
UNA TEORIA DE LA GARANTIA DEL 
PRODUCTO PARA EL CONSUMIDOR* 

En nuestro país son motivo de continuo y arduo 
debate las posibles opciones políticas y legislati­
vas relacionadas con la protección al consumidor. 
En ciertos ámbitos (no muy restringidos) está arrai­
gada la práctica de las garantías para los consumi­
dores de productos. Este ensayo constituye un rigu­
roso esfuerzo destinado a sustentar una teoría apli­
cable a las prácticas económicas vinculadas con el 
comercio y las garantías para consumidores. Tradi­
cionalmente, la doctrina ha explicado estas prácti­
cas acusando a los fabricantes o comerciantes de 
introducir ténninos abusivos en las garantías -
teoría de la explotación- o bien analizando la su­
puesta desigualdad informativa entre vendedores y 
compradores -teoría de la señal-; sin embargo pocas 
veces se ha tomado en cuenta que la práctica comer­
cial de las garantías importe la asunción de ciertos 
costos -inversiones- por parte tanto del comprador 
como del vendedor o fabricante. A partir de un 
análisis de dichos costos y tomando como base una 
elaborada muestra de estadísticas, el autor de­
muestra la utilidad económica de algunas exclusio­
nes de responsabilidad en las garantías, refutando 
las teorías tradicionales para proponer una nueva: 

. la teoría de la inversión. 

George L. Priest .... 
Profesor de Derecho 
Universidad de Yale 

Las garantías de producto para el consumidor repre­
sentan uno de nuestros contratos escritos más comu­
nes, pero poco se conoce acerca de cómo se determina 
su contenido o cómo se relacionan conla confiabilidad 
y durabilidad de los artículos. Desde la primera 
aparición de garantías estandarizadas, a principios 
de este siglo, dos teorías han sido propuestas para 
explicar su rol en las transacciones de ventas. La prime­
ra enfatiza la ausencia de contratación sobre las provi­
siones de garantía. Esta teoría considera a las garantías 
como dispositi vos utilizados por los fabricantes para 
explotar a los consumidores mediante la limitación 
unilateral de las obligaciones legales. La segunda y 
más reciente teoría enfoca las dificultades que los 
consumidores enfrentan al momento de estimar el 
riesgo de los defectos del producto. Esta teoría se 
refiere a garantías expresas como mensajes que seña­
lan los atributos mecánicos de bienes. 

Ambas teorías han influido substancialmente sobre 
las decisiones judiciales y legislativas acerca de las 
garantías de productos. La consideración de la ga­
rantía como un dispositivo de explotación ha propor­
cionado apoyo decisivo a la política de la responsabi­
lidad de las empresas y a la substitución de los 
principios contractuales por los principios de res­
ponsabilidad por daños en casos de defectos en el 
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producto!. Además, la teoría de explotación es la 
base intelectual para el tratamiento judicial moder­
no de los resultados de las garantías al consumidor, 
especialmente para la interpretación expansiva de 
garantías determinadas por ley, para la eliminación 
del requisito de privacidad del contrato, y para las 
restricciones a la autoridad del fabricante para limi­
tar remedios disponibles o para negar obligaciones 
generales

2
• Más recientemente, la teoría de la señal 

ha informado el diseño del Acta Federal de Garantía 
Magnuson-Moss

3
, que regula directamente tanto la 

forma como el contenido de las garantías del pro­
ducto para el consumid%~~ 

No obstante ello, ni la teoría de explotación ni la de 
la señal han contribuido a la comprensión de prácti­
cas de garantía. La teoría de explotación se deriva de 
la premisa de que el fabricante tiene un aplastante 
poder de mercado, pero la conexión entre la exten­
sión del poder de mercado y la definición específica 
de cobertura de la garantía permanece vaga. Similar­
mente, la teoría de la señal se deriva de asumir que 
el consumidor tiene una percepción equivocada de 
los riesgos del producto. Sin embargo, aunque esta 
suposición es posible como un asunto general, las 
percepciones del consumidor son difíciles de identi­
ficar o medir. Consecuentemente, las hipótesis que 
tratan sobre la relación entre percepciones y provi­
siones de garantía específicas son altamente especu­
lativas y esencialmente irrepetibles. 

Este artículo propone una nueva teoría de la garantía 
estandarizada y de los determinantes del contenido 
de las garantías de productos individuales. La pri­
mera parte revisa en más detalle las teorías de explo­
tación y de la señal y sus notorias implicancias. La 
parte II presenta la teoría misma. Una garantía es 
vista como un contrato que optimiza los servicios 
productivos de bienes mediante la asignación de 
responsabilidad entre fabricante y consumidor para 
que las inversiones prolonguen la vida útil de un 
producto y para asegurarlo contra pérdidas de pro­
ductos. De acuerdo con la teoría, los términos de los 
contratos de garantía son determinados únicamente 
por los costos relativos a las partes de estas inversio-
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nes. La función aseguradora de la cobertura de las 
garantías es, por supuesto, bien conocidaS. La 
novedad de la teoría es su énfasis en la variedad 
de las inversiones asignadas que los consumidores 
pueden hacer para extender la capacidad producti­
va y su consideración de las dificultades para redac­
tar contratos de garantía para fomentar tales inver­
siones. 

La tercera parte compara la teoría de la inversión del 
artículo con las teorías de explotación y de la señal 
en una revisión del contenido de sesenta y dos 
garantías del producto para el consumidor. Aunque 
se requiere información más amplia y detallada 
para un juicio acertado, la revisión demuestra que el 
contenido de estas distintas garantías es general­
mente más compatible con las implicancias de la 
teoría de la inversión que con las teorías de la 
explotación o la señal. Finalmente, la parte IV con­
sidera las implicancias de la teoría de la inversión 
para cuestiones de responsabilidad por defectos de 
producto, incluyendo defectos que causan perjui­
cios contra la persona. Esta parte demuestra que si 
la teoría de la inversión explica las prácticas de 
garantía, es probable que el desarrollo de la ley de 
garantía moderna haya incrementado más que dis­
minuido el porcentaje de pérdidas, incluyendo las 
pérdidas por daños personales. 

1. LAS IMPLICANCIAS DE LAS TEORÍAS 
DE EXPLOTACIÓN Y DE LA SEÑAL PARA 
LAS PRÁCTICAS DE GARANTÍA 

Durante las últimas cuatro décadas, la mayoría de 
aproximaciones a los resultados de garantía al con­
sumidor por los tribunales y legislaturas han acep­
tado los presupuestos de la teoría de explotación o 
de la señal. Esta parte define los dos teorías y sus 
implicancias y revisa la evidencia empírica que ha 
llevado a su aceptación. 

A. La teoría de explotación 

En las últimas décadas del siglo diecinueve, al pare­
cer, fueron introducidas las primeras garantías es-



tandarizadas de product0
6
. Inicialmente, estas ga­

rantías fueron tratadas como contratos normales. 
Los principios de la ley de contratos del siglo dieci­
nueve provienen de una visión del contrato como 
un intercambio a una distancia prudente entre par­
tes informadas y competentes. Debido a su carácter 
estandarizado, no ocurre ningún acuerdo entre las 
partes ni ningún ajuste de términos de los contratos 
de garantía. Consecuentemente, a lo largo de las 
primeras décadas del siglo veinte, los tribunales 
vacilaron entre reforzar las garantías estrictamente 
como contratos normales o reforzarlas 
selectivamente de acuerdo con otras concepciones 
de intercambi0

7
. 

Aunque temas comunes aparecen en tratados 
tempranos

8
, una teoría coherente y persuasiva de la 

garantía estandarizada fue desarrollada primero en 
la doctrina y en la legislación que seguían al celebra­
do manifiesto de Friedrich Kessler, Contracts 01 
Adhesion-Some Thouglzts about Freedom 01 Contract . 
De acuerdo con la teoría, un contrato estandarizado 
es único principalmente porque sus términos son 

redactados unilateralmente por el vendedor y sólo 
involuntariamente "adherido" al consumidor

10
. El 

vendedor posee" discreción desencadenada"u para 
incorporar términos que sirvan a sus intereses por­
que su posición contractual es superior a la del 
consumidor

12
. En algunas industrias, la posición 

superior del fabricante proviene de la fuerzas de 
monopolio natural

13
• En otras, las compañías ganan 

poder mediante armas corporativas tales como pa-
14, 15 

ten tes o a traves de acuerdos de atadura . Kessler, 
en efecto, creía que tales contratos estandarizados 
eran por sí mismos" dispositivos para construir y 
reforzar imperios industriales," contribuyendo a lo 
que él veía como la "tendencia innata del capitalismo 
competitivo hacia el monopolio.,,16 

Incluso en industrias con múltiples vendedores, sin 
embargo, todas las garantías son parecidas o 
substancialmente similares de modo que el consu­
midor "no está en posición de comprar en mejores 
términos,,17. Algunos fabricantes directamente se 
coluden para establecer términos de garantía 18. Aso­
ciaciones comerciales estandarizan prácticas de ga-



rantía para obtener el mismo resultado
19

• Así, aún 
cuando exista un vendedor o muchos, el consumi­
dor no posee ninguna opción significativa

zo
. En 

palabras de Kessler, "la intención contractual del 
consumidor consiste en una sujeción más o menos 
voluntaria a los términos dictados por la parte más 
fuerte"zl. 

La teoría de la explotación predice, en general, que 
los fabricantes limitarán sus obligaciones lepales a 
los consumidores tanto como sea posible

2 
• Si la 

colusión está muy difundida, entonces es probable 
que las garantías dentro de las industrias individua­
les sean similares. Además sería compatible con los 
presupuestos de la teoría, que los términos de cober­
tura estén correlacionados con el grado de poder en 
el mercado del fabricante

23
. Kessler creía que los 

vendedores son especialmente propensos a excluir 
la cobertura de riesgos difíciles de calcular y de 
contigencias imprevisibles tales como "huelgas, in­
cendios, y dificultades de transporte"z4.Él predijo 
además que los fabricantes intentarían incorporar 
términos que redujeran el riesgo de un tribunal o 
jurado que esté siendo influido por "'fuerzas 
irracionales' para fallar en contra de un demandado 
poderoso,,25.Kessler pensó que esta razón explicaba 
por qué los fabricantes en la industria de la maqui­
naria, por ejemplo, excluían la recuperación de la 

, 1 d - 1 26 garanha por os anos resu tantes . 

La teoría de la explotación no especifica inequívoca­
mente la relación entre las prácticas de garantía de 

un fabricante y sus decisiones de producción o de 
marketing. En un artículo reciente, Dean Prosser 
argumentaba que, sin una intervención judicial que 
implicase garantías de calidad en las transacciones 
comerciales, muchos fabricantes proveerían a los 
consumidores con "desperdicios inservibles"z7. Sin 
embargo, tales relaciones no han sido dirigidas 
extensamente. Expresiones más recientes de la teo­
ría enfatizan el poder de marketing ganado después 
de coordinar anuncios que hacen promesas extrava­
gantes a los consumidores con garantías que niegan 
responsabilidad por las promesas

Z8
• Por su parte, el 

Profesor Slawson, de hecho sostiene que todos los 
contratos estandarizados son instrumentos de este 
tipo de fraude

29
• 

La teoría de la explotación encontró amplia acepta­
ción en parte porque fue hasta la década de los 
setentas la única explicación coherente acerca de las 
garantías estandarizadas. La teoría además parecía 
compatible con las descripciones de la práctica co­
mercial en materia de garantías al consumidor. En 
un reciente estudio empírico del contenido de las 
garantías, Bogert y Fink encontraron una amplia 
diversidad de exclusiones en la cobertura de acceso­
rios o componentes, costos de transporte, y daños 
resultantes, así como limitaciones más generales de 
remedios de garantía

30
. Adicionalmente, ellos pre­

tendían identificar una tendencia temporal conti­
nua en el contenido de las garantías; desde asevera­
ciones generales acerca del rendimiento o las cuali­
dades del producto hasta formulaciones más espe-
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cíficas referidas a la perfección estrictamente mecá­
nica de los artículos ofrecidos 31. La amplia experien­
cia de Kessler con contratos estandarizados en 
la rama de los seguros pareció proveer mayor 

32 R . 1 f soporte a esta postura . eClentemente, e pro esor 
Whitford, en un estudio intensivo de las prácticas 
de garantía en la industria automotriz, concluyó 
que los fabricantes de automóviles podían redactar 
las garantías a su antojo de tal manera, que, en 
efecto, las garantías habían sido redactadas para 
minimizar los costos del fabricante; que muchas 
provisiones de garantía no estaban" comercialmen­
te justificadas" y que los consumidores no poseían 
la experiencia suficiente como para afrontar inteli­
gentemente los problemas generados por defectos 
d 1 d 

33 
e pro ucto . 

Sin embargo, la evidencia más convincente para 
sustentar la teoría de la explotación tuvo su origen 
en historias de casos de prácticas de garantía. Los 
tribunales fueron requeridos en repetidas oportuni­
dades para dar efecto a las provisiones de garantía 
que ellos habían interpretado como explotadoras. 
En el caso de Henningsen v. Bloomfield Motors, 
Inc.3

., que entrañaba un serio perjuicio personal por 
un automóvil alegadamente defectuoso, los térmi­
nos de la garantía denegaban la garantía implícita 
de comercialización, excluían el daño emergente y 

~l Id. en 410-11. 

limitaban los remedios de la garantía a la reparación 
o el reemplazo de la parte defectuosa, en vista de 
que la víctima había pagado de antemano los gastos 
de transporte para el repuesto. La Corte Suprema 
del Estado de New Jersey recalcó, "Es difícil imagi­
nar ... un remedio menos satisfactorio ... Un sentido 
institivo de la justicia protesta contra un negocio tan 
aprovechado/s". En un fallo que ha sido seguido 
virtualmente por todos los juzgados y tribunales 
norteamericanos

36
, la corte abrazó la teoría de la 

explotación y rechazó hacer cumplir los términos de 
la garantía estandarizada.

37 

B. La teoría de la señal 

La teoría de la señal sostiene que los términos de la 
garantía proveen información automática a los con­
sumidores sobre la confiabilidad del product0

38
• La 

teoría de la señal ha sido elaborada a partir de una 
creciente literatura económica que examina el "mer­
cado" para encontrar información

39 
y considera la 

garantía como una herramienta que los consumido­
res pueden usar para "procesar" información acer­
ca de los productos. De acuerdo con esta teoría, el 
consumidor encuentra excesivamente costoso de­
terminar con precisión la confiabilidad del produc­
to al momento de comprarlo, mediante su directa 
inspección

40
• Un consumidor, sin embargo, puede 

J2 Él ensayo de Kessler t Foras Slmping Tire lflSurance ContraÚ,$4Pr~nbt<il{))tleparticulatrr)~ntii.Pri~yenJ~;· 
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mirar la garantía como una "señal" o indicio de la 
confiabilidad del producto porque la confiabilidad 
es inversamente proporcional a los costos de cober­
tura de la garantía 41; esto es, mientras más confiable 
sea el producto, menores serán los costos de cober­
tura de la garantía para el fabricante, y más amplia 
la cobertura para el consumidor. Así, aunque un 
consumidor no tenga experiencia ni conocimiento 
de un producto, puede deducir automáticamente 
su confiabilidad inspeccionando sólo los términos 
de la garantía. 

Las señales, sin embargo, sólo reducen los costos de 
información de los consumidores. Es inevitable un 
margen de error en la percepción por parte del 
consumidor de los riesgos del producto.

42 
El alcance 

del margen de error está determinado por los costos 
y beneficios para los consumidores de obtener in­
formación de productos a través de señales de ga­
rantía; lo que equivale a decir, por la utilidad de la 
garantía como una herramienta de procesamiento 
de información. Las implicancias de la teoría para 
las prácticas específicas de garantía se derivan de 
estimar los costos y beneficios de procesar informa­
ción en el contexto específico de las transacciones 
del consumidor. 

La primera implicancia de la teoría de la señal es que 
las garantías de productos diferentes contienen si­
milares -si no idénticas- provisiones. Esta implicancia 
se deriva de la premisa de que cuanto más frecuen­
temente esté dispuesto el consumidor a comprar un 
producto, tanto mayor valor le atribuye a la infor­
mación acerca de las características de éste. Pero en 
vista de que un consumidor compra cualquier arte­
facto sencillo o duradero sólo ocasionalmente, el 
beneficio de obtener información de garantía espe-

cífica para un único artefacto es relativamente pe­
queño en comparación con el beneficio de compilar 
información común para un amplio grupo de bienes 
de consumo 43. De este modo, probablemente tenga 
más éxito una señal de garantía emitida por el 
fabricante si se asemeja a las señales de garantía de 
otros productos. Por esta razón, los términos de 
garantía de diferentes productos deben ser simila­
res, cada uno tomando ventaja del mayor beneficio 
que representa para los consumidores la informa­
ción general, frente a la información sobre un pro­
ducto específico. 

Una segunda implicancia de la teoría de la señal es 
que cada vez que los términos de garantía de un 
producto difieren de los estándares casi uniformes 
de la mayoría de las garantías, los términos diver­
gentes ofrecerán una cobertura más generosa -y no 
más restrictiva- que los términos uniformes. De 
acuerdo con esta teoría, en relación al descubri­
miento de un defecto el consumidor actúa sobre la 
base de las percepciones tomadas de la información 
general o de su experiencia respecto de los produc­
tos. En particular, el consumidor presume que los 
términos de garantía del producto igualan los tér­
minos promedio de todos los demás productos

44
• 

Sin embargo tales percepciones perjudican a los 
fabricantes que ofrecen una cobertura de garantía 
menor a la del promedio debido a que sus productos 
son menos confiables que el promedi0

4 
• Por esos 

productos defectuosos, los consumidores interpo­
nen demandas por garantías al consumidor aun 
cuando las garantías no extiendan la cobertura, 
imponiendo de este modo costos administrativos 
sobre los fabricantes, con el costo adicional de su 
buena voluntad

46
• En efecto, puede ser más barato 

para esos fabricantes ampliar la cobertura de garan-
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tía al nivel womedio que contestar demandas "in_ 
fundadas". 7 En consecuencia, las garantías que per­
sisten en ofrecer una cobertura diferente del prome­
dio deberían ofrecer una cobertura generosa más 
que una restringida

48
• 

La tercera implicancia de la teoría es que los térmi­
nos subordinados de una garantía, en oposición a 
los términos centrales, son más propensos a diferir 
de la norma y de ofrecer relativamente cobertura 
más restringida. La teoría propone que un consumi­
dor se beneficia más con información relativa a los 
términos centrales de una garantía ~ue con aquella 
relativa a los términos secundarios.

4 
En consecuen­

cia, las principales presiones que conducen hacia 
provisiones de garantía uniforme deben tener ma­
yor efecto con relación a las provisiones centrales 
que a las provisiones secundarias.

50 
Además, pues­

to que los consumidores son menos conscientes de 
los términos subordinados (porque el valor de la 
información acerca de ellos es menor), las garantías 
son idóneas para deiinir los términos subordinados 
con mayores restricciones que el promedio, ya que 
las demandas infundadas basadas en percepciones 
de esos términos serán escasas.

