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1. INTRODUCCION

Se me ha encomendado, en el marco del proceso judicial seguido ante el Honorable
Tribunal de Defensa de la Libre Competencia (TDLC), caratulado “Demanda de
Transportes Delfos Limitada contra S.C.L. Terminal Aérec de Santiago S.A. y otra”, Rol C
N° 283-2014, elaborar un informe a fin de que, conforme a la informacién disponible,
pueda constatar ia efectividad o no de haber existido en dicho caso una conducta

atentatoria a la libre competencia por parte de los requeridos en dicho mercado relevante.

Para el desarrollo de esta tarea, el presente informe se ha estructurado en cuatro grandes
apartados, en un primer capitulo se lleva a cabo una breve descripcion de los
acontecimientos que han generado la presente denuncia ante este Tribunal. Un segundo
apartado hace una revision de la literatura relevante en materia de restricciones verticales,
centrando su analisis en el impacto que este tipo de conductas genera sobre la libre
competencia. Un tercer capitulo permite realizar asumiendo los antecedentes y la
literatura revisada un analisis detallado de los efectos anticompetitivos que se vendrian
generando desde un tiempo a la fecha en el mercado de transporte de pasajeros desde el
Aeropuerto Comedoro Arturo Merino Benitez a la ciudad de Santiago. A partir del trabajo
realizado, se desprende claramente que las conductas de las empresas denunciadas tiene
como objetivo principal el reducir e impedir la competencia del transporte de pasajeros en
el mercado relevante definido por medio de minibuses.

2. ANTECEDENTES

Aproximadamente, desde el afio 2000 al presente, el Aercpuerto de Santiago (o “SCL”) ha
venido desarrollando y obteniendo un beneﬁci? directo del transporte terrestre de

pasajeros; para lo cual ha incitado y amparado conductas que intentan desplazar a

Transportes Delfos (en adelante “Delfos”) de su actividad del transporte pUblico terrestre ;.

de pasajerocs en el Aeropuerto.
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Durante el afio 2012, SCL #amé a Licitacion de la Via Controlada o Via Exclusiva, siendo
adjudicada la subconcesién a la empresa Maxximiza S.A., un hecho a destacar es gue se
ignora los criterios bajo ios cuales se efectud tal adjudicacién, lo que se estima es que
Maxximiza y SCL se coordinaron para aprovechar la posicion dominante de la
Concesionaria en lo relativo al transporte de pasajeros terrestre desde y hacia el
Aeropuerto, en atencién a que, en virtud dei contrato de subconcesidn, siendo conferido la
facultad de poder disponer de los denominados “facilitadores”, que no son otra cosa que
voceadores, los que pueden operar en toda la terminal, incluse dentro de la zona
restringida de correa de maletas e inmigraciones del Aeropuerto; de manera tal que la
captura del pasajerc se podria hacer en un sector en donde no tiene acceso la
competencia, en este caso Delfos. Para el caso de los “facilitadores” se presentan como
personas cuyo objeto es asistir a los pasajeros para que puedan hacer simplemente
efectivas sus reservas; ia verdad es que el objeto preciso de los voceadores es derivar la

demanda de transporte terrestre, hacia tal o cual prestador del servicio, obviamente con.

los incentivos claros de llevar a los potenciales clientes a servicios de transporte que
generen un mayor beneficio al administrador de la via, como seria el transporte de
pasajeros mediante automdviles de turismo o taxis, vulnerando las reglas minimas bésicas
de la libre competencia.

Efectivamente, y de acuerdo a las bases de licitacion, el negocio de SCL se construye
sobre "un 100% de los ingresos netos por concepto de Estacionamiento de Taxis en el
area definida”, y, a mayor abundamiento, “con el 10% de los ingresos netos percibidos
por concepto de tarifa por servicio”, conforme fluye del art. 2.4.1 de las Bases de Via
Controlada. Dicho de otra manera, si los “facilitadores” ¢ “voceadores” capturan una
mayor cantidad de pasajeros dentro del drea restringida de recepcion de maletas y los
dirigen a los taxis (sean de techo amarilic o cualguier otro), que por necesidad de
operacion, deben necesariamente utilizar los estacionamientos que la sub concesionaria
administra; mayor es el ingreso que percibird ia cori;cesionaria.

Por su parte, fa subconcesionaria percibe el 90% de los ingresos netos recaudados por
concepto de servicios, mas fa cantidad dnica y total de 300 Unidades de Fomento por

concepto de administracion y operacion del estacionamiento, 10 que corresponde a una




tarifa en dos partes, uno de los mecanismos utilizado para ejercer el poder de mercado en
un mercado con la presencia de restricciones verticales. Ademas percibe un ingreso
irregular {no establecido en las Bases) proveniente de la gestion de venta y cobro a los
pasajeros de los servicios que prestan los taxistas. Esto ultimo conforme informacion que
fuera proporcionada al suscrito por los propios taxistas.

Una breve revision de las Bases y de la forma en que se esta llevando a cabo el proceso
de la Via Controlada, no hace dificil concluir que en un futuro inmediato el medio de
transporte entre el Aeropuerto y la ciudad de Santiago estara conformado sélo por los
buses (como un medio de transporte mas econdmico) y los taxis, desapareciendo los
minibuses, como tarifa intermedia, pues no podrd captar clientes que ya estén dirigidos
por los “facititadores” que las demandadas han dispuesto en zona restringida, en donde
carece de acceso Transportes Delfos. Un simple analisis, ademas, nos conduce a constatar
la perfecta relacion que se genera entre SCL y Maxximiza S.A., en donde la ¢inica manera
racional de incrementar sus ingresos surte sobre la base de una eliminacién “por razones

de mercado” de Delfos.

Las Bases que regulan ia licitacion del Aeropuerto por parte de SCL, sefialan expresamente
que SCL. no puede impedir el acceso igualitario de los usuarios a ios servicios ni que los
prestadores de servicio pueden ser discriminados. En el caso que nos ocupa, con el
beneplacito de SCL se configuran estructuras y sistemas que impiden el acceso igualitario
de las empresas prestadoras de los servicios a los usuarios. En primer lugar, y como se
dijo, se establece gue los captadores o promotores de Maxximiza, o sea los encargados de
contactar a los pasajeros que desean tomar taxis, pueden captar estos pasajeros en zonas
publicas restringidas como son el sector de correa portaequipajes, donde no tienen acceso
los vendedores o promotores de Delfos, las cuales disponen de mesones de atencidn al
publico, en donde los empleados no pueden salir de detrds del mostrador. De esta

manera, Maxxdmiza S.A. tiene un accese preferente a los usuarios, los cuales son

conducides en forma discriminatoria al counter de los taxis, sin que las empresas de

minibuses puedan competir.
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Un segundo aspecto donde se produce discriminacién, considerando gue en la actualidad
existen estacionamientos concesionados tanto para empresas de minibuses como taxis,
consistiria de acuerdo a las Bases de la Via Controlada en gue se ha dejado en manos de
Maxximiza ia decision de la ubicacidn de los estacionamientos de las empresas de
minibuses, privilegiando los lugares de estacionamiento para los taxis. De este modo, el
usuario no tiene acceso igualitario & subirse a un minibls o un taxi, lo cual no solo es
contrario a los contratos de subconcesion vigentes -que son previos al de la Via Exclusiva-,
sino a la libre competencia, porque se le entregan nuevas herramientas a un competidor
para discriminar a los minibuses, La posicién dominante de la demandada SCL deriva de
tener el monopolio legal de la administracidén del Aeropuerto y actuando -en su caracter de
concesionaria- como delegataria en fa administracién de un bien plblico fiscal, Sin
embargo, dicha empresa, en los hechos, proporciona exclusivamente a Maxximiza S.A.
todos los medios de que dispone la concesionaria, para que los facilitadores cumplan la
funcién de dirigir la demanda a los servicios de transporte piablico terrestre de pasajeros,
que en definitiva administra directa y efectivamente Maxximiza. A mayor abundamiento,
Maxximiza queda facultada de acuerdo a las Bases, para organizar y administrar la Via
Exclusiva en relacion con los taxis con quienes conviene directamente, sin ninguna forma
de licitacion, la prestacion de sus servicios dentro de los estacionamientos que Maxximiza
habilita, organiza, administra y explota econémicamente; de manera tal que es aca en
donde se produce fa mayor distorsién del mercado, puesto que:

i.) Por una parte, dispone de los voceadores;

ii.) Por otra parte, dispone de la explotacidn de los estacionamientos, estableciendo o
decidiendo quiénes los ocupan por trato directo, sin ning(n tipo de ficitacidn, de manera
tal que Maxximiza conviene directamente con los taxistas la forma en que estos prestan el
servicio y los cobros que éstos efectuaran a los clieTtes.

Por otro fado, en las Bases de la Via Exclusiva se dice que Maxximiza les cobra a los
taxistas por ef estacionamiento y por entregaries un pasajero. En este documento no se
expresa claramente que Maxximiza no cobra por los servicios de taxi. Lo que se
argumenta es que es el taxista quien cobra el traslado a bordo del taxi y que estos fijan
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libremente su tarifa porque en los estacionamientos de Maxximiza se permiten todo tipo
de taxistas como taxis ejecutivos, taxis de turismo y taxis techo amarillo, Se pretende
demostrar que los taxis competirdn libremente al ofrecer distintos valores por fa misma
carrera. Sin embargo, ello no es asi, porque Maxximiza concentrard toda la oferta de taxis
bajo el esquema trato directo y en consecuencia queda en pesicion dominante para no
impedir el aumento de las tarifas en forma general. Dicho lo anterior, la cuestidn es por
que los taxistas tendrian interés en aceptar estas condiciones. La respuesta es porgue
Maxximiza creara una central de reservas que se promocionard en los counters que
dispone la Via o de un asociado (por ejemplo Transvip que ya dispone de una central de
reservas en funcionamiento) a los taxis y a bordo de los vehiculos. Los servicios dei
Aeropuerto a la ciudad, seran vendidos, comisionados y traspasados a los taxistas,
quienes no disponen de estos servicios, porque no estan organizados. Como se ve, este es
el principal efecto de las conductas desarrolladas por las demandadas, porque esta central
de reservas podré efectivamente ofrecer servicios de taxis y minibuses y concentrar todo
el mercado, al generarse y promoverse como la Unica "Central Oficial” de servicios hacia el
Aeropuerto.

