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Compromisos estratégicos

e Decisiones gue se caracterizan porque:

—tienen efectos en el largo plazo

—es decir, pueden tener una influencia
Importante en la naturaleza de la
competencia en una industria, y

—son dificiles de revocar

—Es decir, la empresa limita
efectivamente sus posibilidades de
actuacion).
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Ejemplos

 Una empresa establecida puede evitar la
entrada de nuevos competidores
aumentando su capacidad productiva,
aunque ello podria intensificar la
competencia en precios entre las empresas
establecidas.

e Lanzar un nuevo producto hoy o esperar
hasta que haya informacion de mercado
sobre la demanda de los consumidores hacia
ese producto
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No confundir con decisiones tacticas

e “Decisiones tacticas”

— tienen implicaciones en el corto plazo
unicamente.

— son facilmente revocables, o se pueden
adaptar a la situacion concreta del
mercado.

* Por ejemplo: Fijacion de precios 0
decision de la cantidad a producir
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Juego en dos etapas

« Etapa 1. Compromiso Estratégico

» Etapa 2: Competencia de Mercado (decision
tactica de precios o cantidades)

« El concepto de equilibrio adecuado es el de
equilibrio (de Nash) perfecto en subjuegos:

— La empresa debe anticipar la competencia que se
dara en el mercado tras realizar la inversion

— Y razonar hacia atras para de este modo anticipar las
consecuencias de la inversion sobre la competencia
en la etapa 1 (momento en que decide llevar a cabo o
no dicha inversion) =» el tipo de competencia en el
mercado puede influir el tipo y el nivel de la inversion
gue realice la empresa.
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Modelo de Duopolio de Stackelberg: juego de
capacidades

 Dos empresas eligen capacidad productiva

e Juego en dos etapas

— Etapa 1: la empresa 1 elige su nivel de nivel de
capacidad

— Etapa 2: la empresa 2 elige su capacidad tras
observar la capacidad elegida por la empresa 1

e Supuestos:
— Funcidon de demanda inversa: P (Q) = a - bQ,
conQ=gl+g2cona,b>0ya>c

— El coste marginal es igual para ambas empresas y se
asume igual a c.

— Los costes fijos son O.
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Modelo de Duopolio de Stackelberg: juego de
capacidades

« Cada empresa trata de elegir el nivel de
output gue maximiza sus beneficios:

max 7, =[a—b(q, +d;)Jo, - cq

T%X Ty = [a_b(ql + qz)]qz —CQ,

e La empresa 1 decide primero, es decir,
eligira su nivel de capacidad 6ptimo antes
gue su rival

e Funcion de reaccidon de la empresa 2

a—c-hq,
2b

q,(0q,) =
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Modelo de Duopolio de Stackelberg: juego de
capacidades

 La empresa 1 elige el nivel de capacidad
gue maximiza sus beneficios anticipando
la respuesta de la empresa 2:

a—c-bq,. | .
rgll%z( T, = {a — b(ql + b 1)_q1 -Ccf;, —— g, =
a—C—b(a_C /
_ B ) r_a=c
/ ! 2b S
B _3(a-c) ‘
Q=0q,+0Q, = ab > P(Q)=a-bQ =
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Modelo de Duopolio de Stackelberg: juego de
capacidades

e Beneficlos

m,=(p-c)q, =

a+3c  |(a-c a—c)
7, =(p—0)q, = —C (j—>7ﬁ=( )




Modelo de Duopolio de Stackelberg: juego de

capacidades
Cournot Stackelberg
o} a—c a—c
3 20
o3 a—c a—c
3 b
Q a-c ga=c
3b 4b
P a+2c a+3c
3 4
7 (a—c)’ (a—c)’
9b 8b
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9b 16b
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9b 16b

La empresa 1, al comprometerse a utilizar plenamente un nivel
de capacidad mayor, obtiene mayores beneficios que su rival.
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Analisis con curvas de isobeneficios

d,

qs 7 T
%g \ q,(q,)

S ql
1
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Compromiso estratégico

* Los compromisos estratégicos implican la
existencia de un "trade-off” entre:

— el efecto estratégico de la inversion. Cuando el
compromiso es efectivo, la empresa puede alterar las
expectativas de los rivales y, por tanto, su
comportamiento de modo que le beneficie.