51 

Asimismo, puesto que los consumidores continúan en 
gran parte sin saber el contenido de las provisiones 
subordinadas, las presiones competitivas normales 
están ausentes. Los fabricantes definirán aquellas pro­
visiones con referencia solamente a los costos de co­
bertura y no a los beneficios del consumidor.

52 
En este 

punto, concuerdan las teorías de la explotación y de la 

4, Id .. 

. ~9 yéal>\;!d .. l;'n.78-79 (por inferencia).· 

50 Véase id; eri79,B4 (por inferencia); 

51 v~ase id;e(\. 79-85. (por inferendá) 

5Z Vtlase íd. en 84"85(por inferenÓa)l 

!3VéiiseicLeri79_86 (porinferencill). 

S4 vé¡¡sejd~ el184:85 (p(lrinferencÜÚ 

señal. Los teóricos de la señal esperan que la competen­
cia influya en el contenido de las provisiones de la 
garantía central, sujeto a costos de procesamiento de 
información. 53 Pero, al igual que los teóricos de la teoría 
de la explotación, ellos esperan que las provisiones de 
la garantía subordinada sean definidas de manera que 
se prescinda de los intereses del consumidor.

54 

Las implicancias de la teoría de la señal han sido 
examinadas recientemente por los economistas 
Gerner y Bryant en un estudio empírico del conteni­
do de 108 garantías de lavadoras, cocinas, 
refrigeradoras, acondicionadores de aire para am­
bientes, y televisores.

55 
Sus hallazgos ofrecen apoyo 

moderado a la teoría. Primero, Gerner y Bryant 
informan que la mayoría de garantías ofrecen co­
bertura de repuestos y costos de mano de obra 
durante un añO}6 un hallazgo que ellos interpretan 
como confirmación de la ventaja de la información 
general del producto sobre la información específi­
ca.

57 
Sin embargo, existen inclusive excepciones a 

este término básico de cobertura. Por ejemplo, sólo 
el cincuenta por ciento de las garantías de lavadoras 
ofrecen cobertura de repuestos por un año, y setenta 
y uno por ciento de las garantías de televisores 
ofrecen cobertura de mano de obra por un añO.

58 

Gerner y Bryant encuentran menos uniformidad 
dentro del conjunto de garantías cuyos términos 
difieren del término básico de un año. Es compatible 
con la teoría de la señal que las garantías que ofrecen 
una duración diferente de la cobertura de repuestos 
proporcionen sólo cobertura extendida; es decir, 

55 Sliri:iuestrj¡lricorp()Ti'l.el 90% dtdósm9~~losVe~pmd$ªpr~p~~~~~~01#9ª~I~J?7?N~: ~h8(). 
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una cobertura mayor que el promedio.
59 

La gran ma­
yoría de garantías que proveen un término diferente 
de cobertura de mano de obra, sin embargo, restringen 
la cobertura por debajo del término promedio de un 
año.

60 
Gerner y Bryant explican esta diferencia su­

poniendo que los fabricantes encuentran más barato 
enfrentar demandas infundadas de mano de obra que 
demandas de repuestos y que los fabricantes están así 
más dispuestos a sufrir el descontento del consumidor 
cuando los costos de mano de obra son excesivos.

61 

Finalmente, tal como predice la teoría, Gerner y Bryant 
encuentran poca uniformidad en lo que ellos asumen 
son los términos subordinados de las garantías: las 
exclusiones y limitaciones de cobertura.

62 
Existe evi­

dencia, además, de que estas exclusiones son defini­
das solamente con referencia a los costos de los fabri­
cantes. Un ejemplo es la exclusión de responsabilidad 
por daño emergente, que ellos observan comúnmente 
en las garantías de refrigeradores. De acuerdo con 
Gerner y Bryant, es más probable que los refrigerado­
res generen daño emergente en la forma de pérdidas 
de alimento, que otros artefactos defectuosos.

63 

La teoría de la señal ha ejercido influencia significa­
tiva en la política de garantías de productos al 
consumidor. El objetivo del Acta de Garantía 
Magnuson-Moss de 1974

64 
es hacer de las garantías 

signos más eficientes.
65 

El Acta requiere que los 
fabricantes redacten nuevamente las garantías en 
un "lenguaje simple y fácil de entender,,,66 para 

.2 reL en84~85 {TablaS) • 

.• ~ I(Lert85~ 
............ 

descubrir todas las provisiones importantes 
"conspicuamente,,67 y para mostrar garantías pro­
minentemente a fin de que estén disponibles 
para la inspección del consumidor, previa a la 
compra del producto.

68 
El Acta requiere que los 

fabricantes designen todas las garantías expresas ya 
sea como "Completa" (si cumplen con ciertos 
estándares mínimos) o "Limitada" (sino cumplen con 
esos estándares), a fin de reducir los costos de abarcar 
el contenido de la garantía.

69 
Los legisladores espe­

raban que las presiones para una cobertura mayor 
que el promedio conducirían a la conformidad uni­
versal de los estándares de Garantía Completa.

70 

Sin embargo, las exigencias de transparencia, dis­
ponibilidad y designación contenidas en el Acta, 
afectan sólo a las provisiones centrales de garantías. 
Las provisiones subordinadas, las cuales de acuer­
do con la teoría los consumidores son menos pro­
pensos a comprender, están sujetas a regulación 
directa. El Acta prohíbe renuncias a las garantías 
implícitas para todas las garantías,71 amplía los re­
medios al consumidor y prohíbe provisiones atadas 
para las Garantías Completas.

72 

2. LA TEORÍA DE INVERSIÓN EN LA 
GARANTÍA 

En esta parte desarrollo una teoría de garantía de 
producto al consumidor basada únicamente en los 
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costos de inversiones para prolongar la capacidad 
productiva y asegurarla contra pérdidas de produc­
tos, relativos al consumidor y fabricante. Luego 
defino la manera en que probablemente son redac­
tados los contratos de garantía en los casos en que la 
estandarización del contrato reduce los costos. 

A. La teoría básica definida 

Empezaremos relajando los presupuestos empíri­
cos que son los fundamentos de las teorías de la 
señal y de la explotación, con la finalidad de prede­
cir los contenidos de las garantías allí donde los 
costos de extender la vida del producto y de asegu­
rar al producto contra pérdidas son los únicos deter­
minantes de sus contenidos. Imagine que los consu­
midores están perfectamente informados acerca de 
la posibilidad de un defecto en el producto y acerca 
de las pérdidas que serían sufridas en caso de que 
un producto se tornara defectuoso. Imagine además 
que los consumidores de alguna manera configuran 
sus preferencias en relación con los términos de 
garantía conocidos por los fabricantes

73 
y que los 

fabricantes responden a estas preferencias. Imagine 
que los contratos de garantía son estandarizados 
únicamente para reducir los costos de transacción

74 

y evitar, de esta manera, que la forma estandarizada 
afecte las obligaciones substantivas de los consumi­
dores en relación con los fabricantes

75
• En último 

lugar, imaginemos que todos los productos son 
elaborados bajo condiciones de competencia per­
fecta, de modo que cada característica de un pro­
ducto -incluyendo términos de garantía- sirve para 
optimizar el bienestar de algunas clases preponde­
rantes de consumidores.

76 
¿Cuáles serían los térmi­

nos de las garantías de un producto? 

A simple vista, una garantía sirve como una póliza 
de seguro y como un contrato de reparación. Como 
una póliza de seguro, una garantía establece que si 
dentro de un período determinado, el producto o 
parte del mismo llega a estar defectuoso, el fabrican­
te compensará al comprador por la pérdida, ya sea 
reparando, reemplazando o reembolsando el precio 

1$····VéasEltriásadelante (donde 

77 
de compra. Como contrato de reparaclOn, una 
garantía fija una obligación sobre el fabricante du­
rante determinado período de tiempo a fin de pro­
porcionar, sin cargo alguno, los servicios necesarios 
para reparar un defecto de modo que la capacidad 
útil del producto sea prolongada. 

Una garantía funciona como una póliza de seguro 
en la medida en que se de la ocurrencia probabilística 
de un defecto. Asegurar contra una pérdida signifi­
ca redistribuir la riqueza desde períodos en los que 
no se sufren pérdidas hasta el período en el que 
ocurre la pérdida. De esta manera un fabricante 
puede redistribuir la riqueza cobrando una prima 
en el precio de venta de un grupo amplio de consu­
midores para quienes las expectativas de pérdida 
durante un período simple no estén relacionadas. 
La prima de seguro del mercado refleja tanto la 
pérdida esperada para el período como alguna parti­
cipación en los costos para el asegurador que agrega 
estas contingencias no relacionadas, llamadas cos­
tos de carga. Sin embargo, un consumidor puede 
preferir alguna forma personal de redistribución de 
riqueza temporal en caso de pérdida. 

El consumidor se asegura a sí mismo contra pérdi­
das de producto acumulando ahorros para el reem­
plazo de productos defectuosos, reservando tiempo 
futuro para la reparación del producto, o, simple­
mente, esperando tolerar un defecto una vez que se 
presente. En efecto, estos métodos de auto­
aseguramiento, implican además costos de transac­
ción. En consecuencia, como una proposición gene­
ral, esperamos observar el seguro del mercado en 
una garantía sólo donde el total de la pérdida espe­
rada y los costos de carga de seguro del mercado 
sean menores al total de la pérdida esperada y los 
costos de transacción de auto-aseguramiento. 

Como un contrato de reparación, una garantía refle­
ja los costos respectivos de reparación para el consu­
midor y para el fabricante de servicios. La repara­
ción por el consumidor y el fabricante son substitu­
tos, y es posible suponer que el consumidor compre 
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los servicios de reparación como parte de la garantía 
dondequiera que el precio del fabricante sea menor 
que el costo del consumidor en caso de realizar él 
mismo la reparación. Obviamente, un consumidor 
puede (y frecuentemente lo hace) ofrecer muchos 
servicios de reparación a un precio más bajo que un 
fabricante. Por ejemplo, es posible que la repa­
ración por el consumidor sea menor cuando se 
desprenden las repisas de un refrigerador. Efec­
ti v amen te, puesto que el consumidor y el fabrican­
te, luego de la compra del artículo tienen siem­
pre la libertad de negociar la provisión de ser­
vicios de este tipo, la garantía por sí misma es 
eficaz únicamente si se reducen los costos de tran­
sacción para acuerdos futuros. De este modo, es 
posible suponer que una garantía responsabilice al 
fabricante por aquellos tipos de reparación que con 
mayor frecuencia son difíciles o pesados que los 
consumidores se provean a sí mismos. Aunque el 
ejemplo anterior, así como también la mayoría 
de usos de la palabra "reparación", se refieren 
a in versiones diseñadas para regresar un producto 
a una condición de la que gozó en algún perío­
do de tiempo previo, vale la pena considerar el 
"servicio de reparación" de un producto más 
ampliamente, como cualquier inversión dise­
ñada para optimizar el rendimiento del pro­
ducto más allá del tiempo normal. Desde este 
punto de vista, por ejemplo, prohibir que los niños 
se cuelguen de la puerta de un refrigerador repre­
senta una inversión en una forma de "reparación" 
que puede, realmente, resultar menos costosa que 
contratar a un técnico en fecha posterior a fin de que 
instale bisagras nuevas. De manera similar, un fa­
bricante puede anticipar servicios futuros de repa­
ración por medio de inversiones tecnológicas en el 
diseño del producto que hagan su funcionamiento 
menos susceptible de interrupción -diseñando, por 
ejemplo, soportes que sostengan las repisas del 
refrigerador con mayor seguridad- o mediante in-

versiones para controlar una calidad consistente de 
producción. 

Sin embargo, con respecto a las inversiones de repa­
ración de esta naturaleza, una garantía cumple un 
rol más allá de la reducción de los costos de transac­
ción. La promesa de la garantía establece y hace 
cumplir la obligación del fabricante de hacer inver­
siones en el diseño del artículo o en el control de 
calidad. Tal acuerdo entre las partes posterior a la 
venta no podría lograr el mismo resultado tan fácil­
mente/s de modo que existan ventajas para" atar" la 
garantía a la venta del producto.? La garantía en 
este caso funciona como un certificado de cumpli­
miento del fabricante.

so 
El valor del certificado es 

igual a los costos de demandas de productos defec­
tuosos para el fabricante.

s1 
Mientras que el fabrican­

te realice inversiones apropiadas, el certificado no 
será confiscado. La decisión para asignar inversio­
nes de reparación de esta naturaleza entre el fabri­
cante y el consumidor, sin embargo, es idéntica a la 
decisión de aquel que debería asumir costos típicos 
de reparación. Como antes, nosotros esperaríamos 
que las partes se asignaran entre ellas mismas, todas 
las inversiones de "reparación", conforme a los 
costos relativos, ya sea en la forma de servicios de 
reacondicionamiento directo, de diseño de produc­
to, o al cuidado de un consumidor o por manteni­
miento del producto hasta donde se extienda su 
vida útil. 

Es evidente que las distintas actividades descritas 
como reparación son sustitutas para el seguro. Re­
parar, al igual que el seguro, es un medio de reducir 
la magnitud de una pérdida a causa de un suceso 
inesperado como, por ejemplo, un defecto. Sin em­
bargo, es importante salir de una visión primaria de 
la garantía y distinguir más claramente entre repa­
ración como una redistribución de riqueza más allá 
del tiempo normal, como el seguro, y la reparación 
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como una inversión preventiva que altera la capaci­
dad productiva del artículo.

s2 
El primer ejemplo de 

reparación -la reinstalación de las repisas del re­
frigerador por el consumidor- es una forma de 
auto-aseguramiento ante la pérdida. El propie­
tario soporta el costo total de tiempo y energía 
necesarios para reemplazar las repisas después de 
ocurrido el suceso; costo que, en este caso, parece ser 
más barato que comprar el seguro de mercado 
exigiendo que el fabricante reemplace las repisas. 
Pero ni la reparación por el consumidor ni por el 
fabricante altera directamente la probabilidad de 
que ocurra la pérdida y, de este modo, es similiar al 
seguro. El segundo ejemplo -que prohíbe al niño 
colgarse de la puerta del refrigerador- es una inver­
sión preventiva hecha por un consumidor que pro­
longa la vida útil del producto reduciendo la proba­
bilidad de una pérdida futura. Indudablemente, las 
imposiciones de un padre aumentan a medida que 
la disciplina de los niños se vuelve más estricta o 
específica. Empero, nuevamente, también puede 
ser más barato para un consumidor prohibir a su 
hijo, en lugar de comprar ya sea el seguro de 
mercado para la reparación de la puerta o pagar al 
fabricante para que diseñe un refrigerador con bisa­
gras tan resistentes como las de los juegos de un 
parque de diversiones. 

De este modo, de acuerdo con esta terminología, la 
decisión de un consumidor de arreglárselas él mis­
mo frente a una raspadura en la superficie de un 
artefacto constituye un ejemplo de auto­
aseguramiento del defecto. Los primeros esfuerzos 
del consumidor para reducir la posibilidad de la 
rasgadura al aumentar el nivel de su cuidado o 
aislar el artefacto, constituyen una inversión pre­
ventiva por parte del consumidor. La promesa del 
fabricante en una garantía para reparar la raspadu­
ra después de ocurrida, es ya seguro de mercado. Y 
la decisión de producción del fabricante a fin de 
hacer la superficie más resistente al desgaste es un 
ejemplo de una inversión preventiva por parte del 
fabricante. 

El auto-aseguramiento, el mercado de seguro, y las 
inversiones preventivas por parte de consumidores 
y fabricantes son cada uno, por lo tanto, métodos 
sustitutos de reducción de pérdidas a fin de optimizar 
los servicios productivos. Un consumidor seleccio­
na entre estos métodos de acuerdo a los precios 
relativos y las productividades marginales de cada 
uno con respecto a los elementos esperados de la 
pérdida del producto. A medida que el precio del 
seguro de mercado ascienda, igual que otras cosas, 
la cantidad demandada bajará, y aumentarán tanto 
la demanda de auto-aseguramiento como la de in­
versiones preventivas del fabricante o el consumi­
dor. De modo similar, a medida que se eleva el costo 
de una inversión preventiva por el consumidor -
digamos, en nuestro segundo ejemplo, por la incor­
poración de un niño a la familia del consumidor, lo 
que hace más difícil reducir la probabilidad de 
pérdida- mejora también el atractivo relativo del 
seguro de mercado, el auto-aseguramiento, o una 
inversión preventiva por el fabricante. Sin embargo, 
estas diferentes formas de reducir las pérdidas de 
producto, no pueden ser sustitutos perfectos. Es 
probable que un individuo elija alguna combina­
ción de estos cuatro métodos para optimizar la 
utilidad esperada.

83 
Por ejemplo, a medida que se 

eleva el valor del producto para el consumidor o la 
vida del consumidor -y, como resultado, aumenta el 
riesgo potencial a causa de un defecto- el consumi­
dor puede aumentar el consumo de cada uno de los 
cuatro.

84 

La mayoría de las discusiones por 9-efectos de pro­
ducto en la bibliografía económicaS" y en la mal0ría 
de decisiones legales que implican garantías 

8 
con­

sideran la probabilidad de pérdida por defecto como 
inherente a la naturaleza del producto y como inde­
pendiente de las acciones del consumidor. 

De acuerdo con este enfoque, las inversiones pre­
ventivas por un consumidor que sirven para redu­
cir la probabilidad de pérdidas son inexistentes, yel 
único consumidor relevante y la única opción de 
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política pública se encuentra entre el auto­
aseguramiento del consumidor y la responsabili­
dad del fabricante, ya sea que conduzca a una 
inversión preventiva o a un seguro.

87 
A menudo 

estos análisis son calificados por una referencia al 
comportamiento del consumidor, aunque pocas ve­
ces por más que un reconocimiento al hecho de que 
en algunos casos un consumidor puede maltratar 
activamente un producto.

ss 
La conclusión implícita 

de cada una de estas discusiones es que las inversio­
nes preventivas por un consumidor no tienen im­
portancia empírica para la optimización de la vida 
productiva del artículo.

89 

Efectivamente, no existe justificación teórica para 
dejar de lado las inversiones preventivas por consu­
midores. Sin embargo, una implicancia más impor­
tante de la teoría, es que no hay forma significativa 
de considerar un defecto de prod ucto independien­
temente de las inversiones preventivas del consu­
midor.

90 
Las inversiones para reducir la probabili­

dad de pérdidas pueden adquirir formas muy suti­
les. Anteriormente me he referido al control de los 
niños y la colocación de un artefacto -en la medida 
en que afecta al artefacto el número de veces que es 
raspado o sacudido- como representando inversio­
nes preventivas. Como una proposición más gene­
ral, sin embargo, las dos formas de inversión por los 
consumidores afectarán la posibilidad de defectos 
en cualquier producto para el consumidor. Lo pri­
mero es la elección por el consumidor de un produc­
to adecuado a sus necesidades esperadas. Las de­
mandas de garantía se presentan con mayor fre­
cuencia, por ejemplo, cuando una lavadora carece 
del tamaño normal o cuando una aspiradora funcio­
na por debajo de su potencia normal, o cuando 
ocurre un aumento inesperado en las demandas 
que el consumidor hace sobre el producto. Si el 

consumidor anticipa correctamente sus usos, y elige 
un producto diseñado más convenientemente para 
esos usos, es más probable preservar la capacidad 
productiva del bien.

