CAPiTULO Il — DIMENSAO OPTIMA DAS REDES DE POSTOS DE VENDA DOS SERVICOS DE

TELEVISAO POR CABO

Resumo:Neste capitulo determina-se uma condi¢do para armdiio 6ptima da rede de
postos de venda, num mercado onde existem doisdges de televisdo por cabo, que
transaccionam um dado servigo de rede.

Apresenta-se umeationale que justifica a cobertura parcial do mercado nmadio
por parte dos operadores de cabo. Além disso,a@elim problema de risco moral que
pode surgir através da implementacdo de esquemdsamtzhising com distribuidores

independentes.

Palavras-Chave: Televisdo por Cabo, FranchisingeDsdo Optima.

CHAPTER Il — OPTIMAL DIVISIONALIZATION FOR SELLING NETWORKS OF CABLE

TELEVISION SERVICES

Abstract:In this chapter, a condition for the optimal dieisis number is calculated, for a
market with two cable operators who offer a netwsekvice.

The rationale for justifying the partial covering the national market from the
cable operators is presented. Furthermore, a probfemoral hazard is revealed, which is
able to appear through the implementation of fr&siieh schemes with independent

divisions.
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CAPITULO Il — NUMERO OPTIMO DE DIVISIONES PARA LA VENTA DE SERVICIOS DE

TELEVISION POR CABLE

Resumen:En este Capitulo, se determina una condicion garaumero 6éptimo de
divisiones para la venta de un servicio de redcafoepor dos operadoras de television por
cable. Se presenta también una base racional gtifecaila cobertura parcial del mercado
nacional por parte de las operadoras de cable.

Ademas, se revela un problema de riesgo moral quedep surgir con la

implementacién de acuerdos de franchising conidives independientes.

Palabras clave: Television por Cable, Franchidigiension Optima.

JEL: L11, L20, M55.



3.1.INTRODUCAO

Os sectores cujo funcionamento assenta na crisgé@edes estruturadas (como por
exemplo, as redes de televisdo por cabo), queartiliplataformas digitais de distribuicéo
tém vindo a assumir uma importancia crescente rser®lvimento das economias
nacionais.

Estas redes bidireccionais, que permiterdosvnload e o upload de fluxos de
informacdo, carecem de investigacdes sectoriai® explicitem, por um lado, as
estratégias seguidas pelos produtores (designantagppradores) para a determinagao do
nimero Optimo de postos de venda, pertencentateadeedistribuicdo e, por outro lado, as
formas de escolha do tipo de relacionamento juridicnegocial a estabelecer entre os
agentes envolvidos.

O presente capitulo efectua a conciliacdo entres inhas de investigacdo, que
preconizam, respectivamente, o estudo da EconomiRedes (que inclui os sistemas cuja
constituicdo é baseada em produtos ou servicoam@sentam uma natureza compativel e
interactiva) e a optimizacdo da dimensdo das rddgsostos de venda (que determina o
nimero de postos de venda que maximiza o lucrgpdoador).

Esta analise apresenta, como inovacao princigatlasdo da curva de procura de
servicos de rede com expectativas realizadas, pt@gmr Economides e Himmelberg
(1995), e Economides (1996), na andlise da prohiemaeferente a determinacdo da
dimensao 6ptima da rede de postos de venda. Aléso,dé explorada a influéncia das
caracteristicas dos servicos de rede que revelabituhlmente, uma compatibilidade
substancial, passivel de gerar externalidadesdie(re produc¢do e no consumo), sobre a
decisdo estratégica de cobertura (total ou pard@lym dado mercado de consumidores
(designados por subscritores).

Na decisdo respeitante as areas de cobertura, evadopes devem tomar em
consideracdo o efeito das externalidades de rede g producdo quer no consumo,
obtidas por intermédio da propriedade de tecnodogiampativeis que obrigue os
subscritores a utilizar equipamentos especificos subscrever servicos integrados e
complementares.

Na presente analise, considera-se um cenario c@gderadores de televisdo por
cabo, que transaccionam servi¢cos de rede, sobmafde pacotes integrados, num dado
mercado nacional, e efectua-se uma reavaliacaindesstivos para a criacdo de uma rede

de postos de venda.



Posteriormente, efectua-se a avaliacdo dos reesldel um jogo que conta com a
aplicacéo de diferentes modalidades de pagamentoydéies por parte dos postos de
venda franchisados.

Esta analise tem por objectivos, ampliar o ambét@plicacao da literatura sobre a
criagcdo de redes de postos de venda, apresentarcamdicdo para o0 apuramento do
nimero 6ptimo de postos de venda, aplicado a unha de distribuicdo do servico de
televisdo por cabo, e avaliar o impacto da aploaigEdiferentes modalidades yalties
sobre o lucro auferido pelo operador, em regimgatehising.

