X3

N =,
QUagrere verY

Universidad de

SanAndrés

Universidad de San Andrés
Departamento de Economia
Licenciatura en Economia

The scope for cheating: uso estratégico de

Plataformas en mercados de dos lados

AUTOR: FRANCO MALPASSI
LEGAJO: 27119

MENTOR: JOAQUIN COLEFF

28 de diciembre del 2019



1 Introducciéon

Si bien es claro que la existencia de empresas que operan como “Plataformas”, que
se concentran en facilitar transacciones (de diversa indole) entre dos o méas grupos dis-
tintos de agentes, tiene larga data, fue tan solo recientemente que en la literatura se
comenzaron a analizar los entornos en los que estas organizaciones operan (“mercados
de dos lados”) de forma independiente. La desproporcionada importancia que cobra-
ron estas organizaciones en economias modernas justifica por si sola el desarrollo de
un campo de estudio dedicado a su estudio. Por ejemplo, entre los ejemplos moder-
nos, cuyos analisis motivaron gran parte de la literatura, se encuentran las empresas
proveedoras de tarjetas de crédito al estilo Visa, a través de las cuales se realizan una
enorme cantidad de pagos, o portales online de compra y venta de bienes como Ama-
zon, una de las empresas con mayor valuaciéon total del mundo. A pesar de que son
estas plataformas modernas las que capturan gran parte de la atencién, la logica desa-
rrollada en la literatura de two sided markets es claramente més general, y permite
racionalizar diversos comportamientos de mercados (como el de clubs nocturnos o el
de medios de comunicacién) que preceden las plataformas online y la tecnologia de la
que los ejemplos principales hacen uso hoy.

Iniciada en gran parte por Rochet y Tirole (2003), en un intento por comprender
mejor las politicas de pricing de las empresas de tarjetas de crédito y la racionalidad
detras de los numerosos descuentos y beneficios brindados a sus usuarios (en general con
costos por encima de las tarifas cobradas), la caracteristica principal que la literatura
encuentra en estas organizaciones es la intermediacién que estas organizaciones realizan
entre dos grupos esencialmente distintos de usuarios que derivan utilidad directamente
de la cantidad de personas del otro grupo que participe en la plataformal (Armstrong,
2006). Una plataforma es, entonces, una empresa que, siempre que su objetivo consista
en maximizar beneficios, toma en cuenta estas cross-externalities entre los dos grupos
a la hora de ponerle un precio por participar a cada uno, muy posiblemente utilizan-
do a uno de los grupos como “carnada” para atraer al otro (Rochet y Tirole, 2006).
Esta légica, de donde se derivo el nombre de “mercados de dos lados” para describir
estos entornos, permitié racionalizar diversos fenémenos asociados a Plataformas que
no podian ser explicados satisfactoriamente con el andlisis clasico de mercados multi-
productos o de network externalities y dejo en claro que se debe tener cuidado a la
hora de realizar anélisis del bienestar en mercados no unilaterales (Wright, 2004).

Los modelos iniciales de mercados de dos lados, como el de Armstrong (2006) o
el de Rochet y Tirole (2003), han sido extendidos numerosas veces con el objetivo de
analizar el impacto de distintos mecanismos en estos mercados, y sus diferencias con
los modelos mas tradicionales. Entre las numerosas extensiones, por ejemplo, Liu y
Serfes (2013) estudian el impacto sobre el bienestar y los beneficios de las plataformas
de permitir la discriminacién de precios en tarifas; Karle et al (2017) estudian como

1Una definicién més formal puede encontrarse en Rochet y Tirole (2006).



el grado de competencia en el mercado de un producto puede influenciar la cantidad y
los beneficios de las plataformas en equilibrio; Bellenflamme y Peitz (2018) permiten,
en su modelo, que los usuarios de un lado no solo tengan externalidades positivas por
la cantidad de participantes del otro grupo sino también negativas en el nimero de
agentes de su mismo lado. Todos ellos, y la gran mayoria de las extensiones realizadas,
por lo general, encuentran que en mercados con este tipo de estructura los resultados
de estas extensiones son distintos a los que se encuentran en mercados unilaterales,
por lo general mucho mas estudiados, lo cual suele tener consecuencias acerca de cémo
definir conceptos como “poder de mercado” o sobre qué tipo de acciones son deseables
desde un punto de vista del bienestar.

