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Escalamiento de cargos de acceso e incentivos a la
predacién de un operador de telefonia local

integrado verticalmente

Fernando Coloma y Juan-Pablo Montero*

Octubre 22, 2009

Resumen

En este articulo se discuten los efectos de escalar los cargos de acceso por sobre
los costos marginales en los incentivos de un operador de telefonfa local integrado
verticalmente a implementar una practica de precios predatorios en algunos de
los servicios desregulados (e.g., larga distancia, internet). Utilizando un modelo
de Hotelling de competencia en precios entre dos empresas, encontramos que los
incentivos a la predacién caen con el escalamiento. Aunque el escalamiento hace
menos costosa la predacién, éste a su vez, hace menos atractiva la predacién, ya
que las utilidades de las empresas en el equilibrio duopdlico son mayores. Este

iltimo efecto siempre domina al efecto de menor costo.

1 Introduccion

El uso de una red de telefonia fija o local no se limita a llamadas locales entre clientes
de la compania duena de la red, sino también es requerida por otras compaiias (e.g.,
telefonfa movil, larga distancia, proveedores de internet, otras companias de telefonia

fija) para acceder a clientes conectados a dicha red. Producto de este uso comin de la

*Ambos autores son Profesores del Instituto Economia de la Pontificia Universidad Catoélica de Chile.



red y de sus economias de escala, uno de los aspectos centrales de la regulacién econémica
de los servicios de telecomunicacién es la determinacién de los cargos de acceso que estas
otras companias deben pagar al operador de la telefonia local por el uso de sus redes
(Laffont y Tirole, 2000).

En este articulo se discuten los efectos de escalar los cargos de acceso por sobre los
costos marginales en los incentivos de un operador de telefonia local integrado verti-
calmente a implementar una préactica de precios predatorios en algunos de los servicios
desregulados (e.g., larga distancia, internet). Ma4s alld de discutir si el operador local
tiene efectivamente incentivos a seguir una practica predatoria (lo cual no es tarea facil

I en este articulo nos concentraremos en estudiar es-

tal como lo muestra la literatura),
pecificamente cémo cambian los incentivos a la predacién frente a cambios en el grado de
escalamiento. En otras palabras, investigaremos cémo cambia la probabilidad de observar
una préctica predatoria frente a cambios en el escalamiento.

El resto del articulo estd organizado de la siguiente forma. En la Seccién 2 presentamos
el modelo y caracterizamos el equilibrio tanto para el caso en que el operador local
no sigue una practica predatoria (equilibrio duopdlico) como el caso en que sigue una
practica predatoria exitosa (equilibrio predatorio). En esta misma seccién estudiamos
para ambos equilibrios como cambian las utilidades del operador local frente a cambios
en el escalamiento. En la Seccién 3 extendemos el andlisis de la seccién anterior a niveles

de escalamiento mas altos, lo cual requiere de una nueva definicién de equilibrio duopdlico.

Finalmente, en la Seccién 4 presentamos una discusion de resultados.

2 El modelo

Siguiendo Biglaiser y DeGraba (2001), en esta seccién desarrollamos un modelo de dos
periodos para explicar cémo cambian los incentivos a la predacién en telefonia de larga
distancia frente a cambios en el escalamiento de los cargos de acceso por parte de un
operador local integrado verticalmente (los resultados no cambian si se consideran si-

multdneamente otros servicios como internet, telefonia mévil, etc.). Tal como veremos

Wer, por ejemplo, Bolton et al. (2000) y Carlton (2001).



més abajo, nuestro modelo es distinto al de Biglaiser y DeGraba (2001) al ser mas simple
en varios aspectos; sin embargo, nuestros resultados son muy coincidentes.

Considere el siguiente modelo de Hotelling de dos periodos. El factor de descuento
es 0 < 6 < 1. Existen dos empresas de telefonia ubicadas en los extremos de una
ciudad lineal de largo ! (cominmente conocida como ciudad de Hotelling). La firma
ubicada en el extremo izquierdo de la ciudad (i.e., en = 0) es duena de la tnica red de
telefonfa local (insumo esencial para la provisién de otros servicios como larga distancia
e internet) y ademds ofrece servicios de larga distancia. Denotamos a esta firma por
LOC (o simplemente por L). La firma ubicada en el extremo derecho de la ciudad (i.e.,
en x = [) en cambio sélo ofrece servicios de larga distancia, por lo tanto, debe pagar
un cargo de acceso a LOC cada vez que uno de sus consumidores cursa una llamada
de larga distancia. Como esta firma no ofrece telefonia local, la llamaremos NOLOC (o
simplemente N). La autoridad regulatoria fija el cargo de acceso, el cual denotaremos por
a. Por otro lado, los precios de larga distancia, que denotamos por py y pn, son fijados
libremente por LOC y NOLOC, respectivamente.

