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Resumen

Este documento, explora algunas de las consideraciones teéricas y empiricas mas importantes
acerca del Resale Price Maintenance (RPM) el cual se ha convertido no solo en un problema de
orden econdémico, sino legal. Para ello, el tema se abordara en dos aspectos. En primer lugar, se
describen las implicaciones teéricas del RPM, y por otra parte, se muestra la evidencia empirica
encontrada a partir de una exploracion documental. De manera que la reflexion planteada sugie-
re que las restricciones verticales evitan el free riding tanto en fabricacién como en distribucion,
dada la tentacion de aprovechar el esfuerzo de otros comercializadores en gastos de publicidad,
entrenamiento de asesores, reputacion de la marca, inversiones en salas de exhibicién, etc., en
beneficio propio, ademaés de reducir la incertidumbre.

Palabras clave: Fijacion de precios de reventa, Restricciones verticales, Free riding, y Margen
monopolico.

THEORETICAL AND EMPIRICAL CONSIDERATIONS ABOUT RESALE
PRICE MAINTENANCE

Abstract

This document explores some of the most important theoretical and empirical considerations
about Resale Price Maintenance (RPM), which has become not only an economic but also a legal
problem. In order to achieve that, the topic will be reviewed in two aspects. First, description of
theoretical implications of RPM, and on the other hand, empirical evidence found since a docu-
mental exploration. Thus, the reflection stated suggest that vertical restrictions avoid free riding in
both elaboration and distribution, given the temptation to take advantage of other traders’ effort
in advertising expenses, advisers’ training, benchmarking reputation, investments in exhibition
rooms, etc., for own benefit besides reducing uncertainty.

Key words: Resale price maintenance, Vertical restraint, Free riding, monopolistic margin.
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CONSIDERACOESTEORICAS E EMPIRICAS SOBRE O RESALE
PRICE MAINTENANCE

Resumo

Nesteartigo exploram-se algumas consideracdes tedricas e empiricas importantes sobre o Resale
Price Maintenance (RPM), que se tornou um problema financeiro e legal. Primeiro, se descrevem
as implicacées tedricas do RPM; logo, se indica a evidéncia empirica encontrada mediante pesqui-
sa documental. Assim, o tema proposto sugere que as restricdes verticais impedem o free riding na
manufatura e na distribuicdo, porque se tende a sacar proveito do esforco de outros comerciantes
em custos de publicidade, treinamento de assessores, aceitacao da marca, investimentos em exi-
bicao, etc., para seu proprio beneficio. Além disso, é reduzida a incerteza.

Palavras-chave: Fixacao de precos de revenda, restricdes verticais, free riding, margem mono-
polico.

Camargo, D., Péez, J. & Roncancio, A. (2010) Consideraciones teéricas y empiricas acerca del
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1. Introduccion

Las restricciones verticales se definen como practi-
cas o acuerdos convenidos entre dos o mas empre-
sas, en donde cada firma actta en fases econémicas
diferentes. Se presenta como alternativa a la inte-
graciéon vertical cuando ésta no es conveniente, ni
posible. En consecuencia, los acuerdos regulan las
condiciones en las que las partes compran, venden
o revenden determinados bienes o servicios (Marti-
nez & Quintana, 2005).

Las motivaciones que llevan a la imposiciéon de res-
tricciones verticales y su incidencia sobre el bien-
estar han sido altamente debatidas en los circulos
académicos. Por un lado, estan quienes consideran
que este tipo de acuerdos hacen mas eficiente la
estructura vertical y que las autoridades no deben
restringirlas; pero alternativamente, estan quienes
sugieren que cualquier prohibicién a comerciar li-
bremente por una de las partes, es perjudicial y con-
trario al bienestar.

Las restricciones verticales adquieren diferentes for-
mas, dentro de las cuales se encuentran los precios
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no lineales, las cantidades obligatorias, los reque-
rimientos de servicio, la negativa a suministrar, la
distribucion exclusiva en beneficio de un tnico dis-
tribuidor, la distribucién restringida a bienes de un
s6lo productor, las ventas atadas y el resale price
maintenance (RPM), traducido al espafiol como
fijacién o mantenimiento de precios de reventa.

