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A _LOCALIZACAO DAS EMPRESAS E A DIFERENCIACAO DO PRODUTO

MODELOS DE PRODUTO HOMOGENEO

As implicagdes que a diferenciagdo do produto tem para o
processo concorrencial, foram directamente analisadas por
CHAMBERLIN [1948], dque reconheceu o0 forte relacionamento
existente entre essa diferenciagdo e a escolha de localizagdo

por parte das empresas numa industria.

De uma forma geral, ao pensarmos num produto diferenciado,
fazé-mo-lo em referéncia a um conjunto de produtos com
diferentes localizagdes, que estd disponivel em diferentes
momentos do tempo, ou entdo combinando diferentes niveis de
caracteristicas. Porén, importa antes de mais fazer
referéncia, ndo sé ao préprio conceito de diferenciacdo, mas
também aos dois tipos de diferenciagdo existentes (PHLIPS e

THISSE, 1982:2)
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Assim, a diferenciagdo diz-se horizontal, quando o bem em
causa engloba produtos diferenciados no espagco geografico ou
de caracteristicas, de modo que entre dois produtos o nivel
de algumas caracteristicas seja aumentado, enquanto o de
outras é diminuido. Neste caso, e numa situagcdo em que ndo
ocorra coincidéncia entre as localizagdes do comprador e do
vendedor da variedade mais preferida pelo primeiro, é suposto
este adquirir uma outra que ndo é a da sua preferéncia, se
pretender evitar uma deslocagdo no espago geografico, o que
significa comprar o produto "mais préximo" em termos de
disténcia. Pelo contrdrio, a diferenciaclo diz-se vertical,
quando os produtos a que uma mercadoria se refere, séo
diferenciados no tempo ou entdo na qualidade, de modo que
entre esses dois produtos o nivel de todas as caracteristicas
€ aumentado ou diminuido, o que equivale por exemplo a dois
produtos, um de qualidade superior, digamos "extra", e outro
com a qualidade e com as caracteristicas "correntes". Nesta
situagdo, tende a haver uma unanimidade na classificagédo dos
produtos, o que ndo acontece com o primeiro tipo de
diferenciagdo, pelo que podemos afirmar que um conjunto de
produtos sera horizontalmente diferenciado, se néo existir
qualquer consenso entre os consumidores, no que respeita a
preferirem uma unidade de qualquer um desses produtos

relativamente a uma unidade de um outro.

Isto permite-nos uma sintese, referindo muito simplesmente a

existéncia de diferenciacdo vertical, quando todos os
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consumidores preferem uma unidade de um de dois produtos,
relativamente a uma unidade do outro. Assim, quando todos os
consumidores classificarem unanimemente essas diferentes
unidades, os produtos serdo diferenciados verticalmente, o
que nos permite pensar numa mercadoria vendida em diferentes
qualidades. Pelo contrdrio, dois produtos serdo diferenciados
horizontalmente, se entre os consumidores ndo existir
consenso dquanto as suas preferéncias relativamente a uma
unidade de um ou de outro tipo, ou seja, se uma unidade de
um deles ndo for undnimemente preferida pelos consumidores, o
que significa que os consumidores ndo estardo de acordo com o

ranking das variedades do produto.

As diferentes opgbes realizadas pelos consumidores, numa
situacdo de existéncia de consenso quando o produto &
oferecido em diferentes qualidades, estdo obviamente na
dependéncia do seu rendimento, razdo pela qual podemos
afirmar ser a diferenciagdo vertical uma forma de
diferenciagdo fisica do produto que é suscitada pelas
assimetrias a nivel da repartigdo dos rendimentos, enquanto a
diferenciagdo horizontal tem a sua origem na diversidade de

preferéncias dos consumidores.

Importa agora fazer referéncia a um outro aspecto importante
e que se prende com a importdncia que o "espago" tem enquanto
condicionador da actividade econémica. Assim, enquanto o

factor "tempo" tem sido tradicionalmente incluido pela Teoria
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Econémica na andlise e interpretagcdo que faz das relagdes
econdémicas, o "espago" como factor gerador de custos tem sido
relegado para estudos particulares, tais como a avaliacgdo das
diferengas interregionais na producdo (OHLIN [1935]) e as

teorias da localizagdo (LOSCH [1944]; HOOVER [1946]).

