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¢(NEGOCIACION SALARIAL SECUENCIAL O
SIMULTANEA?*

JuaN CARLOs BARCENA-RuIz
MaRria Luz CampPO

Abstract

Thispaper analyzesthetiming of wage bargaining in an unionized market when
workers can be organized in firmlevel unionsor in an industry-level union. In
equilibrium, the result obtained depends on who decide the timing of the
negotiations: the workers or the firm's owners.

Resumen

En este articulo analizamos si los salarios, por motivos estratégicos, se nego-
cian de manera secuencial o simultanea cuando los trabajadores se organizan
en sindicatos de empresa o en sindicatos deindustria. El resultado obtenido, en
ambos casos, depende de quién decide cuando se negocia: las empresas o los
trabajadores.

Palabras clave: negociacion salarial, negociacion simultanea, negociacion su-
cesiva.

Clasificacion del JEL: J31, J51, L13.

1. INTRODUCCION

El andlisisde si la negociacion salarial tiene lugar de manera simultéanea o
sincronizadao s por e contrario tienelugar de manerasucesivao no sincronizada
no es nuevo, aunque la mayoria de los estudios realizan un enfoque
macroecondémico.! En este articulo vamos a analizar esta cuestion utilizando
un model o con un espiritu microecondmico, centrandonos en losfactores estra-
tégicos que llevan a elegir lamanera en que se realizala negociacion.

*  Agradecemoslafinanciacion recibidade UPV (HB159/98), UPV (HB-8238/2000) y BEC
(2000-0301). Queremos agradecer también los comentarios y sugerencias de dos
evaluadores anénimos.

O Departamento de Fundamentos del Andlisis Econémico. UPV-EHU. Avda. Lehendakari
Aguirre, 83. 48015 Bilbao, Espafia. Teléfono: 34+946013829; Fax 34+946013774;
e-mail: jepbaruj @bs.ehu.es (Juan Carlos Barcena-Rui z), jepcacom@bs.ehu.es (MariaLuz
Campo).

1 Véase aeste respecto Layard et al. (1991), Taylor (1979, 1980), Jackman (1984, 1985),
Fethke y Policano (1984, 1986) y Matsukawa (1983).
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La literatura que analiza las negociaciones entre empresas y sindicatos ha
centrado su andlisis en dos estructuras principales: una en que cada empresa
negociacon un sindicato independiente (véase Horny Wolinsky 1988, De Fraja
1993, Corneo 1995) y otra en que las empresas negocian con un sindicato de
industria (véase Dobson 1994, Davidson 1988). Esta literatura se ha centrado
principalmente en €l caso en que empresas y sindicatos negocian salarios si-
multaneamente, sin profundizar en el andlisis de los factores estratégicos que
influyen sobre el hecho de que las negociaciones salariales sean simultaneas o
secuenciales.? Esta Ultima cuestion es €l objetivo de andlisis del articulo.

Existen dos articulos que analizan la cuestion que queremos considerar: el
primero hasido realizado por De Frgja(1993) y el segundo por Corneo (1995).
Ambos muestran que, en equilibrio, la negociacion salaria tiene lugar de ma-
nera secuencial. Los resultados que obtienen estan fuertemente relacionados a
los supuestos que realizan. De Fraja (1993) considera que son los sindicatos
quienes deciden €l salario, por lo que son éstos quienes deciden cuando se ne-
gocia. Corneo (1995) considerados paises, en los que hay variasempresasy un
sindicato de industria en cada pais, y que en cada pais son |os pares empresas-
trabajadores | os que deciden cuando se negocia. L os pares empresas-trabajado-
res tienen como funcién objetivo e producto de los beneficios de las empresas
y lasrentas salariales de sus trabajadores, por |o que, a igua que en el modelo
de De Frgja (1993), es como s decidieran los trabajadores (debido alaimpor-
tancia que tienen las rentas salariales en la funcién objetivo).

Al igual que hay evidenciade quelos sindicatos deciden cuando se negocia,
también hay evidencia de que pueden decidir las empresas. Por gjemplo, en
Esparia primero se establece un acuerdo marco que fija el salario de referencia @
del sector y, posteriormente, los trabajadores de cada empresa deciden si
renegocian el convenio marco. Por tanto, en Espafia la decision de cuando se
negocia latoman los sindicatos (véase Jimeno y Toharia 1993). Por €l contra-
rio, en Japon las empresas han seguido unapolitica hasta cierto punto paternaista
con sustrabajadores, y cuando un trabajador era contratado por unaempresase
mantenia en ella de por vida, por lo que las empresas tenian la autoridad para
tomar muchas de las decisiones que af ectan alos trabajadores (Sasajima, 1993);
en este sentido, en Japon, la tradicién empresarial parece sefidar que son las
empresas |as que deciden cuando se negocia

Un caso deinterés, que no es considerado por De Fraja(1993) ni por Corneo
(1995), es aquel en que los trabajadores estén organizados en un sindicato de
industria. Esta précticahasido comun en algunos sectores clavesdelaindustria
de Estados Unidos, como los sectores del automovil o del acero (Freedman y
Fulmer 1982). Algo similar ocurre en laindustria alemanadel automévil, don-
deel sindicato representativo del sector (1. G. Metall) negociacon losrepresen-
tantes de los patronos de unaregion o sector cabecera; €l acuerdo alcanzado se
usa como referencia para el resto de las negociaciones en laindustria.

Para analizar si las negociaciones salariales son simulténeas o sucesivas,
suponemos un mercado servido por dos empresas que producen un bien homo-
géneo. Para producir, las empresas emplean Unicamente el factor trabagjo y la

2 Véase Malcomson (1987), Farber (1986) y Oswald (1985) paraunarevision de lalitera-
tura sobre el tema.
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tecnologia de produccion presenta rendimientos constantes a escala. Todos los
trabajadores estan sindicados, y las empresas 'y sus sindicatos negocian €l sala-
rio, mientras que son las empresas | as que deciden €l nivel de produccién (mo-
delo right-to-manage).3 El acuerdo negociado se recoge en un contrato que no
se puede romper sin un acuerdo mutuo de las partes.4 La negociacion salarial
puede tener lugar en dos momentos de tiempo (t=1 o t=2), y la decision de
cuando se negocian los salarios puede estar en manos de |os trabajadores o de
las empresas.

