ESTUDIO

DESREGULACION Y COMPETENCIA
EN EL MERCADO DE LA GASOLINA®

Rodrigo Fuentes, Ricardo Paredesy Jaime Vatter

Este articulo analiza el grado de competencia en €l mercado de la
gasolina en Chile a partir de 1978, afio en que comenzo su proceso
de desregulacion. Como es sabido, el consumidor final no gozarade
los beneficios de la libre competencia si ésta no se produce en una
de |as etapas de la cadena de produccién.

En particular, en este trabajo se examinan las posibles limitaciones
legales, estructurales y de conducta que pueden afectar, en los
distintos niveles, la libre entrada de empresas en el mercado de la
gasolina —el més cuestionado dentro de los combustibles liqui-
dos—.

De este estudio se desprende que la evaluacion de las politicas no
debe concentrarse en la competitividad de minoristas ni en las
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relaciones contractuales de éstos con los mayoristas, sino en las
etapas previasy en los factores que limitan laimportacion, especial-
mente el transporte.

1. Introduccién

EI mercado de los combustibles estuvo en Chile altamente regu-
lado en €l pasado, siendo objeto de una concesion que el Estado de Chile
habia otorgado a tres empresas distribuidoras. Copec, Shell y Esso. A
partir de 1978, sin embargo, € mercado se liberalizd, teniendo especial
relevancia la desregulacion de los precios y la libre importacién de com-
bustibles.

Un andlisis preliminar de la estructura de mercado indica que los
cambios legales han jugado un papel importante en el ingreso de nuevas
firmas. Sin embargo, existe la legitima duda, manifestada en reiteradas
denuncias alas Comisiones Antimonopolio, de si efectivamente laliberali-
zacion del mercado se tradujo en mayor competencia. Tales denuncias se
basan en el hecho que, posterior a ingreso de nuevos distribuidores a
comienzos de los ochenta, la mayoria de éstos fueron reabsorbidos por las
companias tradicionales, produciéndose simultdneamente un significativo
aumento en los margenes de comercializacion. Asi, se plantea que la com-
petencia es reducida, que se perjudica especialmente a los distribuidores
minoristas, que los distribuidores mayoristas se coluden, que los consumi-
dores no se benefician y que, en definitiva, el mercado debiera tener un
grado mayor de regulacion.

En este trabajo se analizan los factores que afectan, en sus distintas
etapas de produccion, € grado de competencia en el mercado de la gasoli-
na, que es el mas cuestionado dentro de los combustibles liquidos. Como
es sabido, si en una de las etapas de la cadena de produccién no se produce
competencia, €l consumidor final no gozara de los beneficios de ella. Para
este fin se analizan las posibles limitaciones legales, estructurales y de
conducta que pueden afectar la libre entrada de empresas en las distintas
etapas productivas y, por ende, e grado de competencia en el sector.
Necesario resulta, por lo tanto, describir las distintas etapas del proceso
productivo que se presentan en el Grafico N° 1. Como se observa en dicho
gréfico, la cadena productiva parte en la extraccion del petrleo y termina
en los consumidores finales. En este proceso intervienen empresas estata-
les (Enap, RPC, Petrox) y privadas (Copec, Esso, Shell, etc.)
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GRAFICON° 1
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En la seccion siguiente se describe brevemente el proceso de
desregulacion del sector. En la tercera se analiza la etapa de distribucion
mayorista, otorgando especial atencion a la posibilidad de que la libre
importacion de combustibles opere como un mecanismo que permita una
mayor competencia. En la cuarta seccion se estudian las relaciones con-
tractual es entre mayoristas y minoristas (estaciones de servicio). El andlisis
de los contratos entre estos dos agentes permite comprender laformaen la
cual operael negocioy s éste esfunciona alareduccion de competenciay
alas précticas colusivas o, por €l contrario, a aumento de la eficiencia. En
la quinta seccion se analiza la evolucion reciente que se ha producido en €l
mercado respecto del comportamiento de los precios, mérgenes y partici-
pacion relativa de las empresas. En la Ultima seccién se presentan las
conclusiones y recomendaciones de politica.

2. Desregulacion del mercado

Un aspecto determinante de la entrada y, por ende, del grado de
competencia potencial en una industria esta dado por la legislacion. Sobre
ella cabe sefialar que hasta 1973 la industria de los combustibles estaba
fuertemente regulada. La exploracion, produccién y refinacién de hidrocar-
buros, por norma legal, solo podia ser gjercida por €l Estado através de la
Empresa Nacional de Petréleos (Enap). Ademas, la empresa estatal, fuera
de sus actividades empresariales, erala encargada de gjecutar €l rol norma-
tivo propio de un organismo del gobierno central. La importacion y
comercializacion de los derivados del petrdleo estaba sujeta a un total
control estatal, inhibiéndose asi toda posibilidad de competencia.

En 1975 fueron derogadas todas las condiciones de exclusividad del
Estado para refinar, permitiéndose que cualquier persona o empresa parti-
cular pudiera operar instalaciones de este tipo en el pais, cumpliendo sélo
normas generales. En 1978 se establecié la libre importacion de petréleo y
sus derivados, debiendo los importadores cumplir sélo las condiciones
generales aplicables ala actividad. Ese mismo afio se derogaron |as dispo-
siciones que impedian lalibre entrada de nuevas empresas ala distribucion
mayorista y minorista de derivados del petrdleo y se establecieron reglas
para operar en el sector con exigencias, practicamente, equivaentes a las
regueridas en cualquier actividad industrial. Asimismo, en 1978 se estable-
cio la libertad de precios para casi todos los derivados del petréleo. En
definitiva, desde ese afio existe en Chile libertad de precios para el petréleo
y sus derivados, asi como libertad para su importacién, refinacion y distri-
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bucién. El fundamento de esta politica es que, permitiéndose las importa-
ciones de petréleo, los precios de los combustibles tendrian que tender a
ser competitivos.

En forma esquemdtica, se puede sefidar que a partir de 1978 se

introdujeron los siguientes cambios legales, institucionales y operacionales
en el sector:

i)

v)

Vi)

vii)

Libertad de precios para todos los derivados del petréleo (sdlo a
través de unaley es posible fijar precios a estos productos).
Derogacion de la exclusividad del Estado para refinar, permitiéndo-
se que cualquier empresa pueda operar instalaciones de este tipo,
cumpliendo s6lo normas técnicas.

Establecimiento de lalibertad de importacién de petrdleo crudo y de
sus derivados, debiendo |os interesados cumplir sélo con las condi-
ciones generales aplicables a cual quier importacion de productos.
Derogacion de las restricciones legales que impedian, desde 1964,
la entrada de nuevas empresas distribuidoras mayoristas de combus-
tibles, y eliminacion de las regulaciones que determinaban que solo
bajo expresa autorizacién del Estado se podian instalar nuevas esta-
ciones de servicio de combustibles en un determinado lugar. A
partir de 1978, cualquier empresa puede transportar y distribuir
combustibles cumpliendo s6lo normas generales de calidad y segu-
ridad.

Dictacion de normas generales de calidad y seguridad aplicables a
la distribucién de derivados del petréleo, responsabilizando de su
cumplimiento a propietario de la instalacion y no a la empresa
mayorista.

Derogacion de la obligacion para los distribuidores mayoristas de
combustibles (no asi para los importadores) en cuanto a mantener
un stock de seguridad promedio de 25 dias.

Acceso de empresas privadas a las instalaciones de almacenamiento
de propiedad de Enap, a través de arriendo de capacidad, a una
tarifa que no provoque distorsiones en el mediano plazo, vale decir,
en torno al costo de construir nuevas instalaciones.!