The reality of economic life is that geographic space is costly and can

thus be conceived of as an economic space (GREENHUT, M. L., 1978:18).

Assumindo o espago, ndo com um factor de producdo escasso,
mas pelo contrdrio como dimensdao da actividade econémica,
podemos facilmente deduzir da influéncia que a disténcia
entre os agentes econdmicos pode ter, ndo sé a nivel da
tomada de decisbdes das empresas no que respeita Aas suas
escolhas de 1localizagdo e pregos e de funcionamento dos
mercados, mas também sobre os consumidores face as limitacgdes
que essa mesma distdncia pode impor nas suas opgdes quanto ao

fornecedor, e até mesmo quanto ao produto a adquirir.

De uma forma ou de outra, podemos dizer que a disténcia
influencia quer as empresas quer os consumidores, quando ao
procurarem optimizar as suas fungdes de preferéncia tém de
tomar decisdes que necessariamente tém que ver com a sua

localizagdo no espago.

Dada a separagdo espacial da produgdo, a distancia aparece

comumente nos modelos de localizagdo, como um factor de peso
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nas tomadas de decisdo, embora como é natural, aliada a
outros factores que influenciam as decisdes empresariais.
Desta forma, os custos de transporte associados & disténcia
entre os agentes econdémicos estdo frequentemente na base da
explicagdo de certas tomadas de decisdo a nivel de
localizagdo industrial, uma vez dque, quando da decisdo de
implantagdo da produgdo hd questdes chave a ponderar e que se
prendem directa ou indirectamente com a disténcia a
percorrer. S&o elas: a questdo da disponibilidade dos
factores de produgao, o acesso aos mercados, a localizagdo
dos consumidores, a existéncia ou ndo de substitutos préximos
bem como de concorrentes directos que de alguma forma possam
constituir um entrave ao escoamento da produgdo, quer porque
praticam um prego mais aliciante quer porgque se encontram

mais préximos da localidade do consumidor, etc.

Na tentativa de explicar as determinantés da localizagdo, os
modelos utilizados tratam o espago como um factor que gera
determinado custo, aliando & maior ou menor disponibilidade
dos factores de produgdo a distédncia a percorrer, quer para
ter acesso a alguns desses factores, quer para posteriormente
O empresdrio poder colocar o produto no mercado. Isto
constitui uma forma de '"medir" o impacto que a friccéo

espacial tem a nivel da decisdo econémica.

A analogia que pretendemos estabelecer, é entdo entre unm

aspecto da ultima forma de diferenciagdo acima referida
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(horizontal), e a disponibilidade dos produtos em diferentes
localizagdes (consequentemente em diferentes pontos do espago
geografico), por forma a que O mesmo produto, disponivel ao
mesmo prego-firma em duas localizagdes diferentes, possa ser

pensado como um produto diferenciado.

Os modelos para Jjd& apresentados seréao adequados apenas a
andlise da forma de diferenciacdo acima referida, pelo que
partiremos do principio de que o produto é homogéneOU). Os
consumidores estardo uniformemente distribuidos ao longo de
um intervalo, pelo que serd de esperar que dois consumidores
situados em 1localizagdes distintas, ordenem de forma

diferente as variedades do produto.

Assim, dada a dispersdo dos agentes econdémicos no espago, a
localizagdo pode ser referida como uma forma de diferenciacgéao
horizontal do produto, se se considerar o espago como a
escala de medida de uma caracteristica qualitativa; no que
respeita ao vendedor, a sua localizagdo exprime a
caracteristica do produto por ele oferecido, enquanto ao
consumidor lhe permite exprimir a caracteristica do produto

pelo qual ele tem preferéncia.