Sin pérdida de generalidad y para simplificar notacién vamos a suponer, para cada
uno de los servicios, estructuras de costos con costos fijos positivos y costos marginales
iguales a cero para cada periodo (esto captura de una forma simple las economias de
escala asociadas a la produccién de los distintos servicios de telecomunicaciones). De
esta forma, tenemos que el costo marginal de una llamada de larga distancia (incluido el
acceso y uso de la red local) es cero para LOC e igual al cargo de acceso para NOLOC.
Para cubrir parte de los costo fijos de la red local y de la provisién del servicio de acceso,
la autoridad puede establecer un escalamiento en el cargo de acceso llevando a éste por
sobre su costo marginal, es decir o > 0.

La estructura de demanda por telefonfa de larga distancia es la siguiente. Existe un
continuo de consumidores distribuidos uniformemente a lo largo de la ciudad de Hotelling.
Vamos a suponer ademds que en cada punto de la ciudad existe una masa h de consum-
idores (h captura el tamafno del mercado). Cada consumidor consume a lo mds una

unidad de telefonia de larga distancia en cada perfodo, por lo cual recibe un excedente de

2Los resultados no cambian si se considera un costo marginal positivo asociado al uso de la red local.



v. Vamos a suponer que v es suficientemente grande (de una forma que vamos a precisar
més adelante), tal que todos los consumidores de la ciudad son siempre servidos. Ademas
del precio, cada consumidor incurre en un costo de transporte igual a ¢ multiplicado por
la distancia entre su ubicacién y la empresa a la cual le compra la llamada de larga
distancia.

El valor de t representa el grado de diferenciacién entre los servicios de larga distancia
ofrecidos por LOC y NOLOC. Cuando ¢t = 0, los productos son totalmente homogéneos
y los consumidores compran de la compania que ofrece el menor precio o se dividen
aleatoriamente cuando ambos precios son iguales. Como en telefonfa es natural observar
cierto grado de diferenciacién de productos, ya sea por diferencias en atributos (atencién
a cliente, facturacién, etc.) o simplemente por la existencia de costos de cambio en los
que incurre un consumidor al cambiarse de una compania a otra (principalmente costos
de informarse), en este trabajo supondremos que ¢ es estrictamente positivo sin descartar
la posibilidad de que pueda ser infinitamente pequeno.

Cuando t > 0, los consumidores van a tender a preferir aquella firma que ofrezca un
producto maés cerca de sus preferencias, lo que en el modelo de Hotelling se traduce en
inclinarse por la compania mas cerca a precios iguales. Por lo tanto, un consumidor cerca
de NOLOC puede preferir contratar los servicios de larga distancia con esta compania atin
cuando su precio (py) sea bastante mayor al precio que cobra LOC (pr). En el momento
de fijar los precios las companias tendrdn en cuenta dos efectos opuestos: precios altos
permiten extraer mayor excedente de los consumidores cautivos (aquellos que estédn en
las cercanfas de la firma) pero precios bajos permiten servir a un mayor nimero de
consumidores.

Para estudiar los incentivos de LOC a desplazar a NOLOC del mercado de la telefonia
de larga distancia a través de una politica de precios bajos (cominmente denominados
como precios predatorios), utilizamos versiones simplificadas de los modelos de Bolton y
Scharfstein (1990) y Biglaiser y DeGraba (2001). Para continuar operando en el mercado
en el periodo 2, NOLOC debe obtener en el periodo 1 utilidades operativas (i.e., antes
de incluir costos fijos) de al menos 7. Si las utilidades de NOLOC en el periodo 1 son

menores a 7, esta compania se ve obligada a retirarse del mercado, ya que pierde acceso



a todo crédito, y por ende, al financiamiento que requiere para cubrir los costos fijos
al inicio de cada periodo. Por lo tanto, una politica predatoria exitosa requiere llevar
a NOLOC a utilidades menores a  en el periodo 1. Una vez en el periodo 2 y con
NOLOC fuera de competencia, LOC sube los precios a niveles monopdlicos atin cuando
podria estar limitada en el precio por la amenaza de regulacién. Denotemos por p al
maximo precio que puede cobrar LOC por larga distancia en ausencia de NOLOC, donde
P > t/2+ « (caso contrario las utilidades en el duopolio serian mayores).

Tal como veremos mds adelante, los incentivos de LOC a implementar una politica
de precios predatorios en el periodo 1 dependen, entre otras cosas, del valor del cargo
de acceso « establecido por el regulador. Si « es alto y cercano al valor que LOC fijaria
en ausencia de regulacién, por ejemplo, es claro que LOC no tendré incentivos a predar,
ya que la existencia de NOLOC le permite a LOC acceder a aquellos consumidores méds
alejados de mejor forma que a través de una reduccién en sus precios. En todo caso, més
que discutir acerca de si LOC va a seguir o no una préctica predatoria para un a dado
(lo cual no es tarea facil), en este articulo nos concentraremos en estudiar cémo cambian
los incentivos a la predacién frente a cambios en «. En otras palabras, investigaremos
cémo cambia la probabilidad de observar una préctica predatoria frente a cambios en a.

