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1.-

Introduccion

* El punto principal del tema es el analisis de la dinamica
de la competencia (rivalidad en precios) en un
mercado. Se trata de estudiar preguntas como:

¢ Que factores afectan a la intensidad de la competencia en precios en
un mercado?

¢;,Por qué algunas empresas parece que pueden coordinar tacitamente
(sin firmar acuerdos) sus precios para evitar las guerras de precios?

¢,Por que se producen guerras de precios de forma repentina en
mercados aparentemente tranquilos?

¢, Son optimas/legitimas las estrategias de fijacion de precios por las
que una empresa se compromete a igualar el precio establecido por su
competidor?

 La competencia en precios es un proceso dinamico:
las decisiones de precios de una empresa afectan a
cOmo esta empresas y sus rivales se comportaran en el
futuro
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2. Perspectiva dinamica: secuencia de periodos

 Las empresas compiten con sus rivales en el mercado a lo largo del
tiempo, en periodos sucesivos = movimientos competitivos que
podrian tener efectos beneficiosos en el corto plazo pueden resultar
perjudiciales en el largo plazo

» Por ejemplo, si una empresa reduce su precio en este periodo para
"robarle negocio” a las empresas rivales puede encontrarse que
éstas responden bajando sus precios en el futuro =» el efecto de
"robar negocio" a las rivales se anula

— la cuota de mercado de las empresas no se altera

— los precios se reducen por lo que los beneficios disminuyen (guerra de
precios).

* De este modo, para analizar la competencia en precios es
necesario adoptar una perspectiva dinamica donde las empresas
interactuan en el mercado repetidamente.
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2.1 ¢Por qué los modelos de Cournot y Bertrand no
son dindamicos? (I)

* Aunque el analisis mediante las funciones de reaccion puede dar la impresion de que
la obtencion del equilibrio es un proceso dinamico este realmente no lo es.

* Por ejemplo, en una industria donde dos empresas compiten a la Cournot, el
proceso de obtencion de equilibrio podria describirse del siguiente modo:
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2.1 ¢Por qué los modelos de Cournot y Bertrand no
son dinamicos? (I1)

« Este analisis de las funciones de reaccion en el modelo
de Cournot como movimientos dinamicos hacia el
equilibrio no es correcto. En el modelo de Cournot con
decisiones simultaneas, el punto de equilibrio es el unico
punto de las funciones de reaccion realmente
observado.

« Tanto el modelo de Cournot como el de Bertrand son
estaticos

— Las empresas simultaneamente eligen "de una vez para
siempre" cantidad de produccién o nivel de precios.

— El analisis reaccion-contrarreaccion simplemente muestra que el
equilibrio de Cournot es estable, porque ninguna empresa tiene
un incentivo para desviarse del equilibrio, dado que espera que
su rival elegira su nivel de equilibrio.
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2.1 ¢Por qué los modelos de Cournot y Bertrand no
son dinamicos? (llI)

« Ademas, la interpretacion "dinamica" resulta
Inadecuada porque:

— Cada vez que una empresa elige su cantidad (precios), basa su
decision en lo que su rival hizo en la etapa anterior (pasado)

=>» Su reaccion es la eleccidon que maximiza sus beneficios
corrientes (es decir, en este periodo).

— Sin embargo, una empresa inteligente tomaria una vision de
largo plazo y elegiria su cantidad de output (precio) para
maximizar el valor presente descontado de sus beneficios
esperados en todo su horizonte temporal, anticipando las
decisiones futuras de su rival y no simplemente reaccionando a
sus elecciones en el pasado (como ocurre con la interpretacion
"dinamica" del modelo de Cournot de la figura anterior)
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2.1 ¢Por qué los modelos de Cournot y Bertrand no
son dindmicos? (1V)

* La discusion anterior no implica que los modelos
de Cournot o Bertrand sean erroneos o no
tengan ninguna utilidad. Estos modelos

permiten:

— reducir un fendmeno complicado (competencia en la
industria) a una forma analitica sencilla

— permiten abordar cuestiones tales como:
« ¢ Qué efecto tiene el numero de empresas sobre el nivel de
precios en un mercado?

