062 millones de euros durante 2009-
2013. Tiene una fuerte implicación con CEAGA, el clús-
ter de Vigo.

La planta de Madrid se inauguró en el año 1952, fabri-
ca algunos modelos en exclusiva para todo el mundo.
El grupo PSA ha propuesto a los sindicatos una inver-
sión de 144 millones en la fábrica que tiene en Madrid
para producir, a partir de 2021 un nuevo modelo (6).

Ford. Desde su construcción en 1976 esta planta va-
lenciana es una de las que más actividad ha tenido
en los últimos años. Desde 2011 ha invertido 2.300 mi-
llones de euros en ampliación y mejoras. La política de
compras de Ford no favorece el entorno valenciano.
Es, sobre todo, una planta productiva, no trata de lide-
rar un clúster.

General Motors. La Planta de Figueruelas (Zaragoza)
de Opel funciona desde 1982. Supone el 20% de la
plantilla de manufacturas de GM en Europa. Desde su
puesta en marcha Opel ha invertido más de 4.300 mi-
llones de euros. En 2014 se realizó una inversión de más
de 210 millones de euros (7). 

Nissan. Construye la fábrica de Barcelona en el año
1971, ya ha anunciado unas inversiones de 305 millo-
nes de euros este año y 131 millones más en 2015.
Cuenta con proveedores Tier 1 y 2 localizados dentro
de su planta que incluye un centro de I+D en el que
se invierten 70 millones de euros anuales en I+D (8).
Construye la fábrica de Avila en 1955 para producir los
modelos de camiones industriales Ahí ha invertido 430
millones de euros entre 2014 y 2015.
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Volkswagen Audi. Fábrica de Landaben en Navarra. El
único modelo que se fabrica aquí es el Polo. Inaugurada
en 1965.

Seat. Se construye en el año 1993 en Martorell, conjun-
tamente con Audi, se posiciona como la más impor-
tante de la marca en el mundo, la única instalación
en España con un centro de I+D y diseño con 900 in-
genieros y un centro de prototipos (9). Esta empresa ha
invertido más de 2.600 millones de euros en los últimos
cinco años2. Cuenta, además, con un centro de pro-
ducción de piezas estampadas y otro) donde fabrica
cajas de cambios desde 1980 (10).

Daimler Mercedes. Fábrica en Vitoria furgonetas, inau-
gurada en 1954. A través de su filial de EvoBus Ibérica
fabrica chasis de autobuses en Cantabria. La empre-
sa invirtió 2000 millones en en los últimos cinco años.

IVECO. La factoría de Valladolid se inaugura en 1957 (11).

Irizar. Es una cooperativa que fabrica autobuses des-
de 1928 (40% de su producción mundial). Empresa
con fuerte inversión en I+D constituye un ejemplo de
fabricante OEM. Este año vendió los primeros 3 auto-
buses eléctricos.

¿Qué inversión en I+D registran estos agentes? El CDTI
nos ha proporcionado la inversión en proyectos CDTI
de OEMs y fabricantes de componentes. Dada la se-
lección y seguimiento de los proyectos por este orga-
nismo resulta una referencia muy fiable. El Cuadro 3 re-
fleja la inversión en I+D de la industria del automóvil
(OEMs) por comunidades durante el periodo 2006-14.
Esta tabla nos indica el liderazgo claro de los clústers
de Castilla León, Cataluña y Madrid. Esta inversión co-
rresponde a las empresas Renault, Nissan y Seat y es
coherente con la información proporcionada por es-
tas firmas y reflejada en párrafos anteriores.

nacional de OEMS y un 13,4% al mercado nacional
de recambios. Por otra parte, se debieron importar
22.950,76 millones de euros que se dedicaron un 68,8
% a los OEMs nacionales, un 23,0 % como input de los
fabricantes de componentes y un 7,4 % al mercado
nacional de recambios, El ratio de inversión sobre fac-
turación se sitúa en un 6,1 % Y el de I+D en un 3%. La
industria ha dado empleo, en 2016, a 215.000 traba-
jadores, cifra que antes de la crisis (2006) llegó a casi
250.000. Estas cifras dan una idea del grado de inter-
nacionalización del sector, de su impacto en la eco-
nomía nacional, del nivel de inversión en capital de I+D
necesario y, en definitiva, del valor añadido generado
(Sernauto estima un 3.2% del Valor Añadido Bruto na-
cional y un 58% del VAB de la industria de automoción).
La contribución de la industria auxiliar a la exportación
es superior al 90% del volumen fabricado.

El sector lo componen unas 1200 empresas fabrican-
tes de Equipos y Componentes de Automoción, insta-
ladas en todo el país, pertenecientes a diversos grupos
empresariales multinacionales así como PYMES. Un
80% lo componen empresas de menos de 50 traba-
jadores lo que arroja sombras sobre la capacidad de
internacionalización e innovación de la empresa espa-
ñola del sector. Solo 38 empresas (3,17%) tienen un ta-
maño considerable y, de ellas, solo 5 son españolas,
con un considerable tamaño e internacionalizacion,
ya que el resto son filiales de multinacionales extranje-
ras del sector. Estas han venido atraídas por la activi-
dad de los OEM como apunta la literatura académi-
ca (Sturgeon et al., 2004, 2008). Una tesis reciente de-
fendida en la UPV apuntaba como la estrategia de im-
plantación de los OEM era el único elemento determi-
nante de la estrategia de localización de Tier1 y Tier2
(Ferrari, 2014).

Con objeto de determinar la distribución de empresas
de este subsector por tamaño según los diversos clús-
ters hemos analizado la población por CCAA en SABI.
Los datos se muestran en el Cuadro 4, en la página si-
guiente. Hemos seleccionado los datos correspondien-
tes  a empresas mayores de 10 empleados por lo que
la suma es diferente a la presentada en la tabla ante-
rior. Se han realizado en ambos ajustes para incluir al-
gunas empresas de matricería que estaban incluidas
en SABI en CNAEs diferentes (el de componentes es el
29.3). 

En general, las compras de los OEMs se basan en pla-
taformas globales, y en criterios de competitividad y
calidad pero también existen ciertas tendencias para
establecer relaciones más cercanas con los provee-
dores (Cusumano y Takeishi, 1991; Pilkington y Pedraza,
2014). Por ello, aunque las decisiones se tomen en las
sedes centrales de compras de los OEM, las instalacio-
nes locales de montaje de los OEM en los clústeres pue-
den ejercer cierta influencia en estas decisiones. Esta
situación también ha influido en la dinámica de creci-
miento e internacionalización de algunas empresas es-
pañolas de componentes que están ocupando roles
de liderazgo a nivel global. Podemos apuntar que la
presencia de empresas de componentes con un ta-
maño mayor determina un liderazgo en el clúster ma-
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CUADRO 3
PRESUPUESTO ASIGNADO A PROYECTOS DE I+D+I

DE FABRICACIÓN DE AUTOMÓVILES
(Mill. Euros, 2006-14, origen CDTI, 2015)

FUENTE: Elaboración propia.

CCAA Total

Castilla Leon 51,79

Cataluña 25,69

Madrid 18,49

Galicia 4,18

Resto de CCAA 4,09

Com. Valenciana 4

Navarra 0,49

Total 108,73

Fabricantes de componentes. La industria española
de componentes es otro de los agentes clave de
competitividad del sector siendo el 4º productor de
componentes de Europa. En 2016 se facturaron
34.000 millones de euros superando el máximo histó-
rico de 33.000 millones de euros de 2007 destinándo-
se un 60,3 % a la exportación, un 26,3% al mercado
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activos en esta zona geográfica son Daimler Benz
Vitoria e Irizar, contando con I+D y la colaboración de
otros centros como el CEIT, IK4 y Tecnalia. De entre las
empresas TIER 1 más importantes cabe destacar
Tenneco, ZF, Gestamp, etc.

El segundo que se creó en España fue el Clúster de
Empresas de Automoción de Galicia (CEAGA) en 1997.
Uno de los más activos del país, cuenta en la actuali-
dad con unos 103 socios. El OEM activos es PSA-Citroën,
contando con un Centro Tecnológico del Automóvil de
Galicia (CTAG) muy conocido y del Centro técnico del
grupo PSA ubicado en Vigo.. De entre las empresas TIER
1 más importantes cabe destacar ACS, Autoneum
Spain, S.A., Benteler, Borg Warner Emissions, Faurecia,
Coperma, Denso, Rubi, Gestamp, GKN, Antolín, Inergy,
Plasto, etc.

En 2001 se crea el Foro de Automoción de Castilla y
León (FACYL), a instancias de OEMs como Renault, Nissan
e Iveco. Cuenta en la actualidad con unos 30 socios.
Sus proyectos se basan en la colaboración de la
Fundación CIDAUT y la Universidad de Valladolid. De en-
tre las empresas TIER 1 más importantes que participan
en el mismo destacan Benteler España, DGH, Eurotire,
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CUADRO 4
ANÁLISIS POBLACIÓN SECTOR DE EQUIPOS Y COMPONENTES (ORIGEN SABI, 2014)

POR TAMAÑO Y COMUNIDAD (ORIGEN SABI, 2014)

España <50 50-100 100-500 >500 Total

Andalucía 22 5 4 2 33

Aragón 30 13 17 2 62

Cantabria 2 3 1 0 6

Castilla y León 17 5 20 4 48

Cataluña 115 26 59 10 210

Comunidad Valenciana 20 3 25 1 49

Galicia 24 6 13 3 46

Madrid 38 7 7 5 57

Murcia 5 0 0 0 5

Navarra 25 14 22 6 67

País Vasco 43 16 20 5 84

Todas 341 98 188 38 66

FUENTE: Elaboración propia.

CUADRO 5
CLASIFICACIÓN OEMS ESPAÑOLES SEGÚN NIVEL

COLABORACIÓN CON PROVEEDORES

Audi 4,13

Mercedes 3,95

GM 3,76

PSA 3,6

Nissan 3,51

Iveco 3,39

Renault 3,17

Ford 3,06

VW 3,03

Seat 3

FUENTE: Elaboración propia.

CUADRO 6
PROPORCIÓN DE POBLACIÓN CON ESTUDIOS

UNIVERSITARIOS POR GRUPOS DE EDAD 
(MIL. EUROS, ORIGEN CDTI)

CCAA Total

Pais Vasco 112,31

Cataluña 106,73

Navarra 62,66

Castilla y León 54,15

Madrid 43,13

Galicia 27,04

Com. Valenciana 23,83

Aragon 9,74

Resto CCAA 101,76

Total 541,35

FUENTE: Elaboración propia..

yor de este agente por su capacidad de desarrollar ac-
tividades de I+D e internacionalizar su actividad tenien-
do clientes, no solo fuera del clúster sino fuera del país.
En este sentido el sector de componentes dispone de
empresas de mayor tamaño fundamentalmente en los
clusteres de Castilla Lean, Pais Vasco, Cataluña y Galicia,
Una encuesta realizada entre 55 proveedores por los au-
tores clasificó a los OEMs españoles del siguiente modo
(Cuadro 5) según su espíritu colaborativo con los pro-
veedores.

Del mismo modo que hemos hecho con los ensam-
bladores OEMs, el cuadro 6 muestra la inversión en I+D
de los fabricantes de componentes en el periodo
2006-14 desagregada por CCAA. Aquí se apunta un li-
derazgo claro del País Vasco y Cataluña, seguido de
cerca por Navarra, Castilla León y Madrid

Asociación de Clústeres

Actualmente existen 11 clústeres de automoción, algu-
nos de ellos en la asociación ACREA (Alianza de
Clústeres Regionales de Automoción), y con diferentes
niveles de éxito y crecimiento, según las circunstancias
regionales de cada caso (MINETUR, 2011).

En 1993, se crea el Clúster de Automoción del País
Vasco (ACICAE). Cuenta con unos 151 socios. Los OEM
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Faurecia Exteriors, Ficosa, Gestamp, Grupo Antolín,
Inergy, Michelin, Plastic Omnium, PPG Iberica, Stinser,
Visteon Interior Systems, etc.

La Asociación Valenciana de la Industria Auxiliar a la
Automoción (AVIA) se crea en el año 2003 bajo los aus-
picios de la Generalitat Valenciana y del impulso del
OEM de la región, Ford España, S.A. Este clúster cuen-
ta en la actualidad con unos 69 socios, aunque con
actividad baja. De entre las empresas TIER 1 más im-
portantes cabe destacar Faurecia, Grupo Antolín,
Autoliv-BKI, Ochoa, COPO, TMD, Tenneco, etc. Faurecia
ha inaugurado recientemente un centro de I+D en
Paterna con una inversión cercana a los 3 millones de €
y 330 empleados (12).

En el año 2005 se formalizó la creación del Grupo de
Iniciativas Regionales de Automoción de Cantabria (GI-
RA), clúster de un tamaño reducido, con unos 30 socios,
y generado al amparo de un OEM como Mercedes.

El Clúster de Automoción de NAVARRA fue creado en
2007 y cuenta en la actualidad con unas 120-130 em-
presas. El OEM activo es la firma Volkswagen, contan-
do con las capacidades para la I+D del CITEAN y las
Universidades de Navarra y Pública de Navarra. Las em-
presas TIER 1 más importantes que pertenecen al mis-
mo son SKF, Frenos Iruña, KWD-Schnellecke, KYB, GAN
Technologies, etc.

También en el año 2007 se crea el Clúster de Automo-
ción de la Comunidad de Madrid. Actualmente cuen-
ta con 26 socios, de los que destacan como principa-
les OEM las empresas del grupo PSA Peugeot y Citroën,
así como IVECO, heredera de la antigua PEGASO. Las
empresas TIER 1 más importantes que participan en el
mismo son Robert Bosch, Valeo, Faurecia, Eaton, Aprim,
TRW, etc.

El Clúster de Automoción de Aragón (CAARAGON) se crea
en el año 2008 con una serie de empresas ligadas a
General Motors. Cuenta con 28 empresas, entre las
que también se encuentran OEM como TATA y ZYTEL.

La Asociación Empresarial Innovadora del Sector de la
Automoción de Jaén (AEI Jaén) nació al amparo del OEM
Suzuki en 2008 (hoy extinguida).

Finalmente, en Abril de 2013 nacía el Clúster de la
Automoción de Cataluña (CIAC). Cuenta con unas 251
empresas, el más grande de España. Fue creado ba-
jo los auspicios de los OEM SEAT y NISSAN y los TIER 1 FI-
COSA, DOGA y GESTAMP. Entre los OEM participantes
también se encuentra el grupo VW-AUDI. En el mismo
participan como soporte a la I+D diferentes centros
tecnológicos pertenecientes a los OEM, así como otros
centros como IDIADA.

La fortaleza de algunos clústers viene determinada, por
ejemplo, por la existencia de nexos entre los agentes
previamente a su constitución como en Castilla León,
Galicia y País Vasco (MINETUR, 2011). Un aspecto co-
mún a la mayoría de las asociaciones es su depen-

dencia económica de ayudas públicas para su sub-
sistencia, lo que muestra una debilidad importante.

Todos ellos ofertan servicios de I+D en su cartera de
actividades, pero no se publican estadísticas o datos
sobre los proyectos de I+D liderados, limitándose a la
descripción de las actividades de I+D de los centros
tecnológicos asociados (CC.OO., 2009). En la mayo-
ría de ocasiones la I+D de las universidades colabora-
doras en los clústeres no está relacionada con los inte-
reses tecnológicos de éstos.

Las actividades más valoradas por los socios son las si-
guientes: Asesoramiento a las empresas en la gestión de
ayudas públicas; formación en Lean manufacturing;
Central de compras; Internacionalización; redes coope-
ración; Formación directivos; I+D+i en vehículo eléctri-
co; grupos de Trabajo de I+D; grupos mejora de medio-
ambiente, encuentros interclúster, e imagen sector (MI-
NETUR, 2011).

Universidades

El análisis de los diversos clústeres evidencia la escasa
participación de las universidades en los mismos (MI-
NETUR, 2011), incluso en áreas de formación como evi-
dencia el cierre de la escuela universitaria de Ford en
2013 (13).

La industria española de la automoción se basa funda-
mentalmente en la fabricación y montaje de vehícu-
los. El eslabón de la I+D el único que le falta para com-
pletar la cadena de valor (CC.OO., 2013). La universi-
dad española no se ha preocupado de la formación
de ingenieros especializados en el sector de la auto-
moción; esto se ha visto potenciado además por el he-
cho de que muchas empresas OEM tienen sus centros
de decisión, y por tanto de desarrollo, a otros países,
alejando todavía más la universidad de las empresas.

Centros de I+D, Institutos Tecnológicos

En principio los centros tecnológicos tienen un rol inter-
medio entre la universidad y la industria (Albors-Garrigós
et al, 2014). A la vista de la situación descrita más arri-
ba, determinadas CC.AA. han constituido centros téc-
nicos, con el objetivo de liderar la I+D+i en el ámbito
de la automoción en su zona geográfica de influen-
cia. Aunque la mayoría dependen de los fondos y las
subvenciones públicas, algunos como CTAG (14), fun-
dado en 2002 (300 empleados) destacan por gebne-
rar fondos con sus propios recursos.

Un rol importante de estos centros es su acreditación
como laboratorios de homologación de vehículos y
componentes (INTA e IDIADA) lo que les ofrece cierta
sostenibilidad económica. El resto, dependiendo de los
servicios a OEM o TIER 1, 2 y 3, dependerán de su pro-
pia competitividad.

El hecho de que algunos OEM disponen de sus propios
centros tecnológicos de I+D, como ya se ha apunta-
do, plantea la cuestión de si habrá spillover de cono-
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cimiento en el propio clúster como apunta la literatu-
ra académica (Audretsch y Feldman, 2004) frente a la
tendencia de apropiabiidad.

El reto es la potenciación de estos centros y su colabo-
ración con la industria de componentes cuya capaci-
dad de I+D está limitada por su tamaño.

Sindicatos

El papel que los sindicatos desempeñan en la sosteni-
bilidad de la industria del automóvil en general, OEMs
e Industria Auxiliar, puede considerarse de gran impor-
tancia (CCOO, 2012; MINETUR, 2011) a través de sus
observatorios industriales y de su participación en la
mejora y estabilidad de las relaciones laborales.

Por ello, en aquellas CCAA donde exista una fuerte im-
plantación sindical por la presencia de OEMs y empre-
sas TIER 1 y TIER2 de tamaño grande su influencia será
mayor (14), (16) (17).

Gobierno y administración Local 

Las administraciones públicas juegan un papel funda-
mental en el fomento del I+D+i a través de la cola-
boración público-privada. La administración central ha
jugado un rol reactivo así como otras administraciones
locales con ciertas excepciones 

DISCUSIÓN

Se ha analizado el dinamismo de los diversos agentes
que intervienen en los clústers. Asignando valores a las
diversas variables que componen los elementos de di-
namismo apuntados en la Figura 1. Fortaleza y aper-
tura se han estandarizado de acuerdo con las medias
obtenidas entre los diversos clústers, siendo el desem-
peño el apuntado por las cifras de la tabla 1. El Cuadro
7 representa los valores obtenidos en cada clúster por

el dinamismo de los diversos agentes. Puede apuntar-
se que el liderazgo en los clústers se puede atribuir fun-
damentalmente a los OEMs, los fabricantes de com-
ponentes y la interacción entre ellos.

