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Este articulo estudia el efecto de los subsidios a la exportacion sobre las decisiones de organizacion interna de
la empresa, concretamente sobre la decision de delegar ventas en un distribuidor independiente. El modelo
abunda en la interrelacion existente entre la politica comercial y la politica de competencia. En el contexto de
un duopolio a la Brander y Spencer (1985), se demuestra que los subsidios a la exportacién armonizan los inte-
reses privados y sociales. Primero, sirven para eliminar un problema de dilema del prisionero; segundo, juegan

el papel de incentivos a las ventas.
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1. Introduccién

La mayoria de los trabajos de economia internacional no han
considerado el hecho de que las decisiones empresariales se
toman en un marco de relaciones jerarquicas. En este articulo
se estudia el efecto de los subsidios a la exportacion sobre las
decisiones de organizacion interna de la empresa, concretamen-
te sobre la decision de delegar ventas en un distribuidor inde-
pendiente.

Zeile (1993) documenta una tendencia actual de muchas
empresas exportadoras al mercado norteamericano. Dichas
empresas utilizan redes de venta directa para controlar la
comercializacion y distribucién de sus productos. De hecho,
tales decisiones parecen formar parte de una estrategia de mas
largo plazo consistente en la posterior apertura de plantas de

* Departamento de Analisis Econémico. Universidad de Valencia.

produccion. Para resaltar ain mas la importancia de las relacio-
nes verticales en un contexto internacional, reparese en que
aquellos paises con abundancia de alguna materia prima a
menudo restringen sus exportaciones en un afan por potenciar
la produccioén local.!

La literatura tradicional sobre politica comercial, desarrollada
en un contexto de mercados competitivos, no encuentra razones
tedricas para la utilizacién de los subsidios a la exportacion: la
intervencion no es una politica 6ptima para pequefias economias
abiertas y, ademas, las exportaciones deberian gravarse si la eco-

1 Un ejemplo relativamente reciente es el referente a la industria japonesa de
ordenadores. Esta industria, con el apoyo de las autoridades gubernamentales,
decidi6 limitar las exportaciones de semiconductores DRAM. Como la industria
japonesa controlaba en torno al 80 por 100 del mercado mundial de semicon-
ductores, dicha medida elevé el precio mundial de estos productos. En conse-
cuencia, y debido al aumento de costes experimentado por sus competidores
norteamericanos, las exportaciones japonesas de ordenadores aumentaron.
Empresas verticalmente integradas, como Toshiba y NEC, vieron crecer sus
beneficios tanto en el mercado de semiconductores, como en el de ordenadores.
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nomia puede modificar los términos de intercambio. Sin embar-
go, los paises, sin distincion, intervienen y las exportaciones se
subsidian. Estas observaciones han encontrado justificacion ted-
rica con el desarrollo, desde finales de los afios setenta, de la
nueva teoria del comercio internacional. Esta literatura se funda-
menta en los modelos de organizacion industrial, elaborada bajo
supuestos de competencia imperfecta, y utiliza, por tanto, el ins-
trumental analitico de la teoria de juegos.

El trabajo pionero de Brander y Spencer (1985) ilustré el
argumento mas conocido, y que de hecho suscité no pocas criti-
cas, acerca de la politica comercial estratégica. Dos empresas,
situadas en dos paises distintos, exportan a un tercer mercado y
compiten mediante la eleccion de la variable estratégica «canti-
dades». Los gobiernos eligen simultanea e independientemente
los subsidios unitarios a la exportacion, eleccion previa a la
competencia entre los duopolistas. Un gobierno, mediante la
eleccion de un subsidio positivo, consigue efectivamente dismi-
nuir el coste marginal de produccion de su empresa. El nivel
optimo de subsidio permite a la empresa alcanzar mayor cuota
de mercado y obtener los beneficios de lider de Stackelberg
(véase el Gréfico 1).2

La conclusidn es que la politica comercial puede responder a
motivos estratégicos. En particular, los subsidios a la exporta-
cién pueden desplazar beneficios de una empresa a otra. Este
efecto de desplazamiento de los beneficios es posible en tanto en
cuanto los gobiernos juegan antes de que las empresas compi-
tan en el mercado. El caracter publico e irreversible de la inter-
vencion le otorga valor de compromiso. Pero, claro, el otro
gobierno también tiene un incentivo unilateral a intervenir por
lo que el equilibrio final alcanzado es mas competitivo que un
equilibrio de Cournot estindar; existe un problema de dilema
del prisionero, pues los niveles de hienestar de ambos paises
aumentarian con la colaboracién.

