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Resumen

Muchas firmas suelen segmentar los mercados en los que operan segun las
caracteristicas de los consumidores, en este contexto, las firmas pueden elegir
estrategias de diferenciacién multi-producto o mono-producto, con productos
dirigidos a un segmento de mercado especifico o productos que atiendan a
varios segmentos de mercado. Encuentro que existe un trade-off entre tener
un solo producto disenado para multiples segmentos, aumentando su costo,
y tener multiples productos, aumentando la competencia. Ademéas encuentro
que considerar el juego repetido asi como la posibilidad de compras miltiples

altera las estrategias de diferenciacion éptima.



1. Introducciéon

1.1. Motivacion

En muchos mercados es posible clasificar a los consumidores segtin sus carac-
teristicas o preferencias, lo que permite a las firmas hacer una segmentacion del
mercado. En tales casos tiene sentido para las firmas basar su estrategia de dife-
renciacion en esta segmentacion. En este contexto las firmas pueden tener incentivos
para producir multiples bienes, cada uno orientado a un segmento diferente o un bien
que pueda satisfacer a varios segmentos. Por ejemplo, el mercado de las computado-
ras portatiles esta segmentado segin la funcionalidad, gamer, portabilidad y tactiles
(2 en 1); el mercado de las plataformas de streaming esta segmentado por el tipo de
contenido: infantil, deportes, animacion, cine independiente, etc.

En el primer caso los fabricantes suelen disenar sus portatiles para un segmento
en especifico, mientras que en el segundo hay plataformas que apuntan a un segmen-
to especifico, como pueden ser MUBI para cine independiente o Crunchyroll para
animacion, pero también podemos encontrar plataformas que apuntan a multiples
segmentos como Netflix o Amazon Prime Video.

Dada la variedad de opciones que pueden presentarse a la hora de determinar una
estrategia de diferenciacion cuando el mercado esta segmentado, se vuelve relevante el
problema de determinar la estrategia de diferenciacién 6ptima, ;sera mejor enfocarse
en producir un bien para un solo segmento, un bien para cada segmento o un bien que
pueda apuntar a multiples segmentos?, en este trabajo abordaré esta problematica

considerando competencia duopolistica.



1.2. Antecedentes

La investigacién sobre diferenciacién de productos comienza con Hotelling (1929)
y su “principio de minima diferenciaciéon”, que muestra que dos empresas con tec-
nologias de transporte lineal tienden a ubicarse en el centro de un mercado lineal.
Después, d’Aspremont et al. (1979) hacen una critica al trabajo de Hotelling y con-
siderando una funcién cuadratica de costos de transporte, muestran que las firmas
se ubican por separado en los extremos de un mercado lineal, diferenciandose al
maximo.

Por su parte Frank, Massy y Wind (1972) consideran la segmentacion del merca-
do y proponen un modelo de discriminacion de precios de tercer grado que supone
que los segmentos del mercado estan aislados y que los consumidores de un segmen-
to no pueden comprar bienes de otro segmento. Moorthy (1984) investiga sobre la
autoseleccion del consumidor y propone estrategias de diseno de lineas de productos
basadas en la discriminacién de precios de segundo grado. Al utilizar la autoseleccion
del consumidor, los precios de los productos disenados para diferentes segmentos del
mercado estan relacionados entre si y se produce canibalizacion entre los diferentes
segmentos del mercado.

La investigacién sobre diferenciacion de productos y segmentacién de mercados
se ha abordado en diferentes contextos. Bing Jing (2003) considera externalidades de
red en un modelo simple de diferenciacion vertical, muestra que la externalidad de
red es un factor critico para el control de versiones de bienes de informacién, porque
al ofrecer una version de gama baja amplia el tamano de la red y, por lo tanto, mejora
el valor (de red) de la versién de gama alta, lo que permite a la empresa cobrar un
precio mas alto por la versién de gama alta.

Hans Jarle Kind y Lars Sgrgard (2013) analizan la segmentacion del mercado en



un mercado bilateral que consta de consumidores de medios y anunciantes. Estos
autores comparan la segmentacion completa del mercado con una situacién en la que
los consumidores pueden comprar en el extranjero y encuentran que los espectado-
res podrian verse perjudicados, ademas de que la bilateralidad del mercado puede
romperse en el pais que atrae a espectadores extranjeros.

También se puede mencionar a Hemant K. Bhargava (2023) que estudia los efectos
del empaquetamiento, proporciona directrices sobre el diseno y fijacion de precios de
lineas de productos multidispositivo. Muestra que inducir ventas duales a través de
descuentos en paquetes puede ser rentable incluso cuando la intencién de consumir
varias veces es bastante débil, porque en este caso las ventas duales no se producirian
de forma organica.

Una caracteristica de los trabajos mencionados y de casi todos los trabajos en la
literatura es que se centran en a la diferenciacion vertical. La tnica excepcién, es el
trabajo de Wei y Nault (2005). En su modelo, tratan la diferenciacién vertical como
un caso especial de diferenciacién horizontal y modelan la interaccién entre diferentes
segmentos de mercado, mostrando las diferencias en las estrategias de diferenciacién
de productos cuando se pasa de la diferenciacion horizontal a la vertical. Encuentran
que siempre es subdéptimo diferenciar los bienes de informacién si el mercado no esta
completamente diferenciado o si las caracteristicas de los bienes de informacién no
estan disenadas especificamente para ciertos segmentos del mercado.

