Pauta Pregunta 1, Charla Copec,
1. En base a la presentación de Arturo Natho (Copec) responda las siguientes preguntas (20p):

a. ¿Por qué las nuevas estaciones de servicio Copec son mayoritariamente administradas por terceros (“concesionarios”)? ¿Es esto consistente con lo aprendido sobre las características de los contratos en presencia de información asimétrica? Explique. (8p)

R. 
El principal argumento utilizado por Arturo Natho es que el manejo de una estación de servicio es complicado, hay muchos detalles que coordinar, hay que preocuparse del tema de los robos “hormiga” de gasolina, etc. Además es importante que los precios sean competitivos. Por lo mismo, Copec considera que la mejor manera de incentivar al operador de una ES a manejarla bien, es que sus ingresos dependan de los ingresos de la estación de servicio, lo que se logra a través de la modalidad de concesionarios. 4p por esta parte
Esto es consistente con lo aprendido sobre las características de los contratos en presencia de información asimétrica. En este caso, hay información asimétrica porque el principal (Copec) no puede observar en forma directa el esfuerzo que ejerce el agente (operador de la ES). Como una forma de darle incentivo a ejercer el nivel de esfuerzo adecuado, el principal le entrega una “renta” al agente, cuya magnitud depende (en parte) del nivel de esfuerzo ejercido. 4p por esto
b. ¿En qué circunstancias Copec prefiere la modalidad de “consignatarios” en que un tercero opera la estación de servicios pero no maneja la política de precios? Explique. (5p)

Copec prefiere una modalidad de consignatarios cuando quiere/necesita manejar la política de precios en forma directa y/o cuando se requiere mantener una buena imagen del producto, es decir, se desea evitar que el operador de la ES compita en precios a costa de una mala calidad, corriendo el riesgo que se cree una mala imagen de los productos de Copec. Hay dos circunstancias en las cuales estas motivaciones son especialmente relevantes: i) en el caso de ES localizadas en zonas “importantes” donde la percepción de marca es importante (porque por ejemplo si al cliente lo atienden mal, no considera que esa ES tiene mala calidad de servicio, sino que ese es el nivel de calidad que ofrece Copec) y ii) en zonas de Santiago que son especialmente competitivas. En este caso, Copec está interesado en que el precio sea especialmente bajo lo que implicaría un margen demasiado bajo para el operador de la ES. Copec entonces fija el precio de la bencina en un nivel bajo pero le asegura el margen al consignatario. El menor margen producto del menor precio, lo asume directamente Copec. 3p por explicación 
c. Arturo Natho dijo en relación a las promociones que a pesar de que éstas no tienen un efecto importante en las ventas, la industria (es decir todas las distribuidoras) las siguen realizando porque “es [uno de los servicios] que el cliente espera”. ¿Se le ocurre alguna otra explicación basada en lo aprendido en Teoría de Juegos? Explique. (7p)

Una explicación basada en teoría de juegos con respecto a la acción de ofrecer servicios que no aportan ganancias a la empresa, la cual es seguida por todas las distribuidoras, es que éstas se encuentran en un equilibrio del tipo “Dilema del Prisionero”. Todas saben que es un mal equilibrio, en el sentido de que no ganan (e incluso pueden perder $) sin embargo no pueden salirse de ese equilibrio pues si lo hacen, perderán (pues a las distribuidoras rivales sí les será conveniente implementarlas como forma de diferenciarse). Las distribuidoras optan por ofrecer servicios para no correr el riesgo de perder rentas producto de que otra empresa sí lo hizo y provocó mayor satisfacción y fidelidad en los clientes.