CONCLUSIÓN

Se puede deducir que, confirmando lo que apunta la
literatura académica, los clústers de la industria del au-
tomóvil deben analizarse desde la perspectiva de la
cadena de valor global de este sector. Por ello y, a la
vista del análisis anterior, cabría destacar, frente a otros
tipos de clúster industriales, el protagonismo crítico y
fundamental de los fabricantes de automóviles y el gra-
do en el que llevan a cabo actividades de valor aña-
dido (I+D, diseño) en el clúster. Ello explica el dinamis-
mo de clústeres como el de Cataluña o el de Castilla
León. También que, al amparo de esta actividad, ha-
yan surgido empresas de componentes de cierta en-
vergadura que, a su vez, han crecido y se han interna-
cionalizado. Por otra parte, las políticas de las empre-
sas OEM y su imbricación y compromiso con la región
(el clúster) resultan fundamentales y así se puede expli-
car el caso de Galicia o Madrid.

Las empresas de componentes son un eslabón funda-
mental en complementar a las OEM en su desarrollo.
Por una parte, como gran parte de la literatura acadé-
mica ha señalado, las estrategias de las empresas mul-
tinacionales de componentes Tier 1 y 2 vienen atraídas
por las estrategias de externalización de las empresas
OEM y las nuevas tendencias en el sector propician una
colaboración mayor entre OEM y suministradores. Por
otra, las oportunidades generadas en el clúster pue-
den ser aprovechadas por emprendedores para cre-
cer e internacionalizarse y ese el caso de las empre-
sas ya mencionadas. Aquí, el contexto y la cultura in-
dustrial de la región son importantes, de ahí la dinámi-
ca de Cataluña y el País Vasco. En el caso de Madrid
hay que recordar que en 1946 se fundó ENASA
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CUADRO 7
IIFLUENCIA DE LOS DIVERSOS AGENTES EN LOS CLÚSTERS DE AUTOMÓVIL ESPAÑOLES
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CCAA 5 5 3 2 2 2 4 4 4,0

Cataluña 3 3 5 4 4 3 3 4 4,0

Aragón 3 2 4 2 2 3 2 3 2,3

Castilla-León 4 5 4 3 3 4 2 4 4,0

Navarra 3 4 4 3 3 4 3 4 3,5

País Vasco 3 4 4 4 4 4 3 4 3,5

Com. Valenciana 2 2 2 1 1 2 1 3 2,0

Madrid 2 2 2 2 2 2 2 3 2,0

Cantabria 1 2 2 2 2 1 1 3 1,0

Andalucía 1 2 1 1 1 1 1 3 1,0

La Rioja 0 2 1 2 1 2 1 3 1,0
FUENTE: Elaboración propia.



FACTORES DE ÉXITO EN LA CLUSTERIZACIÓN DE LA INDUSTRIA…

(Empresa Nacional de Autocamiones) y en 1954 Barrei-
ros Diésel. En este sentido, cabe destacar el caso de éxi-
to de Galicia y Castilla León donde no existía esa tradi-
ción.

Con relación a las asociaciones de clúster del sector
automotriz, suponen una figura relativamente novedo-
sa en la literatura de clúster, juegan un rol importante,
pero desde el punto de vista de los autores, especial-
mente cuando ya existía un germen y una colabora-
ción previa entre los agentes del clúster. Quizás su la-
bor fundamental es la de formación en la que juegan
un rol fundamental.

Los centros de I+D son agentes relevantes pero los
ejemplos de éxito son escasos y ya se han señalado.
Su problemática y enfoque de sostenibilidad es común
a la de los centros tecnológicos (Albors et al., 2014).
Las asociaciones de clúster pueden ser un soporte im-
portante para su trabajo como es el caso de CEAGA.

Las universidades, con alguna excepción ya señalada,
existen alejadas del sector automotriz y no parecen res-
ponder a las demandas del mismo.

Los sindicatos, y esta es una peculiaridad también de
este sector, tienen cierto protagonismo en mejorar las
relaciones industriales en los clústers pero su influencia
parece limitada a las grandes empresas OEM y Tier 1.
Los ejemplos de conflictos (EREs, cierres) en empresas
de menor tamaño parecen ilustrar esta conclusión.

Finalmente, el rol de la administración central y regio-
nal parece diferir. Dada la cohesión de las asociacio-
nes empresariales nacionales, SERNAUTO y ANFAC, la
primera ha actuado reactivamente y se ha limitado a
aceptar las propuestas del sector en cuanto a ayudas
a las inversiones en infraestructura de producción e I+D,
así como los sucesivos planes de incentivo a la com-
pra de vehículos que han sido útiles para articular una
demanda mínima del mercado nacional que hiciera
viable los planes de externalización hacia España de
los OEM. Podría destacarse la labor del CDTI con cier-
ta tradición. En cuanto a las administraciones de las
CCAA, su actitud ha sido diversa. En algunos casos se
han limitado a subvencionar la industria y planes de in-
versión de los OEM, en otros han apoyado a los clúster
y la industria de componentes incluso lanzando estra-
tegias regionales para el sector. En todo caso, los re-
cortes presupuestarios han limitado bastante su cam-
po de acción. 

Finalmente, convendría destacar la necesidad de pro-
fundizar en estos estudios dada la relevancia y futuro
del sector automotriz.

NOTAS

[1] http://www.invest-in-bavaria.com/en/range-of-sectors/automo
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[3] http://www.aaa.co.at/13_DEU_HTML.php

[4] http://www.elnortedecastil la.es/economia/empresas/
201408/17/grandes-empresas-castilla-leon-20140817120613.
html

[5] El Economista 8.05.2016.
[6] http://www.atlantico.net/articulo/economia/psa-vigo-revalida-
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8807.html

[7] El Economista 29.04.2017.
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La creciente competencia global a la que se enfrentan muchas empresas dificulta la consecu-
ción de ventajas competitivas sostenibles. Asimismo, diversos autores señalan que la competiti-
vidad empresarial se apoya actualmente cada vez más en la cadena de suministro que en la
propia empresa (Ketchen y Hult 2007, Zimmermann et al. 2016). En este contexto competitivo, 

responder de forma rápida al mercado y mantener-
se adaptada a la evolución del conocimiento y tec-
nología devienen elementos fundamentales para la
empresa. Dos capacidades dinámicas muy relevan-
tes para que la empresa obtenga ventajas compe-
titivas sostenibles en este ámbito son la capacidad
de absorción y la capacidad de agilidad.

Por un lado, la capacidad de absorción es relevan-
te porque permite a la empresa adaptarse y/o anti-
ciparse a los cambios en el entorno a través del pro-
ceso de adquisición, asimilación, transformación y
adaptación de conocimientos externos con el fin de
utilizarlos en los procesos de innovación y de opera-
ciones internas. Por otra parte, la agilidad de la ca-
dena de suministro constituye la capacidad de la
empresa para responder de forma rápida a los cam-
bios inesperados en el mercado, lo cual resulta vital
en entornos competitivos muy dinámicos (Swafford et
al., 2008). Ambas capacidades pueden influir en los
resultados empresariales y así lo han contrastado va-
rios estudios (Zahra y George 2002, Lane et al., 2006,
Yusuf y Adeleye, 2002; Lee, 2004, S wafford et al., 2006;
Gligor et al., 2015).

Sin embargo, la interrelación existente entre ambas
capacidades y su impacto en los resultados no está
tan estudiada. Aunque varios autores han señalado
la importancia del conocimiento para la gestión de
una cadena de suministro (Yusuf et al., 2004; Hult et
al., 2004; Fugate et al., 2009; Marra et al., 2012), otros
han señalado la necesidad de analizar la influencia
de la absorción de nuevos conocimientos en las pro-
pias características de la cadena como, por ejem-
plo, la agilidad (Yang, 2014, Gligor et al., 2015). Esta
relación es importante ante la imperante necesidad
de dinamizar la competitividad de la empresa espa-
ñola para la economía global. Actualmente la inno-
vación es cada vez más abierta y multidisciplinar. Por
ello para mejorar en competitividad y resultados, la
gestión debe establecer y alcanzar sinergias entre di-
ferentes capacidades dinámicas. Así por ejemplo, se
recomienda que la implantación de las prácticas de
agilidad en la empresa no se haga de forma aisla-
da sino de forma conjunta por grupos de prácticas
para que los efectos sinérgicos de las mismas permi-
tan obtener mejores resultados (Tse et al., 2016).

Tenemos así dos capacidades dinámicas cuyo estu-
dio conjunto puede contribuir a explicar mejor los re-
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sultados empresariales que el análisis de cada una
por separado. Por un lado, la capacidad de absor-
ción de conocimientos es una capacidad funda-
mental para el seguimiento de los cambios en el
mercado mediante el aprendizaje interno de las ex-
periencias pasadas y la asimilación de nuevos co-
nocimientos del exterior. Ahora bien, esta capacidad
también es relevante para las relaciones externas
con otros agentes de la cadena de suministro. En es-
te marco, la agilidad de la cadena de suministro no
solo contribuye a responder con rapidez a los cam-
bios del entorno sino que también puede conseguir
que la absorción de conocimientos repercuta en
mejores resultados empresariales. La literatura ha evi-
denciado la relación positiva entre capacidad de
absorción y resultados empresariales, si bien la evi-
dencia es más escasa en el marco de la cadena de
suministro. Tampoco se han explorado con detalle los
mecanismos causales que pueden explicar dicha re-
lación. Por ello, el principal objetivo de nuestro traba-
jo es analizar si la agilidad de la cadena de suminis-
tro tiene un efecto mediador en la relación de la ca-
pacidad de absorción de conocimientos y los resul-
tados empresariales, es decir, si la agilidad constitu-
ye un mecanismo a través del cual la capacidad de
absorción influye en los resultados empresariales. La
constatación de esta relación tendría consecuencias
importantes para la gestión industrial porque justifica-
ría la necesidad de buscar sinergias entre ambas ca-
pacidades dinámicas con el fin de mejorar resulta-
dos y competitividades, algo siempre deseable pe-
ro pocas veces demostrado.

El artículo se estructura de la siguiente manera. A con-
tinuación revisamos brevemente la literatura y plan-
teamos la hipótesis de investigación. Posteriormente
se explica la metodología del estudio empírico, se-
guida de sus resultados y la discusión de los mismos.
El artículo finaliza con las conclusiones y limitaciones
del trabajo.

REVISIÓN DE LA LITERATURA E HIPÓTESIS DE TRABAJO

En esta breve revisión de la literatura vamos a desta-
car aquellos aspectos de la capacidad de absor-
ción de conocimientos y de la agilidad de la cade-
na de suministro que resultan más relevantes para el
estudio del efecto mediador de la agilidad sobre los
resultados empresariales. La base teórica de nuestro
trabajo se apoya en la teoría de recursos y capaci-
dades (RBV) y en la perspectiva de las capacidades
dinámicas, puesto que ambas permiten explicar el
concepto y repercusiones competitivas de la capa-
cidad de absorción y de la agilidad.

La teoría de recursos plantea que las empresas ba-
san sus ventajas competitivas en la posesión o con-
trol de recursos valiosos, escasos y difíciles de imitar
y substituir (Barney, 1991); por su parte la perspectiva
de las capacidades dinámicas considera que la
acumulación de esos recursos no es suficiente sino
que hacen falta capacidades para integrar, recon-

figurar, desarrollar y aplicar los recursos (Teece et al..
1997). Aunque la innovación es importante para que
las empresas puedan competir y mejorar sus resulta-
dos, la gestión de la innovación por sí misma no es
suficiente para generar el éxito sin las capacidades
dinámicas de la empresa que le permitan crear, am-
pliar o modificar a propósito su base de recursos
(Kohlbacher 2013). Algunos de los elementos o di-
mensiones de las capacidades dinámicas importan-
tes para la innovación son precisamente la capaci-
dad de absorción o la capacidad de adaptación,
entre otras (Wang y Ahmed, 2007; Lin et al., 2016)

Capacidad de absorción

El concepto de capacidad de absorción fue origi-
nalmente desarrollado por Cohen y Levinthal (1990).
En términos macroeconómicos los autores pusieron
de manifiesto que las empresas no pueden benefi-
ciarse de los flujos externos de conocimiento, simple-
mente por estar expuestos a ellos, sino que deben
desarrollar una capacidad que les permita recono-
cer el valor de esos conocimientos externos para, a
continuación, asimilarlos y utilizarlos con fines comer-
ciales. Esta tipología de tres dimensiones de la ca-
pacidad de absorción (identificar, asimilar y explotar
conocimientos) fue posteriormente matizada o am-
pliada por varios investigadores. Por ejemplo, Zahra y
George (2002) plantearon cuatro dimensiones que
han sido utilizadas después por otros autores en sus
trabajos empíricos: adquisición, asimilación, transfor-
mación y explotación de nuevos conocimientos. En
esta tipología de dimensiones, la fase de adquisición
hace referencia a la identificación del conocimien-
to y al proceso de transferencia de una empresa a
otra; la asimilación indica la capacidad de la em-
presa para asimilar los conocimientos adquiridos; la
transformación supone la combinación de los cono-
cimientos externos con los internos para adaptarlos
a sus propias necesidades; y finalmente la explota-
ción implica la obtención de resultados empresaria-
les que compensen el esfuerzo realizado y los recur-
sos invertidos.

La capacidad de absorción así identificada es una
capacidad valiosa y difícil de imitar por los compe-
tidores ya que está condicionada fundamentalmen-
te por la trayectoria y conocimientos previos de ca-
da empresa (Volberda et al., 2010). Esta capacidad
deviene en algo escaso, irremplazable y difícil de imi-
tar que contribuye a la obtención de ventajas com-
petitivas sobre los competidores. Los cuatro compo-
nentes de la capacidad de absorción –adquisición,
asimilación, transformación y explotación– no solo
coexisten sino que también pueden apoyarse mu-
tuamente para hacer de la capacidad de absorción
una capacidad dinámica coherente que fomente
la innovación e incremente los resultados (Patterson
y Ambrosini 2015). Así, una alta capacidad de absor-
ción permite responder de una forma más efectiva
a las necesidades de los clientes con nuevos o me-
jores productos, a la par que permite también mejo-
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rar las rutinas organizativas y la gestión de la empre-
sa, todo lo cual repercute positivamente en los resul-
tados económicos (Lane et al. 2006; Dobrzykowski et
al., 2015). 

Agilidad de la cadena de suministro

Las cadenas de suministro son configuraciones de
empresas que trabajan de forma conjunta en una
red que constantemente necesita mejorar sus ope-
raciones y su capacidad, tanto por la parte de los
proveedores como por la de los clientes (Mentzer et
al., 2001). La agilidad en la cadena de suministro
puede considerarse una capacidad dinámica, la de
adaptarse a los cambios y proporcionar una rápida
respuesta a lo largo de toda la cadena (Lee 2004,
Lin et al., 2006, Swafford et al., 2006). Al igual que la
capacidad de absorción, la agilidad también es un
concepto multidimensional. En la literatura se consi-
dera habitualmente que los componentes más fre-
cuentes de la agilidad son los cuatro siguientes (Agar-
wal et al., 2006; Ngai et al., 2010): sensibilidad y res-
puesta al mercado, integración de procesos, basa-
da en redes con relaciones de cooperación, e inte-
gración virtual de la información. En primer lugar, gra-
cias a la sensibilidad y respuesta al mercado, una
empresa puede conocer mejor las necesidades de
sus clientes y anticipar las oportunidades y amena-
zas que pueden presentarse en el entorno. Asimismo,
las cadenas de suministro ágiles establecen redes de
colaboración entre sus miembros, ya que sin una
adecuada colaboración no puede responderse de
forma rápida y efectiva a los cambios del mercado,
con lo que no habría agilidad. Por último, la integra-
ción de los procesos y de la información también son
aspectos fundamentales de la agilidad que pueden
contribuir a incrementar los resultados económicos
de la empresa debido a que, gracias a la integra-
ción de la información, los miembros de la cadena
de suministro pueden acceder a ella y de esta for-
ma tomar decisiones de una forma más segura y efi-
caz. Con ello, las empresas que integran la cadena
pueden tomar decisiones más rápidas en base a una
información real y actual, proporcionada gracias a
la integración de la información. De esta manera las
empresas pueden adaptarse más rápidamente a las
necesidades del mercado y ser más competitivas, lo
cual queda evidenciado en varios estudios empíri-
cos (Yusuf et al., 2014; Tse et al., 2016).

El efecto mediador de la agilidad en la relación de
la capacidad de absorción con los resultados
empresariales

El hecho de que el conocimiento sea un elemento
importante en la gestión de una cadena de suminis-
tro ya ha sido reconocido por diversos autores (Yusuf
et al., 2004; Hult et al., 2004; Fugate et al., 2009). Sin
embargo y a pesar de ello, existen lagunas a la ho-
ra de explicar, por ejemplo, como se intercambia el
conocimiento a través de las relaciones que hay en-

tre los miembros de una cadena de suministro, o cuál
es la influencia de los nuevos conocimientos en di-
ferentes aspectos de gestión de la cadena (Yang
2014, Gligor et al., 2015). Es en este marco de incer-
tidumbre donde pretendemos analizar si la agilidad
de la cadena de suministro tiene un efecto media-
dor en la relación de la capacidad de absorción de
conocimientos y los resultados empresariales, es de-
cir, si la agilidad es un mecanismo a través del cual
la capacidad de absorción puede influir en los resul-
tados empresariales. Aquellas empresas con una
mayor capacidad de absorción pueden estar situa-
das inicialmente en una posición más ventajosa pa-
ra obtener mejores resultados gracias a los nuevos
conocimientos adquiridos, asimilados, transformados
y aplicados, pero la cuestión radica en si dicha me-
jora va a ser más positiva allí donde las condiciones
de agilidad sean más favorables.

Una mayor capacidad de absorción de conocimien-
tos permite a la empresa dispone de mejor conoci-
miento, tanto del conjunto de su cadena de suminis-
tro como de su entorno. Gracias a este mayor cono-
cimiento se podrán gestionar mejor los diferentes pro-
cesos, así como las interacciones entre los distintos
agentes de la cadena de suministro. Además, los
nuevos conocimientos deben permitir a la empresa
mantenerse a la vanguardia tecnológica, aspecto
relevante para la agilidad de una cadena de sumi-
nistro. Por todo ello planteamos la siguiente hipótesis
de investigación: 

H1: La agilidad de la cadena de suministro media la
relación entre la capacidad de absorción de conoci-
mientos y los resultados económicos de la empresa.

A continuación explicamos la metodología del estu-
dio empírico, seguido de sus resultados y discusión. 