Desta forma, e se entendermos por variedade do produto, a

diferenciagcdo que a um produto homogéneo é proporcionada pela

(1) Utiliza-se aqui o terno "homogéneo" no sentido de considerar uma diferenciacéo que apenas tem a localizagio por
base. Teremos assin mercadorias diferenciadas em variedade por uma fnica caracteristica.
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sua localizagdo, ¢é fdcil entender como, com excepgdo para
aqueles consumidores cuja localizagdo ¢é idéntica a da firma
que vende o produto, sempre serd preferida aquela variedade
que, em igualdade de pregco, é vendida pela empresa que se
encontra mais préxima; de forma alguma um consumidor se
mostrard indiferente entre uma mercadoria disponivel na sua
prépria localizagdo, e uma outra disponivel em qualquer outro
lado, desde que vendida ao mesmo prego-firma. Isto porque, a
deslocagdo da 1localizagdo do comprador a localizagdo do
vendedor, correspondendo a aquisigdo pelo primeiro de uma
variedade que ndo é a sua preferida, estd associada a unm
custo de transporte, o qual pode ser interpretado como a
desutilidade para ele decorrente, da diferenga existente
entre a variedade mais preferida, e aquela que ele acaba por

consunir.

De tudo isto resulta que a dispersio das empresas no espaco
€ condigdo necessdria para gue a sua localizacdo possa ser
considerada factor de diferenciacdo do produto. De facto, o

agrupamento de todos os vendedores num unico ponto, teria
como consequéncia a oferta de uma unica variedade do produto,
0 que eliminaria gualquer hipétese de diferenciagdo, e
resultaria numa procura infinitamente eldstica para qualquer

um deles.

Dentro de uma perspectiva racional de maximizagdo de 1lucro
por parte das enpresas, vamos considerar dque elas

escolhem a sua localizagdo tendo por base esse objectivo, uma
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vez que o lucro a auferir, para além de depender do prego que
a firma estipula, também estd na dependéncia da localizacgdo

que ela adoptar.

Muitos s&o os factores que numa indidstria afectam a
localizagdo 6ptima das suas empresas, embora tradicionalmente
apenas sejam considerados de preponderante importédncia a
localizagdo dos materiais e demais inputs necessdrios ao
processo produtivo, bem como a localizagdo dos consumidores.
A consideragcdo apenas destes ultimos factores locacionais,
levar-nos-ia a uma localizagdo que, para ser eficiente
corresponderia & minimizagdo dos custos totais de transporte,
quer da matéria-prima e restantes inputs até ao local de
produgcdo, quer do produto final desde esse local até ao
consumidor. Porém, a prépria diferenciacdo do produto que lhe
é conferida pela sua localizagdo, aliada &as preferéncias
convexas dos consumidores, 1levam a que a localizacgéo
eficiente possa divergir bastante daquela que corresponde a

uma minimizagdo dos custos de transporte.

Assim, e considerando as localizagdes como varidveis, muito
embora abstraindo por enquanto da possibilidade de entrada e
saida de empresas no mercado bem como as consequentes
modificagdes que a mesma acarreta, comecemos por definir o
conjunto de pressupostos na base dos quais procuraremos
delinear os principais modelos normalmente utilizados na

andlise das decisbes de localizagdo e prego por parte das
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empresas, numa situagdo em que o produto é horizontalmente
diferenciado unicamente com base no factor localizac¢do. Séao

eles:

Hl) Existéncia de um uUnico bem homogéneo x, a par com um

bem numerdario.

H2) O espago é unidimensional.

H3) O mercado x" ¢ unm segmento de recta, de extensdo L, ao
longo do qual os consumidores se encontram uniformemente
dispersos, e cuja densidade de distribuicdo vamos considerar

como sendo unitéria.

H4) Os consumidores tém curvas de procura individuais

idénticas do benm x.

H5) O bem x é vendido por um numero fixo (n) de empresas,
tendo cada uma delas apenas um estabelecimento, e supondo que
nido existe de momento a possibilidade de entrada de novas

empresas na indistria.

H6) Cada uma das n empresas fornece o0 produto a um
preco-firma uniforme, sendo o mesmo adquirido pelos
consumidores mediante o pagamento de custos de transporte,
no caso da mercadoria ndo estar disponivel na sua prépria
localizagdo. Estes custos de transporte sédo uma fungdo linear

da disténcia.
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H7) O custo médio de produgdo é constante e idéntico para
todos os vendedores, sendo aqui considerado como nulo por uma

questdo de simplicidade.