Cabe hacer presente que el mas interesade en desarroliar esta central telefénica puede
ser Transvip, porque dicha empresa a diferencia de Delfos también posee el servicio de
taxis, e histdricamente ha contado con la cooperacién irrestricta de SCL, v hoy con fa
cooperacion de Maxximiza, quien entre otros beneficios le ha conferido a la empresa
Transvip trece estacionamientos exclusivos mas en la calle segregada de acceso al
Aeropuerto, que a su competidora Transportes Delfos que cuenta solamente con 5
estacionamientos. Delfos, en cambio, sdlo opera minibuses, En este caso, la operacidn de
Transvip consistiria primeramente en distribuir entre sus taxis estos servicios Y pasajeros;
y luego el resto irfa a fos texistas. Para ello sdlo requiere -y lo tiene- el apoyo de SCL,
Maxximiza, y potencialmente del nuevo concesionario del Aeropuerto, quienes en virtud de
la posicidn dominante que naturalmente detentan,‘estén en condiciones de otorgar todas
las facilidades para que se logren los fines perseguidos, entre otros, hacer desaparecer a

Transportes Delfos.,



Por otra parte, a los taxistas igual les convendria este esquema, porque dejarian de entrar
vacios al Aeropuerto y pasarian a entrar con pasajeros, con lo cual ia carrera o vuelta serfa
redonda, pues entregado el pasajero en e domicilio que éste designe; queda
inmediatamente ocupado el taxi gracias a la gestién de la central de reserva, para volver
con pasajeros hacia el Aeropuerto. Como se aprecia, las conductas cometidas por las
demandadas vy los efectos reales y potenciales de las mismas, dan cuenta de graves
atentados a la libre competencia que en nada dicen relacidn con fa eficiencia que debe

existir en los mercados, Ia que Delfos ha procurado permanentemente desarroflar.

2.1. Relacién de Concesionaria SCL con el Transporte de Pasajeros desde el
Aeropuerto.

Desde el afio 2000 a la fecha, SCL ha presentado una estrategia de alcanzar una
explotacién directa del servicio de transporte terrestre de pasajeros desde el aeropuerto
de Santiago; para lo cual ha llevado a cabo conductas que intentan desplazar a actores
como Delfos del ambito del transporte publico terrestre de pasajeros desde el Aeropuerto
a la ciudad de Santiago. Es asi, como a partir de la licitacidn publica del transporte de
pasajeros del afio 2000 mediante buses y minibuses, en dichas bases y tal como lo indican
dictamenes de la Honorable Comision Preventiva (en adelante “HCP") v Honorable
Comision Resolutiva Central (0 "HCRC) no se incorporan los cobros de una tarifa Gnica y
razonable a las empresas interesadas en prestar el servicio y usar como criterio de
adjudicacion la menor tarifa a los usuarios del servicio, sino que indican claramente gue el
servicio sera adjudicado a quien ofrezca el mayor valor mensual a SCL por la
subconcesion, dando de esta forma libertad tarifaria al servicio de transporte de pasajeros.

Durante ef afio 2003 y mediante el Dictamen N°684 de fa HCP v luego ratificado por la
HCRC, se resuelve que las empresas que se adjudicaron la subconcesidn, es decir,
Empresa de Transportes Rurales (Tur Bus) vy eransportes Centro Puertc Limitada,
empresas gue operan en forma conjunta el servicio a través de Operadora de Servicios
Aeroportuarios Limitada (cuyo nombre de fantasia OSA Limitada), deben realizar

operaciones de forma independiente, como también permitir el ingreso de un nuevo actor

que preste el servido de minibuses. Toda fa situacidn anterior, posiblemente bajo e -~
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amparo de SCL. Pero también, durante el afio 2003 no se realiza el llamado a licitacion por
el segundo cupo del servicio de minibuses sino que OSA al separarse en los servicios de
Buses Turbus, Buses Centropuerto y Minibuses Transvip, agrega con la autorizacién de
SCL a Turtransfer como prestador del servicio en minibuses, contraviniendo las Bases al
no licitar. En atencidén a que a pesar de estar “separadas” las empresas antes
merncionadas y sancionadas por la Comisidn Resolutiva; Concesionaria SCL Terminal de
Santiago S.A. les ofrece participar en el servicio de trasporte en taxis de turismo,
formando asi, una concentracion de los proveedores del servicio alin mayor, lo que
determina la intervencion del Tribunal de Defensa de la Libre Competencia.

De la anterior situacién descrita, y, mediante Sentencia N° 61 del afio 2007 del TDLC, se
condena a SCL a dar termino de los contratos de subconcesion del servicio de taxis de
turismo, siendo obligada a asignar esta subconcesién mediante un proceso de licitacion
publica abierta, ya que el concesionaric del aeropuerto permitia el funcionamiento de
servicios mediante el sistema de prérrogas sucesivas, por lo gue no iniciaba el proceso de
licitacion a fin de garantizar un cobro de tarifa irregular y determinar la entrada de
prestadores dentro del mercado de transporte terrestre al Aeropuerto, ejerciendo de esta
forma su poder de mercado, tal como queda establecido en el considerando
decimonoveno de fa Sentencia N°61. A pesar de que esta Sentencia no dice mencién a los
servicios de minibuses que realiza Delfos, es interesante observar como SCL mantiene su
conducta de ejercer su poder de mercado, no solo en lo referente al transporte publico,
sino que también en los servicios de Courier, que mantienen operaciones en el Aeropuerto
hecho que se da a conocer en la Sentencia N° 75 del afic 2008, donde se indica que SCL
incurrio en discriminaciones injustificadas al establecer tarifas diferentes a empresas
Courier que se encuentran en una misma situacion contractual, y ademas al establecer un
esquema distinto y mas favorable a un actor determinado, abusando asi SCL de su
posicion dominante, lo que constituye una infrlaccién sancionable de acuerdo a la
normativa vigente en materia de libre competencia!. Lo interesante de la Sentencia N° 75
es que claramente el TDLC reconoce la reincidencia de SCL en materias de libre

competencia, siendo confirmadas estas dos sentencias en la Excelentisima Corte Suprema ; '

en los afios 2008 y 2009 respectivamente.
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Luego de que ia Corte Suprema confirmara las Sentencias del TDLC se ohserva un
evidente bajo interés en llamar a licitacion para fos servicios de buses, minibuses y taxis,
hecho que ocurre a finales del anfo 2011, fecha en que se licitan finalmente estos
servicios, no antes permitiendo SCL en 2010 el término de las operaciones de Turtransfer
dejando nuevamente una solo empresa como Transvip en €l servicio de transporte en
minibuses por dos afios sin llamar a licitacidn, sin cumplir lo indicado en la sentencia N°61;
permitiendo SCL que la Unica subconcesionaria de transporte publico de pasajeros en el
Aeropuerto, la empresa Transvip, opere sola en este mercado, utilizando incluso la flota de
Turtransfer para operar, la cual es pintada con el logo de Transvip, todo ello siempre con
el consentimiento de la Concesionaria.

3. CONSIDERACIONES PRELIMINARES SOBRE EL MERCADO RELEVANTE
DEL CASO Y LAS EVENTUALES CONDUCTAS PRESENTES EN EL MISMO

3.1. Acerca de Ia definiciéon del Mercado Relevante

La definicién del mercado es un aspecto de relevancia en temas de competencia ya que el
poder de mercado se encuentra asociade a la participacién en un determinado mercado, io
que si bien es discutible, tiene sentido, dado la participacion de mercado como condicion
necesaria, perc no suficiente, para confirmar la existencia de poder de mercado. La
definicion apropiada de mercado ha estado presente en los mas famosos casos de
competencia y en especial en Chile ha sido parte en los casos de competencia. A partir de
una nocidn técnica que define un mercado como la instancia en la que se transan bienes
sin sustitutos, se puede avanzar hacia una definicion practica que tenga cierto contenido
empirico. Es asi que en Estados Unidos, se ha hecho un esfuerzo que apunta en esa
direccién y que ha seguido, al menos en lo conceptual al entorno nacional, Asi, en las
guias de procedimiento para autorizar fusiones de empresas dentro de sectores similares
emitidas por la Federal Trade Commission y el Defartamento de Justicia de los Estados
Unidos, se realiza un ejercicio para definir el mercado geografico relevante para un
productor y cuya base conceptual es perfectamente aplicable a monopolio de productos.
Este ejercicio, conocido como el SNIPP Test, responde qué pasaria si un monopolista
hipotético de un producto establece un “pequefio pero significative y no transitorio”
aumento en ef predo del producto en una ubicacidén geogréafica especifica, dejando los

1%

R



demas términos de la venta (plazo, etc.} vy precics en las otras ubicaciones geograficas
constantes. Si en respuesta al aumento en el precio, Ia disminucion en las ventas es tai
que no resulta conveniente aumentario, entonces quiere decir que muchos compradores
acudieron a comprar a las otras ubicaciones geogréaficas, y gue por (o tanto se debe incluir
en la definicion de mercadc a la siguiente ubicacién mdas cercana. Este proceso sigue,
hasta que se encuentra que para un hipotético monopolista que ocupa un mercado
geografico determinado le es conveniente realizar el aumento en el precio en ese
mercado, caso en el cual la definicion de mercado no se expande adicionalmente,

En relacion al caso en andlisis, cabe considerar que todo pasajerc que viaja desde el
Aercpuerto a Santiago debe decidir entre un servicio exclusivo ¢ un servicio colectivo (el
colectivo en bus no compite con el colectivo en minibls). Los servicios colectivos sdlo ios
pueden prestar los minibuses y 10s buses. En cambio, los servicios exclusivos los pueden
prestar los taxis y los minibuses. Si los captadores -facilitadores o voceadores- de que
dispone Maxximiza tienen 0 cuentan con un acceso preferente a los pasajeros por la
cooperacion gue brinda SCL, tal actividad v operacion va a incidir necesariamente en la
decisidn de estos; ya sea porgue los voceadores sdlo les presentan una minima variedad
de transporte publico terrestre como es €l caso de buses o taxis, ya sea porque los
voceadores los dirigen y animan a utilizar el medio de transporte que les reporta mayores
utilidades a la Concesionaria y a Maxximiza, como por gjemplo informando al pasajero que
la mayor seguridad personal la obtienen en los taxis; o que los precios de estos son en
mejores condiciones que cualquier otro medio de transporte, ¢ cualquiera otra situacion
relevante para un pasgjero que llega a Santiago y desconoce el mercado del transporte
publico de pasajeros dentro del Aeropuerto, de cualquier manera llevandolos a tomar
mayoritariamente servicios de taxis. Por lo tanto, las empresas de minibuses no solo
perderan los servicios exclusivos, sino que una parte importante de los servicios colectivos.
Para que Maxximiza controlase todo el mercado, bastaria que se modifique levemente su
subconcesidn, permitiendo el acceso de minibuses de transporte privado a los
estacionamientos de Maxximiza, ios que por su capacidad competirian con los minibuses
colectivos. Este hecho se materializara en dia 1 de octubre de 2015 con el término de la

sub concesion que actualmente detenta Delfos y Transvip, y la entrada en pleno vigor del

trato directo que ampara el nuevo sistema de concesidn respecto de los servicios de
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transporte piblico. Teniendo en consideracidn lo anterior, es posible determinar que, en el

presente caso, el Mercado Relevante corresponde al transporie de pasajeros desde el

Aeropuerto a cualquier punto de Santiago, fransporte realizade por medio de minibuses v

faxis.

