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Resultado de estudio de Juan Pablo Montero:

Cdémo los productos “imprescindibles”
podrian afectar la libre competencia

Se trata de bienes que se caracterizan por ser necesarios para
que los distribuidores compitan “efectivamente”.

CATALINA MUNOZ-KAPPES

Los productos “imprescindi-
bles” han estado en el centro de
cada vez mds casos de abuso de
posicién dominante y son uno
de los desafios actuales de la li-
bre competencia. El economista
Juan Pablo Montero, investiga-
dor del Instituto Sistemas Com-
plejos de Ingenierfa (ISCI) y aca-
démico UC, entrega una defini-
cién econdémica y posibles solu-
ciones regulatorias en un
estudio publicado en el Ameri-

can Economic Journal de mi-
croeconomia.

Para Montero, los productos
“imprescindibles” o “must have”
son aquellos que los distribuido-
res deben tener para poder com-
petir “efectivamente”. Este tipo
de productos solo se da en mer-
cados con ciertas condiciones.
Estas son: que los consumidores
finales compren productos que
no estdn relacionados entre si;
que tengan proveedores que no
abastecen directamente a los
consumidores, sino que a través

de distribuidores; y que los con-
sumidores finales compren va-
rias cosas de un mismo distribui-
dor. Ejemplos de mercados don-
de se cumplen estas condiciones
son supermercados, cableopera-
dores y seguros que ofrecen va-
riadas coberturas.

El economista postula que
existe un incremento de produc-
tos que los distribuidores no
pueden dejar de ofrecer si sus ri-
vales los tienen, o arriesgan per-
der tréfico de clientes en todo su
negocio. “Si como proveedor sé

de este impacto que voy a tener
en el distribuidor abajo, puedo
usar esta caracteristica de must
have del producto para vender
muchas otras cosas en las cuales
yo no soy competitivo”, dice.

En Chile, la Fiscalia Nacional
Econémica (FNE) acusé al Canal
de Fitbol de abusar de su posi-
cién monopdlica y de la caracte-
ristica “must have” de uno de sus
productos, por exigir a los ca-
bleoperadores la adquisicién y
distribucién de la sefial CDF B&-
sico a toda su base de clientes,
como condicién para poder ac-
ceder a las sefiales CDF Pre-
mium y/o CDF HD. El caso atin
estd en el TDLC.