METODOLOGÍA

La metodología de la investigación ha consistido en
una revisión de la literatura para la elaboración de
un cuestionario web que se dirigió para su contesta-
ción al director general de la empresa o a la perso-
na responsable de logística u Operaciones. Los da-
tos fueron recolectados a través de una plataforma
web de creación propia donde los usuarios seleccio-
nados accedían mediante un acceso privado para
la realización de la encuesta. Gracias a esta medi-
da nos aseguramos que las personas que contesta-
ban la encuesta eran las más adecuadas por sus co-
nocimientos sobre el tema. Se realizó un seguimien-
to de la encuesta, primero mediante una invitación
formal para realizarla desde la Universidad de
Zaragoza con su pertinente explicación de la finali-
dad y los objetivos; posteriormente se realizaron tres
recordatorios vía e-mail y una llamada telefónica a
los encuestados para su elaboración.

La población del estudio fue de 1450 empresas, to-
das ellas procedentes de la base de datos SABI. En
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total se obtuvieron finalmente 416 respuestas a la en-
cuesta, de las que se eliminaron 174 por no haber
completado la encuesta en su totalidad y otras 11
por incoherencias o no superar las preguntas de con-
trol, con lo que la muestra final utilizada fue de 231
empresas, que representa una tasa de respuesta del
15,93% (Cuadro 1). La distribución de las empresas
de la muestra por tamaño indica que el 32,9% son
pequeñas empresas (<50 empleados), el 32,03%
son medianas y el 35,06% son grandes (>250 em-
pleados). La mayoría de las empresas pertenecen a
sectores de baja tecnología (64,07%) y solo el 8,23%
a sectores de alta tecnología (industria farmacéuti-
ca, aeronáutica y de productos ópticos, electrónicos
e informáticos).

Para la elaboración de las principales variables del es-
tudio –constructos de agilidad y capacidad de absor-
ción– se adaptaron y validaron escalas de medida de
otros estudios: para la capacidad de absorción de co-
nocimientos en el marco de la cadena de suministro
se adaptó la escala propuesta por Camisón y Fores
(2010) y para la agilidad en la cadena de suministro se
adaptó la escala propuesta por Lin et al. (2006). La ca-
pacidad de absorción consta de 4 dimensiones: ad-
quisición (4 ítems), asimilación (6 items), transformación
(5 ítems) y explotación (4 items). Por su parte el cons-
tructo de agilidad se compone de otras cuatro dimen-
siones: sensibilidad y respuesta al mercado (4 ítems),
integración de procesos (5 íitems), basada en redes
con relaciones de cooperación (8 ítems), e integración
virtual de la información (4 ítems). Estos ítems se eva-
luaron con la percepción de los directivos utilizando
una escala Likert de 7 puntos, siendo 1 «muy en des-
acuerdo con la afirmación» y 7 «muy de acuerdo con
la afirmación». Por su parte la variable de resultados
económicos se elaboró con 3 ítems: rentabilidad so-
bre ventas, rentabilidad de activos y cuota de merca-
do. Los ítems de estos constructos y el resto de pregun-
tas del cuestionario fueron revisados por 5 técnicos in-
dependientes: 2 investigadores de cadena de sumi-
nistro y 3 profesionales de la industria para garantizar
una correcta validez y comprensión de los contenidos. 

La validez de los constructos de segundo orden de
la agilidad y capacidad de absorción de conoci-
mientos en el marco de la cadena de suministro se

realizó en varias fases. Primero una validez de conte-
nido de las dimensiones que conforman cada cons-
tructo y de los ítems que conforman cada dimen-
sión. Posteriormente se analizó la fiabilidad simple y
compuesta: los índices del Alpha de Cronbach fue-
ron superiores a 0,9 (tanto para el constructo de se-
gundo orden como para cada una de sus dimen-
siones), los índices de fiabilidad compuesta fueron
superiores a 0,8 y los índices de varianza extraída su-
periores a 0,5, siempre en todos los casos, lo cual nos
indica una fiabilidad satisfactoria de ambos cons-
tructos (Fornell y Larcker, 1981). A continuación se
analizó la validez convergente de los constructos,
tanto en una vertiente exploratoria (análisis factorial
exploratorio) como confirmatoria (análisis factorial
confirmatorio), cumpliendo los principales índices de
ajuste (RMSEA, NFI, CFI…) los valores estándar esta-
blecidos. Finalmente se analizó la validez discrimi-
nante de la escala mediante el criterio propuesto por
Fornell y Larcker (1981) según el cual la raíz cuadra-
da de la varianza media extraída debe ser mayor
que las correlaciones entre ese factor y los demás,
respetándose en nuestros datos dicho criterio para
todas y cada una de las dimensiones de ambos
constructos de agilidad y capacidad de absorción.
La variable de resultados económicos tuvo una com-
probación similar.

Para comprobar el efecto de mediación de la agili-
dad en la relación entre capacidad de absorción y
resultados empresariales, se ha utilizado la metodo-
logía propuesta por Baron y Kenny (1986) ajustando
un modelo de ecuaciones estructurales en cuatro
etapas o pasos sucesivos. El primer paso consiste en
plantear un modelo de ecuaciones estructurales pa-
ra demostrar la influencia de la capacidad de ab-
sorción de conocimientos en los resultados empre-
sariales. En el segundo paso, se plantea un modelo
para corroborar la influencia de la agilidad en los re-
sultados empresariales. En el tercero, se debe con-
trastar una influencia positiva entre la capacidad de
absorción de conocimientos y la agilidad. Finalmente,
en el cuarto y último paso, se plantea un modelo de
ecuaciones estructurales para analizar si la agilidad
se comporta como un mecanismo a través del cual
la capacidad de absorción influye en los resultados
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CUADRO 1
CARACTERÍSTICAS DEL ESTUDIO EMPÍRICO Y MUESTRA

FUENTE: Elaboración propia.

Característica Encuesta

Universo o población del estudio
Empresas españolas de los sectores de automoción, alimentación,
bebidas, textil, calzado, papel, manufactureras, mueble, farmacéutico,
almacenamiento y actividades anexas al transporte de mercancías.

Ámbito geográfico Todo el territorio nacional (España)

Fechas de realización del trabajo de campo 1 mayo 2013 – 31 diciembre 2013 

Tamaño muestral/ Tasa de respuesta 231 respuestas validas / 15,93%

Error muestral / Nivel de confianza 5,91%  /  95%

Personas encuestadas CEO, responsables de Operaciones o Logística
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empresariales. En los análisis se han utilizado como
variables de control el sector, el tamaño de la em-
presa y su esfuerzo en I+D ya que estas variables
aparecen en otros estudios como influyentes tanto
en la agilidad como en la capacidad de absorción. 

RESULTADOS

El Cuadro 2 recoge los datos de la contrastación del
efecto mediador de la agilidad en la relación entre
capacidad de absorción y resultados económicos
empresariales, de acuerdo con la metodología en
cuatro etapas o pasos explicada en el apartado an-
terior. En el primer paso se comprueba que la rela-
ción entre la capacidad de absorción de conoci-
mientos y los resultados económicos es positiva
(β=0,42 p<0,01), es decir que cuanto mayor es la
capacidad de absorción de conocimientos de la
empresa, mejores resultados económicos se obtie-
nen. Asimismo en el paso 2 se contrasta que cuan-
to mayor es la agilidad de la cadena de suministro,
la empresa obtiene mejores resultados económicos
(β=0,52 p<0,01), y en el paso 3 se comprueba que
la relación entre la variable capacidad de absorción
y la agilidad es también positiva (β=0,85 p<0,01).
Finalmente, en el cuarto paso se debe demostrar el
efecto mediador. Para ello, se plantea un modelo de
ecuaciones estructurales con los 3 constructos de ca-
pacidad de absorción de conocimientos, agilidad y
resultados. Los datos indican que el efecto de me-
diación existe y que es además total y no parcial por-
que las relaciones entre capacidad de absorción y
agilidad (β=0,85 p<0,01) y entre agilidad y resulta-
dos (β=0,4 p<0,01) son estadísticamente significati-
vas pero no lo es ahora la relación entre capacidad
de absorción y resultados en este modelo conjunto.

Todo ello valida nuestra hipótesis de trabajo, indican-
do por tanto que la agilidad es una capacidad a tra-
vés del cual la capacidad de absorción puede in-
fluir en los resultados empresariales. La capacidad de
absorción mejora los resultados pero esta mejora
también se consigue si con la capacidad de absor-
ción se mejora la agilidad de la cadena de suminis-
tro. Las variables de control (tamaño, etc.) no han sa-
lido estadísticamente significativas lo que indica que
el efecto mediador y las otras relaciones son inde-
pendientes del tamaño, sector y esfuerzo investiga-
dor de la empresa.

DISCUSIÓN E IMPLICACIONES PARA LA GESTIÓN
INDUSTRIAL

Nuestro trabajo ha evidenciado varias cuestiones de
interés para la investigación y la gestión en el marco
de las cadenas de suministro. En primer lugar, se ha
puesto de manifiesto que a mayor nivel de capaci-
dad de absorción de conocimientos en la empresa,
mejores son los resultados empresariales obtenidos,
lo cual apoya las aportaciones de otros estudios en
ámbitos diferentes al nuestro: Lane et al. (2001) en el
marco de las joint-ventures, Tsai (2001) en los secto-
res de alimentación y petroquímico, Kostopoulos et
al. (2011) en el sector manufacturero, o Wu y Boss
(2015) en el marco de la penetración de una em-
presa en un nuevo mercado.

También hemos constatado la relación positiva en-
tre agilidad y resultados económicos, lo que corro-
bora otros trabajos que evidencian la influencia de
la agilidad para obtener ventajas competitivas (Yusuf
et al., 2004; Ngai, 2011, Liu et al., 2013; Degroote y
Marx, 2013: Yusuf et al., 2014, Tse et al., 2016). En
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CUADRO 1
MODELOS DE ECUACIONES ESTRUCTURALES PARA CONTRASTAR EL EFECTO MEDIADOR DE LA AGILIDAD EN

LA RELACIÓN ENTRE CAPACIDAD DE ABSORCIÓN Y RESULTADOS EMPRESARIALES

FUENTE: Elaboración propia.

Paso 1: Capacidad de absorción → Resultados empresariales

Variable Resultados empresariales

Capacidad de absorción 0.42**

Índices de ajuste Chi-Square= 1752.94, Df= 276, NNFI= 0.912, RMSA= 0.045, CFI= 0.924, IFI= 0.925.

Paso 2: Agilidad→ Resultados empresariales

Variable Resultados empresariales

Agilidad 0.52**

Índices de ajuste Chi-Square= 2954.4, Df= 465, NNFI= 0.906, RMSA= 0.047, CFI= 0.915, IFI= 0.916.

Paso 3: Capacidad de absorción → Agilidad

Variable Agilidad

Capacidad de absorción 0.85**

Índices de ajuste Chi-Square= 1100.52, Df= 193, NNFI= 0.922, RMSA= 0.046, CFI= 0.934, IFI= 0.935.   

Paso 4: Efecto mediador de la agilidad en la relación capacidad de absorción → Resultados empresariales

Variable Capacidad de absorción Resultados empresariales

Capacidad de absorción – 0.08

Agilidad 0.85** 0.48**

Índices de ajuste Chi-Square= 1654.94, Df= 199, NNFI= 0.919, RMSA= 0.047, CFI= 0.93, IFI= 0.931.  

Nota.- Grado de significación **p<0,01
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nuestro caso, la mejora en los resultados económi-
cos puede deberse a los diferentes beneficios que
aportan cada una de las dimensiones que compo-
nen la agilidad en la cadena de suministro. Por ejem-
plo, gracias a la colaboración entre los agentes que
integran la cadena se puede responder de una for-
ma más rápida y efectiva a los cambios del merca-
do, debido sobre todo al incremento de la visibilidad
a lo largo de toda la cadena. Asimismo, la integra-
ción de la información y de los procesos mejora la
efectividad y eficiencia en la toma de decisiones so-
bre información real y actual, así como la interac-
ción entre las operaciones que realizan cada uno de
los agentes optimizando y mejorando la eficiencia
del conjunto de la actividad. 

Pero nuestra principal aportación ha sido evidenciar
que la agilidad puede ser un mecanismo a través
del cual la capacidad de absorción se traduce en
mejores resultados económicos. A pesar de que el
conocimiento y su intercambio es un elemento fun-
damental para el éxito de una cadena de suminis-
tro, es necesario analizar cómo se crea y evolucio-
na a través de las relaciones que se establecen en-
tre los agentes de dicha cadena. También es impor-
tante aclarar cuál es la influencia de estos nuevos
conocimientos en diferentes aspectos de gestión de
la cadena de suministro. En nuestro trabajo hemos
propuesto a la agilidad como una característica de
la cadena de suministro con el potencial de traducir
las acciones de la capacidad de absorción en me-
jores resultados empresariales.

Las empresas con una mayor capacidad de absor-
ción pueden disfrutar de una posición ventajosa gra-
cias a los nuevos conocimientos adquiridos, asimila-
dos, transformados y aplicados en áreas que bene-
ficien a la agilidad de la cadena de suministro. Por
ejemplo, las empresas con una mayor capacidad
de absorción pueden ser capaces de identificar más
rápidamente los cambios del mercado y del entor-
no, ya que al tener un mayor conocimiento y expe-
riencia sobre ellos deberían ser más sensibles a cap-
tar nuevas necesidades de los clientes, cambios en
las tendencias del mercado, los movimientos de la
competencia, nuevas áreas de negocio, etc. Asi-
mismo, un mayor incremento de los conocimientos
en aspectos como el procesamiento de información
sobre la demanda, debería permitir a la empresa
orientarse de una forma más efectiva hacia sus clien-
tes, incrementando la dimensión de la agilidad de
sensibilidad y respuesta al mercado. 

La capacidad de absorción puede constituir un ele-
mento clave para contribuir positivamente a las re-
laciones en la cadena de suministro. Debido a la asi-
milación, transformación y explotación de conoci-
mientos recién adquiridos, la empresa puede mejo-
rar el entendimiento con sus clientes o proveedores,
utilizando este conocimiento para, por ejemplo, me-
jorar la sincronización con sus proveedores, alinear y
coordinar los recursos de la cadena y en resumen
mejorar la rápida y eficiente gestión de toda la ca-

dena. La capacidad de absorción se puede mostrar
también como un elemento clave en la integración
de información, ya que permite a la empresa estar
a la vanguardia tecnológica en materia de inter-
cambio de información, facilitándole adaptar y ac-
tualizar las tecnologías que usa para el intercambio
de información con los agentes que integran de la
cadena de suministro. Por todo ello, consideramos
que la agilidad es un mecanismo a través del cual
la capacidad de absorción consigue alcanzar me-
jores resultados empresariales tal y como ha queda-
do contrastado empíricamente en nuestro estudio. 

De este trabajo de investigación también se pueden
extraer varias ideas para la mejora de la gestión in-
dustrial. En primer lugar, es necesario reflexionar so-
bre la importancia de la actualización de los cono-
cimientos y de sus flujos en la empresa. Esta renova-
ción, bien a través del conocimiento que se capta
de sus empleados, de los proveedores, de los clien-
tes, o incluso de la competencia u otros sectores em-
presariales, es fundamental para mantener a la em-
presa adaptada a los cambios del entorno. 

La absorción de conocimientos se muestra como
una capacidad dinámica fundamental para tal fin.
Por lo tanto, los gestores de las empresas deberían
prestar un especial interés en fomentar esta capaci-
dad, y para ello han de invertir recursos porque avan-
ces en esta capacidad conducirán a mejores resul-
tados. Estos recursos deben ir encaminados a mejo-
rar diferentes aspectos de la empresa; el primero de
ellos es dotarse de especialistas, técnicos cualifica-
dos, científicos e ingenieros de tal forma que se me-
jore la situación de conocimientos básicos en la em-
presa; también deben dedicarse recursos a la for-
mación y la mejora continua de habilidades del per-
sonal de la empresa, a la par que se fomenta una
cultura de innovación y aprendizaje que fomente el
intercambio de información entre departamentos.
Asimismo ha de prestarse atención a la forma de
aprovechar el know-how de los integrantes de la ca-
dena de suministro, para mejorar la sincronización y
eficiencia de los procesos, con el fin de mejorar ade-
más la comprensión de la cadena de suministro co-
mo un todo, aspecto que beneficiará las relaciones
entre los agentes que la componen.

En segundo lugar y quizás más importante a raíz del
efecto mediador evidenciado, las empresas deberí-
an reflexionar sobre la importancia de la agilidad de
la cadena de suministro. Esta agilidad es una venta-
ja competitiva real para mejorar la competitividad y
el posicionamiento de una empresa de forma soste-
nible. No obstante, conseguir un nivel adecuado de
agilidad no es sencillo y requiere de una serie de pla-
nes, acciones y esfuerzos. Al igual que en otros tra-
bajos recientes (Tse et al., 2016) donde se constata
que la agilidad es un constructo de segundo orden,
es importante señalar la necesidad de que las em-
presas utilicen los componentes de la agilidad de for-
ma conjunta porque pueden conseguir sinergias en-
tre ellos y ahorrarse costes de gestión en compara-
ción con su implantación por separado.
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Por ejemplo, es importante destinar recursos a la me-
jora de los flujos de información en la cadena de su-
ministro, ya que de ello depende gran parte de las
decisiones y operaciones que se desarrollan en la ca-
dena. Por lo tanto, incrementar la visibilidad de la ca-
dena de suministro constituye una acción prioritaria
en la que debe contarse con los diferentes agentes
que intervienen en la cadena de suministro para dis-
poner de un flujo de información efectiva y en tiem-
po real. Incrementando la visibilidad en la cadena
de suministro más allá de lo que es la trazabilidad
también se fomentan las relaciones de colaboración
entre los diferentes agentes ya que se pueden iden-
tificar los indicadores clave entre los diferentes agen-
tes para de esta manera fomentar estrategias comu-
nes de planificación y sistemas de incentivos que fa-
vorezcan estas relaciones de colaboración.

Finalmente, destacar que el mero hecho de invertir
tecnología o recursos productivos en la cadena de
suministro no garantiza por sí mismo una ventaja
competitiva sostenible. Esto se debe a los muchos
factores que intervienen como el propio dinamismo
del mercado o de la propia empresa, y es aquí por
tanto donde juega un papel fundamental la otra ca-
pacidad analizada en este trabajo, la capacidad de
absorción de conocimientos. Esta capacidad permi-
te a la empresa mantenerse adaptada a la evolu-
ción y a los cambios que se producen en el merca-
do y en el entorno, facilitándole regenerar su base
de conocimientos para poder aplicarlos y explotar-
los en nuevas actividades. Es en este punto donde
aparece la necesidad de coordinación estratégica
de ambas capacidades (agilidad y capacidad de
absorción). Tal y como se ha analizado en este tra-
bajo, estas capacidades influyen en la mejora de los
resultados empresariales de forma directa. Pero ade-
más se ha constatado como existe un efecto de me-
diación de la agilidad sobre la relación positiva en-
tre capacidad de absorción y resultados económi-
cos, efecto que debe ser considerado por los direc-
tivos de tal forma que busquen la manera de coor-
dinar e integrar ambas capacidades para mejorar
los resultados de la empresa. La implantación o me-
jora de la capacidad de absorción deberá impac-
tar en las dimensiones de la agilidad de la cadena
para que éstas a su vez repercutan favorablemente
en los resultados.