2 El punto N denota el equilibrio de Cournot estandar sin intervencién. La
eleccion de un subsidio unitario a la exportacién positivo por parte del
gobierno A queda reflejado por un desplazamiento hacia fuera de la curva
de reaccion de la empresa A. El equilibrio correspondiente es el equilibrio de
Stackelberg, sefialado por el punto S.

GRAFICO 1

EL VALOR DE COMPROMISO:
ILUSTRACION EN EL ESPACIO DE CURVAS
DE REACCION CON COMPETENCIA
EN CANTIDADES

%

Curva de reaccion de
la empresa A

Curva de reaccion
de la empresa B

Aa

Debe sefialarse que, al no poder afirmar que exista la teoria
del oligopolio, las conclusiones de politica comercial que se
derivan pueden modificarse al variar los supuestos del modelo,
léase, entre otros, la variable estratégica en que compiten las
empresas, la estructura de oligopolio y la naturaleza del juego
entre empresas o entre gobiernos. Asi, Eaton y Grossman
(1986) demuestran que si los duopolistas compiten a la Ber-
trand, la politica comercial dptima requiere gravar las exporta-
ciones. Ambos gobiernos intervienen colocando un impuesto
y, aunque no hay efecto desplazamiento de los beneficios, la
politica comercial sirve prop6sitos estratégicos pues se produ-
cen ganancias para los duopolistas a costa de los consumido-
res. De hecho, el incentivo a gravar las exportaciones se
refuerza si hay mas de una empresa exportadora en alguno de
los dos paises. Con industrias oligopolisticas en ambos paises,
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ambos gobiernos intervienen de tal modo que las exportacio-
nes del oligopolio menos concentrado se gravan y, en cambio,
se subsidian las exportaciones del oligopolio mas concentrado
(Dixit, 1984).

Puede concluirse que los argumentos para el uso estratégico de
los subsidios a la exportacién son muy fragiles. Un cambio en la
secuencia temporal del juego permite encontrar algunos casos
favorables al uso de subsidios a la exportacién. Carmichael (1987)
y Gruenspecht (1988) suponen competencia en precios, pero el
nivel del subsidio se determina con posterioridad a la firma del
contrato de exportacion. Nuevamente se obtienen subsidios positi-
VOS aungue en un contexto de competencia a la Bertrand. En un
modelo en el que la decision de subsidiar antes o después de que
se produzca la competencia entre empresas se determina enddge-
namente, Neary (1991) demuestra que los subsidios a la exporta-
cion no son Gptimos en un contexto de competencia en precios;
reivindica los resultados de Eaton y Grossman (1986).

Esta breve digresion tedrica no es baladi, pues conviene
recordar que los subsidios a la exportacion —excepto para el
caso de productos agricolas— estan prohibidos por el GATT,
actual Organizacion Mundial del Comercio. En realidad, la dis-
cusion anterior pone de manifiesto los fuertes incentivos que
tienen los gobiernos a intervenir alterando la intensidad de la
competencia. De hecho, nos conduce a los conflictos y/o com-
plementariedades entre politicas microecondmicas. El objetivo
actual de la politica comercial, en un sentido amplio, es el avan-
ce sistemético hacia situaciones de libre comercio. Por otro
lado, la politica de competencia lucha por evitar la monopoliza-
cion, la colusion y cualesquiera otras practicas restrictivas de la
competencia.® Precisamente el analisis de las relaciones verti-
cales, junto con la utilizacién de clausulas de restriccion verti-
cal, pertenece al &mbito de la politica de competencia. Normal-
mente, la intervencidn comercial contravendra objetivos de
politica de competencia. Esto no hace sino recomendar la pro-

3 Aungue quizd no menos importante, la politica industrial, encargada de
aspectos relativos a fallos de mercado y ajustes estructurales, queda supedita-
da a la politica de competencia en el marco del Tratado de Amsterdam.

fundizacion en el estudio de politicas comerciales en un contex-
to de relaciones verticales.