Deste modo, interessa analisar as motivagfes daadgres de televisdo por cabo
para procederem a uma cobertura parcial do teéeit@cional, incorporando na analise os
custos afundados na constituicdo da rede de digjfio.

Na primeira sec¢do, é apresentado um modelo paeteaminacdo do namero
optimo de postos de venda, baseado num jogo de fdsas, no qual intervém dois
operadores de televisdo por cabo. Na segunda squgiede-se a apresentacdo de um
jogo, expandido com trés fases, num cenario queopiza a celebracdo de contractos de
franchising.

Por dultimo, sdo apresentadas as principais corefisbresultantes do
desenvolvimento do modelo, e justifica-se a nedads de proceder a uma regulacao
efectiva do subsector em analise.



3.2.MODELO DE OPTIMIZACAO DA REDE DE POSTOS DEVENDA

Os trabalhos desenvolvidos por Corchon (1991), dRol§1992), Corchén e
Gonzalez-Maestre (2000), Baye, Crocker e Ju (19963n (1999) e Bru, Fauli-Oller e
Haro (2001), que se centram na problematica deninos das empresas para a criacdo
de redes de postos de venda (que interagem no aogregontam no sentido de que o0s
custos de criacdo destas redes, tendem para zeromedida em que, o esquema de
concorréncia definido no sentido de Cournot conduzim resultado perfeitamente
competitivo, dada a dissipacéo dos rendimentodigiepdlio.

Os resultados obtidos nesses trabalhos, tendo ensidecacdo que sé&o
transaccionados produtos homogéneos, preconizara guacdo de uma nova divisao (ou,
de um posto de venda) provoca dois efeitos difeseriEm primeiro, provoca uma reducéo
do lucro agregado, dado o acréscimo da concorré@cem segundo, contribui para o
aumento da comparticipacdo de uma dada empresadacgo agregada e no lucro total
obtido no mercado. Se os produtos ou servigos @tkre pelas empresas forem substitutos
perfeitos, entdo o segundo efeito ird suplantapsem primeiro.

Os operadores podem ainda delegar as decisGestantg®e a producdo, nos
administradores dos diferentes postos de vendapldama sua conduta, através da
implementacéo de esquemas de incentivos, embgremsiros mantenham na sua esfera
de accéo, as decisdes de investimento relativandergde de distribuicdo e a criacdo de
novos postos de venda (Veendorp, 1991; e Gonzassste, 2000).

As empresas podem enveredar por uma guerra concalreao invés do esquema
concorrencial definido no sentido de Cournot, qugeéalmente proposto na literatura
sobre a dimensédo 6ptima da rede de postos de (dndk, Konrad e Muller, 2001).

Um proprietario da rede pode optar por uma conprgdatoria, relativamente aos
concorrentes directos, desde que o efeito de jpaguie da sua rede seja passivel de gerar
rendimentos intertemporais (Farrel e Katz, 2001).

Na literatura sobre redes de postos de venda, psesas tém um incentivo de
natureza estratégica para proceder a criacao despds venda independentes (em regime
de franchising), dado que este procedimento lava @omportamento mais agressivo que
proporciona 0 aumento da quota de mercado da emprés (Warren-Boulton, 1974;
O’Brien e Shaffer, 1992; Baye et al., 1996; Bralet2001; e Dana e Spier, 2001).



Na situacdo de monopdlio, um operador incumbente afereca produtos ou
servicos altamente diferenciados, pode optar apeoasameacar o0 entrante com a
possibilidade de criar mais postos de venda, deoracalssegurar a obtencdo do resultado
de monopdlio, na medida em que essa ameaca corsbitpor si, uma barreira a entrada
capaz de gerar, potencialmente, lucros elevadessesfentes, para o operador incumbente
(Yuan, 1999).

Na presente analise, o regime de franchising referesstritamente, as relacdes
verticais entre dois tipos de agentes, nomeadameiftanchisador e os franchisados.

Tal como é explicitado no jogo apresentado na alseccao deste Capitulo, o facto
econdmico crucial, que caracteriza 0s contractofalehising, € que os incentivos das
partes contractuais, envolvidas, nem sempre canti@lein, 1995).

Tendo como ponto de partida o trabalho de Bayd. €1996), apresenta-se um
modelo simples de duopdlio, aplicado as redes steliiicdo do servigo de televisdo por
cabo, no qual se considera a existéncia de doradges a montante que vendem pacotes
de servicos distribuidos via cabo, recorrendo pmdeitos de distribuicdo, a jusante, a
utilizacao de uma rede de postos de venda propuidianchisados.

Para este efeito considera-se um jogo simultamaodueas fases, com informacéo
perfeitd, onde se determina, primeiramente, o niimero épdiensubscritores a atingir por

cada operador e, posteriormente, 0 nimero Optinpod®s de venda.