CONCLUSIONES Y LIMITACIONES DEL TRABAJO

En este trabajo se ha analizado el efecto mediador
de la agilidad en la relación de la capacidad de ab-
sorción de conocimientos con los resultados empre-
sariales, evidenciando que la mediación es total y no
parcial. Esta evidencia empírica constituye una apor-
tación al análisis de la competitividad de las cade-
nas de suministro porque plantea la necesidad de
apalancar ambas capacidades dinámicas (agilidad
y capacidad de absorción) a la búsqueda de ma-
yores sinergias sobre la mejora de los resultados em-
presariales.

Se han analizado distintas implicaciones para la ges-
tión industrial pero el alcance de estas aportaciones ha
de matizarse de acuerdo con las limitaciones del tra-
bajo. En primer lugar, ambos constructos (agilidad y ca-
pacidad de absorción) se han medido con percep-
ciones directivas que si bien es lo habitual en estudios
de este tipo, no excluye la necesidad de poder utilizar
medidas reales de ambas capacidades cuando es-
tuvieran disponibles. En segundo lugar, nuestro estudio
es de corte transversal lo que implica la necesidad de
contrastar más adelante las relaciones de causalidad
con datos longitudinales que permitan validarlas. El ta-
maño de la muestra (231 empresas) resulta suficiente
para la aplicación de las técnicas estadísticas utiliza-
das, aunque sería conveniente replicar el estudio con
un tamaño de muestra mayor para corroborar los re-
sultados con mayor solidez estadística así como tam-
bién con empresas de otros países aunque a este res-
pecto consideramos que como las cadenas de sumi-
nistro actúan de forma cada vez más globalizada, la
situación en la industria española no sería muy distinta
de la de otras cadenas de suministro en países de nues-
tro entorno. La presencia de multinacionales y provee-
dores internacionales en la muestra permite inicialmen-
te aventurar que esta generalización a otras economí-
as desarrolladas es de alguna forma posible.

Al margen de las ampliaciones directamente deriva-
bles de las limitaciones del estudio, otra línea de inves-
tigación adicional podría ir encaminada a incorporar
nuevas variables en el estudio de la relación de la ca-
pacidad de absorción con los resultados empresaria-
les, de la agilidad de la cadena con los resultados o
del efecto de mediación de la agilidad en la relación
de la capacidad de absorción con los resultados em-
presariales. Algunas de estas variables podrían estar re-
lacionadas con la propia empresa como, por ejem-
plo, la cultura empresarial o la estructura organizativa
de la empresa, intentando de esta forma dar respues-
ta a otras preguntas de investigación que nos han sur-
gido al analizar los datos de nuestro estudio, tales co-
mo: ¿Presentan una mejor capacidad de absorción las
empresas con cierta cultura empresarial? ¿La capaci-
dad de absorción en estas empresas influye de forma
más positiva en los resultados empresariales? ¿Son más
agiles las empresas con cierta cultura empresarial?
¿Presentan una mejor capacidad de absorción las em-
presas con cierta estructura organizativa? ¿La capaci-
dad de absorción en estas empresas influye de forma
más positiva en los resultados empresariales? ¿Son más
agiles las empresas con cierta estructura organizativa?
¿Obtienen mejores resultados las empresas que coor-
dinan más sus capacidades de absorción y agilidad?
La respuesta a estas preguntas constituiría una valiosa
fuente de información para mejorar la gestión indus-
trial de nuestras cadenas de suministro en el marco de
una creciente competencia globalizada donde la
gestión del conocimiento es a su vez más importante
cada día.

(*) Este trabajo se ha beneficiado del apoyo del
Proyecto ECO2014-56912-R del Ministerio de Econo-
mía, Industria y Competitividad.
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Las empresas del sector transporte tienen una gran debilidad en cuanto a la penetración e in-
tegración de las TIC en su estructura empresarial, y se evidencia que su evolución histórica de
uso de TICs es mínima en los últimos 10 años (Ureña y otros, 2013, 2014, 2015). En concreto, el
sector de transporte pesado de mercancías por carretera de la Comunidad Valenciana es uno

de los más sufridos en cuanto a la Integración y uso de
las Tecnologías de la Información y Comunicaciones
(TIC’s) como herramientas de ayuda en sus procesos
productivos y de negocio,  al no tener interés ni moti-
vación en adquirirlas y menos aún en usarlas, confor-
me a los informes  que anualmente viene haciendo la
Fundación para el Desarrollo Infotecnológico de
Empresas y Sociedad (Fundetec ) respecto a la situa-
ción sectorial de implantación de las TIC’s en la pyme
española (Ureña y otros, 2013, 2014, 2015).

Bajo esta justificación, se plantea una investigación en
el año 2015 para tratar de desarrollar un modelo para
el análisis y diagnóstico de elementos críticos que per-
mitan aumentar el uso de las TICs en las empresas del
sector transporte, y fomentar la integración de las TICs
en dichas empresas, pasando de ser elementos exter-
nos complementarios a herramientas estructurales del
proceso productivo empresarial. Dicho modelo trata
de relacionar los diferentes elementos del Capital
Intelectual en los resultados de las empresas del sec-
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En el modelo propuesto, se plantea la dimensión de
Capital Estructural compuesta por el Capital
Organizativo y el Capital Tecnológico (Bueno 2011), y
dentro del Capital Organizativo, se proponen dos fac-
tores clave como son: la Estrategia Push/Pulltecnológico
empleada por las empresas (en adelante se denomi-
nará simplemente como “Estrategia Push/Pull”, aunque
en todo momento se refiere al ámbito de incorpora-
ción de la tecnologías en la empresa) y la cultura tec-
nológica. En la Ilustración 2 se representan estas rela-
ciones.

(Moncaleano, 2002; Miñana, 2001; Gil, 2003). Lo ante-
rior permite indicar que los resultados de las empresas
pueden ir en varias direcciones, la económica como
se ha mencionado, y uno menos tangible como es la
fidelización de los clientes, que aportan al aumento de
calidad de los servicios prestados y de la imagen de
la empresa (Fullerton, 2005; Kotler y Lane, 2007).

De esta forma, se presenta en este trabajo uno de los
objetivos específicos de la investigación, como es tra-
tar de determinar la influencia de tener cultura tecno-
lógica y estrategia tipo Pull, y los resultados positivos que
puedan generar en las empresas del sector de trans-
porte pesado de mercancías por carretera de la pro-
vincia de Valencia. En una estrategia de adopción tec-
nológica de tipo Pull, la colaboración de las empresas
cliente y proveedora debe ser estrecha y constante, en
tanto que las empresas cliente (en el caso del estudio
que se presenta, empresas del sector transporte) no
son ni mucho menos especialistas en el ámbito tecno-
lógico, y no están familiarizadas con las nuevas tecno-
logías. Sin embargo, para desarrollar una estrategia
Pull, la empresa cliente necesita conocer sus requeri-
mientos internos, y “tirar” de las empresas proveedoras
de servicios tecnológicos, para que, en base a una
tecnología, den respuestas a sus necesidades. Para
ello, es imprescindible una relación de colaboración
empresarial entre ambas entidades (cliente-proveedor
tecnológico) de forma que ambas compartan infor-
mación, una en cuanto a sus requerimientos, y la otra
en cuanto a posibilidades tecnológicas existentes y fu-
turas. Sin esta colaboración, una estrategia de adop-
ción tecnológica de tipo Pull no es posible, y por ello,
dentro de la influencia que una estrategia Pull, puede
tener en los resultados positivos de la empresa, una par-
te importante de la misma se basa en la relación co-
laborativa, entre ellas. 

A continuación, en este artículo se muestran los resul-
tados de la investigación con la siguiente estructura:
en primer lugar, se va a revisar el estado del arte en
cuanto a la estrategia Push/Pull y a la cultura tecnoló-
gica se refiere, como componentes del Capital
Organizativo. Tras ello se presentarán aspectos del es-
tudio como la metodología utilizada, y los resultados
obtenidos, para acabar con las conclusiones que se
pueden extraer de la investigación.

Cabe decir que los resultados obtenidos se pueden ex-
trapolar al ámbito español para tratar de justificar razo-
nes de uso de las TICs para el incremento de produc-
tividad en un sector tan crítico como es el estudiado.  

ESTADO ARTE

Estrategia Push y Pull

El término Push o Pull hace referencia a la forma en
que se desarrolla y se implanta un tipo de avance o apli-
cación tecnológica en el mercado, dependiendo de
las «fuerzas del mercado» que han empujado a ello.
El concepto TechnologyPush aparece en la literatura
en el año 1934 cuando el economista Schumpeter
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ILUSTRACIÓN 1
COMPONENTES DEL CAPITAL INTELECTUAL

FUENTE Elaboración propia a partir de Gil (2003)

tor de transporte pesado de mercancías por carretera
de la Comunidad Valenciana. 

Para ello, se considera que el Capital Intelectual está
compuesto de 3 elementos: el Capital humano, Capi-
tal estructural y Capital relacional (Gil, 2003). Esto pue-
de verse en la Ilustración 1.

ILUSTRACIÓN 2
COMPONENTES DEL CAPITAL INTELECTUAL, 

CAPITAL ESTRUCTURAL Y CAPITAL ORGANIZATIVO

FUENTE Elaboración propia.

En este trabajo, se presenta el estudio de la relación
del capital organizativo a través del capital tecnológi-
co y de la estrategia Push/Pull de las empresas del sec-
tor transporte de la provincia de Valencia, con algunos
resultados empresariales. Como resultados se conside-
rarán y analizarán los resultados económicos y cómo
influyen las relaciones de las anteriores dimensiones de
capital intelectual consideradas en el modelo de in-
vestigación, considerando aspectos como diferentes
estudios sobre impacto de TIC que se han apoyado en
los beneficios económicos como variable efecto
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(1934)  identifica a los productos relacionados con la
tecnología que tiene éxito y que han sido creados an-
tes de existir una demanda, y alcanzaron posteriormen-
te una aceptación en el mercado.

Schumpeter (1934, 1966) considera que las principa-
les fuerzas detrás de los cambios sociales y económi-
cos son «las tecnologías innovadoras». Según Schumpe-
ter (1934, 1966): «el suministro de las nuevas tecnolo-
gías es más importante que la adaptación a las pau-
tas actuales de la demanda». Además, las innovacio-
nes de productos sólo pueden conducir a la creación
de nuevas industrias, por lo que es más importante que
el proceso, que sólo puede conducir al aumento de
la eficiencia de las industrias existentes. Así pues, apa-
rece el citado concepto de TechnologyPush en sus ide-
as, que considera que representa la principal fuerza
que mueve el crecimiento y desarrollo económico, por
encima de la demanda de los mercados.

Por otro lado, el concepto MarketPull nació de la obra
de Jacob Schmookler (1966) haciendo referencia a la
demanda del mercado de un producto que da solu-
ción a una necesidad tecnológica, factor que empu-
ja a su creación y desarrollo. Este economista sostiene
que la demanda es un factor determinante en la in-
novación, como también lo es el factor de la inven-
ción de las teorías de Schumpeter, o TechnologyPush.
Schmookler (1966) considera la invención y la deman-
da dos fuerzas que interactúan en el mercado de for-
ma complementaria como las dos hojas de unas tije-
ras. A diferencia de Schumpeter contempla un mode-
lo de dos fuerzas, actualmente conocido como Push-
Pull, en el que TechnologyPush no es la única fuerza di-
rectriz y se reconoce el papel clave de la demanda,
fuerza poco considerada en las teorías de la época.
Su trabajo se centra principalmente en el estudio de
los factores de la demanda.

Investigadores sobre la economía y el cambio técnico
juntaron estas dos fuerzas que dibujaban dos perspec-
tivas complementarias y alternativas sobre la innovación
(Schmookler, 1966; von Hippel, 1976): MarketPull y Tech-
nologyPush. Las estrategias TechnologyPush y Market Pull
se reconocen como dos importantes orientaciones es-
tratégicas en las empresas (Gatignon y Xuereb, 1997;
ZhengZhou y otros, 2005; Day, 2011; Cano y otros, 2014).
La superposición y combinación de estas dos perspec-
tivas ha dado lugar a un largo debate científico desde
los años setenta. 

De este modo, existen diferentes modelos o paradig-
mas de innovación desarrollados desde el siglo pasa-
do con el objetivo de representar el proceso de inno-
vación en las organizaciones, muy relacionados con
los conceptos de Push y Pull. Los modelos de innova-
ción se engloban en cinco generaciones generalmen-
te aceptadas: lineales, por etapas, interactivos, integra-
dos y en red (Velasco, Zamanillo y Gurutze, 2007; López
y otros, 2009;Cano y otros, 2014). A continuación, se
explican brevemente:

Modelo impulso de la tecnología (TechnologyPush),
es un modelo lineal. Se caracteriza por su relación de

causalidad, tiene su origen en la investigación básica
para crear nuevo conocimiento, después va hacia la
investigación aplicada para generar una invención y
desarrollar un nuevo producto, y finalmente éste sea
colocado en el mercado (Velasco y otros, 2007; López
y otros, 2009;Cano y otros, 2014).

Modelo jalón de la demanda (MarketPull), es un mo-
delo lineal. Tiene la particularidad de ser un modelo ge-
nerado por las necesidades de los consumidores, lo
que lo sitúa como un modelo reactivo en el proceso
de innovación (Velasco y otros, 2007; López y otros,
2009; Cano y otros, 2014).

Modelos interactivos o mixtos (Push-Pull). La idea sur-
ge desde cualquier parte de la empresa, se analiza la
factibilidad técnica y la demanda potencial, se evalú-
an los conocimientos técnicos para determinar si éstos
son suficientes o es necesario realizar una investigación;
posterior a ello se construyen prototipos para conocer
las características y costos, y una vez evaluado se ela-
bora el diseño, fabricación y marketing del resultado
(Velasco y otros, 2007; López y otros, 2009; Cano y otros,
2014).

Modelos por etapas, tienen ciertas características de
los modelos de impulso de tecnología y de jalón de la
demanda (Push-Pull). Las tres fases de este modelo son:
generación de una idea, solución de problemas o des-
arrollo de la idea y la implementación y difusión
(Velasco y otros, 2007; López y otros, 2009; Cano y otros,
2014).

Modelos Integrados de innovación, implican un ele-
vado nivel de coordinación y control y estar sustenta-
dos por la ingeniería simultánea. Bajo este enfoque, el
proceso de desarrollo de producto tiene lugar en un
grupo multidisciplinar cuyos miembros trabajan juntos
desde el comienzo hasta el final (Velasco y otros, 2007;
López y otros, 2009; Cano y otros, 2014).

Los modelos en red, se asemejan al paradigma de la
Innovación Abierta en la que la organización no sola-
mente se queda con el valor de innovación al interior
de la misma sino que también busca captar capital
intelectual de otras organizaciones y en general de su
entorno, lo cual lo hace un proceso distribuido en red
(Velasco y otros, 2007; López y otros, 2009; Cano y otros,
2014).

Cabe señalar que ninguno de los modelos anteriores
está en desuso, más bien éstos pueden ser utilizados
por las empresas dependiendo la dinámica de los
mercados con el fin de alcanzar los objetivos estraté-
gicos (Cano y otros, 2014).

En el Manifiesto de las Competencias Digitales impul-
sado por la Unión Europea en 2014 (Richier, 2014) se
deja patente las grandes ventajas potenciales que
puede aportar la implantación y uso de tecnología a
una empresa, tanto en resultados económicos como
en innovación, productividad, eficiencia o mejora de
la gestión, así como la gran desventaja competitiva
que supone no asumir un papel activo en cuanto su
implantación e integración, error que comenten nu-
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merosas empresas. En tal manifiesto se defiende que
la tecnología representa el factor crítico que decidirá
la competitividad y éxito de Europa durante y tras esta
crisis económica. Por tanto una estrategia MarketPull
respecto a la tecnología, aparentemente resulta extre-
madamente conveniente en esta época de crisis pa-
ra la supervivencia de la empresa según las ideas de
Richier (2014). 

Tanto el factor TechnologyPull como el factor Market
Push inducen a la innovación. Esta teoría está respal-
dada por autores como Peters y otros (2012) o Di Stefa-
no y otros (2012).  En la investigación de Peters y otros
(2012) se destaca el papel de la demanda (MarketPull)
tanto local como extranjera en la innovación, por en-
cima del factor de empuje de la tecnología (Techno-
logyPush) en los casos estudiados. 

Por otra parte, Di Stefano y otros (2012) destacan en su
análisis acerca del debate científico sobre las fuentes
de innovación, el hallazgo de la gran importancia de
la demanda como fuente, y cómo la competencia y
capacidad permiten a las empresas aunar tecnología
con demanda y convertirlas en fuentes de innovación.

Respecto al papel de las estrategias Push y Pull en una
empresa en la entrada a nuevos mercados Timsit y
otros (2015) concluyen que la empresa alcanza un ma-
yor rendimiento inicial respondiendo a la demanda
(MarketPull) pero la supervivencia a largo plazo está
determinada por la aplicación de la innovación tec-
nológica (TechnologyPush).

Cultura Tecnológica

En la época actual de grandes cambios económicos
y dónde el conocimiento y la información son cada
vez más importantes, la cultura de una empresa que
aspire al éxito y a la supervivencia debe tener en cuen-
ta a su entorno, y ser proactiva a la hora de buscar la
mejor forma de adaptarse o enfrentarse a él (Ordóñez,
2015). Para ello la información, la colaboración y su ac-
titud frente a la tecnología son claves. 

La tecnología es una herramienta que puede permitir a
las empresas ser mucho más sensibles a su entorno, ma-
nejar una mayor cantidad de información de forma más
accesible, y tener una mayor eficiencia, rapidez y capa-
cidad de adaptación a cambios (Castells, 1996, 2004).

La información se ha vuelto una nueva forma de ca-
pital (Atkeson y Kehoe, 1993) y ha creado un nuevo ti-
po de economía (Castells, 1996, 2004). El uso eficien-
te y eficaz de la tecnología es crítico para el éxito de
una organización, y las TIC son una herramienta que se
ha vuelto más importante que nunca para conseguir
este objetivo (Richier, 2014; Huang, 2012). 

La Tecnología está cada vez más presente en las or-
ganizaciones, y los procesos operativos dependen ca-
da vez más de la correcta implantación de la Tecno-
logía (Ordoñez y otros, 2015). El uso de la tecnología
ofrece grandes ventajas y oportunidades a las empre-
sas, siendo una gran herramienta facilitadora de los

procesos tanto productivos como de gestión en las or-
ganizaciones, además de ayudar a la creación de in-
novación (Escorsa y Valls, 1997; Richier, 2014), y cada
vez resulta más necesaria. La tecnología da el poder
de crear nuevas posibilidades, lo que otorga nuevas
opciones y la capacidad de crear y aprovechar nue-
vas oportunidades (Richier, 2014). La tecnología pro-
mueve la innovación, y la innovación es fuente de ven-
tajas competitivas (Betz, 2003).