3.2. Acerca de las eventuaies conductas presentes en el presente caso

Las restricciones verticales existen en todo ambito de cosas. Las universidades en Chile,
come la mayoria de las universidades en el mundo, limitan el rol de sus profesores en
otras, teniendo progresivamente contratos de exclusividad. Un conjunto de estudios de
abogados han ido tendiendo a separarse dehido a que se auto imponen restricciones de
atender a diferentes clientes de una misma industria y que pudieran ser rivales. Aparte de
estos contratos, que pueden considerarse unilaterales, existen otros entre empresas, de
simifar naturaleza que también son comunes, por ejempio, que un distribuidor de
combustibles mayorista impida a sus distribuidores vender gasolina de los rivales, parece
natural e inciuso ha sido expiicitamente autorizado y permitido por las instituciones
antimonopolios, estos acuerdos limitan el acceso a competidores a inputs que pueden ser
Utiles para incrementar la rivalidad en un mercado. Sin embargo, es probable suponer que
en un conjunto de situaciones, no hay riesgo de acciones anticompetitivas. A partir de
esto, se ve la imposibilidad que en muches cascs no haya una busqueda de un obietivo de
monopolizar un determinado mercado, el que hace que la distribucidn exclusiva sea
considerada hoy en la mayoria de las legislaciones modernas bajo el criterio de la regla de
la razén. De hecho, la distribucion exclusiva, como la mayoria de las conductas de
restricciones verticales entre diferentes agentes econdmicos, es una forma menos fuerte
de integracion vertical, lo que en general no es una forma organizacional cuestionada per
se por las autoridades de la libre competencia. Una posible excepcién a esta regla es el
caso en que existe regulacion de precios en una etapa y la integracion vertical se usa para
eludir tal regulacién. Ella, no obstante, reguiere quella integracién involucre la posesidn de
un “insumo esencial”, es decir, un activo fundamental para la produccién del bien, activo
que por lo demas debe tener una disponibilidad fuertemente limitada para otros

competidores, lo que claramente se ve reflejado en este caso a través de la via exclusiva. -
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Asi, las primeras dos preguntas relevantes relacionadas con restricciones verticales a que
deben y se suelen abocar las instituciones de libre competencia en el mundo son: i) si la
proporcion de las ventas totales que se lleva a cabo bajo dicha restriccion en el mercado
relevante es sustancial, de modo de ver si la conducta limita el ingresc de una empresa a
un insumo esendial, y i) si existen problemas a la entrada de ese mercado.

Los bienes de consumo habitualmente se producen en diferentes etapas, desde la
produccion de materias primas ¢ /nputs intermedios hasta la fabricacion del producto final,
En esta Ultima etapa se encuentran empresas que solo ocasionalmente venden sus
productos directamente a los consumidores, siendo o mas habitual ia venta a través de un
determinado canal de distribucion. Las relaciones de compra-venta entre productores y
distribuidores, o en general, entre dos empresas relacionadas verticalmente, incluyen, en
ocasiones, algiin tipe de acuerdos que tiene por objeto restringir o modificar las decisiones
de una de las partes def acuerdo.

Los acuerdos verticales, son aquellos que tienen lugar entre empresas situadas en
distintos eslabones de la cadena productiva y tienen un carécter claramente diferenciado
de los acuerdos horizontales, que son los que tienen lugar entre competidores directos.
Las empresas que compiten entre si en el mercado venden productos sustitutos mientras
que las empresas relacionadas verticalmente producen bienes complementarios en su
consumo. Esta diferencia es importante a la hora de valorar los efectos sobre Ia
competencia de los distintos tipos de acuerdos. En el caso de empresas competidoras, los
beneficios mejoran en la medida que los costos y precics de sus competidores aumentan,
sin embargo, cuando dos empresas estan verticalmente relacionadas un aumento en los
precios o costos de una de ellas perjudicara a la otra. Desde el punto de vista del anélisis
econémico, los acuerdos que tienen lugar entre competidores en la mayoria de los cascs
tienen efectos negativos sobre la eficiendia y conlltlavan por tanto pérdidas de bienestar.
Mientras que aquellos que se producen entre en'1presas con bienes complementarios
contribuyen en buena parte de los casos a mejorar la eficiencia de la estructura vertical.
Esta diferencia se recoge en la mayor parte de las regulaciones de competencia en fa
medida en que los acuerdos horizontales estén prohibidos per se, es decir, sin necesidad

de demostrar su cardcter anticompetitivo, mientras que los acuerdos verticales estan ./
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regulados bajo fa regla de la razén y por tanto, la mayoria de elios han de ser evaluados
ponderando los efectos pro y anticompetitivos para determinar su prohibicidn. Para
realizar esta evaluacion es importante tomar en consideracidn los principales resultados
def analisis econdmico sobre los efectos de acuerdos verticales.

3.3. Tipos de Restricciones Verticales

Los acuerdos (o restricciones) verticales tienen lugar entre empresas situadas en distintos
eslabones de la cadena productiva y por tanto producen bienes complementarios. Aunque
fos acuerdos mas frecuentes son aquellos que tienen lugar entre el productor de un bien
(0 servicio) final y los distribuidores de tal bien (o servicio), en muchas ocasiones estos
acuerdos se pueden establecer entre productores de un bien intermedio y productores de
bienes finales, A continuacion se describen los principales tipos de acuerdos verticales
regulados por las autoridades de competencia.

3.3.1. Acuerdos de Franguicia

Los acuerdos de franquicia incluyen una licencia de derechos de propiedad intelectual
reiativos @ marcas o a determinados conocimientos técnicos para fa utilizacion vy la
distribucidn de bienes o servicios. Contienen en general una combinacion de restricciones
verticales referentes a los productos distribuidos, en particular la distribucién selectiva y/o
la exclusividad de marca y/o la distribucidn exclusiva, o alguna forma suavizada de estas
restricciones.

3.3.2. Mantenimiento del precio de reventa

Este tipo de restriccién implica que el productor establece el precio al cual el distribuidor
tiene que vender sus productos. En este caso, la decision del precio de reventa no la toma
el distribuidor, sino el productor del bien, ya sea a través de un dnico precio, o un limite

maximo o minimo. La recomendacién de precios también se incluirfa en este grupo, .

aungue en este caso no existe una imposicion por parte del productor.
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3.3.3. Fijacion de cantidad

Los productores pueden fijar una cantidad maxima o minima que el comprador tiene que
adquirir en un periodo determinadc de tiempo. Este acuerdo vertical de fijacién de fa
cantidad intercambiada pueden tener, bajo ciertas condiciones, ios mismos efectos que ia
fijacidn dei precio.

3.3.4. Comercializacion gama completa de producto (ventas vinculadas)

Existe una venta vinculada cuando un proveedor une Ia venta de un producto a la compra
de otro producto distinto. En ocasiones el contratoc supone la compra de la gama completa
de bienes que produce el productor.

3.3.5. Exclusividad territorial
En este tipo de acuerdos el proveedor acepta no vender su produccién mas que a un
unico distribuidor para su reventa en un territorio determinado. Al mismo tiempo, el

distribuidor ve a menudo limitadas sus ventas activas hacia otros territorios exclusivos.

3.3.6. Acuerdos exclusivos {(marca unica)

Los acuerdos exclusivos © de marca Unica implican que el distribuidor solamente adquirira
productos de la marca con la que ha realizado el acuerdo comprometiéndose a no
distribuir productos de la competencia.

3.3.7. Distribucion selectiva

Los acuerdos de distribucion selectiva limitan, por una parte, el nimero de distribuidores
autorizados y, por otra, sus posibilidades de reventa. La limitacidn del nlmero de
minoristas autorizados no depende del nimero de territorios, sino de criterios de seleccion
vinculados en primer lugar a la naturaleza del producto. Un ejemplo tipico son los bienes
de lujo, que se distribuyen a través de establecimientos que cumplan ciertos estandares.

3.4. Fundamentos Tedricos de los Acuerdos Verticales

El analisis de los determinantes y efectos de los acuerdos verticales ha sido objeto de

numerosos trabajos tedricos y en menor medida empiricos. Los trabajos tedricos se han
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centrado en el efecto de las restricciones verticales basicamente en dos contextos:
competencia intramarca y competencia intermarca. En el primero de ellos se analiza el
efecto de las restricciones verticales dentro de la propia estructura vertical, sin considerar
la competencia del productor con otras empresas o la competencia entre distintas
estructuras verticales. Los resultados de estos trabajos ponen de manifiesto la existencia
de numerosos efectos positivos de los acuerdos verticales sobre la eficiencia, los cuales
daran lugar a ganancias de bienestar tantc para las empresas implicadas como para los
consumidores. El segundo tipo de trabajos se centra en el andlisis de los efectos de jas
restricciones verticales sobre el grado de competencia existente entre los distintos
productores, es decir, competencia intermarca. En este contexto los trabajos tedricos
identifican diferentes efectos anticompetitivos relacionados con la exclusién o el perjuicio
hacia los rivales o bien la reduccién del nivel de competencia en ef mercado. Por lo tanto,
los acuerdos verticales pueden ser utilizados como un medio de coordinacion de las
acciones entre empresas relacionadas verticalmente lo cual contribuiria 8 mejorar la
eficiencia econdmica o pueden también emplearse como un mecanismo para reducir la
competencia entre las empresas gue producen el mismo bien. El balance entre ambos
determinara ef caracter pro o anti-competitivo de un acuerdo. A continuacién se repasan
con mayor detalle los principales resultades tedricos.

3.4.1. Efectos sobre la eficiencia de las restricciones verticales

Las restricciones verticales permiten en mdltiples ocasiones coordinar las decisiones entre
empresas ligadas verticalmente. Habitualmente fas empresas toman decisiones en
distintas variables (precios, nivel de servicios, publicidad, etc.) sin tener en cuenta los
efectos (positivos 0 negativos) que estas decisiones causan sobre las empresas situadas
por encima o por debajo de la estructura vertical. Estos efectos o externalidades puede
afectar verticalmente (al productor o distribuidor) o bien horizontalmente a otros

distribuidores o productores. Las restricciones vélrticafes permiten en muchos casos -

internalizar estos efectos externos, mejorando la eficiencia.