Para determinar a dimenséo Optima da rede de pdsteenda, faz-se referéncia a
criacdo de unidades integradas (no ambiente intdaneempresa), embora o modelo
também seja aplicavel, igualmente, aos casos eméggaguida a opcdo estratégica de
concessé&o de franchising (no ambiente externo giaesa.

Por simplificacdo, considera-se a existéncia, atamb®, de dois operadores de
cabo idénticos, operadores que oferecem um setécelevisdo homogéneo e suportam
um custo marginal constante).(E de realcar que, os postos de venda dos opesado
suportam igualmente o custo marginal atras refeagacno processo de distribuicdo do

servico de televiséo por cabo.

! Os operadores detém informagcéo total sobre atestrda procura e as tecnologias utilizadas no aderc
de televisao por cabo.
2 A semelhanca do que sucede nos trabalhos de @oeck&bnzalez-Maestre (2000), Baye et al. (1996) e
Yuan (1999), no presente modelo pressupde-se qpesiss de venda ndo podem subdividir-se em sub-
-postos de venda independentes.
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Neste mercado é transaccionado um servico de lmgtedeve ter-se presente que,
as externalidades geradas por este tipo de sepagmitem, por um lado, explorar a
possibilidade de conjugar a oferta de servicos eoivgis, sob o ponto de vista
tecnolégico, por parte de cada um dos operadobea forma de pacotes integrados e, por
outro lado, proporcionar o aumento de utilidadefeado ao subscritor individual, por via
do acréscimo do nimero de subscritores que consanmessmo servico de televisédo por
cabo (Economides e Himmelberg, 1995; Economide36;1@abral, Salant, Woroch, 1997;
Yang, 1997; e Yannelis, 2001).

3.2.1.FASE1: NUMERO OPTIMO DE SUBSCRITORES

Na fase 1todos os postos de venda actuam, no sentid@odenot como jogadores
independentes, num jogo simultaneo, e cada opetadoa a decisdo relativamente ao
nimero de subscritores a atingir, tendo em ateggém preco de mercado irda depender do
nimero de subscritores obtido por ambos os operador

Na presente formalizacdo toma-se em linha de @mi@emissa basica do modelo
de Cournot (1838), segundo a qual, cada operadstaags suas decisdes face ao numero
de subscritores a atingir através da rede de pastogenda, no sentido de garantir a
maximizagao do lucro.

Na consecucdo deste processo de ajustamento piesseipgue cada operador
considera como fixo o nimero de subscritores dosces prestados pelo concorrente e
entdo toma as suas préprias decisdes relativarmemtémero de subscritores a atingir e ao
nimero de postos de venda correspondente.

Para um dado operador de cabo ao considerar-se gumero de subscritores da

base potenciaﬂNe) é igual ao nimero de subscritores da base inatéhy] obtém-se a

seguinte funcéo de lucro:
T=pIN = 7= N°(1-N)N = 7=N{A-N)N = 7=N2-N?
Da condicao de primeira ordem, obtém-se que:

97— 2N-3N?=0< N(2-3N)=0 - N=00ON=2 m
oN 3



Do que se disse atras, resulta a proposicao lrgegui

Proposicdo 1:Dada a configuracdo em forma deinvertido da curva de procura com
expectativas realizadas, o lucro maximo de um oclperale cabo é obtido quando
N =2/3, onde N corresponde ao nimero de subscritores da basslamfst. Para

2/3< N <1 observam-se precos decrescentes, que ndo assegumarimizacao do lucro

de cada operador de cabo.

Para proceder a resolugéo deste jogo, inicia-senpeticdo em duas fases. Sgja
0 numero de subscritores obtido pelo i-ésimo pdsteendas do operadigondei=1,...,n,
e j=1, 2; en; o nimero de subscritores do operadddeja aindaN j, o niUmero total de
subscritores obtido por todos os postos de venéapso nimero de subscritores obtido
pelo i-ésimo posto de vendas do opergdgue, é expresso, em termos matematicos, por

N ; =@ +n7,-Dn;, de modo que seja respeitada a igualdade preciznipara a

totalidade dos subscritores da base instaladasohtidvés do produto entre o nimero total
de postos de venda e o numero de subscritoresmtbesaos operadores, dado pela

igualdadeN =N, +n, =(7, +7,)n, .
O lucro do posto de venc{arij) pode ser enunciado da forma seguinte:

7, (N;;, N ;) =N°@-N)n; —cn; (1n.1)

ij 1

n;

2
onde: N =ZZ n; € o namero total de subscritores no mercado deisdo por cabo.
i=1 j=1

Com o objectivo de maximizar o lucro individual,i-ésimo posto de venda do
operadoty, escolhan;. Isto requer que seja respeitada a condigéo demzaxéo do lucro,

dada pela igualdade entre a receita marginal (RMmggusto marginal (CMg).

