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최근 해외 학술지에는 정보를 갖고 있는 전문가(Expert)와 정보가 없는 의사결정자(DM) 사이에 이익이 일치

하지 않더라도 상황이 반복될 경우, 비용이 들지 않고 검증도 불가능한 대화(Cheap Talk)만으로도 의사결정

자에게 의미 있는 정보전달이 가능하다는 연구결과가 발표되었음. 이 연구의 핵심 결과는 전문가와 의사결정

자 사이의 의사소통게임이 반복될수록 현재 편향된 정보전달은 전문가의 미래 보수에 부정적인 영향을 미치

게 되므로 전문가는 올바른 정보를 전달할 유인이 커진다는 점임. 이번에 새롭게 규명된 반복상황에서의 대화

를 통한 정보전달 가능성에 대한 논의는 앞으로 금융상품 판매자 이력조회의 효용성 등을 논의하는데 기초자

료가 될 수 있을 것으로 보임

 최근 해외 학술지에는 정보를 갖고 있는 전문가(Expert)와 정보가 없는 의사결정자(Decision Maker, 이하 ‘DM’)

사이에 이익(Interest)이 일치하지 않더라도 반복게임(Repeated Game)에서는 정보전달이 가능하다는 연구 결과

가 발표됨

 지금까지 정보경제학에서는 전문가와 의사결정자의 이익이 일치하지 않는 경우, 검증이 불가능하고 비

용이 들지 않는 형태의 대화(Cheap Talk)를 통해서는 의미 있는 정보전달(Communication)이 어렵

다고 알려져 왔음

 그러나 Chiara Margaria and Alex Smolin(2018)의 연구는 전문가가 본인에 유리한 정보를 전달할 

유인(Incentive)을 가진다 해도 반복게임에서는 의미 있는 정보전달이 가능함을 보임

 정보경제학(Information Economics)은 정보를 갖고 있는 전문가가 정보가 없는 의사결정자에게 의미 있는 정보를 

전달할 유인과 방법이 있는지, 정보전달을 통해 사회후생이 제고될 수 있는지를 연구하는 경제학의 한 분야임

 Milgrom(1981)은 전문가가 의사결정자에게 검증 가능한 정보를 전달하는 설득게임(Persuasion 

Game)에서는 의미 있는 정보전달이 가능하고 양측 모두 효용이 증가함을 보임

 Akerlof(1970)는 정보를 가진 측에서 자신의 유형(Type)을 증명하기 위해 비용이 소요되는 신호

(Signal)를 보내는 방식으로 정보를 전달할 경우 의사결정자에게 의미 있는 정보전달이 가능함을 보였음 
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 Crawford and Sobel(1982)은 전문가와 의사결정자의 이익(Interest)이 대략적으로 일치하는 경우에