1 Las instalaciones existentes habian quedado con una importante capacidad ociosa

por efecto de la disminucién del consumo respecto a lo presupuestado en el momento de su
construccion, antes de 1973.
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3. Competencia a nivel de mayoristas

La desregulacion de precios, € término de las cuotas que regian
hasta el afio 1978 y la modificacién general del sector representaron signi-
ficativos avances para que la industria se tornara més competitiva. Sin
embargo, |la existencia de barreras econdmicas a la entrada, que constitu-
yen el medio mas claro para determinar la capacidad estructural del merca-
do de evitar précticas no competitivas, es algo que no sélo depende de las
normas legales, sino de laforma concretaen la cual se estructuray operael
mercado. El hecho de que la propiedad de todos |os yacimientos del paisy,
consecuentemente, la prospeccion y exploracion de ellos dependa del Esta-
do constituyen una potencial barrera a la entrada a esas etapas de produc-
cion. El Estado de Chile tiene la libertad de hacer uso de la atribucién que
le concede laley paralimitar o impedir €l acceso, y aungue ello no hasido
el caso en la Ultima década y media, ésta es la potencial barrera. Por su
parte, si bien las reformas legales permiten laincursion privada en la etapa
de refinacion, es poco probable que ello se materialice antes del afio 2002,
pues las predicciones de Enap indican que sélo ese afio seria rentable
realizar el proyecto de una nuevarefineria, existiendo por tanto componen-
tes de monopolio natural en larefinacion en Chile. Todo ello, junto con las
inversionesirreversibles que se deben realizar para materializar el proyecto
de una nuevarefineria? genera unareal barreraalaentrada.

No obstante lo anterior, desde el afio 1978 existe al menos la posibi-
lidad legal de importar combustibles refinados, o que reduce la posibilidad
para Enap de aprovechar el eventual poder monopdlico que le concede la
posesion de las refinerias. La posibilidad de importar combustibles es un
eventual freno a aprovechamiento monopdlico en lamedida que tal posibi-
lidad exista realmente. Entonces, conocer si la importacion de combusti-
bles es posible y aqué nivel, permite en esta etapa entender la naturalezay
dimensién de las barreras ala entrada.

3.1 Importacién
Los distribuidores que abastecen el consumo naciona y los grandes
consumidores industriales pueden optar entre recurrir al suministro de las

refinerias de Enap o comprar en €l exterior, segun les convenga, depen-
diendo del precio de paridad de importacion. Por este motivo, no es de

2 Véase “ Desarrollo de Refinerias de Enap”, mimeo, Enap, septiembre 1993.
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extrafar que laforma en la cual Enap fija sus precios haya sido fuente de
criticas, en el sentido que se podrian verificar préacticas que desalentarian,
en Ultimainstancia, laimportacion.®

La evidencia muestra que los porcentajes de participacion de Enap
en las importaciones totales en la década de los ochenta no baj6 de un 83
por ciento, llegando a estar cerca del 98 por ciento en los Ultimos afios.
Esto es consecuencia de que las importaciones de productos refinados
fueron muy bajas, no superando el 10 por ciento del consumo total en los
ultimos afios. Ello podria sugerir que el haber permitido las importaciones
no habria sido suficiente como para frenar un eventual poder monopdlico
de Enap.

Por otra parte, sin embargo, se puede plantear que dado que Enap
tiene capacidad de refinacion que le permite abastecer la demanda nacio-
nal, es evidente que reaccione bajando el precio cada vez gque se produzca
importacion de productos limpios, lo que, a su vez, puede ser simplemente
consecuencia de errores muy explicables en el respectivo calculo del precio
internacional. Asi, el alto porcentaje que tiene Enap en la importacion de
combustibles podria estar reflejando sélo una buena tecnol ogia de refinacién.
De hecho, y no obstante Kast (1983), no existen denuncias sobre un com-
portamiento sistematico de desaliento alaimportacion.

En sintesis, aunque por €l lado de la legislacion se provee de com-
petencia potencial, limitando el poder de Enap, no es evidente que ello se
haya materializado. Sin embargo, existiendo en la actualidad capacidad de
refinacion por parte de Enap, la ausencia de importacioén de productos
refinados es también lo que producira un mercado que opere en forma
competitiva. En consecuencia, la falta de importacion no permite por si
misma distinguir si en la actualidad el mercado opera eficientemente, por
lo que serequiere evidencia adicional para abordar esta pregunta.

3.2  Almacenamiento

Son varias las empresas que cuentan con almacenamiento propio, ya
sea para autoabastecimiento, como Codelco por ejemplo, o para la
comercializacion, en el caso de las distribuidoras mayoristas. Por otra parte,
Empresa Almacenadora de Combustibles Ltda. (Emalco), filial de Enap
creadael 9 de marzo de 1981, tuvo entre sus objetivos arrendar |a capaci dad

3 Paraun andlisis empirico de esta situacion, véase Kast (1983).



8 ESTUDIOS PUBLICOS

de los estanques, ya sea paralarecepcion o el amacenamiento de hidrocar-
buros, tanto a empresas filiales de Enap como a terceros. Asi, Emalco
permite que quienes deseen entrar al mercado no tengan necesariamente que
incurrir en los costos de inversion asociados a almacenamiento.

Unade las diferencias principal es entre | as distribuidoras que apare-
cieron con posterioridad a la liberalizacién del mercado (Gazpesa, Texaco,
Enex, Apex y Comar) vy las tradicionales (Copec, Esso y Shell) es que las
primeras, con laexcepcion de Comar, no poseen instal aciones de almacena-
miento propias, sino que operan sobre la base de arriendo de capacidad de
almacenamiento aEmal co. Por su parte, las compafiias di stribui doras mayo-
ristas tradicionales poseen instalaciones de almacenamiento de combusti-
blesalolargo del paisy terminales maritimos. Estal vez por ello que el tema
del almacenamiento ha sido tan crucial en la discusion de s es posible
mantener competencia en la industria. A su vez, ello ha dado lugar a un
debate sobre el tema del transporte. Juntos, almacenamiento y transporte,
constituyen etapas criticas para que exista real competencia en el mercado.

Aunque la capacidad media de arriendo de Emalco ha ido aumen-
tando, reduciendo € posible exceso de oferta que pudo existir en los afios
70y 80, existe todavia capacidad que permite €l ingreso de competidores
sin que éstos tengan que invertir necesariamente en capacidad de almace-
namiento propio. No obstante o anterior, un exceso de capacidad instalada
por parte de Emalco no es condicidn suficiente para que haya libertad de
entrada ala etapa de distribucion. Las restricciones contractual es juegan un
rol importante. Asi, por los servicios explicitos ofrecidos por Emalco, ésta
celebra contratos de almacenamiento y arriendo de terrenos dentro de sus
plantas, que incluyen ciertas normas cuestionables desde € punto de vista
delaentrada.

Existen basicamente tres modalidades de contrato: (i) de capacidad
fija (por mas de 8 meses), (ii) de capacidad estacional (entre 4 y 8 meses) y
(iii) de capacidad ocasional (30 dias). A su vez, se contemplan dos tipos de
cobros. unatarifa de almacenaje que es en funcion de la capacidad contra-
tada, que se cobra por mes anticipado y esigual paratodos los mayoristas,
y unatarifa de entrega. Latarifa de entrega depende de si serealizaen ida
de carguio o en oleoducto. Se establecen volimenes minimos de entrega
mensual a islas de carguio, de forma tal que entregas inferiores a los
volimenes minimos se facturan a los vol imenes efectivos.*

4 A comienzos de 1992 esa tarifa correspondia a $ 250 por m® para Maipl y
$ 350 por m® para la planta Linares. En esta dltima, el valor es mayor, ya que Enap operala
planta con personal propio paratodas las empresas distribuidoras.
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Una de las condiciones de los contratos es arrendar capacidad de
amacenamiento para a menos dos productos combustibles, en cantidades
superiores a 1.000 m? por cada uno de ellos, y una cantidad superior a 500
m?3 por cada producto adicional. Por otra parte, Emalco garantiza una
reserva adicional de capacidad de almacenamiento a los contratantes en un
volumen equivalente a las capacidades contratadas por cada producto, el
que no puede exceder de 2.000 m2. Para hacer uso de esta reserva, €
contratante debe dar aviso a Emalco con doce meses de anticipacion.