Las TIC tienen cada vez una mayor presencia en las or-
ganizaciones, son cada vez más necesarias, y deben
estar presentes en la cultura organizativa, que influye
en todas las acciones que se toman en ella. La em-
presa necesita de una cultura digital promovida en pri-
mer lugar por los líderes empresariales (Avolio y otros,
2001).

Por desgracia, a pesar de todas las grandes ventajas
y beneficios que las TIC ofrecen, aparecen problemas
cuando las organizaciones adoptan y usan nuevas tec-
nologías, lo que les impide beneficiarse de las grandes
ventajas y oportunidades que ofrecen. Una causa fre-
cuente de estas dificultades es la cultura (Walton, 1975).
Muchos sistemas de información pueden ser apropia-
dos técnicamente, pero no culturalmente, y este des-
ajuste puede provocar que los sistemas no sean acep-
tados por los usuarios (Gallivan y Srite, 2005), o se impi-
da o dificulte su adopción, uso, integración y aprove-
chamiento del potencial inmenso que poseen (Richier,
2014; Huang, 2012; Leidner y Kayworth, 2006). Existen
barreras mentales y culturales en las organizaciones
para la integración de tecnología como puede ser, por
ejemplo, la tecnofobia (Richier, 2014).

La cultura organizativa influye en la adopción de TI y en
las decisiones sobre su uso; bajo diferentes circunstan-
cias la interacción de valores y prácticas implícitas en
la cultura de empresa pueden facilitar o impedir esta
adopción y permitir un mejor o peor uso y aprovecha-
miento de ellas (Huang, 2012).

En la organización se puede impulsar una cultura tec-
nológica, que puede ser estratégicamente utilizada a
su favor en sus inversiones y uso de TI. Por ejemplo, pro-
mover determinados valores puede reducir la resisten-
cia hacia las TI y alentar al uso de tecnologías innova-
doras (Leidner y Kayworth, 2006; Huang, 2012; Richier,
2014).

En los Cuadros 1, 2 y 3, en la página siguiente, se re-
sumen en forma de cuadros las diferentes aportacio-
nes encontradas en la literatura que justifican la adop-
ción, la implementación y el uso de las TIC en las or-
ganizaciones.

METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN

En la investigación realizada, se siguió una metodolo-
gía de investigación cuantitativa donde se abordaron
los siguientes pasos según Cegarra (2004), Hernández
y otros (2010) y Guzmán (2013), ver ilistración 3. en la
página siguiente.

146 403 >Ei



RESULTADOS EMPRESARIALES, CULTURA TECNOLÓGICA Y COLABORACIÓN  EMPRESARIAL…

403 >Ei 147

CUADRO 1
FACTORES CULTURALES QUE INFLUYEN EN LA DPCIÓN DE TIC 

Autores Adopción  de TIC

Huang (2012) • La adopción de TIC es fundamentalmente una decisión cognitiva
guiada por los valores de los tomadores de decisiones.

• Pesan más los valores culturales locales o regionales que los
organizativos.

• Los valores de la cultura local tiene un mayor peso en la decisión de
adopción de TI en una organización que los propios valores organiza-
cionales.
• Los valores organizativos juegan un papel moderado en la adopción

de TIC.

Factores que influyen positivamente

Liu y otros (2010)
Las organizaciones flexibles, con culturas tipo clan o adhocrática, mode-
ran positivamente la intención de adoptar TIC.

Wang y otros (2008)

Las organizaciones con los siguientes valores culturales son más propen-
sas a la adopción de TIC: estilo de toma de decisiones racional, fuerte
orientación al equipo, facilidad adoptando cambios, enfocado a la pro-
ducción, orientación interna.

Bai y Cheng (2010).
Enfocado a la consecución de resultados, orientación a la innovación, o
que tienen un alto grado de armonía interpersonal. 

Van Everdingen y Waarts (2003)
La orientación hacia el largo plazo influye positivamente en la adopción
de TIC.

Factores que influyen negativamente
Ke y otros (2006) Las organizaciones que tienen una orientación controladora, como las

culturas de mercado y las culturas jerárquicas, moderan negativamente
las intenciones de adopción de TIC.

Huang (2012) Las culturas con altos niveles de individualismo, gran distancia en el po-
der en la empresa (muy jerarquizada) y poca distancia geográfica al cen-
tro de poder, y valores culturales tradicionalmente masculinos facilitan la
adopción y uso de las TI

Factores neutros
Huang (2012) Una alta tendencia a evitar la incertidumbre y riesgos, en contra lo que

cabría esperar, no se puede decir que influya negativamente al tomar
esta decisión

CUADRO 2
FACTORES CULTURALES QUE INFLUYEN EN LA IMPEMENTACIÓN DE LAS TIC 

Autores Implementación  de TIC

Factores que invluyen positivamente

Park (2005)
Las organizaciones con valores de confianza, capacidad de trabajo en
estrecha colaboración con otros, e información abierta facilitan la imple-
mentación de TIC.

CUADRO 3
FACTORES CULTURALES QUE INFLUYEN EN EL USO DE LAS TIC 

Autores Uso de TIC

Huang (2012) La cultura organizacional tiene más peso que la local o nacional en
las decisiones de uso de las TI.

Guo and D’Ambra (2009) La cultura organizacional influye más que la local o nacional en el
uso individual de las TIC.

Factores que influyen positivam ente
Cronley y Patterson (2010) Los niveles culturales de rigidez, competencia y habilidad, resistencia

están positivamente correlacionados con el uso de las TIC

Park y Jeong (2006) Los niveles culturales de orientación a la persona están positivamen-
te correlacionados con el uso de TIC

Zhang y Lowry (2008) Las culturas con altos niveles de individualismo, distancia cultural po-
sitiva, y masculinidad facilitan la adopción y uso de las TI.

Zhang y Lowry (2008) Las culturas orientadas al largo plazo favorecen el uso individual de
las TIC.

Factores que influyen negativamente
Huang (2012) Las culturas locales o nacionales con una alta distancia en el poder

influyen negativamente en la percepción de las TIC, lo que afecta a
su intención de uso de TIC.
Estas culturas están negativamente relacionadas con el uso individual
de las TIC

FUENTE: Ordóñez (2015).
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gación, fue necesario volver a delimitar el alcance ge-
ográfico del estudio, ya que la muestra no respondía
a las preguntas de la investigación sin entrevista perso-
nal, salvo pocas excepciones. Inicialmente la investi-
gación se contemplaba como área geográfica toda
la Comunidad Valenciana, pero debió ser reducida a
la provincia de Valencia.

Finalmente, y delimitada la investigación a la provincia
de Valencia y alrededores, se procedió a la recogida
de datos, tratamiento estadístico y contrastación de hi-
pótesis, finalizando con la inferencia real en el sector
de estudio.

De acuerdo a la literatura revisada surgió como pre-
gunta principal de la investigación la siguiente: ¿Qué
elementos pueden ayudar al uso de herramientas TIC
en las empresas del sector de transporte pesado de
mercancías por carretera? Esta pregunta se plantea te-
niendo en cuenta el sector con sus características par-
ticulares (tradicionales y familiares). La pregunta se ca-
nalizó a través del Capital Organizativo de la empresa,
y en concreto, dentro de la dimensión de Capital
Organizativo  de la empresa, a través de la cultura tec-
nológica de la empresa (grado de apertura a cam-
bios del entorno) y la capacidad de usar las nuevas TIC
para sortear dichos cambios, y por otro lado, de la es-
trategia de la empresa en cuanto a la tecnología Push
o Pull, donde se podrá observar si la empresa (su ca-
pital humano) tira de las nuevas TIC o las reclama pa-
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Se inició la investigación a través de un estudio explo-
ratorio, con visitas presenciales a las empresas para in-
ventariar las TIC que usaban en su día a día con el ob-
jetivo de detectar las herramientas adaptadas al sec-
tor transporte. Luego se revisó la bibliografía con el fin
de determinar los elementos teóricos que podrían ayu-
dar resolver el inconveniente (la falta de uso, y la per-
cepción negativa del uso de las TIC) y se revisaron dis-
tintos modelos propuestos en la literatura.

Una vez recogida esta información básica se formuló
el problema y su forma de abordarlo, así como el ám-
bito geográfico de actuación.

Tras ello, se formularon las preguntas que orientaban,
delimitaban y determinaban el alcance que se quería
dar a la investigación, basadas en la revisión bibliográ-
fica realizada previamente. Con esto definido se pu-
dieron establecer los objetivos de la investigación.

Se planteó el modelo de la investigación, con la guía
de la bibliografía revisada, formulando luego las hipó-
tesis de los temas a contrastar o desechar. Con las hi-
pótesis planteadas se determinaron las variables y sus
indicadores para proceder a una prueba o test de
campo de comprobación de entendimiento de las
preguntas y el alcance geográfico real en donde se
pueda efectuar la investigación.

Desgraciadamente, conforme se preveía por la expe-
riencia explícita de otros trabajos técnicos y de investi-

ILUSTRACIÓN 3
PROCEDIMIENTO SEGUIDO EN LA INVESTIGACIÓN

FUENTE: Ordóñez /2015).
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ra poder hacer frente a los cambios, o si simplemente
utilizan las TIC existentes o peor aún, no las quieren uti-
lizar. Para ello, se analiza el nivel de colaboración exis-
tente entre la empresa cliente y sus partners tecnoló-
gicos, como elemento clave para poder desarrollar
una estrategia de adopción tecnológica de tipo Pull,
en el que el sector transporte, que es quien mejor co-
noce sus necesidades, sea capaz de colaborar con
sus partners tecnológicos para tirar de ellos y sus cono-
cimientos y así poder obtener solución a sus necesida-
des.

La pregunta de investigación, entonces se planteóde
forma más concreta de la siguiente forma: ¿Tiene mi
empresa la cultura tecnológica suficiente para adap-
tarse a los cambios del entorno con el uso adecuado
de ellas?

Con la anterior justificación y motivación aparecen el
siguiente objetivo y modelo de investigación:

Objetivo de investigación: Determinar la influencia de
tener cultura tecnológica tipo Pull y los resultados posi-
tivos que puedan generar en la empresa.

Modelo de investigación propuesto, ver ilustración 4.

Como Hipótesis del modelo, se estableció la siguien-
te: El Capital Organizativo se relaciona positivamente
con los resultados Empresariales.

Con ello se plantearon las variables e indicadores y se
realizaron las encuestas, en relación con el Capital
Organizativo, y por tanto, con la Cultura Tecnológica y
la Estrategia Push/Pull a través de la relación colabora-
tiva entre clientes y partners tecnológicos.

En este punto, es importante destacar de nuevo que,
si bien la población inicial era la Comunidad
Valenciana, para mejorar la tasa de respuesta de la
encuesta se determinó que la población sería solo la
provincia de Valencia, reduciéndose así el ámbito de
la investigación.

La  población de empresas del sector de transporte de
mercancías por carretera de Valencia está compues-
ta por 1.183 (1) empresas con permisos de operación
para transporte de mercancías por carretera pesada
(Tarjeta de transporte MDP) (2) y liviana (Tarjeta de trans-
porte MDL)3. Para el cálculo de la muestra se utiliza la

fórmula propuesta en investigación por Miquel y otros
(1997) de muestreo aleatorio, donde se obtiene que la
muestra para ser representativa de la población debe
estar compuesta por 278 organizaciones.

Para realizar el análisis se codificaron las variables así:
de control, dependientes e independientes. Se utiliza-
ron los paquetes estadísticos PASW (v.18) y Startgraphics
Centurion (v.VI) para realizar los diferentes análisis esta-
dísticos.

RESULTADOS

Tras el análisis estadístico, a continuación, se muestran
los resultados hallados para los indicadores que com-
ponen el capital organizativo, es decir, Estrategia
Push/Pull y Cultura Tecnológica.

Al realizar el análisis factorial se detecta que los indica-
dores relacionados con las razones para la implemen-
tación de la tecnología se agrupan en un solo com-
ponente creando la variable denominada push and
pull (VE=77,501; KMO=0,570; Chi-cuadrado=99,260;
3 grados de libertad; p < 0,000).

Con el análisis factorial se calcula la variable «cultura tec-
nológica», quedando compuesta por tres indicadores:
integración de la tecnología del empleado, el entorno
de planificación y el entorno de adaptación (VE=
74,081; KMO=0,721; Chi-cuadrado=300,909; 3 grados
de libertad; p <0,000).

Calculando el Capital Organizativo (capacidad de
aprendizaje) de la empresa se observa que se organi-
za en un solo componente que agrupa las dos dimen-
siones, Push/Pull y cultura tecnológica. (VE=81,329;
KMO=0,721; Chi-cuadrado=137,352; 1 grado de li-
bertad; p < 0,000).

En el análisis ese observa que el 46.4% de los empre-
sarios está de acuerdo en que siempre se planifican
las acciones a tomar frente a los cambios del entorno,
y el 45.3% indica que en la empresa es difícil planifi-
car, por lo tanto, cuando se presentan cambios inten-
tan adaptarse de la mejor manera posible. 

Al realizar un análisis ANOVA se detecta que las empre-
sas que tienen mayor adaptación frente a los cambios
del entorno tienen mejores resultados en ventas, servi-
cio al cliente, mejora de la imagen y la fidelización del
cliente (p < 0,000) significativa al 95.0%.
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ILUSTRACIÓN 4
MODELO RELACIONAL PROPUESTO

FUENTE: Elaboración propia..
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Por otro lado, el contacto con los proveedores de soft-
ware es “frecuente y siempre” para el 60.8% de los em-
presarios y “casi nunca” para el 20.5% de ellos.

En las razones para contactar al proveedor/socio tec-
nológico, se destacan que «frecuente o siempre» lo
hacen para resolver problemas técnicos o dudas el
66.5% de los empresarios, y tan solo el 18.3% lo hace
para asesoramiento y el 16.5% para pedir información.
En este aspecto se destaca que «casi nunca o poco»
lo hacen precisamente para estos dos últimos aspec-
tos (70.9% y 67.6%, respectivamente).

Finalmente, a la cuestión de cómo se contactó con el
socio tecnológico el 50.9% de los empresarios respon-
dieron que lo hizo él mismo, mientras que el 48.4% in-
dica que el proveedor contactó al empresario.

Sobre la cultura tecnológica se puede aseverar que son
tres indicadores los importantes en la medición: inte-
gración de la tecnología del empleado, el entorno de
planificación y el entorno de adaptación. Esto implica
que el empleado es un actor muy importante en la
cultura tecnológica de la organización, pues es quien
al final implementa las diversas tecnologías que la em-
presa ha adquirido. Es importante destacar que indi-
cadores como las estrategias –obligatorias e innova-
doras– no son relevantes en cuanto a su medición, pues
influye la adopción que el empleado haga de la tec-
nología, siendo cerrada para puntualizar estrategias de
innovación que despierten el interés de los empresa-
rios para la implantación de la tecnología.

En cuanto a la estrategia Push/Pull, se detecta que los
indicadores relacionados con las razones para la im-
plementación de la tecnología -necesidad interna de
gestión y control, exigencia de los clientes, por la com-
petencia- son los que más pesan en este componen-
te, dejando de lado razones sobre la inversión en la
tecnología de acuerdo con las necesidades/objetivos
de la empresa, los porcentajes de los conductores y
técnicos/administrativos y la forma en que se contac-
tó con su socio tecnológico. 

En este sentido, cabe decir que en cuanto a la adop-
ción de tecnologías en el sector, y concretamente en
el apartado del análisis de las relaciones entre clientes
y partners tecnológicos, el estudio demuestra que, en
general, no hay en el sector una relación colaborativa
entre partners tecnológicos que favorecería una estra-
tegia Pull. Sí que se demuestra que hay relación direc-
ta entre el nivel de colaboración de las empresas y sus
partners, la estrategia adoptada (Push o Pull) y los re-
sultados empresariales obtenidos, indicando el resulta-
do obtenido a través del estudio que cuanto mayor es
el nivel de colaboración entre cliente-proveedor, ma-
yor es la implantación de una estrategia Pull, y mejo-
res son los resultados empresariales obtenidos

Por tanto, parece evidente la necesidad de que las
empresas establezcan y desarrollen relaciones de tipo
colaborativo con partners tecnológicos, clientes y em-
pleados, de forma que estos puedan incrementar el

conocimiento y uso de herramientas TIC, con el obje-
tivo final de mejorar los resultados empresariales.

CONCLUSIONES

La Gestión de los activos intangibles en las organiza-
ciones exige un cambio cultural importante ya que re-
quiere cambios en los comportamientos, actitudes y
hábitos de los miembros de la empresa (Alles, 2013).
Acotando el término cultura a la considerada «cultura
tecnológica» y siguiendo a autores como Leidner y
Kayworth (2006), Huang (2012) y Richier (2014), com-
probamos en la investigación realizada que el uso efi-
ciente y eficaz de la tecnología es crítico para el éxito
de una organización, y las TIC son una herramienta fa-
cilitadora que se ha convertido en clave para conse-
guir este objetivo. En cuanto al Capital Organizativo, se
demuestra que las empresas que tengan una cultura
tecnológica abierta al uso de las herramientas TIC pa-
ra la mejora de la operatividad diaria, obtendrán me-
jores resultados empresariales.

También dentro del capital organizativo es crítico el ti-
po deestrategia de adopción de tecnología. Es decir,
si la estrategia es de tipo Push, donde es la tecnología
la que empuja a usar las herramientas desarrolladas de
manera genérica para cualquier sector, o si de tipo Pull,
donde son las empresas quienes demandan un des-
arrollo tecnológico específico para usar dicha tecnolo-
gía como herramienta fundamental en su operativa
diaria (Kim y otros, 2012; Peters y otros, 2012; Di Stefano
y otros, 2012, Cano y otros, 2014; Timsit y otros, 2015).

Una estrategia Pull en la empresa respecto a la tecno-
logía supone una actitud proactiva en cuanto a su uti-
lización. Esto implicaría cierta inquietud y esfuerzo a la
hora de informarse sobre ventajas que la tecnología
podría aportar a la empresa -especialmente las que
representarían ventajas competitivas-, así como de la
identificación de las necesidades tecnológicas pro-
pias, una búsqueda de solución para ellas, y, en el ca-
so de valorarse conveniente, la implantación de nue-
vos productos o servicios tecnológicos que puedan
aportar valor. Esta estrategia implica acercarse al mer-
cado tecnológico buscando las oportunidades que la
implantación de tecnología puede ofrecer a la em-
presa, en lugar de esperar que este mercado de el pri-
mer paso de acercarse a la empresa a ofrecer sus ser-
vicios (Ordoñez, 2015).