Existen otros factores que también influyen sobre €l tipo de negociacion
preferidapor empresasy sindicatos, pero, paracentrarnos en los motivos estra-
tégicos, no los consideramos en € articulo. Estos factores serian, entre otros,
los costes de negociar (véase Gray 1978), la existencia de incertidumbre e in-
formacion incompleta (véase Christofides y Wilton 1983, Dazinger 1988), la
existenciade produccion en varios periodos (véase Barcena-Ruiz y Campo 2000),
laexistencia de tecnologias sin rendimientos constantes a escal a (véase Gollier
1991), laexistenciade empresas con varias plantas productivas (véase, Barcena-
Ruiz y Garzon 2000), diferentes niveles de experiencia en los trabajadores de
unaempresa (véase Gollier 1991) o lafalta de capacidad de compromiso delos
acuerdos salariales (Stoley Zwiebel 1996a, 1996b).

La evidencia empirica (véase, por gjemplo, Layard et al. 1991, Addison y
Siebert 1993, Sasgjima 1993) muestraque son diversos | ostipos de negociacio-
nes posibles. Asi, mientras que en laUnién Europeay Estados Unidos los con-
tratos se negocian de manerasucesiva,® en Japdn se negocian de manera simul-
tanea. Enlamayoriade los paises de Unidn Europea | os convenios negociados
se aplican (por ley) atodos los trabajadores, tanto si estén sindicados como si
no. En Japén, los acuerdos colectivos tienen lugar principalmente a nivel de
empresay en cada empresa hay un Unico sindicato. Cuando en una empresa se
negocia un convenio, la negociacion afecta a todos los trabajadores de la em-
presa. En las empresas sin sindicato, pararevisar |os salarios se tienen en cuen-
talos convenios negociados en las empresas sindicadas.

Hay otros paises, como es el caso de Estados Unidos y Chile, en que el
resultado de los convenios solo se aplica a | os trabajadores que |o negocian,
aunque no se puede discriminar entre |os trabajadores adheridos a un conve-

3 El modelo alternativo, el modelo de negociacion eficiente, supone que empresasy sindi-
catos negocian sobre salarios y empleo. Tiene la pega de que € sindicato y la empresa
estarian de acuerdo en que el empleo (produccidn) se estableciese a nivel maximizador
del beneficio. Entonces, |as interacciones entre el mercado de producto y las imperfec-
ciones del mercado de trabajo desaparecerian. Es mas, el model o de negociacion eficien-
te no parece reflejar el modo en que tienen lugar las negociaciones (Oswald y Turnbull,
1986).

4 Estossupuestos son habitualesen los articul os que analizan estostemas. V éase, por gjem-
plo, Horn'y Wolinsky (1988), De Fraja (1993), Dobson (1994), Corneo (1995) y Bughin
y Vannini (1995).

5 Por eiemplo, en Esparia, lalongitud tipica de los acuerdos de negociacion colectivaes de
uno o dos afios, y la sincronizacion es baja. Los acuerdos colectivos se firman alo largo
detodo €l afio, aunque hay una cierta concentracion de lanegociacién colectiva entre los
meses de marzo 'y julio de cada afio (Jimeno y Toharia, 1993).
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nio. En el articulo, por simplicidad, suponemos que €l convenio se aplicaa
todos |l ostrabajadores, |o quetiene lugar en un amplio grupo de paises (Union
Europeay Jap6n). Aunque este supuesto no es aplicable a otros paises como
Estados Unidos y Chile, permite obtener intuiciones de lo que sucede en
ellos.”

El resultado que obtenemos, cuando |os trabajadores se organizan en sindi-
catos de empresa, es e siguiente. En equilibrio, si en una empresa negocia €
salario antes que en la otra (negociacién no sincronizada), se convierte en lider
ala Stackelberg en salarios, obteniendo menores beneficios que laempresaque
negocia el salario en segundo lugar. Por tanto, para las empresas, negociar si-
multaneamente es una estrategia dominante. Sin embargo, para los sindicatos,
los ingresos salariales son mayores si negocian de forma sucesiva que s o
hacen sincronizadamente. Como resultado, se dara unanegociacion simultanea
en t=2 si deciden las empresas, mientras que tendremos una negociacion
secuencia si deciden los sindicatos, 0 si en una empresa toma la decision la
empresamientrasqueen laotralatomael sindicato. Este resultado se mantiene
sl empresas y sindicatos tienen distinto poder negociador, y si la competencia
€s en precios en vez de en cantidades.

De Frgja (1993) y Corneo (1995) obtienen Unicamente el equilibrio en que
Se negociade manera sucesiva, ya que sus model os no permiten que las empre-
sas decidan cuando se negocia. Sin embargo, hay que sefidlar que este equili-
brio no es robusto. La empresa que negocia en primer lugar se ve perjudicada
teniendo menores beneficios y cuota de mercado que la que negocia en segun-
do lugar. Por €llo, la empresa que negocia en primer lugar estarainteresada en
dar una parte de sus beneficios a sus trabajadores para que la negociacion pase
a ser simulténea; de este modo crece su cuota de mercado y sus beneficios,
pudiendo compensar a sustrabajadores y quedandol e adicha empresa un exce-
dente positivo. Como resultado, se obtendria una negociacion simultanea.

Respecto a caso en que los trabajadores se organizan en un sindicato de
industria, s existe una patronal fuerte, las empresas pueden ponerse de acuer-
do, de antemano, en no producir hasta que ambas hayan al canzado un acuerdo.
En este caso, las empresas son quienes deciden cuando se negocia, por lo que,
en equilibrio, tendremos una negociacién simultanea, negociando ambas en
t=1. Estasituacion se dariasi tenemos empresas fuertes, capaces de formar una
patronal y que respetan |os acuerdos alos que se comprometen. Si las empresas
no pueden formar unapatronal fuerte, entonces cuando decide el sindicato, éste
negocia con una empresa en t=1y con la otra en t=2. Cuando deciden las em-
presas, negocian simultdneamente en t=1 (es decir, |0 antes posible); en el caso
de sindicatos de empresa, negociaban simultaneamente en t=2 (es decir, lo més
tarde posible).

6 Sinembargo, hay que sefialar que en Estados Unidos en |os afios 60 y 70 se dieron préc-
ticas salarialesimitativas por |las cuales se pagaba el mismo salario atodos|os trabajado-
res estuviesen sindicados o no (véase Freedman y Fulmer 1982).