L as condiciones mencionadas tienden a favorecer a los distribuido-
res mayoristas y, evidentemente, limitalaimportacién de combustibles por
parte de los consumidores finales. Por otra parte, existen diferencias en los
contratos entre empresas mayoristas tradicionales y nuevas, 10 que reside
esencialmente en dos aspectos. Primero, cada empresa nueva que opta por
la alternativa de arrendar terreno a Emalco debe celebrar un contrato de
arriendo por un periodo de cinco o diez afios, solamente. El contrato de
amacenamiento debe durar 1o que dure el de arrendamiento, siendo la
generalidad una duracion de diez afios por parte de las nuevas compafias.
Los contratos de almacenamiento de las empresas tradicionales por su
parte han tenido una duracion que no ha superado los tres afios, lo que les
da una mayor flexibilidad.

La segunda diferencia entre distribuidores tradicionales y nuevos
esta dada por la tarifa de entrega a isla de carguio, que es cinco veces mas
ata que la tarifa de entrega por oleoducto, a lo que sélo acceden los
tradicionales. Una razén de la diferencia de ambas tarifas se debe a que
Emal co presta servicios diferentes en cada caso. Latarifade entregaenisla
de carguio toma en consideracion el valor de todos los servicios e infraes-
tructura prestados por Emalco a los usuarios (energia eléctrica, agua pota-
ble, proteccion contraincendios, calibracion de medidores, control de cali-
dad, servicios de vigilancia, etc.). Por otro lado, es evidente que los distri-
buidores tradicionales representan un menor riesgo para el negocio de
Emalco. Sin embargo, esta diferencia parece exceder las diferencias corres-
pondientes en los costos, |0 que representaria una barrera para los nuevos
distribuidores. En efecto, esto beneficiaria alas empresas tradicional es por
sobre las nuevas, ya que las primeras pueden recepcionar combustibles por
oleoductos en sus estanques y redlizar la distribucion desde sus propios
centros, no asi las nuevas que no cuentan con capacidad propia, debiendo
incurrir en un costo mayor.

En conclusion, en el proceso de almacenamiento se pueden distin-
guir ciertos factores que limitan el libre e igualitario acceso a esta etapa,
los cuales, a su vez, dificultan lalibre entrada al mercado de los combusti-
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bles. Entre los de mayor relevancia destacamos los contratos mas flexibles
para las empresas mayoristas tradicionales que paralas nuevasy las tarifas
de entrega del producto simultdneamente mayores en islas de carguio que
en oleoductos, o que repercute también en formadiferenciada alas empre-
sas tradicionalesy las nuevas.

3.3  Transporte

Tanto la refineria de Concén como la de Concepcion estén unidas
a Santiago a través de una red de 612 kms. de oleoductos. Mediante ellos,
se asegura el abastecimiento de productos refinados en la zona compren-
dida entre las ciudades de Concepcién y Valparaiso, en la cua se concen-
tra el 70 por ciento de la demanda nacional de productos refinados (es
decir, susceptibles de ser importados por las empresas mayoristas). El
resto del pais, salvo Magallanes, que produce para su consumo zonal, es
abastecido por via maritima o por camiones. A este nivel se transportan
productos refinados, tanto nacionales como importados. Desde las refine-
rias Petrox y RPC (ambas filiales de Enap), los productos limpios son
transportados por oleoductos —propiedad de la Sociedad Nacional de Oleo-
ductos Ltda. (Sonacol) y Petrox— hasta los centros de almacenamiento
arrendados a Emalco o a centros de almacenamiento de las empresas ma-
yoristas Copec, Esso, Shell, Comar.

En la etapa del transporte por oleoductos, Petrox, filial de Enap, es
la duefia del ducto Concepcidn-San Fernando. Por su parte, Sonacol, em-
presa que es poseida conjuntamente por Enap, Esso y Copec, es duefia y
administradora de los ductos de Salinas-Concon, San Fernando-Maipd y
Concoén-Maipu.

En esta etapa resulta de gran relevancia la propiedad y uso del
oleoducto. Evidentemente, en este tipo de transporte existe un poder
monopdlico determinado por las fuertes inversiones irreversibles en esta
estructura. La evidencia sobre €l proceso de transporte constituye una fase
critica en la que puede potenciarse el poder monopélico. En efecto, €l
oleoducto es el sistema més répido, seguro y expedito para el transporte de
productos. Llevar a cabo este proceso mediante camiones es muy dificil
por el gran volumen transportado. El poder monopdlico lo tendrian agui las
empresas propietarias de los oleoductos. Sin embargo, la obtencion de
rentas monopdlicas esta evidentemente acotada por la alternativa “trans-
porte en camién”. De este modo, la evidencia de precios similares por €l
uso del oleoducto al costo de realizar € proceso mediante camiones seria
sintoma de aprovechamiento monopdlico.
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CUADRON°1 PRECIOS DE TRANSPORTE POR OLEODUCTO (SONACOL) Y CAMION
(valores estimados de planta a planta)

Tramo Tarifa oleoducto Tarifacamion
(US$/md) (US$/m3)
Concon-Maipu 49 41
San Fernando-Maipu 4.2 4,2
Concén-Salinas 14 0,5
Salinas-Maipu 49 45

Fuente: Sonacol y Shell y entrevistas Asoc. de Duefios de Camiones de
Chile (estimado en marzo, 1992).

En el Cuadro N° 1 se puede apreciar una estimacién de los cobros
gue se hacen por transportar productos mediante oleoductosy por camién.
La tarifa de los ductos esta compuesta por una parte en délares y otra en
Unidades de Fomento. La tarifa que aparece en el cuadro corresponde al
costo total para los trayectos que se mencionan. Por otra parte, €l costo de
flete promedio por camion representativo es de US$ 0,016 por km., lo que
multiplicado por la distancia que debe recorrer €l vehiculo (vigje deiday
regreso) para trasladar los productos se llega a una estimacién gruesa del
costo de transporte por camién. Si el precio por camion aparece como
similar o superior a del transporte por oleoducto, reflgjard simplemente
que el precio del oleoducto se hace en consideracién al poder monopdlico
de la empresa.® De esa estimacion se observa que las tarifas por oleoducto
estén a niveles comparables y de ningin modo son sustancial mente inferio-
res alas cobradas por los camiones. Incluso para ciertos tramos la tarifa por
oleoducto pareciera mayor, lo que evidentemente no es sino €l reflejo delo
grueso de la estimacion. En conclusion, la informacion sugiere que las
tarifas de oleoductos no son significativamente inferiores a las de camio-
nes, por lo que considerando e hecho de que el costo marginal del trans-
porte por oleoducto es cercano a cero, ello parece sblo consistente con la
idea de que hay un aprovechamiento monopdlico en esta etapa del proceso.
Mas aun, ello se confirma cuando se tiene como referencia que en los
Estados Unidos, donde existe real competencia en el transporte, larelacion
de precios oleoducto-camién es aproximadamente 1 a 20.