% Neste caso, trata-se do valor normalizado da d@xpenetracdo do servico de televisdo por cabo, que
equivale a uma medida de densidade da rede dodapgreonforme o que foi apresentado no item
2.2.1.Expectativas Realizadas, do Capitulo Il ésgmte Tese.
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O que se disse atras, implica também que, pargugrgbosto de vendas, o nimero éptimo

de subscritoresr(j) deve satisfazer a condigdo seguinte:
N°-N°N ; -2N°n;" =c (111.2)

Para efeitos de simplificacdo do modelo, considergue todos os postos de venda
sdo idénticos, logo todos devem escolher, em bgoilio mesmo nimero 6ptimo de
subscritores{Ji, j;n" =n; .

Desta forma, existe um nimero total de postos deaégual as, +17,), eN j
deve ser igual @71 +1, —1) [h". Ao proceder-se a substituicdo das condices eqtetas
na expressao (Ill.2), considerando a curva de paoirwersap = Ne(l— N), e tendo em
linha de conta que o nimero total de subscritttesN ; +n;, € o nimero total de
subscritores obtido por todos os postos de vendapso numero de subscritores obtido

pelo i-ésimo posto de vendas do opergddedo porN ; = (77, +77, -)n; = N ; =an,,

onde,a=7$, +1, -1, o lucro total vem igual a:

T; = Ne(l_ N)nij —Cny = 75 = N°@- N_; —n;)n; —cn; =

— e e e 2
= 75 =N"n; =N°N ;n, —N"n,” —cny
A Receita Marginal (RMg) correspondente é dada pela expresgaiots:

RMg=2RT = N® - N°N . —2N°n,
on. N i

j
Ao considerar-se a condigdo de maximizagao de lucro (RUg), deduz-se o seguinte:

RMg=CMg = N°-N°N ; -2N°n; =c = N°-N°an, -c=2N°n; =

= Ne—c=(2Ne+Nea)ni. - ni' :& P ni, :L
b Nf+a) T NS(7, 4, +))



Do que se disse atras, resulta a proposicdo 2 seguinte:

Proposicao 2: O numero 6ptimo de subscritores para cada operador € sxgpe®
qguociente obtido pela diferenca entre 0 nimero de subscritaresse potencial e o custo
marginal, e o produto entre o0 numero de postos de vededaada operador e o

correspondente namero esperado de subscritores.

N®-c

n :W (I1.3)

Deste modo, o nimero total de subscritores no mercaddeseséio por cabd\)) e

0 preco associad@)(sdo obtidos do modo descrito nas proposi¢des 3 e hissgu

Proposicao 3:0 numero total de subscritords) (6 dado pelo produto entre o total de
postos de vendas dos dois operadores e 0 nimero éptimbsteitores, por operador.

N=(7,+7,)® « N= (+7,) N°~c)

(m+m,+1)  N° (4

Proposicao 4:0 preco ) praticado por cada operador é dado por:

—nief1_ - — NE _ (’71+/72) Ne_c) -
p=N°(1-N) - p=N [El (,71+I72+1)L( e }

- p= NeEE(Ul'*"?z +1)[Ne_(’71+’72)qu_C)} -
(7, +17, +1) IN®

e | N )| g .5
P {(m+m+D } (115)



3.2.2.FASE 2: NUMERO OPTIMO DE POSTOS DEVENDA

Na fase 2 cada um dos operadores escolhe o nimero de pistesnda para
operar no mercado a jusante, ou sgje/,, onde estes sdo 0s postos de venda, a jusante,
escolhido pelos operadores 1 e 2, respectivamente.

Considera-se ainda que uma empresa incorre nuno cfsindado K, na
constituicdo da rede local de distribuicdo do gserde televisdo por cabo (respeitante a
localizac&o do posto de venda).

Nesta fase do jogo, cada posto de venda, ao estabelm precop), obtém um

lucro (nij) dado pela proposi¢céo 5 seguinte:

Proposicdo 5:0 lucro de cada posto de ver@q) € igual a:

7 = py —clh, « 77, =| N t)E ol - —
i L b (7, +1, +2) N®(7, +1, +1) N7, +17, +1)

. =_Ne+0h+ﬂﬁﬁﬁ_c}% N®-c }
(7 +1,+D N®(7, +1, +1)

o= (N -cf } m (I11.6)

N Y

Os dois operadores que antecipam a concorréncia @ppostos de venda na fase
2, e ndo pretendem cobrir a totalidade do mercadmnal dos servigcos de televisdo por

cabd, tém que decidir, na fase 1, qual € o nimero dopale venda a implementay, e

n,, respectivamente. Nesta ordem de ideias, o luzapdradod é expresso por:

m=imem_ (111.7)

onderz, é o lucro da-ésimoposto de venda do operadgma fase 2.