Sin embargo, en la literatura por lo general se toma un supuesto que muchas veces
es realizado de forma implicita: las plataformas son capaces de observar de forma
perfecta el uso que los agentes realizan de ellas y cobrarles segtin su criterio, ya sea
en tarifas por afiliacién o por transaccién u otras. Si bien realizar una abstraccion
simplificadora como esta tiene sentido cuando el interés esta puesto en analizar otros
efectos, realizar “cheating” por parte de los usuarios es una practica comuin. Sobre
todo en plataformas donde el principal valor que agregan es en facilitar el proceso de
matching entre los dos grupos de agentes, el peligro de que los usuarios utilicen la
plataforma de forma estratégica para recolectar informacion y después intenten evadir
el cobro de la empresa realizando la transaccién por privado es bastante real. Por
razones obvias, es imposible tener datos certeros al respecto, aunque habiendo usado
y habiendo hablado con usuarios de, por ejemplo, plataformas similares a Mercado
Libre es facil darse cuenta de que, de una forma u otra, en la mayoria de los casos los
usuarios tienen la opcién (y a veces la usan) de realizar sus transacciones por privado.
Podriamos, en una suerte de salto légico en aras del trabajo, hablar de una especie
de pseudo-fact empirico: mediante distintas practicas® una proporcién no nula de los
ususarios utiliza la pagina para resolver su problema de matching y después intenta
escapar del cobro.

Entonces, puede resultar de interés estudiar como esta opcion de los usuarios puede
afectar el pricing y los beneficios de una plataforma respecto del caso mas “tradicional”
en el que esto no es posible, e intentar disenar un modelo microeconémico que logre
replicar el “pseudo-fact” nombrado mas arriba: en equilibrio hay una proporcién no nula
de agentes que decide “escapar” del cobro de la plataforma. En este trabajo desarrollo
un modelo estilizado de una plataforma de compra-venta con cobro por transaccion al
estilo de Mercado Libre con este objetivo en mente. Dado el foco del presente estudio ha
sido poco analizado en general, los trabajos existentes sobre two sided markets tienen
una relevancia atenuada.

2Comtunmente, un vendedor puede intentar dejar sus datos privados en la publicacién esperando
que haya vendedores que lo contacten por afuera y pasar desapércibido por la plataforma, también
se pueden realizar en primer lugar transacciones de valor irrisorio a través del portal para entrar en
contacto y después en forma privada realizar la transaccién de interés, etc



En la primera parte del Desarrollo describo y encuentro la tarifa optima y los
beneficios de la plataforma para el modelo benchmark, y en la segunda parte extiendo
el modelo para darle a los agentes la opcién de “escaparse”, es decir, evadir el cobro de
la plataforma después de realizar una transaccion a cambio de pagar un cierto costo.
Para un caso particular de los valores de los parametros, a pesar de que no existe
“salida” de usuarios en equilibrio, encuentro que la plataforma en general disminuira
sus tarifas cuando los agentes tienen esta libetad. En una tltima seccién discuto los
resultados del modelo y su aplicabilidad.

2 Desarrollo

2.1 Plataforma tradicional

Modelo

En esta seccion desarrollo un modelo de mercado de dos lados basado en una pla-
taforma monopdlica de compra-venta al estilo Mercado Libre, en el cual los agentes
(compradores o vendedores) pueden elegir unicamente entre una transaccién dentro
de la plataforma o no hacerla. Por simplicidad, asumo que los agentes ya se encuen-
tran participando en la plataforma, y realizar o no la transaccién es la tnica decision
relevante.

Considero dos grupos heterogéneos de agentes, compradores y vendedores, con un
interés potencial en realizar una transaccién unitaria. En el modelo, los compradores
tienen una valoracién v por el bien que les interesa comprar, distribuida uniformemente
entre 0 y 1, y los vendedores un costo de produccién ¢ del bien que anuncian en la
plataforma también distribuido uniformemente entre 0 y 1. Supongo, para facilitar los
calculos, que v y ¢ son, ademas, independientes entre si. Al igual que en Rochet y Tirole
(2003), me abstraigo del proceso de matching entre los dos grupos de agentes y asumo
que ya estd resuelto. Ademds, supongo al precio de una transaccién como el resultado
de una negociacion a ld Nash entre el vendedor y el comprador, donde el vendedor tiene
un poder de negociaciéon de . Entonces, el precio estara dado por p = av + (1 — a)c,
y a < 1 es tomado como un dato por los individuos, determinado por el mercado por
fuera de la plataforma (es decir, el mercado general del bien determina la ponderacién
de cada elemento en el precio en equilibrio).