« . Qué se espera que ocurra con los precios en un mercado
oligopolistico si la demanda de mercado aumenta?

« La relacion entre compromisos estratégicos y decisiones
tacticas.
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2.1 ¢Por qué los modelos de Cournot y Bertrand no
son dindmicos? (V)

Sin embargo, ambos modelos no pueden

explicar:

— ¢ Por qué en algunos mercados oligopolistas muy
concentrados (ejemplo, la industria de cigarrillos en
EEUU hasta el principio de los anos 1990) las

empresas pueden mantener precios superiores al
precio competitivo sin realizar acuerdos colusivos?

— ¢ Por qué en algunos mercados oligopolistas
concentrados (ejemplo, mercados de cemento
regionales) la competencia en precios es tan fuerte?

« Para examinar estas cuestiones resultan
adecuados los modelos dinamicos, donde las
empresa compiten en el mercado en periodos

sSucesivos.
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2.2 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios

« Supongamos una industria con dos empresas ofreciendo un
producto homogeneo y con la misma estructura de costes,

* los beneficios cuando las dos fijan el precio de monopolio y se
distribuyen la produccion y los beneficios al 50% (precios
cooperativos, precios colusivos)

M
7T

2

« Son mayores que los obtenidos cuando compiten a la Cournot, y
estos, a su vez superiores a los que se obtienen al competir en

precios

M
T
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2.2 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios

 Podemos utilizar un ejemplo para recordar esta
estructura de beneficios. Supongamos una
Industria con:

— Dos empresas con la misma estructura de costes =
ambas empresas tienen acceso a la misma
tecnologia y a los mismos factores de produccion

— Compiten ofreciendo un producto homogéneo.

— La funcion inversa de demanda es: P=100-Q,
Q=qg1+q2.

— La demanda es estable y no se espera que aumente
0 se reduzca en el futuro.

— Los costes fijos se suponeniguala Oy
CMg1=CMg2=20 y constantes con independencia del
nivel de produccion

@Francisco Requena 2007

10



2.2 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios

or
 Equilibrio colusivo ~ ©P0O-7 ;=07 Q=40~>0=06,=6,=20

P=100-Q — P =60
M

T
0y =7, = 7—>7f1 (p—CMg)qg, =800

« Equilibrio de Cournot aa;fl: 2;? —0-5, = q, = 26.66(Q = 53.33))
1 2
P=100-Q — P = 46.67
o =n, > =(p-CMg)g, =711.11
* Equilibrio de Bertrand _c\ , p-p = p =20
Q=100-P »>Q =800, =q, =40
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2.2 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios

« Las dos empresas podrian evitar el resultado de
Bertrand mediante la formalizacion de un acuerdo
explicito (colusion) de fijacion de precios. Sin embargo,
esto seria ilegal en muchos paises.

« Dados los resultados del juego estatico, nos vamos a
centrar en analizar si cuando se considera la dinamica
es posible que las empresas puedan sostener precios
por encima de los que se fijarian en un juego estatico en
gue las empresas eligen simultaneamente el precio o la
cantidad: fijacidn de precios cooperativos

« ¢;Se pueden obtener precios cooperativos cuando las
empresas deciden sus precios sin cooperar (es decir, sin
llevar a cabo colusion ni establecer contratos
dificilmente revocables)?
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2.2 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios

« Consideremos de nuevo la industria caracterizada
anteriormente: el objetivo es mostrar el trade-off
(relacion inversa) que existe entre los beneficios que
puede obtener una empresa recortando precios y los
costes aparejados a esta estrateqgia.

— Beneficios: si una de las empresas fija un precio inferior al de
su rival, obtiene un aumento de sus beneficios a corto plazo si la
reduccion en precios conlleva un aumento en su cuota de
mercado. En el largo plazo, los beneficios podrian también
aumentar si, una vez reestablecido el equilibrio en precios, la
empresa obtiene un aumento en su cuota de mercado
permanente.