7 Unandlisis sobrelanegociacién de convenios, cuando hay varios grupos de trabajadores
que negocian por separado es realizado por Gollier (1991), quien analizala negociacion
entre laempresay sus trabajadores, cuando dentro de laempresa hay dos tipos de traba-
jadores: los que tienen experiencia (insiders) y los que carecen de ella (outsiders).
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El articulo se organizadel siguiente modo. El apartado 2 recoge el modelo,
mostrando los resultados, parael caso del sindicato de empresa, en el apartado
3. En el apartado 4 se considera el caso de un sindicato deindustria. Por Ultimo
en el apartado 5 se recogen las conclusiones.

2. MobpELO

Consideramos un mercado que es servido por dosempresas Ay B, conidén-
tica tecnologia, que producen un bien homogéneo. La funcién inversa de de-
manda de laindustria es

@ p=a-b(q +q;).ab>0i,j =AB,i #],

dondep esel precio del bieny g; esel nivel de produccion delaempresai. Cada
empresa contrata L; trabajadores a los que paga un salario w;, por 1o que su
costesalarial es§ =L, w,. Latecnol ogia exhibe rendimientos constantes a esca-
latalesqueq = L;.

Tanto los sindicatos como las empresas son neutrales a riesgo. En cada
empresatodos |os trabajadores estén sindicados. El objetivo de las empresas es
maximizar beneficiosy el de los sindicatos maximizar los ingresos salariales.
Suponemos que tenemos sindicatos de empresa separados e independientes.
Seguimos el modelo de Nickell y Andrews (1983) seglin €l cual lasempresasy
sindicatos negocian e salario, mientras que las empresas deciden unilateralmente
el nivel de empleo.

Dado que queremos analizar los factores estratégicos que llevan a que las
negociaciones salariales sean simultaneas 0 secuenciales, vamos a considerar
dos posibles opciones: lasempresasy trabajadores pueden negociar los salarios
alavez (simultaneamente), o pueden acordar los sal arios en diferentes momen-
tos del tiempo (secuencialmente). Consideramos un Unico periodo de tiempo
en el que se pueden negociar salariosent=1 o en t=2.8

El proceso de negociacion salaria entre empresas y sindicatos lo modela-
mos utilizando |a solucion negociadora de Nash. Segin Binmore et al. (1986),
este model o estético puede ser interpretado en términos de modelo de negocia-
cion dindmico no cooperativo del tipo propuesto por Rubinstein (1982). Supo-
nemos que | 0s pagos en caso de desacuerdo de las empresas son cero 'y que los
pagos en caso de desacuerdo delos sindicatos se normalizan aceroyaquesi los
trabajadores hacen huelga el sindicato no tiene ingresos.

La secuencia de elecciones es la siguiente. En la primera etapa se decide si
se negocia en t=1 o0 en t=2, por lo que podemos tener negociaciones simulta-
neas o secuenciales. Si las negociaciones son simultaneas, en ambas empresas
se negociaen t=1 0 en ambas empresas se negocia en t=2; si son secuenciales,

8  Considerar que se puede negociar en mas de dos momentos temporales no ateraria el
resultado principal del modelo, ya que éste se debe ala posibilidad de que en unaempre-
sase negocie el salario antes que en laotra, lo que hace surgir efectos estratégicos en el
juego (da igua que la negociacion tenga lugar con uno o dos meses de diferencia, por
ejemplo).
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en unaempresa se negociaen t=1y en laotraen t=2. Ladecisién de cuando se
negocia la pueden tomar los sindicatos o las empresa, por lo que considerare-
mos las dos posibilidades. En la segunda etapa se negocian |os salarios, cono-
ciendo todas | as partes si las empresas negocian ent=1 0 en t=2. Si lanegocia-
Cion es secuencial, unaempresanegociasalariosent=1y laotraen t=2, obser-
vando esta Ultima el resultado de la negociacion en t=1. En el caso de que la
negociacion sea simultanea se negocian los salarios a la vez en ambas empre-
sas, yaseaent=1 o ent=2. Por (ltimo, en laterceraetapalas empresaseligen el
nivel de produccion observando |os salarios que se han fijado en las dos empre-
sas en |a etapa anterior.® Resolvemos el juego por induccién hacia atrés, para
determinar el equilibrio perfecto en subjuegos.

Consideramos en primer lugar el caso de sindicatos de empresa, analizando
posteriormente €l caso de sindicato de industria.

3. SiNDICATOS DE EMPRESA

Dado que en cada empresa se pueden negociar salarios en t=1 o en t=2,
tenemos cuatro posibles casos, que por simetria se pueden reducir ados: nego-
ciacion simultanea (en ambas empresas se negocia en t=1 0 en ambas se nego-
ciaen t=2) y negociacién secuencia (en unaempresase negociaent=1y enla
otraen t=2). Comenzamos analizando €l caso en € que ambas empresas deci-
den negociar los salarios ala vez.

3.1. Negociacién smultanea

En latercera etapa, las dos empresas eligen simultaneamente su nivel de
produccion. Cada empresa elige el nivel de produccion que maximiza su be-
neficio:

m=|a-=-b(q +q;) -w|q,i,j =ABi#].

Las condiciones de primer orden parala maximizacion del beneficio son
2 a-2bg; —bg; —w =0 i,j=AB,i#]

y los niveles de produccion y empleo obtenidos en el equilibrio de Cournot-
Nash, asi como los beneficios, en funcién de los salarios son, respectivamente

(a-2w +w;)?.

a-—2w +w, . S
—_— i,j=AB,ji#]j.
% i=A J

(3 aw,w;)=Li(w,w;) = b

o TE (W, W) =

9 En esta secuencia de elecciones estamos suponiendo que los salarios se negocian sblo
para un periodo de tiempo. Si consideramos acuerdos salariales que abarquen més de un
periodo, surgirian efectos estratégicos adicionales alos del modelo, cuyo estudio va més
alladel objetivo del articulo. A este respecto, véase Barcena-Ruiz (1998) y Barcena-Ruiz
y Campo (2000).
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En la segunda etapa cada sindicato negocia los salarios con su empresa.
Para obtener os salarios de equilibrio utilizamos |a solucién negociadora de
Nash que consiste en elegir aquel salario que maximiza el producto de utili-
dades menos |os puntos de desacuerdo de |os negociadores. Al existir sindi-
catos de empresaindependientes, |os pagos en caso de desacuerdo, tanto para
las empresas como paralos sindicatos, son cero para ambos dado que la ne-
gociacion es “uno contrauno”. Lautilidad que obtiene cada empresa son sus
beneficios, mientras que la utilidad que obtiene cada sindicato son las rentas
salariales. La solucion al problema de negociacion entre la empresa i y su
sindicato es