Para dicha tarea, encontraremos primero el equilibrio de mercado en que LOC no
sigue una préactica predatoria sino que compite en larga distancia con NOLOC en am-
bos periodos (equilibrio duopdlico). En segundo lugar, encontraremos el equilibrio de
mercado en que LOC sigue una practica predatoria exitosa (equilibrio predatorio). Para
terminar compararemos cémo cambian las utilidades de LOC en ambos equilibrios frente
a cambios en « (incentivos a la predacién). En particular, denotando por IT? el valor pre-
sente de las utilidades de LOC en el equilibrio duopélico y por II¥ el valor presente de las
utilidades de LOC en el equilibrio predatorio, diremos que los incentivos a la predacion
aumentan con el escalamiento si AIl = 1Y — TP sube con a. Por el contrario, diremos

que los incentivos a la predacién caen con el escalamiento si JAITL/da < 0.



2.1 Equilibrio duopdlico

Para determinar el equilibrio de mercado en el cual LOC y NOLOC compiten en precios,
comenzamos por definir la demanda que enfrenta cada compania. Si py y py son los
precios fijados por LOC y NOLOC, respectivamente, existe un consumidor ubicado en x
que estd indiferente entre comprar a LOC o NOLOC. Este consumidor obtiene el mismo
excedente neto independiente de su elecciéon de proveedor de larga distancia, es decir, se
cumple que

v—pr—t-T=v—py—1t-(-7) (1)

Reordenando se obtiene

-l pyv—pL
— — e 2
x 2~|— o ()

De esta forma, los consumidores a la izquierda de = (i.e., 0 < x < 7) obtendrén su
servicio de larga distancia de LOC y los consumidores a la derecha de 7 (i.e., T < z <)
obtendrén su servicio de NOLOC. Si las companias fijan precios idénticos, el consumidor
indiferente se ubica justo en la mitad de la ciudad, caso contrario, se ubicard més cerca
de la compania con mayores precios (reflejando su menor participacién de mercado).

Para un py dado, LOC fija p;, después de resolver (en cada periodo)
max s = hipy + h(l — 2)a — Fy, (3)
pL

donde 7% es la utilidad por perfodo, h es el tamafio de mercado (masa de consumidores
en cada punto) y FF, son todos los costos fijos en que incurre LOC por perfodo .> Nétese
que el primer término en 7P representa los ingresos por venta de larga distancia mientras
que el segundo los ingresos por concepto de cargos de acceso.

Reemplazando T segin (2) y derivando, se tiene que la condicién de primer orden
para py, estd dada por

—2p,+pn+tHl+a=0 (4)

3 Fr no afecta directamente la politica de precios de LOC, pero sf afecta su permanencia en el mercado,
por lo tanto, estamos suponiendo que F7, no es muy grande. Nétese ademds que la introduccién de un
costo variable en el uso de la red local (ya sea por LOC o indirectamente por NOLOC) no cambia los
resultados en el margen. De hecho si suponemos que el costo marginal de uso de la red local es ¢, 7P

cambia a Z(pr, —¢)+ (I —Z)(a—¢) — FL =Z(pr — o) + l(a —¢) — F},



Reordenando (4), obtenemos que la mejor respuesta de LOC cuando NOLOC cobra py

es cobrar

. PN+t + o
p;(pn) = NT (5)

Procediendo de igual forma, podemos obtener la mejor respuesta de NOLOC cuando
LOC cobra pr. En este caso, NOLOC resuelve (para cada periodo)

max iy = h(l — Z)px — h(l — Z)a — Fy (6)

PN

donde 7% es la utilidad por periodo, Fy son todos los costos fijos en que incurre NOLOC
por periodo.* Nétese que el primer término en 7X representa los ingresos por venta de
larga distancia, mientras que el segundo término los egresos por concepto de cargos de

acceso. Reemplazando 7 segin (2) y resolviendo, se obtiene la condicién de primer orden

que reordenada como mejor respuesta de NOLOC a LOC resulta

pilpr) = EX 0 )
El equilibrio de Nash de este juego duopdlico se obtiene de la interseccién de mejores
respuestas, resultando

P =Py =+t (9)

A diferencia de Biglaiser y DeGraba (2001), nuestro equilibrio es simétrico: las compaias

cobran los mismos precios y se dividen el mercado en partes iguales, es decir, T = [/2

en el equilibrio. La simetria se debe a que el cargo de acceso también actua como

un costo para LOC. El costo para LOC de servir un nuevo cliente es justo «, lo que

deja de percibir en cargos de acceso (matematicamente, (3) se puede reescribir como
72 =hz - (pr — a) — Fp + hia).

Reemplazando (9) en 72, obtenemos que las utilidades por perfodo de LOC son

szhl-(%l—l—a)—FLzO (10)

4 Aligual que antes, Fy no afecta directamente la politica de precios de NOLOC, pero sf puede afectar

su permanencia en el mercado.