H8) Cada consumidor adquire o bem ao vendedor que pratica
o0 prego de entrega mais baixo, sem qualquer preferéncia

adicional por qualquer um dos vendedores.

H9) A mudangca de localizagdo de uma empresa nao envolve
custos, 0 dque significa que uma dada empresa, ao ser
colocada perante a possibilidade de alterar os seus mercados

de xM1 para xM2

, decidir-se-a pela movimentagcdo se o segundo
mercado for preferivel ao primeiro, enquanto, numa situacéao
de indiferenca ou de xM1 preferido a XMZ, ela permanecerd

onde estai.

H10) Nédo existe sobreposicdo de mercados, o que significa que
cada ponto apenas pode ser ocupado por uma empresa, e dJue
duas empresas devem estar separadas uma da outra, por uma
disténcia no minimo igual a €, onde € ¢é uma grandeza

arbitrariamente pequena.

Tendo por objectivo definir configuragodes de
equilibrio COURNOT-NASH para pregos e localizacgdes,
pretendemos determinar as opgdes das empresas, Se por uma

localizagdo aglomerada, se por uma dispersdo no espago com O
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consequente isolamento de cada uma delas. De uma forma
simples, a questdo pode ser assim colocada: o equilibrio das

localizacdes ocorre com as empresas dispersas no mercado ou
aglomeradas?

Dada a existéncia de dois niveis de decisdo estratégica,
prego e localizagdo, cada uma das n empresas opta pela
estratégia que lhe permite maximizar o seu lucro, levando em
conta a forma como as empresas concorrentes reajem a
alteragdées na sua prépria estratégia. Ou seja, qualquer uma
dessas n empresas, quando da escolha da sua estratégia, estd
sujeita a variagdo conjectural sobre as outras empresas, isto

é, as diversas formas como oS seus concorrentes irdo reagir

as modificagdes na sua prépria estratégia.

Consideremos entdo um jogo ndo cooperativo de n pessoas
(empresas), tendo cada um desses Jjogadores um conjunto de
estratégias e uma fungdo de resultado que aqui designaremos
respectivamente por S; e my. Desta forma, para cada uma das n

empresas temos:

S; - conjunto de estratégias s; da empresa i, e

Ty = M3 (89, «<«y, S§s +++, Sp) - fungédo de resultado dessa

mesma empresa i, a qual se encontra na dependéncia das
estratégias adoptadas pelo conjunto das n empresas.

O equilibrio COURNOT~NASH acontece quando houver uma
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*
combinagdo de estratégias (S1, «e-y Sir +++s Sp), para a

gual:

*
ﬂi(Sl,...,Si_l,Si,Si+l,...,Sn)Zﬂi(Sl,...,Si_l,si,si+1,...,sn)

para todo o s; € S;, i=1, 2, ..., n.

i ir
Isto significa que a estratégia assumida pela empresa i em
equilibrio, é a melhor resposta face as estratégias das
outras empresas, O que consequentemente maximizard a sua

funcdo de resultados.

A andlise do problema da escolha da localizagdo e pregos como
niveis de decisdo estratégica, vai ser aqui efectuada em dois

passos, dando assim origem a dois modelos distintos:

I) No primeiro deles, o MODELO DE CONCORRENCIA ESPACIAL PURA,
vamos supor que todas as empresas praticam um preco
paramétrico, concorrendo apenas pela localizagdo (CHAMBERLIN,

[1933]).

II) No segundo, o MODELO DE CONCORRENCIA ESPACIAL DE
HOTELLING, a concorréncia entre as empresas verifica-se ao
nivel das duas varidveis, localizacgdo e prego, sendo por essa
ordem que a sua escolha é efectuada; numa primeira fase
processa-se a escolha das localizagbes, e sé posteriormente,

quando todas elas ja sdao do conhecimento de cada
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concorrente, é que as vdrias empresas determinam os pregos

(HOTELLING [1929]).

1.1. MODELO DE CONCORRENCIA ESPACIAI, PURA

Conforme acima referido, as empresas praticam um preco
paramétrico idéntico, concorrendo apenas pela localizacgdo,
factor esse que, longe de ser predeterminado, estd sujeito a

escolha econénmica.