@) wi(w;) = argmen 7 (we, ;)| [w, Ly (wi, w;) i = ABI#jw,

donde Li(wi,vvj) y 75(w;,w;) vienen dados por (3). Lafuncién de reaccion, ob-
tenida a partir de la conch cion de primer orden del problema anterior, viene
dada por

®) W (w;) = —— ij=ABI#]
Resolviendo, obtenemos los salarios y la mano de obra que se contratara,
esto es

a 2a .
6 - =—,L,=—,i = AB.
(6) W= el A

Denotamos por ity St los beneficios de cada empresay los ingresos sala-
riales de cada sindicato, respectivamente, s ambas empresas negocian de ma-
nerasimultaneaen el momentot (t=1, 2). Sustituyendo (6) en (3) obtenemos €l
resultado siguiente.

Lema 1: “Cuando las empresas negocian salarios con sus sindicatos de manera
simultanea obtenemos que, en equilibrio, los beneficios de las empresas y los
ingresos salariales son, respectivamente

% = R = 4a’ Si_g?_ 222,

290 ) 49

Dadalasimetriaexistente, ambas empresas pagan € mismo salario, contra-
tan el mismo ndmero de trabajadores y obtienen los mismos beneficios al igual
gue sucede con los ingresos salariales de |os sindicatos. L os resultados obteni-
dos se mantienen tanto si lanegociacion esent=1 como si es en t=2, dado que
la demanda no varia en todo el periodo considerado.
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3.2. Negociacion secuencial: laempresai negociaent=1y laempresaj
ent=2

Resolviendo de manera similar a caso anterior obtenemos las cantidades,
el nivel de empleoy los beneficios de equilibrio, que vienen dados por laexpre-
sién (3). Enlasegundaetapa, laempresaj negociael salario ent=2, teniendo en
cuentaquelaempresai yahanegociado €l salario ent=1. Lasolucion al proble-
ma de negociacién de laempresaj con su sindicato es

® w, (w) = 220

Lasolucidn a problema de negociacion delaempresai con su sindicato es
©)] W; = argmax ni(wile(wi))] [WiLi(Wiij(Wi))vWi

donde w,(w;) viene dado por (8). Resolviendo, obtenemos |os salarios que pa-
gan lasempresasi y |, y € nivel de empleo que contratan

(10) W :§’Wj :&’Li :2, i :@
20 160 32b 80b

donde, como se puede comprobar, w; > w;. Denotamos por 182 0s beneficios de
laempresaque negociaen t=1 cuando laotraempresanegocia en t=2; |os bene-
ficios de la empresa que negociaen t=2 se denotan por T2. Delamismaforma
se definen losingresos salariales paralos sindicatos, que serdn S2 y S, Susti-
tuyendo (10) en (3) obtenemos el resultado siguiente.

L ema 2: “Cuando las empresas negocian salarios con sus sindicatos de manera
sucesiva obtenemos que, en equilibrio, los beneficios de las empresas y los
ingresos sal arial es son, respectivamente

o_ 8" o 5280, 278’ o _ 520

D) =02’ ™ = ea00p’ “eab Y ~ 128000°

Por tanto, cuando la negociacién es secuencial, la empresa que negocia el
salario en primer lugar, lai, pagaun salario masalto y contrataamenor nimero
de trabajadores que la empresa que negocia méstarde, laj.

LaFigural muestrael equilibrio cuando |anegociaci6n es simultanea (pun-
to A) y cuando es sucesiva (punto B). El resultado obtenido se debe a que los
salarios de ambas empresas son complementos estratégicos, es decir, las fun-
ciones de reaccion en salarios tienen pendiente positiva. En el caso sucesivo, la
empresai y su sindicato son lideres en lanegociacion salarial, por lo quetoman
la funcion de reaccién de los otros negociadores como dada y eligen, de esta
funcién dereaccién, €l punto que generael valor masalto delafuncion objetivo
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FIGURA 1
REPRESENTACION GRAFICA DE LOS EQUILIBRIOS SECUENCIAL Y SIMULTANEO
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gue consideran al negociar salarios, €l punto B. Esta funcion objetivo es el pro-
ducto de los beneficios de laempresai por |as rentas salariales de su sindicato.
El valor de esta funcién objetivo crece con € saario pagado a sindicato i.
Como resultado, como se observaen lafigural, el salario que se pagaes mayor
cuando lanegociacion es secuencia que cuando es simultanea. Por tanto, obte-
nemos un resultado habitual seguin el cual el lider ala Stackelberg elige un nivel
més alto de la variable de eleccidn que el seguidor.

Como laempresaj paga menores salarios en €l caso sucesivo quelai tiene
mayores beneficios, mientras que el sindicato de la empresai tiene mayores
ingresos salariales que el sindicato de laempresaj.

3.3. Resultados

Unavez resueltos |os diversos subjuegos, falta por resolver la primera eta-
pa, es decir, hay que ver si |as negociaciones salariales tienen lugar de manera
simulténea o secuencial. Dado que esta decision latoma €l agente, empresa o
sindicato que tiene mas fuerza (véase Freedman y Fulmer, 1982), vamosacon-
siderar los diversos casos posibles. En primer lugar supondremos que toman
esta decision las empresas. Posteriormente supondremos que toman ladecision
los sindicatos. Por Gltimo, en unaempresatomaraladecision €l sindicato mien-
trasque en laotraseralaempresaquien decida. Losresultados obtenidosen las
secciones 3.1y 3.2 seresumen en laTabla 1.