Las utilidades son crecientes en h, [, t y . Naturalmente, las utilidades aumentan con el
tamafio de mercado h. Al aumentar [ y/o ¢, por otro lado, crece la diferenciacién entre
las empresas, ya sea por el aumento en la distancia a recorrer (mayor ) o por el aumento
en el costo de cada unidad recorrida (mayor t). Este aumento en la diferenciacion lleva a
las empresas a competir menos agresivamente, resultando en precios més altos (ver (9)).

Similarmente, un mayor « también ayuda a las empresas a cobrar, en el equilibrio,
precios més altos. Las lineas continuas de la Figura 1 representan las funciones de mejor
respuesta de cada firma, (5) y (8), respectivamente, para un « determinado.® El equilibrio
estd dado por la interseccién de ambas funciones, que en este caso estd denotado por el
punto A. Un aumento en « desplaza ambas funciones hacia afuera tal como muestran las
curvas punteadas de la Figura 1, obteniéndose un equilibrio de mayor precio (punto B).
El traslado de las curvas de mejor respuesta se debe a que un mayor « se traduce en un
mayor costo marginal de servir a cada cliente, ya sea en forma directa para NOLOC o
a través de un mayor costo de oportunidad para LOC. Este resultado es fundamental al
momento de entender los incentivos de LOC para seguir una préctica predatoria. Como
las utilidades en el equilibrio duopdlico aumentan con «, los beneficios de la predacién
caen con «, ya que disminuye la distancia entre las utilidades duopdélicas y aquellas que

se obtendrian como unico servidor del mercado.

2.2 Equilibrio predatorio

Supongamos ahora que LOC sigue una practica predatoria. La practica predatoria 6ptima
por parte de LOC es fijar un precio py en el primer periodo tal que en el equilibrio las
utilidades operativas (i.e., sin incluir costos fijos) de NOLOC en tal periodo son justo .

Para encontrar el precio predatorio ¢éptimo (o de menor costo para LOC), sabemos
que cuando LOC fija p; la mejor respuesta de NOLOC es, de acuerdo a (8), fijar un
precio de

e~ pL+Htl+«
(i) = LA

(11)

Esta mejores respuestas son vélidas sélo para aquellos valores de o en que se cumple que los precios

de equilibrio mantienen a todos los consumidores servidos. Tal como se explica en la Seccién 3, para

valores de a mayores el equilibrio duopdlico debe ser redefinido.



DN

t+a

pL

t+a

Figura 1: Mejores respuestas y equilibrio

con lo cual tenemos que el consumidor indiferente en este equilibrio predatorio se encuen-

tra en

o~ l ﬁ* (ﬁ[) _ﬁL 3lt+oz—ﬁ,;
Bpp) =5+ = (12)

Por su parte, las utilidades operativas de NOLOC en este equilibrio predatorio estdn
dadas por (NOLOC opera en periodo 1, ya que sus costos fijos estén hundidos una vez

que comienza la predacion)
7N (pr) = h(l = Z(pL)) - [Px(Pr) — @ (13)

Reemplazando py(pr) y Z(pr), de acuerdo a (11) y (12), respectivamente, obtenemos

h(ﬁL — o+ tl)2
8t

mn(pL) = (14)
Haciendo 7y (pr) = @, tenemos que el precio predatorio de menor costo para LOC es
p; = \/8tw/h+ a —tl (15)
Las utilidades de LOC durante la fase predatoria serdn entonces
mp = ha(py) - pr +ha - [ - 2(py)] - I (16)

9



Reemplazando (15) en (12) y después en (16), obtenemos

P _ _ | T _ _
P =h <z 2th> ( 8tz /h tl> +hla— Fy (17)

Consistente con la intuicién, las utilidades que obtiene LOC durante la fase predatoria
aumentan con «. En otras palabras, los costos de predacién son menores a mayor es-
calamiento. La predaciéon para LOC se hace menos costosa,’ ya que al estar NOLOC
pagando cargos de acceso mas altos, el precio que induce la salida de NOLOC no necesita
ser tan bajo (ver (15)). Es interesante agregar, que la expresién (17) ademds muestra
que los costos de predacién suben con t (el grado de diferenciacién de producto). Esto
no es sorprendente, ya que una mayor diferenciacién de producto obliga a LOC a reducir
més significativamente sus precios (ver (16)) para poder atraer clientes de NOLOC y asi
reducir sus utilidades hasta .