Tras la investigación presentada en este trabajo, se pue-
de afirmar que tanto la cultura tecnológica como la
estrategia de adopción de tecnología (Push o Pull) que
tiene una empresa, influyen en el resultado empresa-
rial de la misma, de forma que, cuanto más cultura
tecnológica tenga una empresa (sobre todo sus em-
pleados), y mayor enfoque a una estrategia de adop-
ción tecnológica de tipo Pull demuestre, mejores resul-
tados empresariales obtendrá. 

También se puede afirmar que, para poder desarrollar
una estrategia de adopción tecnológica de tipo Pull,
es imprescindible una relación colaborativa entre em-
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presas cliente y sus partners. Aunque tras el análisis de
los datos del estudio, en general, esta situación cola-
borativa no está generalizada en el sector, sino que es
más bien algo excepcional de algunas de las empre-
sas del mismo. Por tanto, esta es una de las más cla-
ras posibilidades de mejora del sector que pueden ex-
traerse de la investigación, conseguir una relación co-
laborativa entre empresa y proveedores tecnológicos
(partners en ese caso), que favorezca una estrategia
Pull, dando lugar a unos mejores resultados empresa-
riales. Sin embargo, esta idea, no parece que sea al-
go que se encuentre presente en el sector en este mo-
mento.

Por tanto, parece necesario que exista un elemento in-
termedio que fomente o dinamice la relación con los
socios tecnológicos o partners hacia una relación de
carácter colaborativo. La falta de comunicación con
los mismos denota también que la estrategia tecnoló-
gica Push es la que se utiliza mayoritariamente en el
sector, desfavoreciendo de este modo el desarrollo de
nuevas tecnologías.

Es necesario un uso mucho más eficiente de la eco-
nomía colaborativa en la Integración de las Tecnolo-
gías entre proveedores o socios tecnológicos y las em-
presas del sector transporte ya que de esta forma se
aumentarán los resultados de negocio, esto se consi-
gue cambiando la estrategia de adopción de tecno-
logía a una estrategia Pull.

Cabe decir que esta investigación está limitada a las
empresas de sector transporte de la provincia de Valen-
cia, y que sería conveniente poder comprobar si ello se
cumple en otros sectores y/o áreas geográficas, que-
dando esto como línea de investigación futura. 

También como líneas de investigación futura se plan-
tea el estudio de la posible relación que estos factores
puedan tener con otros factores del Capital Intelectual,
como son el capital Humano, el Relacional, y dentro
del Estructural, el Capital Tecnológico, y su influencia
conjunta en los resultados empresariales.

NOTAS

[1] Dato de Consellería de transportes de la Generalitat Valencian-
a a fecha de Marzo de 2015. Formada por empresas con per-
miso MDP y MDL en Valencia.

[2] MDP, Mercancías Discrecional Pesada.
[3] MDL, Mercancías discrecional Ligera
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A principios de los años ochenta, la Comisión, a raíz
de la sentencia “Cassis de Dijon”, lanzó una nueva po-
lítica destinada a completar el mercado interior sobre
la base de tres conceptos: aceptación en cada uno
de los Estados miembros de los productos legalmente
fabricados en el resto de la Comunidad; armonización
limitada a sectores económicos importantes englo-
bando, en particular, la salud, la seguridad y el medio
ambiente; y un enfoque basado en la prevención por
medio del control de reglamentaciones nacionales.

La Directiva 2015/1535/UE del Parlamento Europeo y del
Consejo, por la que se establece un procedimiento de
información en materia de las normas y reglamenta-
ciones técnicas y de las reglas relativas a los servicios
de la sociedad de la información, es la última de una
serie de Directivas comunitarias que, basándose en es-
te tercer concepto, han creado un sistema de infor-
mación entre los Estados miembros y las autoridades
comunitarias sobre las normas que los Estados miem-
bros elaboran en relación con un amplio catálogo de
productos industriales, agrícolas y pesqueros así como
con los servicios de la sociedad de la información.
Suponen un instrumento de transparencia al servicio
del mercado interior.

El sistema tiene un carácter preventivo; la información
se facilita cuando las reglamentaciones técnicas en
materia de productos o reglas relativas a los servicios
de la sociedad de la información se encuentran toda-
vía en fase de proyecto y pueden ser modificadas con
el fin de conformarse a los principios del mercado in-
terior. Además, la Comisión no es el único actor que
puede examinar y controlar esos proyectos de normas,
sino que también pueden hacerlo los Estados miem-
bros.

El objetivo, en consecuencia, de este sistema de infor-
mación es la transparencia, evitándose la adopción
de normas nacionales que supongan restricciones
cuantitativas o medidas de efecto equivalente en los
intercambios de mercancías. 

El último de los informes presentados por la Comisión
al Parlamento Europeo, al Consejo y al Comité
Económico y Social Europeo, con fecha 17 de julio de
2015, sobre el funcionamiento de esta Directiva en el
período 2011 a 2013, destaca la importante contribu-

ción de este procedimiento de notificación al funcio-
namiento del mercado único. Entre los beneficios apor-
tados se señala la prevención de obstáculos al comer-
cio; la mejora de la calidad de los reglamentos
técnicos que se aprueban a nivel nacional; así como
su aportación a la reducción de costes de los opera-
dores económicos afectados (empresas obligadas al
cumplimiento de las reglamentaciones técnicas).

¿CUÁNDO HAY OBLIGACIÓN DE NOTIFICAR A LOS
SERVICIOS DE LA COMISIÓN?

Los Estados miembros de la Unión Europea tienen la
obligación de notificar a la Comisión y a los demás
Estados Miembros todos los proyectos de reglamentos
técnicos antes de adoptarlos en sus ordenamientos ju-
rídicos. 

Y, ¿qué se entiende por reglamento técnico? El con-
cepto de reglamento técnico se define en el artículo
1 de la Directiva como “las especificaciones técnicas
u otros requisitos o las reglas relativas a los servicios, in-
cluidas las disposiciones administrativas que sean de
aplicación y cuyo cumplimiento sea obligatorio, de iu-
re o de facto, para la comercialización, prestación de
servicio o establecimiento de un operador de servicios
o la utilización en un Estado miembro o en gran parte
del mismo, así como, a reserva de las contempladas
en el artículo 7, las disposiciones legales, reglamenta-
rias y administrativas de los Estados miembros que pro-
híben la fabricación, importación, comercialización o
utilización de un producto o que prohíben el suministro
o utilización de un servicio o el establecimiento como
prestador de servicios”.

Si descendemos al significado de cada uno de estos
términos, la propia directiva nos da las claves para de-
terminar su alcance; «Especificación técnica» es aque-
lla que figura en un documento en el que se definen
las características requeridas de un producto, tales co-
mo los las dimensiones, el etiquetado, el envasado, los
niveles de calidad, la evaluación de la conformidad,
etc. Este término abarca también los métodos y pro-
cedimientos de producción; «Otro requisito» se refiere
a un requisito impuesto a un producto, en particular por
motivos de protección de los consumidores o del me-
dio ambiente y que se refiere a su ciclo de vida con

NOTIFICACIÓN DE NORMAS 
Y REGLAMENTACIONES TÉCNICAS

Uno de los grandes logros de la Unión Europea, cuyo 60 aniversario celebramos este año,
ha sido la consecución de un mercado único interior, suprimiéndose los obstáculos a la
libre circulación de mercancías y garantizándose la libertad de establecimiento y la li-
bre prestación de servicios. Todo ello ha proporcionado una prosperidad y un desarro-
llo económicos inimaginables para Europa. Uno de los vigilantes del correcto funciona-
miento de ese mercado interior es la Directiva 2015/1535 sobre la que trata esta nota.
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posterioridad a su comercialización, como sus condi-
ciones de uso, reutilización o reciclado. No obstante,
se aplica cuando dichas condiciones puedan afectar
significativamente a la composición o naturaleza del
producto o a su comercialización; y por lo que se re-
fiere a los «Servicios de la sociedad de la información»,
sólo se aplicará a los definidos como tales en la direc-
tiva, esto es, aquellos servicios prestados a cambio de
una remuneración, a distancia, por vía electrónica y a
petición individual de un destinatario de servicios.

En el caso de reglamento técnicos nuevos, no hay du-
da de que existe una obligación de notificar, pero,
¿qué sucede en el caso de proyectos que introducen
modificaciones a reglamentos técnicos ya notificados?
En este supuesto, los Estados miembros únicamente
tendrán obligación de notificar cuando el nuevo pro-
yecto de reglamento técnico contenga cambios sig-
nificativos que tengan por efecto modificar el ámbito
de aplicación, reducir el calendario de aplicación pre-
visto inicialmente, añadir especificaciones o requisitos
o hacer que estos últimos sean más estrictos.

Cuando el proyecto de reglamentación técnica ten-
ga por objeto limitar la comercialización o utilización
de un producto, por motivos de salud pública o de pro-
tección de los consumidores o del medio ambiente,
los Estados miembros deberán comunicar, bien un re-
sumen, o bien los datos pertinentes al producto de que
se trate y los productos de sustitución conocidos y dis-
ponibles cuando se disponga de esa información, así
como los efectos esperados en la salud pública, en la
protección del consumidor o en el medio ambiente,
con un análisis de riesgo realizado según los principios
generales para la evaluación de riesgos de los produc-
tos químicos.

EXCEPCIONES A LA OBLIGACIÓN DE NOTIFICAR

Frente a la obligación genérica de notificar, el artículo 7
de la Directiva 2015/1535/UE prevé una serie de excep-
ciones en algunos supuestos en los que, pese a consti-
tuir una reglamentación técnica, concurren circunstan-
cias especiales como el carácter vinculante de las
normas comunitarias, el efecto ejecutivo de las senten-
cias dictadas por el TJUE o motivos relacionados con la
seguridad pública o la protección de ciertos bienes jurí-
dicos. Estos supuestos brevemente serían los siguientes: 

– Cuando se ajusten a actos comunitarios vinculantes
que tienen por efecto la adopción de especificacio-
nes técnicas o de reglas relativas a los servicios, elimi-
nándose al mismo tiempo los obstáculos al comercio
y las diferencias entre ordenamientos jurídicos nacio-
nales. Este sería el caso de la adopción de una norma
que realice una simple transposición íntegra de una
norma internacional o europea. No obstante, debe-
mos tener en cuenta la interpretación restrictiva de es-
ta excepción, subordinada a la relación directa entre
Directiva y norma nacional. El TJUE ha aclarado que no
puede invocarse este artículo cuando una disposición
de una Directiva ofrece al Estado miembro suficiente
margen de maniobra (Sentencia TJUE “Unilever” y
Sentencia TJUE de “Canal Satélite Digital”). 

– Cuando cumplan los compromisos que emanen de
un acuerdo internacional que tengan por resultado la
adopción de especificaciones técnicas o reglas rela-
tivas a los servicios comunes en la Comunidad. Se apli-
ca en este caso la misma interpretación restrictiva que
en el apartado anterior; es decir, sólo cuando el men-
cionado acuerdo internacional contiene disposiciones
precisas y no cabe posibilidad de divergencia.

– Cuando se acojan a cláusulas de salvaguardia pre-
vistas en actos comunitarios vinculantes. Las razones
que podrán alegarse no han de ser económicas, co-
mo pueden ser las relacionadas con la moralidad pú-
blica, el orden público o la seguridad pública; la pro-
tección de la salud y de la vida de las personas, los
animales o las plantas, la protección del patrimonio na-
cional artístico, histórico o arqueológico o la protección
de la propiedad comercial o industrial. 

– Cuando apliquen el artículo 12, apartado 1, de la
Directiva 2001/95/CE, del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 3 de diciembre de 2001, relativa a la se-
guridad general de los productos. 

– Cuando se limiten a ejecutar una sentencia del
Tribunal de Justicia de la Unión Europea. No se puede
olvidar el carácter ejecutivo inmediato de las senten-
cias del TJUE.

– Cuando se limiten a modificar un reglamento técni-
co con arreglo a lo dispuesto en el artículo 1, aparta-
do 1, letra f), de conformidad con una solicitud de la
Comisión para eliminar un obstáculo a los intercam-
bios o, por lo que respecta a las reglas relativas a los
servicios, a la libre circulación de servicios o a la liber-
tad de establecimiento de los prestadores de servicios.

¿EN QUÉ CONSISTE EL PROCEDIMIENTO DE
NOTIFICACIÓN?

La primera de las cuestiones que se plantean es el mo-
mento en el que debe realizarse la notificación. Este
procedimiento tiene un carácter preventivo ya que per-
mite que la Comisión Europea y los Estados Miembros
tengan conocimiento de los proyectos de reglamen-
tos técnicos relativos a productos y servicios de la so-
ciedad de la información antes de su adopción en sus
ordenamientos jurídicos nacionales.

La Directiva no señala un momento temporal concreto
para efectuar la notificación; sólo indica que su estado
de tramitación “permita aún la posibilidad de modifica-
ciones sustanciales”. En nuestro ordenamiento jurídico,
en las disposiciones sometidas a dictamen del Consejo
de Estado, se exige que conste en el expediente el do-
cumento acreditativo de la notificación practicada a la
Comisión, por lo que se viene considerando adecuado
tramitar la notificación inmediatamente después del in-
forme de la Secretaría General Técnica.

La tramitación de la notificación se realiza por la uni-
dad responsable dentro de cada Departamento mi-
nisterial, a través del Punto Focal Central de España, si-
tuado en el Ministerio de Asuntos Exteriores y Coo-
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peración (MAEC). Este procedimiento consta de dos
fases:

La primera de carácter interno, conlleva la distribución
del proyecto entre los Departamentos Ministeriales al
objeto de que puedan plantear observaciones al mis-
mo en un plazo de 10 días. Estas observaciones po-
drán llegar a tener un carácter paralizante y no podrá
avanzarse hasta que los Ministerios afectados lleguen
a un acuerdo.

La segunda fase es la remisión del proyecto de regla-
mentación técnica a los  servicios de la Comisión
Europea para su inclusión en la base de datos TRIS
(http://ec.europa.eu/growth/tools-databases/tris/es/). Si
bien, como requisito previo, es necesaria la aproba-
ción de su notificación por la Comisión Interministerial
para Asuntos de la Unión Europea (CIAUE).

Para aquellos casos excepcionales que no puedan es-
perar a la celebración de la siguiente CIAUE, de perio-
dicidad mensual, se podrá solicitar la remisión median-
te el procedimiento escrito de urgencia. Este
procedimiento supone una reducción de los plazos pa-
ra presentar observaciones por parte del resto de los
Ministerios, así como la no necesidad de esperar a la
celebración de la siguiente CIAUE que, únicamente,
convalidará el reglamento notificado mediante este
procedimiento.

¿Qué documentación es necesario acompañar a la
solitud de notificación? Al objeto de armonizar y simpli-
ficar el envío de los proyectos de reglamentaciones
técnicas por parte de todos los Estados miembros, la
Comisión Europea ha determinado la documentación
que debe acompañarse a través de la base de datos
TRIS creada al efecto.  

La notificación se realiza mediante un mensaje de no-
tificación a través de un formulario electrónico estan-
darizado por la Dirección General de Industria y
Empresa de la Comisión Europea.

Igualmente, se enviará el texto del proyecto de regla-
mentación técnica incluyendo una referencia a la re-
alización de este trámite de notificación; así como el
texto de los posibles documentos de referencia de los
que deriva la reglamentación técnica a notificar.
Como ha manifestado el TJUE, los Estados miembros
deberán comunicar junto al proyecto de reglamenta-
ción técnica, el texto de las disposiciones legales y re-
glamentarias básicas, principal y directamente afecta-
das, si su conocimiento resultara necesario para
apreciar el alcance del proyecto de norma técnica
(STJUE de 7 de mayo de 1998, Asunto C-145/97). 

¿QUÉ EFECTOS TIENE LA NOTIFICACIÓN?

Una vez notificado un proyecto de reglamentación
técnica a la Comisión Europea, se aplazará tres me-
ses, a partir de la fecha de recepción por parte de la
Comisión de la comunicación, la adopción de la nor-
ma en cuestión; es lo que se conoce como «período
de statu quo».

Durante este período de tres meses, la Comisión y los
Estados miembros examinarán el proyecto notificado
con el fin de evaluar su compatibilidad con el derecho
comunitario, en particular, con la existencia de posibles
obstáculos al mercado interior (restricciones cuantitati-
vas, medidas de efecto equivalente, libertad de esta-
blecimiento y libre prestación de servicios).

Las posibilidades de reacción de la Comisión y del res-
to de los Estados Miembros pueden ser:

– No hay ninguna reacción por considerar que el pro-
yecto no crea obstáculos al mercado interior, por lo
que, pasado el período de statu quo de tres meses, el
Estado miembro en cuestión podría adoptar el proyec-
to de reglamento.

– Pueden enviar observaciones al Estado miembro no-
tificador, al detectar problemas de interpretación o
asuntos que requieren de alguna aclaración o preci-
sión. 

– Pueden enviar un dictamen razonado cuando con-
sideren que la medida notificada pueda crear obstá-
culos al mercado interior. El Estado notificador tiene la
obligación de responder al Dictamen razonado e indi-
car si se van a aceptar las modificaciones propuestas
o no y, en todo caso, según se dispone en el artículo
6 de la Directiva 2015/1535/UE “El Estado miembro de
que se trate informará a la Comisión acerca del curso
que tenga la intención de dar a tales dictámenes ra-
zonados”. En este caso, el período de statu quo de tres
meses se ampliará, con carácter general, a seis me-
ses.

La Directiva, igualmente, prevé la ampliación del pla-
zo suspensivo hasta los doce meses (cuando la
Comisión tenga intención de proponer o adoptar o ya
exista una propuesta sobre la misma cuestión de una
directiva, reglamento o decisión) y hasta los dieciocho
meses (cuando el Consejo adopte una posición co-
mún durante el período de statu quo).

Transcurrido el período de statu quo correspondiente,
una vez acreditado por el MAEC el cumplimiento del
procedimiento de notificación a la Comisión Europea
podrá culminar la adopción del proyecto en cuestión.

Finalmente, una vez aprobado el texto notificado, los
Estados miembros tienen la obligación de enviar a la
Comisión el texto definitivo publicado. De este modo,
la Comisión Europea podrá realizar un seguimiento so-
bre la adecuación del texto final al derecho comuni-
tario y, en su caso, adoptar las medidas necesarias.

¿QUÉ CONSECUENCIAS CONLLEVA EL
INCUMPLIMIENTO DE LA OBLIGACIÓN DE NOTIFICAR? 

El incumplimiento de la obligación de notificar produ-
ce una doble consecuencia.

De un parte, la Comisión Europea podrá iniciar un pro-
cedimiento de infracción, como ha venido realizando
en reiteradas ocasiones. El TJUE se ha pronunciado de-
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clarando el incumplimiento de las obligaciones deriva-
das de la Directiva 2015/1535/UE al haberse aproba-
do un reglamento técnico sin haberlo notificado a la
Comisión en fase de proyecto (STJUE de 7 de mayo de
1998, Asunto C-145/97).