5 El que la estimacion arroje valores superiores para el transporte por oleoducto
debe reflgjar fundamentalmente errores en la estimacion, y no que el transporte sea efectiva-
mente realizado por camiones.
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4. Relacion entre mayoristasy minoristas

En la seccion anterior se examind la primera etapa de la cadena
productiva del mercado de la gasolina. Esta se centra en la relacion entre
mayoristas y minoristas para determinar si los arreglos contractuales entre
ellos pueden afectar el grado de competencia. Ademaés, se analizan algunos
elementos comunes de |os contratos, que normalmente se asocian a actitu-
des anticompetitivas. Estos elementos han estado en el centro del debate
acerca del nivel de competencia de este sector. Se ha argumentado que la
mayor integracion vertical, en especial en Santiago, y las caracteristicas
restrictivas de los contratos son signos de que el mercado es poco competi-
tivo. Esta hipétesis es la que exploramos directamente en la presente sec-
cion.

4.1  Tiposde contratosy su evolucién

El andlisis de las relaciones contractuales entre mayoristas y mino-
ristas puede iluminar posibles comportamientos anticompetitivos que final-
mente afectan al consumidor. Sin embargo, en muchos casos estos contra-
tos son la consecuencia del alto grado de competencia, pues ayudan a
minimizar |os costos de agencia. En |os Ultimos afios ha existido un cambio
significativo de la composicion de los tipos de contratos entre mayoristas y
minoristas, de manera que es importante analizar las razones que explican
esta evolucion.

En el caso de larelacién mayorista-distribuidor aparece el problema
conocido como €l de agente-principal. Este problema surge cuando una
institucion (empresa, duefio, etc.) —el principal— requiere el concurso de
otra institucion (otra empresa, empleados, etc.) —agente— para lograr su
objetivo, por ejemplo, maximizar sus beneficios, cuando existen divergen-
cias de intereses entre el principal y el agente y problemas de informacion
referente a la observacion del esfuerzo que realiza el agente para lograr €l
objetivo impuesto por € principal.

En el caso que nos interesa, el distribuidor mayorista (principal)
reguiere de estaciones de servicio pararealizar sus ventas. El administrador
de dicha estacion (agente) puede ser empleado del mismo mayorista, de
una empresa distinta, o ser un empresario independiente. En cualquiera de
estos casos, €l problema es siempre el mismo: el principal desea que la
venta sea la adecuada, en términos de precio y cantidad, en cuanto a
maximizar ganancias paralograr su objetivo. Sin embargo, el agente puede
tener otros objetivos. En particular, para lograr € Optimo en precio y
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cantidad desde la perspectiva del principal, €l agente debera “esforzarse”
mas alla de lo que es su éptimo personal. Asi, los objetivos de ambos no
estén totalmente “alineados’. Ademas, s el esfuerzo no es totalmente
observable (o medible por alguna otra variable), entonces el cuadro de un
problema de agencia queda claro.®

Para resolver o0 minimizar €l costo de agencia, los contratos deben
ser restrictivos en varias dimensiones. Lo importante de entender es que
estas restricciones no son necesariamente anticompetitivas. Incluso més,
algunas restricciones son necesarias para mejorar la eficiencia de los mer-
cados. De acuerdo con Shepard (1993), el mayorista seleccionara un con-
trato con fuertes incentivos por ventas en la medida que el esfuerzo no
observable sea mas importante. Por otra parte, si |a medida de esfuerzo no
observable es menor, el mayorista preferird un contrato con controles di-
rectos. Como los puntos de ventas no son homogéneos, hay estaciones de
servicio que solo venden gasoling, otras tienen servicio de lavado y/o
mecanica, agunas tienen minimarkets, etc. En cada caso los problemas de
agencia son distintosy el contrato 6ptimo debera diferir también.

Por gemplo, vender gasolina no requiere el mismo esfuerzo de
parte del minorista que lavar el auto o hacer trabajos de mecanica. Por otra
parte, las ventas en un minimarket requieren relativamente mas esfuerzo no
observable. Ademas, el mayorista sdlo obtiene utilidades por las ventas de
combustibles, no por las ventas del minimarket o € lavado de vehiculos.
Como el minorista tiene un stock de esfuerzo que debe repartir entre las
distintas actividades, optara por dedicarles més esfuerzo a aquellas activi-
dades que le reportan més utilidad.

El mayorista desea que | as ventas sean |las adecuadas para su objeti-
vo, por lo que tanto el nivel de precio como el volumen de venta que
realice el minorista son de su interés. Si el minorista solo vende bencina,
entonces es bastante facil para el mayorista controlar la situacion.” No
requiere de mecanismos complicados de incentivos. Por otra parte, en la
medida que el minorista agrega productos con alto contenido de esfuerzo
no observable para su venta, el control directo se vuelve més costoso y
dificil de mangjar. Entonces, comienza a ser mas atractivo un sistema
basado en incentivos por ventas.

En definitiva, 1a existencia de un potencial de problemas de agencia
hace que haya incentivos, de ambas partes, para tener contratos que

6 Para mas detalles aplicados a esta industria, véase Shepard (1993).

7No obstante, incluso en este caso hay problemas asociados al posible engaio de
minoristas en cuanto a adulterar la calidad del combustible (cocktailes) y de entregar un
menor servicio.
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incentiven y procuren mantener niveles de esfuerzo que no se sustentarian
sin contratos.

a) Tipologia de los contratos

En Chile operan tres tipos de contratos entre mayoristas y minoris-
tas (distribuidores). En los tres tipos el mayorista coloca los surtidores y
estanques, existiendo ademas exclusividad, es decir, una estacion de servi-
cios solo puede vender |os productos de un mayorista.

En el contrato denominado de propietario, el distribuidor es el
duefio del lugar fisico donde se instala la estacién de servicio. El mayorista
y €l distribuidor firman un contrato de “distribucién” por €l cual e distri-
buidor se compromete a vender los productos del primero en exclusividad.
El mayorista da en comodato (sin cargo) los estanques y equipos a distri-
buidor para que realice esta labor. En este caso, los contratos son de largo
plazo (10 afios, por 1o general) y no hay un pago del distribuidor al mayo-
rista. La empresa mayorista se beneficia sdlo por asegurarse un punto de
venta. La politica de precios y de administracion del establecimiento es
fijada por €l distribuidor.

Un segundo tipo de contrato es el denominado de arrendatario,
donde el mayorista es e duefio del espacio fisico en que se instala la
estacion de servicio. En este caso, el mayorista da en arriendo el espacio
fisico a un distribuidor, firmando un contrato de “distribucion y arrenda-
miento”. Aqui, €l arrendamiento incluye los equipos necesarios para la
operacion de la estacién de servicio. En el pago mensual de arrendamiento
se incluye el derecho a uso de todos los equipos. El arrendatario tiene
libertad para fijar precios y administra el establecimiento. En la préctica,
este tipo de contrato es igual a de propietario pero con un pago fijo
mensual, preestablecido en el contrato.®

El tercer tipo de contrato es e de comisionista, €l que en algunos
casos corresponde a un contrato “accesorio”, es decir, uno que se puede
anexar a cualquiera de los contratos descritos, mientras que en otros casos
la estacién es operada por empleados del mayorista. Sin embargo, en
ambos casos se vende a comision, siendo el mayorista quien fija el precio
de venta y el distribuidor quien vende los productos “por cuenta 'y en
representacion” del mayorista. El pago al distribuidor queda establecido

8 Existe también una versién levemente distinta de este contrato, que es e de
subarrendatario. En este caso, todo operaigual a arrendatario, pero el mayorista es, a su
vez, arrendatario del lugar fisico donde seinstala la estacion de servicio.
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por contrato, siendo éste normalmente una fraccion de ladiferenciaentre el
precio adistribuidor y €l precio a publico.

b) Evolucion de la estructura de los contratos:
Chiley Area Metropolitana

Entre 1982, primer afio para el que se cuenta con datos relacionados
con laestructura del mercado minorista, y 1991 el nimero de estaciones de
servicio anivel nacional aumenté desde 676 a 1.233, 0 sea, un 82 por ciento.
En el Area Metropolitana este aumento fue desde 182 estaciones de servicio
en 1982 a 323 en 1991, esdecir, un 77 por ciento de aumento. Sin embargo,
como seve en el Cuadro N° 2, en el Area Metropolitana précticamente todo
el aumento se observé entre 1982 y 1985. De hecho, en 1982 |as estaciones
deservicio en el AreaMetropolitanarepresentaban un 27 por ciento del total
nacional, parasubir a 34 por ciento en 1985 y luego volver a 26 por ciento
en 1991.