17



3.4.2. Externalidades verticales

Las externalidades verticales son aquellas que tienen lugar dentro de fa cadena vertical,
tipicamente entre productor y distribuidor. Cada uno de ellos fija un margen de beneficios
dando lugar a lo que se conoce como doble marginalizacion. Este problema aparece en
situaciones donde Ias empresas fijan sus precios por encima de sus costos marginales sin
tener en cuenta el efecto que su decisidn de precios causa sobre la demanda y por tanto
sobre los beneficios de la ofra empresa. El precio final que soportan los consumidores es
excesivo debido a los margenes sucesivos que imponen las empresas. La coordinacién
vertical en este caso, por ejemplc a través de la fijacion del precio de reventa, resolveria
el problema ya que el productor elegiria un precic que seria el éptimo para la cadena
vertical en el que el margen del distribuidor seria minimo. Esto darfa lugar a precios finales

inferiores y beneficios mayores incrementando el excedente de consumidores y empresas.

Una integracicn vertical en ei que una de las empresas tomase las decisiones de precic y
esfuerzo teniendo en cuenta fos beneficios de ambas empresas nos daria el nivel dptimo
de esfuerzo. También una restriccién vertical en las que el productor le imponga el precio
y el nivel de servicios (en caso que estos pudiesen ser observables y verificables) podria

recuperar la eficiencia de {a de la estructura vertical.

3.4.3. Externalidades horizontales entre distribuidores

Ademas de las externalidades gue tienen lugar entre el productor vy sus distribuidores,
éstas pueden aparecer con frecuencia entre los distintos distribuidores de un mismo
productor. Ello ¢currira cuando el beneficio que genera el nivel (y calidad) de los servicios
ofrecidos por un distribuidor beneficie a otros distribuideores, estas externalidades daran
fugar a una provisidn de servicios inferior a la que resuitaria optima desde el punto de
vista de la estructura vertical.

3.4.4. Externalidades horizontales entre productores

En el caso analizado previamente las externalidades horizontales surgen entre
distribuidores en un contexto en el que existe un solo productor y varios distribuidores,
por tanto no se consideran fos posibles efectos entre distintos productores. Sin embargo,
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otra fuente de externalidades surge cuando varios productores comparten un (nico
distribuidor. En este caso, el esfuerzo que hace uno de los productores para mejorar el
canal de distribucion lo que podria ser, invirtiendo en formacion comercial o técnica,
asistencia, promocion, entre otros, podrfa beneficiar al resto de productores que
comparten el mismo distribuidor. Si el resto de productores no realizan este tipo de
inversion actuando, como free-riders, podrian beneficiarse de las mejoras obtenidas v al
no haber incurrido en la inversion puede ofrecer precios mas competitivos, perjudicando al
productor que si ha realizado el esfuerzo. Este problema del free-rider da lugar a que los
productores realicen un esfuerzo inferior al que seria dptimo desde el punto de vista de la
estructura vertical.

Una forma de eliminar esta externalidad seria que el productor firme un acuerdo exclusivo
con su distribuidor de manera que no pudiese comercializar productos de sus rivales.
Aunque en tal caso, parte del esfuerzo beneficlard al distribuidor, al menos no revertira
directamente en beneficio de los competidores. Otra fuente de eficiencia ligada a los
contratos de exciusividad es debida a que estos contratos aseguran que los distribuidores
concentraran todo su esfuerzo en promover la venta del producto que distribuyen. Si el

distribuidor comercializa varios productos su esfuerzo se repartird entre todos ellos.

3.4.5. Reduccion de costos de transaccién

La integracién vertical ha sido tradicionalmente considerada un mecanismo que permite
minimizar costos de transaccion o al menos reducirios por debajo de los que tendrian
lugar si las transacciones tuviesen lugar en el mercado. Los costos de transaccion se
asocian, por ejemplo, a los costos de biusqueda de contrapartes en el negocio o bien, de
las ineficiencias que resuitan de los contratos incompletos, etc. de acuerdo a Besanko y
Perry (1993), los autores formalizan esta idea y demuestran que un acuerdo exclusivo gue
cbligue al distribuidor a comercializar una sola marcaf, incrementa el incentivo a invertir en
este tipo de servicios y en general, da fugar a incrementos en el bienestar.

Las restricciones verticales permiten, en algunos casos, reducir los costos de blsqueda en

la medida que se firmen contratos de largo plazo entre comprador y vendedor. Al fimitar el
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numero de distribuidores o productores también permite reducir los costos de negociar

con un mayor nimero de compradores.

3.4.6. Inversiones especificas

Las restricciones verticales pueden tener también un efecto positivo en promover cierto
tipo de inversiones, realizadas por el productor o distribuidor que tiene un caracter
especifico y por tanto sélo son rentables en la medida en la que |a relacidn entre ambos se
mantenga. En este caso, el riesgo de realizar estas inversiones viene por la probabilidad
de la ruptura en la relacion y suele dar lugar a una sub realizacion de |2 inversidn. Las
restricciones verticales basadas en algun tipo de exclusividad, contribuyen a fomentar este
tipo de inversiones. Por ejemplo, la exclusividad territorial garantiza al distribuidor un
volumen de ventas sin posibilidad de competencia en una determinada zona geografica,
incentiva las inversiones especificas por parte del distribuidor, Si este tipo de inversion ha
de ser realizada por el distribuidor, un acuerdo exclusivo, que prohiba al distribuidor
comercializar productos rivales, también generara incentivos positivos.

3.5. Efectos Anticompetitivos de las Restricciones Verticales

El apartado anterior se ha centrado en los aspectos positivos de las restricciones verticales
y las multiples formas en las que se consigue mejorar la eficiencia de la estructura vertical.
Sin embargo no se ha mencionado gué efecto pueden tener las restricciones verticales en
la competencia entre diferentes estructuras verticales. En este apartadc se repasan los
principales resultados de los trabajos tedricos que han considerado la competencia entre
productores. Es precisamente en este contextoc en el gue surgen la mayor parte de los
efectos anticompetitivos de las restricciones verticales. Los dos principales efectos
negativos sobre ta competencia que se han estudiado con mayor profundidad han sido los
relacionados con los posibles perjuicios ocasionaqjos a los competidores actuales o
potenciales y aquellos que conducen a una reduccion de fa competencia en e mercado.
Entre ios primeros destacan la expulsion de competidores actuales o potenciales de un
mercado (foreclosure) o dificultar la supervivencia en el mercado de los competidores (por

gjemplo ocasionandole incrementos en los costos). Los acuerdos exclusivos entre

productor y distribuidor han sido los méas analizados como causantes de este tipo de
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efectos anticompetitivos en contra de los rivales. El segundo tipo de efecto anticompetitivo
es de naturasleza diferente ya que no se trata de expulsar o perjudicar al rival sino reducir
0 suavizar {a competencia inter-marca. Los acuerdos colusorios entre las empresas serd el
maxime exponente de esta reduccidn de la competencia. En este contexto las restricciones
verticales que han centrado la atencidn de los trabajos tedricos han sido la exclusividad
territortal y la fijacion del precio de reventa como las mas proclives a este tipo de efectos
anticompetitivos.

3.5.1. Exclusion de competidores

Los contratos exciusivos han sido considerados en la literatura tedrica como los principales
causantes de las practicas de exclusidn de competidores. Estos contratos surgen cuando
una empresa dominante (vendedor) contrate el uso exclusivo de un distribuidor
restringiendo su uso a una empresa rival, o haciendo este uso més difict o caro (barrera a
fa entrada). Si existiese un Unico distribuidor disponible en el mercado y firmase un
contratoc exclusive con un productor, este contrato estaria excluyendo del mercado a
competidores, eliminando la competencia intermarca. Aungue el posible efecto
anticompetitivo de esta restriccidn vertical parece claro, la Escuela de Chicago critica la
racionalidad de tal estrategia y por contratos exclusives. Por ejemplo, empresas petroleras
que contratan en exclusiva la comercializacion de sus productos con las estaciones de
servicio, Un distribuidor no aceptard un contrato que le obligue a comprar a una sola
empresa y perder asi la oportunidad de negocio con otros proveedores, que pudiesen ser
incluso mas eficientes. Solo estaria dispuesto a aceptar el contrato si el proveedor
estuviese dispuesto a compensarfe. Tal compensacién podria no hacer rentable la
exclusividad. Los acuerdos verticales de este tipo tendran cabida cuande existan ganancias
de eficiencia. En cualquier caso, la existencia de un grado suficiente de competencia en
ambos niveles de la estructura vertical dificuita este tipo de comportamientos

' anticompetitivos. Por ejemplo, un contrato exc!usivc{ (marca Gnica) entre un productor v

un distribuidor no tiene por que excluir del mercado a otros productores si existe un __

numero suficiente de distribuidores que puedan ser utilizados por las marcas rivales.
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3.5.2. Reduccién de la competencia intermarca

Las restricciones verticales afectan a la competencia entre distribuidores, lo cual también
puede afectar a la competencia de los productores que fes venden sus productos, es asi
como Rey y Stiglitz (1993) analizan el papel gue juegan los acuerdos de exclusividad
territorial como un mecanismo de suavizar la competencia intermarca. Cuando un
distribuidor tiene una exclusividad territorial esté actuando como monopolista en ef
territorio asignado ya que no tiene que competir con otros distribuidores de la misma
marca. Esto estd reduciendo una parte de la competencia, {o cual da lugar a que las

marcas rivales tengan tambien menos incentivos a actuar de forma agresiva.

3.5.3. Facilita los acuerdos colusivos

La restriccidn vertical que se ha demostrado facilita la colusion entre productores es la
fijacion del precio de reventa. Esta es considerada una restriccion especialmente grave {es
su version de precios fijos o méximos) y, por tanto, no se le aplica la exencién por
categorias. Este argumento se recoge formalmente en el trabajo de Jullien y Rey (2007),
en el que se demuestra que el mantenimiento del precio de reventa da lugar a una
uniformidad de precios que facilitan la colusidn entre productores dado que las
desviaciones de precios son mas faciimente observables.

4. ANALISIS PARTICULAR DEL CASO

Habida consideracion gue la empresa SCL habria venido desde el afic 2000 al presente,
han venido desarrollando una estrategia que les ha permitido obtener un beneficio directo
del transporte terrestre de pasajeros; para lo cual han incitado y amparado conductas que
~intentan y buscan desplazar a Delifos de su actividad del transporte pablico terrestre de
pasajeros en el Aeropuerto.