Este dltimo, es un mecanismo en el cual el precio
de reventa no lo establece el distribuidor, sino que
lo fija el fabricante o mayorista, lo que quiere de-
cir que los precios de los bienes o servicios vienen
preestablecidos, y los distribuidores no pueden ven-
der ni por debajo, ni por encima de lo pactado. Lo
que es mas, el RPM es tratado en la literatura como
un problema tanto econdémico como legal (Curtis,
1938), y es desde estos dos enfoques de analisis,
de donde se han orientado las investigaciones sobre
el tema.

El RPM se conviene a través de contratos, donde
los fabricantes se aseguran que el comercializador
minorista no pueda influir los precios, que en otras
condiciones hallaria 6ptimos, pero que en este es-
cenario se deben cenir a lo pactado.
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En sintesis, el presente articulo tiene como propé-
sito hacer una exploracion del RPM principalmente
en el &mbito econémico, y para tal efecto se di-
vide en tres partes: la primera recorre algunas in-
vestigaciones acerca de las implicaciones teéricas
del RPM, la segunda muestra la evidencia empirica
encontrada a partir de la revision documental, y la
tercera presenta las conclusiones.

2. Investigaciones acerca de las
implicaciones tedricas del RPM

El RPM tiene implicaciones de caréacter tedrico
como lo muestra la literatura sobre el tema. Nuestro
interés no es dar cuenta de las teorias en general so-
bre este tipo de restriccion vertical, sino abordar las
principales implicaciones teéricas de su aplicacion.

En primer lugar, Rey & Vergé (2008) definen el
RPM como un acuerdo en el cual el precio que paga
el consumidor no es fijado por el distribuidor, sino
por el productor. En el mismo sentido, Elzinga &
Mills (2006) lo precisan diciendo que:

“Son contratos en los que el fabricante
v el distribuidor acuerdan un precio mi-
nimo o maximo al cual el minorista le
vendera a los compradores”.

Elzinga & Mills exponen ademéas que dentro de las
razones por las cuales los fabricantes imponen estos
precios, estan que los consumidores perciben dife-
rente el producto que compran a partir del servicio
que reciben y lo que pagan, de lo cual surgen fallas
de mercado. Ademas, enfatizan en la conveniencia
del RPM por la violacién de dos supuestos microeco-
némicos: informaciéon perfecta y homogeneidad del
producto. Por tanto, la informacion asimétrica en el
mercado minorista y el hecho que la demanda por
un producto pueda depender tanto del precio como
de la calidad del servicio prestado por parte del dis-
tribuidor, son la evidencia de dichas fallas.

Aun mas, el RPM puede impedir el Free riding (tra-
ducido al espariol usualmente como “el problema
del polizén”), dado que algunos vendedores no se
esfuerzan tanto como otros para lograr cierto nu-
mero de ventas, sino que esperan a que estos otros

se esfuercen por vender mas. Para entender mejor
esta situacidén, supdéngase una persona que visita
una tienda donde le muestran detalladamente un
producto, pero no hace la compra por el elevado
precio del articulo, en cambio va a otro almacén
donde le resulta méas barato, dado que alli no se
invierte en servicio de asesoria comercial.

De lo anterior se deduce que muchos productores
usan la estrategia del RPM para disminuir la com-
petencia en los mercados en que operan, plantean-
do que en ausencia de esta restriccién vertical, los
consumidores van a comprar donde simplemente
les ofrecen menores precios sin importar el servicio
que el minorista pueda prestarles (Telser, 1960).

En concordancia, Chen & Chen (2005) realizan un
analisis respecto a las razones por las cuales se utili-
za este tipo de restriccién. La primera y mas impor-
tante se la atribuyen al problema del free rider en la
distribucién, es decir, en los servicios de venta. De
modo que los distribuidores no veran conveniente
invertir en mejorar su servicio, dado que esto no se
vera reflejado en los beneficios por la venta de sus
productos, a menos que sea en un bien que requiera
algin tipo de demostracion. Chen (1999) sugiere
que el RPM se establece para permitir a los distribui-
dores capturar la demanda por medio del servicio,
de ahi la intencion de los vendedores de invertir en
este valor agregado.

Asimismo, Chen incluye el concepto de incertidum-
bre, al afirmar que el RPM la reduce, aunque sugiere
que su implementacion genera costos de transaccién,
tales como mecanismos de monitoreo e inversiones
que convencen o hacen desistir a los minoristas de
entrar en el mercado bajo dicha restriccion vertical.
En efecto, los costos alusivos al RPM no pueden ser
cero, lo que en caso contrario se considera un supues-
to poco realista, por lo cual el RPM minimiza el ries-
go, aunque no debe ser entendido como una herra-
mienta para concentrar poder de mercado (Chen &
Chen, 2005), aun cuando los distribuidores llegarian
a tener mucha competencia entre ellos de no existir
dicha fijacién de precios (Chen, 1999).