Como se observa, ha existido una fuerte entrada de minoristas, la
que se visuaiza primero en e Area Metropolitana y luego en el resto del
pais. También se aprecia que el nimero de comisionistas subié en forma
importante y que este aumento se observa en forma méas marcada en el
Area Metropolitana, en especial entre 1982y 1985.

CUADRON°2 TIPOS DE CONTRATO: CHILE'Y AREA METROPOLITANA

1982 1985 1991

Total Area Total Area Total Area
Chile Metrop.  Chile Metrop. Chile Metrop.

Propietarios 258 70 477 128 497 54
Arrendatarios 382 93 298 78 532 132
Comisionistas 36 19 152 112 204 137
Total 676 182 927 318 1.233 323

Fuente: Fiscalia Nacional Econémica.

Para intentar extraer informacion relativa a grado de competencia
del sector no basta con mirar la entrada de nuevos minoristas. También es
necesario ver cémo se relacionan ellos con los mayoristas. Asi, conviene
destacar que la Unica diferencia entre contratos de propietarios y arrendata-
rios es el pago del arriendo y cémo, por la exclusiva via del pago de un
arriendo (un pago fijo), no es factible obligar a los minoristas a seguir
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alguna politica de precios especifica. Si se quiere inferir algo respecto del
nivel de competencia asociado a la integracion vertical, se debe mirar la
cantidad de comisionistas. En este caso pudieran darse condiciones, al
menos tedricas, donde un mayor nivel de integracion vertical pudiese redu-
cir lacompetencia.®

Si se observalaimportanciarelativa de los distintos tipos de contra-
tos, se tiene que la participacion de los comisionistas crecio entre 1982 y
1991 desde un 5,3 por ciento hasta un 16,6 por ciento en Chile (Grafico
Ne 2) y desde 10,4 a un 42,4 por ciento en e Area Metropolitana (Gréfico
N° 3). Esto indica que es en esta region donde se ha observado con fuerza
este movimiento hacia la estructura de comisionistas.

Sin embargo, €llo no es, por si mismo, indicativo de un menor nivel
de competencia. En primer lugar, pueden existir razones de eficiencia que
inducen a las firmas a moverse a este tipo de contrato, sobre lo que
volveremos més adelante. En segundo lugar, se tiene que el Area Metropo-
litana es la zona en donde mas marcadamente se ha dado este fenébmeno y
es precisamente aqui donde los precios al consumidor son menores.

Sobre la base de lo anterior, se debe analizar la evolucion de los
contratos, en particular, el aumento de comisionistas y la diferencia de
éstos entre el Area Metropolitana'y €l resto del pais, para asi explorar las
razones que determinan dicha evolucion. La simple observacion indica que
las caracteristicas de las estaciones de servicio en Santiago difieren de las
del resto del pais. Existen mas servicios anexos en Santiago, es decir, mas
estaciones de servicio con lavado, mecanica, minimarkets, etc.'® En éstas,
de acuerdo con Shepard (1993), hay mas caracteristicas que €l principal
(mayorista) no puede observar del agente (distribuidor) y que afectan sus
beneficios.

Si bien escierto que, en €l caso delos comisionistas, el mayoristafija
el precio deventaal determinar quelagananciadel minoristaesunafraccion
delasventas, |0 estariainduciendo a comportarse 6ptimamente. Es decir, es
concordante con estateoriaen cuanto aque aestosdistribuidores selesdéla
bencinaen consignacién precisamente parareducir €l problemade agenciae
incentivar el esfuerzo. Ello explicaria, posiblemente, el aumento de los
comisionistas en €l periodo que se analiza. Entre 1982 y 1991 ha habido un
aumento en el costo del tiempo y un crecimiento delas grandes ciudades que

9 Aunque tales condiciones tienen sentido fundamentalmente en un contexto donde
parte de laindustria esté regulada, lo que no es vélido en este caso, es interesante seguir con
el andlisis.

10 Esto es en realidad vélido para todas las grandes ciudades. En ellas €l costo del
tiempo es mayor, con lo que estos servicios anexos son mas demandados que en ciudades
mas pequefias.
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han generado un aumento por |os servicios anexos que ofrecen las estacio-
nes de servicio. Lamayor integracion vertical no esindicativa de un menor
grado de competencia, pues es también consistente con la existencia de
contratos eficientes entre las partes que evolucionan ante cambios en el
medio en que se desenvuelve laindustria.

GRAFICO N°2 TIPOS DE CONTRATOSEN CHILE
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GRAFICON°3 TIPOS DE CONTRATOS EN AREA METROPOLITANA
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4.2  Elementos comunes en |los contratos

En esta parte analizaremos algunos elementos comunes de los con-
tratos: la exclusividad y el hecho de que sea el mayorista el duefio del
surtidor y del estanque. Lavision implicitaen las denuncias realizadas ante
los organismos antimonopolios es que ello reflgjaria un comportamiento
monopdlico de parte del mayorista. Lo que mostraremos en esta seccion es
gue producto de la existencia de incertidumbre y de rentas apropiables,
estas restricciones pueden ser €l reflejo de mecanismos éptimos de protec-
cion de derechos de propiedad.

a) Exclusividad

Dada una de las caracteristicas principales de lagasolina, que es que
su calidad no es verificable antes de la compra y el hecho de que los
compradores se benefician a tener amplia flexibilidad para comprar en
diversos lugares, los minoristas no tienen todos los incentivos para realizar
publicidad, la que es mas efectivamente realizada por |os mayoristas. Asi,
los contrato de exclusividad intentan proteger el uso de una marca, genera-
da con inversion en activos intangibles y que es valorada en el mercado.
Sin exclusividad, €l mayorista no podra recuperar la inversion realizada,
pues la publicidad, que genera clientes para €l minorista, no tenderd a ser
amortizada en la venta del bien publicitado. Esto es, un minorista que
recibe € beneficio de la publicidad atrayendo clientes a su local, podria
eludir el pago de esos beneficios comprando otro combustible, que es mas
barato, por no tener asociada una publicidad. Una manera de evitar este
problema es con un contrato de exclusividad. Sin embargo, esto no es
suficiente para garantizar €l pago a mayorista, pues requiere de cualquier
forma de monitoreo, €l que, a su vez, es costoso.

En definitiva, el problema de exclusividad se resume en que si se
desea generar una marca, se debe pagar un precio, y lamaneramas eficien-
te de pagarlo es a través de un contrato de exclusividad. Por |o tanto, en
este contexto, la existencia de contratos de exclusividad no afectan el nivel
de competencia ni indican poder monopdlico de parte de los mayoristas. Es
mas, se puede argumentar que ellos aumentan el bienestar por disminuir
los costos de transaccion de las partes. Més aln, la evidencia que mas
apoya tal idea es que los contratos se pactan libremente entre las partes y
que, en particular, el minorista no sélo tiene absoluta libertad antes de
firmar el contrato, para hacerlo o no, sino que tiene todas las opciones
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ofrecidas por los otros mayoristas y la opcion de vender sin € amparo de
una marca (“puntos blancos”). Entonces, |0 importante en este caso es que
el nivel de competencia antes de lafirmadel contrato sea alto.

b) Surtidores y estanques del mayorista

Para entender esta caracteristica de los contratos debemos insistir en
gue los contratos de exclusividad entre mayoristas y minoristas requieren
de monitoreo. Existen costos de monitoreo, es decir, sigue siendo factible
que el minorista “haga trampa’ y que e mayorista no se percate. La
diferencia que da el contrato es que si es sorprendido, se le puede llevar a
juicio por incumplimiento de contrato.