91 
La segunda forma de inver­

sión es la decisión del consumidor acerca del alcan­
ce que tendrá su uso del producto. Puede decirse 
que un consumidor que opera un artefacto de mane­
ra poco frecuente estará preservando la vida del 
producto eligiendo guardarlo en vez de usarlo. 

Inicialmente, esta concepción puede parecer extra­
ña porque es común inferir de la experiencia perso­
nal algún uso "normal" de un producto. En efecto, 
la ley ordena que los jueces y jurados elaboren 
inferencias de uso "normal" deduciendo de las ven­
tas de productos una garantía de comercialización 
estableciendo que un producto es "de calidad de 
promedio razonable" y que se "ajusta a las propósi­
tos ordinarios en los cuales son usados tales artícu-
10s.,,92 Si fuera posible inferir algún uso "normal" de 
un artículo, entonces la decisión de un consumidor 
individual para usar o no el producto sería analíti­
camente irrelevante. 

Pero las preferencias concernientes a la frecuencia 
de uso de un producto difieren entre los consumi­
dores. Las preferencias de un grupo particular de 
consumidores, para quienes el producto ha sido 
diseñado a fin de optimizar las ventas, no pueden 
ser determinadas mediante inferencia. Cuando el 
grupo predominante de compradores utiliza el artí­
culo de manera poco frecuente y, de esta manera, 
cuando el almacenamiento es el uso "normal" del 
artículo, el nivel de inversiones preventivas de los 
consumidores que preservan el producto es alta.

93 

Consecuentemente, el nivel de inversión pre­
ventiva del fabricante en el diseño de producto 
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o en el seguro que optimiza los servicios producti­
vos, podrá ser muy bajo. En tal caso, el diseño o 
modo de producción del artículo puede ser óptimo 
aun cuando el producto se muestre groseramente 
defectuoso al ser usado con mayor frecuencia, lo 
que equivale a decir, cuando es usado atendiendo a 
inversiones preventivas más bajas por los consumi­
dores. 

Desde este punto de vista, una garantía es el instru­
mento que expresa las preferencias del consumidor 
por las inversiones preventivas o de seguro. Es un 
contrato que divide responsabilidad de inversiones 
preventivas y de seguro entre el consumidor y el 
fabricante. El contenido del contrato está determi­
nado por los costos correspondientes a las dos par­
tes de inversiones preventivas o de seguro. De acuer­
do con este enfoque, el fabricante lleva a cabo inver­
siones preventivas para prolongar la vida del pro­
ducto hasta el punto en que el costo marginal de 
tales inversiones iguala el beneficio marginal. Un 
fabricante, entonces, ofrece seguro de mercado para 
aquellas pérdidas o elementos del servicio para los 
cuales el mercado de seguro es menos costoso que 
las inversiones preventivas o de seguro por parte 
del consumidor mismo. 

En la medida en que un fabricante denuncia la 
responsabilidad o excluye o limita la cobertura de 
garantía, sin embargo, ésta desplaza al consumidor 
la responsabilidad de realizar inversiones preventi­
vas para preservar el producto o auto-asegurarlo 
contra pérdidas. Una renuncia o una exclusión 
de la cobertura es el equivalente funcional de 
provisiones, común en otros contratos, que ex­
plícitamente demandan que una de las partes eje­
cute ciertas acciones para evitar infracciones o ase­
gurar contra pérdidas sufridas por sucesos in­
esperados. La teoría predice que las renuncias 
a la responsabilidad y las exclusiones de cobertura 
serán observadas en las garantías del producto para 
el consumidor en aquellas inversiones preventivas 
o de seguro específicas que el consumidor pueda 
ofrecer a un menor costo que el fabricante. Según 
esta opinión, puede decirse que las renuncias y las 

exclusiones pueden ser demandadas por los consu­
midores a causa del bajo costo relativo de las inver­
siones preventivas del consumidor o auto­
aseguramiento. 

B. Una nota sobre riesgo moral 

Esta discusión de factores que conducen a una divi­
sión entre el consumidor y el fabricante de inversio­
nes preventivas y del seguro es conceptualmente 
idéntica al problema del riesgo moral que ha sido 
extensamente discutido en la literatura de seguros, 
en particular, en el contexto del seguro médico.

94 

Siguiendo a Arrow y Pauly, el enfoque usual al 
problema consiste en considerar la existencia del 
seguro mismo como un incentivo al comprador 
para usar el artículo o el servicio mucho más de lo 
que el seguro permite.

95 
Así, una persona que adqui­

riese una determinada cantidad de atención médica 
al momento de cargarle el costo marginal de aten­
ción, puede demandar una mayor cantidad de aten­
ción si estaba completamente asegurada. El seguro 
completo reduce el precio de compras futuras a 
cero, y conduce a la persona a un nivel de consumo 
socialmente" excesivo", resultado que fue anterior­
mente mostrado para ilustrar el "riesgo moral" del 

96 
seguro. 

El riesgo moral en el contexto del seguro de salud ha 
sido mostrado para representar un desplaza­
miento de inversiones preventivas en cuidados 
ex ante hacia inversiones en servicios médicos ex 
post, los cuales, dado el seguro, cuestan menos 
en el margen.

97 
De este modo, el seguro médico 

dismin u ye el incentivo marginal de la persona para 
invertir enla preservación de su salud. Sin embargo, 
en general, el riesgo moral aparecerá en cada 
contexto en el que las inversiones o acciones 
del asegurado afecten la probabilidad de pérdida. 
El problema del riesgo moral es resuelto del mismo 
modo que en el análisis de inversión de garan­
tías, es decir, mediante una definición ex ante 
del contrato de seguro de acuerdo a los costos 
relativos de preservación (inversiones preventivas) 

98 
Y del seguro. 
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C. Definiendo contratos estandarizados: 
reduciendo diferencias en los riesgos 

La tarea de definir provisiones de garantía ópti­
mas

99 
se asemeja a la tarea de definir clases de nivel 

óptimo en los contratos de seguro. En todos los 
contextos de seguro, es ventajoso para un asegura­
dor segregar solicitantes de acuerdo al nivel de 
riesgos añadidos al conjunto de asegurados. Si el 
riesgo de pérdida de una persona puede ser predi­
cho, entonces la prima del seguro puede acomodar­
se para reflejar la probabilidad de pagos futuros. En 
particular, la cobertura del seguro puede ser ofreci­
da a una prima menor a una persona para quien el 
riesgo de pérdida es relativamente bajo. 

En efecto, para la mayoría de tipos de seguro es 
prohibitivamente costoso tanto predecir en forma 
exacta el riesgo que una persona aporta al conjunto, 
como cargar primas individuales. Consecuentemen­
te, un asegurador se ve obligado a juntar a las 
personas en clases separadas o, a veces, en una sola 
clase. La prima impuesta a cada miembro de la clase 
debe reflejar el nivel promedio de riesgo de la clase. 
De este modo, la prima cobra menos a las personas 
de alto riesgo relativo y recarga a las personas de 
bajo riesgo relativo. En el margen, algunas personas 
de bajo riesgo encuentran probablemente que el 
costo del seguro de mercado excede al beneficio, y 
se desplazarán hacia las inversiones preventivas 
que red ucen la probabilidad de la pérdida o hacia el 
auto-aseguramiento. En el contexto de productos al 
consumidor, estas personas desplazarán sus adqui­
siciones a productos vendidos sin cobertura de ga­
rantía o con una cobertura menor. 

Sin embargo, mientras el asegurador se encuentre 
mejor capacitado para elaborar clases que compren­
dan personas con niveles de riesgo relativamente 
similares, menor será la discrepancia entre la prima 
y el valor del seguro para los miembros de menor 
riesgo del conjunto. Así, los miembros de menor 
riesgo llegan a sentirse menos propensos a sustituir 
el auto-aseguramiento por el seguro de mercado. 
Por lo tanto, como una proposición general, la dis­
criminación que reduce las diferencias en el riesgo 
entre los miembros de una clase dada de seguro 
optimiza la venta del seguro. 
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Es común para los aseguradores de vida, salud, 
accidentes y vivienda, obtener información acerca 
de los solicitantes antes de hacer los contratos, con 
la finalidad de ubicarlos en clases de seguro conve­
nientes. Los aseguradores solicitan información de 
rutina acerca de la edad, sexo, valor y ubicación de 
propiedades, así como también historias médicas J;; 
de manejo a fin de elaborar clases de frecuencia.! 
Algunos aseguradores permiten que personas con 
características que tienden a ser relacionadas con 
niveles bajos de riesgo, tales como abstemios de 
fumar y beber se identifiquen a sí mismos a fin de 
calificar para una prima más baja. Analogías con 
estos métodos de discriminación, sin embargo, no 
son inmediatamente identificables en el contexto 
del seguro de producto para el consumidor. Típica­
mente, las pólizas de seguro contra pérdidas de 
producto para el consumidor están ligadas a la 
venta del producto mismo, de modo que el conjunto 
de asegurados está conformado por todos los con­
sumidores que han adquirido el producto. 

Los consumidores pueden diferir en dos formas 
generales con respecto al riesgo en casos de garantía 
de producto. Primero, la cantidad de uso de un 
producto durante el período de cobertura de la 
garantía puede variar considerablemente entre los 
consumidores. Compárese, por ejemplo, los costos 
de servicio esperados para un fabricante de lavado­
ras en relación a una familia con muchos hijos y en 
relación a una familia con un solo hijo. Los costos de 
servicio para la familia numerosa serán casi con 
seguridad más elevados. Sin embargo, si el fabri­
cante pudo definir la cobertura de la garantía en 
términos del número de cargas de lavado, de mane­
ra similar en que un fabricante de automóviles 
define la cobertura en términos de recorrido en 
millas, entonces los costos esperados por las dos 
familias podrían ser similiares para el fabricante. 
Pero en el caso de las lavadoras, así como también en 
la mayoría de otros artefactos para el consumidor,la 
medición menos costosa de uso parece ser la dura­
ción de la propiedad. En consecuencia, cualquiera 
que fuese el período de cobertura, es probable que 
la cantidad de uso de la máquina por las dos familias 
difiera enormemente. La prima del seguro debe 
fijarse a fin de cubrir todos los costos de servicio 
esperados. De este modo, en el margen, las familias 



más pequeñas pueden encontrar que la protección 
de la garantía es menor que su costo. 

Segundo, el riesgo de pérdida puede diferir entre 
consumidores con respecto a lo que denominaré la 
"intensidad" de uso del producto. Comparen ahora 
para las familias numerosas y pequeñas, los costos 
de servicio esperados para un fabricante de televiso­
res. La cantidad de uso del televisor -esto es, el número 
de horas vistas- podría ser idéntico para ambas 
familias. Sin embargo, la posibilidad de una deman­
da de garantía será probablemente más alta en el 
caso de la familia numerosa, debido al mayor núme­
ro de personas que manejan el aparato, la mayor 
frecuencia de cambios de canal y al mayor riesgo de 
que el aparato sea empujado, la antena golpeada, o 
el artefacto manipulado bruscamente de cualquier 
otro modo. 

Defino "intensidad" de uso como inversamente 
proporcional al costo marginal para el "cuidado" de 
la máquina del consumidor/DI es decir, al costo de 
inversiones preventivas para reducir la probabili­
dad de una pérdida. Es probable que el costo resul­
tante de supervisar las actividades de los niños 
aumente en la misma medida en que aumenta el 
número de niños. 

De este modo, es más probable que la familia con 
muchos niños -no así la que tiene un solo hijo­
sustituya la recuperación de una garantía por inver­
siones preventivas en cuidado de la máquina. En 
consecuencia, para el fabricante el costo de la cober­
tura de garantía será mayor en la máquina vendida 
a la familia numerosa. En el margen, nuevamente, 
los consumidores con familias pequeñas pueden 
encontrar ventajoso desplazar sus adquisiciones 
hacia máquinas vendidas sin cobertura de garantía 
o con una coberura menor. 

Aunque los aseguradores de productos no adquie­
ren directamente información acerca de los consu­
midores con anterioridad a la venta, una variedad 
de métodos sutiles pueden capacitarlos para segre­
gar consumidores. Por ejemplo, un fabricante pue­
de desarrollar modelos de un producto que difieren 
con respecto a las características relacionadas con 
las diferencias en intensidades o cantidades de uso 

del consumidor. Un fabricante de lavadoras puede 
producir modelos que difieran en el tamaño del 
motor o en el volumen del compartimiento de lava­
do que convienen de distinta manera a las familias 
de tamaños diferentes. Si estas características de 
producto segregan consumidores de acuerdo al gra­
do o intensidad de uso, entonces el fabricante puede 
ofrecer, para cada modelo individual, diferentes 
inversiones preventivas y niveles de cobertura de 
garantía determinados por las demandas de garan­
tía esperadas para cada modelo. 

Esta técnica, no obstante, puede conseguir sólo un 
éxito parcial. La ventaja para un fabricante de escoger 
entre consumidores con una intensidad o un volu­
men más altos en un conjunto de asegurados parti­
cular, consiste en habilitarlo para ofrecer cobertura 
de garantía en una prima relativamente menor, o 
una mayor cobertura en la misma prima, en los 
modelos diseñados para usos de volumen e intensi­
dad menores. Sin embargo, una prima menor o una 
cobertura extendida, hace que esas máquinas sean 
relativamente más atractivas para todos los consu­
midores, incluyendo a aquellos que esperan usar la 
máquina con una mayor intensidad o en un volu­
men más alto. En el margen, se puede esperar que 
algunos de estos consumidores adquieran máquinas 
de menor tamaño a las que se ajustan a sus necesida­
des. Tales adquisiciones sustituyen la cobertura de 
garantía extendida de la máquina de menor volu­
men por la superioridad mecánica de la máquina de 
mayor volumen. Esta selección adversa por consumi­
dores de volumen e intensidad mayores obligará a 
los fabricantes a reducir la cobertura extendida de 
la máquina de menor volumen o a fijar por ello una 
prima más alta. Cualquier reacción reducirá el atrac­
tivo de la máquina de menor volumen a los miem-
b d . dI' 102 ros e menor nesgo e conjunto. 

Un método distinto pero estrechamente relaciona­
do de segregar consumidores consiste en ofrecer 
contratos de garantía con términos diferentes en 
primas diferentes en conjunción con la venta de un 
producto dado. Recientemente, los fabricantes de 
automóviles domésticos han introd ucido pólizas de 
seguro para cuotas separadas extendiendo la cober­
tura para períodos más allá de la garantía básica de 
doce meses.

103 
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El contrato de servicio opcional de muchos artefac­
tos es similar. Estos contratos segregan consumido­
res de acuerdo a la cantidad de cobertura de seguro 
que ellos desean adquirir. 104 La garantía brinda un 
término de cobertura básica exigida por los miem­
bros con el menor riesgo de) conjunto. Aquellos 
consumidores para quienes el riesgo es mayor, no 
obstante, pueden adquirir una cobertura más am­
plia. Debido a que es más probable que los consumi­
dores de alto riesgo relativo elijan tales contratos, es 
más probable que sus primas sean proporcional­
mente más altas para una duración de cobertura 
dada que las primas de la garantía básica incluidas 

1 . d 105 en e precIO e venta. 

Un método más sutil de diferenciar consumidores 
es el ofrecimiento por parte de muchos minoristas 
de una cobertura de garantía que está separada de 
la cobertura ofrecida por los propios fabricantes de 
productos y que típicamente es más amplia.

106 
Esta 

cobertura adicional no necesita ser explícita. Puede 
tomar la forma de una política más generosa o cortés 
de retomo o intercambio. Sin embargo, no es raro que 
los minoristas anuncien y, de este modo, contrac­
tualicen una garantía" a satisfacción,,107 del consumi­
dor que excede ampliamente la garantía típica del 
fabricante. Esta práctica permite a los consumido­
res segregarse ellos mismos de acuerdo al nivel de 
protección que cada uno desea. Aquellos consu­
midores que valoran su tiempo enormemente y que 
evitan inversiones preventivas en cuidado ymanteni­
miento o inversiones de seguro en la propia repara­
ción de productos, pueden buscar minoristas con 
pólizas liberales, aunque los productos puedan ser 
adquiridos a precios minoristas más bajos en cual­
quier otra parte. Sin lugar a dudas, los vendedores 
que ofrecen una cobertura de garantía más amplia 
son completamente retribuidos por hacerlo, pero es 
menos probable que sus clientes sean aquellos para 
quienes los costos de las inversiones preventivas o 
de auto-aseguramiento son relativamente bajos. 

Finalmente, un fabricante puede segregar consumi­
dores por medio de provisiones contractuales explí­
citas en la garantía. Un fabricante, por ejemplo, 
puede excluir la cobertura de garantía para un uso 
particular de un producto o para una clase específi-

ca de consumidores para los cuales el volumen o 
intensidad deuso es relativamente alto. La provision 
común que excluye la cobertura de uso comercial es 
un ejemplo obvio. Esta provisión restringe la clase 
de esos asegurados a los usuarios domésticos del 
producto y puede ser incorporada para reforzar una 
segregación del fabricante de compradores domés­
ticos y comerciales por diseño de modelo. 

Algunos elementos de pérdida de producto, no 
obstante, pueden ser excluidos de la cobertura en las 
garantías de todos los modelos del producto. Un 
ejemplo común es la exclusión de la responsabili­
dad por daño emergente. La indisponibilidad de 
cualquier cobertura de alguna pérdida, no obstante, 
puede ser relacionada con la reducción de diferen­
cias en el riesgo entre los miembros del conjunto de 
asegurados. Donde los consumidores difieren 
sustancialmente en la incidencia o magnitud de una 
pérdida, como en el ámbito del daño emergente, no 
puede haber ninguna prima individual atractiva 
para un número suficiente que justifique ofrecer la 
cobertura. Puesto de otra manera, el aumento en la 
prima requerido para la cobertura de tales pérdidas 
puede ser mayor que el beneficio de cobertura para 
un número mayor de consumidores. De ser así, la 
venta del seguro del producto puede ser optimizada 
excluyendo del todo la cobertura. 

Las exclusiones de garantía son una forma de 
estandarización del producto. Una exclusión de al­
gún elemento de pérdida es analíticamente indistin­
guible de la exclusión de, digamos, magenta y agua­
marina como colores de producto. Si el número de 
consumidores dispuestos a comprar máquinas de 
colores poco comunes es bastante pequeño, no vale 
la pena el costo del fabricante necesario para intro­
ducir los colores en la línea de productos. De modo 
silmilar, si la incidencia o magnitud de un elemento 
de pérdida difiere enormemente entre los consumi­
dores de un producto, el mercado para el seguro 
puede no ser lo suficientemente grande para justifi­
car el ofrecimiento del seguro. Tal exclusión de 
garantía permite al fabricante ofrecer, para las pérdi­
das no excluidas, ya sea una cobertura de garantía 
más amplia o menos costosa que si no fuese hecha 
una exclusión, al igual que la producción de artefac-
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tos en un gama limitada de colores disminuye el 
precio reduciendo los costos de producción y distri­
bución. Al respecto, se puede decir que los consumi­
dores del producto han exigido las exclusiones. 