Un canal de distribucion queda definido por un productor y al
menos un distribuidor en quien se delegan las ventas. Dicho
canal esta integrado si el productor es el agente que determina
el precio final de venta del producto. En cambio, el canal esta
separado si la capacidad para fijar el precio reside en el distribui-
dor o distribuidores (delegacion de ventas). Los primeros traba-
jos en la literatura sobre delegacion estratégica estudian qué
canales eligen los productores, esto es, si se obtienen equili-
brios con integracion o con separacion. El principal problema
que se suscita es el de la coincidencia o0 no de intereses dentro
de la misma organizacion. En una estructura de oligopolio, Vic-
kers (1985) demostrd que dichos intereses coincidiran solamen-
te en ciertos casos y que, ademas, cada productor tiene un
incentivo unilateral a delegar ventas en un distribuidor indepen-
diente. Sin embargo, la delegacién desemboca en una mayor
competencia y en un problema de dilema del prisionero. Se
puede recurrir de nuevo al Gréfico 1. La curva de reaccion de la
empresa A, que utiliza un distribuidor, se desplaza hacia fuera
capturando mayor cuota de mercado; la empresa B también
decide utilizar un distribuidor.

La conclusién del trabajo de Vickers (1985) depende del tipo de
contrato entre cada productor y su distribuidor, de que los contra-
tos sean observables e irreversibles, y de que la competencia sea
en cantidades. El contrato estudiado es una tarifa en dos partes
consistente en una cuota fija y una parte variable segun la produc-
cion vendida. Bonanno y Vickers (1988) demuestran en un duo-
polio diferenciado y con competencia en precios que, aunque
existen incentivos unilaterales a la delegacion de ventas, ésta no
es perjudicial para los productores, esto es, no hay situacion de
dilema del prisionero. La separacion induce un comportamiento

4 Recientemente, la Comisioén ha publicado un Green Paper on Vertical
Restraints (enero de 1997). Aunque los modelos teéricos que pueden cons-
truirse son diversos y los nombres que pueden tomar las clausulas de restric-
cién vertical son variados, el énfasis debe ponerse en el efecto de dichas
clausulas sobre la intensidad de la competencia, sea rivalidad dentro de la
marca o sea rivalidad entre marcas.
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menos agresivo por parte del rival disminuyendo la intensidad de
la competencia.* Estos resultados son igualmente validos para el
caso de relaciones verticales entre propietario y gerente en tanto
en cuanto se verifiquen las condiciones antes mencionadas
(véase Fershtman y Judd, 1987; Sklivas, 1987). Recientemente,
Irmen (1998) ofrece una revision de la literatura sobre relaciones
verticales y el valor de compromiso realmente notable. Conclu-
yendo, la separacion o delegacion de ventas combinada con una
tarifa en dos partes puede ser una decision estratégica provecho-
sa. Esto es asi dado el valor de compromiso asociado a contratos
que son publicos e irreversibles.®

Existen algunas contribuciones que si tienen en cuenta
relaciones de tipo vertical en un contexto de oligopolio inter-
nacional, como por ejemplo los articulos de Brander y Spen-
cer (1988), Das (1997), Horn et al. (1995), Moner-Colonques
(1997) y Spencer y Jones (1992). Todos ellos suponen la exis-
tencia de relaciones verticales; ninguno de ellos considera
enddgena la decision de delegar ventas en un oligopolio inter-
nacional. Este articulo considera el papel de los subsidios a
la exportacion en un juego con varias etapas en el que los
duopolistas deciden la posible delegacion de ventas en un
distribuidor independiente. Los subsidios a la exportacion
pueden servir: a) para desplazar beneficios (por ejemplo,
Brander y Spencer, 1985); b) para promover la concentracion
en industrias verticalmente relacionadas (por ejemplo, Vena-
bles, 1996); ¢) como instrumentos que sefializan la competiti-
vidad de las empresas (por ejemplo, Collie y Hviid, 1993); d)
para facilitar la cooperacion o colusién (por ejemplo, Gruens-
pecht, 1988); e) e incluso pueden guardar una cierta equiva-
lencia con politicas de subsidios a la 1+D (por ejemplo, Spen-
cer y Brander, 1983). Aqui se identifican dos funciones
adicionales: primero, eliminan un problema de dilema del pri-
sionero, un resultado bastante comdn en la literatura sobre