En este ambito y bajo la preocupacion previa, iz literatura de contratos de exclusividad
sugiere que estos pueden motivar & las partes a realizar inversiones que mejoran el valor

de la refacion entre las partes y que de otra manera no se realizarfan. El mas conocido de

estos argumentos es el de Marvel (1982), que sostiene que los contratos de distribucion -
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exclusiva pueden promover la eficiencia cuando las inversiones estdn sujetas a
expropiacién a fravés de acciones de “free riders”. Un ejemplo de ello se da cuando un
proveedor invierte en pubiicidad para atraer consumidores a una tienda de refai/, y donde
el retailer puede incentivar & que los clientes que llegan por esta publicidad terminen
consumiendo productos de proveedores distintos al que hizo la inversidn. La existencia de
acuerdos de exclusividad prevendria aquello, pues sin la limitacion de estas conductas el
proveedor veria reducidos los incentivos a realizar publicidad u otras inversiones que
puedan incrementar la eficiencia del intercambio. Siguiendo esta linea de argumentacion,
Besanko y Perry (1994) predicen que el uso de la distribucion exclusiva estard
positivamente correlacionado con la realizacidn de inversiones especificas gue realice el
proveedor.,

Por su parte, como sefialamos, la literatura también plantea que los contratos de
exclusividad, bajo clertos ambientes, pueden ser utilizados como una herramienta
anticompetitiva, va sea cerrando el mercado a la entrada de nuevas empresas o
aumentando el costo de los rivales (Bernheim, D. y D, Whinston, “Exclusive Dealings”
Journal of Political Economy, 1998). Otros estudios que incluyen argumentos o modelos en
los cuales también se pueden producir reducciones del bienestar a través de la distribucién
exclusiva son Comanor y French, 1985; Matthewson y Winter, 1987 y Besanko y Perry,
1994).

4.1. Distribucion Exclusiva y Barreras a la Entrada

Las distintas teorias sobre los efectos de las ventas exclusivas, y que se diferencian segin
el efecto esperado de la exclusividad sobre la competencia, pasan sin duda por
consideraciones relativas a la existencia previa de barreras a la entrada 0 a s la
~exclusividad es en si misma una barrera a la entrada. Esto se puede ilustrar con un caso
| simple. Supongamos que hay ciertos grados deg competencia en la produccidn ©
manufactura de un bien "X”, y en donde su distribucidn debe ser realizada por terceros.
Suponemos también que existe un productor establecido gue cuenta con una participacion
importante de mercado y distribuidores independientes a los gue vende su producto.

Suponemos que la distribucion por esos medios independientes es esencial para que un

entrante potencial pueda llegar al consumidor. Si el productor pre establecido condiciona
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la venta de su producto a los distribuidores imponiendo la condicién que no vendan el
producto de su competencia, ello puede aumentar fa distribucién del incumbente a costa
de los entrantes o de los pequefios, puesto que para los distribuidores, la pérdida del
proveedor grande, es significativamente méas costosa que aquella de los pequefios (ello
por las participaciones refativas, y por una supuestamente baja sustitucidn entre los
productos de los proveedores).

Consecuentemente, lo central en este tipo de argumentos es entonces la capacidad del
productor establecido de limitar el acceso al canal de distribucion del rival, canal que debe
cumplir con la condicidn de tener caracteristicas de insumo esencial. Asi, como se puede
inferir inmediatamente de este argumento, ello requiere la existenciz de barreras a la
entrada significativas a ese canal, y que el canal represente una proporcién importante de
fa distribucion de ese producto. No es extrafic entonces que la jurisprudencia
norteamericana exija como condicion de ilegalidad a la distribucion exclusiva, que ésta dé
cuenta de una porcidn significativa del mercado (en el orden de 40% segin doctrina
reciente). En esta linea, la existencia de barreras a la entrada a los canales de distribucién
y a la creacidn de medios de distribucién es un requisitc importante, lo que ha focalizado
el analisis de los tribunales norteamericanos. En este dmbito, es facil demostrar que la
existencia de barreras a la entrada a un canal de distribucién puede facilitarse cuando el
productor tiene una alta participacion en el mercado y existen barreras a la entrada al
nivel de produccidn, Con tal participacion, el productor establecido puede inducir, por
ejemplo mediante la amenaza de no vender mas por ese canal, a que los distribuidores
vendan exclusivamente el producte y excluyan competidores. En esta linea se enmarcan
criticas a contratos del tipo i/ /ine forcing” donde el distribuidor es obligado a comprar
toda la linea del productor, lo que puede dejar sin acceso al canal de distribucién a
productos provistos por la competencia que pudieran ser interesantes para cualquier
distribuidor. Este también es ef caso de condicionamientos de venta, en donde ia
condicion es a que no se compre a otro competid‘br. Con algdn matiz, pero de igual
naturaleza, esta el caso en que el productor con un alto porcentaje det mercado o la
posibilidad de sostener por un periodo de tiempo relativamente extenso guerras de precio
importante (argumento tipo “deegp pockel”) entrega regalfas vy descuentos en funcidn de
exciuir al rival,
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Por otra parte, existen también modelos en que la distribucidn exclusiva facilita la
coordinacion colusiva. Este grupo de teorfas requiere acuerdos entre competidores y una
generalizacion de la practica en todas las instancias de distribucién y, por ende, de Ia
existencia de barreras para mantener los incentivos a la disciplina en los acuerdos. Si bien
esta es una linea posible, no es relevante para el caso que nos ocupa y no profundizamos
aqui en ella.

Es asi, gue la situacidn actual y que es metivo de disputa, la Via Exclusiva se transforma
en un insumo esencial, luego la barrera a la entrada se establece mediante el acceso a
dicha via, la cual presenta la caracteristica de ser un insumo relevante para el servicio de
transporte de pasajeros. Esto es provocado por que en fa actualidad la Via ha favorecido
con mayor cantidad de estacionamientos a los taxis, discriminando una mayor cantidad de
estacionamientos para Transvip en relacion a 13 estacionamientos en contra de los cinco
que Delfos dispone en la calle segregada de acceso al Aeropuetto, la cual presenta una
restriccion de capacidad, no disponiéndose de mas estacionamientos para los minibuses.
Ei impacto de esta barrera, se traduce en el hecho de que los proveedores del servicic de
transporte de pasajeros definidos en el mercado relevante, no tendrdn un acceso
igualitario a los potenciales clientes, va que el administradotr de la Via Exclusiva decide la
distribucidn y ubicacion de los estacionamientos, decidiendo de manera arbitraria donde
se ubican los taxis y donde las empresas de transfer, afectdndose el servicio y los tipos de
cobros que realizardn a sus respectivos clientes.

4.2. Un modelo simple para demostrar como la Distribucion Exclusiva podria
Hlevar a monopolizar un mercado

Una pregunta relevante es si puede la distribucién exclusiva inducir o generar la exclusion
y monopolizacién. La respuesta puede obtenerse a partir de un modelo muy simple que,
COMO veremos, requiere de un conjunto de condiciones.

Supongamos que en ef mercado hay N distribuidores. El proveedor entrante necesita un

tamafio minimo de N* < N distribuidores para que le compense invertir en el costo fijo de

entrada de F (o en inversiones irreversibles requeridas para entrar eguivalentes a ese ¥
s
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monto). En este caso, la entrada se bloguea si el incumbente puede celebrar contratos de
exclusividad con un numero de distribuidores X tal que:

N~ X < N*

Donde X puede estar expresado en nimerc de distribuidores o en un porcentaje de las
ventas totales. En términos mas estrictos, X debiese ser la participacidn de los contratos
de exclusividad de las distintas empresas establecidas en el total del mercade. De lo
anterior se desprende que un blogueo a la entrada, ¢ la busqueda de exclusidn, a través
de contratos de exclusividad es mas probable a medida que {ceteris paribus):

i) Mayor sea el nimero de contratos de exclusividad firmados por el establecido
(X}. En caso de que X corresponda al porcentaje de las ventas totales, esta
restriccion corresponderia al porcentaje de las ventas totales realizadas a
través de contratos de exclusividad. N* puede estar expresado en ventas o en
numero de distribuidores (refailers). Logicamente, fa unidad de medida de X
tiene que ser la misma que la unidad de medida de N y N*. Un mayor X deja
un menor mercado disponible para el entrante. Como la entrada es una
preocupacién constante, un establecido que desee excluir competidores del
mercado se debe asegurar que exista un bajo porcentaje de compradores libres
continuamente.

i) Menor sea N. La existencia de un menor niimero de distribuidores facilita la
exclusion de proveedores a través de la firma de contratos de exclusividad al

requerirse un menor numero de contratos para cerrar el mercado.

i) Menores sean las barreras a la entrada para ingresar al mercado de la
distribucion (al mercado de los "N”). A modo de efemplo, y en el extremo, si no
hay barreras a la entrada para ingresar al ‘mercado de la venta al consumidor,
un bloquec a la entrada a través de la firma de contratos de exclusividad que
perjudique a los consumidores no seria posible. Lo anterior, debido a que la
amenaza de entrada debiese desincentivar un alza anticompetitiva en los
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precios ¢ una disminucién en la variedad de productos por parte de los
distribuidores establecidos.

iv) Mayor sea el costo en que hay gue invertir para ingresar al mercado de la
provision del producto. Un mayor costo (F) incrementa N*, lo que baja el X
necesario para bioquear fa entrada. Por lo tanto, mientras mayor sea el costo
de entrada al mercado bajo andlisis, menor serd el nimero de contratos de
exclusividad que redundard en una barrera efectiva a la entrada. Lo anterior
esta relacicnado, fundamentalmente, con las economias de escala. Mientras
mayores sean estas economias, la entrada de una empresa dependerd en
mayor medida del numero de compradores que espere tener. Las economias
de escala pueden surgir tanto producto de la indivisibilidad de algunos factores
de produccion y/o de factores de demanda como de ia existencia de economias

de red.

De los puntos i) a iv) anteriores y de la misma preocupacién reflejada en fa literatura v la
jurisprudencia, se infiere que un aspecto central de la discusién que busca determinar los
posibles efectos de los contratos de exclusividad scbre la libre competencia es el
porcentaje del mercado que debe estar cubierto por estos contratos para impedir el
acceso de terceros a éste. Sin embarge, debe destacarse que lo anterior estd también

relacionado al tamano del mercado en cuestion y a la tecnologia para producir v distribuir.

Es asl, que para el presente caso, mientras menor sea el nimero de distribuidores (N) que
en este caso corresponde a Maxximiza como administrador de la via exdusiva, fleva a que
la existencia de un solo distribuidor facilita la exclusién de proveedores a través de ia firma
de contratos de exclusividad al requerirse un mencr nimero de contratos para cerrar el
mercado.

4.3. Efectos de ias conductas analizadas

1. Los comportamientos anticompetitivos descritos anteriormente, al ser implementados
desde septiembre del 2014 por SCL y Maxximiza, buscan proteger o reforzar el poder de
mercado de SCL en su mercado, buscando hacerlo extensivo al transporte de pasajeros
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desde el Aeropuertc hacia la ciudad de Santiago. Es asi por ejemplo, que la firma de un
trato exclusivo podria permitir a Maxximiza impedir el ingresos de potenciales rivales o
incluso inducir la salida del mercado por parte de competidores existentes, mediante la
restriccion del acceso a un recurso productivo fundamental (cémo son los pasajeros) o
haciendo mas dificil o caro para sus competidores actuales o fututos conseguir dicho
recurso. Un caso de este tipo se da en la situacion donde el controlador de la Via
(Maxximiza}, por via de acuerdo tacito con uno de los agentes que usa la via exciusiva
(Transvip), facilita un mayor nimero de estacionamientos o posiciones de privilegio
(Transvip en fa puerta 3), no dando asi un trato no discriminatorio a todos los actores gue
participan de la via, como facilidad esencial.