Sin embargo, la segregación de consumidores por 
provisiones contractuales explícitas, es efectiva sólo 
en la medida en que el fabricante puede identificar 
previamente a la venta a esos consumidores, los 
usos del producto, o los elementos de pérdida para 
los cuales son mayores las diferencias en riesgo a 
través del conjunto de consumidores potenciales. 
Todos aquellos consumidores no identificados o se­
gregados deben ser agrupados dentro de un conjunto 
común, los de alto riesgo e igualmente los de bajo 
riesgo. Los términos de la garantía estándar, enton­
ces, establecen el nivel mínimo de cobertura que es 
exigido de manera uniforme por cada miembro de 
la clase amplia de compradores; esto es, un nivel de 
base que puede ser complementado en la variedad 
de formas sugeridas anteriormente por esos consu­
midores que desean una protección más amplia. El 
nivel estándar de cobertura comprende el vale de 
cumplimiento minimo necesario para fomentar in­
versiones adecuadas para los fabricantes en el dise­
ño o cualidades mecánicas del producto y la cober­
tura de seguro minima exigida por los miembros de 
menor riesgo del conjunto de consumidores. lOS 

111. UN EXAMEN EMPÍRICO DE LAS 
TEORÍAS 

Esta parte evalúa cuál de las teorías: la de la explo­
tación, la de la señal, o la de la inversión explica 
mejor el contenido de las garantías de producto 

para el consumidor revisando las provisiones de 
garantías, publicadas en 1974, de sesenta y dos 
productos para el consumidor que comofrenden 
dieciséis grupos de productos distintos.! Las ga­
rantías de muestra fueron extraídas de una amplia 
gama de productos para el consumidor, que incluye 
electrodomésticos tales como refrigeradoras, coci­
nas, lavadoras, secadoras, y televisores, productos 
relativamente económicos tales como artículos de 
cocina, y otros más durables como automóviles, 

h ' 1 . 1 110 d ve lCU os recreaClOna es, y casas ro antes. 

Para este estudio he examinado sólo copias de las 
garantías, no he reunido información con respecto a 
la frecuencia o magnitud de las demandas de garan­
tía de productos individuales o de prácticas de 
garantía del fabricante. Una comparación aislada de 
los términos de garantía, sin embargo, no puede 
proporcionar razones suficientes para aceptar o re­
chazar cualquiera de las teorías. La teoría de la 
inversión, en particular, implica una relación preci­
sa entre precio, costo, y cobertura de garantía, que 
no puedo examinar. Creo que los resultados de la 
encuesta, no obstante, son bastante sugerentes y 
sostienen un trabajo empírico más detallado.

l11 

A. Pruebas directas de las teorías de la 
explotación y la señal 

Esta subparte estudia la teoría de la explotación com­
parando la cobertura de la garantía en relación con las 
mediciones del poder del fabricante, y la teoría de la 
señal comparando la duración de la garantía en rela­
ción a la vida de servicio de diversos productos . 
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a. La teoría de la explotación: La cobertura de 
garantía y el poder de mercado del fabricante 

De acuerdo con la teoría de la explotación, los 
fabricantes ejercen su poderosa posición de merca­
do imponiendo términos de garantía parciales so­
bre los consumidores más débiles. Aunque algunas 
discusiones tratan la posición de contratación de 
todos los fabricantes como superior a la de los 
consumidores,1l2 la mayoría considera crucial 
el tamaño del fabricante, de modo que las ga­
rantías menos favorables a los consumidores 
son ofrecidas for las companías más grandes de 
una industria.

11 
Todavía otros tratados describen el 

poder de mercado del fabricante como una 
consecuencia de la ausencia de competencia, 
ya sea debido a monopolización o colusión expre-

,. 114 O t d ' saotaclta. ees emo o,aunqueunacompanmes 
grande, sus prácticas de garantía pueden ser cons­
treñidas por la competencia con un grupo de 
companías pequeñas. 

Una debilidad principal de la teoría de la explota­
ción es que no proporciona un vínculo teórico entre 
el poder de mercado y los términos de garantía del 
producto. ¿Por qué una compañía con poder de 
mercado maximizaría sus retornos ofreciendo tér­
minos de garantía parciales antes que fabricando 
artículos falsos o imponiendo un precio demonopo­
lio? Generalmente, las utilidades del monopolio son 
maximizadas vendiendo un producto idéntico en 
todos los aspectos (excepto en el precio) al producto 

f ·d . 115 0 d ' o reC! o en competencIa. e este mo o, en teona, 
un monopolista (o un grupo de compañías conspi­
radoras) obtendrán el mayor retorno ofreciendo al 

consumidor una garantía óptima, pero en un precio 
que excede los costos marginales. 

El cuadro 1 prueba la hipótesis de la explotación en 
forma empírica. Compara el poder individual de la 
companía en los mercados de artefactos con el con­
tenido de garantía de cada compañía. Las columnas 
(2) a la (10) clasifican a los fabricantes individuales 
de acuerdo a la participación de cada compañía en 
las ventas un artefacto individuaL Las filas descri­
ben el contenido de garantía de cada compañía para 
el artefacto, incluyendo la duración de las partes 
básicas y ampliadas y la cobertura de mano de obra 
y las exclusiones y limitaciones principales de res­
ponsabilidad. La teoría de la explotación implica 
que mientras la participación de una compañía en el 
mercado sea mayor, los términos de sus garantías 
serán aún más restrictivos. 

El cuadro 1 ofrece poco sustento para la teoría de la 
explotación. La cobertura de partes básicas de las 
compañías con participación de mercado más gran­
de es similar a la de las compañías con participacio­
nes de mercado más pequeñas, aunque dos compa­
ñías relativamente pequeñas pocas veces ofrecen 
una cobertura extensa de cinco años (columnas (7) y 
(9)). Además, la cobertura de partes ampliadas de 
las compañías más pequeñas parece ser menos ge­
nerosa que la de las compañías más grandes. Cinco 
de veintiún compañías relativamente pequeñas (siete 
por ciento de participación del mercado o menos) 
no ofrece cobertura extendida de partes, mientras 
que sólo una de nueve compañías con una participa­
ción de mercado mayor al siete por ciento no ofrece 
cobertura. La cobertura básica de mano de obra 
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Cuadro 1. Cobertura de Garantía y Participación de Mercado de una Compañía por Número de Compañías, para los Artefactos 
Seleccionados, * 1974. 

Provisión de Garantía 1 (1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) 
Porcentaje de Participación deMercado por Product0

2 
(8) (9) (10) 

>20 18-19 12-13 10-11 8-9 6-7 4-5 <3 Insignificante 

N 

Cobertura de Partes 
Básicas (afias) 

Cobertura de Partes 
Ampliadas (afias) 

Cobertura Básica de 
Mano de Obra(años) 

Cobertura extendida de 
Mano de Obra(afios) 

Limitación Original 
del Comprador 

Dafios Resultantes 
Excluidos 

Renuncia de Comercialización 

1 
2 
5 

O 
2 
5 

O 
1 
2 
5 

O 
1 
5 

2 

1 
1 

2 2 

2 

1 

2 *** 1 

1 
1 1 

1 

1 2 1 

1 *** 

1 

2 

2 

1 
1 

1 

1 

1 

4 

3 

1 
1 

2 ** 
1 
3 

1 

2 

2 

3 

1 

1 

2 

2 

1 

1 
2 

2 

8 7 

6 6 
1 1 
1 

2 1 
1 

6 5 

2 1 
6 6 
1 

4 3 

4 4 

4 3 

1 

1 

* Refrigeradoras, cocinas a gas y eléctricas, aire acondicionado, televisores a color. Ambas garantías para las secadoras son publicadas 
por la misma compafiía (en diferentes subdivisiones); sus términos son generalmente idénticos. Sólo su participación de mercado 
compuesta está disponible razón por la cual los trato como una compafiía. 
** Donde todas las partes son cubiertas por cinco afias, indico la cobertura extendida así como también la básica. 
*** Un fabricante ofrece cobertura de 10 afias de ciertas partes y gastos de mano de obra. 

Fuentes: 
1. Garantías proporcionadas por la Comisión Federal de Comercio, Junio 1978. 
2. Extraído de Wlzo's Wlzo and What's Wlzat in the Applíance Industry, 22 APPLIANCE MANUFACTER 60,65 (1974). 
3. Id. 

aparece equivalente entre las compañías grandes y 
pequeñas. Las provisiones de la cobertura extendi­
da de mano de obra, sin embargo, ofrecen mayor 
respaldo a la teoría de la explotación. Una propor­
ción mayor de compañías pequeñas que grandes 
ofrece cobertura de mano de obra de cinco años, 
aunque una compañía con una participación de 
mercado del diecinueve por ciento -General Electric, 
el fabricante más grande de acondicionadores de 

. aire- ofrece cobertura extendida de partes seleccio­
nadas y gastos de mano de obra. Finalmente, la 
distribución de las exclusiones de responsabilidad 
tiende a refutar la teoría de la explotación. Las 
limitaciones de cobertura para el comprador origi­
nal, renuncias de las garantías implícitas, y exclusio­
nes de daños resultantes son relativamente escasas 
en las garantías de compañías que poseen más del 
nueve por ciento del mercado de un producto, pero 

aparecen más a menudo en las garantías de compa­
ñías más pequeñas. 

Los resultados del cuadro 1 podrían estar equivocados 
al sostener la teoría de la explotación porque el cuadro 
no distingue entre industrias atomísticas e industrias 
concentradas. Quizás el poder de mercado se mediría 
con mayor exactitud tomando en cuenta el alcance de 
la competencia entre los fabricantes de industrias 
individuales en lugar de únicamente el tamaño abso­
luto del fabricante. Los cuadros 2 y 3 comparan la 
concentración de la industria en relación con el conte­
nido de la garantía. El cuadro 2 compara la concentra­
ción en relación con la duración de la garantía y la 
expectativa de vida útil de los artefactos. La columna 
(2) muestra los cálculos del índice de concentración 
Herfindahl para estos grupos de productos, en orden 
descendente de concentración

116
• Las columnas (3) y 
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Cuadro 2. Concentración de la Industria, Duración de la Garantía y Vida Útil, por Producto, 1974. 

(1) (2) (3) (4) (5) 

Cobert. Extend. Cobert. Extend. Expectativa de 
Índice de Partes 

2 
de Mano de Obra 

2 
Vida Útil' 

Producto N Herfindahl
1 

(ai'los) (ai'los) (ai'los) 

Congeladoras 1 .225 5 5 20.4 
Lavadoras 5 .197 5 ° 10.8 

(4 fabricantes) 
Cocinas Eléctricas 4 .193 3 ° 12.1 

(1 fabricante) 
Secadoras 2 .191 2,5 ° 13.7 

(1 fabricante) 
Refrigeradoras 5 .159 5 5 15.2 
Cocinas a Gas 2 .151 ° ° l3.5 
Televisores a Colores 3 .125 2 ° 12.0 
Acondicionad. de aire 10 .099 5 5 
de ambientes (7 fabricantes) 

• Para todas las partes cubiertas durante cinco ai'los, recomiendo una cobertura extendida. 

Fuentes: 
1. Extraído de WllO'S WllO and Wlwt's Wlzat in the Applianee Industry, 22 APPLlANCE MANUFACTURER 60, 65 (1974). 
2. Garantías publicadas por la Comisión Federal de Comercio, Junio 1978. 
3. Ruffin & Tippett, Serviee-Life Expeeta/ley 01 Household Appliances: New Estimates from the USDA, 3 HOME ECON. RESEARCH J. 159, 
169 (1975) (muestra de Abril de 1973). 

(4) muestran la duración de la cobertura extendida 
de partes y la de mano de obra, respectivamente. La 
teoría de la explotación sostiene que a medida que la 
concentración es mayor, la duración de la cobertura 
será menor. 

El cuadro 2 fracasa al respaldar esta implicancia. El 
grupo de productos de menor concentración -acon­
dicionadores de aire- ofrece una duración de 
cobertura de garantía idéntica tanto a la de un grupo 
de productos de concentración moderada -
refrigeradoras- como a la de un grupo de productos 
de concentración alta -congeladoras.

ll7 
Un grupo de 

productos relativamente no concentrado -cocinas a 
gas ofrece la duración menos extensiva de cobertu­
ra.

118 
La columna (5) proporciona cálculos de la 

expectativa de vida útil para el primer dueño de los 
diversos artefactos: una medición del período pro­
medio de servicio o vida útil del producto para el 

comprador original. 119 Algunos teórÍcos de la explo­
tación sugerirían que el poder para explotar a los 
consumidores se expresaría en la durabilidad tec­
nológica del producto así como también en los 
términos de garantía.

120 
La columna (5), sin embar­

go, no confirma esa hipótesis. En efecto, el producto 
del grupo de mayor concentración -congeladoras­
es también el de mayor duración. 

Sin embargo, la evidencia más persuasiva a la acep­
tación judicial de la teoría de la explotación, fue la 
correspondencia entre el alto nivel de concentración 
en la industria automotriz y el contenido restrictivo 
de las garantías de automóviles, en particular, el 
predominio de renuncias y exclusiones de respon­
sabilidad.

121 
La industria automotriz, por supuesto, 

está más altamente concentrada que cualquiera de 
las industrias de artefactos, y sus garantías son más 
restrictivas. ¿Acaso una visión de la concentración y 

.;l~ ••• §$t*~tfJ~k¡.ád~~tO$;'dhsiIll¡¡are~en ·~rito qlleCa(l~.llnófa~~\~eJIi~tiri¡4¿4·$bü~dád~t~A¡g~!~~i4H;y~~p~$~4~lahtf{d~ha~\ 
$~qi~~~telajüip9('48~¡a de lat!;'Óna .. ételainYers¡pr¡<;PI1r#sfJi;Í~t9A~~~ól?ertúril#~tendí(i¡¡ q~pl"?d\l~o~qüe cOl1H#iI.~ry$i~t.:,~~~~n~e?~? 
q~refrig~raq6nr ..... . .... ..... ........ ....... .. ... ... .............. ... .. .... . . .. . . . .. ........ . 
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Cuadro 3. Concentración de la industria y exclusiones de garantía por producto, 1974. 

Indice Concentración Proporción que Proporción que Proporción que limita 
Producto N Herfindahll de 4 compañías demanda excluye el la cobertura del 

comercialización daño emergente consumidor original 

Automóviles 4 0.359 100 75 75 O 
Congeladoras 1 0.225 71 O O O 
Lavadoras 5 0.197 73 O O 40 
Cocina Eléct. 4 0.193 73 O O 25 
Secadoras 2 0.191 73 100 100 100 
Refrigerad. 5 0.156 72 20 20 20 
Cocina a gas 2 0.151 75 O O 50 
Telev. Color 3 0.125 60 O O 66 
Acond. de Aire 10 0.099 59 20 20 40 
Vehíc. Recr. 5 0.0783 443 80 100 80 
Remolques 4 0.053 33 50 50 100 
Omnibuses 5 0.0343 283 80 80 60 
Casas Rodan. 4 0.027 29 50 25 25 

Fuentes: 
1. Tomado de 1975 AUTOMOBILE FACTS & FIGURES 14 (automóviles); WIIO'S WI/O and Wlzat's Wlzat in the Appliance Industry, 22 
Appliance Manufacter 60, 65 (1974) (congeladoras, lavadoras, cocinas a gas, televisores a color, y acondicionadores de aire para 
ambientes); R.L. POLK & CO., NEW MOTOR HOME, TRAVEL TRAILER ANO MOBILE HOME REGISTRATION SERVICE (1974) 
(incluye los registros en todos los Estados Unidos, excepto Oklahoma; mediciones de concentración incluyen al fabricante antes que la 
participación del producto de marca, la misma que puede sobrestimar la concentración; compañías insignificantes no tomadas en cuenta 
individualmente comprenden el 10%, 14%, 8%, Y 20% de las cifras de vehículo recreativos, omnibuses, remolques para viajes, y casas 
rodantes, respectivamente; estas compañías no fueron incluidas en las mediciones de concentración). 

2. Las garantías publicadas por la Comisión Federal de Comercio, Junio 1978. 

3. Para algunas compai1ías, sólo estuvieron disponibles los registros asociados de vehículos-omnibuses recreativos. Empleó el cálculo 
resumen en ambas categorías, y de esta manera sobrestimó la concentración actual. Los vehículos y omnibuses recreativos son 
construidos en base a un chasis fabricado por las tres compañías más grandes de automóviles. Sin embargo, las garantías de omnibuses 
y vehículos recreativos, se extienden sólo para el equipo añadido independientemente; los chasis están garantizados por separado. Véase 
más adelante (Cuadro 5). 

el contenido de garantía que incorpore una gama 
más amplia de productos confirmaría las impli­
cancias de la teoría de la explotación? 

El cuadro 3 compara las principales exclusiones de 
garantía con la concentración de la industria para 
trece grupos de producto: los productos automoto­
res (automóviles, velúculosrecreativos, omnibuses, 
y remolques para viajes), los artefactos, y casas 
rodantes. Las columnas (2) y (3) muestran el índice 
Herfindhal y las mediciones de concentración de 
cuatro compañías para estos productos; las colum­
nas (4), (5) Y (6) indican la proporción de las garan­
tías de muestra que incorporan principales exclu­
siones. 

El cuadro 3 confirma la concentración extraordina­
ria de la industria automotriz y la gran frecuencia de 
exclusiones en las garantías automotrices, por lo 
menos en comparación con los grupos de artefactos 
(exceptuando notablemente las secadoras). El cua­
dro 3 muestra, sin embargo, que la frecuencia de 

exclusiones en vehículos recreativos, omnibuses, y, 
en parte, remolques para viajes es tan alto como en 
las garantías de automóviles. Los vehículos recrea­
tivos, ornnibuses, y remolques para viajes, son in­
dustrias de baja concentración. Pero, cualquiera de 
las dos mediciones están muchas veces menos con­
centradas que inclusive los grupos de artefactos, y 
se encuentran entre las más atomísticas de todas las 
industrias manufactureras. 

Estos datos sugieren que es ilegítima la correlación 
entre concentración y contenido de garantías restric­
tivas en las garantías de automóviles. El cuadro 3 
sugiere, pues, que con respecto a las exclusiones de 
responsabilidad existen grandes semejanzas; prime­
ro, dentro de las garantías de productos automotores 
y, segundo, dentro de las garantías de artefactos, 
prescindiendo de la concentración. Debo explicar, 
más abajo, que estas semejanzas parecen derivarse 
de las diferentes formas en que los consumidores 
utilizan los artefactos y productos automotores, ex­
plicación compatible con la teoría de la inversión.

122 
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Cuadro 4. Expectativa de vida útil y duración de la cobertura de partes, por artefacto, 1974. 