Una vez que NOLOC abandona el mercado al final del periodo 1, LOC es la tnica
empresa sirviendo en el mercado de la larga distancia en el periodo 2. Restringiendo
su precio a P, las utilidades de LOC durante la fase “monopdlica” ascienden a (estamos

suponiendo que v > tl + P, es decir, que todos los consumidores son servidos)

o = hpl — Iy, (18)

2.3 Incentivos a la predacién

Veamos ahora cémo cambian los incentivos a la predacién frente a cambios en el es-

calamiento «. Los incentivos a la predacion en larga distancia se defininen como las utili-

6Basado en esta observacién y pensando en algin otro mercado donde NOLOC y LOC participen
(lamémosle “almacenamiento de datos” para facilitar la exposicién), uno podria argumentar que un alza
en los cargos de acceso hace menos costoso el debilitamiento financiero de NOLOC por parte de LOC,
lo cual eventualmente podria llevar a NOLOC a abandonar el mercado de almacenamiento de datos sin
necesariamente abandonar el mercado de la larga distancia. Sin embargo, parece poco razonable pensar
que ante un debilitamiento financiero NOLOC va a preferir abandonar el mercado de almacenamiento
de datos antes del de larga distancia si el negocio de almacenamiento de datos es rentable por si mismo.
Ahora, si el mercado de datos sobrevivia inicialmente con subsidios cruzados provenientes de la larga
distancia—Ilo que su vez requeriria entender la 16gica estratégica de NOLOC de mantenerse en el mercado
de almacenamiento de datos a pérdida—, la hipétesis del abandono del mercado de datos cobra algin

sentido.

10



dades adicionales que LOC obtendria de pasar de un equilibrio duopélico (con utilidades
de IT?) a un equilibrio de predacién exitosa y “monopolio” permanente (con utilidades de
[17). Hemos visto que el escalamiento hace menos costosa la predacién, pero al mismo
tiempo reduce sus beneficios. En esta seccién veremos qué efecto domina y si existen
rangos en que domina un efecto por sobre el otro.

Recordando que 1Y = 7l + 67} y TIP = (1 +0)7P, donde § es la tasa de descuento,

tenemos que

QAL _ 9(I1§ —11P)
oo oo

La expresion (19) es el resultado central de este articulo. Este resultado, concidente

= —0hl <0 (19)

cualitativamente con el de Biglaiser y DeGraba (2001), indica que los incentivos a la
predaciéon caen a medida que aumenta el escalamiento. En otras palabras, el efecto

(menores) beneficios siempre domina al efecto (menores) costos.

3 Predacion con altos cargos de acceso

Hasta el momento hemos estudiado los incentivos a la predacién cuando los cargos de
acceso fijados por la autoridad se encuentran en el rango en que la solucién duopdlica
resumida en la eq. (9) es vélida. En esta seccién exploramos qué ocurre con los incentivos
a la predacién cuando los cargos de acceso estan por sobre tal rango.

En primer lugar debemos determinar cémo evoluciona el equilibrio duopdlico a medida
que aumenta «. El equilibrio presentado en 2.1 (i.e., equilibrio Bertrand-diferenciado)
requiere que todos los consumidores sean servidos. Como el consumidor ubicado en
x = [/2 es el que obtiene menor excedente debido a su lejania de ambas empresas, el
equilibrio en 2.1 es vélido cuando el precio de equilibrio p* es tal que v — tl/2 — p* > 0.
Reemplazando p* por a + tl segin (9), obtenemos que el equilibrio de 2.1 es vélido para
0 < a < wv—3tl/2. Haciendo

3tl

Q1£U—7 (20)

tenemos entonces que las utilidades de LOC (7?) estdn dadas por la expresién (10) para

a € [0,aq].
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Al aumentar « por sobre «; uno pudiera pensar que el equilibrio se reduce a dos
monopolistas serviendo dos mercados desconectados y con una fracciéon de consumidores
no servidos en el centro de la ciudad. Si este fuera efectivamente el caso, LOC y NOLOC,
resolverian, respectivamente (decidir en el precio es equivalente a decidir en el tltimo

consumidor a servir)”

nglﬂzLxxxL-pL—i-ow(l—xN) (21)
max(l —an) - (pv — @) (22)

donde z;, es el consumidor mas distante que es servido por LOC y por lo tanto p;, =
v—1t-xp, vy xn es el consumidor mds distante servido por NOLOC y por lo tanto
py = v—t-(l—zy). Para que estas firmas se comporten como monopolios independientes,

sus precios deben ser tales que zny > x. Resolviendo, obtenemos que

vL = — (23)

57 (24)

Por lo tanto, para que efectivamente se cumpla que las firmas se comportan como dos
monopolios independientes se deben cumplir (i) xy, < [, es decir, v < 2tl, y (ii) 21 < xn,
es decir, a > 2v — 2tl.

Por el contrario, en caso que v > 2tl, el mercado nunca se separa en el sentido
que nunca existe un segmento de consumidores no servidos. La explicaciéon es que no
puede existir un equilibrio duopdlico en que sea 6ptimo para LOC dejar un segmento de
consumidores sin servir cuando en ausencia de NOLOC es 6ptimo servirlos a todos. En
otras palabras, no puede haber un equilibrio dupélico con una fraccién de consumidores no
servidos (z; < xy) porque LOC tendria incentivos a desviarse y servir tales consumidores
hasta llevar z;, a xy.