2. La literatura econdmica ha presentado bastante interés en el estudio de la utilizacidn de
contratos de exclusividad por parte de una empresa dominante con el objetivo de dafar a
sus competidores actuales o potenciales. La firma de un contrato de exclusividad como es
el caso entre SCL y Maxximiza deriva en que es esta (ltima la que organiza, coordina y
ahora administra la Via Exclusiva, debiendo los compradores actuales (Delfos) o los
potenciales solo servir a la Via. El argumento para la subscripcion del contrato de licitacidn
entre SCL (vendedor) y Maxximiza (comprador), deriva que ambas partes consideren
rentable el acuerdo frente a otras aiternativas.

3. Para explicar con mayor detencidn el argumento anterior, se planteara el siguiente
gjemplo. Se debe asumir que inicialmente hay una sola empresa establecida con costos
medios constantes a iguales a ¢ Esta empresa abastece un mercado compuesto por un
solo comprador cuya funcién de demanda es D{(p), tal como lo ilustra la Figura N°1, y
conseguiria unos beneficios n", representados por el &rea p“BEg, si disfruta de una
situacion de monopolio. Se asume ademas, un rival potencial més eficiente que podria
-entrar en el mercado de la empresa ya establecida si incurre en un costo fijo denctado por

f > 0. Asi, si esta empresa finalmente decide entrar clperaria a un costo medio constante

inferior, ¢, tal que ¢ < ¢. Una vez producida la entrada, el resultado de la competencia -
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entre el entrante y la empresa establecida implica que, en equilibric, en entrante fijara un

precio ligeramente por debajo de ¢; y obtendria todo el mercado?.

En lo que respecta al comprador, bajo monopolio, obtendria un excedente ECM que
corresponde al area delimitada por Ap™8 vy, si ocurre la entrada, un excedente EC® igual al

area AcD.
FIGURA N°1
P
A
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St el comprador aceptara un contrato de trato exclusivo, se estaria comprometiendo a
comprar al monopolista incluso en caso de que ocurriera la entrada. En estas
‘drcunstancias, el potencial rival no tendria ningunal expectativa de ingresos futuros y

renunciaria al ingreso, de manera que el comprador terminaria pagando el precio del

monopolio por el bien. En el caso de rechazar el contrato, el comprador desencadenaria la

? Supondremos gue, en ausencia de la firma del contrato de exclusividad, el potencial competi_d'c_;f"'
considerara rentable la entrada puesto que sus ingresos esperados serdn mayores que el costode
entrada, es decir, {¢;— c.)D(c;) > f donde D{c) es la demanda que recibe e} entrante en equilibrio.
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entrada y se beneficiaria de un precio més bajo. Por consiguiente el comprador no firmara
un contrato de exclusividad con la empresa establecida, a menos que se le compense por
la merma de su excedente del consumidor como consecuencia de comprar al precio de
monopelic en lugar de a precics més bajos, es decir, EC* - EC". Esta diferencia se
corresponde con el area p"cDB que equivale también al beneficio de ia empresa
establecida, p"BEc, mas la pérdida de eficiencia del monopolic, BDE. Esto supone que la
empresa establecida nunca podria hacer dicha oferta porgue su beneficio serfa menor que
lo que tendria que pagar el comprador n" < EC® — EC™, e incurrirfa en pérdidas iguales a la
pérdida de eficiencia (BDE).

4. Otra vision a este tipo de conductas surge a partir de la posibilidad de modelar las
restricciones verticales, esto gracias al desarrollo de la teori@ de juegos, lo que ha
permitido que diferentes trabajos tedricos identifiquen condiciones bajo las cudles los
contratos de exclusividad constituirian una estrategia rentable para restringir el acceso al
mercado a rivales actuales o potenciales, lo que podria terminar dafiandec la competencia.
Lo central de este desarrollo es que se encuentra la presencia de externalidades a la firma
del contrato de exclusividad que puede afectar el comportamiento bien de las partes
contratantes o de aquellas que no toman parte en dicho contrato. Estas externalidades
serian las responsabies de que fa contratacién en exclusividad llegue a ser una estrategia
optima para los firmantes.

De acuerdo a esta vision, la aparicién de externalidades en las partes ajenas al contrato,
se plantea la posibilidad de que una empresa establecida v un comprador firmen un
contrato de exclusividad que incorpore una cidusula que penaliza al comprador si
adquiriera el producto de otro oferente, es decir, el comprador deberfa indemnizar a la
empresa estabiecida por incumplir el contrato. Es asi, que el objetivo de este tipo de
contratos seria extraer parte de los beneficios de un entrante potencial. Si se retoman los
supuestos de la explicacion anterior, y se asume que Maxximiza deba pagar a la empresa
establecida, en este caso SCL, una penalizacion que asciende a d por cada unidad que
pudiera comprar ef entrante, entonces este entrante se veria obligado a fijar un precio
come minimo en una cantidad de d mas bajo que e fijado por la empresa establecida para

poder realizar alguna venta, es decir, p. < p; — d donde pe es el precio del entrante Y p; el
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precio fijado por la empresa establecida. El entrante estimara rentable realizar dicha venta
siempre y cuando ¢. < p — d, en cuyo caso fijara un precio p. = p; — d.

Si la empresa establecida y el comprador acordaran, por ejemplo, un precio efectivo p; — d
= c. + f 0 ligeramente inferior, dejarian al entrante, una vez producido su ingreso, con
unos beneficios nulos. En otras palabras, la empresa establecida (SCL) y el comprador
{Maxximiza) estarian extrayendo todo el excedente adicional generado por la entrada de
esta empresa mas eficiente. En particular, tras producirse la entrada, el comprador estaria
pasando de pagar ¢, en caso de no existir contrato con penalizacion, a c. + f, cuando se
firma el contrato.

De lo anterior se desprende que la existencia de incertidumbre sobre los costos de los
potenciales entrantes, lleva a que el contrato de exclusividad impida que ingresen
empresas que sean levemente mas eficientes que la empresa establecida; mientras que
un escenario competitive induciria la entrada de empresas mucho mas eficientes, que
terminarian ofreciendo precios mas bajos que los que prevalecerian si no se hubiese
firmado este tipo de contrato,

5. Por otra parte, la existencia de estos contratos de exclusividad como instrumento para
excluir a la posible competencia, se encuentra basado en situaciones donde un potencial
entrante necesita asegurarse una escala minima operativa para que la entrada resulte una
estrategia rentable. Dicho de ofra forma, el entrante debe vender a un nimero suficiente
de consumidores para que los correspondientes ingresos cubran sus costos. La
competencia de un potencial entrante se puede interpretar como un bien publico cuando
existen muchos compradores y es la falta de coordinacion entre ellos la que permite que
los contratos de tratos exclusivos impidan la entrada. Més especificamente, a priori, para
que el rival potencial se plantee la posibilidad de entrada en el mercado, debe ocurrir que
al menos los consumidores necesarios para que la embresa sea operativa, se encuentren
libres de contratos de exclusividad con la empresa establecida. Por lo tanto, la firma de un
contrato por cualquiera de los compradores supone una externalidad negativa sobre el
resto ya que disminuye fa probabilidad de entrada. Asi, la empresa establecida, mediante

la realizacion de ofertas discriminatorias que favorezcan a un subconjunto de compradores /
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para que firmen un contrato de exclusividad, podra evitar la entrada de probables
competidores, y, una vez conseguide, ejercer su poder de mercado sobre ios
compradores, incluyendo aquellos que ne firmaron un contrato de exclusividad.

El resultado anterior es posible de conseguir sin que la empresa establecida tenga gue
pagar ningun tipo de compensacion a los compradores para que firmen el contrato. En
concreto, fa simple descoordinacion entre consumidores puede implicar que ninguno de
ellos piense individualmente que, firmando el contrato, sea decisivo para que el potencial
rival decida no entrar. Cada uno estaria asumiendo gue no es determinante para cambiar
una circunstancia que se producira, seglin su parecer, en cualquier caso. Como resultado,
todos los compradores firmaran el contrato de exclusividad sin exigir demasiado a cambio.

Este argumento puede ser ilustradc tembién en la Figura N°1, sefialada mas arriba,
considerando los mismos supuestos sobre los costos soportados por la firma entrante vy la
empresa incumbente, suponiendo, por el lado de la demanda, tres compradores idénticos
en lugar de uno. Cada uno de estos compradores se describe por una funcién de demanda
como D(p). La secuencia de decision seria la siguiente: en una primera etapa la empresa
establecida realiza, de forma separada, una oferta a cada uno de los compradores a
cambio de una relacion de exclusividad, ellos pueden aceptar o rechazar la oferta. A
continuacion, el entrante mds eficiente decide entre permanecer fuera del mercado o
entrar, en este Ultimo caso, estara dispuesto siempre y cuando consiga, posteriormente,
cubrir sus costos fijos. Supondremos que para que esto ocurra el potencial entrante debe
vender al menor a dos de tres compradores, es decir, 2(¢; - ¢.) > f > (¢ — c.)D(c).

6. Los posibles equilibrios dependeran de las condiciones que caracterizan el proceso de
negociacion entre la empresa establecida y los compradores. Concretamente, la
informacion y expectativas que poseen las partes a la firma del contrato, asi como la
capacidad de la empresa establecida para discriminar Lentre compradores, son algunas de

las circunstancias que pueden ser determinantes para establecer la validez de este tipo de /

contrato come instrumento para evitar la entrada de un rival potencial,
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Asi, cuando la empresa establecida no puede aplicar discriminacién en las ofertas
realizadas simuftaneamente a cada comprador, hay dos posibles equilibrios que contienen
expectativas v respuestas muy distintas por parte de los consumidores. En uno de los
equilibrios, cada comprador espera que ninguno de ellos aceptara una oferta de la
empresa establecida que no le compense por la pérdida de excedente, EC* — EC™, si la
firma del contrato implica finalmente que la entrada de un competidor mas eficiente no se
produzca. Como consecuencia, nadie firma el contrato, la entrada tiene lugar y todos ios
consumidores compran al entrante qgue fija precios mas bajos por el mismo producto.

7. En el otro equilibrio ocurre justamente lo contrario, las expectativas de cada comprador
suponen que todos los demas compradores firmardn el contrato y {a entrada no tendrd
lugar. Por tanto, cada consumidor estima que su decision no es relevante, en términos de
incentivar que entre un probable competidor si no acepta el contrato ofrecido por la
empresa establecida, por fo que pierde todo poder de negociacién frente a esta Uitima
empresa y estara dispuesto a firmar el contrato de exclusividad a cambic de una cantidad

insignificante, cercana a cero.