Aunque coincidimos en lo que respecta a tomar en cuenta la diferenciacién hori-
zontal, nuestros modelos tienen marcadas diferencias. La primera es que su articulo
considera un monopolio, mientras que en este contemplo competencia duopolistica.
La segunda es que consideran costos marginales cero, mientras que aqui permito cos-
tos diferentes de cero. La tercera es que sus resultados de diferenciacién horizontal

se limitan al caso de segmentacién perfecta y mi analisis se expande a otros casos.
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1.3. Contribucion

En este trabajo presento un modelo de competencia duopolistica en el que, dada
una segmentacién de mercado horizontal, las firmas escogen sus estrategias de dife-
renciacion, definiendo los segmentos de mercado en los que competiran, asi como la
cantidad de bienes diferentes que producirdan. Muestro que existe un trade off entre
tener multiples productos disenados para segmentos especificos y un solo producto
disenado para multiples segmentos, ademés encuentro que la estrategia de diferen-
ciacién optima puede variar por la estructura de la segmentacién y la consideracién
de compras multiples.

El capitulo esta organizado de la siguiente forma: en la seccién 2 estudio el caso
en el que la segmentacion del mercado es perfecta cuando hay dos firmas y dos
segmentos; en la seccion 3 analizo el caso del mercado con segmentacién imperfecta,
cuando hay dos firmas y dos segmentos y cuando hay dos firmas y tres segmentos;
en la seccion 4 considero el caso con compras miultiples. Finalmente, en la seccion 5

presento las conclusiones.

2. Segmentacién Perfecta

Empecemos suponiendo que existe una segmentacién perfecta del mercado, es
decir, los consumidores en dicho mercado pueden clasificarse en uno y solo uno de

los dos segmentos.

2.1. Dos firmas y dos segmentos

Consideremos el caso de dos firmas que compiten en un mercado cuyos consumi-

dores estan clasificados en uno de dos segmentos segiin sus preferencias.



Consideremos los siguientes supuestos:

)

1)

I11)

IV)

Cada consumidor puede comprar solo un bien y no tiene incentivos para com-
prar un bien que esté disenado para un segmento de mercado al que no perte-

nece.

Todos los bienes tienen un conjunto de caracteristicas comunes y un conjunto
de caracteristicas diferenciadoras. Los consumidores de cada segmento tienen
preferencia por un conjunto especifico de caracteristicas. Para simplificar el
analisis pensaremos que cada segmento esta asociado con una sola caracteristica

diferenciadora.

Las firmas pueden disenar un producto para un segmento especifico o bien,

disenar un producto para ambos segmentos.

Los costos fijos son cero, el costo de las caracteristicas comunes es ¢q y el costo

de la caracteristica diferenciadora asociada con el segmento j es c;.

Las firmas escogen su estrategia de diferenciacién y después eligen sus precios,
llamaremos a esto el juego de dos etapas. Después, las firmas repiten el juego

de dos etapas indefinidamente, llamaremos a esto el juego repetido.

La funcién de demanda que propongo para analizar la segmentacion de mercado

es una extensién natural de la funcién de demanda del modelo de Hotelling con una

modificacién. Esta funcion tiene las siguientes propiedades que la hacen deseable:

Demanda total decreciente en el precio promedio: una de las desventajas
de la funcién de demanda del modelo de Hotelling es que la demanda total es

insensible al precio. Esto seria un problema en el modelo a la hora de comparar



estrategias que tienen un solo bien dirigido a miltiples segmentos contra varios
bienes disenados especificamente para cada segmento, pues la primera es mas
costosa que la segunda y por lo tanto afecta al precio lo cual no se veria reflejado

si la demanda fuera insensible a él.

» Distribucién de la demanda proporcional al precio en el segmento: la
logica detréas de esto es que pensamos que una vez que dos firmas se encuentran
participando en un mismo segmento escogen una “ubicacién éptima” dentro
del segmento, es decir, se diferencian lo maximo posible (de tal forma que a un
mismo precio tendran la misma demanda). Esto es equivalente a lo que ocurre
en el modelo de Hotelling cuando las firmas se ubican en los extremos, en el

cual las firmas se reparten la demanda proporcional a sus precios.

La funcién de demanda de la firma i en el segmento j es:

Dg:3j<i_w>

nj let

donde,

s; es la proporciéon de consumidores en el segmento j.

n; es la cantidad de firmas participando en el segmento j.

pz es el precio del bien producido por la firma i y disenado para el segmento j.

2 ; €s la suma sobre los precios de los productos disenados para el segmento j

excepto el de la firma i.

t es un parametro que refleja el impacto de los precios sobre la demanda, se

puede interpretar como el poder de mercado.



La funcién de beneficios de la firma ¢ es la suma sobre la demanda en cada seg-

mento multiplicado por el precio menos el costo del bien asociado a dicho segmento:

m =Y Di(p] - )
i

Obtengo los beneficios de equilibrio de las firmas para cada posible estrategia
de diferenciacion y sustituyo en el juego de la primera etapa como se muestra en el

cuadro 1.

1 2 12 1-2
1 | DLD' | ML, M? |Dy, DM | D' M2D!
2 | M2, M' | D2?,D? |Dy MD,| D% M'D?