— el riesgo en que incurre la empresa debido a la
pérdida de flexibilidad que conlleva realizar una
iInversion dificil de revocar. La empresa esta limitando
su capacidad de reaccion ante posibles
comportamientos de sus rivales.
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Ejemplo: Decision estratégica de Hernan Cortes en la
conquista de Mexico

» Alllegar a México, Cortés ordeno destruir todos los
barcos, excepto uno. La destruccion de los barcos
proporciono dos ventajas a Corteés:

— sabiendo que la desercion o la retirada era imposible, sus
soldados lucharian unidos "hasta el final”; v,

— los oponentes se creen sin ninguna duda el compromiso de
lucha "hasta el final"al observar la destruccion de los barcos.

» Este ejemplo recoge dos elementos fundamentales gque

los compromisos estratégicos han de cumplir para ser
efectivos:

— deben ser CREIBLES y
— se deben COMUNICAR al rival (y éste debe entenderlo).

@Francisco Requena 2008 13



Compromisos Estratégicos: credibilidad e
iIrreversibilidad

e Supongamos dos empresas compitiendo en un mercado
oligopolistico.
e Laempresal esla empresa dominante y tiene la

posibilidad de llevar a cabo una de las siguientes
estrategias:

1. estrategia "agresiva” (A): llevar a cabo una fuerte (y
rapida) ampliacion de su capacidad productiva para
conseguir una mayor cuota de mercado.

2. estrategia "suave” (S): no realizar ningun cambio en
su capacidad productiva. La empresa 2, un competidor
mas pequeno, se plantea tambien tiene que decidir entre
aumentar su capacidad (A) o mantenerla a su nivel
actual (S).

@Francisco Requena 2008

14



Compromisos Estratégicos: credibilidad e
iIrreversibilidad

Empresa 2

Agresiva (A) Suave (S)

Empresa 1 Agresiva (A) (12, 4) (16, 5)
Suave (S) (15, 7) (18,6)

Estrategia dominante para la empresa 1: S =» siempre
juega S independientemente de lo que haga su rival

o Estrategia dominante para la empresa 2: no hay
estrategia dominante =» dado que la empresa 1 juega S
la empresa 2 juega A

 =>» Equilibrio de Nash: (1-Suave, 2-Agresiva)=>» (15,7)

« ¢Qué ocurriria si la empresa 1 se "compromete” a
elegir Agresiva con independencia de lo que la empresa
2 pueda hacer?
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Compromisos Estratégicos: credibilidad e
iIrreversibilidad

e Silaempresa lse”compromete” a elegir
Agresiva con independencia de lo que la
empresa 2 pueda hacer y este compromiso es
CREIBLE = empresa 2 elegiria Suave, lo que
le produciria a la empresa 1 un rendimiento de
16.

=» Sin embargo, no es suficiente anunciarlo o
prometerlo puesto que la empresa 2 sabe que
Suave es una estrategia dominante para la
empresa 1.

e (/COMoO podemos hacer ese compromiso
creible?
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Compromisos Estratégicos: credibilidad e
Irreversibilidad

¢ ;,COMoO podemos hacer ese
compromiso creible?

e« Haciéndolo IRREVERSIBLE y que sea
observado por su rival antes de que la
empresa 2 decida que hacer

=» transformacion del juego simultaneo
anterior en un juego secuencial.
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Credibilidad e irreversibilidad:
Juego secuencial.

Firm 1

Firm 2 Firm 2

s A s

(12, 4) (16,5) (15,7) (18,6)

 Resolvemos mediante induccion retrospectiva, obtenemaos el unico
equilibrio de Nash perfecto en subjuegos: (A,S) que produce un
rendimiento de (16,5).