A partir de lo anterior, si bien no queda clarc a priorf que un acuerdc de exclusividad
impida, en cualquier caso, fa entrada de un posible rival mas eficiente y, de impedirse, se
basaria fundamentalmente en la imposibilidad de que se coordinen los compradores;
cuando se permite que las ofertas simuitdneas puedan ser distintas o discriminatorias
entre compradores, la empresa establecida siempre podrd excluir del mercado al entrante
potencial mediante el uso de un contrato de exclusividad con algunc de los compradores.
En el caso analizado, si la empresa establecida ofrece a dos de los tres compradoeres un
pago figeramente mayor que su pérdida de excedente si no tiene lugar la competencia
(EC® - EC" + ¢, donde £ — 0), cada uno de estos compradores aceptard el contrato
independientemente de sus expectativas sobre lo que hard el resto. Al conseguir que
irmen estos dos compradores, la empresa estabiecida hace inviable la entrada para el
rival mas eficiente, puesto que este seria incapaz de cubrir sus costos de entrada con un
solo cliente ((¢ — c)D(ci) < f), y monopoliza todo el mercado, incluyendo al comprador
que no firma ef contrato). Mas especificamente, la empresa establecida considerard esta

estrategia rentable si se cumple que los beneficiocs de monopsiio extraide para los tres 7
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compradores superen el pago realizado a dos de ellos: 3n" > 2(EC- ECY), por lo que el
uso o trato exciusivo es con fines anticompetitivo.

8. Todo lo anterior se ha centrado en la capacidad que tendria la firma de contratos de
exclusividad entre una empresa establecida y consumidores finales para impedir la entrada
de posibles rivales. Mas cercano al objeto de este capitulo seria admitir la posibilidad de
que los compradores no sean consumidores finales sinc empresas que compiten entre si
en un mercado aguas abajc. En este sentido, algunos autores han estudiado los
problemas de coordinacion entre detallistas para determinar la efectividad del contrato de
trato exclusivo para exciuir la competencia. Es posible establecer que, en presencia de una
competencia suficientemente fuerte en & mercado detaliista, el usc de contratos de
exclusividad no resulta una estrategia rentable para evitar la entrada de un competidor
mas eficiente, esto ya gue un potencial rival finalmente ingresara al mercado al poder
cubrir sus costos de entrada simplemente sirviendo la demanda de un solo detallista. La
explicacién de esto es necesario tener en consideracion que un detalfista individual tendra
incentivos a no firmar el contrato de exclusividad para garantizarse el acceso a la provisidn
del bien en mejores condiciones que sus rivales. Ademas, el que ese detallista posea la
capacidad para servir a la totalidad del mercado final, genera las expectativas sobre las
economias de escala necesarias para que el rival decida entrar, por lo que se podria
concluir que el solo hecho de ofrecer este tipo de contratos a los detallistas constituya una
estrategia efectiva para evitar la entrada. De modo contrario, 1a restriccion de exclusividad
constituye en muchos casos una estrategia eficaz para impedir que acceda al mercado un
entrante mas eficiente; esto por el heche de que los contratos de exclusividad facultarian
a una empresa establecida para monopolizar el mercado de manera rentable, incluso en
ausencia de economias de escala, y admitiendo la posibilidad de que los compradores
puedan sus contratos, pagando la correspondiente indemnizacidn a la empresa
establecida.

9. La capacidad para impedir la entrada que posee fa firma de contratos de exclusividad
entre fabricantes y detallistas puede ser analizada también como €l uso de una restriccion
vertical como una forma de aumentar los costos de los potenciales rivales. En este caso
una empresa establecida disfrutara de una ventaja en términos de calidad que hace que
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exista una proporcicn de consumidores que prefiera su marca frente a las ofrecidas por el
resto de los competidores. Por otro lade, los detallistas que venden el producto de este
fabricante establecido soportan menores costos de distribucidn que cualquier otro
detallista. Asi, el fabricante gue estuviese pensando en entrar se enfrenta a una doble
desventaja: algunos consumidores consideraran su producto de peor calidad vy, si el
fabricante establecido firma un contrate de exclusividad con sus detallistas, tendra que
utilizar canales de distribucidon mas ineficientes. Por lo fanto, imponiendo el trato exclusivo
sobre sus detallistas, el fabricante establecido, basandose en la diferencia existente en los
costos de distribucidn, puede fijar un precic que limitaria la entrada. En este sentido, la
firma del contrato de exclusividad contribuye a hacer mas creible la amenaza de excluir a
los potenciales competidores y, consecuentemente, ayuda a impedir la entrada. Para
asegurar este cumplimiento, el fabricante establecido encontraria serias dificultades en
lograr que los detallistas eficientes firmaran el contrato de exclusividad, y este deberia
incluir un esquema creible de penalizacidén en caso de incumplimiento con el objeto de
evitar cualquier fuga de detallistas hacia el entrante. Ademds, sostienen que la amenaza
de rebajar los precios gue fijara el entrante a sus detallistas no resulta un compromiso
creible, puesto que este fabricante establecido, una vez producida la entrada, conseguira
mayores beneficios no llevando a cabo esta estrategia.

16. Otra de las consecuencias de las conductas realizadas por las requeridas, consiste en
la inminente creacidn de una cenfral de despacho de los mdoviles de transporte de
pasajeros, medida que tendria como objeto principal centralizar las salidas de los vehiculos
de transporte de pasajeros, independiente de los destinos que estos tengan, v en
definitiva controlar la oferta y la demanda en la Via Exclusiva. Ademds de afectar
profundamente el desenvolvimiento competitivo al interior del mercado relevante, la
asignacion de pasajero mediante la caja administrada por la Via Controlada en los
recorridos de los minibuses sin coordinacién con las rutas programadas previamente a los
l.iestinos de los pasajeros, es un mecanismo ineﬁcienté de asignacién de pasajeros en el
servicio de Minibuses Colectivos que producird efectos tales como el hecho de no tener en
consideracion los destinos de los potenciales pasajeros, asignando a un mdvil diferentes
pasajeros con destinos diferentes, o simplemente asignar un (nico pasajerc a un mévil

con mayor capacidad, provocando una subutilizacion de los recursos y un incremento en -

35




los costos de operacion, 10 que se podria traducir en un incremento en ias tarifas de los
servicios, provocando una pérdida de bienestar a los consumidores y, en el mediano plazo,
también para aquellos oferentes que se vieren afectados por las decisiones adoptadas a
través de fa central de despacho. Un caso relacionado a este efecto dice relacidn con la
existencia de dos tipos de taxis, unc de ellos cuentan con tarifa fiberada, lo que no genera
problemas, pero si es el caso de aquellos vehiculos de alquiler gue cuentan con tarifas
regutadas, pues para estos, el uso de la via exclusiva les obliga a incurrir en mayores
costos {acceso y tag por ejemplo), o que claramente los fuerza a transferir este
incremento en los costes a los usuarios en su tarifa final, generando un efecto en el
bienestar de los consumidores.

Pero lo anterior, no seria ef (nico impacto que tendria esta conducta. Para el controlador
de la Via, existen incentivos a incrementar la base de potenciales méviles que ingresen a
esta, independiente de si estos mdviles se encuentre registrados o no, pues por el solo
hecho de ingresar a fa Via, esta se asegura un ingreso de $2.300 por cada pasada que
realiza un movil; siendo mas grafico adn, si en este mercado no existieran o simplemente
dejaran de operar los servicios de tarifa media como son los transfer, que tienen una
capacidad de 8 pasajercs, se traduciria en un incremento en el uso de mdviles como son
los taxis, aumentando de esta manera significativa los ingresos del administrador de ia via
exclusiva.

11. Al habiar de transporte de pasajeros se debe tener en consideracién una cuestion
fundamental que se encuentra intimamente relacionada con la demanda del servicio,
sobre todo cuando se encuentra asociado a los Aeropuertos nacionales ¢ internacionales.
Dicho servicio no es solicitado por si mismo, sino para desarrollar otras actividades, como
trabajar, estudiar, hacer turismo, realizar compras, entre otro tipo de actividades. Su
demanda es derivada, por lo que se relaciona profundamente con otros factores de gran
importancia para la ciudad, que a su vez tienen gran impacto en la economia, la sociedad
y el territoric. De este modo, un sistema de transporte de pasajeros de cualquier tipo
planificado de forma no centralizada, que garantice eficientes medios de movilidad,

permite no solo lograr el objetivo inmediato de traslade de un lugar a otro, sino que
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también promueve la estructuracion del tejido urbano acorde a una planificacion
estratégica, desarroliando optimamente sociedad, ambiente y economia.

Al realizar una optimizacion adecuada de las rutas, se pueden alcanzar beneficios en el
area de transporte, reduciendo los costos totales de esta drea. Adicionalmente a la
reduccién de costos, se pueden obtener diversos beneficios como la reduccion de tiempos,
reduccion de distancias recorridas, aumento eficiente de la utilizacidn de la flota, reduccidn
del trabajo administrativo, mejora del servicio al cliente, mejor organizacién de los
recursos: tiempo, vehiculos disponibles, operadores. Ef objetivo principal del disefio de
rutas es distribuir a minimo costo una serie de objetos © personas entre una serie de
instalaciones a traves de vehiculos con capacidad limitada. En el transporte de pasajeros
se busca focalizar las paradas de recogida de pasajeros y definir las rutas, cumpliendo una
cierta calidad de servicio a minimo costo. Las empresas de transporie a la hora de
acometer esta tarea de planificar sus rutas de recogida o reparto con los vehiculos de su
flota, se presentan con serios problemas en muchas ocasiones.

12. Todas estas complejidades se ven exacerbadas con el hecho que comportamientos
como los de SCL y Maxximiza tengan por objeto o efecto afectar la competencia en el
mercado relevante a su conveniencia, lo que hace que empresas como Transportes Delfos
vean peligrar artificialmente su viabilidad y competitividad. Es mds, una de las alternativas
que dan el transporte a través de minibuses a los usuarios es la flexibilidad, pues permite
al consumidor opciones de viaje, es decir, tomar la decisidn de compartir o no el medio de
transporte de acuerdo a las necesidades que presente. Una de las opciones con as cuales
cuenta el controlador de la Via es suspender el servicio de minibuses con un solo pasajero
0 un numero inferior a su méxima capacidad, hecho gue claramente es una muestra de
poder de mercado por parte del administrador de la Via, generando un perjuicio a los
usuarios, imponiendo o simplemente obligando a utilizar otro servicio, como son los

utomoviles de turismo o taxis, lo que notoriamente geﬁera un perjuicio en el bienestar de
los consumidores y un beneficio ai administrador por un incremento en el flujo a través de
la via exclusiva.
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Finalmente, como consecuendia de esta reduccion de la competencia, fos beneficios del
mavyorista pueden ser mas elevados y, cuando no se aprovechan las economias de alcance
a nivel detallista, el bienestar termina siendo menor en comparacién con una situacion en

la que no se usara & contrato de exciusividad.