A importéncia das decisdes de localizagdo como factor de
concorréncia, foi evidenciada por CHAMBERLIN, ao afirmar a
dependéncia que existe entre a 4rea de mercado de um
vendedor, e, ndo s6 os pregos que ele pratica, mas também a

localizagao que ele escolhe.

The problem of pure spatial competition is defined very simply just as a
seller’s market is large or small, depending upon the prices he sets, so it
varies with the location he chooses. People mot only buy where prices are
cheapest; they also trade at the shop that is most conveniently located.
The analysis of prices ordinarily assumes that the other basis of
competition than prices "remain in equal"; it is now proposed to assume
that prices and everything else than location "remain equal" while sellers
attempt tosecure a market for their goods solely by adjusting their places

of business (CHAMBERLIN, 1948: 260).
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Examinaremos entdo em primeiro 1lugar, as condicdes de
existéncia de um equilibrio COURNOT-NASH em localizacgodes,
caracterizando esse equilibrio por um conjunto de estratégias
tais que, para cada uma das n empresas, ndo existe estratégia
mais preferida, dadas as estratégias de equilibrio de todas

as outras.

Concretamente no que respeita a sua localizagdo, a empresa i
ndo dispord de uma estratégia alternativa que lhe permita
aumentar o seu resultado, dadas as conjecturas de localizacéo
sobre os comportamentos dos concorrentes. A este respeito
deve acrescentar-se o pressuposto de variagdes conjecturais
nulas, na base do qual, cada empresa supde que nenhum dos
concorrentes ird modificar a sua estratégia pessoal, em
resposta a wuma variagdo na sua prépria estratégia. No
respeitante as localizagbes, isto significa que a empresa i,
quando da alteragdo da sua propria localizagdo, supde gque
qualquer uma das outras n-1 empresas ndo ird em consequéncia,

alterar a sua prépria localizagéo.

Admitindo assim variagdo conjectural nula sobre as
localizagdes, podemos caracterizar o nosso modelo de
concorréncia espacial pura pelas hipéteses atras
apresentadas, com alteragdo de alguns desses pressupostos

expressos pelas seguintes hipéteses adicionais:
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H4A) Cada consumidor compra apenas uma unidade do bem por
cada unidade de tempo, independentemente do seu prego, o que

confere a procura a caracteristica de ineldstica.

H5A) No mercado existem apenas duas empresas que vendem o
bem (n=2). Essas duas empresas tém localizag¢des unicas, e
podemos sem perda de generalidade, supor que a empresa X estéd

a esquerda da empresa Y.

Tratando-se de um bem homogéneo, cuja diferenciacgdo reside
numa Unica caracteristica com representacdo no espaco
correspondente & extensdo do mercado, e estando os
consumidores uniformemente distribuidos ao longo do mercado
xM,  cada consumidor logicamente preferird a variedade
correspondente & sua prépria localizagdo. Ao adquirir uma
variedade distinta, por a sua preferida ndo se encontrar a
venda, o consumidor incorrerd numa perda de utilidade, a qual
serda tanto maior quanto mais afastada a variedade adquirida
se encontrar da variedade por ele preferida, o mesmo seré
dizer, quanto maior for a disténcia que o separa da
localizagdo do vendedor. Tal perda de utilidade pode
identificar-se com o custo de transporte correspondente a

distadncia a percorrer, ou seja, aquela que separa as duas

localizagles: a do vendedor e a do comprador.

De tudo isto se deduz facilmente a correspondéncia entre o

grau de diferenciagdo do produto e a determinagdo da
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localizagdo das empresas, uma vez interpretado o mercado
espacial como o espago de caracteristicas. Obviamente, essa
diferenciagdo do produto aumentard com a distancia entre as
empresas, sendo minima no <caso das empresas estarem

localizadas muito préximas.

E esta situagdo de maior proximidade ocorre precisamente no
caso que temos vindo a considerar, com o equilibrio de NASH
das localizagdes a obter-se quando os duopolistas estdo ambos
localizados no centro do mercado. Isto acontece depois de
sucessivas variagdes nas suas localizagdes, cujo movimento sé
termina com o agrupamento das duas empresas no centro, a

idéntica disténcia dos limites do mercado.