Puntaje: idea general: 3,5 puntos, mencionar el Dilema del Prisionero y por que es relevante: 3,5p
P2)
Comente las siguientes aseveraciones (20p):

a.  “Competencia a la Bertrand garantiza lograr el mismo resultado en cuanto a precios y utilidad de las firmas que en competencia perfecta aunque existan pocas firmas y éstas tengan costos distintos” 5p

Cuando las firmas tienen costos iguales y compiten a la Bertrand se llega a un resultado de competencia perfecta aun teniendo pocas firmas en el mercado (siempre que hayan al menos 2), pero si estas tienen costos distintos, al menos en el corto plazo estas firmas obtendrán utilidades positivas (y no iguales a cero como en el modelo tradicional de Bertrand). 

b. “Un regulador eficiente siempre debería estar preocupado de aumentar el número de firmas, pues esto incrementa la competencia” 5p

Aquí hay dos posibles formas de enfrentar el problema una más atingente que la otra a la pregunta

Respuesta posible 1: Falso, en caso que el tipo de industrias sea un monopolio natural el óptimo de mercado se encuentra en que exista una firma, el regulador eficiente debiera estar preocupado de regular esta situación en forma apropiada. Cuando la industria es potencialmente competitiva, el regulador debiera preocuparse de crear condiciones para que la competencia sea lo más intensa posible.

Respuesta posible 2: Una industria no es más competitiva porque hayan más firmas, de hecho, en ocasiones el hecho de que una industria exhiba un grado de concentración alto puede ser evidencia de que en esta industria la competencia es muy intensa. 

Esta respuesta es una forma tangencial de abordar el problema por lo que tiene como máximo 3 puntos.

c. “En caso de regular los precios de una empresa que produce dos tipos de productos, uno cuya producción tiene características de monopolio natural y otro que se ofrece en un mercado competitivo (y cuyo precio no es regulado), se debería optar por un contrato de alto poder”. 5p

Verdadero, al tener un contrato de bajo poder (en que el monopolista tiene el retorno asegurado), este tiene incentivos a traspasar costos de un mercado al otro para lograr mayores utilidades, y tener ventajas en el mercado no regulado. Al tener un contrato de alto poder en que el monopolista debe trabajar por su rentabilidad no tiene incentivos a realizar este traspaso. 

d. “Un monopolio verticalmente integrado resulta en menores precios y en mayor bienestar que una cadena de monopolios”. 5p

Verdadero. El problema que ocurre cuando hay una cadena de monopolios, es que cada uno de los monopolios fija el precio que maximiza sus utilidades sin considerar el impacto que ello tiene en las utilidades del otro monopolista (esto recibe el nombre de externalidad vertical). Esto se traduce en que el precio incluye un “doble margen”, correspondiente al cargado por cada uno de los monopolistas. La integración vertical evita este problema pues se internaliza el costo que tiene para la empresa aplicar un doble margen. Luego, con integración vertical los precios son menores y en consecuencia el bienestar es mayor.

P3) Durante su charla, Pedro Assael describió la estrategia competitiva seguida tanto por Telefónica como por VTR (15p). 

a. Describa los puntos principales en los que se apoyó la estrategia de VTR y el razonamiento detrás de ello. (5p)

La estrategia de VTR consistió en la venta de un pack de servicios: Tv cable, internet y telefonía de voz (triple plack) con el propósito de fidelizar a los clientes. Esto porque los clientes que se cambiaban a VTR y tomaban todos los servicios difícilmente se cambiarían luego a otro proveedor, ya que perdían las ventajas de precio que ofrecían los paquetes combinados (al desagregar servicios), además de perder los números de teléfonos. Es importante destacar que VTR evitó la tentación de vender más servicios separados y ofreció grandes descuentos sólo a los que consumidores que compraran el triple pack. 