* Recorde-se o resultado enunciado na Proposicée,Jpeconiza a observancia de precos decres@artes
2/3 < N < 1que néo salvaguardam o objectivo de maximizacdoalo de cada operador.
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Tendo em consideracdo o lucro obtido por cada pesteenda do operadar na

fase 2 (ver expressao (lIll.6)), o lucro total demggorl pode ser reescrito da forma
seguinte:

7,1, 17,) = 1, B -K @, (11.8)

Com o objectivo de maximizar o |UCVQ(I71,I72), o operadod procede a escolha
do nimero total de postos de vengd)( que ira constituir a sua rede total de distghaj
tomando em considerag¢éo o niumero total de postusrdia detido pelo operadd(7,).

Portanto, o operaddr deseja escolher a melhor funcdo de respaegta ém face

do nimero de postos de venda que o operadiatém ,). A funcdo de lucro total do

operadoil é dada por:

L AAENE

Através do célculo da condicdo de primeira ordém/anl :O), obtém-se a

expressao seguinte:

9 _q (Ne_cy _ ZﬁiNe_Cy
a,71 Ne[ﬂ”l"'”z +1)2 Ne[ﬂ”1+’72+1)3

-K=0+

_ (Ne_c)z I:E _ 2’71 }
BN P o L ey

11



Do que se disse atras, resulta a proposicdo 6rsegui

Proposicdo 6: A melhor funcdo de resposta do operatiptoma em consideracéo o
numero de subscritores da base potencial, assiro condimero total de postos de venda
detido pelos operadores, e vem igual a:

— (Ne_c)z I:E _ 2’71 }
“ Ne g, +17, +1) e, +) (9

Para efeitos de simplificacdo da analise, nest gmgconsiderar-se que o operador
2 é idéntico ao operaddr, em termos da dimensédo da rede de postos de veode,
encontrar-se de igual modo uma condi¢do simétacasp,. Tomando em considerag&o o

resultado enunciado na proposi¢éo 6, isto é:

K - (Ne_c)2 I:El_ 2,71 j|
N r, +7, +1° | (4, +2)

ao preconizar-se qug = 7, = 17,, € ao reconhecer-se que esta simetria implica que
27°=n, +n,, entdo efectuando a substituicdo correspondentsadvendo em ordem a

n’", obtém-se o seguinte:

K= (Ne _C)Z Eﬁl— 2,7* =

Ne L+ 2y’ )

12



Daqui resulta a proposi¢céo 7 seguinte:

Proposicao 7: O numero 6ptimo de postos de venda depende deemtifal entre o
nimero de subscritores da base potencial e o muestginal e ainda do custo afundado na

criacdo da rede de cabo, nUmero que € expresso por:

n =% (MT -1 (111.10)

Da andlise da expressao (lll.10), constata-se gqamtq maior for o diferencial
entre o nimero de subscritores da base potemdiple(o custo marginak), e quanto
menor for o custo afundado de instalacdo da redmalo@ K), maior € o nUmero de postos
de venda escolhido pelos dois operadores, na fdsgdgo.

Deve realcar-se, porém, que o denominador da esgoedll.10) é afectado quer
pelo nimero de subscritores da base potendl§l quer pelos custos afundados na
constituicdo da rede de distribuicdo, logoNSK for muito elevado, entdo o nimero de

postos de venda escolhido pelos operadores venrmeno
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3.3.0PCOES DEFRANCHISING

O corpo tedrico, que versa a tematica do franafidmi desenvolvido a partir do
trabalho pioneiro de Coase (1937), trabalho qugrau diferentes linhas de investigacéao;
entre elas temos, a teoria da agéncia (Ross, H7@y, 1985; Rees 1985a, 1985b) e a
teoria da especificidade dos activos e oportunigiiiein, Crawford e Alchian, 1978; e
Williamson, 1985).

Na visdo de Williamson (1985), o franchising é ufoema de relacionamento
econdmico que se situa entre os extremos das dugmar e dos mercados. Este
relacionamento assenta no acto de franquear, sigakza, por um lado, o principal que
outorga, e por outro lado, o agente que recelmeacla ou a concessao do direito de uso de
um produto, servico, tecnologia ou marca.

A celebracdo de contractos de franchising é anlaiabitualmente na literatura,
sob a perspectiva da teoria da agéncia, advogandaesos custos de monitorizagdo das
operacdes podem explicar o uso deste tipo de ctosrano sentido de operacionalizar a
combinacéo entre a descentralizacdo do procestnela de decisdo e a necessidade de
efectuar uma coordenacao 6ptima das actividadesndeempresa (Brickley e Dark, 1987,
Norton, 1988; Brickley, Dark e Weisbach, 1991; exzzdez-Maestre, 2000).