En lo que sigue vamos a suponer que v > 2t/ (i.e., el mercado nunca se separa).
Procedemos de esta forma por dos razones: primero, porque la obtencién del equilibrio

duopdlico en ausencia de separaciéon de mercado es un poco mds compleja, y segundo,

"Los valores de F; y h no afectan las decisiones de precio, sélo las decisiones de permanencia en el

mercado.
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porque las conclusiones no son afectadas cuando se considera que el mercado se separa
para altos valores de .

Busquemos entonces, bajo el supuesto que v > 2t/, el equilibrio duopélico para valores
de a mayores a «;. Si comenzamos reemplazando «; en (24), obtenemos que zy(a =
ap) = 1/4 < 1/2. Esto sumado a que v > 2t/, lleva a las siguientes caracteristicas del
equilibrio para a > «;. Para valores de o en que zy(a) < 1/2, el mercado se divide en
partes iguales, i.e., 7 = [/2 y el precio de equilibrio es p;, = py = v —tl/2 (el consumidor
que estd en el centro queda sin excedentes). Esto es vélido hasta que zy(a) = [/2, es

decir, hasta que a = v — t1.* Haciendo
ap =0 —tl (25)

tenemos entonces que 7P = hzpy + ha - (I — ) — Fy, se reduce a

hvl  htl®>  hal
=g oty (26)

para « € [aq, as]. Hay que hacer notar que en este tramo el impacto de un aumento de

« en TF es menor que en el tramo anterior; més precisamente, O7F /0« se reduce de [ a

1/2.

A partir de as la solucién de equilibrio cambia nuevamente. NOLOC sirve el mercado
solamente hasta zx(a) > [/2 y cobra el precio correspondiente, es decir py(a) = v —
tll —zn(a)] = (v + a)/2, donde zy () estd dado por (24). Por su parte, LOC cobra un
precio tal que deja justo indiferente al consumidor ubicado en zy(«), es decir, py(«) =
v—txy(a) =3v/2 —tl —a/2. Debido a que pr(a) cae con a, existe un valor de o donde
las utilidades de LOC (7?) son méximas y después del cual comienzan a disminuir. Para

encontrar este valor, resolvemos (7 = zy(a))

mgxxN(a) ‘pr(a) +a- (I —an(@)) (27)

8Hay que hacer notar que, a diferencia de lo que ocurre para valores de o menores a a1, en el precio
no varfa con a dentro este rango de cargos de acceso mayores (veremos que varfa nuevamente con «
cuando zy(a) > 1/2). La razén es que ambas empresas justo sirven la mitad del mercado y por lo tanto
tienen incentivos a cobrar el mayor precio posible hasta justo dejar sin excedente al consumidor ubicado
en x = [/2. No es dificil demostrar que ninguna de las empresas tiene incentivos a bajar los precios
porque la ganancia de agregar nuevos clientes es menor que la pérdida de reducir el precio a todos los

consumidores inframarginales.
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Figura 2: Incentivos a la predacién a distintos niveles de escalamiento

donde zy(a) estd dado por (24) y pr(a) = 3v/2 — tl — /2. La solucién, que denotamos
por as, estd dada por
2tl

Oé3EU—?>Oé2>CY1 (28)

Después de alcanzar su médximo en g, las utilidades de LOC comienzan a decaer con
a hasta que NOLOC no sirve ningtin consumidor, lo cual ocurre para a4 = v.

Hemos caracterizado completamente el equilibrio duopdlico para todo el posible rango
de valores de a que el regulador pudiese establecer, i.e., 0 < a < v. A partir de esta
caracterizacion podemos graficar entonces el valor presente de las utilidades de LOC
cuando se mantiene dentro del equilibrio duopélico (IT? = (1+§)7?) tal como se muestra
en la Figura 2. Debido a que las utilidades de NOLOC caen por debajo de m para valores
altos de «, a menos que m = 0, el grafico supone que 7 es positivo pero muy cercano a
cero (las conclusiones no cambian en absoluto para mayores valores de 7 ; el gréfico, sin
embargo, presenta una discontinuidad en el momento en que las utilidades operativas de
NOLOC caen por debajo de z en el primer periodo).

En la misma Figura 2 presentamos una curva con el valor presente de las utilidades
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de LOC cuando esta firma sigue una préctica predatoria (i.e., IIY = 77 4+ 67M).9 La
ubicacién exacta de estas curvas no es importante ya que nuestro interés en este articulo
es entender como la brecha ATl = TTIF — TP cambia con a.. Nétese que de nuestro andlisis
en la seccién 2.3 encontramos que en el tramo [0, a;] la pendiente de IIP era mayor que
la pendiente de IIY. Sin embargo, no es posible afirmar lo mismo para el tramo [y, as)
ya que la pendiente de ITP es menor.