는 검증이 불가능하고 비용도 들지 않는 대화(Cheap Talk)로도 의미 있는 정보전달이 가능함을 보임

   - 이러한 정보전달 게임(Sender-Receiver Game)을 대화게임(Cheap Talk Game)혹은 의사소통

게임(Communication Game)이라 함

 의미 있는 정보전달이 가능할 경우 의사결정자는 더욱 정확한 의사결정을 내릴 수 있어 효용이 높아짐

   - 전문가 역시 의사결정자의 결정에 영향력을 행사할 수 있으므로 효용이 높아짐

 Crawford and Sobel(1982) 등 기존 연구들은 의사결정자의 특정한 행동을 유도할 유인이 있는 편향된 전문가로 

인해 의미있는 정보전달이 이루어지지 않고, 이로 인해 사회후생이 감소할 수 있다는 점을 지적함

 의사소통게임의 가장 대표적인 연구인 Crawford and Sobel(1982)은 양측의 이익이 일치하지 않는 

경우, 전문가는 본인에 유리한 정보를 전달하고 의사결정자는 이를 무시하고 결정을 내리는 무의미한 

균형(Babbling Equilibrium)만이 존재함을 보임

 Che, Dessein and Kartik(2013)은 전문가가 스스로의 보수를 높이기 위해 의사결정자가 선호하는 

행동을 더욱 부추기는 행위를 할 수 있음을 주장하였음

 Chakraborty and Harbaugh(2007, 2010) 등은 전문가가 자신에게 편향(Biased)되었다 하더라도 비교를 통한 

메시지 전달 방식은 의사결정자에게 의미있는 정보를 전달할 수 있음을 보임

 Chakraborty and Harbaugh(2010)는 비교를 통한 메시지 전달 방식은 증명이나 비용이 필요없이 

의미있는 정보전달 가능하게 함을 이론적으로 보였음

   - 이는 전문가가 편향된(Biased) 정보를 전달하더라도 비교대화게임(Comparative Cheap Talk Game)

에서는 의미 있는 정보전달이 가능함을 보였다는데 의미가 있음

 앞서 Chakraborty and Harbaugh(2007)은 증명이나 비용이 필요 없는 메시지 전달방식으로 여러 

상품간의 순위(Ranking)만을 전달하더라도 정확한 품질을 알리는 것과 거의 같은 효과가 있음을 밝힘

 Chiara Margaria and Alex Smolin(2018)의 연구는 반복게임 상황에서 의미 있는 정보전달이 가능함을 보였다는 

점에서 의미가 있음

 Mailath and Samuelson(2006)은 반복게임에 관한 다양한 논의들을 정리하여 제시하였음

   - 1회 한정 게임에서 모든 게임 참여자가 최선의 전략을 선택했지만 사회적으로 가장 낮은 효용을 얻

는 균형에 이르게 되는 죄수의 딜레마(Prisoner’s Dilemma) 상황에서 반복게임을 실행할 경우 모

든 참여자의 효용이 높아지는 균형으로 이동이 가능함을 설명함

   - 이는 게임이 반복될 경우 초기에 배신으로 큰 이익을 얻고 남은 게임에서 낮은 이익을 얻는 것보다 

장기적으로 협력을 통한 이익이 더 크기 때문임
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 Frankel(2016)은 반복되는 정보전달 게임(Sender-Receiver Game) 실행 시 자신에게 유리한 정보를 

전달할 유인이 존재하는 전문가에게 메시지 전달 시 시간이 지남에 따른 할인(Discount)을 감안한 보

수조건을 제시한다면 의미있는 정보전달이 가능함을 보임

 Chiara Margaria and Alex Smolin(2018)이 규명한 특성에 따르면 설계사와 계약자 사이의 의사소

통게임이 반복될수록 현재 편향된 정보전달은 미래 보수에 나쁜 영향을 미치게 되므로 설계사는 올바

른 정보를 전달할 유인이 커짐

   - 보험상품 추천 및 판매 등은 설계사와 계약자 간의 대화게임(Cheap Talk Game)에 해당하는 경우

가 많음

   - 특히 설계사는 계약자가 비싼 상품에 가입할수록 더 많은 수수료를 수취하게 되므로 설계사는 

본인의 수수료를 높이는 방향으로 정보를 전달할 유인이 있음

 이러한 정보경제학의 연구결과들은 정책에서도 응용이 가능함

 설계사가 편향된 정보를 전달할 유인을 가질 경우 Chakraborty and Harbaugh(2007, 2010)의 주

장에서처럼 여러 상품을 비교하여 설명할 때, 좀 더 원활한 정보전달이 가능함

 Chiara Margaria and Alex Smolin(2018)이 주장한 바와 같이 설계사와 계약자 간의 지속적인 관

계를 맺을 수 있도록 게임의 규칙을 만들 경우 정보전달이 가능함

   - 설계사 이력을 계약자가 알 수 있다면 설계사와 계약자와의 관계가 반복게임과 유사한 성격을 가지

게 되어 설계사와 계약자 모두의 후생이 높아질 것임 
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