La internet light era un elemento de esta estrategia pues a un precio bajo ofrecía muchas de las ventajas de la banda ancha en comparación con el servicio conmutado. Por último, se esforzaron en no dejar caer la calidad del servicio pese al costo que esto significaba, pues es muy difícil recuperar la visión que tienen los clientes de la calidad del servicio, pero con la visión de largo plazo asumieron ese costo y claramente la estrategia le dio resultados.

b. Describa los errores de Telefónica (y su causa) que permitieron que VTR tuviera éxito en esa estrategia.(5p)

Debido a la estructura interna de Telefónica - CTC, existían grupos de poder internos que estorbaron la entrada de CTC en banda ancha. El grupo a cargo del servicio conmutado de internet, que era una fuente de ingresos importantes para la división de telefonía, se opuso a la introducción masiva y a bajo precio de ADSL, lo que facilitó la entrada de VTR con sus servicios combinados. Una vez que VTR vendió sus productos, es muy difícil que el consumidor vuelva a Telefónica. Además, sus problemas económicos la llevaron a olvidarse de la calidad de servicio, un problema que aún le pesa. 

c. Explique el efecto del programa de triple pack de VTR sobre la intensidad de la competencia en el largo plazo. (5p)

La fidelización de clientes debiera hacer bajar la intensidad de la competencia en la industria de telecomunicaciones. Los consumidores se dividen entre diversas empresas que les proveen paquetes de servicios. Esto debería permitir que VTR sobreviva en el tiempo. Por su parte las empresas que solo participan en algunos nichos del mercado podrían enfrentar problemas, debido a que si una de las empresas que ofrece paquetes de servicios decide entrar al nicho, ofreciendo  descuentos por paquetes, le puede dejar fuera de mercado.

P4

a)

Para que el acuerdo colusivo sea consistente se debe cumplir que el beneficio de seguir en el acuerdo sea mayor al beneficio de desviarse, matemáticamente esto se escribe como:
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Con lo que se llega a:
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Nota: La respuesta colocando la condición a la inversa y explicitando que es la condición para el caso en que el acuerdo colusivo NO es sostenible, también está bien.

Puntaje: 

· beneficio de seguir el acuerdo 2p

· beneficio de desviarse del acuerdo 2p

· imponer la condición beneficio de seguir el acuerdo > beneficio de desviarse 2p

· cálculo final 1p

b) La estrategia de desviación más rentable será aquella que permita al monopolista maximizar el beneficio de desviarse. En este caso, el monopolista puede:

Desviarse en ambos mercados en el primer periodo, en este caso sus utilidades son iguales a 
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Desviarse solo en el mercado de los supermercados, sus utilidades serian iguales a  
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Desviarse solo en el mercado de las tiendas por departamento, sus utilidades son:
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Desviarse en el mercado de las tiendas por departamento y al siguiente periodo en el mercado de los supermercados, en este caso sus utilidades serían iguales a: 
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Es claro notar que la estrategia de desvío que entrega las mayores utilidades puede ser la primera o la cuarta (las dos centrales en las que se desvía solo de un mercado tienen menores utilidades), para que la cuarta estrategia sea la más conveniente se debe cumplir que:






Asumo 
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Pero dado que en la parte anterior llegamos a que el factor de descuento debía ser mayor a dos elevado a menos uno (valor mayor al encontrado aquí), podemos asumir que esa condición se cumple y podemos decir que la opción más conveniente es la cuarta. Esta explicación no correcta. Es más adecuado decir que la cuarta estrategia es la mas rentable si se cumple esa condición y que se comprobará después que esa condición sí se cumple.  

ESTA PARTE NO TIENE PUNTAJE PERO SOLO PARA ACLARAR DUDAS:
Si d<1/4, la estrategia más rentable de desvío es la primera (desviarse en ambos mercados en el primer periodo). En tal caso para que la estrategia de colusión fuera sostenible, es necesario que 
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 Pero si ello fuera así, entonces la primera estrategia de desvío ya no sería la más rentable.

Por otro lado, las utilidades por permanecer en el acuerdo son análogas a las utilizadas en la parte anterior, pero tomando en consideración que ahora se esta en dos mercados, de esta forma las utilidades de permanecer en el acuerdo son: 
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Con lo anterior, se puede plantear la condición necesaria para que el acuerdo colusivo sea consistente:
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Con lo que se llega a:
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Observar que dado que δ>0.64, es efectivo que la estrategia cuarta es la más rentable.