12 | DiMy, Dy | MiDy, Dy | D2, D2 | Dyp, Dy

1-2 | D'M2, D! | M'D2?, D? | Dy_y, D1y | D72, D12

Cuadro 1: Juego de la primera etapa. La M indica que la firma es monopolista
en el segmento y la D que es duopolista. La estrategia de tener un solo producto
para los dos segmentos se representa con 12 y la de tener un producto para cada
segmento con 1—2. Los indicies y superindices se usan para diferenciar asignaciones
iguales de los segmentos que tienen pagos distintos debido al tipo de estrategia,

mono o multi-producto.

Antes de proceder con los resultados del juego definamos algunos tipos de estra-

tegias de diferenciacién que seran relevantes.

Tipos de estrategias de diferenciacion:

s Mdxima diferenciacion multi-producto: las firmas producen uno o mas bienes

con una sola caracteristica diferenciadora para diferentes segmentos cada una.



= Mdazima diferenciacion mono-producto: cada firma produce un tnico bien con

multiples caracteristicas distintas a las de la otra firma.

= Minima diferenciacion multi-producto: las firmas producen exactamente los

mismos bienes con una sola caracteristica.

» Minima diferenciacion mono-producto: cada firma produce un tnico bien con

exactamente las mismas caracteristicas.

De ahora en adelante utilizaré s = {j, —j} para designar el conjunto de estrategias
s ={1,2} y s = {2,1}. Ademsés la expresién estrategia de diferenciacién 6ptima
del juego repetido hara referencia a la estrategia de la primera etapa del juego de
dos etapas que forma parte de la estrategia 6ptima del juego repetido. La estrategia
optima del juego repetido sera aquella que maximice los beneficios conjuntos,
usando una estrategia de gatillo (con una tasa de descuento ¢), para todas aquellas
estrategias no alternantes.

Las estrategias alternantes en los juegos repetidos son aquellas que cambian lo
que se juega en cada iteracion, con el propdsito de beneficiar a un jugador diferente
en cada ronda, para maximizar la utilidad promedio. Estas requieren que las firmas
cambien sus estrategias de diferenciacion constantemente. En la realidad se observa
que las firmas suelen mantener sus estrategias de diferenciacion a lo largo del tiempo,
por lo que parece poco realista utilizar estrategias alternantes, razéon por la cual
quedaran excluidas de este andlisis.

La demostracion de la proposicion 1 se encuentra en la seccién A.1 del apéndice.

Proposiciéon 1 Considere un mercado con un duopolio, dos segmentos y segmenta-

cion perfecta, donde se cumplen los supuestos I-V, entonces



= En el juego de dos etapas, la estrategia de diferenciacion de equilibrio es la

minima diferenciacion multi-producto s = {1 — 2,1 — 2}.

» FEn el juego repetido (existe § tal que), sie; < 51 < 1—€ 06 <353 <1—¢
la estrategia de diferenciacion optima serd la mdxima diferenciacion mono-
producto s = {j,—j}, de lo contrario serd la minima diferenciacion multi-
producto s = {1 — 2,1 — 2}. Donde

2 4 Ac 1? 2+4 Ac 12
€= |- —— €= |=-+— .
N T L T

Cuando la diferencia en los costos es pequena y el tamano de los segmentos es pa-
recido, las firmas preferiran no competir y ser monopolistas cada una en un segmento,
{j,—j}, si la diferencia entre los segmentos es grande, las firmas se diferenciaran al
minimo produciendo un bien para cada segmento, {1 —2, 1 — 2}, pues para una firma
serd mas rentable tener acceso al segmento mayor aunque tenga que competir, ya
que el aumento considerable de la demanda compensard la reduccién potencial de
precios.

Cuando la diferencia en los costos es grande y el tamano de los segmentos parecido
la firma que es mas eficiente preferird competir en ambos segmentos, {1 — 2,1 — 2},
pues se llevara la mayor parte de la demanda. Cuando la diferencia en el tamano de
los segmentos es grande, a la firma mas eficiente le compensa sacrificar el segmento
mas pequeno perdiendo esa parte de la demanda para aumentar sus precios siendo
monopolista en el segmento méas grande {j, —j }, la légica de la firma menos eficiente

es analoga. Estos equilibrios se puede observar en la figura 1.
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Figura 1: Se muestran los distintos equilibrios para las diferencias de tamafio entre los
segmentos, en el centro los segmentos son iguales y su diferencia de tamafnio aumenta hacia los
extremos. En la imagen de la izquierda la diferencia en los costos es pequena y en la imagen

de la derecha la diferencia de los costos es grande.

Una observacion interesante de estos resultados es que cuando la diferencia en
el tamano de los segmentos es suficientemente pequena, una estrategia 6ptima del
juego repetido es que la firma menos eficiente se quede con el segmento mas grande y
la firma mas eficiente con el segmento mas pequeno, esto ocurre porque la diferencia
es tan pequena que la firma més eficiente prefiere ser monopolista en el segmento
mas pequeno antes que competir en ambos segmentos.

La minima diferenciaciéon esta asociada con el juego estatico y la maxima dife-

renciacién con el juego repetido.

3. Segmentaciéon Imperfecta

En el mundo real es improbable que pueda segmentarse un mercado perfectamen-
te, por lo general habra algiin conjunto de consumidores que pueda clasificarse en

mas de un segmento. En estos casos diremos que la segmentaciéon es imperfecta.
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3.1. Dos firmas y dos segmentos

Ahora supongamos que hay dos firmas que compiten en un mercado cuyos consu-
midores estan clasificados en uno de dos segmentos o en ambos segin sus preferencias.
Los supuestos I al V se mantienen igual.