Las tarifas de la plataforma, siguiendo la estrategia actual de Mercado Libre y otras
plataformas de compra venta de bienes, las defino como un porcentaje o del precio de
compra que se le cobra al directamente vendedor del bien. En este trabajo voy a asumir
que esta estructura de cobro es la 6ptima y no voy a ahondar en preguntas acerca de
por qué no se le cobra también a los consumidores directamente (aunque, obviamente,
si se les cobra indirectamente a través del aumento en los precios que va a generar) o
acerca de por qué no se adoptan estrategias de precios no lineales, sino que supondré
que si los beneficios pudieran ser incrementados con otra estructura, la empresa ya se



habria encargado de implementarla.

Por 1ltimo, el timing del modelo es sencillo: en primer lugar, la plataforma elige la
tarifa a la que cobrara. Después, los agentes deciden si realizar o no la transaccién con
el agente con el cual hayan matcheado en la plataforma.

El modelo claramente se abstrae de muchas caracteristicas que resultan altamente
relevantes en la practica. Las mas obvias tienen que ver con la nula consideracion
sobre la dindamica de lo que ocurre en la plataforma. Para muchos individuos que las
utilizan, sobre todo para ciertos vendedores, la reputacion parece ser una dimension
importante de sus transacciones, y en un modelo estatico como este, consideraciones
como esa parecen no tener cabida. Es plausible que el comportamiento y el pricing
optimo para compradores cuya intencion sea permanecer en la plataforma por muchos
periodos y adquirir cierta reputacion dentro del sistema sea distinto a los “one-time
sellers”. Si bien la gran mayoria de los trabajos en mercados de dos lados utilizan
también esta abstraccion, dado que es bastante directo imaginarse como esta cuestion
puede volverse relevante al intentar modelar los costos de enganar a la plataforma, el
foco de este trabajo, mas adelante discuto de manera mas detenida algunas conjeturas
acerca de como cambiarian en los resultados intruducir reputacién entre los vendedores
(y por ende, una dindmica en el modelo) en el desarrollo del equilibrio “con salida”.

Otra abstracciéon relevante es que, en este modelo, a pesar de supuestamente estu-
diar un “mercado de dos lados”, no van a surgir el tipo de efectos més comunes en
esta literatura: la utilidad (o los pagos en general) de los agentes de un grupo no es
directamente creciente en la cantidad de agentes del otro grupo (basicamente porque
no modelo las utilidades de esa forma). Considerando una masa de compradores y otra
de vendedores ya dada, e implicitamente igualando a 0 el costo de “participar” de la
plataforma (en el sentido de ver los precios o de postear tu producto, més alla de si
se realiza una transaccién o no), los agentes ya estan “participando” en su totalidad y
ninguno de los dos lados se van a preocupar sobre la cantidad o proporcion de tran-
sacciones que se realizan efectivamente. Una forma de racionalizar esto es suponer que
no hay costo alguno para los compradores de aparecer en el listing de productos de
la plataforma y tampoco hay costos para los compradores de entrar a ver productos,
por lo que por default todos ya “participan”, aunque no necesariamente efectivamente
realicen transacciones (en la practica, quizds por cuestiones de tiempo o de informa-
cién, esto claramente no es cierto, y la plataforma no contiene todos los compradores
o vendedores). Tampoco se considera la posibilidad de los compradores de realizar la
transaccion correspondiente con otro de los vendedores de la plataforma después de
haber consultado con el primero, que muy probablemente afecte el precio en equilibrio
de las transacciones, como muestran los estudios sobre la competencia entre vendedores
citados en la introducciéon. Ademads, dado que aqui el interés esta puesto en los efectos
de la decision de los usuarios de escapar o no del cobro y no en realizar comparaciones
con resultados de mercados unilaterales o derivar un benchmark de bienestar social,
asumo que la plataforma no tiene costos ni por afiliacién ni por transaccion.



Considero que, ain dadas estas abstracciones, o quizas debido a ellas, el modelo es
util a la hora de aislar el efecto de la posibilidad de salida en el pricing en equilibrio
de la plataforma. Calculamos, entonces, el benchmark del modelo: los beneficios y la
tarifa 6ptima de la plataforma en el caso en el cual los agentes no tienen la posibilidad
de escaparse.