— Costes: si la empresa rival responde reduciendo su precio
podriamos llegar a una situacion en que la empresa que reduce
inicialmente su precio podria acabar sin aumentar su cuota de
mercado, pero con un margen precio-coste inferior (ambas
empresas han reducido su precio)
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2.2.1 Competencia en precios: Juego repetido una sola vez

* Supongamos que las dos empresas del ejemplo anterior
gue compiten en el mercado fijan un precio:

pl = p2 = 40 — pbertrand = 20 < pmonopolio = 40
Q=100-P > Q=60,q, =q, = 30, 7, = 7, = 600

* Supongamos que la empresa 2 considera establecer p,
=60 (precio del equilibrio colusivo). Ante esta situacion,
la empresa 1 tiene varias opciones:

* Opcion A: Mantener el precio: p, =40
— Cuota de mercado de E1=100%, q,=60, q,=0

= (40— 20)x 60 =1200; 77, =0

« QOpcion B: Seguw a la empresa 2 y aumentar su precio: p;,
=60. Esta situacion corresponde al equilibrio colusivo.

— Cuota de mercado de E1=100%, q,=20, q,=20
= (60—-20)x 20 =800; =, =800
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2.2.1. Competencia en precios: Juego repetido una sola vez

Empresa 2

Cooperar (60) No cooperar (40)
Empresa 1 Cooperar (60) | 800,800 0,1200
No cooperar (40) | 1200,0 600,600

 En este caso tenemos un dilema del prisionero puesto que:
— Equilibrio de Nash (40,40) lo que reporta unos beneficios de 600 a
cada empresa

— Equilibrio no es Pareto-Eficiente. Ambas empresas pueden mejorar
sus beneficios sila empresa 1 sigue a la empresa 2 y aumenta su
precio: p1=p2=60 (si las dos empresas se pueden beneficiar si

cooperan) = 7, = 7, =800

— Sin embargo, para la empresa 1 cuando el rival fija un precio de 60
resulta 6ptimo no fijar un precio de 60 (precio de monopolio) sino
mantener el precio de 40: p1=40 , p2=60 =

77, =1200
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

« Supongamos que:
— Las empresas compiten durante un numero infinito de periodos o

que en cada periodo, la probabilidad de que el juego acabe en el
siguiente periodo es muy pequenfa.

— Los precios pueden cambiar cada periodo (por ejemplo, cada
semana), de modo que la empresa 2 puede cambiar su precio
después de la primera semana (es decir, puede volver al
equilibrio inicial si la empresa 1 no sigue su aumento en precios
=> represalia.

— La empresa 2 puede observar la accion de la empresa 1 (p, )
inmediatamente, por lo que la empresa 2 sabra instantaneamente
si la empresa 1 ha seguido su aumento en precio.

— Ambas empresas utilizan una tasa de descuento anual (i) del
10% para descontar los beneficios futuros, que corresponden
aproximadamente el 0.02% semanal (10/52).
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

« En este caso, el riesgo asumido por la empresa 2 al aumentar su precio
independientemente se reduce. Si la empresa 1 rechaza seguirle, la
empresa 2 puede volver a fijar el precio inicial después de una semana

 Laempresa 2 perdera como maximo 11.54 =» si
=600

7Z-anual (p;=p,=40)

la perdida durante la semana en que p2=60, p1=40 y no vende nada es =

ﬂanual 21154
52

« cuando sube su precio la empresa 2 se enfrenta a un riesgo pequeino

- la empresa 2 anticipa que la empresa 1 tiene un incentivo fuerte a seguir su
aumento en precios
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

« Dada la posibilidad de que 2 vuelva a reducir el precio si 1 no le sigue, la
empresa 1 razona del siguiente modo en este juego infinito y elige entre
cooperar 0 o cooperar:

— No Cooperar

« Si E1 no aumenta su precio a 60 y mantiene p, =40 la empresa 1 obtiene un
beneficio 23,08 la primera semana (1200/52)

 La segunda semana E2 observa que E1 no ha subido su precio y toma
“represalia” =» vuelve a fijar un p, =40 =» beneficio para la empresa 2
desde la segunda semana sera 11.54

« El valor presente descontado de los beneficios futuros de la empresa 1 es:

2 3
1" =23.08+11.54 1 +11.54 o +11.54 1 +...=
1+0.002 1+0.002 1+0.002

:7z”"+7zr(5+52+53+...)=7z”0+7zr(55]=7Z”C+7Zr?=
i

- 23.08+11.54(0(:)L02j — 23.08+11.54x500 = 5793.08 0=1
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido
un numero infinito de veces

« Dada la posibilidad de que 2 vuelva a reducir el precio si 1 no le
sigue, la empresa 1 razona del siguiente modo en este juego infinito
y elige entre cooperar o0 no cooperar:

— Cooperar: Si la empresa 1 sigue a la empresa 2 y aumenta su
precio hasta p, =60, la E2 mantendra su precio en 60 = E1
obtendria beneficios anuales de 800, que corresponden a un
beneficio semanal de 15.38. En este caso el valor presente
descontado de los beneficios futuros es:

1 Y 1 Y
8 +15.38 4=
1+0.002 1+0.002

:ﬂc+7zc(5+52+53+...)=7zc+7rc(155)=7r” +7 =

17 =15.38+15.38 1 +15.3
1+0.002

=15.38+15.38 b =15.38+15.38x500 = 7705.38
0.002
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido
un numero infinito de veces

n;, > II°
7705.38 > 5793.08

« La E1 mejora sus beneficios si sigue a la E2 y aumenta su precio, a
pesar de que en la primera semana hubiese ganado mas
manteniendo su precio al nivel inicial (p, =40)

— beneficio en la primera semana si no aumenta el precio 23.08
— beneficio en la primera semana si sigue el aumento de precio 15.38

« Observamos que la estrategia optima para E1 es fijar precios
cooperativamente con la empresa 2 porque resulta en su propio
interés actuar asi.

@Francisco Requena 2007
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

« Este resultado implica que el dilema del prisionero
puede resolverse cuando la probabilidad de que el
juego termine en el periodo siguiente al analizado sea
baja (o cuando el juego se repite infinitamente) =
PERO va a depender de cual sea la tasa de descuento
de cada una de las empresas.

* Por lo tanto, es optimo para la empresa 2 aumentar €l
precio. Si la empresa 1 es racional, fijara el mismo
precio que la empresa 2. Ambas empresas aumentan
su precio y fijan el precio de monopolio sin mediar
comunicacion explicita o implicita entre las empresas:
precio cooperativo

@Francisco Requena 2007
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

La posibilidad de mantener el precio cooperativo (precio de monopolio)
depende de cual sea la tasa de descuento de los beneficios futuros) =
en nuestro caso tasa de descuento semanal

La empresa 1 solamente cooperara cuando:

1 1
N> = 2%+ 72 =>x"+ 7" =
| |

15.38i +15.38 > 23.08i +11.54
3.84>7.7i

| < 37874 =0.4987 — 49.87%

Por lo tanto el equilibrio cooperativo sera sostenible cuando la tasa de
descuento semanal sea menor de un 49.87% lo que corresponde a una
tasa de descuento anual del 2600%.

— Valores bajos de i corresponden a valores elevados de 0.

— 0 se puede interpretar como la tasa de preferencia por el futuro =» cuanto
mayor sea O mayor es la valoracion que hace la empresa de los beneficios
futuros
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2.2.2 Competencia en precios: Juego repetido un
numero infinito de veces

* Hubieramos obtenido un resultado similar si la
empresa 2 anuncia que, empezando la semana
siguiente, su precio (p2) en cualquier semana
igualaria el precio que la empresa 1 hubiese
fijado en la semana anterior.