Vedmos el primero de los casos. Cada empresatiene que decidir si negocia
en t=1 0 en t=2, teniendo en cuenta que la otra empresa tiene que tomar la
misma decision. Utilizando loslemas 1y 2 obtenemos el siguiente resultado.
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TABLA 1
RESUMEN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS EN EL CASO DE
SINDICATOS DE EMPRESA

Negociacién Simulténea Negociacién Secuencial
Saario wll=w22=0.1428% wl2=0.15a
w?l=0.1437a
Empleo L11=122=0.28572 L12=0.2812a
L21=0.2875a
Beneficios ml= 2= 0.2857a%b 782=0.0791a%/b
781 =0.0826a%/b
Rentas sindicales Sl1=$2=0.0408a%/b Si2=0.0421a%/b
S1=0.0413a%/b

Proposicién 1: “Cuando los trabajadores se organizan en sindicatos de empre-
say son las empresas quienes deciden cuando se negocia, en equilibrio, ambas
empresas negocian en t=2" .10

Comparando los nivel es de beneficios tenemos que 771 > 721 = 722 > 782, por
lo que, en equilibrio, ambas empresas eligen negociar ent=2, esdecir, prefieren
negociar simultaneamente con su sindicato en t=2. Este resultado se debe aque
si unaempresa elige negociar ent=1y laotralo elige en t=2, tal como hemos
visto, la primera se convierte en lider ala Stackelberg en la negociacion sala-
rial, por lo quefijardmayores salarios obteniendo una menor cuota de mercado
y, por tanto, menores beneficios. Luego, para las empresas, es una estrategia
dominante negociar en t=2.

Si comparamos los salarios obtenidos en los diferentes casos podemos ver
que wiz>w2l>wll=w?22 Por tanto, el menor saario se paga cuando ambas em-
presas negocian alavez los salarios (ya que las variables salarios son comple-
mentos estratégicos). Dados | os salarios anteriores, comparando |os niveles de
produccion y, por tanto, lamano de obra contratada, tenemos que L2 > |11 =
L2 > |12 A pesar de que |los sdarios son |os menores posibles cuando ambas
empresas negocian los salarios sincronizadamente, el mayor nivel de produc-
cion se obtiene en la empresa que elige negociar en t=2 cuando la otralo hace
en t=1. Esto es debido a que la segunda empresa pierde cuota de mercado, que
ganalaprimera, a fijar mayores salarios.

VVamos a suponer ahora que son |os sindicatos |os que eligen cuando tiene
lugar lanegociacion. Utilizando loslemas 1y 2 obtenemos el siguiente resul-
tado.

10 Si consideramos que |as empresas pueden negociar en més de dos momentos del tiempo,
por eiemplo en t=1, en t=2, en t=3 0 en t=4, en equilibrio, siempre negociaran simulté
neamente lo més tarde posible (en t=4). Por tanto, €l resultado no varia sustancia mente
del obtenido cuando Unicamente se puede negociar en t=1 o0 en t=2.
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Proposicién 2: “Cuando los trabajadores se organizan en sindicatos de em-
presay son los sindicatos quienes deciden cuando se negocia, en equilibrio,
un sindicato elige negociar en t=2, mientras que el otro sindicato elige nego-
ciar ent=1".11

Comparando los ingresos salariales de los sindicatos tenemos que
S2>F1>51=52 por lo que los sindicatos obtienen los mayores ingresos sala-
riales cuando se negocia secuencialmente. Por tanto, existen dosequilibrios: un
sindicato elige negociar en t=2, mientras que €l otro sindicato elige negociar en
t=1. En este caso existiria un problemade coordinacion, ya que ambos sindica-
tos querrian ser los primeros en negociar, a obtenerse asi mayores ingresos
salariales. Existen diferentes caracteristicas, que no han sido incluidas en €l
modelo, que podrian ser Utiles para explicar que sindicato es el primero en
negociar. Una posible explicacion sobre cud de los dos sindicatos negociaria
primero seria que negocia en primer lugar aquel sindicato que sea capaz de
acabar antes la negociacion, 1o que depende de los costes asociados a la nego-
ciacion en cada empresa (estos costes son muy altos en Estados Unidos, mien-
tras que son mas bajos en Japon). Otra posible explicacion proviene de qué
sindicato tiene mayor poder negociador (porgue tiene mas afiliados, por jem-
plo) o qué empresa tiene menor poder negociador (una empresa podria ser
uniplanta mientras que la otra podria ser una multinacional con varias plantas
productivas). También podrian a canzarse acuerdos internos entre los sindica
tos s estuviesen afiliados a una organizacion que coordinara a los sindicatos
(por ggemplo, laAFL-CIO en Estados Unidos).

El resultado de que los trabajadores prefieren la negociacion secuencial se
debe a que cuando las empresas negocian de manera sucesiva, |0s salarios son
mayores que cuando negocian simultaneamente, w2>w2>wll=w22, Aunque el
nimero total de trabajadores contratados en las dos empresas es menor en €l
primer caso que en el segundo, L21+112< 2| 11=2| 22 esto es compensado por €l
mayor salario pagado en el primer caso, obteniendo |os sindicatos mayores
ingresos salariales si la negociacion es sucesiva.

Por ultimo, faltapor analizar €l caso en que en laempresai tiene masfuerza
la empresa que €l sindicato, mientras que en la empresaj sucede lo contrario.
Utilizando loslemas 1y 2 obtenemos €l siguiente resultado.

Proposicién 3: “Cuando los trabajadores se organizan en sindicatos de empre-
say en laempresai decide el sindicato cuando se negocia, mientras que en la
empresaj decidelaempresa, en equilibrio, en laempresai se negociariaen t=2
mientras que en laempresaj se negociariaen t=1".

En la empresa i se negociaria en t=2, ya que es una estrategia dominante
para€lla, mientras que en laempresaj se negociariaen t=1, yaque el sindicato
j prefiere negociar de manera secuencial.