Diremos que un mercado es simétrico si todos los segmentos tienen la mismas
proporciones y los costos de las caracteristicas diferenciadoras son iguales entre si e
iguales para todas las firmas.

Los consumidores que pueden clasificarse en cualquiera de los dos segmentos
los clasificaremos en el segmento cero, en este segmento competiran los productos
disenados para cualquier segmento. Por tanto, la funcién de demanda del bien pro-
ducido por 7 para el segmento 5 ahora se compone de dos partes, la demanda en el
segmento j y la demanda en el segmento cero.

La funcién de demanda del bien producido por la firma ¢ dirigido al segmento j

A 1 ngp — P 1 Npl—pP,—P"
D‘] = . _— M _ ? ? ?
! % (nj njt * 50 N Nt

es:

donde,

s; es la proporciéon de consumidores solo en el segmento j.

n; es la cantidad de firmas participando en el segmento j

pg es el precio del bien producido por la firma ¢ para el segmento j.

P’ ;, es la suma de los precios de los productos disenados para el segmento j

excepto el de 7.

t es un parametro que refleja el impacto de los precios sobre la demanda, se

puede interpretar como el poder de mercado.
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sg es la proporcién de consumidores que comparten ambos segmentos.

N es la cantidad total de productos en el mercado.

P_; es la suma de los precios de todos los productos excepto los de 7.

P;j es la suma de los precios de los bienes producidos por i excepto los di-

senados para el segmento j.

La demostracion de la proposicién 2 se puede encontrar en la seccion A.2 del

apéndice.

Proposicion 2 Considere un mercado simétrico con un duopolio, dos segmentos y

segmentacion imperfecta, donde se cumplen los supuestos I-V, entonces

» Fn el juego de dos etapas, la estrategia de diferenciacion de equilibrio es la

minima diferenciacion multi-producto s = {1 — 2,1 — 2}.

» En el juego repetido (existe § tal que), la estrategia de diferenciacion dptima es

la mdzima diferenciacion mono-producto s = {j, —j}.

» Si la razén de intercambio entre segmentos y t (el poder de mercado) son sufi-

cientemente grandes respecto al costo de diferenciacion tal que

o > 9(3—2sy)
1—
t—Cl — Cp 8(2—81)2

entonces, los beneficios de sequir la estrategia de minima diferenciacion mono-
producto, s = {12,12}, son mayores que los de la estrategia de minima dife-

renciacion multi-producto s = {1 — 2,1 — 2}.

En el mercado con segmentacién perfecta el pago de la estrategia de minima

diferenciacién mono-producto (12,12) es siempre menor que el de la estrategia de
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minima diferenciacién multi-producto (1 — 2,1 — 2) mientras que en el mercado con
segmentacion imperfecta cualquier pago puede ser mayor que el otro.

Esta diferencia se debe a que en el mercado con segmentacién imperfecta exis-
te un trade-off entre tener un solo producto con miultiples caracteristicas y tener
multiples productos con una sola caracteristica. Tener un solo producto con varias
caracteristicas aumenta los costos de produccion pero tener varios productos aumenta

la competencia en el segmento compartido, lo que reduce los precios en general.

3.2. Dos firmas y tres segmentos

En este caso supongamos que hay dos firmas que compiten en un mercado cu-
yos consumidores estan clasificados en uno de tres segmentos o en todos segin sus
preferencias. Los supuestos I al V se mantienen igual.

Al igual que en el caso anterior, los consumidores que pueden clasificarse en
cualquiera de los tres segmentos los clasificaremos en el segmento cero. La funcién
de demanda no cambia.

La demostracion de la proposicién 3 se puede encontrar en la seccién A.3 del

apéndice.

Proposicion 3 Considere un mercado simétrico con un duopolio, tres segmentos y

segmentacion imperfecta, donde se cumplen los supuestos I-V, entonces

s En el juego de dos etapas, las firmas eligen diferenciarse al minimo produciendo

un producto para cada segmento del mercado s = {1 —2 —3,1—2 — 3}.

» En el juego repetido (para 0 suficientemente grande), si la razon de intercambio
entre segmentos y t (el poder de mercado) son suficientemente grandes respecto

al costo de diferenciacion, entonces la estrategia de diferenciacion optima serd
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la diferenciacion intermedia mono-producto s = {13,23}, de lo contrario las

firmas tendrdn una diferenciacion intermedia multi-producto s = {1—3,2—3}.

Si los costos son cero, entonces la mejor estrategia de diferenciacion en el juego
repetido siempre serd la diferenciacién intermedia mono-producto.

Si la segmentacion es perfecta, entonces la mejor estrategia de diferenciacion en
el juego repetido serd la diferenciacién intermedia multi-producto excepto cuando los
costos sean muy cercanos a cero.

En los casos abordados hasta ahora, resalta que la estrategia de minima dife-
renciaciéon multi-producto siempre ha sido la tunica estrategia de diferenciacién de
equilibrio en el juego estatico con lo cual surge la pregunta de si serd posible que
exista alguna otra estrategia de diferenciacion de equilibrio en el juego estéatico bajo

simetria. La respuesta a esta pregunta se responde en la siguiente seccién.