De otra parte, resulta de aplicación el principio de la
inaplicabilidad de la norma no notificada. Este efecto
material ha sido destacado por el TJUE en las senten-
cias “Seguridad CIA” y “Unilever”, donde estableció el
principio según el cual el incumplimiento de la obliga-
ción de notificar tendrá como consecuencia que el re-
glamento técnico en cuestión sea inaplicable, y, por lo
tanto, inoponible a los particulares. Los particulares y
empresas pueden acudir a los tribunales nacionales
para impedir la aplicación de un reglamento técnico
que no ha sido notificado o que, aun habiéndose no-
tificado, ha sido adoptado durante el período de sta-
tu quo establecido por la directiva.

LAS MEDIDAS FISCALES Y FINANCIERAS: EL CASO DE
LAS SUBVENCIONES PARA LA ADQUISICIÓN DE
VEHÍCULOS ELÉCTRICO

Particular consideración merecen las especificaciones
técnicas vinculadas a medidas fiscales y financieras
que se entienden como reglamentos técnicos de fac-
to. Es necesario que se den tres condiciones cumula-
tivas:

– Debe incluir especificaciones técnicas u otros requi-
sitos o reglas relativas a los servicios.

– Estas especificaciones o requisitos deben guardar re-
lación directa con las medidas fiscales y financieras.

– Estas medidas fiscales o financieras deben influir en
el consumo de productos o servicios promoviendo la
observancia de las especificaciones técnicas u otros
requisitos o reglas, bien mediante el fomento del con-
sumo de determinados productos que observen de-
terminadas especificaciones técnicas o, bien, disua-
diendo de la compra de determinados productos.

Asimismo, en el caso de las medidas fiscales o finan-
cieras, el período suspensivo de statu quo no es apli-
cable. Las observaciones y dictámenes razonados de
la Comisión o de los Estados miembros sólo podrán re-
ferirse al aspecto que pudiera constituir un obstáculo
al libre comercio y, no al aspecto fiscal o financiero de
la medida. En estos casos, la Comisión lo único que
solicita es que, al notificarlas, se le dé un período no
más largo de 10 días hábiles para poder traducir y ana-
lizar el texto de la disposición en cuestión sin mayor de-
mora y, una vez transcurrido ese período razonable de
10 días, el Estado miembro puede seguir con la trami-
tación normativa del proyecto en cuestión.

Respecto de la clasificación de la medida notificada,
el Estado miembro es el responsable de decidir la cla-
sificación de la medida notificada. En caso de clasifi-
cación errónea de una medida como fiscal o finan-
ciera debe corregirse mediante la retirada de la
notificación y la notificación de la medida de nuevo

con la aplicación del período de statu quo de tres me-
ses.

Igualmente, la notificación de una medida fiscal o fi-
nanciera con arreglo a este procedimiento no sustitu-
ye ni reemplaza las obligaciones de los Estados miem-
bros en materia de ayudas estatales, en virtud de los
artículos 107 y 108 del TFUE, que son objeto de un pro-
cedimiento específico.

Es relevante tener en cuenta que, las Directrices elabo-
radas por la Dirección General de Empresa e Industria
de la Comisión Europea, en octubre de 2012, citan al-
gunos ejemplos que afectan al hoy Ministerio de
Energía, Turismo y Agenda Digital (subvenciones direc-
tas o reducción del impuesto para la adquisición de
nuevos vehículos eléctricos; subvenciones para la ad-
quisición de paneles solares fotovoltaicos que obser-
ven determinados requisitos técnicos, etc.). 

Nos centraremos en el caso de las subvenciones pa-
ra la adquisición de nuevos vehículos eléctricos que, a
nuestro juicio, constituye un supuesto práctico paradig-
mático por tres diferentes motivos. En primer lugar, por-
que la propia Comisión Europea, como ha tenido oca-
sión de manifestar en distintas reuniones e informes
elaborados por sus servicios, contempla las ayudas a
la adquisición de vehículos eléctricos como el más cla-
ro ejemplo de una normativa nacional que puede fa-
vorecer a una tecnología frente a otras y que, en con-
secuencia, ha de ser objeto de este procedimiento
para que se informe a los Estados miembros de esa
iniciativa. En segundo lugar, porque es un caso de nor-
ma nacional que afecta a la vida cotidiana de las per-
sonas y al funcionamiento del mercado interior. Y, en
tercer lugar, porque si bien la propia norma nacional
puede ser objeto de un procedimiento al amparo de
los previstos en los Tratados en materia de ayudas de
Estado, ello no obsta para que también sea objeto de
este otro procedimiento de información que supone la
Directiva 2015/1535.

En este sentido, en 2015, desde el entonces Ministerio
de Industria, Energía y Turismo se elaboró un proyecto
de Real Decreto por el que se regulaba la concesión
directa de ayudas para la adquisición de vehículos de
energías alternativas, y para la implantación de puntos
de recarga de vehículos eléctricos en 2016. Se trata-
ba del popularmente conocido como MOVEA, un Real
Decreto que finalmente fue publicado en el BOE de 28
de noviembre de 2015. 

De acuerdo con el artículo 1.1 de este Real Decreto,
el objeto del mismo es “la regulación del procedimien-
to para la concesión directa de subvenciones para el
«Plan de Impulso a la Movilidad con Vehículos de
Energías Alternativas (MOVEA)», consistente en incenti-
var la adquisición en España de vehículos con energí-
as alternativas a los combustibles tradicionales, y la
concesión de ayudas para la implantación en España
de puntos de recarga para vehículos eléctricos en zo-
nas de acceso público, fomentando con ello la soste-
nibilidad en el sector del transporte, la disminución de
las emisiones de CO2 y otros contaminantes, la mitiga-
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ción del cambio climático y la mejora de calidad del
aire del país, así como la diversificación de las fuentes
energéticas en el transporte y la consiguiente reduc-
ción de la dependencia energética del petróleo”.

Este proyecto de Real Decreto, con carácter previo a
su Dictamen por el Consejo de Estado y, por tanto, con
carácter previo a su aprobación en Consejo de
Ministros, fue objeto de notificación a la Comisión
Europea en noviembre de 2015. La especialidad del
procedimiento que se siguió fue que, al tratarse de una
medida fiscal, no existía el plazo de statu quo de los
tres meses, por lo que se obtuvo el certificado de ha-
ber cumplido con el trámite por parte de la Comisión
en el mismo mes de noviembre de 2015. En la prácti-

ca, fue un procedimiento ágil y sencillo de información
a los otros Estados miembros y a la Comisión Europea
de que el Reino de España iba a aprobar un sistema
de ayudas a la adquisición de vehículos eléctricos sin
que tuviera otras ulteriores consecuencias.

De no haberse seguido el procedimiento de informa-
ción, el Reino de España sí podría haberse enfrentado
a un procedimiento de infracción por el mero hecho
de no haber cumplido con el trámite de notificación
e información.

� Gloria Díaz Mesanza
� Pedro Medina Asensio
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Pregúntese por qué está leyendo este monográfico
sobre economía experimental. Quizá se lo han pedido
en el trabajo. Quizá sentía curiosidad por el tema. Quizá
se aburría y lo ha visto encima de la mesa… quizá ni
lo sepa y si le pidiéramos que nos los explicara no sabría
muy bien cómo hacerlo. Pero eso no es lo que impor-
ta, sino el que lo ha leído. ¿Cómo conseguimos que
los demás (clientes, subordinados, contribuyentes públi-
cos, alumnos, hijos…) hagan aquello que nos interesa?
Entendiendo las posibles motivaciones que pueden
causar su comportamiento, no las que nos dicen que
lo causan, y diseñando mecanismos de incentivos que
apelen precisamente a esas motivaciones. Este es el
objetivo de este libro: encontrar la causa, las verdade-
ras razones que nos llevan a actuar como lo hacemos
a través de la realización de experimentos de campo
en todo tipo de instituciones relevantes (colegios, hos-
pitales, organizaciones benéficas, empresas…). Una
vez se entienden las motivaciones, se puede actuar
sobre ellas a través de mecanismos de incentivos. El
debate en este libro se centra más en los positivo, ¿qué
es lo que funciona?, que en lo normativo, ¿sustituyen
los incentivos las motivaciones morales?, tema del que
se encarga el libro de Samuel Bowles, que Antoni
Cabrales comenta en este mismo número.

Ser capaz de establecer causalidad, en este caso
entre motivación y comportamiento, no es banal.
Como hacen los autores en la introducción, piense en
la relación entre dos variables. Por ejemplo, entre las
ventas de un producto y el gasto en publicidad que
hace la empresa que lo vende. La relación es positiva
pero, ¿Cuál causa a la otra? ¿Se venden más los pro-
ductos que más se anuncian o se anuncian más pre-
cisamente los productos que más se venden?
Obviamente, la respuesta a esta pregunta nos puede
llevar a tomar decisiones muy distintas: ¿invertimos más
en publicidad o no merece la pena?

Los experimentos, como se ha explicado en este
monográfico, son una metodología ideal para estable-
cer causalidad: se toman dos grupos estadísticamen-
te idénticos, idealmente elegidos mediante una asig-
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nación aleatoria, y a uno de ellos se le somete a un
estímulo mientras que al otro no. Con ello, cualquier
diferencia posterior en el comportamiento de los dos
grupos tiene que deberse a la única diferencia entre
ambos, que es el estímulo dado. Por tanto, podemos
decir que el estímulo causa la diferencia observada.
Identificar una posible motivación, e incluirla como estí-
mulo en un experimento es un arte. Ser capaz de rea-
lizar  experimentos controlados fuera del entorno asép-
tico del laboratorio, lo que llamamos “en el campo”,
tiene la ventaja de añadir realismo y especificidad a
la situación que se pretende estudiar pero, obviamen-
te, es algo muy complicado. De hecho, una de las
pegas del libro, es precisamente la falta de crítica sobre
la dificultad de encontrar grupos de control adecua-
dos. Crítica que de hecho ya se ha hecho a algunos
de los artículos científicos, publicados en las mejores
revistas de investigación, de los autores. Por ejemplo,
para establecer si las diferencias de género a la hora
de competir, provienen de aspectos culturales o gené-
ticos, los autores comparan el desempeño en una
tarea competitiva entre hombres y mujeres provenien-
tes de dos sociedades distintas. A su entender, ambas
sociedades sólo difieren en el hecho de que una de
ellas es matriarcal y la otra patriarcal, llegando a obser-
var que las mujeres son mejores competidoras en la
sociedad matriarcal que los hombres. Pero, ¿hasta qué
punto es ésta la única diferencia, por tanto, la única
explicación, del comportamiento observado? ¿Qué
hace que una sociedad se vuelva matriarcal o patriar-
cal que puede tener relación con otros aspectos rela-
cionados con la competición?

En todo caso, los autores del libro son precisamente
expertos en el diseño de este tipo de experimentos y
nos ofrecen aquí su experiencia,  tanto en el desarro-
llo metodológico que ha permitido la explosión reno-
vada de esta disciplina como en aplicarla en colabo-
ración con gobiernos, empresas, organizaciones
supranacionales y caritativas y demás de forma que
permita entender cómo funcionan dichas instituciones
y, sobretodo, cómo mejorarlas.

El libro puede leerse en tres niveles, correspondientes
a tres tipos de lectores. En primer lugar, el libro está diri-
gido a una audiencia general en busca de un texto
de divulgación sobre economía, que se salga un poco
de los temas tradicionalmente asociados con  la eco-
nomía “dura”. En ese sentido, sigue la senda  de otros
libros populares como “Freakonomics” (Levitt y Dubner),
“Un Pequeño Empujón (Nudge)” (Thaler), “Pensar
Rápido, Pensar despacio” (Kahneman) o “Las Trampas
del Deseo” (Ariely). Un libro fácil de leer, escrito con gra-
cia, que utiliza anécdotas curiosas y fuerza al lector a
hacer un poco de introspección psicológica para
aprender cómo descubrir las auténticas motivaciones
que se esconden detrás de su propio comportamien-
to y el de otros. En ese sentido, puedo asegurar que el
libro es un éxito: lo he regalado a personas con muy
distinta formación, edad y nivel de interés y todos lo
han disfrutado. Descubrir que las broncas que le echa-
ban a uno de los autores por llegar tarde a recoger a
sus hijos al colegio fue la inspiración de uno de sus artí-
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culos más conocidos sobre el posible efecto negativo
(el autor llegaba aún más tarde) de establecer multas
demasiado bajas, siempre es divertido. Lo mismo que
enterarse de que la factura de Netflix que recibió el otro
autor, cuando la compañía intentó estimular sus servi-
cios online frente a los de alquiler de películas tradicio-
nal, fue lo que le llevo a proponerles, con éxito, una
método de tarificación radicalmente distinto. Ejemplos
personales como éste abundan y enriquecen el libro. 

En un segundo nivel, más académico, el libro es una
estupenda puerta de entrada para quienes se intere-
sen por la Economía del Comportamiento y quieran
aprender sobre algunos de los experimentos de
campo clásicos, de la mano de dos pioneros en el
área, y sin enfrentarse directamente a la aridez de un
artículo científico. Este es uno de los tres libros, junto con
“Misbehaving” de Thaler y “Inside the Nudge Unit” de
Halpern, que propongo a todo estudiante de postgra-
do con interés en la economía del comportamiento y
sus aplicaciones a empresas y políticas públicas, antes
siquiera de hacer un curso formal sobre el tema. La
ventaja de estos libros de divulgación es que, por un
lado, dan una perspectiva global y actualizada de
toda la investigación que se ha hecho en el área, sin
perderse en detalles técnicos. Además, creo que es
muy útil  aprender de primera mano, y de forma
amena, cómo  quienes se les considera ahora exper-
tos en el campo llegaron a plantearse sus preguntas
de investigación, cómo diseñaron sus primeros experi-
mentos y las dudas y dificultades que tuvieron para des-
arrollar una nueva disciplina. Este aspecto de tener
acceso al “making-of” de cierta investigación puntera,
es fundamental para atenuar la falta de confianza de
los investigadores jóvenes, que a veces impide que la
ciencia avance más rápido.

Por último, el libro tiene un tercer objetivo aún más
ambicioso: promover la utilización de los experimentos
de campo como metodología  fundamental en el
diseño de estrategias empresariales y nuevas políticas
públicas. Este objetivo no es trivial, puesto que existe
una diferencia de lenguaje entre lo que las empresas
y otras instituciones consideran “experimentación”, y lo
que supone un experimento de campo riguroso y con-
trolado. Experimentar no sólo consiste en probar una
nueva medida cuando otras han fallado. Un buen
experimento, que realmente permita establecer cau-
salidad, y con ello las razones por las que otras medi-
das no funcionan, requiere  dedicar recursos a tener
un grupo de control y uno de tratamiento, que es al
que se le aplicará la nueva medida que quiere pro-
barse. Comprender que una nueva medida no debe
lanzarse y aplicarse a toda la muestra (de clientes,
empleados, contribuyentes, voluntarios…) sino sólo a
un subgrupo, para poder compararlo con un grupo de
control, requiere paciencia y confianza en las ventajas
del método científico. Es por ello que los autores bus-
can contrarrestar la clásica oposición a los experimen-
tos. Frente a “mientras experimento, pierdo recursos por
no aplicar la mejor medida a toda mi muestra” ellos
insisten en que “mientras no experimentes, no sabrás
lo que funciona, y por tanto, ya estás perdiendo recur-
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sos”. Este argumento lo defienden de forma contun-
dente a través de numerosos ejemplos en los que, a
pesar de las reticencias iniciales de los gestores institu-
cionales, la realización de experimentos permitió no
sólo aprender sobre los procesos internos de dichas ins-
tituciones, sino mejorar de forma espectacular sus resul-
tados.

Los autores también quieren enfatizar la importancia
de una correcta aleatorización en la asignación de los
grupos de tratamiento y control. En muchas ocasiones,
resulta conveniente probar una nueva medida con un
subgrupo específico de la muestra, para poder no gas-
tar recursos probando algo que quizá no funcione con
el grupo general. Sin embargo, si el subgrupo de trata-
miento no es representativo del grupo general al que
posteriormente se pretende aplicar la nueva medida,
su respuesta a la medida en el experimento puede que
no sea muy informativa sobre cómo reaccionará el
grupo más amplio al aplicarla. Pongamos un ejemplo.
Imaginen una empresa que decide experimentar con
un nuevo precio para su producto pero que, por si
acaso no funciona, permite probar el nuevo precio sólo
en un área (geográfica, horaria, segmento del merca-
do) en el que tiene poca demanda. Aunque el nuevo
precio tuviera éxito en esa área, poco podemos saber
sobre que consecuencia tendrá en otras áreas en las

que la demanda ya era mayor. Si existían áreas en las
que la demanda era baja, podía ser precisamente
porque el precio para esas áreas estaba incorrecta-
mente elegido, pero eso no nos dice nada sobre cómo
reaccionarán otras. Permitir, por ello, aleatorizar sin nin-
gún tipo de sesgo a quienes se aplica la nueva medi-
da es crucial, si lo que se quiere conocer es el resulta-
do de una nueva medida en todo el mercado. Les
aseguro que el libro es especialmente convincente a
la hora de señalar las ventajas de realizar experimen-
tos en sus instituciones permitiendo la asignación ale-
atoria de grupos de tratamiento y control. Tanto que no
olvido regalar copias del libro en cada reunión que
tengo con distintas instituciones para convencerles de
que colaboremos para realizar un experimento. Y, de
momento, parece que me funciona.

(*) El autor de esta reseña ha trabajado junto con
uno de los coautores del libro en varios proyectos de
investigación y ha colaborado en la traducción cientí-
fica al español del libro reseñado bajo el título “Lo Que
Importa es el Porqué” (Empresa Activa, Ediciones Urano.
2014).

� Pedro Rey Biel
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los están agrupados en torno a tres grandes temas: teo-
ría económica y economía experimental, psicología y
economía: una comparación de métodos y la rela-
ción entre experimentos de laboratorio y de campo. 

En su introducción Roth argumenta que la economía
experimental es un método fundamental que permite
un alto nivel de control, pero a la vez considera que es
complementaria a otros métodos de análisis. En una
comparación muy gráfica escribe que, de la misma
manera que aunque en unas fuerzas armadas moder-
nas la aviación es un arma fundamental pero no
puede ganar por sí sola una batalla, en las ciencias no
tiene sentido renunciar a ninguno de los métodos dis-
ponibles.  

Recomiendo todos y cada uno de los capítulos especí-
ficos. En esta breve reseña me voy a centrar en resumir
muy sucintamente algunos de los capítulos. En la prime-
ra parte del libro, en una contribución titulada The
Relationship Between Economic Theory and Experiments,
Levin y Zhie ofrecen una visión relativamente positiva del
éxito de la teoría económica cuando ha sido puesta a
prueba en el laboratorio y consideran que la teoría ha
tenido más éxito del que comúnmente se considera.
Además, en algunos casos en los que la evidencia expe-
rimental no es consistente con la teoría, lo que falla no
es la teoría en sí sino la interpretación que de ella se
hace. 