(1) (2) (3) (4) (5) 
Duración de Cobertura Duración de Cobertura Expectativa de Expectativa Total 

Básica 1 Ampliada 1 vida útil de vida útil 
(años) (años) Primeros Propiet. 2 3 

ARTEFACTO N por compañía por compañía Años Años 

Congeladoras 1 5 5' 20.4 18 
Refrigeradoras 5 1 (4),5(1) 5' 15.2 15 
Secadoras 2 1 2,5 13.7 15 
Cocinas a gas 2 O 13.5 
Cocinas eléctricas 4 1 3 (1) 12.1 14 
Televisores a color 3 1 2 12.0 
Lavadoras 5 1 (2) 5 (4) 10.8 12 

2 (3) 

Promedio de artefactos 
(no ponderado) 14.0 14.8 

Automóviles 4 O 9.4 

NQill: Los números en paréntesis dentro de la tabla indican los fabricantes. 

, Donde todas las partes son cubiertas durante cinco años, recomiendo cobertura extendida así como también básica. 

Fuentes: 
1. Garantías publicadas por la Comisión Federal de Comercio, Junio de 1978. 
2. Ruffin & Tippett, Seruice Lije Expectancy ofHousellOld Applinnces: New estima/es from de USDA, 3 Home Econ. Researe/¡ J. 159,169 (1975) 
(Muesta de abril de 1973). 
3. Artefactos: Whirpool Corporation, Marketing Studies Department, 1970 Study (En archivos de la Ya le Law Joumal). Automóviles: 
Teknekron, lnc., Faclors Influencing Product Durability, reimpreso en Sen. Rep. N° 12, 93DCong., 1stSess., 139, 168 (1973) (Estudio iniciado 
alrededor de 1970). 

b. La teoría de la señal: duración de la 
garantía y expectativa de vida útil. 

La teoría de la señal descansa sobre la premisa de 
que los términos de garantía reflejan la durabilidad 
mecánica del producto. De acuerdo con esta teoría, 
los costos de inclusión de la información de garantía 
exigen que los consumidores generalicen la infor­
mación acerca de una gama de productos relaciona­
dos. La generalización puede atenuar en cierta me­
dida la correspondencia entre la duración de la 
garantía y la vida útil.

123 
De este modo, la duración 

de la cobertura no puede igualar exactamente la 
vida útil. Sin embargo, la implicancia fundamental 
de la teoría de la señal, es que la relación entre la 
duración de la garantía y la esperanza de vida útil es 
directa y positiva, y que es una relación sobre la cual 
los consumidores pueden basar, confiadamente, 

d .. d 124 sus eCislOnes e compra. 

El cuadro 4 compara la duración de la cobertura 
básica y extendida de partes con mediciones de vida 
útil esperada para diversos artefactos y para auto­
móviles. Los productos son enumerados en orden 
descendente según su expectativa de vida útil. La 
columna (4) ofrece cálculos estimados de la dura­
ción de vida útil para los propietarios originales de 
este producto. La columna (5) ofrece cálculos esti­
mados de la vida útil total del producto mismo, sin 
t t 1 , d .. 125 ener en cuen a e numero e propietanos. 

El cuadro 4 muestra sólo una relación muy cruda 
entre la duración de la garantía y la expectativa de 
vida. La garantía simple del producto de mayor 
duración -congeladoras- ofrece el período más lar­
go de cobertura básica de partes. Sin embargo, tres 
de cinco garantías del artefacto con la menor 
durabilidad -lavadoras-, ofrecen un período de co­
bertura básica de partes dos veces mayor al de 

)1;$(: :"':::,,:, ::: '/::: :":':'.:' ., .... < .: .... :. ,.:.:: , ..... ". :,,':::'::" ",:.:., .... ::> .. , "'" .. .......".,.,. ..... . ..... . ' .. '. . . . '.' . ,.. ., .... , ... , .... 
.• :.:'." .•. :', I..á¡¡c¡frq~hat\,~id9~9lt1~?a~de. estudjos separa<iosJw; q11~ul?~¡¡proximados d":8iciaútíl pilra lQswílt1~r9f¡p~9P~e~qos;1C!('9ND;¡~ . 
. (4),prQyi~n~<i~ una amplia U1uestra ·a nivel nacjQn~J; Néªsel'tM~)19. suprC!+:LOi;~áklllqs' de lavid4t9taJgelp1:qdüc;tq( tgdgs)Qs 
: propietar¡9~);la~?NP}l"\~(5),' próvie~1edeúne!!t~4# r~álí~~40~ilJ$70p()rlácorp¡jrad~¡'¡Whirp991s()l.?:r~pl"odudos4eAanUsrAA 
f'mpJ:es;;¡,pri:idú~b:is que pueden díferenciarse del promedio; 
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diecisiete garan tías de los prod uctos más duraderos 
-televisores a color, cocinas eléctricas o a gas, seca­
doras- y cuatro garantías de refrigeradoras. Ade­
más, las garantías de dos de los artefactos más 
duraderos -congeladoras y refrigeradoras- ofrecen 
el período más largo de cobertura extendida de 
partes, pero también sucede así con las garantías del 
artefacto menos duradero -lavadoras. Por otra par­
te, no hay relación ordinal entre los artefactos de 
durabilidad intermedia. 

Más curiosa aún es la relación que el cuadro 4 revela 
entre la expectativa de vida útil y el nivel absoluto 
de duración de la garantía. Las expectativas de vida 
útil de los artefactos fluctúan entre los once y veinte 
años. La teoría de la señal asume que es económico 
para los consumidores generalizar la información 
acerca de los términos de la cobertura básica de 
varios productos. Las categorías simplificadas del 
cuadro 4, efectivamente, parecen corroborar la hi­
pótesis de la generalización. Aunque existen algu­
nas variaciones, diecisiete de las veintidós garantías 
de artefactos, así como también las cuatro garantías 
de automóviles, ofrecen cobertura básica de partes 
durante un añO.l~6 

La peculiaridad de este hallazgo, no obstante, es 
aparente. ¿Por qué es la cobertura básica de partes 
de un año la señal de durabilidad generalizada de 
estos productos? El promedio de vida útil de todos 
los artefactos es, de acuerdo con una medición, 14.0 
años y, de acuerdo con otra, 14.8 años. La expecta­
tiva de vida útil más corta de los artefactos dentro 
del conjunto es, según una medición, 10.8 años y, 
según otra, 12 años. Si la duración de la garantía es 
una señal de características puramente mecánicas 
de un producto, sin considerar las inversiones 
preventivas del consumidor en la prolongación de 
la vida del producto, ¿qué explica una señal de 
durabilidad de un año, en lugar de diez o catorce 
años? La teoría de la señal no responde esta pre-

gunta y no sugiere un método para descubrir una 
127 

respuesta. 

B. Diferencias en las provisiones específicas de 
garantía 

Esta parte examina, con mayor detenimiento, los 
contenidos de las garantías de muestra. Revisa las 
provisiones de garantía específicas y considera silas 
diferencias con respecto a estas provisiones en las 
garantías de diferentes productos son explicadas de 
manera más convincente por la teoría de la explota­
ción, de la señal, o de la inversión. 

a. La duración de la cobertura de repuestos 

La provisión de la cobertura de partes o repuestos de 
la mayoría de garantías de productos tiene dos ele­
mentos: el primero establece la cobertura de la mayo­
ría de partes de producto para algún término básico-

1m - 128 1 d d f' . genera ente un ano-; e se9:un o e me excepciO-
nes para esta cobertura básica. 29 Las excepciones con­
sisten, para las partes específicas de producto, en 
exclusiones de cobertura en conjunto, limitaciones de 
cobertura para períodos menores al término básico, o 
extensiones de cobertura más allá del término básico. 

Las tres teorías interpretan estas provisiones de 
repuestos de manera diferente. Las provisiones que 
excluyen o limitan la cobertura de partes son com­
patibles con la teoría de la explotación. Sin embargo, 
esta teoría, no indica las partes que serán excluidas 
de la cobertura ni, en cuanto a eso, por qué todas las 
partes no son excluidas de la cobertura. Además, no 
explica por qué algunas partes reciben cobertura 
extendida. Las implicancias de la teoría de la señal 
son igualmente confusas. Cerner y Bryant predicen 
una falta de uniformidad a través de los productos 
en las partes excluidas de la cobertura porque los 
consumidores no tienen conocimiento de las exclu­
siones.

130 
Ellos también predicen, en un punto, que 

'ri5 ... :: ... .'.:',.',': .::, . ., . .. ..'... ." .. ", ,< ... ,.,:, .. , ..... ", ','..': : .. ,: ... , .. ', ... ,." ,., ... , '., """ ," ::' "."/" .. "/ " .. ".":.::\\"<,'> ::," 
•.••.. , : .. , .. ,. I.J})a jnspecdón más cuidadosa, sin embargo, reve1aquela cobcrMadepartes deun,ano eSsó)o u~~rmínoxesi<l~¡ü<leJctla' eJq~te,ii 
muchas vataciories, Véase la nota 174 infra. .. . ... . .. . .. .. .... .. . .. 

.. .... .. ..... 
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Cuadro 5. Partes de productos totalmente excluidas de la cobertura de garantía, 1974. 

Producto (N) 

Artículos de cocina 1 Ninguno 

Refrigeradoras 

Congeladoras 

S Bombillas, partes plásticas, empaquetadura, porcelana, acabado exterior, fusibles. 

1 Partes plásticas, empaquetadura. 

Cocinas a gas y eléctricas 

Lavadoras 

6 Bombillas, acabados, adornos. 

S Bombillas, porcelana. 

Secadoras 

Acondic. Aire para habitaciones 

Televisores a color 

2 Bombillas, piezas de vidrio (un fabricante excluye todas las partes que no funcionen) 

10 Filtros de Aire 

3 Sistema de antena (dos fabricantes). 

Equipo estéreo 

Automóviles 

2 Partes plásticas, agujas, baterías, perillas, gabinetes. 

Vehículos recreativos 

4 Pintura, aspecto (un fabricante); neumáticos garantizados en forma separada. 

S Chasis, neumáticos, artefactos, todos garantizados en forma separada. 

Omnibuses S Telas, alfombras, ventanas, parabrisas (un fabricante); chasis, neumáticos, artefactos, 
todos garantizados en forma separada. 

Camiones montañeros 4 Superficie interior (un fabricante); chasis, neumáticos, todos garantizados en forma 
separada. 

Remolques para viajar 

Casas rodantes 

S Neumáticos, baterías, artefactos, todos garantizados en forma separada. 

4 Sin amoblado completo, tuberías y artefactos, todos garantizados en forma separada. 

Fuente: Garantías proporcionadas por la Comisión Federal de Comercio, Junio 1978. 

los fabricantes excluirán aquellos aspectos de la 
b ' 11 131 co ertura mas costosos para e os pero, en otro, 

que las partes excluidas serán aquellas más baratas 
y fáciles de reparar por los consumidores.

132 
Final­

mente, de acuerdo con la teoría de la inversión, el 
tratamiento de partes de producto estará relaciona­
do con las diferencias en riesgo entre los consumi­
dores en cuanto consecuencia de cualquier diferen­
cia en intensidad o volumen de uso del productO.

133 

El cuadro 5 enumera las partes de producto exclui­
das de la cobertura en las garantías de mi muestra. 
Existe poca uniformidad a través de los productos 
excluidos, lo cual es compatible con la (débil) 
implicancia de la teoría de la señal. La implicancia 
más precisa de la teoría de la señal, sin embargo, no 

ha sido confirmada. Las partes excluidas no parecen 
ser ni las más costosas para los fabricantes ni las más 
fáciles de reparar por los consumidores. Indudable­
mente, el valor del dólar de las bombillas y las 
empaquetaduras es pequeño en comparación con 
los demás productos. Pero muchas partes exclui­
das, tales como partes plásticas, adornos y acaba­
dos, el esmalte, y las piezas de porcelana y vidrio, 
son probablemente específicas para un modelo par­
ticular de producto. El consumidor carece de toda 
ventaja de costo evidente g:ra proporcionar los 
repuestos para estas partes. 

Las partes excluidas de la cobertura en el cuadro S, 
no obstante, pueden ser interpretadas como aque­
llos componentes del producto más vulnerables a 

.m~rl1#f~W~*t.~riélt1hii:().~stll~ióe~~fB¿8d~$&~ér¡~r~~~t~Me~t6~'l!~~Ól1tr¡}í()ri$ár<l1)~~~Bll~Ptóp¿fcl~~ti~ry~41~~é~~~9~ 
~~mi]~iª~~y~?1i¡r¡ita9°~J,~r¡}~~~obtlrt~r¡}; .• 11~hoql1!jeI19~jp~~nn(!~~ncl)l11paijglecl)f\l¡}prl!4it;S\9n4#,*~~or~¡}4~J~.$~MF~r~. 
pi:eSi(1)~~AAI)IÍ:!li'lSi91)~'!<M~obertiIi:aIJ'layora[prome9¡o:I~t~P~f~lM(C;V~ª~o~JYf)~ .. ....... . ... ......... .. . ... . . ..... . ............. . 
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las intensidades diferentes de uso por parte de los 
consumidores. Las partes típicamente dan la apa­
riencia de ser, o bien fáciles de quebrarse -vidrio y 
partes de plástico, porcelana, agujas para tocadis­
cos- o partes exteriores sensibles a raspaduras, des­
gaste, o maltrato -pintura, gabinetes, acabados y 
adornos. Las diferencias entre los consumidores en 
el volumen de uso pueden afectar a alEunas de las 
partes, tales como baterías y fusibles.

1 

Las partes de producto que han recibido una cober­
tura menor al término estándar de un año son 
similares. 136 Una garantía de cocinas limita la cober­
tura de vidrio y otros acabados de la cocina a un 
período de treinta días. Una garantía de un equipo 
estéreo limita la cobertura a los defectos en gabine­
tes, productos de madera, cubiertas protectoras de 
plástico, perillas, vestid ores, y adornos a un período 
de diez días. Varias garantías ofrecen cobertura 
para partes de porcelana y otras partes del acabado 
sólo hasta que el comprador haya completado una 
inspección inicial del producto. Estas garantías ofre­
cen algún seguro contra defectos de fabricación o 
envío, pero exigen que los consumidores determi­
nen la existencia de tales defectos dentro de un 
período muy corto, antes que el riesgo de la partici­
pación del consumidor en el daño aumente de ma­
nera substancial. 

Muchas garantías también cubren partes de pro­
ducto específicas para períodos mucho más allá del 
término básico de un año. Las garantías de 
refrigeradoras, congeladoras y acondicionadores 
de aire, por ejemplo, generalmente ofrecen co­
bertura de cinco años del sistema sellado de 
refrigeración. De manera semejante, la mayoría de 
garantías de lavadoras en la muestra ofrecen cober­
tura de cinco años para la transmisión de la máqui-

na. La garantía del remolque para viajes Airstream 
(Flujo de Aire) cubre de por vida el casco de metal, 
el armazón, y el conjunto de ejes para el primer 
propietario. Cada uno de los fabricantes de televiso­
res ofrece cobertura de dos años por la pantalla del 
televisor. 137 

Por otra parte, la selección de estas partes para 
cobertura extendida no puede ser explicada 
convincentemente como una forma de la explo­
tación o de la señalización. Sin embargo las partes 
tienen dos características similares que prestan apo­
yo a la teoría de la inversión. Primero, son las partes 
más críticas para la capacidad productiva continua­
da del artículo.

138 
La falla del sistema sellado de 

enfriamiento de una refrigeradora, impone una pér­
dida mucho mayor en un consumidor de lo que 
ocasiona el daño a una bandeja o repisa. Donde la 
magnitud de la pérdida potencial es mayor, la de­
manda del consumidor por un vale de cumplimien­
to del fabricante -o por un seguro

l39
_ es probable­

mente mayor. 

Segundo, estas partes están alojadas muy dentro del 
producto, protegidas por el casco exterior del pro­
ducto y a menudo por almohadillas y refuerzos 
internos. Así pues, ellas son probablemente menos 
susceptibles al daño producido por un manejo brus­
co o un trato descuidado, sin mencionar un maluso 

140 E . , constante. stas partes, por supuesto, contmuan 
sujetas a las diferencias en el volumen de uso entre 
los consumidores -lo cual podría explicar por qué la 
duración de la cobertura extendida es substancial­
mente menor que la mayoría de mediciones de la 
vida productiva de la máquina

l41
• Pero es posible 

que las diferencias de los consumidores en los cos­
tos de prevención afecten a estas partes en menor 
medida que a la cubierta exterior y los controles 

Esdif¡¿ildeinterprelar la excl usión de la copert~ra d~IIIl s¡;t~~~deanten~en las dos~~~ihtiasd~·.\el~~is~re~.i:t~;&fa¡~r~dtía4~ 
• te¡eví~oresi que describe la cobertura de manera más elabot¡¡di!;exc~uye la cobertura de~ístemas.de antena pa.ri! casas,Jnásql.le!ac()l:teriui~ 
.. dels~temaqüe a(Xjmpañael conjunto indívíd1.lal. Quizás lasótras dos garantías tienen lil intención deserint~rptetad4sd(¡trlíll}eras¡mi!w:' 
1~/>. . . •. . .. .••••••.•. ·(i· •....... 
..Gemer y Bryant no clis~uten tales provísiones.·VéaseMiirkef$igl1uJ, sllpranota 43 .• 

m).<> .. .. .•..•. ... .t. .......... ............................... . .......<><.> •... / 
.•........ Adetrlá.s;!4cobertuta es ofrecida, en una garantía de vehíClllo~Jecreatívos; por defectos en la l¡¡rrrinaoónqelc:uerpopataelti(¡AlPR 
•... deW~WdeJ producto; en una garantía de acondiCionad¿res.d~ ajre~A~ la cubierta Protectórá . fJL~I'I"pord¡ff<lño~;~ngp~~~~~tí.i4~ 
... c:oCir~~el.~ctriq¡S;.c1e la· unidad .de calefaccióny controlesdl!.llug~r?fiel??~treliafiú~;eTlI,maga¡'aittía de$li'caclpra~/de¡ fJ:)~arn?!~~M 
cilinQ!9S por dnco <lños; y en una garantía de equipo estéreo'c1eIJ9i;~discosy~lrecept()rporctosañO$y(i~Jo~p4rlante!,Pótcin~(),*90!l~ 
~) •••.•.•...• ·i.>· >. •.• ..•..•.. . •• ..•.•.••. . . ... ..••••.•••• . . • .....••••••••••.• /. .>< .•••.•••.•.•.•.••.•.•.••.•...••.......•.•..•...•.•.•..•.•.....•.••....•.....••.. < •.•. •.•...•• ••••••• ..i<i. 
•...... .qel1l~r yB~yant hacen una observación parecid~per(Jl1ointéTf\at\recondliarla con las iJnpl¡<;andasdeWtil(Jríad~M~~MKMatk?f Signti"J/sllpiariot<143, en 82. .. .. . ... .. ..... ... . . .. ...... ... .......... ....... . . .. ..... . ................................................................. . 