Independiente del valor de los distintos pardmetros del modelo, la figura debe cumplir
con ciertas regularidades a partir de las cuales podemos discutir como cambian los in-
centivos de LOC a cambios en «. En primer lugar, hay que entender que la predacién
nunca es viable més alla de un cierto «, que en la figura denotamos por «’. Basta notar
que IT¥ debe ser necesariamente menor que IIP para o = a3 (ya que az < v indica que
LOC se beneficia con cierta presencia de NOLOC en el mercado) y que para o = ay = v
se debe necesariamente cumplir que IIZ coincide con I (LOC no necesita bajar sus
precios respecto del equilibrio duopdlico, ya que sabe que NOLOC no estara en el prox-
imo periodo). Esta observacion tiene una explicacién bastante simple: al aumentar « la
solucién duopdlica cada vez se acerca més al ideal de LOC que es un cargo de acceso
igual a as.

Lo anterior indica que la posibilidad de observar una préactica predatoria sélo aparece
para cargos de acceso en el rango inferior de la figura (menores a o’ en nuestro caso).
Es en este rango, entonces, donde toma relevancia la pregunta acerca de si un aumento
en los cargos de acceso hace mds o menos probable la implementacién de una préctica
predatoria. Independiente del valor de la pendiente de ITP para valores de a mayores a
a1, para cumplir con IT¥ (a3) < TP (a3) debe necesariamente ocurrir que la curva I1F ()
intersecta a I12(a) antes de a3, que denotamos por o en la figura (si la pendiente de
12 es menor que la pendiente de II¥ para a > «;, o/ debe ser menor que ;). Més
importante ain, en el rango [0,’] la brecha AIl = IIY — II? disminuye con «a, i.e.,
OAIl/0a < 0. En conclusién, los incentivos a la predacién caen con a y desaparecen

completamente a partir de un cierto valor o < as.

9Como una predacion efectiva exige a LOC a bajar significativamente sus precios, es razonable suponer

que NOLOC responde al precio predatorio segun su funcién de mejor respuesta (8).
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Mis de algun lector puede argumentar que JAIL/Ja > 0 para valores de « superiores
a ag. Sin embargo, la posibilidad de predacion en este rango es nula. Si la autoridad fija
un cargo de acceso superior a ag, LOC tiene todos los incentivos para reducir el cargo de

acceso a a3 y asegurar la permanencia de NOLOC en el mercado.

4 Discusion de resultados

En este articulo hemos demostrado a través de un modelo de Hotelling de competencia en
precios entre dos empresas que los incentivos a la predacién caen con el escalamiento de
los cargos de acceso. Este resultado debe interpretarse como que la empresa que provee
el servicio de acceso va a tener un menor incentivo en predar en la medida que mayor sea
el cargo de acceso, lo que no quiere decir necesariamente que a ella no le siga conveniendo
predar tras el alza en el cargo de acceso. Como se muestra a continuacién, la intuicién
de este resultado es bastante evidente en el contexto del marco analitico aqui planteado.

La empresa duenia de la red local (empresa LOC) enfrenta en la practica dos merca-
dos, el de la prestacién directa del servicio de larga distancia y el del servicio de acceso
para que otras companias puedan entregar el servicio de larga distancia a sus propios
clientes. Desde esta perspectiva, la situacion ideal para la compania LOC seria cobrar el
conjunto de precios que simultdneamente maximizara las rentas por ambos servicios que
presta, lo que entre otras cosas significarfa que ella libremente eligiera el cargo de acceso
que maximizara sus rentas. Bajo un escenario en que el rival de LOC en el servicio de
la larga distancia (empresa NOLOC) no tuviera poder negociador, lo éptimo para LOC
serfa arrendar las instalaciones a NOLOC por un monto tal que le permitiera cubrir sus
costos fijos, para asi poder determinar directamente el precio final —o equivalentemente
el cargo de acceso a— que pagarian los clientes servidos por NOLOC; la solucién éptima
en este caso serfa una segmentacioén en partes iguales del mercado (i.e., zp = xy =1/2),
pues ambas empresas tienen los mismos costos marginales y la estructura de demanda
que enfrenta cada una es idéntica. Asimismo, bajo un escenario en que tanto LOC como
NOLOC tuvieran poder negociador, y en que ambos buscaran una solucién cooperativa,

llegarfamos a la misma solucién recién descrita, con la tnica diferencia de que la reparti-

16



cién de rentas serfa distinta, llevandose ahora parte de la renta NOLOC — la que tendria
como herramienta de negociacién el saber que las utilidades de LOC podrian ser mayores
con NOLOC que sin NOLOC. Bajo un escenario en que LOC no puede ubicarse en la
misma posicion de NOLOC, esté claro que para LOC es conveniente, en los casos recién
mencionados, que exista NOLOC, porque su locacion en el espacio de calidad le permite
acceder a mejores condiciones de demanda para su “servicio de acceso” en lo que se refiere
a los clientes més cercanos a NOLOC.