5 Obsérvese que una tarifa en dos partes se considera como una restriccion
vertical, pues la cuota fija sirve para transferir rentas desde el distribuidor al
productor. Ademas, se esta considerando una clausula de exclusividad,
mutua pues cada productor Unicamente delega ventas en un distribuidor y
éste solo comercializa el bien de un productor.

delegacion estratégica y, segundo, juegan el papel de incenti-
vos a las ventas en estructuras verticales.

El articulo se organiza del siguiente modo. En el siguiente
apartado describiremos el modelo tedrico. A continuacion se
presenta el equilibrio del juego sin y con subsidios a la exporta-
cion. Elarticulo finaliza con unas breves conclusiones.

2. El modelo

Consideremos un modelo a la Brander y Spencer (1985)
para concentrarnos exclusivamente en motivos estratégicos.
Las empresas, 1y 2, estan situadas en paises distintos y
exportan su produccion a un tercer mercado. EI comporta-
miento de dichas empresas se modeliza como un sencillo duo-
polio de Cournot con producto homogéneo. Por motivos de
exposicion, se supondra una demanda (inversa) lineal y cos-
tes marginales constantes. Se va a estudiar el efecto de los
subsidios a la exportacion sobre la eleccion de la organizacion
interna de las empresas.

De hecho, estamos interesados en la solucion —equilibrio
perfecto en subjuegos— del siguiente juego en tres etapas.
En la primera etapa los gobiernos deciden simultanea e inde-
pendientemente los subsidios a la exportacién. El valor de
los subsidios es conocimiento comdn antes de que tenga
lugar la segunda etapa en la que cada empresa decide, simul-
tanea e independientemente, entre integracidn o separacion.
Si elige separacion (delegacion de ventas) también fija los
términos de pago, esto es, la cuota fija y el precio al detalle.
Todas estas elecciones son conocimiento comln antes de
que los duopolistas compitan en cantidades en la Gltima etapa
del juego. Cada productor solamente puede contratar a un
distribuidor y éste solamente vende el output de un produc-
tor. Para establecer conclusiones, se comparard el equilibrio
perfecto en subjuegos del juego sin y con subsidios a la
exportacion.

Para una demanda inversa P = a - bq, - bg,, donde g; denota la
cantidad correspondiente a la empresa i, i = 1,2, costes margi-
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nales ¢, y una tarifa en dos partes, siendo F, la cuota fija y w, el
precio al detalle, las expresiones de los pagos o beneficios de
cada productor, [T, y distribuidor, [T°, se escriben como:
P=(w;-c)g;+F;;  MP=(a-bg,-ba,-w) g =F =12 [1]
Los superindices P y D se refieren a productor y distribuidor,
respectivamente. El productor establece, en equilibrio, una
cuota fija igual a los beneficios del distribuidor. De este modo,
los pagos del productor recogen directamente los pagos de la
estructura vertical. En el caso de integracion se tiene que resol-
ver un duopolio de Cournot estandar. En los casos asimétricos
de eleccion (integracion, separacion), la competencia en canti-
dades en la tercera etapa del juego se produce entre un produc-
tor y un distribuidor de modo que se resuelve un duopolio con
distintos costes marginales.
En el caso en que se utilicen subsidios a la exportacion, los

pagos, a los que afadimos los del gobierno, G;, se convierten en:

M= -c+s)q+F;
G; =T~ sg;

M= (a-bhqg, -bg, -w)qg =F
i .(_ ql qZ |) ql i [2]
i=1.2

donde s; denota el subsidio unitario a la exportacion.
3. Subsidios a la exportacion y tarifas en dos partes

Veamos primero el juego sin subsidios a la exportacién. Se
resuelven los subjuegos correspondientes para escribir los pagos
de cada celda del juego en forma normal recogido en el Esquema
1. Todos los pagos estan multiplicados por A = (a - ¢)?/b.