4. Compras Miltiples

En mercados con productos diferenciados no es raro que los consumidores com-
pren mas de un bien, por lo que ahora consideraremos que los consumidores clasifi-

cados en mas de un segmento pueden comprar varios bienes.

4.1. Dos firmas y dos segmentos

Consideremos nuevamente un mercado con dos firmas y dos segmentos en el que
cada consumidor esta clasificado en uno de los dos segmentos o en ambos. Mantene-

mos los supuestos II-V (el I se sustituye por el VI) y ademds supondremos que:

VI) Los consumidores que estdn en ambos segmentos pueden adquirir “cestas” que
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contengan un bien asociado con cada caracteristica o un solo bien que contenga

ambas caracteristicas.
VII) Todos los costos marginales son cero.

Nuevamente los consumidores que se puedan clasificar en ambos segmentos los
agruparemos en el segmento cero. Para simplificar los calculos supondremos que

todos los consumidores asignados a este segmento comprardn ambos bienes.

La funcién de demanda del bien producido por la firma ¢ dirigido al segmento j

es:
: 1 npl — P, 11
D?:S, g S + s - N’mh_th
i J (nj njt 0 N Nt ;( Pk —zk)
donde,
= N es la cantidad de cestas que se pueden formar escogiendo un producto de
cada segmento.
» P es la suma de los precios del bien disefiado para el segmento 1 por la firma
1 v el bien disenado para el segmento 2 por la firma k.
= P™h es la suma de los precios de todos los posibles pares de bienes integrados
por un bien disenado para el segmento 1 y uno para el segmento 2 excepto el
par integrado por el bien disenado por ¢ para el segmento 1 y k para el segmento
2.
= 50 es la proporciéon de consumidores que comparten ambos segmentos.
La demostracion de la proposicién 4 se puede encontrar en la seccién A.4 del
apéndice.
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Proposiciéon 4 Considere un mercado simétrico con un duopolio, dos segmentos y

segmentacion imperfecta, donde se cumplen los supuestos II-VII, entonces

» FEn el juego de dos etapas, la estrategia de diferenciacion de equilibrio es la estra-
tegia de minima diferenciacidn mono-producto, s = {12,12}, siempre. Ademds
cuando so > 0.68 la estrategia de minima diferenciacion multi-producto, s =

{1—=2,1—2}, también es estrategia de equilibrio.

w En el juego repetido (existe § tal que), la estrategia de diferenciacion éptima
es:
e La maxima diferenciacion multi-producto, s = {j,—j}, si so < 0.18.

e La minima diferenciacion mono-producto, s = {12,12}, si 0.18 < 59 <

0.84.

e La minima diferenciacion multi-producto, s = {1 —2,1—2}, 51 0.84 < 5.

A diferencia de los casos anteriores, con compras multiples la estrategia de tener

un unico producto con todas las caracteristicas ahora es equilibrio del juego estatico.

0.125} :

0.120F —

0.115f — m(1-2,1-2)
] ™ (12, 12)

0110 / ] s

0.105 ]

0.0 0.2 04 0.6 0.8 1.0

Figura 2: Comparacién de beneficios de las estrategias de diferenciacién (eje y) con respecto

a la cantidad de consumidores que hacen compras multiples (eje x).
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Como se puede observar en la figura 2, hasta tres estrategias de diferenciacién
pueden ser equilibrio en el juego repetido dependiendo de la proporcién de consumi-
dores que hacen compras multiples.

Una explicacién de estos equilibrios es la siguiente. Cuando los compradores multi-
ples son pocos, la dependencia entre los segmentos es baja aproximandose al caso de
segmentacion perfecta, por lo que las firmas ganan mas actuando como monopolis-
tas en un solo segmento que compitiendo en ambos. Si hay una cantidad moderada
de compradores miltiples, vender un solo producto para ambos segmentos es equi-
valente a una estrategia de empaquetamiento que obliga a los consumidores de un
solo producto a adquirir el paquete con ambos bienes, el incremento en la demanda
derivado, compensa a las firmas la reduccién de precios debido a la competencia.
Finalmente, cuando la cantidad de compradores multiples es muy alta, ya no tiene
sentido vender un producto dirigido a ambos segmentos pues la mayoria de los con-
sumidores ya estaran interesados en comprar ambos productos y en este caso vender

los productos de forma independiente representa una ventaja competitiva.

5. Conclusiones

En este capitulo analizo el comportamiento estratégico intertemporal de la dife-
renciacion horizontal de productos en mercados segmentados, tomando en cuenta la
posibilidad de que cada firma produzca multiples bienes.

Recupero el principio de minima diferenciaciéon de Hotelling y lo asocio con las
estrategias del juego que ocurre una sola vez mientras que el principio de méxima
diferenciacion se asocia con las del juego repetido.

Muestro que existe un trade off entre las estrategias de vender multiples produc-

tos y la de vender un solo producto, aumentar los costos o aumentar la competencia,
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que no se habia mencionado en trabajos anteriores.

Encuentro que incluso si las firmas quieren diferenciarse al maximo en el juego
repetido, la estructura del mercado podria impedirselo, conduciendo a una diferen-
ciacién intermedia. Asimismo, vemos que permitir las compras multiples cambia
radicalmente las estrategias de diferenciacion, permitiendo que sea éptimo tener un
unico producto con todas las caracteristicas.