Puntaje:

· encontrar la estrategia de desviación más rentable 7p SOLO 1P AL COMENTARIO DEL DELTA

· beneficio de permanecer en el acuerdo 2p

· condición 2p

· encontrar delta 2p

P5)

a) Utilidades

(M(Pm, Pe) = (Pm – cL)*(1-2Pm + Pe) 

( E(Pm, Pe)  = (Pe – cL)*(1-2Pe+Pm) (se excluyo el F porque se considera la utilidad después de haber incurrido en el costo de entrada)

d((Pm)/dPm= 1 – 4Pm + Pe +2cL

( Pm = (1 + Pe + 2cL)/4                                                                                               (1)

por simetría

( Pe = (1 + Pm + 2cL)/4                                                                                               (2)

Colocamos (1) en (2)

( Pe = (10cL + 5)/15= (1+2cL)/3

nuevamente por simetría

( Pm = Pe

con esto las utilidades son:

(M = 2(1-cL)2/9

(E = 2(1-cL)2/9  

(OJO F ES UN COSTO HUNDIDO AL MOMENTO DE DECIDIR EL PRECIO. QUE EL ALUMNO LO PONGA O NO EN LAS UTILIDADES DEL SEGUNDO PERIODO VA A DEPENDER DE SI ENTENDIO EL SEGUNDO PERIODO COMO INCLUYENDO LA DECISION DE ENTRADA O NO. 

b)

Ahora el monopolista puede escoger L tal que maximice utilidad. Observe que la utilidad que max el monopolista en este caso no es la que encontramos en la parte a) de la pregunta porque esa corresponde a las utilidades que se obtiene en duopolio lo que asume que la entrada ya ocurrio. Cuando la entrada esta bloqueada, la entrada no ocurre y por lo tanto el monopolista quiere maximizar la siguiente funcion de utilidad:
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Observe que dado que es un monopolio, la funcion Min (P-i , 1) = 1 porque si hay monopolio ello es equivalente a que P-i  sea igual a infinito. 

Es fácil notar que el máximo es en: 

L = 0

LUEGO LA ENTRADA ESTA BLOQUEADA CUANDO SIN IMPORTAR LO QUE HAGA EL MONOPOLISTA (QUE EN ESTE CASO HARIA L=0), EL ENTRANTE NO ENTRA. ES DECIR 

F>2(1-cL)2/9 = 2/9 PORQUE L=0

PUNTAJE:

3p por encontrar la condicion general (F>utilidades en duopolio)

1.5 p por darse cuenta que en tal caso L=)

1.5 p por encontrar que F>2/9

c) EL MONOPOLISTA ELIGE L TAL QUE (E = 2(1-cL)2/9 – F <0

EN TAL CASO 
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SI DETIENE LA ENTRADA, ENTONCES SE COMPORTA COMO MONOPOLISTA Y MAX LA UTILIDAD EN MONOPOLIO (EX POST GASTO EN L) 
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Y OBTIENES (CHEQUEAR) QUE P = (1+cL)2/2, en cuyo caso las utilidades son π = (1-cL)2/2,, reemplazando el valor de L encontrado antes, encuentras que π = 9F/4

Puntaje:

Criterio para encontrar L (imponer la condicion): 2p

Encontrar L como funcion de L: 2p

Encontrar precio P: 2p

Encontrar utilidades (en funcion de F): 2p

d)

Si se acomoda al entrante entonces el monopolista gasta L=0 (lo que el alumno deberia mirar en este caso, es que las utilidades en duopolio del monopolista (las que encontramos en la parte a) de esta pregunta son maximas cuando L es igual a cero)

e)

Le conviene detener la entrada si las utilidades que obtiene > a las que obtiene si se acomoda. Si detiene la entrada  obtiene utilidades = 9F/4. Si se acomoda a la entrada, obtiene utilidades iguales a 2/9, luego le conviene detener la entrada cuando 9F/4 > 2/9 ( F>8/81
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