11 Si consideramos que se puede negociar en més de dos momentos del tiempo, por ejem-
ploent=1, ent=2, ent=3 0 en t=4, en equilibrio, un sindicato elegiranegociar ent=1y
el otro en cualquier t#1. Por tanto, se obtienen multiples equilibriosy el resultado no
varia sustancialmente del obtenido cuando Unicamente se consideran dos momentos
temporales.
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3.4. Extensiones del modelo

En esta seccion vamos a considerar algunas extensiones del modelo
paraverificar si los resultados obtenidos son robustos ante cambios en los
supuestos del modelo. En primer lugar, suponemos que empresas y sin-
dicatos tienen diferentes poderes negociadores. En este caso, cuando la
empresai y su sindicato negocian salarios, la funcion objetivo considerada
es [r(w;, w)]¥ [w; Li(w;, w))] 1-v, donde y es el poder negociador delaempresa
i y (1-) €l poder negociador de su sindicato. I nterpretados en términos de un
proceso negociador dinamico no cooperativo, los poderes negociadores de-
notan el grado de aversion al riesgo, el cual mide el riesgo de rupturaexdgena
en las negociaciones. Los resultados se mantienen introduciendo poderes ne-
gociadores en el modelo ya que el efecto estratégico que surgia cuando em-
presas y sindicatos tenian el mismo poder negociador, que explicabael resul-
tado obtenido, sigue presente.

Se puede comprobar que los resultados del model o también se mantienen
si consideramos competencia a la Bertrand con producto heterogéneo. En
este caso lafuncion de demanda consideradaes: g, = 1 —p, + bo; , 0sb<1 (i#],
i, j=A, B), donde el parametro b indica el grado en que los bienes son
sustitutivos. Dado que se introduce en el modelo un pardmetro adicional, el
pardmetro b, hay que simplificar el modelo para poderlo resolver. Lasimpli-
ficacion realizadahasido suponer que b=1/2, obteniendo | os siguientes resul -
tados (se puede comprobar que los principales resultados se mantienen para @
valores de b diferentes): 721=0.2905 > 7! = 772=0.2899 > 7&2=0.2869 y S!?
=0.2092 > $1=0.2075 > St1= $2=0.2071. Laobtencion de estos resultados
se muestraen el apéndice. El motivo de que se mantenga el resultado se debe
aque al igual que en el caso de competencia ala Cournot las variables sala-
rios son complementos estratégicos. Por €llo el efecto estratégico que surge
al considerar negociacion secuencial influye de la misma manera en ambos
Casos.

Se puede comprobar también que los resultados del modelo se mantienen
enel caso delasiguientefuncioninversadedemandanolineal: p=a—(g,+0g)®,
a =1/2. El motivo de gue se mantengan los resultados es €l siguiente. Cuando
la funcion inversa de demanda era lineal, en € caso de sindicatos de empresa
los resultados se debian al efecto estratégico que surge cuando la negociacién
es secuencial. Este efecto también con lafuncién inversade demandano lineal
considerada, por lo cua se mantienen los resultados. Este resultado se mantie-
ne también para otros valores del parametro a. Dado que se complica consi-
derablemente el modelo, para poderlo resolver con la funcién inversa de de-
manda no lineal considerada suponemos gue son los sindicatos |os que deci-
den el salario (no se puede resolver suponiendo negociacion a la Nash). Su-
poniendo a = 1/2 se obtienen | os resultados recogidos en la siguiente tabla.
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TABLA 2
RESUMEN DE LOS RESULTADOS OBTENIDOS CON LA
FUNCION NO LINEAL

Negociacién Simultédnea Negociacion Secuencial
Salario wll=w2=0.2222a wl2=0.2391a
w2l =0.2267a
Empleo L11=]122=0,19352 L12=0.1806a
L21=0.195%
Beneficios ml= r22=0.0301a%/b 782=0.0265a2/b
7#1=0.0312a%/b
Rentas sindicales Si1=52=0.0430a%/b S'2=0.0432a%/b
S1=0.0444a%b

Comparando los resultados obtenidos tenemos que: wi2>w2l>wll=w22
L2>[ =] 25 12 21> l=yP2> 742 y S1>512>511=32 Por ello se mantienen
los principales resultados del modelo: las empresas prefieren la negociacion
simultaneamientras que los sindicatos prefieren lanegociacion secuencial . Pen-
samos que estos resultados también se mantendran para otras funciones no li-
neales porque para todas ellas €l efecto estratégico que surge al considerar la
negociacion secuencial sigue presente. LaUnicadiferenciacon el caso lineal es
que ahora $1>S12 (antes se daba que S'2>37). Este cambio se debe a que los
trabajadores deciden €l salario (antes |0 negociaban con laempresa).

3.5. Comparacion con € modelo de Corneo (1995)

Si en e modelo de Corneo (1995) suponemos gque hay una empresa por
pais, por lo que existe también un sindicato por pais, podemos comprobar que
el equilibrio sucesivo que surge cuando deciden | os pares empresa-sindicato no
es robusto ala existencia de pagos | aterales (que podrian tomar laforma de un
porcentaje de |os beneficios). Esto también sucede en nuestro modelo cuando
consideramos que | os sindicatos deciden cuando se negocia.

Utilizando los célculos de las secciones 3.1 y 3.2, tenemos que cuando la
negociacion tiene lugar de manerasimultanea: S = $2=0.0408a%/b, 1= &2
= 0.08163a%by rA1S!! = 7222 = 0.0033319a%b2. Cuando lanegociacion tie-
ne lugar de manera secuencial: S2= 0.04218a%b, 2= 0.0791a%/b, ri2S12=
0.00333709a%b?, 1= 0.0413a2/b, 771 = 0.0826a*/b? y 11 = 0.003416a%/b?.
Por tanto, es fécil comprobar, como muestra Corneo (1995), que en equilibrio
tenemos una negociacion secuencia si deciden los pares empresa-sindicato,
teniendo como funcién objetivo el producto de |os beneficios de laempresa por
las rentas salariales de sus trabajadores.

Dado que 72 < 7l = 12 < 71y que S2> 1 > Sl = §2 [aempresa que
negociaen primer lugar, en t=1, estaria dispuesta a dar una parte de sus benefi-
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cios a sus trabajadores para que aceptasen negociar en t=2. Dado que S2-
$2=0.001371a2/b, los trabajadores de la empresa que negocia en t=1 estarian
dispuestos anegociar ent=2 si reciben lacantidad anterior, a estar indiferentes
entre negociar en t=1 y negociar en t=2. Entonces, dado que 7#%—7#2 =
0.002531a?/b, dicha empresa podria pagar la cantidad anterior y aln le queda-
ria un excedente de 0.00116a2/b, respecto del caso en que la negociacion era
sucesivay negociaba en t=1. Luego el equilibrio propuesto por Corneo (1995)
no es robusto a la existencia de pagos lateral es (en forma de una participacion
de los beneficios). Esto también sucede en nuestro modelo cuando considera-
mos que | os sindi catos deciden cuando se negocia. Por ello, deben existir facto-
res no considerados en el model o queinfluyen afavor de quelanegociacion sea
sucesiva, dado que en muchos paises, como Espafia, existe negociacion no
sincronizada. Entre estosfactores, noincluidos en el modelo, podriamosincluir
los diferentes costes de alcanzar un acuerdo en |as diferentes empresas, lafor-
ma en que tradicionalmente se han Ilevado a cabo |as negociaciones dentro de
cadaempresa, laexistencia de federaci ones de sindicatos que impidan estetipo
de pactos, etc.