. 11... .... ...... ..<.:.. ...... .. .. .. . . . . . ... ......... ........... .....• ......•. ... . . >... .•.......•.••....•••. ).. .•. ••• ..•. ... . . ..•••••••.• :.. ..................... ............ < .: ............... > ••.• 

......... ·.EsmuY9ifkilsepara~.etnpfric~l1lente .Il!'l<lc!etrland,il por\U)x~~~%~ Cll¡t1p~Fertocle.í1nadf~l1daBPt'l,t!'l~fgum'W val(Jrd~¡\w~e 
• d~m}i!Chq~m9duct()salcon$uiníd()r 1'$ s~ficientfPwntebal()~órm4'1~r~Ptegü!'ltarsesiy~leJ¡¡pe.f\asoport<lrl~%(,:o~tó~.qe R~t~4~1~89m 4eFfapri<>'ál1.te; ... .... .... ...... .. . . .... .... ... .... ............. ... . . ....... ........ .. ... ... .......... .. . .. ..... .... ... ..... ... ......... ........ ........ ..... . .......................................................................................................... . 

1~ ·4?~fa~ric~t~.generalment~.··· 

!~~ .·y~~~atrás(cJadIo 4} 

THEMIS35 
309 



operativos para los cuales la cobertura es más cor-
t 

142 
a. 

b. La exclusión de uso comercial 

Las garantías de producto generalmente niegan por 
completo la garantía si el producto es sometido a un 
uso comercial antes que doméstico. Ni la teoría de la 
explotación ni la de la señal proporcionan una expli­
cación verosímil de esta exclusión. Como una pri­
mera aproximación, la posición de negociación de 
un comprador comercial es equivalente a la de un 
fabricante, o, en todo caso, es mucho menos des­
igual que la posición de negociación de un consumi­
dor. Aun así es el comprador comercial y no el 
consumidor quien queda excluido de la cobertura. 

La exclusión de uso comercial también parece in­
compatible con la teoría de la señal. Si los términos 
de garantía señalan meramente características tec­
nológicas de un artículo al momento de la compra, 
entonces no hay razón para distinguir entre com­
pradores domésticos y comerciales. Además, la teo­
ría de la señal sugiere que las exclusiones aparecen 
en garantías donde los costos de información acerca 
de la probabilidad de pérdidas sean relativamente 
altos. Sin embargo, la imaginación se esfuerza de­
masiado al creer que la información acerca de la 
probabilidad de pérdidas de producto está menos 
disponible para un comprador comercial que para 
un consumidor. 

De acuerdo con la teoría de la inversión, una exclu­
sión de la cobertura reduce las diferencias en el 
riesgo entre los compradores de un producto. Los 
compradores comerciales pueden someter un pro­
ducto tanto a un mayor volumen de uso en un 
período dado como a una mayor intensidad de uso, 
especialmente cuando el producto es alquilado a 
terceros, como en el caso de una lavadora o secadora 
en un lavandería. Es menos probable que una per­
sona que alquila en vez de comprar un producto, 
invierta en "cuidados" a fin de optimizar la vida 
productiva de la máquina.

143 
De acuerdo con la 

teoría de la inversión, sin embargo, la exclusión 
expresa de uso comercial de la cobertura de garantía 
está relacionada con otros métodos que un fabrican­
te puede tener para segregar consumidores según 
sus diferencias en riesgo, tales como diferencias en el 
diseño del modelo o técnicas selectivas de marketing. 
Desafortunadamente, la muestra de garantía no ofre­
ce información concerniente a tales métodos alterna­
tivos disponibles para los fabricantes. 

Dentro de la muestra, las garantías de lavadoras, 
secadoras, congeladoras, y cocinas a gas excluyen 
absolutamente el uso comercial; las garantías de 
algunas refrigeradoras (cuatro de cinco), cocinas 
eléctricas (tres de cuatro), televisores (uno de tres), 
remolques para viajes (uno de cinco), vehículos 
recreativos (dos de cinco), omnibuses (dos de cin­
co), y camiones montañeros (dos de cuatro) lo exclu­
yen; y las garantías de artículos de cocina, acondi­
cionadores de aire, equipos estéreo, automóviles, y 
casas rodantes no excluyen el uso comercial. 

Los datos de garantía por sí solos son insuficientes 
para respaldar completamente una explicación de 
estos distintos tratamientos de la exclusión de uso 
comercial compatible con la teoría de la inversión. 
No obstante, pueden hacerse dos limitadas obser­
vaciones. Primero, las sutiles diferencias en las de­
finiciones de la exclusión de uso comercial en varias 
garantías señalan esfuerzos por reducir las diferen­
cias de riesgo. Varias garantías, por ejemplo, defi­
nen la cobertura en términos de la función domésti­
ca del producto en vez hacerlo por su uso real. Así, 
el producto está garantizado para los usuarios co­
merciales, pero sólo en la medida en que se conside­
ra normal para las tareas domésticas. Además, una 
garantía de refrigeradora excluye el uso comercial 
únicamente para el período extendido de cobertura 
(del segunto al quinto año) del sistema sellado de 
refrigeración; del mismo modo, los compradores 
comerciales y domésticos reciben cobertura de ga­
rantía para el primer año de uso. El efecto de la 
definición más precisa de la exclusión en estas pro­
visiones consiste en extender la cobertura lo más 
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ampliamente posible para el conjunto residual de 
consumidores. 

Segundo, los fabricantes que son capaces de definir 
la duración de cobertura de garantía de acuerdo con 
el volumen de uso del producto -fabricantes de 
automóviles, omnibuses, vehículos recreativos que 
pueden medir la duración de la garantía por su 
recorrido en millas- excluyen el uso comercial con 
menor frecuencia; resultado compatible con la teo­
ría de la inversión. De las dieciocho garantías de 
duración que miden la duración por el recorrido en 
millas, sólo una excluye el uso comercial; por el 
contrario, de las seis que miden la duración por el 
tiempo, tres exlcuyen el uso comercial. Estas rela­
ciones no son fuertes, y la distinción es sólo provi­
sional. Es posible, no obstante, que un fabricante 
reduzca la diferencia en los riesgos introducidos 
por usuarios comerciales y domésticos al definir la 
cobertura en una forma que compense las diferen­
cias en las frecuencias de uso más allá del tiempo 
normal entre estos compradores. Alguna diferencia 
en el riesgo persistirá, claro está, debido a diferen­
cias en la intensidad del uso comercial y doméstico 
del producto. 

c. Uso Diverso y exclusiones de reparación 

Varias de las garantías de la muestra excluyen co­
bertura de usos diversos, o tipos de reparación 
propios de productos individuales. Por ejemplo, la 
garantía de automóviles Chrysler excluye cobertu­
ra de reparaciones como resultado de "realizar ca­
rreras automovilísticas, uso prolongado en alta ve­
locidad, ... aceleración en alta velocidad o cambio de 
los engranajes de transmisión en RPM de alto mo­
tor". La garantía del vehículo recreativo Midas ex­
cluye cobertura no sólo para todos los usos comer­
ciales sino también para usos recreativos personales 
de un club o grupo. Varias garantías de los produc­
tos automotores excluyen reparaciones ocasiona­
das por transportar cargas pesadas o arrastrar re­
molques. La garantía KLH excluye cobertura por 
los costos de desmagnetización del equipo 
estereofónico. 

Ninguna de estas diversas exclusiones puede ser 
explicada fácilmente como cumpliendo una función 

de señalización o reflejando alguna oportunidad ex­
plotadora especial.

144 
Las exclusiones, sin embargo, 

parecen estar relacionadas con los usos del producto 
para los cuales los costos de garantía probablemente 
son substancialmente 145 mayores que lo normal. Es 
comprensible suponer que un club o grupo someta 
un vehículo recreativo a un uso más intenso de lo que 
lo haría cualquier comprador individual. De manera 
semejante, la transmisión o tensión de un motor es 
probablemente mayor si un automóvil es utilizado 
para carreras antes que para viajar de la casa al 
trabajo o para transportar a la familia.

146 
Esta inter­

pretación no sugiere que los productos no son o no 
podrían ser apropiados a los usos excluidos de cober­
tura, sino que es probable que los costos de repara­
ción para estos usos sean substancialmente más altos 
que los del uso promedio. Un grupo dominante de 
consumidores que no espera usar los productos en 
estas formas puede preferir aquellos productos ven­
didos con primas de se~ro más bajas, posibles gra­
cias a las exclusiones.

14 

Las provisiones que excluyen cobertura de defectos 
que resultan de la exposición del producto - general­
mente un vehículo- al clima natural o a las condicio­
nes de uso ilustran el principio de un modo diferen­
te. Por ejemplo, la garantía del ómnibus Superior, 
excluye la cobertura si "las circunstancias que so­
brepasan el control del féibricante ... causan que la 
carrocería o las partes se tornen defectuosas de­
pendiendo ... dellugar y el modo en que los propie­
tarios manejan, del clima, de las condiciones atmos­
féricas, del estado de las pistas, de los hábitos de 
manejo y del uso que se le dé al vehículo". La 
garantía del camión montañero Swinger excluye la 
cobertura de daños ocasionados por" deterioro de 
pintura, metal brillante o ligeros recortes causados 
por un desgaste o exposición o por cualquier man­
cha en cualquier superficie o tejido ... sin tener en 
cuenta la causa." Además, la garantía de Swinger 
rechazó la responsabilidad por fIel planchado y 
pintura periódico de la carrocería, el resanado de las 
aberturas del techo ... [y ] el revestimiento de las grie­
tas y los bordes del techo." 

La teoría de la explotación o la de la señal podrían 
interpretar estas provisiones como señales de que el 
producto es vulnerable de manera especial a las 
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condiciones climáticas esperadas. Por otro lado, la 
teoría de la inversión sugiere dos razones por las que 
las garantías podrían excluir el deterioro causado por 
las condiciones climáticas. Primero, es probable que 
los consumidores realicen diferentes inversiones para 
prevenir el deterioro; a saber, en la medida en que ellos 
guardan sus vehículos en un garaje o según la frecuen­
cia con que ellos los limpien o enceren. 

Segundo, en un mercado nacional, es probable que 
los productos individuales estén expuestos a condi­
ciones climáticas que varíen substancialmente en 
severidad. En cualquier caso, un grupo predomi­
nante de consumidores podría preferir la exclusión 
de cobertura de pérdidas para los productos some­
tidos al deterioro ocasionado por el clima o el uso. 
Desde luego que la muestra de garantía por sí sola 
es insuficiente para confirmar cualquier interpreta­
ción. Sin embargo, es aleccionador apuntar que la 
garantía del camión montañero Swinger general­
mente no excluye la cobertura de la reparación de 
todas las goteras en el techo o la carrocería, sino que 
sólo excluye la obligación de reparar las goteras 
mediante el planchado y pintura y revestimiento de 
la carrocería y las grietas después de transcurrido 
algún período de uso incia!' La necesidad de plan­
char y pintar un camión montañero, en oposición a 
la necesidad de planchado y pintura inicial, varía 
probablemente entre los consumidores según el 
grado de exposición a cambios rápidos de tempera­
tura u otras condiciones extremas.

148 

Finalmente, las garantías de virtualmente todos los 
porductos acaban con la cobertura si el consumidor 

modifica o altera el producto. Por otra parte, tal 
restricción no tiene, al parecer, ninguna función 
explotativa o de señalización. No es imposible, sin 
embargo, que la decisión del consumidor de susti­
tuir su propia pericia en el diseño a la del fabricante 
pueda conducir a niveles más altos de fallas en el 
producto.

H9 
La provisión virtualmente universal 

que acaba con la cobertura de garantía si las repara­
ciones son hechas por un técnico o taller no autori­
zado sólo puede constituir un caso especial del 

• ISO 
mIsmo punto. 

d. Limitación de la cobertura al comprador 
original 

Muchas garantías cancelan la cobertura si el com­
prador original vende o transfiere de cualquier ma­
nera la propiedad del producto con anterioridad al 
vencimiento del período de la cobertura básica o 
extendida. Estas provisiones serían compatibles con 
la teoría de la explotación sólo en el caso improbable 
de que existieran diferencias entre el poder de nego­
ciación de los compradores que revenden los pro­
ductos y la de los compradores que los retienen 
durante los períodos relativamente limitados de 
cobertura de la garantía.

151 
La teoría de la señal 

proporciona una hipótesis más verosímil. Si el com­
prador está desinformado al momento de la compra 
original-ya sea porque no lee la garantía o porque no 
toma en cuenta si deseará revender más tarde el 
producto- la limitación del comprador original no 
tendrá ningún significado para él y no afectará su 
decisión de compra.

152 
De este modo, el fabricante 

puede incorporar libremente esta limitación dentro 
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de la garantía.
153 

La explicación de la señal, natural­
mente, no distingue entre productos individuales; 
dado que la cobertura para los subsiguientes com­
pradores impone siempre algunos cost9s, la limita­
ción debería aparecer universalmente.

bl 

La teoría de la inversión sugiere una explicación 
diferente. En la medida en que la intensidad de uso 
del primer comprador no puede ser detectada por 
los compradores de segunda mano, aquellos prime­
ros compradores que esperan transferir los produc­
tos a otros pueden invertir relativamente menos en 
el cuidado y mantenimiento o pueden someter los 
productos a un volumen o intensidad de uso relati-

d 1 155 D ' vamente mayores antes e a reventa. e ser aSI, 
es más probable que los artículos de segunda mano 
requieran mantenimiento.

156 
En consecuencia, los 

compradores que esperan retener los productos 
preferirán las garantías que limitan la cobertura al 
comprador original a fin de retirar los artículos de 
segunda mano del consorcio de garantías. Esta ex­
plicación implica que la materialidad de la limita­
ción no será universal pero estará correlacionada, 
primero, con la duración de la cobertura básica o 
extendida -porque a un mayor período del término, 
mayor será la oportunidad para el propietario de 
usar el artículo en forma intensa antes de la reventa-

1$310qrkJtsigllal;supiahota.43,.en.?S-79. 

VéaSt1id'{PQr irlf~renda} . 

y, segundo, con la susceptibilidad del producto a la 
reducción en la vida útil a causa del uso intenso. 

Una extensión de esta teoría explica por qué los 
mercados de artículos de segunda mano existen 
siempre para algunos productos y nunca para otros. 
Es bastante conocido que el tamaño de los mercados 
de segunda mano difiere dramáticamente según 
artículos distintos.

157 
La extensión del mercado de 

segunda mano en cualquier producto será determi­
nada por la relación entre la dificultad de calcular la 
vida productiva restante del artículo y la susceptibi­
lidad del producto al deterioro ocasionado por el 

. d . .. 158 L uso mtenso e antenores propIetanos. os trata-
mientos teóricos de los mercados para los artículos 
duraderos nuevos y usados han centrado exclusiva­
mente su atención en las inversiones tecnológicas de 
los fabricantes con el objeto de demostrar, en gene­
ral, que los fabricantes tanto en industrias 
monopólicas como competitivas invertirán por igual 
a fin de aumentar la durabilidad del productO.

159 

Ninguno de los estudios, sin embargo, ha considera­
do el rol de las inversiones por los consumidores 
como influyente del tamaño del mercado de segun­
da mano 160 o el rol de la garantía como influyente de 
las inversiones óptimas por los consumidores.

161 
La 

explicación de la inversión sugiere que la inclusión 
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Cuadro 6. Limitación del comprador original (1974) e inventario de productos usados (1977), por artefactos 

(1) (2) (3) (4) 
Comprador Limitación al Productos cesados en Limitación estimada 

originaP inventario totaF de transferibilidad 
según Gemer-Bryant 

Producto N (porcentaje) (porcentaje) (porcentaje) 

Secadoras 2 100 11.5 
Televisores 3 66 12.3 38 
Equipo estéreo 2 50 12.5 
Lavadoras 5 40 14.4 33 
Aire acondicionado 10 40 29.6 33 
Cocinas a gas y eléctricas 6 33 29.4 44 
Refrigeradoras 5 20 27.4 30 
Congeladoras 1 O 25.7 

Fuentes: 
1. Garantías proporcionadas po la Comisión Federal de Comercio, Junio de 1978. 
2. Roussos & Konopa, Ownership Levels, Acquisitions and Disposition Clzanels of Select Consumer Durable Used-Goods, 8 Akron Bus. 
& Econ. Rev. 30 (1977). 
3. Market Signal, supra nota 43, en 14 (Tablas 3 (corregida)). 

de la limitación del comprador original debería ser 
(aproximadamente) 162 inversamente proporcional al 
tamaño del mercado de segunda mano. Mientras 
más susceptible sea un producto al uso intensivo, 
menor será el mercado de segunda mano para el 
producto, y será más probable que la cobertura de la 
garantía esté limitada al comprador original. 

El cuadro 6 compara la limitación del comprador 
original en las garantías de muestra con cálculos de 
la extensión del mercado de segunda mano para 
cada artefacto. La columna (2) enumera en orden 
descendente la proporción de las garantías de cada 
producto que incorpora la limitación al comprador 
original. La columna (2) muestra que la limitación 

está lejos de ser universal, resultado que no concuer­
da con las implicancias de la teoría de la señal.

l63 
La 

columna (3) presenta cálculos aproximados de un 
estudio de la proporción de productos usados entre 
el inventario total de mercado de esos productos.

l64 

Los dos grupos de cifras parecen respaldar la 
implicancia de que existe una relación inversa entre 
la limitación del comprador original y el tamaño del 
mercado de artículos usados

165
• Sin embargo, el nú­

mero limitado de garantías de cada producto en la 
muestra hace al resul tado únicamente sugerente. La 
columna (4) enumera los descubrimientos del estu­
dio de Gerner y Bryant, los mismos que se equivocan 
al respaldar la relación.

166 
Es necesario un estudio 

nuevo y más atento. 
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La hipótesis de la inversión puede ser sometida a 
prueba de maneras diferentes examinando la limi­
tación del comprador original en las garantías de 
automóviles, vehículos recreacionales, y omnibuses. 
La hipótesis implica que la limitación al comprador 
original es menos probable de ser incorporada cuan­
do los compradores que usan el producto de mane­
ra relativamente extensiva son separados del con­
junto de garantizados definiendo la duración en 
términos de volumen de uso (para estos productos, 
recorrido en millas).167 De las ocho garantías que 
definen la cobertura por el recorrido en millas, dos 
limitan la cobertura al comprador original. De las 
seis garan tías que definen la cobertura por períodos 
de tiempo, no obstante, cinco limitan la cobertura al 
comprador original. Este descubrimiento tiende a 

Id 1 'd l' ., 168 respa ar a teona e a mverSlOn. 

e. Distribución de los costos de mano de obra 
de la garantía 

La forma más básica de cobertura de garantía es la 
promesa de proveer repuestos para las partes halla­
das defectuosas durante el término de garantía. La 
mayoría de garantías cubren también los costos de 
mano de obra necesarios para completar la repara­
ción; es decir, los costos directos que provienen de 
reemplazar la parte defectuosa. Otras garantías, sin 
embargo, ofrecen sólo cobertura parcial o ninguna 
cobertura de gastos de mano de obra. Algunas 
garantías, por ejemplo, cubren los costos de la repa­
ración misma, pero exigen que el consumidor pa­
gue los gastos de viaje del técnico. Un número 
mucho mayor de garantías exige que el consumidor 
pague los costos de transporte del producto defec­
tuoso al centro de servicio para su reparación. 