O franchising moderricconstitui também um mecanismo de desenvolvimeato d
relacbes econdémicas sob a forma de "parceria", anda empresa com sucesso
comprovado (empresa-mae, ou franchisadora), coreéeleeiros (franchisados) o direito
de explorar os seus produtos ou servigos, a imafemarca e ainda o uso dos seus
métodos de gestdo, em troca de contrapartidacénas.

Estas contrapartidas incluem o recebimentotales de entrada (pagas no
momento de adesdo a rede, aquando da assinateomniato), deaxas de publicidade
ou promocao (contribuicdo que os postos de venda fazem pardundo comum a ser
aplicado na promocdo da marca e dos produtos ouceerda rede) e deéaxas
administrativas — royalties (pagas mensalmente, através de uma percentageverthss
totais, por contrapartida do uso da marca e dosgicesr de apoio prestados pelo

franchisador).

® Designado habitualmente pBusiness Format Franchise
14



Para efeitos de modelizacéo, apoés ter sido dedozidomero 6ptimo de postos de
venda que garante a maximizacdo do lucro obtido ppérador de televisdo por cabo,
efectua-se uma extensao do jogo apresentado ndiimgue equaciona o0 exercicio de
duas opcdes diferentes de franchising, passivessemen implementadas por cada um dos
operadores.

No sentido de efectuar a extensdo do modelo apeaeseno item 3.2., considera-se

um jogo com as seguintes fases:

)] Fase 1:0 operador escolhe o nimero Optimo de postos déayem regime de
franchising.
i) Fase 20 operador escolhe a modalidade de pagamentoydkies

iii) Fase 30s postos de venda (ou os franchisados) tomamisddeacerca do nimero
de subscritores a atingir (de acordo com a modididte pagamento deyalties
seleccionada pelo operador).

3.3.1.NUMERO OPTIMO DE POSTOS DEVENDA EM FRANCHISING

No decurso da fase & em concordancia com o resultado obtido no &&m(vide,
expressao (I11.10)), cada operador escolhe o nugmioo de postos de venda para operar

no mercado a jusante.

Lema 1: Considerando que, os operadores 1 e 2 sdo id€iftice 77,), 0 nimero 6ptimo

e _ )2 )3
de postos de venda, em regime de franchising, & ptmd;’ :% [%} -1
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3.3.2.MODALIDADES DE PAGAMENTO DE ROYALTIES

Na consecucao da fased®?operador pode aplicar duas modalidades alteasatie

pagamento deoyalties por parte do franchisado.

3.3.2.1. Modalidade 1

Na modalidade ,1supde-se que 0s contractos celebrados entre radopee o
franchisado, preconizam a venda do servico deisdlevor cabo a um custy assim
como o0 pagamento de umoyalty, correspondente a uma fracc&o, das vendas

efectuadas, a jusante.
Com a celebrac&o deste contracto, o lucro obtitipfpenchisado £, ) ° é igual as

receitas das vendas pxgralty, menos o custo correspondente, sendo expresso por:
i =(-a)phy —ch (1.11)

Com a aplicacdo da modalidadede preconiza a imposi¢cado do pagamento de um
royalty sobre as receitas totais, o lucro do franchisamlatido da forma seguinte:

' =@1-a)lpy, —chh, < 71 =(1—a)[ﬁNenij -N°N ;n, —Nenijz)—cﬁh..

1]

Da condicdo de maximizacao de lucro (RMg = CMg)udesk o nivel 6ptimo de

subscritores obtido mediante a aplicacédo da maatidid

RMg=CMg - [N°~N°N , -2N°n, |ft-a)=c -

- [Ne -N°%(n, +n, —1)nij —2NenijJ[ﬂl—a)= Ce [Ne - N°an, —2NenijJ[ﬂl—a)= Ce
= N°-N°n, -2N°n, —aN°+aN°an, +2aN°n; =c =

~ N°-aN°®-c=(N°a+2N°-aN°®a-2aN°), -

® Entenda-se como o lucro do franchisaflpdom aplicacdo da modalidade 1.
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- Nma)-c=nlasa)i-a) - n = AEeke

Daqui resulta o lema 2 seguinte:

Lema 2: Para qualqueanyalty positivo (a > O), 0 numero de subscritores obtido mediante

a aplicacdo da modalidade 1 é menor do que o nudwrsubscritores desejado pelo

operador a montante.

3.3.2.2. Modalidade 2

Na modalidade 20 contracto celebrado entre o operador e o fisagh estabelece
a venda de um servigo de televisdo por cabo, austog e o recebimento de uma fraccéo
a, aplicada ao lucro bruto, auferido pelo franchisabeste caso, o lucro liquido do

franchisado £, ) ’ vem igual a:
f —
7l =(-a)dpmh, -cH, | (111.12)

De forma analoga a modalidade 1, este sistemagigr@anto provoca uma reducao
da RMg do franchisado. Contudo, tal como é facilmembservavel, através da expressao
(I.12), a modalidade agora apresentada tambérnopeouma reducdo do CMg, suportado

pelo franchisado.

