a) Recomendaría una licitación por sobre cerrado primer precio. (5 ptos.)

R: El método de licitar inglés consiste en un remate común en el que se va
compitiendo por precios. Este es bastante más vulnerable a la colusión, debido a que hay pocos incentivos a desviarse de un acuerdo colusivo. Si varios participantes (incluyendo al de mayor valoración) acuerdan ofertar poco, ningún participante saca nada con desviarse, pues el con mayor valoración siempre se lleva el objeto rematado. En la licitación a sobre cerrado, primer precio, que es el más usado en Chile, se minimiza el riesgo a colusión, ya que un acuerdo de precio bajo siempre tiene el problema que un participante con menor valoración puede ofrecer más que el precio acordado. Por tanto prefiero la licitación por sobre cerrado primer precio. 

5 ptos. (Si eligen la correcta 3pts y mencionan colusión sin explicación, y 2 si justifican).

b) En relación al calendario de licitación: ¿qué recomienda usted, una licitación simultanea (todas las rutas troncales a la vez), o una licitación secuencial (una ruta troncal se licita cada dos meses)? Explique. (5 ptos.)

R: Un mecanismo de licitación dificulta la colusión si incentiva que los miembros de un cartel no cumplan con el acuerdo colusivo. Se incentiva a la colusión cuando las mismas empresas participan en licitaciones secuenciales (una ruta troncal se licita cada dos meses), pues se pueden turnar en ganar las concesiones. En cambio, si se licitan todas las rutas troncales a la vez, hay incentivos para desviarse de un acuerdo colusivo.
Cuando varios licitantes desarrollan una estrategia conjunta para

presentarse a una licitación, aumentan sus rentas en caso de ganar —excedente

que se reparte entre quienes se coluden—, lo que perjudica a los

usuarios y al Estado y disminuye la eficiencia económica.

c) ¿En qué consiste el mecanismo de licitación  propuesto por Engel, Fisher y Galetovic? ¿Le parece aplicable en este caso? (5 ptos.)

R:

· El regulador fija el peaje máximo que puede cobrar  el concesionario.

· Gana la concesión aquella empresa que solicita el menor valor presente de ingresos por peajes.

· La concesión termina cuando el valor presente de los ingresos por peajes es igual a la suma solicitada por el licitador ganador.

· La tasa de descuento utilizada se fija en las bases; debe ser una buena estimación de la tasa que enfrentan los concesionarios. 

Es aplicable en este caso. El regulador debería fijar tarifas máximas de pasajes en vez de peajes. En este caso el concesionario (empresario microbusero) querrá recuperar la inversión realizada  la cual estaría compuesta por la compra de nuevos buses, los gastos por capacitación de choferes, etc.

El problema de MVPI, sin embrago, es que hay pocos incentivos para aumentar la demanda (si los pasajeros tienen pocos incentivos a subirse a las micros, la concesión se alarga), por lo que podrían ofrecer un servicio de baja calidad.

d) ¿Cuáles son las ventajas del método de Engel, Fisher y Galetovic sobre las licitaciones de plazo fijo? (10 ptos.)

R: Principales ventajas:

· Reduce el impacto negativo de una mala estimación del tránsito, pues la concesión se acorta o alarga si la demanda por la ruta es mayor o menor que la pronosticada. Esto reduce la necesidad de una garantía del Estado además que es menos probable que gane la licitación aquella empresa que hizo la estimación más optimista del flujo del tránsito (la maldición del ganador)

· Es menos probable que se tenga que renegociar el contrato.

· El regulador puede verificar el cumplimiento del contrato monitoreando tanto el flujo vehicular como la calidad del camino.

· Se disminuye la posibilidad de que el concesionario quiebre.

· Es posible modificar los contratos en una forma justa y sencilla. Por lo mismo, las posibilidades de comportamiento discrecional del regulador son menores.