Ahora bien, bajo un escenario no-cooperativo, tal como el que se plantea en este tra-
bajo, y con un o menor o igual a as, la solucién duopdlica de equilibrio serfa también
xr, = oy = [/2, pues en este caso a pesar de plantearse el problema de doble mar-
ginalizacién, al ser NOLOC una empresa independiente y enfrentar un cargo de acceso
distinto al verdadero costo marginal de prestar el servicio, el supuesto de que las de-
mandas individuales son ineldsticas a precio para cada tipo de consumidor ubicado en la
linea de Hoteling es el que determina este resultado. Sin embargo, bajo esta situacién no
cooperativa, las rentas que se lleva LOC van subiendo en la medida que va aumentando
a, y esto se hace a expensas de NOLOC, la que al tener fijo el precio médximo que puede
cobrar cuando xy = /2, estd obligada a reducir su margen cuando « sube. Sin perjuicio
de esto 1ltimo, las rentas que podria obtener LOC mientras « es menor o igual a «y, son
menores a las que ella habria podido obtener bajo una solucién cooperativa y menores a
las que podria obtener con un o mayor y bajo este mismo escenario no cooperativo. El
a que maximiza las rentas de LOC bajo el escenario no cooperativo serfa a3 y éste serfa
consistente con un repliegue de la empresa NOLOC, pues al subir el a a esos niveles, la
unica forma en que NOLOC puede obtener alguna renta es subiendo el precio final a sus
clientes mds cercanos, lo cual hace disminuir el nimero de clientes que estan dispuestos
a comprarle los servicios; la contrapartida de todo esto es que LOC va aumentando su
participaciéon de mercado, porque va absorbiendo a los clientes que va dejando NOLOC.
Cabe senalar, eso sf, que para que LOC capte mds clientes en este ultimo escenario, es
necesario que reduzca el precio de sus servicios (py), lo que de paso permite explicar el
porqué hay un o 6ptimo en una solucién que no es esquina; un mayor « permite am-

pliar la base de clientes de LOC y al mismo tiempo permite una mayor recaudacién por

17



concepto del cargo de acceso que se le cobra a los clientes de NOLOC, sin embargo, esa
ventaja se debe comparar con la pérdida asociada al menor precio que LOC debe cobrarle
a todos sus clientes y con los menores clientes a quienes se les cobra el cargo de acceso.

Hasta aqui se ha explicado la intuicién de los resultados que se obtienen para un
escenario de duopolio no-cooperativo y su vinculo con distintos niveles de cargo de ac-
ceso o. Ahora, hay que agregar la opcién que siempre tendria LOC —bajo escenarios
no cooperativos— de involucrarse en précticas predatorias. La predaciéon tendria como
beneficio el que LOC se quedarfa sola en el mercado durante el segundo periodo, pero
tendria como costo los sacrificios de ingreso del primer periodo que debe realizar LOC
para inducir la salida de NOLOC y la pérdida que podria significar desaprovechar la ven-
taja de locaciéon de NOLOC y, por ende, de la posibilidad de vender convenientemente
su “servicio de acceso”.

El interés de involucrarse en estas préacticas, tal como se muestra en este trabajo,
dependeria crucialmente del nivel del cargo de acceso fijado por la autoridad y del nivel
de utilidades operativas () que tolere como minimo NOLOC; para cargos de acceso
menores a ', y dado un determinado nivel de 7, seria rentable para LOC involucrarse
en practicas predatorias porque los beneficios netos que de ello obtendria serian mayores
que los que obtendria bajo el escenario de un duopolio no cooperativo. Sin embargo,
para o mayor a o se hace claramente inconveniente seguir esta practica predatoria.

Ahora bien, sin perjuicio de lo aqui senalado, nuestro trabajo demuestra que los
incentivos a predar caen con el escalamiento de los cargos de acceso. Esto es, bajo los
escenarios restringidos de « en que es conveniente predar, un mayor « disminuye los
incentivos a predar, porque se estrechan las diferencias en utilidades entre el duopolio
no-cooperativo y el escenario predatorio.

Por otra parte, hay que tener presente que si el cargo de acceso fijado por el regu-
lador fuera mayor al que idealmente quisiera LOC bajo duopolio no-cooperativo (as),
podriamos pensar en que existe una zona en que se revirtiera nuestro resultado de que
a mayor cargo de acceso menores incentivos a predar, pero a decir verdad, éste serfa un
escenario muy poco razonable de considerar, no sélo porque supondria gruesos errores de

parte del regulador, sino que también porque la misma empresa regulada tiene claros in-
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centivos para que ello no ocurriera, es decir, para que el cargo de acceso regulado no fuera
superior a su ideal. Si ella abogara por menores cargos de acceso en dichas situaciones,
parece impensable que el regulador se pudiese negar a dicha solicitud.

Finalmente, cabe senalar que el supuesto de que siempre todos los clientes son servidos
y de que el mercado no se parte a partir de un determinado «, aparte de lo realista que
pueda resultar para el mercado de las telecomunicaciones, es un supuesto que en la
préctica agrega complejidad al modelo, por lo que eliminar ese supuesto simplificaria los

desarrollos y no alterarfa en nada los resultados de fondo que arroja este estudio.
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