Estos resultados estan sujetos a los supuestos simplificadores como la linealidad
sobre las funciones de demanda, la aditividad de los costos de las caracteristicas, el no
considerar eficiencias relacionadas con la produccion de menos bienes, la coincidencia
en la forma en que las firmas segmentan el mercado, etc.

Algunas extensiones interesantes podrian usar otras funciones de demanda, ge-
neralizar los resultados para cualquier nimero de firmas y segmentos o considerar la

asimetria en la forma en que las firmas segmentan el mercado.

A. Apéndice

A.1. Prueba de la proposicion 1: segmentacién perfecta
Equilibrio estatico

Primero notemos que la estrategia de tener dos productos con una caracteristica
cada uno, domina débilmente (estrictamente cuando el costo es mayor que cero) a la
estrategia de tener un solo producto con ambas caracteristicas. Esto ocurre debido
al incremento en el costo del producto, ya que los consumidores clasificados en el
segmento asociado con una caracteristica no obtienen ninguna utilidad por tener la
otra caracteristica en su producto.

Ademas, la estrategia de tener un producto en cada segmento domina estricta-
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mente a la estrategia de tener un solo producto para un segmento, pues al tener
segmentacion perfecta la demanda de un segmento es independiente de la demanda
en el otro segmento.

Por tanto, si los costos son mayores que cero entonces la tinica estrategia de equi-
librio en el juego estatico es que ambas firmas produzcan bienes para cada segmento
del mercado, es decir, minima diferenciaciéon multi-producto {1—2, 1—2}. Si los costos
son cero, entonces, ademas de la estrategia de minima diferenciaciéon multi-producto,

también es equilibrio la estrategia de minima diferenciacién mono-producto {12, 12}.

Equilibrio dinamico

Ahora consideremos que el juego de dos etapas se repite indefinidamente.
Segun los teoremas Folk, considerando un factor de descuento § y como estrategia
de castigo la estrategia de equilibrio en el juego estatico. Entonces la estrategia de

méxima diferenciacién mono-producto {j, —j} es equilibrio del juego repetido si
mi(j,—j) > (1 = 0)ml +0m(1 —2,1—-2) Vi (A1)

donde 7} es la mejor respuesta del jugador i a la accién —j. Ademaés, sabemos que

existird algin 0 que cumpla la condicién anterior siempre que
mi(j,—jg) > m(l—2,1—-2) Vi, (A.2)

de lo contrario la estrategia de equilibrio en el juego repetido sera la estrategia de
equilibrio en el juego estatico {1 — 2, 1 — 2}.
Ahora veamos bajo qué condiciones de los parametros se cumple (6.2). Conside-

rando ¢; > co,
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m(1,2) > m(1—2,1-2) (A.3)
Sl(t — 61)2 > (81 + 82)(761 — 202 — 5t)2

At 225t (A4)
2\ 5t — Tey + 2517
A A.
Sl> |:(15> t—Cl :| ( 5)
2 4 Ac 17
S1 > |:g - 1_5(t — Cl):| (AG)

La desigualdad se cumple si s; y Ac son suficientemente grandes respecto a t.

Anélogamente para el jugador 2

1o(1,2) > ma(1 — 2,1 — 2) (A7)
2 4 Ac 1°
82:1—81>{§+E<t_02)} (A.8)

La desigualdad se cumple si s; y Ac son suficientemente pequenos respecto a t.

Para que se cumplan las dos condiciones simultaneamente

2 4 Ac 17 2 4 Ac 1°
£ = T A,
{3 15(15—01)} < s < {3+15(t—62)} (A-9)

Repetimos el procedimiento anterior para m;(2,1) > m;(1 — 2,1 — 2).

Se cumple si s; es suficientemente pe-

{2 4 Ac r
1—s > |=——

ueno Ac es suficientemente grande
3 15(t—a) aneno-y &

con respecto a t.
Se cumple si s; es suficientemente gran-

2 4 Ac 7? . _
51> |-+ — de y Ac es suficientemente pequeno con
3 15(t— )

respecto a t.

Para que se cumplan las dos condiciones simultaneamente
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2 4 Ac ]1° 2 4 Ac |?
A T A10
{3+15(t—02)} s {3 15(t—c1)} (A.10)

2 2
Haciendo ¢; = [% — %(tfccl)] y €9 = [% %(tf;)} , la estrategia de equilibrio

del juego dindmico es:
» {1,2} si €5 < 51 < 1 — ey para ¢ suficientemente grande.
» {2,1} si es < 57 < 1 — ¢ para ¢ suficientemente grande.

» {1 —2,1—2} en otro caso.

A.2. Prueba de la proposicion 2: segmentacion imperfecta

con dos firmas y dos segmentos
Equilibrio estatico

Consideraremos simetria en el tamano de los segmentos s; = s3 v en los costos
de las caracteristicas diferenciadoras ¢; = ¢y y ademdas normalizaremos el costo de
las caracteristicas comunes a cero ¢y = 0.