Resolucién

Habiendo matcheado previamente con un vendedor, los consumidores en este modelo
realizaran una transaccion si: v > p, mientras que los vendedores lo haran si (1 —o)p >
c. Despejando de ambas utilizando la definicién de p, obtenemos:

v>c (1)

o+ a(l—o)
(1—0)a @)

Donde (1) nos da la condicién sobre v y ¢ para que el consumidor quiera realizar
la transaccién, mientras que (2) es la condicién equivalente para el vendedor. Dado
que U(J{S;)Z) > 1V o, a>0yenel modelo o, € (0, 1), la condicién (1) se cumple
siempre que (2) lo haga.

Este sistema se puede visualizar graficamente de la siguiente forma:



v=[o+ (I-g)]/[(1- alajc

0.5t

Figura 1: Transacciones en la plataforma

Donde el area a la izquierda de la recta verde representa la regién para la cual
se cumple la condicién (1), y lo mismo sucede con la recta azul y la condicién (2).
La demanda efectiva de transacciones para la plataforma esta dada, entonces, por la
probabilidad de que se cumplan las condiciones (1) y (2) en las masas de consumidores y
productores. Como que v y ¢ son variables uniformes independientes, esta probabilidad
esta dada por el triangulo que queda demarcado por la recta azul, el limite superior en
1 para las valuaciones y el limite inferior en 0 para los costos.

Dado que la estrategia de la plataforma es cobrarle directamente una proporcion
del precio a los vendedores y que el precio para un ¢ y v dados esta fijo mediante
un ponderador « exdgeno, es intuitivo ver que los vendedores van a imponer mayores
restricciones para realizar una transaccion, exigiendo un precio mayor al que, de no
estar el o, requeririan. De hecho, mientras que los valores de ¢ no afectan a la recta
verde, se puede ver, inspeccionando (2), que a mayor o la pendiente de la recta azul
aumenta, disminuyendo la demanda efectiva, y cuando o = 0, la recta verde y la recta
azul son iguales.

La funcion de beneficios de la plataforma, entonces, incluye la demanda de transac-
ciones efectiva, que vamos a denominar Q(o), y el precio esperado de las transacciones
realizadas multiplicado por la tarifa ad-valorem que cobra por transaccion:

™= Q(0)Elplv > fclo (3)



Donde 8 = 0+o‘(1 o)

1-0)a
La demanda de transacciones, que viene dada por la probabilidad conjunta de que
vy ¢ cumplan (2), la calculamos geométricamente a partir del gréfico (1):

c+a(l—o)
(1—0)a

(1-0)x
26 2[0 + (1 —o0)q]

Qo) = Pr(v ¢) = Pr(v> fc) =

(4)

El precio esperado es mas complicado, dado que la esperanza esta condicionada en
un evento y es la esperanza de una probabilidad conjunta:

El(av + (1 — a)c) 1,5 5]

Elav+ (1 — a)clv > pe| = Priv> jo) (5)

Donde 1,-3. es una funcién indicadora igual a uno si efectivamente v > Sc.

Para resolverla, primero vamos por el numerador:

CW) + 1 — Oé) )]—v>ﬁc - aE Ulv>ﬁc] (1 - a)E[C]‘U>5C] =

//Cvdvdc—i-l—a//ccdvdc—gﬁ (16;3) (6)

El denominador, transformandolo, no es otra cosa que la demanda:

Pr(v> fc) = — = Q(0) (7)

Entonces el precio esperado condicional en que se haya realizado la transaccion es:

E[ow + (1 . a)c|v > ﬁc] _ E[<av + (1 — a)c)1v>ﬂc] _

Pr(v > Bc)
20 (1-a) 2a (1-a) (1-o0)
3 33 3 3 o+(1-o0) ®)

Finalmente, los beneficios nos quedan:

o (1-0)x 3[2_0z+(1—a) (1-0)a

o+ (l—o0)a2 3 3 o+(1—-0)

Jo (9)

Esta funcién de beneficios tiene un maximo local para un o € (0;1), cuyo valor
preciso depende de « (la participacién de la valuacién del consumidor en el precio de
la plataforma). La solucién analitica en si no es muy ilustrativa, pero se puede ver
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que a mayor «, mayor sera la tarifa 6ptima elegida por la plataforma, y también el
nivel de los beneficios que obtenga. Matematicamente tiene sentido: un mayor valor
de « disminuye la pendiente de la recta 2, permitiendo a la plataforma cobrar una
tarifa mayor manteniendo la masa de transacciones constante. Ahora, intuitivamente,
es importante darse cuenta de que, debido a la condicién (1), en cada transaccién la
valoracion del consumidor sera mayor que el costo del vendedor. Entonces, un mayor
a aumentara el precio, dandole un mayor espacio a la plataforma para aumentar o y
que se siga cumpliendo que (1 —o)p > ¢ (basicamente relajando la restriccion (2)), por
lo que la transaccion seguira realizandose.