El equilibrio de Nash del juego es (separacion, separacion);
el precio al detalle de equilibrio es menor que el coste margi-
nal de produccion; la delegacion de ventas es individualmente
provechosa pero no lo es colectivamente, hay un dilema del
prisionero. Este resultado aparece en Vickers (1985, pp. 146).
Irmen (1998, pp. 343) sefiala que este resultado se verifica
siempre que las variables en la dltima etapa del juego sean
sustitutos estratégicos, es decir, el beneficio marginal de una

ESQUEMA 1

JUEGO DE LOS PRODUCTORES
SIN SUBSIDIOS A LA EXPORTACION
(El equilibrio de Nash
es separacion, separacion)

P,/P, Integracion Separacion
INtegracion..........cccvveeeeeeiiiiiiieeeee e A1 11 .06 .13
Separacion .........cccceevveeririieeneeeens .13 .06 .08 .08

empresa varia positivamente con aumentos en el nivel de la
variable elegida por el rival. El efecto estratégico de la delega-
cién radica en que la mejor eleccién por parte de un produc-
tor es contratar a un distribuidor, dado que el productor rival
no delega ventas. El productor induce un mayor esfuerzo ven-
dedor sobre su distribuidor fijando un precio al detalle menor
que el coste marginal, que no es sino el coste del productor
rival. La curva de reaccion de la empresa que delega ventas
se desplaza hacia fuera, capturando mayor cuota de mercado
(véase el Gréfico 1). Esto es, la separacién induce un compor-
tamiento més agresivo en el mercado que la integracion. Los
beneficios obtenidos por el distribuidor son transferidos a
continuacion al productor a través de la cuota fija. Como el
productor rival opera del mismo modo, se concluye que la
delegacion de ventas es provechosa individualmente. Colecti-
vamente seria preferible la integracion, con la que ambos pro-
ductores obtendrian mayores pagos. Logicamente, al ser mas
competitivo el equilibrio resultante, los consumidores mejo-
ran pues el precio es menor.

Consideremos ahora el juego en el que los gobiernos utili-
zan subsidios a la exportacion. Procediendo de un modo simi-
lar, se tiene que resolver el juego cuyos pagos aparecen en el
Esquema 2.

Asi, los pagos correspondientes a la celda en que ambas
empresas eligen integracion no son méas que los obtenidos por
Brander y Spencer (1985), que es la estructura supuesta en su
modelo. En el juego que aqui se presenta, la decision sobre inte-
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gracion y delegacion es enddgena y los subsidios a la exporta-
cion pueden modificarla. De hecho, el equilibrio de Nash de la
figura tres es (Integracion, Integracion), con lo que, respecto
del caso anterior, se concluye que los subsidios a la exportacion
eliminan el problema de dilema del prisionero. En realidad, los
subsidios a la exportacion han actuado favorablemente tanto
para las empresas como socialmente. Queda reivindicado el
resultado de Brander y Spencer (1985) en un contexto en el que
las empresas pueden decidir su estructura organizativa.

Para comprender mejor por qué la politica comercial estraté-
gica en forma de subsidios incentiva la integracion, es oportuno
analizar qué ocurre en las celdas asimétricas. El gobierno cuya
empresa elige separacion fija un subsidio igual a cero mientras
que el gobierno cuya empresa elige integracion fija un subsidio
a la exportacion positivo. En otras palabras, los efectos estraté-
gicos asociados a la politica comercial y a la delegacion de ven-
tas no se acumulan. De hecho, el primero de ellos es el que
domina desde el punto de vista de la empresa.