» Compromisos estratégicos reducen las opciones de la empresa
pueden beneficiar a dicha empresa = Ser "inflexible”

 EIl ejemplo anterior muestra este punto: la empresa 1 se
compromete a una estrategia que inicialmente parecia inferior (A),
lo gue modifica las expectativas de la empresa 2 y, por tanto, su
eleccion =» beneficio a la empresa 1 mayor (16 en vez de 15)
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Compromisos Estratégicos

 LOs compromisos estrategicos deben de
satisfacer las siguientes caracteristicas para que
sean efectivos:

1. debe de ser visibles (antes de gue la empresa
rival tome su decision).

2. debe de ser entendibles para la empresa rival.

3. debe de ser creible. Un elemento fundamental
para la credibilidad es la irreversibilidad del
compromiso o de la inversion: debe ser muy
costoso pararla o revocarla.
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Juego Secuencial de Entrada

« Etapal: Un entrante potencial (empresa 1)
decide si entrar (E) o no entrar (NE) en un
mercado donde solamente hay una empresa.

 Etapa 2: La empresa establecida (empresa 2)
debe decidir si adopta una politica de precios
agresiva (GP) o no (A), habiendo observado la
decision del entrante potencial.

e Si el entrante decide no entrar, el juego finaliza
y los rendimientos son (0,50) = (empresa 1,
empresa 2). Si el entrante decide entrar, la
empresa establecida decide entre guerra de
precios (GP) o acomodar la entrada (A).
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Juego Secuencial de Entrada

No entrar
(NE)

(0,50)

Entrar (E)

AN

Guerra precios Acomodar
(GP) (A)
(-10,-10) (10,20)
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1.

Juego Secuencial de Entrada

Est)e juego tiene dos equilibrios de Nash (E, A) Y (NE,
GP):

(E,A) es un equilibrio de Nash puesto que ningun
jugador tiene un incentivo a cambiar su estrategia dado
lo que el otro jugador hace: si la empresa 1 elige E, la
mejor opcion para la empresa 2 es elegir A (dado que
obtiene 20, frente a -10). Del mismo modo, si la empresa
2 elige A, entrar es la decision Optima para la empresa 1.

. (NE,GP) es un equilibrio de Nash puesto que si la

empresa 2 elige GP, lo mejor que puede hacer la
empresa 1 es no entrar (0>-10). Respecto a la empresa

2, si la empresa 1 decide no entrar, su rendimiento es 50,
con independencia de la estrategia que elija. Por lo tanto,

GP es una estrategia optima (aungue no la unica).
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Juego Secuencial de Entrada

« Este segundo equilibrio de Nash esta basado en una
amenaza no creible por parte de la empresa 2 por lo
gue no tiene mucho sentido. Si la empresa 1 entra en el
mercado, la decision Optima para la empresa 2 es
acomodar (A) y no llevar a cabo una guerra de precios
(20> - 10)

= Mediante la induccion hacia atras se excluyen las
amenazas no creibles.

 En el segundo nudo de decision (cuando decide la
empresa 2), la decision optima es A. Entonces, se
resuelve el primer nudo de decision (la empresa 1
decide si entrar) dada la decision optima en el nudo 2.
Dado que la empresa 2 decide A, ahora E es la decision
Optima para la empresa 1.

=>» De este modo, (E,A) es un Equilibrio de Nash Perfecto
en Subjuegos.
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Juego Secuencial de Entrada con
compromiso creible

Etapa 1: la empresa 2 firma un contrato no
renegociable por el gue se compromete a elegir
GP si la empresa 1 entra en el mercado (E),
iIncurriendo en una penalizacion de 40 u.m. si no
elige GP (es decir si acomoda la entrada).