4. UN SINDICATO DE INDUSTRIA

En esta seccion vamos a considerar que |os trabajadores estan organizados
en un sindicato deindustria, caso que sucede en industrias de algunos paises (a
este respecto véase Davidson, 1988). Para analizar este caso vamos a utilizar
los resultados obtenidos por Dobson (1994), recogidos en la Tabla 1 de su ar-
ticulo, aplicandolos a la eleccion de si se negocia de manera sincronizada o
secuencial .12

Dobson (1994) considera que los sindicatos de industria, en ocasiones, si-
guen la politica de fijar una empresa objetivo con la cual negocian primero 'y,
después, 1o hacen con las demés empresas de la industria en base al acuerdo
gue halogrado con laprimeraempresa. En el caso de un duopolio, si el sindica-
to negociaprimero con laempresai (posponiendo lanegociacién conlaempre-
saj hastallegar aun acuerdo con laempresa i), tenemos una negociacion “ uno
contrauno” yaque en caso de no llegar aun acuerdo, ningunade las dosempre-
sas produce, y ambas obtienen ingresos cero. Después de llegar a un acuerdo
con laempresai, €l sindicato negociacon laempresaj; en caso denollegar aun
acuerdo en esta Ultima negociacion, la empresaj no produciria, por lo que el
sindicato tendria como ingresos las rentas salariales obtenidas en la empresai
actuando ésta como monopolista, mientras que laempresaj no obtendriaingre-
sos al no producir. Por ello, cuando negocia con laempresaj, €l sindicato tiene
como punto de desacuerdo las rentas salariales que obtiene en la empresa i,
actuando ésta como monopolista, lo que sitllaal sindicato en una posicién mas
fuerte que cuando negoci6 con laempresai. Los resultados obtenidos por Dobson
(1994) cuando € sindicato negocia en t=1 con la empresai y en t=2 con la
empresaj aparecen resumidos en el siguiente lema. Denotamos por Slosingre-
sos salariales que obtiene el sindicato en las dos empresas.

12 Hay que sefialar que Dobson (1994) no analiza si la negociacion tiene lugar de manera
secuencial o simultanea.
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L ema 3: “Cuando existe un sindicato deindustria que negocia de manera suce-
siva con las empresas se obtiene que: 7112=0.0863a%/b, 1?1=0.0625a%/b y
$=0.0992a2/b".

Cuando la negociacion es simultanea, podemos tener varias posibilidades
en funcién de cudl sea el punto de desacuerdo considerado.1® Una posibilidad
seria considerar la negociacion que Dobson (1994) denomina estrictamente si-
multanea. En ese caso, las empresas pueden ponerse de acuerdo, de antemano,
en no producir hasta que ambas hayan acanzado un acuerdo, lo que significa
gue €l punto de desacuerdo es cero para el sindicato. Los resultados obtenidos
por Dobson (1994) en este caso se resumen en el siguiente lema.

Lema 4: “Cuando existe un sindicato de industriay la negociacion es estricta
mente simulténea se obtiene que: 1= 772=0.09a%/b y S1= $2=0.06a%/b".

A partir deloslemas 3 y 4 obtenemos tenemos que 781 = 782> 12> rély
S> Sl1=32 De agui se deduce el siguiente resultado.

Proposicién 4: “Si son las empresas quienes deciden cuando se negocia, ten-
dremos unanegociacién simultanea, aunque en equilibrio pueden negociar ambas
ent=1 o ent=2. Si es el sindicato quien decide, tendremos una negociacion
secuencia eligiendo éste con qué empresa negocia primero”.

El motivo de este resultado se debe a que €l sindicato es mas fuerte si la
negociacion es sucesiva que si es simultanea, ya que tiene un punto de des-
acuerdo positivo en el primer caso mientras que es cero en e segundo. Este
efecto esel quedominaalahorade explicar este resultado. Como resultado, las
empresas tienen mayores beneficios si 1a negociacidn es simulténea, mientras
que €l sindicato obtiene mayores rentas salariales si |a negociacion es sucesiva.
Este caso, en principio, sblo parece 16gico si tenemos empresas fuertes, capa-
cesdeformar unapatronal y que respetan los acuerdos alos que se comprome-
ten (no producir hasta que ambas empresas hayan |legado aun acuerdo). Si esto
esasi, parece sensato pensar que son las empresas quienestoman ladecision de
cuando se negocia.

Una segunda posibilidad es considerar que, en caso de que la negociacion
sea simulténea, €l sindicato tenga un punto de desacuerdo positivo. Dobson
(1994) y Horn'y Wolinsky (1998) consideran que si unaempresano llegaaun
acuerdo con el sindicato, produce en €l nivel de empleo de duopolio alaCournot
anticipado, sobre la base de que € sindicato continGa negociando con dicha
empresay que se espera que eventual mente se alcance un acuerdo. Denotamos
este tipo de negociacion como negociacion en base a niveles anticipados. El
resultado obtenido en este caso aparece recogido en e siguiente lema.

13 Unaopcion seriaconsiderar que cuando el sindicato negociacon laempresai, en caso de
desacuerdo entre esta empresay el sindicato, la empresaj operaen su nivel de monopo-
lio. Por €ello, € sindicato tiene como punto de desacuerdo |os ingresos salariales obteni-
dos en laempresa j actuando ésta como monopolista (punto de desacuerdo de monopo-
lio). Este argumento es valido cuando el sindicato negocia con las dos empresas, por lo
que éste tiene punto de desacuerdo de monopolio a negociar con ambas. Pero € argu-
mento anterior significariaque el sindicato es mas fuerte a negociar de manera simulta-
nea que cuando |o hace secuencialmente (en este Ultimo caso e punto de desacuerdo de
monopolio sblo se obtiene al negociar con la segundaempresa), lo cual no parece |6gico.
Por ello excluimos este caso del andlisis.
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Lema 5: “Cuando existe un sindicato de industriay la negociacién es simulta&
nea en base a nivel es anticipados se obtiene que: 781 = 772=0.0772a%/by St =
$2=0.092a%/b".