Para reducir €l problema de agencia hay distintos caminos, los que
Se resumen en imponerle un castigo significativo al minorista, en el caso de
que haga trampa. Este castigo debe ser mayor que el solo temor de ser
Ilevado ajuicio, donde el resultado es incierto. Una forma de solucionar €l
problema es compartir rentas. Asi, si se acaba e contrato, € minorista
pierde el valor presente de dichos pagos, que son maés factibles en la
medida de que el minorista tenga alguna renta monopdlica traspasada por
el mayorista o cuasi-rentas, generadas por inversiones irreversibles. Por o
tanto, mientras mas competitivo es el mercado es menos factible que el
mayorista pueda imponer un castigo a través de términos de contratos
unilaterales y, por ende, debiera ser més factible la integracidn vertical o
contratos que, por la via de premios, la sustituyan como los contratos tipo
comisionista.*! Por Gltimo, esta idea es también concordante con la coexis-
tencia de baja en los mérgenes con la mayor integracion.

No obstante o anterior, a través de los contratos se pueden generar
cuasi-rentas para inducir a los minoristas a comportarse 6ptimamente. Una
forma de generar |as cuasi-rentas necesarias para la existencia de contratos
eficientes, en el caso de competencia, es que e mayorista coloque los
surtidores y los estanques. Asi, si € minorista rompe el contrato tiene un
mayor costo de buscar otro mayorista, pues hay que cambiar los surtidores
y sacar los estanques. Por otra parte, otra razon para que los estanques y
surtidores sean de propiedad del mayoristay que no se apartade lalineade
argumentacion anterior, se refiere ala seguridad y al impacto de un sinies-

11 Esto es concordante con la vision de los mayoristas de que “los comisionistas
estén en sectores muy competitivos, ...de manera que si no tienen este tipo de contrato
quedarian fuera del mercado”.
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tro.2? Al igual que en e caso del engarfio, Si ocurre un siniestro, € “merca-
do” castigara fundamentalmente al mayorista, 1o que implica que € mino-
rista pudiera actuar de polizonte, pues internalizaria sdlo parte del costo
sobre la marca. Entonces es el mayorista el que tiene e mayor incentivo a
tener equipos de buena calidad y seguridad y a realizar la mantencién
apropiada.

De manera interesante este aspecto no solo le sube el costo de
terminar € contrato a minorista, sino que también al mayorista. En esta
situacion, el mayorista tiene un capital invertido en cada estacion de servi-
cio, no siempre recuperable en su totalidad. Esto actuariacomo un freno no
sdlo al engafio del minorista, sino que también a engafio que pudiera hacer
el mayorista una vez firmado el contrato (reverse cheating).'® Este tipo de
comportamiento podria materializarse a través de un aumento del precio de
la bencina que el mayorista vende, o la disminucién del gasto en publici-
dad, u otro que sdlo esté implicito a momento de firmar € contrato. Una
manera de minimizar este comportamiento oportunista postcontractual es
exigiendo al mayorista unainversion de bajo retorno alternativo. Ello haria
inconveniente para el mayorista, por gemplo, disminuir su gasto en publi-
cidad, pues a reducir €l retorno del minorista, y eventualmente salir éste de
la industria, €l primero deberia trasladar los surtidores y estanques a otro
lugar y buscarle un uso alternativo. Todo esto es, por supuesto, costoso y
por lo tanto hace para ambos mas costosa la ruptura del contrato y mas
estable larelacion.

5. Andlisis del comportamiento del mercado

El andlisis de la cadena productivay de las relaciones contractuales
ha permitido entender algunos elementos importantes de este mercado. Un
factor adicional, que tiene mayor importancia en €l andlisis del grado de

12 Este es un argumento adicional y, probablemente, no €l principal, dado que
existen normas de seguridad controladas por la Superintendencia de Electricidad y Combus-
tibles.

13 5j el mayorista hace trampa a un minorista, se “correralavoz” y habra reticencia
afirmar contratos con él. Claramente éste tiene mas reputacion que perder que el minorista,
por lo que la mayoria de las restricciones son para este Ultimo. De este andlisis queda claro
gue los contratos, més bien sofisticados, estan abiertos a mayoristas con alguna “reputacién”
que perder. Ello se confirma con Gazpesa, empresa de menor reputacion que las tradiciona-
les, que opera fundamentalmente con propietarios. Estos contratos son amuy largo plazo (10
afnos) y con retornos garantizados, con lo que Gazpesa ha suplido su falta de “marca’, sobre
todo en sus primeros afios de operacion.
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competencia de la industria, es €l andlisis del comportamiento de los pre-
cios. En esta seccion se analiza el comportamiento reciente del mercado de
la gasolina en su relacion con los precios, margenes, entrada y salida de
firmas, y participacion en el mercado de los distintos competidores mayo-
ristas. La discusion se hace a la luz de la informacion de afios recientes,
gue permite observar los méargenes agregados de distribuidores mayoristas
y minoristas. Este andlisis permitirainterpretar el comportamiento del mer-
cado antes y después de la ocurrencia de los tres eventos mas relevantes
gue han afectado al mercado en toda su existencia: (i) la desregulacion, (i)
la entrada de nuevas firmas mayoristas y (iii) la compra de los nuevos
entrantes por los mayoristas tradicional es.

5.1  Evolucion de los margenes, entraday salida de firmas

La desregulacién de 1978 permitié la entrada de nuevas empresas
mayoristas, cosa que efectivamente sucedi6 a partir de 1981 con el ingreso
de Comar. En 1984 entraron tres nuevas compafiias, todas de tamafio més
bien pequefio (Enex, Apex y Abastible) y luego en 1985 la actual Gazpesa.
Sin embargo, de estas cinco tres fueron compradas por las compafiias
tradicionales en 1987, 1o que llevd a algunos andlistas a sostener que €l
mercado habria dejado de estar sujeto a la competencia. Ello habria sido
“apoyado empiricamente” por € hecho de que en 1987 la diferencia entre
precio mayoristay minorista aumenté considerablemente.

Laentraday salida del mercado y los cambios en los méargenes han
motivado el debate en torno al grado de competenciadel sector. Sin embar-
go, para entender apropiadamente la situacién actual, se debe analizar todo
€l proceso. Para estos fines, nuestro andlisis se centra en la evolucién del
margen total (precio consumidor menos precio Enap) con especial conside-
racion alos mérgenesy alas participaciones de mercado.

Es necesario destacar que para comprender mejor el grado de com-
petencia en la industria, €l andlisis debe hacerse sobre el margen total, es
decir, el margen mayorista méas el margen minorista. Aun cuando parte de
lamotivacion del debate actual se da por la disminucién del margen mino-
rista, la atencion sobre el margen total obedece a que el eventual poder
monopolico se verificaria en atos méargenes totales. De este modo, €l
andlisis del margen de minorista y mayorista sefialaria 10 que ha pasado
con la rentabilidad relativa de estos dos eslabones de la cadena vertical,
pero no nos dice nada acerca de lo sucedido con la competencia. Las
denuncias en la Comisién Antimonopolios en cuanto a que distribuidores
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mayoristas actlan no competitivamente se han sustentado en la caida de los
méargenes de minoristas. Si la caida de los margenes de minoristas ha
estado asociada con disminucion de la competencia, la evolucion del mar-
gen total debiese entregar luz sobre este aspecto. El punto tedrico de fondo
aqui es que en el mercado de la gasolina no existen incentivos para que un
productor, con poder monopélico en alguna etapa de la produccién, se
integre verticalmente a otra etapa que funciona competitivamente.* Esta
afirmacion, que se basa en €l supuesto que la funcidn de produccion es de
coeficientesfijos, es decir, que el productor final no tengala posibilidad de
sustituir €l insumo que le vende el monopolista, es perfectamente valida en
€l caso que nos preocupa. Para vender X litros de gasolina se requiere esa
cantidad de gasolina provista por €l mayorista'y la misma provista por el
minorista.