Etapa 2: la empresa 1 debe decidir si E o NE.
Etapa 3: la empresa 1 debe decidir si A o GP.
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Juego Secuencial de Entrada con
compromiso creible

2
/\ Penalizacion de -40
No Contrato Contrato si empresa 1 entra y
(C) (®) Empresa 2 se acomoda
Entrar (E) No entrar No entrar
(NE) Entrar (E) (NE)
/\ 2
Guerra Acomodar Guerra Acomodar
precios (A) precios (A)
(GP) ‘ (GP) ‘
(-10,-10) (10,20) (0,50) (-10,-10) (10,-20)  (0,50)
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Juego Secuencial de Entrada con
compromiso creible

=» la firma del contrato hace el compromiso
creible pues si incumple el contrato debe pagar
una penalizacion.

 Ahora la empresa 2 decide entre llevar a cabo el
compromiso -creible- (firmar el contrato) o no
hacerlo. Si elige no firmar el contrato (NC),
volvemos al juego del apartado A. Si decide

firmar el contrato (C), el juego difiere del anterior.
 Resolvemos el juego por induccion retrospectiva.
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Juego Secuencial de Entrada con
compromiso creible

Dos subjuegos:

Subjuego 1: en la etapa 1 la empresa 2 elige no firmar el contrato
(NC) = subjuego idéntico al anterior = candidato a equilibrio
perfecto en subjuegos (E,A) lo que reporta un rendimiento de 20
para la empresa 2.

Subjuego 2: en la etapa 1 la empresa 2 elige firmar el contrato.
Resolviendo por induccion hacia atras: en la etapa 3, la empresa 2
elige GP, y en la etapa 2, la empresa 1 decide no entrar =
candidato al equilibrio perfecto en subjuegos (GP,NE)

Consideremos finalmente la decision de la empresa 1 en la etapa 1,

que tendra que elegir entre C y NC. Evidentemente elige C porque
I(e repc;rta mayores beneficios =» Equilibrio Perfecto en Subjuegos:
C,NE

Por lo tanto, un compromiso estratégico creible puede tener un
iImportante valor estrategico. El compromiso de llevar a cabo una

accion que no es 6ptima ex-post puede tener un valor estratégico
ex-ante.
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Mecanismos para garantizar la Credibilidad

1. Compra de activos especificos (inversion
Irrecuperable).

2. Reputacion. El jugador crea una reputacion con el
objetivo de crear credibilidad para sus compromisos,
amenazas y/o promesas futuras.

3. Contratos. Establecer mediante un contrato que el
agente recibira un castigo (adecuado) si no cumple el
compromiso adquirido hace que dicho compromiso sea
creible. Sin embargo, se debe tener en cuenta que:

a) Los contratos pueden ser renegociados.

b) Para que sean efectivos, la parte que se encarga de
supervisar que se cumple el contrato debe tener algun
Incentivo (independiente) para actuar como tal.

4. " Cortar las Comunicaciones” puede hacer que una
decision sea realmente irreversible (ejemplo:
testamento).
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Mecanismos para garantizar la Credibilidad

5. "Quemar los Puentes” o "Hundir los Barcos”.- El
derribo del muro de Berlin entendido como una accion
mediante la cual el gobierno de la Antigua Alemania del
Este realiza un compromiso irreversible de acercamiento
hacia los paises occidentales.

6. Dejar el Resultado fuera del Control del Agente. Si se
produce una circunstancia/contingencia, un mecanismo
de represalia se activa automaticamente (EEUU vs
URSS en Europa, la crisis de los misiles en Cuba).

7. Representantes que Negocian en Nombre del Agente.
Ejemplo: el lider de un sindicato puede obtener un mejor
resultado en la negociacion del aumento salarial si tiene
una reputacion como negociador inflexible.
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Principios fundamentales de credibilidad

e Alterar los rendimientos del juego para
garantizar que el cumplimiento del
compromiso beneficie a la empresa.

— Compra de activos especificos
— Reputacion

— Contratos

— “Cortar las comunicaciones”
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Principios fundamentales de credibilidad

e Se limita la posibilidad de que el agente
gue introduce el compromiso se arrepienta.

— Inversion irreversible
— “Cortar las comunicaciones”
— “Quemar las naves”
e Se utiliza a otros para ayudar a mantener
el compromiso
— Contratos

— Representantes gue negocian en nombre del
Agente
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