Comparando el lema 3 con €l lema 5 obtenemos que: 722>781=rE2>18l y
S>S1=32 De aqui se deduce € siguiente resultado.

Proposicién 5: “Cuando deciden las empresas cuando se negocia, en equili-
brio, negocian simultaneamente en t=1 (es decir, |0 antes posible). Si decide el
sindicato, éste negocia con unaempresaen t=1y con laotraen t=2".

En este caso, €l sindicato tiene un punto de desacuerdo positivo tanto si la
negociacion es simultanea como si es secuencia. Sin embargo, € punto de
desacuerdo del sindicato es mas fuerte cuando |a negociacion es sucesiva que
cuando es simultanea. Este efecto es el que domina ala hora de explicar este
resultado. Como resultado, |as empresas tienen mayores beneficios si 1a nego-
ciacion es simultanea, mientras que el sindicato obtiene mayoresrentas salaria-
les si lanegociacion es sucesiva.

5. CoNCLUSION

Este articulo analizala cuestion de si los salarios, por motivos estratégicos,
se negocian de manera secuencial o simultanea. Habitualmente se da un enfo-
que macroecondémico al estudio de esta cuestion, por 1o que, en este articulo,
proponemos un modelo microeconémico, con € objetivo de plantear con mas
claridad los efectos estratégicos que surgen. El resultado obtenido, en €l caso
en quelos trabajadores forman sindicatos de empresa, depende de quién decide
cuando se negocia. Si deciden las empresas, tendremos una negociacion sala-
rial simultanea o sincronizada, mientras que si deciden |os trabajadores tendre-
mMos unanegociacion salarial no sincronizada o secuencial. El resultado se man-
tiene s empresas y sindicatos tienen distinto poder negociador, y es indepen-
diente de si la competencia es en cantidades o en precios.

Cuando hay un sindicato de industria, si existe una patronal fuerte, tendre-
MOs una negociacion simultanea, negociando ambas en t=1 o0 en t=2. Si las
empresas no pueden formar una patronal fuerte, entonces cuando el sindicato
negocia con las empresas, tenemos que cuando deciden las empresas |o hacen
simultaneamente en t=1. Si decide €l sindicato, éste negocia con una empresa
ent=1y con laotraen t=2. Hay que sefialar que, cuando deciden las empresas,
adiferencia del caso de sindicatos de empresa en que se negociaba en t=2 (lo
maés tarde posible), cuando hay un sindicato de industria se puede negociar en
t=1 (es decir, lo antes posible) o en t=2.

Una posible extensién del articulo, que consideraremos en futuros trabajos,
es suponer que el juego duramas de un periodo. En este caso, surgirian algunos
efectos estratégicos interesantes. Por giemplo, si los sindicatos son los que de-
ciden cuando se negocia, € sindicato que ha negociado en segundo lugar en el
primer periodo intentaria negociar en primer lugar en el segundo periodo, ya
gue asi obtiene mayores ingresos salariales. Adicionalmente, cuando supone-
mos dos 0 mas periodos de tiempo, podriamos tener que algun factor exdgeno
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al modelo cambiase quién decide cuando se negocia (por g emplo, porque
aumenta el grado de sindicacién de laindustria o porque se reduce fuertemen-
te), por lo que de un periodo a siguiente podriamos pasar de tener unanegocia-
cion simultanea a sucesiva o viceversa.
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APENDICE

Competencia ala Bertrand y negociacion simultanea

En laterceraetapa, |as empresas eligen simultaneamente el nivel de precios
que maximizasu beneficio: 77 = (1—p, + bp,)(p, —W,), i,j=A,B, i#j. Las condicio-
nesde primer orden paralamaximizacion del beneficioson: 1+bp,—2 p—w; =0,
i,j=AB, i#j. Los precios, €l nivel de empleo y los beneficios de equilibrio, en
funcion de los salarios son, respectivamente

_2+b+2w, +bw, _ 2+b-2w +b%w; +bw;
Q(Wi'wj)_74—b2 L (w;, wj) = 2-b2
(A1)
(2+b-2w; +b?w; +bw;)? . o
TG (W, W;) = i,j=ABi#]

(4-b?)?

En la segunda etapa cada sindicato negocia los salarios con su empresa.
Para obtener la solucin negociadora de Nash suponemos b=1/2. Lasolucién a
problema de negociacién entre laempresai y su sindicato es

wi(w) =argmarm (wiw)] [k, w;)]

W

donde L;(w;,w,) y 77(w;,w;) vienen dados por (A1). Lafuncion de reaccion, ob-

tenida a partir de la condicion de primer orden del problema anterior, es:
5;‘1"’1' (i,j=AB, i#j). Resolviendo, obtenemos que w; = 133 Sustituyen-
do en (A1) obtenemos los beneficios de cada empresay losingresos salariales
de cada sindicato: ml=m22= %, SH=g2= %.

wi(w) =

Competencia ala Bertrand y negociacion secuencial:
laempresai negociaent=1y laempresaj en t=2

Resolviendo de manera similar a caso anterior obtenemos el nivel de em-
pleoy los beneficios de equilibrio, que vienen dados por laexpresion (A1). En
lasegunda etapa, laempresaj negociael salario en t=2, teniendo en cuentaque
la empresa i ya ha negociado €l salario en t=1. La solucion a problema de
negociacion de laempresaj con su sindicato es: wi(w) = 5;”” .Lasoluciéon d
problema de negociacion de laempresai con su sindicato es

w; = argmex| 75, (i, w; (w))] [ Ly (w;, Wi ()]
Wi
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donde w;(w;) = >*W  Resolviendo, obtenemos los salarios gue pagan las em-
14

presasiyj: w.= g W= 8%? . Sustituyendo en (A1) obtenemos|os beneficios de

cadaempresay losingresos salariales de cada sindicato: 72 = %i, = %,

Sl2 = 375 1= 23805
1792 114688 °
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