En el capítulo On the Relationship Between Economic
Theory and Experiments Andrew Schotter contempla la
teoría económica desde un punto de vista distinto.
Plantea que la teoría económica es a la vez “fuerte y
falsa”. Es fuerte en el sentido de que permite predic-
ciones precisas sobre el comportamiento en muchas
situaciones, pero es falsa en el sentido de que está
construida para ser lógica e internamente consistente
con poca atención dedicada a si las personas con las
que se testea cumplen los axiomas de la teoría. Ade-
más, históricamente la vara de medir de la calidad de
un modelo ha sido la elegancia y no su capacidad de
predecir el comportamiento. Schotter concluye propo-
niendo que no deberíamos ver la teoría como un vehí-
culo para explicar el comportamiento de carne y
hueso, sino como una herramienta que nos ayuda a
estructurar nuestra búsqueda de la verdad.

En Enhanced Choice Experiments Caplin y Dean pro-
ponen ampliar el tipo de datos que se generan y ana-
lizan en nuestros experimentos. La mayor parte de
modelos hacen predicciones de equilibrio sobre cuá-
les son las decisiones, pero no proponen un análisis del
proceso que lleva a las decisiones. Consideran que sí
queremos entender completamente las decisiones de
la gente necesitamos entender el proceso por el que
llega a una decisión y proponen algunas pautas  de
cómo generar este tipo de información.

En What is an Economic Theory That Can Inform Experi-
ments el punto de partida de Gneezy y Rey-Biel es la
observación de que mientras en economía una teoría
se considera que es un modelo matemático preciso
de un fenómeno en otras ciencias sociales el concep-
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Recientemente han aparecido tres libros panorámicos
relacionados con economía experimental que deseo
recomendar. Los tres contienen una gran riqueza de
material. El primero es el volumen 2 del Handbook of
Experimental Economics, editado por John Kagel and
Alvin Roth. Este volumen es la continuación y renova-
ción del volumen 1 que se publicó en 1995 y consta
de diez capítulos en los que distintos expertos de pri-
mer nivel repasan la literatura reciente sobre diversos
temas. El segundo es el monumental The Foundations
of Behavioral Economic Analysis de Sanjit Dhami. En
este libro de 2016 el autor sintetiza de una forma magis-
tral tanto la literatura experimental como la teórica de
behavioral economics.

Esta reseña está dedicada al tercero de estos libros
panorámicos, el Handbook of Experimental Economic
Methodology, editado por Guillaume Frechette y
Andrew Schotter. Este volumen consta de veinte contri-
buciones de experimentalistas de gran prestigio en los
que se analizan y discuten diversas cuestiones meto-
dológicas relacionadas con la economía experimen-
tal. Aparte de la introducción de Alvin Roth, los capítu-
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tor de otras variables Z. En un experimento de labora-
torio podemos estimar el efecto de la variable X sobre
Y, para determinados niveles de los valores de las varia-
bles que conforman el vector. En un experimento de
campo estimamos el efecto de X sobre Y dado un vec-
tor Z en el que las variables toman unos valores distin-
tos que los que tienen el experimento de laboratorio.
Frecuentemente se afirma que la relación que se ha
hallado en el experimento de laboratorio no tiene vali-
dez externa, mientras que la relación que se haya halla-
do en el experimento de campo sí que la tiene. Sí resul-
ta que surge la pregunta sobre la relación entre X e Y
en un entorno de campo pero distinto del primero, en
el que los valores de las variables del vector Z toman
unos valores diferentes de los de los dos experimentos
anteriores, ¿cómo puede decirse que los resultados del
primer experimento de campo son más importantes
que los del experimento de laboratorio para compren-
der lo que sucede en el nuevo entorno? La respuesta
es que si la cuestión es la posibilidad de extrapolar de
un entorno a otro, no se puede concluir que general-
mente sea más apropiado extrapolar de un entorno
de campo a otro entorno de campo que del labora-
torio a un entorno de campo.

El otro capítulo del libro que deseo destacar es la contri-
bución de Guillaume Frechette Laboratory Experiments:
Professionals versus Students, en la que repasa todos
aquellos experimentos en los que se ha comparado
directamente el comportamiento de estudiantes con el
de profesionales relevantes. La conclusión del trabajo es
que, si bien en algunos casos no nos deberíamos limitar
sólo a experimentos con estudiantes, en su conjunto la
evidencia comparativa no sugiere que los resultados
obtenidos con estudiantes no puedan generalizarse al
caso de profesionales. En la mayor parte de casos, la
visión global que resulta es la misma para los casos
donde los participantes en los experimentos son estudian-
tes  que para aquellos donde son profesionales.

Finalmente, en un breve artículo con el título The Ham-
mer and the Screwdriver Gary Charness pregunta ¿es
un martillo mejor que un destornillador? La respuesta
evidente es que a veces se necesita un martillo y a
veces un destornillador. Son herramientas distintas, que
tienen funciones diferentes. Proponer que un instrumen-
to es superior al otro parece poco sensato.

� Jordi Brandts
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to de teoría se aplica a otro tipo de objetos. En conse-
cuencia, Gneezy y Rey-Biel sugieren que no está claro
que los experimentalistas deban dedicarse exclusiva-
mente a testear modelos matemáticos. Es más, los
economistas experimentales no tienen por qué limitar-
se a testear sólo modelos económicos. Deberían tam-
bién interesarse por modelos que provengan de otros
campos y de entornos empíricamente relevantes, así
como emplear el laboratorio como banco de prue-
bas o túnel de viento. Como ejemplo citan trabajos
experimentales recientes sobre la relación entre géne-
ro y decisiones frente a la competencia. Estos trabajos
no contienen una sola fórmula matemática pero han
generado información de gran importancia, en parti-
cular, la reticencia de muchas mujeres a competir con
otras personas, aun cuando estén muy cualificadas
para la tarea en cuestión.

De las contribuciones dedicadas a la relación entre los
experimentos de laboratorio y de campo destacaré.
La primera de estas contribuciones es el capítulo escri-
to por Colin Camerer con el título The Promise and
Success of Lab-Field Generalizability in Experimental
Economics: A Critical Reply to Levitt and List que, como
el propio título indica, responde a un trabajo de Levitt
y List, que por cierto también forma parte del mismo
volumen. En este trabajo revisa los resultados de aque-
llos experimentos económicos específicamente dise-
ñados para comparar el comportamiento en el labo-
ratorio y en el campo. Para la  mayoría de estos
experimentos Camerer encuentra que el tipo de com-
portamiento observado en el laboratorio también se
observa en el campo, particularmente en cuanto al
comportamiento referente a la expresión de preferen-
cias sociales. 

Más en general, Camerer pone en duda que la evi-
dencia del campo sea siempre superior a la prove-
niente del laboratorio. Desde un punto de vista científi-
co toda evidencia que se haya obtenido de forma
apropiada nos ayuda a entender el comportamiento
humano. En este sentido, no existe una relación jerár-
quica entre la evidencia del campo y la del laborato-
rio y lo mejor es verlas como complementos y no sus-
titutos. 

Consideremos que como investigadores estamos inte-
resados en el efecto de una determinada variable X
sobre la variable Y, que depende también de un vec-
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Una de las razones por las que los economistas nos
hacemos antipáticos ante el público en general es la
insistencia de muchos de nuestros libros de texto en
que los humanos actuamos guiados exclusivamente
por nuestros propios intereses. Dicho de otra manera,
el decisor “de libro de texto” no tiene en cuenta el
impacto en el bienestar de los demás de sus decisio-
nes. Si algún estudiante critica este supuesto recurrimos
a varias estrategias para responder. Una es decir que
lo hacemos por simplicidad y que ya estudiarán mode-
los que no utilizan ese supuesto más tarde. Esto es
generalmente falso, porque no es muy difícil relajar el
supuesto en casos simples como los que se estudian
en los cursos introductorios, y además no se suele estu-
diar más tarde. Otra, quizá más habitual, consiste en
decir que para la mayor parte de los fenómenos eco-
nómicos, estudiarlos “como si” todos fuéramos egoís-
tas no es un mal supuesto simplificador. 

El libro que discuto en esta reseña desmonta con gran
elocuencia esa segunda línea de defensa. Su tesis,
resumida muy claramente en el título, es que ese argu-
mento es falso: es difícil, o peor, puede ser muy perju-
dicial, gestionar la economía “como si” los individuos
no tuvieran sentimientos morales. Y por si se están pre-
guntando qué hace en este número de la revista la
reseña de un libro así, la razón es doble. Por un lado,
los resultados obtenidos en experimentos de laborato-
rio son los que nos han convencido de que la gestión
de las sociedades debe tener en cuenta considera-
ciones morales. Y por otro lado porque la organización
interna de las empresas es precisamente uno de los
entornos en los que este tipo de consideraciones debe
tenerse más en cuenta. Ojo, esto no quiere decir que
haya que olvidar otro tipo de motivaciones, el argu-
mento del autor es que los seres humanos son com-
plejos y la caricatura unidimensional del libro de texto,
o de algunos economistas mediáticos interesados
puede ser nociva para gestionar la cosa pública, y la
privada.
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El libro tiene una primera sección dedicada a la histo-
ria intelectual, de Maquiavelo a Bentham, pasando por
Hume, Rousseau y Smith, del diseño de instituciones
“como si” los humanos fueran amorales. Pero no es una
cuestión meramente histórica, el análisis económico
moderno se ha desarrollado hasta tiempos muy recien-
te bajo la premisa del “homo oeconomicus”: agente
guiado en exclusiva por su propio interés. En algún sen-
tido no es una mala idea, unas preferencias que de-
penden solamente de lo que el individuo consume son
algo más sencillas de analizar. Por ejemplo, al no pre-
sentar externalidades, el problema del consumidor es
un problema de decisión individual. Si las preferencias
de un consumidor dependen de lo que consumen
otros, incluso el problema de un consumidor que se
enfrenta a una restricción presupuestaria y unos precios
lineales es un juego estratégico no trivial. Esto sin con-
tar que si las preferencias son interdependientes se
pueden llegar a situaciones paradójicas como las que
tan bien ilustra Bergstrom (1989) en las que podría no
existir una función de utilidad bien definida. Además de
la simplicidad, ciertamente hay una proporción signifi-
cativa de los seres humanos que presentan este tipo
de preferencias cuando se estudia su comportamien-
to en el laboratorio experimental. Sin embargo, el argu-
mento del libro es que diseñar instituciones solamente
para este tipo de individuos puede ser un problema
serio en el mundo real. 

Un aspecto interesante del libro es que aclara cuándo
no es un problema construir mecanismos sociales bajo
el supuesto del “homo oeconomicus”: cuando los
incentivos materiales y morales son “aditivamente se-
parables”. Es decir, si la utilidad material y moral que el
individuo deriva de hacer algo se suman. En este caso
lo peor que puede pasar es que el dinero sea derro-
chado para conseguir algo que podría haberse obte-
nido sin incentivo monetario. Pero esto no es así siem-
pre. Si recibir un pago monetario por una acción
disminuye mi placer intrínseco de su realización se
puede acabar peor que como se empezó.

Un ejemplo ilustrativo del libro está asociado con el jefe
del cuerpo de bomberos de Boston, quien se enfren-
taba a una sospechosa “epidemia” de bajas labora-
les por enfermedad los lunes y viernes en el año 2001.
Este gestor, probablemente animado por el economis-
ta estereotípico (no olvidemos la frase de Keynes de
que todo hombre práctico que se cree libre de influen-
cia intelectual es normalmente el esclavo de un eco-
nomista difunto), opinaba que la causa de estas
ausencias radicaba en que los bomberos disfrutaban
de una generosa política sobre bajas de enfermedad
pagadas de manera ilimitada. Debió pensar que si
cobraban lo mismo vinieran a trabajar o no lo hicieran,
no era extraño que decidieran no venir algunos días, y
tomó la medida de hacer la política mucho más res-
trictiva y que los bomberos perdieran salario si faltaban
al trabajo incluso por enfermedad. El resultado fue que
ese año se “decuplicó” el número de bomberos que
tomó una baja en Navidad y Año Nuevo, y duplicó el
número de días de baja durante el año siguiente. La
razón más probable es que muchos bomberos se sin-

tieron insultados por la falta de confianza, y respondie-
ron no yendo a trabajar cuando tenían pequeñas
molestias como hacían antes. Por cierto, en España
hemos realizado en los últimos años un gran experi-
mento social a gran escala con este tipo de políticas
restrictivas con las bajas por enfermedad. Soy cons-
ciente de que hay algunos estudios en marcha para
estudiar cuáles han sido los efectos de esta política, y
será muy interesante ver el resultado.

Una crítica razonable al libro es que en este punto cru-
cial de los incentivos dentro de las organizaciones se
basa en evidencia poco sistemática, un par de expe-
rimentos de laboratorio o de campo, y algunas anéc-
dotas. Un metanálisis reciente de ensayos aleatorios
sobre incentivos monetarios al desempeño (Bandiera
et al. 2016), muestra de manera muy robusta que “el
efecto medio del pago por resultados es positivo,
aumentando la producción en 0.28 desviaciones
estándar”. Esto, por supuesto, no refuta la tesis princi-
pal de que las motivaciones humanas son muy varia-
das y conviene tenerlas en cuenta cuando se diseñan
esquemas de incentivos. Simplemente habría agrade-
cido que se me diera una idea de cuánto se tiene que
preocupar el gestor y en qué circunstancias. 

El libro reseña muchos más estudios, entre ellos llama
la atención un impresionante experimento sobre la
posibilidad corruptora de los mercados. En él, un grupo
de participantes se le ofrece la elección entre tomar
10 euros y que muera un ratón de laboratorio (típica-
mente cuando ya se ha usado un ratón para un expe-
rimento, se le elimina de forma no dolorosa), o recha-
zar el dinero y que el ratón viva su vida normal. En otro
tratamiento los participantes tienen que negociar sobre
cómo repartir 20 euros. Si llegan a un acuerdo cada
uno se lleva su parte, y el ratón muere. Si no llegan a
un acuerdo el ratón se salva. Cada uno de los partici-
pantes puede evitar la muerte del ratón rechazando
todas las ofertas del otro. En el primer tratamiento, el
45,9% de los participantes permiten que muera el
ratón. En el segundo, el 72,2% lo permiten. La partici-
pación en el mercado ha desensibilizado a los partici-
pantes sobre el valor de una vida animal. La conclu-
sión que sacamos de este estudio podría ser que la
“mercantilización” de determinadas actividades ha de
ser tratada con cuidado. Quizá la introducción de
incentivos en el cuidado de la salud, o la educación
pueda ser contraproducente por este motivo. Pero, de
nuevo, el autor parece estar elevando a categoría una
anécdota. Yo me quedaría más tranquilo con una
compilación de estudios apuntando en la misma
dirección.

Como ven, una de mis críticas al libro es que la evi-
dencia que presenta sobre los posibles impactos nega-
tivos de los incentivos monetarios es poco sistemática.
Pero hay otro par de puntos sobre los que el autor pasa
demasiado de puntillas, para mi gusto (estrictamente
hablando se mencionan los dos, pero creo que no se
les da el lugar central que merecen).

La primera cuestión es que los individuos son diferen-
tes entre sí. Una de las cosas que he descubierto y ana-
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lizado de manera más exhaustiva en mi propia inves-
tigación (por ejemplo, en Cabrales et al. 2010) es que
los individuos varían mucho en sus inclinaciones a res-
petar las “normas sociales”. Los incentivos son un men-
saje sobre lo que respetamos, sí, pero a veces hay que
enviar ese mensaje. Por poner un ejemplo que está
también en el libro, la cooperación en un grupo tiene
una tendencia desafortunada a disminuir debido a la
presencia de “free-riders” (“gorrones”), como muestran
Hermann, Thöni y Gächter (2008) en un estudio que
recoge resultados de experimentos de contribución a
los bienes públicos en todo el mundo. Una misión de
los incentivos monetarios, es decirle a la gente que
contribuir es bueno y tiene una recompensa. Claro que
otra solución es castigar al no cooperador, como se
hace en experimentos parecidos. Pero castigar es tam-
bién un bien público, y no es seguro que funcione siem-
pre. A mí me dicen muchos profesores, tanto universi-
tarios como de escuelas e institutos, que es lamentable
que todo el mundo reciba la misma recompensa
cuando ellos hacen mucho más esfuerzo. La falta de
incentivos es también un mensaje, en este caso de
que da igual lo que hagas. 

La segunda cuestión es que las motivaciones no mone-
tarias también tienen su lado oscuro, como descubrí
en un trabajo de investigación reciente (Cabrales et al.
2016). En nuestro experimento tenemos un agente que
informa a otro. Imaginen a un vendedor recomendan-
do un producto a un comprador. El vendedor puede
recomendar algo que le venga bien a él mismo (quizá
tiene una comisión del productor) pero no necesaria-
mente al comprador, o recomendar lo que realmen-
te le venga bien al comprador. Ese conflicto de interés
(la comisión) no existe siempre, porque si no sería muy
difícil que se le hiciera caso al vendedor. Con preferen-
cias egoístas uno esperaría que el vendedor recomen-

dara el producto con comisión cuando la tiene, o que
recomendara el producto que conviene al compra-
dor cuando no hay comisión. Los resultados a los que
alude Bowles sugieren que las cosas no pueden más
que mejorar cuando tenemos en cuenta que mucha
gente es "moral", pues esta gente recomendará el pro-
ducto correcto incluso cuando tiene comisión. Pues no
es así en el experimento. Es verdad que alguna gente
informa correctamente incluso con comisión. Pero
otros (alrededor de un tercio de los jugadores) reco-
miendan lo contrario de lo que le convendría al clien-
te incluso en ausencia de comisión, ¡cuando al ven-
dedor no le va nada en ello! ¿Por qué? Básicamente
por envidia (algo que comprobamos de manera inde-
pendiente). El comprador bien aconsejado acabaría
con bastante más dinero que el vendedor y a alguna
gente esto le fastidia. Algo que nos recuerda a la leyen-
da urbana de que “el camarero escupe en la sopa,”
lo cual quizá no exista en su versión extrema pero sí que
hay evidencia de conductas contraproducentes bajo
estrés (Hunter y Penny 2014).

Pero no quiero terminar la reseña en una nota negati-
va. El libro es muy bueno, y vale mucho la pena pen-
sar en cómo diseñar instituciones cuando la gente es
moral o inmoral en lugar de simplemente “amoral.”
Pero nuestros pensadores clásicos no eran tontos:
mucha gente pertenece a la especia “oeconomicus”
y algunos de los que no lo hacen son unos buenos
pájaros y mejor protegerse. Caveat emptor.

El autor de esta reseña ha trabajado junto el autor del
libro en el proyecto de renovación pedagógica eco-
nómica Core. Amplias secciones de esta reseña fue-
ron publicadas originalmente en el blog de economía
Nada es Gratis.

� Antonio Cabrales
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