3.3.3.NUMERO OPTIMO DE SUBSCRITORES
3.3.3.1. Modalidade 1

Na consecucédo da fase €guindo_a modalidade &o considerar-se a igualdade
entre a RMg liquida do franchisado, e 0 CMg suplorfaelo operador, obtém-se o nivel

optimo de subscritores do franchisado, nimero qieelé por:

_ N°(l-a)-c
Ny = <o —
N(7, +1, +1)1-a)

(I11.13)

" Entenda-se como o lucro do franchisaflpdom aplicacdo da modalidade 2.
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O operador pode tentar aumentar o nivel de luctid@mbmediante a aplicacdo de
um royalty mais elevado. Todavia, pela observacdo de (lll.tBpstata-se que este
procedimento iria resultar num decréscimo do nundersubscritores, o que, em termos
praticos, se traduziria pela aplicacdo de wgalty sobre um namero menor de
subscritores.

Alternativamente, o operador poderia estabelecerayaity igual a zero; contudo,
esta opcao equivaleria a uma situagcdo em que aavdadservico de televisdo ao
franchisado seria efectuada a um valor idénticousto marginal. Esta situacdo provocaria
um lucro (conjunto) 6ptimo, no entanto, a totalelatesse lucro iria ser usufruida pelo
franchisado a jusante.

A Unica forma disponivel para o operador obter uord positivo, é através da
imposicdo de unroyalty, diferente de zero. Mas, qualquer aumento obsenresd a
provocaria uma reducdo do nimero de subscritomesyra nivel abaixo daquele que iria
maximizar o lucro conjunto das duas empresas Igéde €, operador e posto de venda).

Sob o ponto de vista do franchisado, a imposicaondeoyalty sobre as vendas, €
semelhante a aplicacdo de uma taxa sobre as verdps.isto proporciona a reducéo da
sua RMg por cada unidade vendida assim como a uligdim dos incentivos globais, para
efectuar a angariagcdo de novos subscritores.

Por consequéncia, o esquemaagaltiespde em evidéncia uma falha que pode ser
expressa por uma conduta por parte do franchigpoo se paute pela angariacdo de um
nimero menor de subscritores, mas a um preco easde. Nesta situacdo, espera-se que
o franchisado esteja mais interessado na maxinozatgh lucro em detrimento da
maximizacao do numero de subscritores a atingir.

Esta situacdo permite descrever, de forma sun@sigroblemas de coordenacéo
entre os interesses das empresas localizadas quettante quer a jusante que resultam da

implementacdo desta modalidade de pagamenioyd#ies
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3.3.3.2. Modalidade 2

Na concretizacdo da fase #a_modalidade,?ao considerar-se a igualdade entre a
RMg e o CMg, obtém-se o nivel 6ptimo de subscrital@ franchisado, nivel que é obtido
atraveés de:

. N€¢-c
n =n.

F N+

(I1.14)

Com a aplicacdo da modalidadge estabelece a imposicdo do pagamento de um
royalty sobre a totalidade do lucro do franchisado, olgér-seguinte:

) :(l—cr)EﬁpDhij —thij] - 11! :(1—cr)EhN‘3nij - N°N ;n, —N°n, —clh,

Ao considerar-se a condicdo de maximizacédo de I(RkMg = CMg), deduz-se o
nivel 6ptimo de subscritores obtido mediante acapio da modalidade 2

RMg=CMg - [N°=N°N , -2N°n|ifi-a)=ctfi-a) -
- [N®-N°an, -2N°n, |=¢c = N°-c=(2N®+aN°)n, -

= N. :eNL [ |
N®(7, + 17, +1)

Do que se disse atras, resulta o lema 3 seguinte:

Lema 3: Para qualquenoyalty positivo (a > O) 0 numero de subscritores obtido através da

aplicacdo da modalidade 2 é igual ao nimero 6ptimeubscritores desejado por uma
empresa integrada.
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3.3.4.ASSIMETRIA DE | NFORMACAO

O nivel 6ptimo de subscritores obtido através gaessao (I11.12) proporciona a
maximizac¢ao do lucro conjunto. Contudo, esta oppéo,vezes, ndo € bem sucedida no
mundo real, dado que, contrariamente, aos predmspasdilizados nesta analise, o
operador, a montante, pode deter um nivel de irdo@m insuficiente, acerca do lucro
liquido, obtido pelo franchisado, devido a falta idBormacdo acerca da formacgéo dos
custos do franchisado.

A existéncia desta assimetria de informacao smmifjue o operador, a montante,
enfrenta um problema de risco moral, na consecdadcsuas relacées comerciais com o
franchisado, a jusante.