0.2¢
a=1
IWYiTlis WA A Y
B\ =0z
0 0.2 0.4 06 0.8 =

Figura 2: Beneficios de la plataforma

Graficamente, podemos observar como los beneficios son 0 para el caso ¢ = 0, en
el que se maximizan la cantidad de transacciones ya que la plataforma no cobra nada,
y para 0 = 1, en el que ningin agente esta dispuesto a comprar o vender nada dentro
de la plataforma.

El resultado es uno estandar para un monopolista: el precio 6ptimo que cobre por
su producto es el que balancea dos fuerzas opuestas, la cantidad de transacciones por
un lado, que disminuye con el precio, y la rentabilidad de cada transaccion para el
monopolista, que aumenta con el precio.

2.2 Con posibilidad de salida
Extensién del modelo

Comparemos esto, entonces, con los resultados para el caso en el que permitimos
que los agentes elijan realizar su transaccion “por fuera” de la plataforma, ahorrandose
el pago de la tarifa.

El tnico cambio es que, ahora, permitimos que los agentes puedan ahorrarse el pa-
go de la tarifa (0 P) en la transaccién si aceptan pagar un costo fijo que llamamos F'.
Realizar el esfuerzo de llevar la transaccion por privado claramente conlleva un costo:



en tiempo, de obtener el contacto privado de la otra parte de la transaccién (que a
veces conlleva realizar primero un intercambio irrelevante a través de la plataforma);
en seguridad, dado que la plataforma no se hace responsable por el resultado; en como-
didad, si en vez de un envio via la plataforma ahora las partes deben coordinar por su
cuenta; etc, la forma especifica en la que se lo modele puede resultar algo complicado
dependiendo de que tan realista deba ser el modelo. En este caso, lo supongo fijo e
idéntico para todas las transacciones principalmente para facilitar el andlisis, aunque
bien podria ser una funcién del valor del intercambio, segtin las razones del costo men-
cioandas (ej. los agentes valoran més la seguridad de realizar la transaccién dentro de
Mercado Libre cuando el valor involucrado es muy alto). Este costo fijo, entonces, po-
demos entenderlo como el valor monetario esperado del esfuerzo que conlleva transar
por privado.

Entonces, se le anade un ultimo paso al timing: la decisién de los agentes de salir o
no de la plataforma una vez que decidieron efectivamente realizar la transaccién.

Resolucién

Si bien la tarifa la paga solo el vendedor en el caso analizado arriba, supongo que los
beneficios de “escaparse” (¢ P — F') se reparten equitativamente entre las dos partes,
en una suerte de Nash bargaining solution donde implicitamente supongo que ambas
partes tienen el mismo poder de negociacién. Para que una transaccién que antes se
realizaba dentro de la plataforma ahora se realice por fuera , ambos tienen que estar
de acuerdo en salir, y dado que ambos se reparten a la mitad las ganancias de hacerlo,
esto se cumple si las ganancias son positivas:

F  1—-«

F
cP-F>0cav+(l—a)c>—v>——
o ao a

c (10)

Por lo que lo contrario debe ser cierto para las transacciones que se realizan dentro
de la plataforma, mientras que las condiciones (1) y (2) deben continuar siendo ciertas.
Entonces la masa de transacciones dentro de la plataforma ahora estara dada por:

Be<v<l—nc (11)

Donde § = £ & v = =2

«

Graficamente, dado que v tiene un limite superior en 1, el sistema puede caer en
3 casos distintos, dependiendo del valor de F', o y o, donde la diferencia esta en si la
ordenada al origen de la nueva condicién y su corte con la recta 2 son menores a 1 o
no:
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En el Caso 3 la restriccién impuesta por (11) se vuelve irrelevante: a ningin par
comprador vendedor que antes operara dentro de la plataforma le resulta rentable la
alternativa de irse. ; Qué determina, entonces, caer dentro de uno u otro caso? La recta
3 esta controlada por la relacion entre 'y o: un mayor valor de F' la desplaza hacia
arriba, hasta llegar al caso 3, y un menor valor de o tiene el mismo efecto (aunque
también disminuye la pendiente de la recta 2). Intuitivamente, si el costo de salir (F')
aumenta relativo al beneficio de hacerlo (0 P) entonces menos transacciones saldran,
hasta llegar al punto en el que ninguna decide hacerlo. A pesar de lo intuitivo de
este razonamiento, analiticamente se vuelve un tema escabroso: para cada uno de los
3 escenarios anteriores el computo de la funcién de beneficios es distinto, por lo que
queda una funcién partida en tres ramas determinadas por las 3 condiciones anteriores.