Ahora es licito preguntarse hasta qué punto son vélidas las
conclusiones anteriores. Se ha analizado también el caso de con-
tratos lineales, esto es, que incluyan solamente el precio al deta-
lle. Ambos duopolistas eligen integracion en el equilibrio de
Nash del juego sin subsidios, resultado que corresponde a un
dilema del prisionero. Los subsidios a la exportacion incentivan
la delegacion de ventas eliminando, de nuevo, el problema de
dilema del prisionero. De hecho, esta propiedad de la politica
comercial estratégica se mantiene en tanto en cuanto las varia-
bles de eleccidn en la Gltima etapa del juego sean sustitutos
estratégicos.

Supongamos que las empresas estdn compuestas por una
estructura productor-distribuidor. En este contexto, ;tienen los
gobiernos un incentivo unilateral a intervenir? La respuesta es
afirmativa; los subsidios a la exportacion llevan a cabo el efecto
desplazamiento de beneficios ya mencionado. Concretamente, el
nivel de los subsidios es menor que en el caso de empresas inte-
gradas. Antes de finalizar, reparese en que la posibilidad de
implementar un determinado tipo de contrato depende de que
los productores puedan observar o no tanto las cantidades vendi-

ESQUEMA 2

JUEGO DE LOS PRODUCTORES
CON SUBSIDIOS A LA EXPORTACION.
(El equilibrio de Nash
es integracion, integracion)

P./P, Integracion Separacion
INtegracion..........cccvveeeeeeiiiiiieeeeee s .16 .16 .25 .06
Separacion .........cccceeveerieiieeiee .06 .25 .09 .09

das como los beneficios del distribuidor. Si solamente pueden
verificar los beneficios, entonces el productor solamente puede
colocar una cuota fija a su distribuidor. EI modelo propuesto per-
mite distinguir entre un subsidio a la produccion y un subsidio a
las ventas. Pues bien, no es dificil comprobar que el subsidio de
equilibrio fijado por los gobiernos es igual al precio al detalle de
equilibrio cuando no se utilizan subsidios. Se concluye que, en
este escenario, los subsidios a la exportacién juegan el papel de
incentivos a las ventas. Recuérdese que los precios al detalle sir-
ven para controlar la intensidad de la competencia mientras que
las cuotas fijas extraen beneficios de los distribuidores.

4. Conclusiones

Esta ampliamente aceptado que subsidiar las exportaciones
es, de uno u otro modo, injusto. No es menos cierto que en un
contexto de oligopolio los gobiernos tienen fuertes incentivos a
intervenir, en un intento por mejorar la posicion estratégica,
competitiva, de sus empresas. El papel desempefiado por los
subsidios a la exportacion es muy variado y existen algunas con-
tribuciones que consideran relaciones verticales en un oligo-
polio internacional. Sin embargo, y por lo que conocemos, nues-
tro modelo es el primer trabajo que ha analizado el efecto de los
subsidios a la exportacién sobre la decision de las empresas
entre integracion o separacion. Desde un punto de vista teorico,
los subsidios a la exportacion eliminan un problema de dilema
del prisionero. Ademas, y en un contexto de estructura produc-
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tor-distribuidor, los subsidios a la exportacion juegan el papel de
incentivos a las ventas.

Ldgicamente, el modelo podria extenderse a consideraciones
de diferenciacion de producto, competencia en precios, estruc-
turas de oligopolio, y otros contratos, incluyendo posiblemente
distintas clausulas de restriccion vertical. En realidad, nuestro
propésito no ha sido otro que el de motivar el andlisis de la inte-
rrelacion entre politicas microecondmicas, la politica comercial
y la politica de competencia, de sus conflictos y también de sus
complementariedades. Existe la tentacion de utilizar estas politi-
cas como sustitutivas, especialmente en lo relativo a medidas
anti-dumping, para asf favorecer a las empresas nacionales. Por
otro lado, una mayor permisibilidad hacia las importaciones dis-
minuye la necesidad de control de la competencia. Los intere-
santes resultados obtenidos sugieren precisamente la profundi-
zacion en esta linea de investigacion.
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