Por otro lado, Grether (1935) plantea que los méto-
dos de fijacién de precios solo podrian ser efectivos
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para un nimero muy pequerfio de bienes de consu-
mo, como por ejemplo los que tienen dificultades en
su distribucion por la gran cantidad de intermedia-
rios en el proceso, ademas de los que son marcas
registradas (trademark) y los que tienen que ver con
conductas humanas, tales como el liderazgo. No
obstante, Grether cuestiona la efectividad del con-
trol de precios en varios aspectos, principalmente
argumenta que los minoristas pueden encontrar
mecanismos para modificarlos e incurrir en gastos
adicionales de mercadeo que pueden desvanecer el
margen de beneficios que en teoria obtendrian.

En el caso de las implicaciones en torno al bienes-
tar, Wang (2009) realiza un anélisis en una situacién
en donde hay distribuidores heterogéneos. Escena-
rio en el cual un fabricante opta por vender sus pro-
ductos en dos regiones distintas, con costos idénti-
cos para los minoristas dentro de una regién, pero
distintos en otros lugares. De donde concluye que,
la politica de RPM es perjudicial para el consumidor,
ya que aumenta los costos de los distribuidores, es
decir, los que se transfieren via precios al consumi-
dor final. Por ejemplo, Wang describe el caso de las
farmacias britanicas diciendo que si se:

“...Prohiben las politicas de RPM mu-
chas droguerias irian a la quiebra, por-
que ellos dependen mucho del mercado
de mostrador [OTC en inglés], v no es-
tarian en capacidad de competir con es-
trategias agresivas de precios y tdcticas
promocionales como las que se hacen en
los supermercados” (2009, 4).

3. Evidencia empirica acerca del RPM

Con respecto a la evidencia empirica, es de aclarar
que se entiende por tal, la comprobacién, medicion
y verificacién en la realidad de la implementacién
del RPM, asi tenemos por un lado resultados ope-
rativos y mediciones econdmicas, y por ultimo al-
gunos estudios de caso que mencionan el resultado
de aplicar el RPM. En este ultimo aspecto, es de
sefialar que los casos estudiados combinan la pro-
blematica legal con la econémica.
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Deneckere, Marvel & Peck (1997) prueban la adop-
cién del RPM en un mercado competitivo, mediante
un modelo donde existe un fabricante monopdlico y
un mercado competitivo en la distribucién. Encon-
trando que se obtienen mayores beneficios implan-
tando el RPM, que en el escenario de libre compe-
tencia, incluso para el consumidor y el excedente
que éste captura. Con el mismo propésito Gilligan
(1986) analiza los efectos competitivos de las poli-
ticas de RPM, partiendo de la ambigiiedad de los
resultados obtenidos en su aplicacion. Insistiendo en
que la estructura de las empresas fabricantes y de la
industria como tal, mantiene una firme incidencia
en los efectos de estas medidas.

En contravia de lo anteriormente expuesto, Gilligan
nombra algunas caracteristicas generales de esta
medida, y como que puede ir en contra de la com-
petencia debido a que permite la “cartelizacién” en
la cadena de produccién, o discriminacion de pre-
cios por parte de un productor monopolista; sin
dejar de lado las ventajas que trae consigo, siendo
una de éstas la reduccion del riesgo moral en la dis-
tribucién. Gilligan basa su estudio en el desarrollo
de una metodologia empirica para la estimacion de
los efectos asignativos y productivos de una politica
de RPM, arrojando como resultado que este tipo de
restricciones verticales son pieza clave al determinar
los beneficios o ganancias de las empresas.

Como tal el RPM también se puede analizar desde
la parte legal, sin perder de vista las connotaciones
econdmicas que este tipo de decisiones trae consi-
go. En este sentido, la fijacién de precios se eviden-
cio en los Estados Unidos como una manera de in-
fringir la Ley Sherman, promulgada en 1890 para
conseguir preservar la libre competencia. De dicha
Ley se rescatan por su importancia los siguientes
dos paragrafos:

“...Se declara ilegal todo contrato, com-
binacién en forma de “trust” (concen-
tracion de empresas) o de otra clase, o
conspiracion restrictiva del trdfico o del
comercio entre los estados o con paises
extranjeros...[Se considera infractor a
la ley]...a toda persona que monopolice
o trate de monopolizar cualquier parte
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de la actividad o el comercio entre o los
diversos estados o con naciones extran-
jeras vy toda persona que se coaligue o
entre en combinacién con cualquier otra
persona o personas para monopolizar
cualquier parte del comercio entre los
estados federados o con otros paises”.!