Para encontrar el equilibrio calcularemos los beneficios de equilibrio del juego de
la segunda etapa para cada una de las estrategias de diferenciacién del juego de la
primera etapa y después los compararemos entre si para encontrar las estrategias de

equilibrio de la primera etapa.

m1(1,2) vs m (1 —2,2)

En la figura 3 se muestra el beneficio de la firma 1 de seguir cada estrategia

respecto de la proporcion de consumidores clasificados exclusivamente a un segmento

dado.
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015¢ 1 —m@,2

014 (-2 2)

Figura 3: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por tanto 7 (1,2) > m(1 —2,2) por lo que {1,2} y por simetria {2,1} no pueden

ser equilibrios estaticos.

m1(12,2) vs m(1 — 2,2)

En la figura 4 se muestra que el beneficio de la firma uno de seguir cada estrategia
respecto de la proporcion de consumidores clasificados exclusivamente a un segmento

dado.
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015} 1 — m(12,2)
0.14;— m(1-2,2)

0.0 0.1 0.2 0.3 04 0.5

Figura 4: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por tanto m1(12,2) < m(1 — 2,2) por lo que {12,2} no puede ser equilibrio del
juego estéatico y por simetria {12,1}, {1,12} y {2,12} tampoco.

mo(1 —2,2) vs mo(1 — 2,1 —2)

En la figura 5 se muestra que el beneficio de la firma dos de seguir cada estrategia
respecto de la proporcion de consumidores clasificados exclusivamente a un segmento

dado.
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Figura 5: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por tanto m(1—2,2) < ma(1—2,1—2) por lo que {1-2,2} no puede ser equilibrio
del juego estético y por simetria {1-2,1}, {1,1-2} y {2,1-2} tampoco.

m(1—2,12) vs my(1 — 2,1 —2)

En la figura 6 se muestra que el beneficio de la firma dos de seguir cada estrategia
respecto de la proporcion de consumidores clasificados exclusivamente a un segmento
dado. En este caso consideramos el costo de las caracteristicas diferenciadoras igual

a Ccero.
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0.09F : ] m(1-2,1-2)

0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5

Figura 6: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por tanto my(1—2,12) < m(1—2,1—2) por lo que {1-2,12} no puede ser equilibrio
del juego estdtico y por simetria {12,1-2} tampoco.

Notemos que la estrategia de tener un solo producto con varias caracteristicas
maximiza los beneficios de la firma 2 cuando el costo es cero, pues los consumidores
no tienen que pagar por caracteristicas que no les dan utilidad. Por tanto si mo(1 —

2,12) < mp(1 — 2,1 —2) cuando ¢; = 0 entonces también lo es cuando ¢; > 0.

mo(1 — 2,12) vs m(12,12)

En la figura 7 se muestra que el beneficio de la firma 2 de seguir cada estrategia
respecto de la proporcion de consumidores clasificados exclusivamente a un segmento
dado. En este caso consideramos el costo de las caracteristicas diferenciadoras igual

a Cero.
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Figura 7: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por tanto m(1 — 2,12) > m(12,12) por lo que {12,12} no puede ser equilibrio
del juego estatico.

Notemos que la estrategia de tener un solo producto con varias caracteristicas
maximiza sus beneficios cuando el costo es cero, pues los consumidores no tienen que
pagar por caracteristicas que no les dan utilidad. Por tanto si mo(12, 12) < mo(1—2,12)
cuando ¢; = 0 entonces también lo es cuando ¢; > 0.

De los analisis anteriores concluimos que la tnica estrategia de equilibrio en el

juego estético es la de minima diferenciacién multi-producto {1-2,1-2}.

Equilibrio dinamico

Ahora consideremos que el juego de dos etapas se repite indefinidamente.
Segun los teoremas Folk, considerando un factor de descuento § y como estrategia
de castigo la estrategia de equilibrio en el juego estatico. Entonces la estrategia de

méxima diferenciacién mono-producto {j, —j} es equilibrio del juego repetido si
mi(j, —5) > (1 = 0)m] +om(1 —2,1—2) Vi (A.11)
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donde 7! es la mejor respuesta del jugador i a la accién —j. Ademas, sabemos que

existira algin ¢ que cumpla la condiciéon anterior siempre que

En la figura 8 se observan las funciones de beneficio de ambas estrategias

0.125F L L R L L —
0.120F :
0.115F : —
0.110[ - 7 — m(1,2)

01051 ] m(1-2,1-2)
0.100 —
0.095 —

0.0 0.1 02 0.3 0.4 0.5

Figura 8: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Por lo tanto m;(j, —j) > m;(1—2,1—2) siempre, entonces la estrategia de maxima
diferenciacion mono-producto es estrategia de equilibrio del juego repetido, aunque
no es la unica.

La estrategia de minima diferenciacion mono-producto también es un candidato
a estrategia de equilibrio. Para asegurarnos de que la estrategia de maxima diferen-
ciaciéon mono-producto es la mejor estrategia en el juego dindmico vamos a comparar

los beneficios de las estrategias anteriormente mencionadas.
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0.0 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5

Figura 9: Variacién de los beneficios (eje y) con respecto a la proporcién de consumidores

en exclusivos de un segmento (eje x)

Como se observa en la figura 9 los beneficios de la estrategia de maxima dife-
renciaciéon mono-producto siempre son mayores que los de la estrategia de minima
diferenciacion mono-producto.

Por lo tanto, la estrategia de diferenciaciéon 6ptima en el juego repetido es la
estrategia de maxima diferenciacién mono-producto {1,2} siempre que ¢ sea sufi-

cientemente grande.

A.3. Prueba de la proposicion 3: segmentacion imperfecta
con dos firmas y tres segmentos
Equilibrio estatico

Consideraremos simetria en el tamano de los segmentos s; = s5 y en los costos
de las caracteristicas diferenciadoras ¢; = ¢y y ademds normalizaremos el costo de
las caracteristicas comunes a cero ¢y = 0.