5. CONCLUSIONES

Los antecedentes indican que desde el afioc 2000 al presente, SCL. viene desarrollando y
generando un beneficio directo para si producto de la actividad del transporte publico
terrestre de pasajeros en el Aeropuerto. Mas concretamente, en el afio 2012, SCL llamd a
Licitacion de fa Via Controlada o Via Exclusiva, obteniendo esta subconcesion la empresa
Maxximiza S.A. De los antecedentes se estimaria que Maxximiza y SCL se habrian
coordinado para aprovechar la posicion dominante de la Concesionaria del Aeropuerto en
lo refativo al transporte de pasajeros terrestre desde v hacia el Aeropuerto, esta situacion
se genera a partir del contrato firmado por las partes, existiendo la facuitad de disponer
“facilitadores”, que pueden operan dentro de la zona restringida de correa de maletas e
inmigraciones del Aeropuerto 0 también en los pasillos publicos. Los facilitadores que
operarian en la zona restringida de corea de maletas es un sector donde no tiene acceso
la competencia con este tipo de agentes, derivandc la demanda de transporte terrestre,
hacia tal o cual prestador del servicio, vulnerando las reglas minimas basicas de la libre
competencia. En relacién al caso en analisis, cabe considerar que todo pasajero que viaja
desde o hacia el Aeropuerto debe decidir entre un servicio exclusivo o un servicio colectivo
(el colectivo en bus no compite con el colectivo en minibls), Los servicios colectivos solo
los pueden prestar los minibuses y los buses; y los servicios exclusivos son ofrecidos por
taxis y minibuses. Luego como se habla de una demanda inducida por los voceadores;
estos sdlo {es presentaran una minima variedad de transporte pablico terrestre comoe es el
daso de buses o taxis, por lo que solamente se utilizara el medio de transporte que les
r'eporta mayores utilidades a la Concesionaria y a Maxxifniza.

Un aspecte central de las restricciones verticales son los contratos de exclusividad vy cuya
aplicacion se cbserva en una amplia variedad de mercados, por lo general estos son
contratos, que pueden considerarse unifaterales, existen otros entre empresas, de similar ¢
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naturaleza que también son comunes, y que son permitidos por las instituciones
antimonopolios. De hecho, la distribucién exclusiva, como la mayoria de las conductas de
restricciones verticales entre diferentes agentes econdmicos, es una forma menos fuerte
de integracion vertical, lo que en general no es una forma organizacional cuestionada per
se por las autoridades de la libre competencia. Una posible excepcion a esta regla es el
caso en que existe regulacion de precios en una etapa y la integracion vertical se usa para
eludir tal reguiacion. Ella, no obstante, requiere que la integracidn involucre la posesidn de
un “insumo esendcial”, es decir, un active fundamental para la produccion del bien, activo
que por lo demas debe tener una disponibilidad fuertemente limitada para otros
competidores, lo que claramente se ve reflejado en este caso a través de la via exclusiva.

En generai, los trabajos teodricos se han centrado en el efecto de las restricciones
verticales basicamente en dos contextos: competencia intramarca y competencia
intermarca. Este casc se enmarca en el sequndo contexto, estando centrado estos
trabajos en el analisis de los efectos de las restricciones verticales sobre el grado de
competencia existente entre los distintos productores, es decir, competencia intermarca.
En este contexto los trabajos tedricos identifican diferentes efectos anticompetitivos
relacionados con la exclusion o el perjuicic hacia los rivales o bien la reduccién del nivel de
competencia en el mercado. Por lo tanto, los acuerdos verticales pueden ser utilizados
como un medic de coordinacion de las acciones entre empresas relacionadas
verticalmente lo cual contribuiria a mejorar la eficiencia econdmica ¢ pueden también
emplearse como un mecanismo para reducir la competencia entre las empresas que
producen el mismo bien. El balance entre ambos determinard el caracter pro o anti-
competitivo de un acuerdo. A continuacidn se repasan con mayoer detalle los principales
resultados tedricos.

Un hecho a destacar son los efectos atentatorios a la libre competencia que surgen de la
a{plicacién de restricciones verticales. Los dos principales efectos negativos sobre la
competencia gue se han estudiado con mayor profundidad han sido los relacionados con
los posibles perjuicios ocasionados a los competidores actuales o potenciales y aquellos
que conducen a una reduccién de la competencia en el mercado. Entre los primeros
destacan fa expulsion de competidores actuales o potenciales de un mercado (foreclosure)

o dificultar la supervivencia en el mercado de los competidores (por ejemplo
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ocasionandole incrementos en los costos). Los acuerdos exclusivos entre productor y
distribuidor han sido los mas analizados como causantes de este tipo de efectos
anticompetitivos en contra de los rivales. El segundo tipo de efecto anticompetitivo es de
naturaieza diferente ya que no se trata de expulsar o perjudicar al rival sino reducir o
suavizar la competencia inter-marca. Es asi que en este caso, claramente |la estrategia es
dificultar la supervivencia de un actor en el mercado, pues af existir el control de una via
exclusiva, genera un intento de expulsar ¢ perjudicar a un competidor importante de la
industria, reduciéndoles el acceso a potenciales clientes, Las distintas teorias sobre los
efectos de las ventas exclusivas, y que se diferencian segun el efecto esperado de la
exclusividad sobre la competencia, pasan sin duda por consideraciones relativas a la
existencia previa de barreras a la entrada o a si la exclusividad es en si misma una barrera
a la entrada. Consecuentemente, lo central en este tipe de argumentos es entonces la
capacidad del productor establecido de limitar el acceso al canal de distribucion del rival,
canal que debe cumplir con la condicion de tener caracteristicas de insumo esencial. Asi,
como se puede inferir inmediatamente de este argumento, elfo requiere la existencia de
barreras a la entrada significativas a ese canal, y que el canal represente una proporcién
importante de la distribucion de ese producto. En esta linea, la existencia de barreras a la
entrada a los canales de distribucion v a la creacion de medios de distribucidén es un
requisito importante.

En este ambito, es facil demostrar que la existencia de barreras a |2 entrada a un canal de
distribucion puede facilitarse cuando el productor tiene una alta participacion en el
mercado y existen barreras a la entrada al nivel de produccién. Es asi, que fa situacion
actual y que es motivo de disputa, la Via Exclusiva se transforma en un insumo esendial,
luego la barrera a la entrada se establece mediante el acceso a dicha via, la cual presenta
la caracteristica de ser un insumo relevante para el servicio de transporte de pasajeros.

Esto es provocado por que en la actualidad la Via a favorecido con mayor cantidad de

estacionamientos a los taxis, discriminando una mayor cantidad de estacionamientos para
Transvip en relacidn a 13 cupos en contra de los cinco que Delfos dispone en fa calle
segregada de acceso al Aeropuerto, la cual presenta una restriccion de capacidad, no
disponiéndose de mas estacionamientos para los minibuses. El impacto de esta barrera, se

traduce en el hecho de que los proveedores del servicic de transporte de pasajeros

40




definidos en el mercado relevante, no tendrdn un acceso igualitario a los potenciaies
clientes, ya que el administrador de la Via Exclusiva decide la distribucion y ubicacidn de
los estacionamientos, decidiendo de manera arbitraria donde se ubican los taxis v donde
las empresas de transfer, afectéandose el servicio y los tipos de cobros que realizaran a sus
respectivos clientes.

Ademas la existencia de contratos de exclusividad como instrumento para excluir a la
posible competencia, se encuentran basado en situacicnes donde un potencial entrante
necesita asegurarse una escala minima operativa para que la entrada resulte una
estrategia rentable, es decir, el entrante debe captar a un nUmero suficiente de
consumidores para que os correspondientes ingresos cubran sus costos. La competencia
de un potencial entrante se puede interpretar como un bien plblico cuando existen
muchos compradores y es la falta de coordinacion entre elios fa que permite que los
contratos de tratos exclusivos impidan la entrada, situacion que no se da por el hecho de
ser la Via un Monopolio Legal derivado de su contrato de sub concesion.

La capacidad para impedir fa entrada que posee la firma de contratos de exclusividad
entre un fabricante (en este caso, la concesionaria SCL) vy un detallista especifico
(Maxximiza) puede ser analizada también como una forma de aumentar los costos de los
rivales establecidos y de los potenciales rivales. En este caso, los detallistas que venden el
producto de este fabricante establecido soportan menores costos de distribucion que
cualquier otro detailista. Por lo tanto, imponiendo el trato exclusivo sobre sus detallistas,
el fabricante establecido, basandose en la diferencia existente en los costos de
distribucidn, puede fijar un precio que limitaria {a entrada. En el presente caso, la Via
dispone de la exclusividad de la calle, fa coordinacién de los medios de transporte, fa
administracion de ios ingresos que tales medios producen, restando solo de la entrada dei
asociado que disponga de los medios informéticos y de datos de pasajeros, que le
permitan constituirse en una central de despachoe de pasajeros, lo que se traduce
éampletamente en un control ilicito de la oferta y la derﬁanda en la Via Exclusiva, y en una
asignacion ineficiente de los recursos, dando como un posible resultado un incremento en

las tarifas, en desmedro del bienestar de los consumidores y de los competidores &

afectados.
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En consecuencia, a partir de los antecedentes revisados y de fa forma en que se estd
flevando a cabo el proceso de la Via Controlada, no hace dificil concluir que en un futuro
inmediato el medio de transporte entre el Aeropuerto y la ciudad de Santiago estard
conformado sélo por los buses (como un medio de transporte mas econdmico) v los taxis,
desapareciendo artificialmente los minibuses, como tarifs intermedia, pues durante su
respectiva concesion éstos no podran captar clientes que va estdn dirigidos por los
“facilitadores” que las demandadas han dispuesto en zonas restringidas, en donde carece
de acceso por ejemplo Transportes Delfos. Un simple andlisis, ademas, nos conduce a
constatar la perfecta relacion que se genera entre SCL y Maxximiza S.A., en donde la
Unica manera racional de incrementar sus ingresos surte sobre la base de una eliminacidn
por supuestas “razones de mercado” a los operadores actuales y futuros de minibuses,
desde que los mismos pueden llegar a ser competencia de los taxis, desde que son
elegidos por los pasajeros para servir viajes exclusivos, aduciendo del nimero que
conforma una familia y/o la cantidad de equipaje que transporta y que hacen a este medio
mas comodo que el automovil taxi; generdndose para la Via un perjuicio econdmico en su

gestion desde que el minibls por su estructura fisica equivale en nlmero de pasajercs /.

transportados, desde cuatro hasta ocho taxis.
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