Varios andlisis se han hecho de casos ocurridos en
la época cuando recién salia esta disposicion, por
ejemplo Sheffet & Scammon (1985) hacen un resu-
men de los més importantes, destacando el caso de
“Dr. Miles Chemical” en 1911, cuando esta compa-
ffa argument6 que el minorista “Park & sons Co”
estaba vendiendo sus productos con precios mas
bajos que los estipulados por el fabricante. La cor-
te? en su momento estipulé que la actitud del fabri-
cante respecto al minorista era algo similar a si los
minoristas hubiesen pactado los precios, lo que en
resumen era catalogado como una actitud anticom-
petitiva.

El méas minimo uso del RPM como restricciéon verti-
cal fue una falta per sé a partir de aquel caso de “Dr.
Miles Chemical”, hasta el afio 2007 cuando se re-
verso esta consideraciéon legal en el marco del caso
que enfrentaba las companias de cueros “Leegin” y
“PSKS Inc.”.

La corte al pronunciarse en contra de la ilegalidad
per sé, argumento que los casos se deben evaluar
con la “regla de la razén”, lo que quiere decir que
cada caso se debe analizar por separado y sope-
sando los argumentos que cada empresa tiene para
demostrar su conducta, evaluando los aspectos
competitivos y anticompetitivos. Ademas, la corte
esgrimi6 que se debe diferenciar entre las actitudes
anticompetitivas que pueden resultar peligrosas
para los consumidores, vy las restricciones que pue-
den llevar a incrementar la competitividad dentro de
un mercado (Antitrust Institute, 2009). La corte, al
emitir ese fallo se pronunci6 respecto al hecho que
los futuros analisis de casos concernientes a RPM

deben incluir “informacion especifica”, la intenciéon
de la restriccién (si es para concentrar poder de
mercado) y sus respectivos efectos.

El caso de “Leegin” fue analizado por Leary & Mint-
zer (2008), quienes mencionan que esta compaiia
era una pequefia fabricante de productos de cuero
que enfocaba sus estrategias en boutiques, en las
que se valoraba mucho el servicio al cliente. Sus
politicas respecto a RPM tenian que ver con acuer-
dos firmados con sus distribuidores, mientras que su
mercado era competitivo tanto a nivel de fabricante
como a nivel de distribucion. Si bien en el juicio se
encontré que hubo acuerdos de “Leegin” con sus
distribuidores, era muy dificil que se comprobara
una conducta anticompetitiva.

En el mismo sentido, Sheffet & Scammon (1985)
citan otros casos histéricos, como el de “Colga-
te” en 1919 en donde este fabricante se negaba
a negociar con quienes no aceptaran sus precios
de reventa, caso en el cual la corte fall6 a favor del
fabricante al manifestar que era libre de negociar
con quien quisiera. Asimismo, fue el caso de “Parke
Davis” en 1960, que consisti6 en que esta compa-
fifa no negociaba con los minoristas que cobraban al
consumidor por debajo del precio de reventa fijado
por el fabricante, e incluso prohibia a los mayoristas
que tuvieran nexos con dichas tiendas. Con la mis-
ma estrategia “Monsanto” en 1984 hizo desapare-
cer a “Spray Rite”. En este tltimo caso la corte de-
termin6 que no habia suficiente evidencia para de-
mostrar que “Monsanto” habia hecho adrede algo
anti-reglamentario para acabar con el minorista.

En 1987 se expide la Ley S.430 que establecia que
para que hubiera conducta ilegal, era necesario de-
mostrar que se presentaba una situaciéon de alianza
entre el fabricante y varios minoristas, sugiriendo
cémo se deberfan relacionar distribuidores y pro-
ductores. Asi, cuando existieran cadenas de distri-
bucién establecidas, planteaba que se debia actuar
unilateralmente evitando la coercién, y cuando se

! Tomado del enlace de la Universidad de Malaga: http://www.eumed.net/libros/2008a/369/Sherman%20Act%20de%201890.

htm

2 La Corte a la que haremos referencia de aqui en adelante es la Supreme Court of the United States.
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tratara de nuevos distribuidores, pedia que se bus-
cara la integracién vertical, que se anunciasen con
claridad las politicas de RPM y que se hallara la ma-
nera de evitar negociaciones entre minoristas (Gre-

co, 1992).