Ni la teoría de la explotación ni la de la señal sugieren 
explicaciones de la distribución de estos diversos 
gastos de servicio. La teoría de la señal implica, en 
general, que la asignación será similar a través de los 
distintos productos debido a la necesidad de señales 
uniformes.

1h9 
Cerner y Bryant encuentran cobertura 

de partes y mano de obra de un año en las garantías 
de al menos setenta y uno porciento de cuatro de los 
cinco artefactos estudiados, lo cual-aseguran ellos­
confirma la teoría de la seÍ'tal.

170 
Ellos admiten, sin 

embargo, que un gran número garantías proporcio­
na cobertura tanto de partes como de mano de obra 
para períodos mayores y menores a un año. Muchas 
garantías ofrecen cobertura de partes más allá de un 
año, lo que ellos explican como consecuencia de la 
menor frecuencia de demandas infundadas cuando 
se ofrece una cobertura por encima del promedio. m 
Una proporción mucho más grande de sus garantías 
de muestra, sin embargo, restringe la cobertura de 
servicio de mano de obra por debajo del término de 
un año, descubrimiento que es incompatible con la 
predicción de uniformidad y con la explicación 
especial de la cobertura de partes. Cerner y Bryant 
explican la cobertura menos extensiva de costos de 
mano de obra en relación a los costos más bajos para 
el fabricante como resultado de controlar" deman­
das de garantía para gastos de mano de obra [en 
oposición a los de partes 1 infundadas" .172 Ellos afir­
man también que debido a la mayor magnitud del 
dólar para los costos de mano de obra que para los 
costos de partes, "los negociantes y fabricantes pue­
den preferir captar el descontento del consumidor" 
desplazando los costos de mano de obra a los consu­
midores.

m 
No hay explicación razonable que sea 

compatible con la teoría de la explotación para la 
cobertura diferencial de gastos de partes y mano de 
obra.

174 
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Las garantías de mi muestra manifiestan variacio­
nes substanciales a causa de la uniformidad 
predecida por la teoría de la señal.

175 
Al igual que en 

la muestra de Gerner y Bryant, las más comunes son 
las garantías que ofrecen períodos más cortos de 
mano de obra que de cobertura de partes. La teoría 
de la inversión implica que los fabricantes distribui­
rán los costos de mano de obra con la finalidad de 
reducir las diferencias entre los consumidores en la 
magnitud esperada de esos costos. 

El cuadro 7 señala las garantías que distinguen la 
cobertura de costos de mano de obra y de repuestos 
(o partes). Las coluIlU1as (2) y (4) indican el número 
de garantías en las cuales el período de cobertura de 
mano de obra es menor que el período de cobertura 
de partes -en la columna (2) para el término básico 
y en la coluIlU1a (4) para el término extendido de 
cobertura. Las garantías de lavadoras, acondiciona­
dores de aire, televisores, secadoras, casas rodantes, 
y, ocasionalmente, productos vehiculares, ofrecen 
frecuentemente una cobertura de mano de obra y de 
partes más restringida. No se presentan inmediata­
mente, al parecer, semejanzas entre estos produc­
tos, aunque algunas observaciones más limitadas 
sugieren una explicación de la teoría de la inversión. 

Primero,la colocación de los costos de mano de obra 
en el consumidor puede estar relacionada con la 
disponibilidad de los contratos de servicio. Muchas 
garantías se refieren a los contratos de servicio 
opcional que cubren gastos de mano de obra para 
períodos posteriores a los de la cobertura de garan­
tía.

176 
La opción de un contrato de servicio separado 

sugiere una interpretación diferente de aquellas 
proporcionadas por las teorías de la explotación y 
de la señal. Donde un contrato de servicio separado 
está disponible, un consumidor puede determinar 
de manera independiente si la cobertura de mano 
de obra adicional justifica el precio. La oferta sepa­
rada de cobertura de mano de obra, para un precio 
separado, reduce la prima de garantía ligada a la 
venta del producto básico y, de esta manera se 

pueden optimizar las ventas de seguros. Sólo una de 
las garantías de la muestra incorpora los términos 
del contrato de servicio opcional. El contrato de 
servicio del acondicionador de aire Emerson ofrece 
una cobertura, en el taller, del sistema sellado de 
refrigeración por cuatro años posteriores al término 
de garantía de un año a un precio de cinco dólares. 
Aunque no dispongo de bases para la evaluación, el 
precio parece notablemente bajo para la cobertura 
ofrecida y demuestra que la compañía Emerson cree 
que la mayoría de consumidores prefiere acondicio­
nadores de aire con un afi.o de cobertura de mano de 
obra y un descuento de cinco dólares antes que 
cinco años de cobertura de mano de obra a un precio 
más alto. Entonces, aquellos consumidores que pre­
fieren una cobertura más larga, pueden negociarla 
de manera separada. 

Segundo, la exclusión de cobertura de costos de 
llamadas de servicio y transporte puede ser compa­
tible con la teoría de la inversión. Estos costos pro­
bablemente difieren entre los consumidores de 
acuerdo a la distancia entre el domicilio y el centro 
de servicio del fabricante. Para productos vendidos 
a nivel nacional, algunos consumidores pueden 
vivir a una distancia suficiente de un centro de 
servicio como para afectar significativamente el 
total de las llamadas de servicio y los costos de 
transporte. Los consumidores ubicados más cen­
tralmente pueden encontrar más barato soportar los 
costos de las llamadas de servicio y transporte ellos 
mismos antes que comprar cobertura para tales 
costos en una garantía. En la muestra, cincuenta y 
cuatro de sesenta y un garantías excluyen costos de 
llamadas de servicio para un determinado período 
de cobertura de la garantía, y treinta y seis de 
sesenta y uno excluyen completamente los costos 
de las llamadas de servicio (coluIlU1a (5)). Cuarenta 
de sesenta y dos garantías excluyen cobertura de 
gastos de transporte (columna (6)). 

Los gastos de las llamadas de servicio también 
parecen influir en las provisiones que limitan la 
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Tabla 7. Cobertura de Partes y Mano de Obra, Cobertura de Transporte y Exclusión de Daños por Compañía, 1974. 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) 
Duración 

Básica Extendida Extendida Excluir Excluir 
Mano de Obra< de Partes Mano de Obra< Llamadas de Excluir Exclusión Demandar Daños 

Producto N Partes (años) Partes Servicio Transporte Extranjera Comercialización Resultantes 

Artículos de Cocina 1 n.d.' n.d.' n.d.' n.d.' 1 O O O 
Refrigeradoras 5 O 5 O 1 (total) 3 4 1 1 

2 (después de 1 año) 
Congeladoras 1 O 5+ O 1 (total) 1 1 O O 
Cocinas a Gas 2 O O n.d. 2 (después de 1 año) O 1 O O 
Cocinas Eléctricas 4 1 3 1 1 (total) 1 2 O O 

(1 fabricante) 3 (después de 1 año) 
Lavadoras 5 3 5 4 1 (total) 1 3 O O 

(4 fabricantes) 4 (después de 1 año) 
Secadoras 2 O 2 2 2 (después de 1 año) 1 2 2 2 
Acondicionadores 10 3 5+ 3 4 (total) 5 7 2 2 
de Aire para Cuarto 

1 (después de 2 años) 
Televisores a Color 3 2 3 2 (total) 1 3 O O 

1 (después de 1 año) 
Equipos Estereofónicos 2 O 5,2 O 2 (total) 2 O O 

(1 fabricante) 
Automóviles 4 O O n.d. 3 (total) 3 3 3 3 

1 (después de 1 año) 
Vehículos Recreativos 5 1 O n.d. 5 (total) 5 O 4 5 
Omnibuses 5 1 O n.d. 5 (total) 5 O 4 4 
Camiones Montañeros 4 1 O n.d. 4 (total) 4 O 2 3 
Remolques para Viajes 5 1 O n.d. 5 (total) 5 O 3 2 
Casas Rodantes 4 2 O n.d. 2 (total) 2 O 2 1 

2 (después de 1 año) 

• El fabricante individual de artículos de cocina se compromete a reemplazar el producto en su totalidad si falla durante el período de garantía. En consecuencia, las costos de mano de obra son 
irrelevantes. 

~ + Incluyo las compañías cuyo término de cobertura básica es de 5 años. 

VJl
tIl1 

Fuente: Garantías proporcionar por la Comisión Federal de Comercio, Junio 1978 . ...... 3:: 
'-1 ...... 
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cobertura de garantía sobre la base de la ubicación 
del producto al momento de volverse defectuoso. 
Muchas garantías proporcionan que la cobertura esté 
disponible sólo si el producto está localizado dentro 
de los Estados Unidos y Canadá, dentro de los Esta­
dos Unidos solamente, o dentro de los Estados Uni­
dos adyacentes (excluyendo cobertura en Alaska y 
Hawaii). Las teorías de la explotación y de la señal 
no ofrecen una explicación inmediata de estas exclu­
siones. Todas las garantías en la muestra fueron reco­
gidas de fuentes dentro de los estados vecinos. Los 
compradores afectados, de este modo, no sonnece­
sariamente extranjeros, quienes podrían ser espe­
cialmente vulnerables o estar desinformados, sino 
más bien individuos que compran el producto den­
tro de los Estados Unidos para transportarlo al 
extranjero. Además, es inverosímil que los habitan­
tes de Canadá, Alaska y Hawaii, como clases, sean 
más fácilmente explotados o menos capaces de 

1 . f . / d 1 d 177 procesar a m ormaClOn e pro ucto. 

Estas exclusiones podrían probablemente guardar 
relación con un rendimiento inferior al normal en los 
servicios de agua y luz de estos lugares, explicación 
que resulta compatible con la teoría de la inversión. 
Muchas garantías, sin embargo, excluyen específica­
mente la cobertura de defectos causados por un sumi­
nistro eléctrico anormal o por depósitos minerales. N o 
b d ch li 

. / 178 
o stante, no pue o re azar esta exp caClOn. 

En mi opinión, la exclusiones de lugar están relacio­
nadas con los costos de las llamadas de servicio y 
transporte. No es inverosímil que los costos sean 
altos con relación al medio que empleará un técnico 
para movilizarse o para transportar el artículo den­
tro los países extranjeros, a través de los territorios 
de Alaska o entre las diversas islas hawaianas, y son 
especialmente altos para el transporte a estados 
contiguos. Esta explicación no supone que estos 
lugares carezcan de negociantes o centros de servi­
cio, sino que la distancia entre los centros de servicio 
y los consumidores es relativamente mayor -quizás 
sólamente porque hay menos centros- en estos luga-

res que en los Estados Unidos vecinos. Por otra 
parte, ambos, los fabricantes y el grupo predomi­
nante de consumidores, pueden ganar al desplazar 
estos costos a los compradores extranjeros, quienes 
pueden invertir diferencialmente para prolongar la 
vida útil, en vez de incrementar la prima de seguro 
para todos los compradores a fin de cubrir los costos 
adicionales propios de este grupo relativamente 
pequeño. 

Esta hipótesis implica que los fabricantes son más 
dados a excluir la cobertura extranjera si la garantía 
asigna los costos de transporte al fabricante y no al 
consumidor. La evidencia de la muestra es general­
mente consistente. De veintidós garantías que asig­
nan costos de transporte al fabricante, catorce exclu­
yen la cobertura en el extranjero (sesenta y cuatro 
por ciento). Por otro lado, de cuarenta garantías que 
asignan costos de transporte a los consumidores, 
doce excluyen la cobertura en el extranjero (treinta 
por ciento). Examinadas de manera diferente, de 
sesenta y dos garantías, veintidós excluyen la cober­
tura en el extranjero y veintiocho exigen que los 
consumidores paguen los costos de transporte. Sólo 
ocho garantías en la muestra brindan cobertura en el 
extranjero de costos de transporte. Similarmente, 
sólo trece de sesenta y dos garantías de la muestra 
brindan cobertura de costos de transporte desde 
Canadá. Finalmente, varias garantías incorporan 
términosseparados que ofrecen cobertura en Alaska 
y Hawaii, pero excluyen específicamente cobertura 
de costos de transporte desde estos lugares. 

f. La renuncia de la garantía implícita de 
comercialización y la exclusión de daños 
emergentes 

El Código de Comercio Uniforme implica una ga­
rantía de comercialización en todos los contratos de 

179 L/' 1 / 1 d venta. a garantla eXIge que e artlcu o sea e 
calidad suficiente para "pasar sin objeción en el 
comercio" y que sea "adecuado para ... propósitos 
ordinarios,,180. El Código permite a un consumidor 
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de la garantía de comercialización ofrecida el cumpli­
miento de ciertas exigencias técnicas.

1Bl 
Sin em­

bargo, cuando fueron publicadas las garantías 
en la muestra, tal renuncia fue prohibida por 
estatuto en varios Estados y declarada ineficaz 
por decisión judicial en muchos otros.1

82 
Si se in­

fringe la garantía de comercialización o cualquier 
otra garantía, el Código otorga al comprador los 
costos de reparación o reemplazo del groducto así 
como también daños emergentes.

l 
. Los daños 

emergentes representan pérdidas que resultan 
de la incapacidad del comprador para hacer 
uso del producto para un progósito que pudiera 
ser anticipado por el vendedor. 84 En la actualidad, 
los daños emergentes de la mayor magnitud ocu­
rren cuando la falla del producto causa daños per­
sonales, y pueden incluir costos de hospitalización, 
ingresos de incapacidad, y el valor de penas y 
sufrimientos. 

La renuncia a la garantía de comercialización siem­
pre ha parecido sospechosa. Parece propio del fabri­
cante negar abiertamente que su producto pueda 
"pasar sin objeciones" o que se ajuste a propósitos 
ordinarios. En efecto, la actitud de los fabricantes 
hacia lo que parece ser una norma inexacta ha 
proporcionado el incentivo necesario tanto para la 
teoría de la explotación como para la teoría de la 
señal. La renuncia a una garantía de calidad de 
producto no mayor a la ordinaria aparece refinada­
mente explotadora. lBS De manera similar, tal renun­
cia presentada notoriamente en una garantía de 

prod ucto 186 parece corroborar la premisa de la teoría 
de la señal de que los consumidores ignoran los 
términos de garantía al momento de la compra. 

La teoría de la explotación implica que todos los 
fabricantes demandarán la garantía implícita de 
comercialización y que excluirán la cobertura de 
daños emergentes. La implicancia de la teoría de la 
señal es similar, excepto que la renuncia y exclusión 
derivan de la ignorancia del consumidor y no de 
fuentes más típicas de poder monopólico. La teoría 
de la inversión, no obstante, sugiere interpretacio­
nes diferentes de las dos provisiones. El efecto de la 
implicancia legal de la garantía de comercialización 
consiste en delegar a un jurado el juicio acerca de 
cuáles son los propósitos" ordinarios" dentro de los 
cuales puede ser considerado un producto. Un jura­
do puede evaluar la clase de consumidores y usos 
para los cuales el producto fue diseñado. Pero si el 
jurado se equivoca, su veredicto multará al fabri­
cante por las fallas de un producto para satisfacer un 
uso no preferido por la clase predominante de con­
sumidores, haciendo que empeore la situación de 
esta clase de consumidores y del fabricante. Los 
fabricantes cuyos productos tienen una amplia gama 
de usos potenciales están expuestos a un riesgo 
mayor a causa de esta delegación y será más proba­
ble que rechacen la garantía implícita de comerciali­
zación.

IB
? Por otro lado, los fabricantes excluirán los 

daños emergentes donde las diferencias esperadas 
entre consumidores en las pérdidas resultantes sean 
altas. 
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188 
Las columnas (8) y (9) del cuadro 7 muestran el 
número de garantías que rechazan la garantía im­
plícita de comercialización y excluyen los daños 

189 L . l' , emergentes. as renunCIas y exc USlOnes estan 
lejos de ser universales. De sesenta y dos garantías, 
sólo veinticuatro rechazan la comercialización y 
sólo veintitrés excluyen los daños emergentes. Ade­
más, ninguno de los fabricantes dentro de seis de 
dieciséis grupos de productos rechaza la comercia­
lización y ninguno dentro de siete de dieciseis gru­
pos excluyen los daños emergentes. Naturalmente 
estas cifras son incompatibles con las teorías de la 
explotación y la señal. Además, los datos tienden a 
refutar las hipótesis de la explotación y la señal en 
otras formas. Hemos observado que hay una rela­
ción poco aparente entre el poder de mercado de las 

- , 1 . l' 190 Ad companIas y as renuncIas o exc USlOnes. e-
más, la distribución de las renuncias y exclusiones 
no parece corresponder con los cálculos coherentes 
del nivel de información del consumidor. ¿Por qué 
deberían los compradores de secadoras, automóvi­
les, vehículos recreativos, y omnibuses estar siste­
máticamente menos informados acerca de las re­
nuncias y exclusiones que los compradores de lava­
doras, televisores, cocinas y casas rodantes? 

Sobre la base de un análisis más detallado de los 
datos, decimos que son las garantías de productos 
vehiculares las que con mayor frecuencia renuncian 
a la garantía de comercialización y excluyen los 
daños emergentes. La garantía de comercialización 
es exigida en dieciséis de veintidós garantías de 
producto vehicular, en comparación con sólo seis 
de treinta y cuatro garantías de artefacto y dos de 
cuatro garantías de casas rodantes. De forma simi­
lar, los daños emergentes son excluidos en diecisie­
te de veintidós garantías de productos vehiculares, 
pero sólo en cinco de treinta y cuatro garantías de 
artefacto y en una de cuatro garantías de casa 

rodante.
191 

Con respecto a la renuncia, la gama de 
usos potenciales puede ser mayor para productos 
vehiculares que para artefactos tales como cocinas, 
lavadoras, y televisores.

192 
Además, las garantías de 

productos vehiculares son las que más frecuente­
mente incorporan exclusiones de usos específicos, 
como carreras de autos, remolcar un vehículo o 

193 
arrastrar cargas pesadas. 

De forma similar, las diferencias entre los consumi­
dores en la magnitud potencial de los daños resultan­
tes pueden ser mayores para productos vehiculares 
que para otros. Muchas garantías vehiculares enu­
meran varios elementos de pérdidas originadas a causa 
de la incapacidad del vehículo -pérdida de tiempo, 
alimentación, alojamiento, el costo de un auto alquila­
do- que son excluidos específicamente de la cobertura. 
La magnitud de estas pérdidas, por supuesto, varía 
según los patrones de manejo de cada consumidor. Un 
elemento más significativo de pérdida emergente es el 
daño a la propiedad donde un defecto conduce a un 
accidente de tránsito. La exclusión de recuperación 
para esta pérdida, sin embargo, es probable que refleje 
sólo la superioridad relativa del autoaseguramiento 
del consumidor -a través de una póliza de accidentes 
o choques diseñada más cuidadosamente de acuerdo 
con las necesidades del individuo.

194 
Estas explica­

ciones de los datos, sin embargo, son sólo suposicio­
nes. No pueden ser confirmadas o rechazadas por la 
muestra de garantías. 