Dada la motivacion del trabajo, ademas de observar los cambios que la posibilidad
de salida induce en el fee 6ptimo, lo que nos interesaria seria observar las condiciones
dadas las cuales la plataforma decide cobrar, en el éptimo, una tarifa o tal que el sistema
cae en el caso 1 o el 2. Es decir, en el equilibrio habria tanto transacciones dentro de
ella como una masa de individuos que decidirian operar por fuera, aproximando en
forma estilizada el “pseudo-fact” que nos interesaba en un principio. Sin embargo, la
forma mencionada que adopta la funcién de beneficios vuelve intratable el intento de
obtener una solucién analitica sencilla.

Es por esto que, a partir de este punto, en vez de buscar una soluciéon general, me
concentro en resolver el modelo para el caso de @ = 1. En la préctica, lo que genera
este supuesto es la eliminacién del Caso 2, ya que la recta 3 se vuelve horizontal, como
se vera mas adelante.

Caso particular

Bajo esta condicion, entonces, p = v, por lo que todos los consumidores van a
estar indiferentes entre realizar una transaccion. Dando un paso atras, en el caso sin
salida, otra vez sera la condicion sobre los vendedores la que defina qué transacciones
efectivamente se realizaran en la plataforma:

1
l1—0

v > c (12)

Y la funcion de beneficios estaria ahora dada por:

W:E[v\v>1 o ko= —" (13)

Donde el éptimo estd dado por o* = 0,5 En el caso con salida, (10) se transforma
en:

F
op—F>000-F>0&0v>— (14)
o
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Al no depender de ¢, cuando grafiquemos este sistema el borde de la condicién se
convierte en una recta horizontal, lo que facilita los calculos y combina los casos 2 y 3
de antes en uno solo.

Por lo que, graficamente, nos quedan solo dos casos relevantes:

Caso 17: % <1 Caso 2" % >1
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Figura 6: Caso 1': 7 <1
v v=F/o / i
/ |
|
/ |
0.8 / :
v=c/(l- t;)/ |
|
/ |
06 I
|
|
|
| |
04 '
|
|
|
02} |
|
|
|
|
0.2 0.4 0.6 0.8 ] &
|

Figura 7: Caso 2': & > 1
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Y solo en el Caso 1’ “escapan” personas de la plataforma, alterando la funciéon
de beneficios de la plataforma, mientras que en el Caso 2’ (con un costo de salida
muy alto o una tarifa muy baja) la empresa se encuentra sobre la funcién de benefi-
cios dada por (9). Entonces, la funcién de beneficios relevante es, después de algunas
transformaciones:

(15)

(o) =

%1_—3”]70 F<o
(1—30)0 F>o

Analiticamente no nos dice mucho. Sin embargo, cuando la graficamos, se puede
apreciar claramente el principal resultado del modelo en este escenario particular:

0.21 F=0.58
0.1
— e \ ‘\\
— | Ve

| | ——

- " ' ' ; } b " } }
U 0.1 0.2 0.3 04 0|5 |O‘6 0.7 0.8 09 P

| [

Figura 8: Beneficios con salida para a =1

Donde es claro que la funcién de beneficios alcanza, como mucho, el nivel del caso
sin salida, ya que se ve claramente como la rama de la funcién de beneficios del Caso
2’ esta siempre por encima de la del Caso 1’. El resultado es intuitivo: agentes con mas
libertad implican que la plataforma enfrenta mas restricciones a la hora de maximi-
zar sus beneficios, y, para una tarifa dada, siempre que haya agentes “escapandose”los
beneficios serdan menores a los del benchmark. Entonces, podemos concluir que la es-
trategia de la plataforma consistira en, dado F, disminuir su fee lo suficiente como para
lograr que o < F'y encontrarse en el Caso 2’. Asi, el fee 6ptimo estara dado por:

(16)

. F F<05
o =
05 F>05

El resultado es muy intuitivo: la plataforma elegira una tarifa menor a la que elegiria
en el caso sin salida a menos que el costo de salir sea lo suficientemente alto (mayor a
dicha tarifa éptima del caso sin salida, 0.5).