Como hemos visto, los anélisis anteriores han to-
cado el ambito de lo legal en cuanto a la aplicacion
del RPM en algunos sectores y empresas. Pero es
importante mencionar que el estudio de caso no
ha dejado de lado este aspecto como lo muestra
Grether, Yamey y Munro Lee.

En el caso de Grether (1935) se enfatiza en casos
especificos ocurridos después de la sancién de la
“Ley de comercio justo” (Fair trade Act) de 1931,
en la que los contratos de RPM establecian precios
minimos y escasos margenes de ganancia para los
minoristas, lo que desincentivo a estos tltimos para
invertir en publicidad o en un mejor servicio.

Yamey (1950) analiza la reaccién de las compa-
fifas minoristas y las formas para recortar el precio
dentro del contexto de RPM, afirmando que dicho
recorte de precios puede ser tanto deseable como
indeseable; siendo deseable cuando se toma ventaja
de la elasticidad de la demanda o de una reduccién
de costos, mientras que es nocivo cuando la dismi-
nucién de precios se presenta en un entorno para
destruir a los competidores.

Ademas, Yamey (1950) describe los diversos tipos
de contratos que se usan dentro de RPM. El prime-
ro que menciona, enfatiza en la situaciéon en que el
fabricante unilateralmente impone sus condiciones
para la venta de sus productos; en el segundo tipo,
resalta que el fabricante se encuentra bajo presion
de un gremio de distribuidores lo suficientemente
habil como para realizar un boicot; y como tercer
tipo, describe aquel en el que el proceso de fijacién
de precios se realiza mediante una colaboracién en-
tre agremiaciones de fabricantes y minoristas.

Algo interesante que muestra Yamey (1950) es que
para cierto tipo de bienes con elasticidad infinita (o
que él llama “comprados por impulso”), la mejor
medida de promocién es el RPM, asi que en su mo-
mento este fue un argumento para no prohibir esta
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restricciéon vertical, debido a que la demanda caeria;
explicando que si hay un precio efectivo y con un
margen interesante para los minoristas, estos lti-
mos se esforzarian para prestar un mejor servicio y
promocionar el producto de forma adecuada.

Para Munro Lee (1959) el interés esta en mencionar
las empresas donde se ha utilizado RPM como Ge-
neral Electric, Parker y Kodak. Presenta ademas los
resultados de una encuesta donde se concluyd que
los fabricantes no estaban realizando una buena la-
bor con el RPM, puesto que estaban incurriendo en
diversos problemas, tales como el aumento de costos
y decisiones adversas en las cortes, lo que se resumia
en no utilizar el RPM como restriccion vertical.

Muy posteriormente, Romano (1994) analiza el
problema del riesgo moral y del doble riesgo moral,
describiendo cuando ocurre desde la empresa fabri-
cante (la empresa hace movimientos que influencian
la demanda sin modificar los precios), y desde la
firma que comercializa el producto (costos de publi-
cidad, mejor servicio).

Dentro de sus hallazgos y conclusiones, Romano
(1994) plantea que los contratos funcionan soélo
cuando hay riesgo moral de la empresa que comer-
cializa el producto, y fallan cuando existe el doble
riesgo, anadiendo que los contratos Optimos ge-
neralmente conllevan el uso de precios de reven-
ta. De este modo indica que con precios méximos
o minimos de reventa se puede llegar a 6ptimos.
Ahora bien, el riesgo moral se puede detener segiin
lo plantea Romano, con la fijaciéon de los precios
finales para los minoristas.

En Europa, la utilizacion de RPM en algunos mer-
cados ha llevado a fuertes cuestionamientos a estas
conductas, aunque la OCDE (1997) argumenta que
esta es una buena forma de acabar con el doble
margen monopodlico. Practica que se refiere a la
existencia de dos empresas, una que es monopdlica
en la fabricacion y la otra que tiene el monopolio
en la distribucién, lo que redunda en pérdidas de
eficiencia, en caidas en las ganancias de las com-
panias, y en precios mas altos para el consumidor.
Este doble margen depende de la elasticidad de la
demanda que enfrenta cada monopolio.
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La OCDE enfocandose en el “free riding” vy en la
practica denominada “remover la crema” —la cual
hace alusién a las tiendas y pagina de internet que
se especializan en vender libros mas baratos— con-
cluye que la fijacion de precios de reventa es un
obstaculo para la competencia, debido a que impi-
de nuevas y mas eficientes formas de distribucion
de los productos. Dice también que el RPM lleva a
conductas colusivas y a la formacion de carteles,
las cuales redundan en la disminucién de la compe-
tencia entre los distribuidores.