» Esta estrategia se conoce con el nombre de
estrategia "Tit-for-Tat" y seria equivalente a
un anuncio como "no permitiremos que nadie
venda a un precio inferior al nuestro”
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:
Teoria

* Consideremos un mercado con N
empresas que venden un producto
homogéneo y donde el precio en €l
mercado ha sido p, .

* Veamos cual serian los equilibrios en un
juego estatico y en un juego dinamico

@Francisco Requena 2007
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:
Teoria

Juego Estatico

 Tenemos una situacion del tipo dilema del prisionero:

— laindustria en su conjunto esta mejor si todas las empresas
fijan el precio de monopolio =» cooperar llevaria a todas las
empresas a aumentar sus beneficios =

7Ty > 7y >y /N> 7y /N

— cada empresa individualmente se enfrenta a una fuerte
tentacion para no cooperar

» beneficio que obtiene 1 no cooperando (fijando p, ) en el periodo

en que todas las demas han elegido cooperar (y ?ljar Py ) =2 .
0

* beneficio que obtiene cooperando y fijando p,, como el resto de
las empresas = 7. /N
M

e T>7y/N S empresa 1 no cooperara
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:
Teoria

Jueqo Repetido un numero infinito de veces

 Supuestos

— Las empresas compiten un nimero infinito de periodos (o en cada
periodo la empresa asigna una probabilidad muy baja a la posibilidad
de que el juego se acabe en el periodo siguiente) y no se esperan
cambios significativos en la evolucidn del sector.

— Supongamos que las empresas siguen una estrategia “Tit-for-Tat” =
cada una de las empresas igualara en el periodo t+1 el menor precio
fijado por un rival en t y empiezan colaborando (p,, )

« Al principio de cada periodo, la empresa 1 toma su decision sobre
el precio = p . Opciones:

— Mantener el precio: p,—7, para 1y cero para el resto de empresas

— Aumentar el precio: py = 7y /N = compartir los beneficios con
el resto de empresas (suponemos implicitamente que todas las
empresas son idénticas).

@Francisco Requena 2007
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:
Teoria

« ;Se podra elevar el precio al nivel de
monopolio sin colusion explicita o implicita? La
respuesta depende de:

— la estrategia de fijacion de precios de cada empresa.

— las expectativas de cada empresa sobre las
estrategias de sus rivales.

 La empresa 1 encuentra en su propio interes
fijar p,, (precio cooperativo) si:

HC ZHNC
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:

Teoria
HC ZHnC
me="m 5% 527
N N N
™ =7z,+670
N

"u +%ﬂ“" 27z0+%ﬂ0
N 1 N I N
ﬂM—OZi(ﬂO+Mj
N N

Ztm _ 7o
. N N
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2.3 Competencia (Rivalidad) dinamica en precios:
Teoria

* Interpretando el resultado:

— El numerador es la diferencia en el beneficio por periodo si la
empresa coopera Y fija p,, en lugar de p, =» cuanto mayor sea
esta diferencia mayor eshfa ganancia que se obtiene
cooperando y mas probable es el equilibrio cooperativo

— El denominador es el beneficio extra en el periodo en que la
empresa no coopera mientras el resto ha fijado el precio de
monopolio =» cuanto menor es esta diferencia menor es la
ganancia derivada de desviarse y no cooperar y por lo tanto
mas probable es el equilibrio cooperativo.

— Cuanto menor es la tasa de descuento =» cuanto mas paciente
es la empresa 1 y mas valora los beneficios futuros mayor es la
probabilidad de equilibrio cooperativo

@Francisco Requena 2007
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2.3.1 ¢ Qué ocurre cuando una empresa puede llevar a cabo su
represalia ante una disminucién en el precio rapidamente? El caso
de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica?

« La estrategia "Tit-for-Tat" impulsa a que las empresas
Incrementen su precio hasta el precio de monopolio.