Entonces, al menos para este caso particular, la empresa se ve forzada a cambiar
efectivamente su estrategia de precios, teniendo que adaptarla a un parametro que
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suponemos exdgeno, F'. Sin embargo, en este equilibrio encontrado, es importante notar
que ningin consumidor va a terminar saliendo de la plataforma. Es la amenaza de irse
lo que disciplina a la empresa y la incentiva a disminuir las tarifas, pero lo hace hasta
llegar al punto en el que a ninguno de sus clientes le conviene irse, por lo que no se
estaria reproduciendo el fact inicial que motivo en parte este estudio.

2.3 Discusion

Para comprender mejor el resultado anterior, su relevancia y su aplicabilidad, con-
viene realizar varios comentarios al respecto.

En primer lugar, es importante entender que la clave del resultado se encuentra en
que el costo de salida sea fijo, mientras que el beneficio es creciente en p (que surge de
suponer que la forma de cobro de la plataforma es una tarfa ad valorem, op). Dada
esta forma de modelar la salida de los agentes, se genera una heterogeneidad entre
los usuarios que, para una tarifa dada, deciden quedarse y los que se van: solo las
transacciones de mayor valor, como se puede ver en los graficos (3) y (4), escapan del
cobro. Asi, la proporcién de agentes que deciden salir es creciente en o, y la empresa
enfrenta una funcion de beneficios continua en la tarifa. Si, por ejemplo, modelaramos el
“attrition” de forma exdgena (con una probabilidad constante para que una transacciéon
aleatoria decida irse), no habria ninguna diferencia respecto del caso benchmark. Por
otro lado, si la forma de cobro fuera una tarifa fija m, la funcion de beneficios seria
totalmente discontinua: con un m > F' todas las transacciones se escaparian y los
beneficios serian 0. El resultado respecto a la tarifa 6ptima seria similar, si derivaramos
un m 6ptimo para un caso benchmark (la plataforma fijaria m = F para ' < m* o
m = m* para F' > m*), pero entonces no habria ninguna esperanza para lograr obtener
un equilibrio en el que solo una proporcion de los agentes escapen.

Otro punto relevante es que, si bien esta forma de modelar el problema parece en
un principio conducente a una solucién satisfactoria (obviando el problema de las difi-
cultades analiticas con las que me topé en el trabajo), los supuestos realizados pueden
resultar demasiado fuertes y estilizados. Un punto relevante es, como ya mencioné, que
en plataformas del estilo Mercado Libre muchos vendedores se preocupan por construir
una “reputacién” dentro de la organizacion, tratando de realizar muchas transacciones
exitosas. Es probable que pensando en un juego repetido en el que, en un solo periodo,
el vendedor tiene pocos incentivos a esforzarse y puede entregar un mal producto, pero
en un contexto dinamico en el que tiene la posibilidad de construir una reputacién para
afianzar la confianza de los consumidores y aumentar las transacciones futuras, el costo
de “sacar” transacciones por fuera de la plataforma sea creciente en el valor futuro de
contruir una reputacién. Entonces, vendedores que esperan realizar muchas transaccio-
nes en el futuro serian mas reacios a escaparse, ya que no les permitiria adquirir una
reputacion que sirva de referencia a nuevos usuarios. Ademas, si permitiéramos hete-
rogeneidad en la cantidad de transacciones de un vendedor en un periodo (que haya
tanto vendedores unitarios como otros con muchos productos a la venta), es posible
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que los vendedores con mayor volumen enfrenten un mayor costo de coordinar todas
las transacciones por fuera de la plataforma. Factores como estos podrian ayudar a la
plataforma a mitigar el éxodo de usuarios y atenuar los efectos de la posibilidad de
salida en las tarifas y los beneficios de equilibrio.

Sin embargo, si hay una leccion clara e intuitiva del modelo que puede enriquecer
nuestro analisis sobre el comportamiento de las plataformas: a las empresas de este tipo
les conviene aumentar el costo de salida de los usuarios. Sin importar que exista una
opcion para escaparse, si el costo es lo suficientemente alto entonces los efectos sobre
los beneficios en equilibrio son nulos. Entonces, una extension interesante del modelo
podria involucrar darle cierta estructura a F'y permitir que las platformas inviertan
recursos en aumentarlo. Ademads, dependiendo del costo involucrado en aumentar F
en equilibrio podrian llegar a observarse distintas proporciones de attrition dentro de
una plataforma, que parece ser lo que se observa en la practica: organizaciones para
las cuales dichas inversiones conlleven un bajo costo (quizas por la naturaleza de la
transaccion reallizada) terminarian con un mayor F' y menor proporcién de salidas en
equilibrio que otras para las cuales incrementar el monitoreo y los castigos por salir
conlleve costos prohibitivos.