Analisis de los margenes totales

En consideracién al andlisis precedente, en esta parte procederemos
aanalizar los margenes totales del mercado de lagasolina. El Gréafico N° 4
muestra la evolucién de los margenes total es real es promedios, en pesos de
1982, para el periodo 1979-1992.1° Se uso el indice de Precios al Consumi-
dor (IPC) y el indice de Remuneraciones (Irem) como deflactores. Estas
series permiten analizar los efectos de los tres eventos mencionados que
afectaron este mercado: la desregulacion, la entrada de nuevas firmasy la
compra de firmas existentes por los grandes mayoristas.

Para entender la evolucién del margen, cabe sefialar que si bien es
cierto que ladesregulacion de este mercado comenzo en 1978, solo en 1981
entra el primer nuevo competidor, Comar. Esta empresa entra con una
participacion de solo €l 1,1 por ciento en la Region Metropolitana para
aumentarla a 3,5 por ciento en 1985, afio a partir del cual ésta se mantiene
relativamente constante. A pesar de la entrada de Comar, los margenes se
mantuvieron relativamente constantes, para luego experimentar una alza
real dealrededor de 33 por ciento entre 1982 y 1984. Probablemente esto dio
origen a que en ese afio ingresaran Apex, Enex y Abastible en la Regién
Metropolitanay en 1985, Gazpesa.

14 véase, por ejemplo, Carlton y Perloff (1990).
15 |as cifras son promedios trimestrales y fueron obtenidas utilizando informacion
del IPC, IPM y la Fiscalia Nacional Econémica.
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GRAFICON° 4 GASOLINA 93. EVOLUCION DE LOS MARGENES REALES
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Con €l ingreso de estas compafiias, €l margen total bajé de arededor
de $ 4 aun promedio de alrededor de $ 3,5 por litro entre 1984 y principios
de 1986 (véase Grafico N° 4). En ese afio el margen del sector desciende a
alrededor de $ 2, lo cua probablemente facilité la compra de Apex por
Copec y de Enex por Shell a principios de 1987.%6 Posteriormente a las
fusiones, el margen total se recupera alcanzando un valor de alrededor de
3,5 pesos para luego tender a bajar muy levemente estabilizandose en un
valor inferior a que prevalecio en el periodo 1983-1985, afios en los cuales
existié un mayor nimero de empresas.

Hay dos hechos que merecen ser destacados de la observacion del
Grafico N° 4. El primero es que en el periodo en que existian mas empre-
sas independientes el margen real observado fue el mas alto desde 1979
(1983-1986, con la excepcion de 1986 en que el margen alcanza su nivel
minimo). El segundo es la brusca caida del margen real durante 1986, lo
cual sugiere dos hipoétesis. La primera es que las empresas habrian entra-
do en una “guerra de precios’ para eliminar competidores, lo cua llevé a
la compra de Apex y Enex por parte de dos de las grandes. La segunda
hipétesis surge al destacar que en 1986 se observé un aumento de un 16
por ciento en € consumo de gasolina acompafiado con una caida del 13

16 Cabe destacar que estas empresas siguieron operando con |os mismos nombres y
vendiendo a precios més bajos. Esto ha sido sefialado como evidencia de conducta
anticompetencia por el hecho de que los nombres Apex y Enex podrian ser utilizados para
seguir conductas depradatorias de precios.
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por ciento en €l precio observado. Un fuerte aumento en la cantidad ven-
dida globalmente hace que, si se suponen margenes constantes, la utilidad
de cada empresa que esté en que €l mercado aumente. Si suponemos un
mercado en competencia, existiran fuerzas que haran que la utilidad de
cada empresa vuelva a su nivel de “equilibrio”. Ello habra de producirse
por la entrada de nuevas firmas, o por una disminucién del margen. Even-
tualmente, la entrada de nuevas firmas puede compensar totalmente el
shock de demanda, de manera de no afectar el margen. Sin embargo, s la
entrada es proporcionalmente menor, € margen debera bajar para evitar
la entrada de empresas adicionales. En definitiva, es tedricamente factible
gue la caida en e margen en 1986 puede deberse a factores de competen-
ciay alabrusca disminucion del precio de la gasolina.

En conclusion, la evolucion de los margenes reales de
comercializacion no indica que entre 1979 y 1992 haya existido una dis-
minucion en el grado de competencia. No existe una relacion entre nime-
ro de firmas mayoristas y margenes reales, ya que aun después de las
fusiones los margenes se mantuvieron a un nivel levemente inferior a los
afos en que operaba e mayor nimero de competidores. Si se observa
solamente el brusco aumento que experimenté €l margen total en 1987
(inmediatamente después de las fusiones), queda la sensacién de que las
fusiones disminuyeron la competencia, lo cua es facilmente refutable a
observar la serie completa. En consecuencia, €l grado de competencia de
esta industria no ha estado determinado por el nimero de distribuidores,
sino que lo ha estado mas por e nimero de entrantes potenciales.

5.2 Otrosindicadores de competencia:
Participaciones de las distribuidoras mayoristas

La existenciade participaciones estables suele ser interpretada como
indicio de comportamiento colusivo. El Cuadro N° 3 muestra la participa-
cion de las distintas empresas, basada en € nimero de estaciones de
servicio, en todo el pais; por un lado, € Cuadro N° 4 muestralas participa
ciones divididas en Regién Metropolitanay resto pais.

Como era de esperar en un contexto de entrada libre y de competen-
cia activa, después de la desregulacion, Copec ha disminuido progresiva-
mente su participacion en todo el pais (de un 51,6 por ciento a 39,5 por
ciento).r” Por otra parte, Esso disminuy6 su participacion en todo € pais

17 Esta empresa hasta 1978 tenia garantizado un 50 por ciento del mercado.
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durante el periodo 1982-1991, mientras que Shell experimentd una peque-
fia disminucion en € primer subperiodo 1982-1985, para luego aumentarla
Ilegando a un nivel incluso més ato que el que tenia en 1982. Esta evolu-
cion de la participacion desmiente laidea respecto de que las tres empresas
grandes estan coludidas.

Si las empresas grandes hubieran entrado en précticas
anticompetencia para eliminar competidores actuales y/o potenciales, no se
observaria estatendencia aigualarse la participacion de las tres grandes, ni
tampoco se observaria el fuerte aumento en la participacion de Comar. Esta
empresa dirigio sus esfuerzos para entrar en regiones mas que en la Region
Metropolitana. Ello es muy consecuente con la idea de que la Region
Metropolitana no ofrecia la posibilidad de obtener rentas econdémicas, por
el alto grado de competencia que la caracterizo.

CUADRON°3 PARTICIPACION DE MERCADO

(Porcentajes)
1982 1985 1991
Comar 1,6 6,0 9,7
Copec 51,6 48,5 39,5
Esso 28,1 24,9 21,0
Gazpesa 3,2
Shell 18,6 17,7 22,3
Otros 28 43

Fuente: Fiscalia Nacional Econémica.