C. Modo en que los consumidores registran sus 
preferencias 

Es común creer que el contenido de la garantía tiene 
poca influencia en las decisiones de compra del 
consumidor porque un consumidor sólo se entera 
de los términos de garantía después de la compra o 
después de descubrir un defecto.

195 
Esta creencia ha 
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sido estrechamente relacionada con la teoría de la 
explotación; 196 la misma explica cómo un fabricante 
es capaz de imponer términos de garantía parciales. 
La teoría de la señal acepta también la proposición 
en gran parte: aunque los consumidores posean 
información general de la garantía antes de la com­
pra, ellos permanecen totalmente ignorantes de i?ran­
des cantidades de provisiones significativas.! 7 De 
este modo, de acuerdo con ambas teorías, la de la 
explotación y la de la señal, existe poca relación 
entre las preferencias del consumidor y los términos 
de garantía. 

Ciertamente la influencia real de las preferencias 
del consumidor es una cuestión empírica. Ni los 
teóricos de la explotación ni los de la señal han 
encontrado un respaldo empírico directo para la 
ausencia de la influencia. La evidencia directa más 
sólida, tal vez, proviene de la introspección. La 
mayoría de nosotros tiene memoria de ocasiones 
como consumidores en las cuales hemos estado 
desinformados acerca del contenido de la garantía 
en el momento de la compra. Si la gran mayoría de 
consumidores se comporta de forma similar, ¿ cómo 
es posible que incluso en mercados de producto 
competitivos las preferencias del consumidor influ­
yan en la forma en que los fabricantes redactan las 
garantías? 

La competencia en relación al contenido de la garan­
tía puede adquirir dos modalidades. Primero, los 
fabricantes compiten, no sobre el grupo total de 
consumidores, sino sobre el grupo de consumido­
res marginales. Si un grupo pequeño de consumido­
res lee las garantías y selecciona entre los productos 
de acuerdo al contenido de la garantía, los fabrican­
tes pueden ser obligados a redactar garantías que 
respondan a las preferencias del grupo, aun cuando 
la gran mayoría de consumidores descuide general­
mente los términos de garantía. Segundo, el conte­
nido de la garantía puede afectar la compra repetida 
antes que la decisión de compra inicial. Un consu­
midor puede elegir entre marcas competitivas de 

·V~~~fu¡1$¡ÚráS, . 

acuerdo a su experiencia con un producto específico 
, 198 O ' 1 f b . Y con su garanha. e ser aSl, os a ncantes pue-

den ser obligados a redactar garantías que respon­
dan a las preferencias del consumidor de manera 

h 'b' . 1~ que aseguren una a Ito contmuo. 

La muestra de garantías proporciona sólo evidencia 
indirecta (pero altamente sugestiva) de que las pre­
ferencias del consumidor para inversiones preventi­
vas y de seguro influyen los términos de garantía. Es 
necesario un estudio empírico adicional para obte­
ner una definición más precisa del proceso de com­
petencia sobre pro visones de garantía. 

IV. IMPLICANCIA S DE LA TEORÍA DE 
LA INVERSIÓN 

Creo que las partes anteriores muestran que la 
teoría de la inversión explica las prácticas de garan­
tía más comprensivamente que la teoría de la explo­
tación o la teoría de la señal. La evidencia tiende a 
confirmar que la asignación de responsabilidades 
entre fabricantes y diferentes grupos de consumi­
dores mediante garantías estandarizadas responde 
a las preferencias del consumidor, y es tablece incen­
tivos económicos coherentes a las inversiones del 
fabricante y del consumidor para optimizar los 
servicios productivos. Se requiere de una investiga­
ción adicional antes de poder alcanzar una conclu­
sión segura. Si, no obstante, se asume la validez de 
la teoría de la inversión, es decir, si los fabricantes y 
los consumidores invierten a fin de optimizar los 
servicios productivos, ¿cuáles han sido los efectos 
de las normas judiciales y legislativas modernas con 
respecto a las garantías de producto para el consu­
midor? 

A. Prevención óptima y seguro 

Los tribunales han aceptado la opinión de que los 
fabricantes emplean garantías estandarizadas para 
explotar a los consumidores,2oo y ellos han respondi­
do al comportamiento explotador de dos maneras. 
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Los tribunales han interpretado las transacciones de 
venta para brindar protección de garantía más 
extensiva a los consumidores de la que los fabrican­
tes mismos hayan ofrecido voluntariamente. La 
implicancia de garantías de comercialización y su 
idoneidad -así como también la prohibición de re­
chazar estas garantías- y la expansión del grupo de 
beneficiarios de las garantías mediante la elimina­
ción de la privacidad de la exigencia del contrato 
son ejemplos de ello. Además, los tribunales se han 
negado a dar efecto a los intentos del fabricante de 
segregar a los consumidores por el nivel de riesgo 
que aportan al conjunto de consumidores garanti­
zados. Los tribunales se han negado a dar cumpli­
miento a las provisiones de garantía que limitan los 
remedios y que excluyen daños emergentes, en par­
ticular, los daños contra la persona por los que los 
fabricantes son ahora estrictamente responsables. 

Las implicancias de la teoría de la inversión con 
respecto a estos desarrollos son claras: la cobertura 
de garantía exigida por las cortes está por debajo del 
nivel óptimo y aumenta la probabilidad de defectos 
del producto. Está bien establecido que si, en un 
mercado competitivo, los consumidores tienen di­
ferentes probabilidades de accidentes, las ventas de 
contratos para asegurar -o invertir para reducir la 
probabilidad de pérdida- son optimizadas donde el 
vendedor segrega a los consumidores de acuerdo a 
los niveles de riesgo y vende a cada clase de consu­
midores un contrato separado en una prima separa­
da que refleja la probabilidad de accidentes de la 
clase.

2o
! Si los vendedores están prohibidos de se­

gregar consumidores de acuerdo a los niveles de 
riesgo, no obstante, la situación de ambos, fabrican­
tes y consumidores, empeora. 

Primero, puede no haber ningún contrato de inver­
sión de seguro-preventivo individual que satisfaga 
las preferencias de consumidores de bajo y alto 

. 202 P d . nesgo. uesto e otra manera, en una pnma co-
mún, las pérdidas pueden ser tan desiguales como 
para que puedan ser aseguradas. Segundo, inclusi­
ve si un fabricante puede idear algún paquete de 
inversión de seguro-preventivo individual que sea 

atractivo a algunos consumidores de alto y bajo 
riesgo, es probable que tal contrato satisfaga las 
preferencias de estos consumidores de manera me­
nos completa de lo que sucedería mediante contra­
tos separados. Rothschild y Stiglitz han mostrado 
que es probable que un contrato individual de esta 
naturaleza no mejoraría la situación más de lo que lo 
harían los contratos separados, pero sí lograría em­
peorar la situación de los consumidores de bajo 

. 203 
nesgo. 

En cuanto a la limitación de la segregación de los 
consumidores, los tribunales y legisla turas han pres­
tado su atención principalmente a las provisiones 
de remedios de garantías, por ejemplo, la exclusión 
de daños emergentes; en particular, de daños y 
perjuicios contra la persona. 

Sujetos a las presiones de la competencia, se puede 
esperar que los fabricantes respondan a estas coer­
ciones legales examinando la gama de técnicas 
alternativas para identificar y segregar las diferen­
tes clases de riesgo. Es posible que al61unas de las 
provisiones discutidas anteriormente 

2 
sirvan para 

segregar diferentes usos o consumidores de pro­
ductos que fueron introducidos en respuesta a la 
extensión de la responsabilidad de garantía gene­
ral y a la suspensión de otros métodos de segrega­
ción de riesgos. El término mismo de cobertura 
básica segrega a los consumidores mediante nive­
les de riesgo si los consumidores con diferentes 
probabilidades de accidentes demandan cantida­
des diferentes de seguro.

20S 
El término de garantía 

básica de un año puede ser especialmente común 
porque representa, dadas las restricciones judicia­
les y legislativas en otras formas de segregación de 
riesgo, un punto mínimo común en el que coinci­
den las preferencias de seguro de los consumido­
res de alto y bajo riesgo. 

Una tercera implicancia de la teoría de la inversión 
es más sorprendente y sugiere otro método de prue­
ba para la teoría. La teoría de la inversión considera 
las inversiones del consumidor para prolongar la 
vida de un producto como un sustituto para las 
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inversiones del fabricante destinados a prolongar la 
vida del mismo.

206 
La garantía distribuye responsa­

bilidades entre las partes de acuerdo a los costos rela­
tivos de estas inversiones; es decir, la garantía asigna 
responsabilidades a (esta bleciendo responsabilidad por 
daños en) los consumidores donde el costo marginal de 
las inversiones del consumidor es más bajo que el 
costo marginal de las inversiones del fabricante. Las 
decisiones judiciales que amplían la responsabilidad 
de garantía del fabricante conducen, sin embargo, a la 
substitución de las inversiones del fabricante por las 
inversiones del consumidor. De lo cual se deriva que 
las decisiones legales llevan a la sustitución de inver­
sionas más costosas en lugar de inversiones menos 
costosas y, así, aumentan el costo marginal de las 
inversiones para prolongar la vida del producto. A 
medida que el precio de prolongar la vida del pro­
ducto (o de cualquier artículo de comercio) aumenta, 
la cantidad demandada disminuye. Por lo tanto, las 
decisiones judiciales que amplían la responsabili­
dad de garantía de los fabricantes conducirán, en el 
margen, a menos inversiones que sirvan para pro­
longar la vida del producto y prevenir los defectos. 
En consecuencia, la vida del producto disminuirá y 
menos defectos serán prevenidos. Aunque parezca 
irónico, la teoría de la inversión implica que la 
ampliación judicial de la responsabilidad de garan­
tía del fabricante disminuye la vida del producto J 
aumenta la frecuencia de defectos del producto.

2 

B. La teoría de la inversión, pérdida de daños 
personales, y responsabilidad estricta 

El desarrollo más dramático en la ley de garantías de 
productos en las dos últimas décadas es el abandono 
de principios de interpretación de garantías y la 
adopción de una norma de responsabilidad estricta 
en los casos que implican daños personales a causa 
de un producto defectuoso. Decisivo en la adopción 

. . ...... . 

de la norma de responsabilidad estricta es el presu­
puesto empírico de que los consumidores no pueden 
llevar a cabo acción al~na para prevenir la pérdida 
de daños personales

20 
• Dado el presupuesto, es difí­

cil justificar provisiones de garantía que excluyan 
recuperación por daños y perjuicios personales. 

Los consumidores, no obstante, pueden preferir la 
exclusión de pérdidas de daños personales a causa 
de la cobertura de garantía por varias razones. Si las 
pérdidas por daños personales, como otras formas 
de pérdida de productos, difieren substancialmente 
entre los consumidores de un producto, aquellos con­
sumidores para quienes el riesgo es relativamente 
bajo pueden estar en mejores condiciones si no se 
ofrece ninguna cobertura de daños personales, cual­
quiera que ésta fuera. Primero, a diferencia del pre­
supuesto empírico de la política de responsabilidad 
estricta, los consumidores pueden diferir con res­
pecto a las precauciones que ellos toman o al cuida­
do con el cual usan el producto. Por otra parte, las 
acciones "que previenen" (reduciendo la probabili­
dad de) pérdidas y daños personales pueden adqui­
rir formas sutiles. Los consumidores que toman 
cuidado, digamos, de no usar máquinas en presen­
cia de circunstantes o quienes las usan sólo en conta­
das ocasiones pueden someter el conjunto de bienes 
garantizados a un nivel de riesgo substancialmente 
menor que los usuarios más intensivos. Esta clase de 
consumidores puede demandar la exclusión de pér­
didas de daños personales a causa de la cobertura de 
garantía, y si la clase es suficientemente grande, los 
fabricantes podrían encontrar que la competencia 
exige la incorporación de la exclusión.

209 

La exclusión de pérdidas de daños personales pue­
de optimizar las inversiones para reducir la proba­
bilidad de pérdidas de productos y asegurarlos de 

010 
una segunda forma." Los aseguradores de produc-
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tos raras veces son capaces de obtener la informa­
ción acerca de los consumidores individuales que 
los aseguradores médicos, de vivienda y de auto­
móviles comúnmente emplean para definir clases 
de riesgo óptimas. En general, los aseguradores de 
productos deben tratar a todos los consumidores 
como iguales e imponer a cada uno una prima de 
garantía que refleje el nivel de riesgo promedio del 
conjunto. La información individual reunida en 
otros contextos de seguro, sin embargo, puede ser 
efectiva al segregar clases óptimas para seguros de 
productos. De ser así, optimizaría las ventas de 
seguros para ofrecer cobertura de responsabilidad 
de productos como un aspecto del seguro médico, 
de vivienda o de automóviles, antes que como una 
póliza separada ligada a la venta de cada produc-

211 U d d" . too n asegura or po na Imponer una pnma 
menor al promedio a un consumidor para quien el 
riesgo de pérdida o la magnitud del daño esperado es 
relativamente menor, como en el caso de un consumi­
dor que es contratado como un trabajador manual, 
gana un jornal antes que un sueldo, hace ganancias 
menores al promedio, o tiene una familia pequeña o 
posesiones relativamente menos valiosas. Por otra 
parte, el consumidor que somete al conjunto a nive­
les relativamente bajos de riesgo -ya sea que el nivel 
bajo de riesgo se derive del cuidado relativo o de 
una menor pérdida esperada en dólares a causa de 
un accidente que lo incapacita- es el más perjudica­
do cuando se agrupa a los consumidores en un 
conjunto de seguros individuales de productos. De 
esta manera la adopción de una norma de responsa­
bilidad estricta tiene un efecto redistributivo regre­
sivo. Los consumidores más descuidados o los que 
obtienen ingresos superiores al promedio son aque­
llos para quienes la prima de garantía es menor al 
nivel de riesgo que ellos introducen en el conjunto y 
son, por consiguiente, los beneficiarios de la norma 
de responsabilidad estricta. 

Las implicaciones de la responsabilidad involunta­
ria del fabricante por pérdidas por daños persona­
les, generalmente son similares a las implicancias de 
la ampliación de la responsabilidad de garantías.

212 

Más significativamente, en el margen, las inversio­
nes del consumidor y las inversiones del fabricante 
son medios substitutos para reducir la probalidad 

de defectos que ocasionan daños personales. En 
consecuencia, el desplazamiento a la responsabili­
dad del fabricante incrementa el costo de estas 
inversiones. Las inversiones para prevenir las pér­
didas por daños personales tienen menor probabi­
lidad de ser realizadas. Por otra parte, es probable 
que la adopción de la norma de responsabilidad 
estricta haya aumentado la frecuencia de pérdidas 
por daños personales a causa de los productos 
defectuosos.

2lJ 

CONCLUSIÓN 

La superior habilidad de predicición de la teoría de 
la inversión sobre las teorías de la explotación y la 
señal podría derivarse de la mayor importancia 
empírica, en el margen, de los elementos determi­
nantes de la teoría de la inversión. No creo, sin 
embargo, que se haya reunido evidencia suficiente 
para respaldar tal conclusión. En cambio, la supe­
rioridad de la teoría de la inversión con respecto al 
contenido de la garantía se origina, en mi opinión, 
en la naturaleza de los elementos determinantes de 
las teorías. Los elementos determinantes de la teoría 
de la inversión son los costos de cobertura de la 
garantía y las diferencias en los costos entre los 
consumidores; los elementos determinantes de la 
teoría de la explotación, la posición de contratación 
relativa de los fabricantes y consumidores; y los 
elementos determinantes de la teoría de la señal, el 
nivel de información del consumidor. 

Los elementos determinantes de la teoría de la in­
versión difieren de los otros en dos aspectos impor­
tantes. Primero, los costos de cobertura de garantía 
son más fácilmente definidos y medidos que la 
posición de contratación relativa o la cantidad de 
información del consumidor. Como resultado, las 
implicaciones de la teoría de la inversión son 
probablmente más precisas y más fáciles de ser 
verificadas o refutadas. La participación de merca­
do y las mediciones de concentración, por ejemplo, 
son demasiado crudas para demostrar cualquier 
relación entre el poder de contratación y el conteni-
d d 1 ' 214 O . '1 o e a garanha. e manera SlffiI ar, aunque es 
reconocidamente costoso para los consumidores 

.. p~~ljz~.d~~~~r?~~t~~dard~lPr6pié~atid~~~¿~s~~it~c~~~k~rfW~4~~~ria~p~fdi4~~9t~í~4~~P~~Prod~~t~~~~t~~d~~~ 
tale~cptr\()~xplt)~iórloChoqueseléctr~co~;I~sura~ce;lnJ()l"J!latfd~t)~~tít~f~;SarrJPíeI'1sUr¡¡rycePWicirs1,$ (l?Z{l):,E~t(,wel1~eú~f:()~~¡~~ártt 

i~N~~H~~jB~t~~;~f~r¡:~~6;;;)~~(o:j~2Y)?I~~~~~li~;\~\;)ió)'jjítjf;0)~jrstf0;S:¿~j~?;a~:~~H:s~r~f~~~jjrj~ 
... ~;~ ·~¿i~I~;áit~;.i·· ........ . 

,
21e .'.\'~~~i~ri()t~ib7süpr~ .••. 
• 2i4vé~niás~tfá~.(CJaa;¿~í~i) ••• 

THEMIS35 
324 



obtener información acerca de la confiabilidad del 
producto, es difícil juzgar cuán costoso es y qué 
fuentes alternativas de información están disponi­
bles. Las implicancia s más específicas de la teoría de 
la señal, de este modo, no tienen una base 
comprobable. La implicancia de que los consumi­
dores generalizan información sobre una gama de 
productos exige la creencia de que los consumido­
res no pueden leer las garantías de los productos 
individuales para obtener directamente informa­
ción actual y específica.

21s 
Además, la distinción 

entre los términos de garantía básica que cumplen 
una función de señalización y las exclusiones que 
los consumidores ignoran, es arbitaria. Ninguna de 
estas implicancias puede ser refutada dentro de los 
términos de la teoría misma. Cerner y Bryant justi­
fican varias de las implicancias comparando las 
utilidades relativas para los consumidores con los 
costos Rara los fabricantes de provisiones y exclu­
siones. 16 Pero si las utilidades y los costos de una 

provisión determinan las percepciones del consu­
midor de la provisión, entonces el estudio de las 
utilidades y costos, antes que las percepciones, ofre­
cerán el método más exacto para predecir las prác-
. d ' 217 hcas e garanha. 

La segunda ventaja importante de los elementos 
determinantes de la teoría de la inversión sobre los 
elementos de las teorías alternativas es que los as­
pectos de diseño, manufactura, y uso de un produc­
to son más probables de ser determinados por los 
costos que por la posición de contratación relativa o 
por información del consumidor. En consecuencia, 
una teoría basada en los costos permite la compara­
ción inmediata de las prácticas de garantía con otras 
decisiones de producción y, de este modo, es más 
amplia que las teorías competitivas. Es la generali­
dad de los costos, como determinante del contenido 
de la garantía, la que genera las fecundas y diversas 
implicancias de la teoría de la inversión. 
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