Rey & Vergé (2004) analizan el caso en que los
fabricantes y los distribuidores tienen una relacion
entrelazada, asumiendo para su analisis dos fabri-
cantes y dos distribuidores. En esta situacion cada
uno vende un producto de cada fabricante; llegando
a la conclusién que bajo RPM, y con cada fabricante
fijando el precio, los distribuidores no tendran ga-
nancias y los precios seran monopdlicos. Su anélisis
cambia cuando surge competencia imperfecta entre
los distribuidores, donde si bien los precios pueden
seguir siendo cercanos al nivel de monopolio, ahora
la fijacion de estos depende de un equilibrio donde
los distribuidores buscan precios altos (para aumen-
tar su ganancia) y los fabricantes buscan precios ba-
jos (para que las ganancias de los distribuidores no
sean tan altas).

En Europa también se discute desde el punto de vis-
ta legal la utilizacion de RPM, Gogeshvili (2002) es-
grime argumentos tanto a favor como en contra de
estas politicas. A favor del RPM minimo, dice que
ayuda a disminuir el free riding, anima la entrada de
algunas empresas para operar en los mercados, vy
promueve la provision de servicios. En contra, dice
que puede llegar a ser una actitud anticompetitiva y
que puede llevar a incrementos injustificados en los
precios de algunos bienes. Como conclusién, este
autor invita a que en Europa se remuevan los cas-
tigos per sé y mas bien se autorice a usar el RPM
cuando este conduzca a promover la competencia.

Finalmente, Piccolo & Martimor (2003) analizan
el RPM con informacién asimétrica. En su inves-
tigacion, ellos comparan el RPM vy los arreglos de
cantidades fijas en un contexto de monopolios su-
cesivos con seleccion adversa y riesgo moral. Los

autores argumentan que es mas flexible cuando se
hacen arreglos de cantidades fijas en el sentido que
si bien el fabricante establece las cantidades, los mi-
noristas estan en libertad de elegir si invierten en
mejorar su servicio o en cualquier estrategia que les
ayude a vender mas. Bajo informacién asimétrica se
presenta un doble margen monopdlico que lleva al
fabricante a vender por encima del costo marginal.
Ellos concluyen que las cantidades con RPM seran
menores que las éptimas cuando existe informacion
completa.

4. Conclusiones

En términos generales, las investigaciones sugieren
que las restricciones verticales pueden solucionar
diversos problemas dentro de los que se incluye el
doble margen monopdlico por la presencia de mo-
nopolios sucesivos en fabricacién y distribucion; Sin
embargo, no constituye la Gnica solucién a la inte-
raccién de los agentes (productor, distribuidor mi-
norista y consumidor final). A favor de la aplicacion
del RPM, segln la evidencia empirica mencionada,
ayuda a evitar el free riding tanto en fabricacion
como en distribucién, dada la enorme tentacion de
aprovechar el esfuerzo de otros comercializadores
en términos de gasto en publicidad, entrenamiento
de asesores, reputacion de la marca, inversiones en
salas de exhibicion, etc., en beneficio propio. En
sintonia con Chen (1999), quien presenta una mi-
rada hacia el “por qué” del RPM, e inicia pregun-
tandose:

“ 7 7z z .

Qué razon tendria un fabricante para
limitar los precios a los que venden los
minoristas sus productos”.

Se puede concluir de sus respuestas y de la biblio-
grafia revisada, que el RPM es solucién al problema
del Free riding por parte de los minoristas y expli-
caria el por qué mientras unos de ellos exhiben el
producto suntuosamente y lo promocionan (lo cual
incrementa sus costos), otros venden y obtienen las
mismas ganancias sin invertir un sélo centavo en su
promocion. Asimismo, el RPM es til para corre-
gir el hecho de que los minoristas puedan acordar
discriminacion de precios en situaciones en las que
cobran un precio a unos clientes y otro precio muy
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distinto a otros, u ofreciendo descuentos a cierto
tipo de consumidores.
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