Para encontrar el equilibrio calcularemos los beneficios de equilibrio del juego de
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la segunda etapa para cada una de las estrategias de diferenciacion del juego de la
primera etapa y después los compararemos entre si para encontrar las estrategias de
equilibrio de la primera etapa.

En la figura 10 se comparan los beneficios de diversas estrategias, de ellas se dedu-
ce que la Unica estrategia de equilibrio en el juego estatico es la minima diferenciacién

multi-producto {1 —2 —3,1 — 2 — 3}.

0110
0.105
— m(1-23,1-23) — m(1-23,2-13)
o100 — m(1-2-3,1-23) — m(1-2-3,2-13)
0,095
000 005 010 015 020 025 030 000 005 040 015 020 025 030
0,145 L - T T T T T T L L T 7 016
0.140F 4 0415F
01351 B 1 0.14F
130F : k! :
0130 — m(123,123) 043¢ — m(1-2,1-3)
01250 ; — m(1-2-3,123) o1t I m(@-2-31-3)
0.120F o1k
0115 [
0.10
0.110L :
000 005 010 045 020 025 030 000 005 040 045 020 025 030
T e A R F T T ;
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0157/_ [
0.10
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008; 4
012 //7 [
ol ] 000005 010 ofs 02 0z 0%,
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010;
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— m=(1-2-3,1-2-3)
0.08 1 m=(123,1-2-3)

Figura 10: Comparacién de los beneficios de diversas estrategias.

Equilibrio dinamico

Ahora consideremos que el juego de dos etapas se repite indefinidamente.
Segtn los teoremas Folk, considerando un factor de descuento 0 y como estrategia
de castigo la estrategia de equilibrio en el juego estatico. Entonces la estrategia de

diferenciacién {0, o2} es equilibrio del juego repetido si
mi(o1,00) > (1 =878 +6m(1—-2-3,1-2-3) Vi (A.13)

donde 7! es el beneficio de jugar la mejor respuesta del jugador i a la accién o_;.

Ademas, sabemos que existira algin 6 que cumpla la condicién anterior siempre que
7'('1'(0'1,0'2) >7Tl(1—2—3,1—2—3) Vi (A14)

Existen varias estrategias que pueden cumplir esta condiciéon por lo que nos que-

daremos con la que de mayores beneficios.
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0.116 ] 11 (123, 123)

0.114

0.08 0.112

Figura 11
Figura 12

En las figuras 11 y 12 se observa que m(13,23) > m(123,123) y m(1—-3,2—-3) >
m(1—2-3,1—2-3) y al comparar m(13,23) con m (1 — 3,2 — 3) encontramos que
m1(13,23) > m (1 — 3,2 — 3) si y solo si

. c 1. (3 — 28;)%(75 — 470s; + 97852 — 664s? + 57s} — 70s?)
i (1 — 5)(20 — 715, + 5752)2

Por tanto si se satisface la desigualdad anterior, entonces (13, 23) serd la estrategia
de diferenciacién 6ptima en el juego dindmico, de lo contrario lo serd (1 — 3,2 — 3)

siempre que 0 sea suficientemente grande.

A.4. Prueba de la proposiciéon 4: compras multiples
Equilibrio estatico

Consideraremos simetria en el tamano de los segmentos s; = sy y costos de las
caracteristicas diferenciadoras cero, ademas normalizaremos el costo de las carac-
teristicas comunes a cero ¢q = 0.

Para encontrar el equilibrio calcularemos los beneficios de equilibrio del juego de
la segunda etapa para cada una de las estrategias de diferenciacion del juego de la

primera etapa y después los compararemos entre si para encontrar las estrategias de
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equilibrio de la primera etapa.

La figura 13 se comparan los beneficios de diversas estrategias, de ellas se deduce
que la estrategia de minima diferenciacién mono-producto {12, 12} es siempre equi-
librio en el juego estatico y la estrategia de minima diferenciacién multi-producto

{1 —=2,1—2} es equilibrio del juego estatico cuando sy > 0.68.
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Figura 13: Comparacién de beneficios de varias estrategias
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Equilibrio dinamico

Ahora consideremos que el juego de dos etapas se repite indefinidamente.
Segun los teoremas Folk, considerando un factor de descuento § y como estrategia
de castigo la estrategia de equilibrio en el juego estatico. Entonces la estrategia de

diferenciacién {sy, so} es equilibrio del juego repetido si
mi(s1,82) > (1 — 8wl 4+ 6m(12,12) Vi (A.15)

donde 7! es el beneficio de jugar la mejor respuesta del jugador i a la accién s_;.

Ademas, sabemos que existird algiun § que cumpla la condicién anterior siempre que
7T7;<81, 82) > 7Ti(127 12) Vi (A16)

Existen varias estrategias que pueden cumplir esta condiciéon por lo que nos que-
daremos con la que de mayores beneficios.
Segun la figura 2, en el juego dindmico, si J es suficientemente grande la estrategia

de diferenciacién 6ptima sera
» La méaxima diferenciaciéon multi-producto, s = {1, 2}, si so < 0.18.
» La minima diferenciaciéon mono-producto, s = {12,12}, si 0.18 < 57 < 0.84.

» La minima diferenciaciéon multi-producto, s = {1 — 2,1 — 2}, si 0.84 < sp.
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