Em termos exemplificativos, considere-se que o chismado suporta no

desenvolvimento da sua actividade um custo #¢ ¢onhecido pelo franchisado, mas nao

pelo operador. Neste caso, o lucro liquido do fiaaclo (7'[2f ) 8 vem igual a:
' =(L-a)dpmh, -ch, - F|(111.15)

E facil compreender que o franchisado pode optiar gemunicacio de um valor
elevado (falseado) de ou pela transmissdo de um valor inflacionado dpelsas gerais
com o objectivo de se apropriar da totalidade doolu

Em suma, pode afirmar-se que a liquidacdoayalties calculada com base no
lucro (ou, simplesmente nas vendas), ndo propacion resultado satisfatorio para o
operador, dado que os esquemas de harmonizacauedesses entre os operadores, a
montante, e os franchisados, a jusante, podemvelieente falhar.

A existéncia de informagdo assimétrica contritarepa observancia de um desvio
de eficiéncia, na relacdo contractual, estabelemiti@ o franchisador e o franchisado, que
obriga ao desenho de mecanismos de informacéo gumitam apurar os verdadeiros
niveis de custos suportados pelos franchisadosalkbernativamente, a imposicdo de
contrapartidas financeiras adicionais que sirvam odenpensacdo relativamente a
utilizacdo da imagem de marca e dos métodos daogestistentes na rede de postos de

venda.

8 Trata-se do lucro do franchisadpdom aplicacio da modalidade 2 e incorporaciamleusto fixo ).
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3.4.CONCLUSAO

O principal contributo deste capitulo é revelar,queanto maior for a diferenca
entre o nimero de subscritores da base potediple(o custo marginak), e quanto
menor for o custo afundado de instalacdo da redalo@ K), maior € o nUmero de postos
de venda escolhido pelos dois operadores, na fdsgdjo (conforme expresséo (111.10)).

Contudo, deve realcar-se que o denominador da &goe(lll.10) também é
afectado poN°, logo pode afirmar-se que BEK for muito elevado, entdo o nimero de
postos de venda escolhido pelos operadores, vermrmen

A opcao dos operadores conducente a criacdo deedrade postos de venda de
menor dimensao visa, fundamentalmente, impedirssipdicdo do lucro total, e atesta o
incentivo unilateral detido pelos operadores pastringir a criacdo de postos de venda
adicionais.

Este resultado esta em contraste com as conclusbésabalho de Baye et al.
(1996), onde é advogado que, quanto maior for eratitial preco-custo, maior sera o

incentivo para a criacdo de postos de venda adisioa logo o niamero éptimo de postos

de venda g ), sera mais elevado.

No entanto, deve recordar-se que a presente andisgora a funcdo de procura

com expectativas realizadas (em formdJdavertido), de um servico de rede, tendo este

procedimento como implicacéo principal a determiioade um nove , que garante ao

operador a maximizacdo do lucro por intermédio dac&o de uma rede de postos de
venda (préprios, ou franchisados) que cobre o rderade forma parcial, e toma em em
linha de conta o custo afundado na constituicaoeda de distribuicdo do servico de

televisao por cabo.
Alids, a determinacdo dg permite que os dois operadores (duopolistas, em

termos de rede de postos de venda nacionais) naprgeimem do chamado equilibrio
competitivo.

Este tipo de andlise pode ajudar a explicar a rdedeer da existéncia de uma
cobertura parcial do territério nacional em terrdoservico de televisdo por cabo.

A situacdo descrita sugere que, as relacdes vsrtieatabelecidas por via da
criacdo de uma rede integrada de postos de vendajternativamente, uma rede de

franchisados, podem ser prejudiciais em termosdedstar total.
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Este tipo de conduta estratégica, por parte domdpees e franchisados, carece de
especial atencdo por parte das entidades regutadieraum sector que ndo é, até ao
presente, alvo de uma regulacéo, definida numdseptid-concorrencial, e que detém uma
natureza complexa, na medida em que comporta enterdebroadcastinge a vertente da
rede de circuitos que possibilita 0 acesso a paasdeservicos integrados (por exemplo,
Televisao, Internet e Telefone Fixo).

As entidades reguladoras devem ter em considermedgito conjugado deste tipo
de relagcdes verticais com a integracéo de ser@go$ormato de pacotes, sobre o bem-
estar total, assim como averiguar as condicdes dimissibilidade no STVC,
salvaguardando que os operadores ja estabele@doentado ndo venham a exercer uma
espécie de privacao de direito relativamente aetats no mercado de televisdo por cabo.

Interessa ainda equacionar politicas de regulagé® mermitam implementar
esquemas de interligacdo entre os operadores detehbomo a proposta de regulagdo do
capitulo seguinte, delineada no sentido de opeaanagnias de custos, em termos de
investimentos em infra-estruturas de rede, e coadi¢cdes adequadas para o aumento da
concorréncia entre os operadores, contribuindcedestdo para a maximizagdo do bem-

estar total.
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