CUADRON°4 PARTICIPACION DE MERCADO POR ZONAS
(Porcentajes)

1982 1985 19901

Regién  Resto Regién  Resto Region Resto
Metrop. pais Metrop. pais Metrop. pais

Comar 1,1 1,8 35 7,4 34 11,9
Copec 43,4 54,7 42,1 51,9 33,7 41,5
Esso 30,8 27,1 26,1 24,3 24,8 19,7
Gazpesa 2,5 3,5
Shell 24,7 16,4 20,8 16,1 29,1 19,9
Otros 75 0,3 6,5 35

Fuente: Fiscalia Nacional Econdmica.
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Asi, la participacion de las empresas grandes en la Region Metro-
politana tiende a sufrir los mayores cambios en el periodo 1982-1985 con
el ingreso de Apex y Enex, més la expansion de Comar, tal como se ve en
el Cuadro N° 4. A pesar de la compra de Apex por parte de Copec, esta
empresa disminuyd su participacion en la Region Metropolitana en el
periodo 1985-1991. En cambio Shell, que compré Enex, aument6 su par-
ticipacion en el periodo considerado. El argumento de que la compra de
empresas tendié a aumentar la concentracion del mercado no es valido en
este caso.

En resumen, lo méas importante para entender cuanta competencia
existe en un mercado es el estudio de posibles barreras a la entrada. Esta
seccion ha entregado evidencia de que este mercado es bastante dinamico,
es decir, ha permitido la entrada y salida de nuevas firmas y que los
margenes brutos han seguido una evolucién congruente con la competen-
cia. Recientemente ha entrado un nuevo mayorista, Texaco, que pertenece
a una empresa multinacional, lo cual favorece nuestra conclusion anterior.
Por otra parte, la participacién de las distintas empresas, y en especia lade
las tres mas grandes, ha experimentado cambios importantes, lo cual con-
tradice la hip6tesis de acuerdos colusivos que lleven a mantener la partici-
pacion de cada socio estable en el tiempo.

6. Conclusionesy recomendaciones de politicas

Este trabajo analizd el grado de competencia del mercado de la
gasolina en Chile. El caso reviste interés porque hacia fines de los afios
setenta, €l mercado chileno fue objeto de una importante desregulacion, 1o
gue ha sido cuestionado como herramienta para inducir competencia. Esto
ha ocurrido principalmente a observar que la entrada de nuevos mayoristas
fuerevertida, pueslamayor parte de ellos fueron absorbidos por las empre-
sas que tradiciona mente habian estado en el mercado.

El andlisis realizado en este trabajo, sin embargo, permite concluir
gue el mercado de la gasolina esta sujeto a un alto grado de competencia.
En particular, anivel de ladistribucién minorista la competencia es fuerte,
los precios a los consumidores han disminuido y de ninguna manera €l
grado de competencia esta determinado por el nimero de agentes activos
en el mercado. En otras palabras, |a entrada potencial es determinante en el
desempefio del mercado. Por su parte, la absorcion de las nuevas empresas
mayoristas por las tradicionales permitié un aumento de margenes por un
tiempo tan limitado, que de modo alguno puede deducirse la existencia de
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un poder monopdlico significativo ni menos permanente. Asimismo, se
desprende que la tendencia hacia una mayor integracion vertical en la
industria no constituye sintoma de una menor competencia. Por el contra-
rio, ella es muy consistente con mayores grados de competencia, que se
habrian verificado principalmente en Santiago. Més aln, la evidencia re-
ciente sefiala un alto grado de dinamismo en el mercado, determinado no
sblo por la poca estabilidad de las participaciones y fluctuaciones de mar-
genes, sino por la entrada misma de nuevas firmas.

No obstante lo anterior, también se deduce del trabajo que si existen
algunos obstacul os que eventualmente estan limitando una mayor compe-
tenciay, en definitiva, precios menores a los consumidores finales. Estos
obstaculos se dan fundamentalmente en las etapas previas ala de distribu-
cién mayorista, lo que no sélo permite un cobro de precios mas altos alos
que prevalecerian, sino que, muy especialmente por las inversiones de tipo
irreversibles que estan envueltas en cada etapa, reduce la entrada a la
distribucion mayorista. Es asi como la posibilidad de importar combusti-
bles refinados esté seriamente condicionada a que exista almacenamiento y
a que € transporte sea econémicamente viable. Si bien Emalco ha jugado
un rol importante en permitir la entrada de mayoristas, a hacer que ellos no
requieran invertir sumas significativas en amacenamiento, existen trabas
que, por una parte, favorecen alos distribuidores tradicionales y, por otra,
limitan a que los propios usuarios puedan importar. La importancia del
amacenamiento se verificaal notar que Santiago presentala mayor capaci-
dad de almacenaje arrendada, la mayor entrada de firmas y los menores
margenes de las empresas mayoristas.

En relacion a esto Ultimo, el rol de Emalco no puede considerarse
asociado necesariamente a la propiedad estatal de la empresa. Si bien se
pudiera argumentar que sin Emalco no se hubiera producido la misma
entrada que con €lla, hoy dia €l nivel de competencia, a menos en Santia-
go, ho estaria condicionado a que haya una empresa estatal arrendadora.
Ademés, si la limitada expansion de Emalco en regiones, donde si existe
un rezago en la entrada de mayoristas, estuviera explicada por una restric-
cion de fondos, seria la privatizacion de Emalco en Santiago lo que
permitiria dicha expansion. El eventual temor de que la privatizaciéon de
Emal co en Santiago pudieralimitar la competencia se ve minimizado cuan-
do se considera, por una parte, que tal negocio pudiera ser rentable para
una empresa privada y, por la otra, que la inversion requerida para la
construccién de capacidad de almacenamiento es relativamente pequefia
comparada con lainversion adicional necesaria paraingresar al mercado.

Por otra parte, y en lalinea argumental anterior, se comprobo que es
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en el transporte donde existe el mayor potencial para afectar negativamente
la competencia del sector. Se verifico un cobro muy elevado para el trans-
porte por oleoducto que, al estar integrado a dos distribuidoras mayoristas,
puede permitir la existencia de subsidios cruzados que reducen la compe-
tencia potencial. Por esto ultimo, los aspectos mas interesantes en cuanto a
las decisiones de politica publica se refieren alos problemas en el transpor-
te. La existencia de un oleoducto que claramente cobra precios por sobre el
costo marginal genera unaineficiencia que debiera ser superada através de
una regulacién sobre éste. Si bien pudiera ser cuestionable una medida
tendiente a controlar precios, por una posible expropiacion de derechos
adquiridos u otra consideracion de tipo politico-filoséfico, el sentido dlti-
mo de la regulacién se puede alcanzar compensando al duefio del oleoduc-
to por €l valor de las rentas perdidas y aplicar la regulacién eficiente. Ello
no significaria una transferencia méas que intertemporal, y mejoraria
sustancialmente la asignacion de recursos.

Por dltimo, un aspecto que si bien no es directamente tratado en
nuestro trabajo, pero del cua se pueden derivar claras implicancias de
politica, se refiere ala conveniencia de mantener las empresas refinadoras
en poder estatal. Como se ha sefiadlado, la posibilidad real de importar esla
principal herramienta que limita un eventual abuso de poder monopdlico
en cualquier etapa productiva que tenga ese poder. Ello es especiamente
relevante en el caso de larefineria Petrox, enla V11l Regidn, puesto que en
esa zona |l os terminales maritimos y las instalaciones complementarias que
permitirian laimportacion de productos limpios son altamente susceptibles
de afectar por la via del comportamiento de Petrox. Eso significa que la
refineria, de quedar Petrox en manos privadas, requeriria una regulacion
especificatendiente aevitar que larefineria, através de sus acciones, eluda
laimportacion de combustibles limpios. De cualquier forma, la propiedad
estatal no es obligadamente un impedimento a este tipo de comportamien-
to, por lo que sin que haya necesidad de cuestionar la propiedad de Petrox,
se debe estar muy atento a la politica de precios que las refinerias aplican
en laactualidad.
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