— Esta estrategia desincentiva a las empresas a reducir su precio
para "robar negocio" a sus competidores, puesto que si una
empresa espera que sus competidores reduzcan rapidamente
sus precios cuando ésta reduce su precio, entonces la empresa
percibira los beneficios como transitorios.

— La empresa anticipa que el efecto principal de reducir su precio
sera reducir su margen precio-coste con escaso o nulo efecto
sobre su cuota de mercado, por lo que la empresa no tiene
incentivos para fijar un precio inferior.

« El caso de la industria de los cigarrillos en Costa Rica
en 1993 es un buen ejemplo de lo que puede ocurrir
cuando una empresa reduce su precio y su competidor
iInmediatamente iguala esa reduccion.
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El caso de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica

* A principios de los 1990s, el mercado de cigarrillos en
Costa Rica estaba dominado por dos empresas:

Cuota mercado a
principios de 1990

Phillip Morris 30%
B.AT. 70%

« El mercado consistia en 3 segmentos:
— premium: marca lider Marlboro (PM)
— mid-priced: marca lider Derby (PM)
— value-for-money (VFM): marca lider Delta (B.A.T.)
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El caso de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica

* A principios de los 1980s, la demanda de cigarrillos
crecio sustancialmente debido a la buena situacion
economica y las dos empresas pudieron incrementar
sus precios por encima de la inflacion sin mayor
problema. Por ejemplo, en 1989 los margenes precio-
coste superaban el 50%.

« A finales de los 1980s esta situacion comenzo a
cambiar: mayor preocupacion por la salud afecto mas
duramente a los dos primeros segmentos del mercado.

« En 1992, B.A.T. habia ganado cuota de mercado de
Philip Morris, que se enfrentaba de este modo a una
menor cuota de mercado y una demanda decreciente.
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El caso de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica

 El sabado 16 de enero de 1993, Philip Morris recorto
los precios de Marlboro y Derby alrededor de un 40%.

« Philip Morris eligio ese momento anticipando que los
stocks de B.A.T. serian bajos tras las vacaciones de
fin de ano, por lo que no podria afrontar una mayor
demanda derivada de una reduccion en precios Si
igualase la reduccion de precios o incluso fijase un
precio inferior en respuesta a la reduccion de Philip
Morris.

 Ademas, la eleccion de un sabado por la manana
tambiéen tenia la intencion de retrasar la respuesta de
B.A.T, puesto que suponian que tendria que consultar
con su matriz en Londres.

@Francisco Requena 2007
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El caso de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica

« Sin embargo, B.A.T. sorprendio a Philip Morris por la
rapidez de su respuesta.

— Recorto el precio de los cigarrillos de la marca Delta en un
90% (que, segun expertos de la industria, apenas superaba el
coste marginal) el mismo sabado por la tarde.

« Esta guerra de precios duro dos anos.

— Las ventas de cigarrillos aumentaron un 17% como
consecuencia de los menores precios, pero las cuotas de
mercado no cambiaron mucho.

— Sin embargo, cuando la guerra de precios acabo en 1994,
ambas empresas estaban en una situacion peor.
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El caso de Philip Morris versus B.A.T en Costa Rica

« Entonces, ¢ por qué Philip Morris actu6 de este modo?

— Enlos primeros afnos de la década de los 1990 Philip Morris
habia aumentado su cuota de mercado en otros paises
centroamericanos a costa de B.A.T. Quiza anticip6 que podria
repetir la situacion en Costa Rica.

— Sin embargo, si hubiese esperado esa respuesta tan rapida
de B.A.T., Philip Morris debia de haber anticipado que no
ganaria cuota de mercado.

« El punto mas relevante de este caso es que destaca
cOMo:
— las rapidas represalias por los competidores puede anular las
ventajas de una reduccion de precios.

— Si las empresas entienden y toman una perspectiva de largo
plazo respecto al castigo impuesto por una estrategia de
precios "Tit-for-Tat", entonces esta represalia puede hacer
que las empresas no utilicen la fijacion de precios como un
arma competitiva.
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