Esta podria llegar a ser una forma de interpretar las distintas tasas de escape que
parecerian (a ojo) prevalecer en la practica: en Uber y otras aplicaciones similares
la attrition podria ser baja por la capacidad para detectar todas las transacciones y
los comportamientos sospechosos (ej. conductores que cancelan muchos viajes después
de haber hecho contacto con los usuarios) y la relativa capacidad para implementar
castigos (actualmente impone un cargo por la cancelacién de un viaje después de unos
minutos). Para pedidosya, sin embargo, es imposible asegurarse de que las transacciones
entre restaurantes y consumidores se realicen a través de su plataforma, ya que no
puede exigirle a los locales que no tengan un servicio propio de delivery y no puede
no darle el nombre y el nimero de los restaurantes a los potenciales consumidores,
por lo que es muy facil utilizar la plataforma para recolectar informacion y después
comunicarse por privado, con precios generalmente menores a los de la pagina. En
el caso de Mercado Libre, el solo hecho de introducir rankings por reputacién podria
interpetarse como un intento de ir la direccion de aumentar los costos: si la reputacion
de un vendedor se vuelve un parametro importante para los consumidores (como parece
haber sucedido en esas plataformas), al menos para los vendedores que esperan realizar
muchas transacciones hacerlo por fuera conlleva el costo de oportunidad de obtener
una mayor reputacion y aumentar asi sus ventas a futuro. Asi, este tipo de mecanismos
podrian ser una herramienta para aumentar la cantidad de transacciones exitosas no
solo a través de una mayor confianza de los consumidores sino de un mayor interés de
los vendedores de participar en la plataforma.

Por tultimo, es relevante notar que a lo largo de todo el trabajo tomo como dada la
estructura de cobro como una tarifa proporcional unilateral. Sin embargo, la eleccién de
un F' en la extension que mencioné anteriormente tendria sentido que vienera aparejada
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de una decisién sobre la forma de cobro a ser implementada: ya sea una tarifa por
afiliacién, o por transaccién (fija o ad valorem). Entonces, para ciertos valores de los
parametros que enfrenta una plataforma podria convenir una u otra forma de cobro,
ya que esta estructura afecta a los beneficios de escaparse. Por ejemplo, cobrar con una
tarifa ad valorem genera que el beneficio de irse sea creciente en el precio, mientras
que una tarifa fija no. A la vez, en caso de ser posible, cobrar por afiliacién en lugar de
cantidad de transacciones vuelve irrelevante el problema de la eventual transaccién por
privado, aunque es posible que se pierdan beneficios. Esta puede ser una de las razones
que expliquen por qué Mercado Libre, para su seccién de ventas de autos, cobra a cada
vendor por publicar su anuncio, en vez de cobrar un porcentaje del valor eventualmente
transado. Dado que esas transacciones son de alto valor, de cobrar con una tarifa como
la descrita en el trabajo el beneficio de salirse seria demasiado elevado como para poder
contrarrestarlo con un F' “alto”. Asi, distintos mercados (representados por distintos
valores de los parametros o valores promedio para valuaciones y costos) podrian llevar
naturalmente a distintas estructuras de cobro siendo implementadas.

3 Conclusion

En ciertos mercados de dos lados, a pesar de que rara vez se lo discute, parece ser
un fenémeno muy extendido que existan agentes la realidad de muchos agentes que
conscientemente eligen escaparse del cobro de la plataforma. El foco de este trabajo ha
sido estudiar como este fenémeno (o simplemente la posibilidad de que suceda) podria
afectar los beneficios o la estrategia de la plataforma, ademaés de intentar replicarlo en
el equilibrio de un modelo. A pesar de que esto tltimo no fue posible®, como primera
aproximaciéon este ejercicio permite esclarecer algunos de los mecanismos que pueden
estar operando y la discusion de los resultados apunta a ciertas extensiones interesantes
que podrian revelar que ciertos puntos importantes de las estrategias de las plataformas
estan asociados a distintas formas de lidiar con este problema.
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