Para, de uma forma simples vermos como tudo se passa,
consideremos a Figura 3, onde X e Y correspondem a

localizagdo das duas empresas.

0 1/4L 1/2L 3/4L L

Fig. 3. Situacédo I

Se suposermos que na situagdo inicial I, a localizagédo da

empresa X permanece inalterada, é facil ver como a empresa Y

pode, através de uma simples deslocagdo para a sua esquerda
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na direcgdo de X, aumentar a sua &rea de mercado, o gue lhe
permitiria vir a obter todos os clientes na zona inicialmente
intermédia entre as duas empresas. Isso corresponderia entéao
a passagem para a situagdo II, com ambas as empresas
aglomeradas, mas com uma delas dispondo de uma zona interior
(distdncia entre a empresa e o limite do mercado)

substancialmente superior a da outra (Figura 4).

0 1/4L 1/2L 3/4L L

Fig. 4. Situagédo II

Por esta situagdo se revelar prejudicial para a empresa X,
decerto ela ird comportar-se de forma andloga A& sua
concorrente, o que fard com que a tentativa de cada uma delas
de maximizagcdo da sua zona interior apenas tenha fim, quando
a situagdo III for atingida, em que as suas zonas interiores
sdo idénticas, encontrando-se X e Y aglomeradas no centro do

mercado (ver a Figura 5).

X Y
| i BHE i {

0 1/4L 1/2L 3/4L L

Fig. 5. Situacgdo III
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Tal agrupamento no centro do mercado, permitiria a
maximizacdo da zona interior de cada uma das duas empresas,

que assim maximizariam os seus lucros.

Voltando um pouco atrds & jad referida diferenciagdo, tendo
como base o espago de caracteristicas, é fdcil nessa situacéao
de aglomeragdo das empresas, entender o Principio da Minima
Diferenciagdo utilizado por BOULDING [1966] para a descrever,
e de acordo com o qual haveria uma tendéncia para reduzir a
variedade do produto, vendendo ambas as empresas a mesma
variedade. Esta diferenciagdo minima é dita ocorrer, quando
as empresas estdo separadas uma da outra por uma distancia e

arbitrariamente pequena.

Consideremos para jd4 apenas a alteragdo da Hipdtese H5A) que
estipulava o nimero de empresas em n=2, e passSemos a escrevé-

la da seguinte forma:

H5B) O numero de empresas que vende o bem no mercado &

superior a dois.
Isto, para com ela podermos ver como EATON e LIPSEY [1975]

estenderam o modelo aqueles casos em que o bem é oferecido

no mercado por mais de dois vendedores.
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Porém, antes de entrarmos na andlise de cada um desses casos,
precisemos alguns conceitos utilizados por esses autores,
bem como as condigdes necessdrias e suficientes para que uma

dada situacdo possa ser considerada de equilibrio.

O conceito de empresas interiores identifica-se com aquelas
empresas cuja fronteira de mercado ¢é ela prépria uma
fronteira interior, o que significa que a empresa nao faz
fronteira com qualquer dos limites do mercado, o que de uma
forma mais simples corresponde a dizer que ela estd

localizada entre dois concorrentes.

Empresas periféricas serdo aquelas que fazem fronteira com um
dos limites do mercado, o que corresponde a uma localizacéo

entre um concorrente e a fronteira de mercado.

Conforme Jjad referido, duas empresas dizem-se aos ares,
quando entre elas existe uma disténcia no mdximo igual a €, a
qual é de dimensdo arbitrariamente pequena. De facto, a sua
dimensdo né&o ¢é importante, desde que, relativamente a

dimensé&o total do mercado, ela seja efectivamente pequena.

A localizagdo das empresas, isoladas ou aos pares, permite-
nos distinguir as suas dreas de mercado, com base no conceito
de semi-mercado, o qual, ao ser definido como um dos dois
lados da porgdo de mercado de cada empresa, hos permite
identificar a drea de mercado das primeiras como

compreendendo dois semi-mercados situados um de cada lado,
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enquanto a darea de mercado no caso delas estarem localizadas

aos pares, compreende apenas um semi-mercado.

Quanto as condigdes necessdrias e suficientes estipuladas por
EATON e LIPSEY [1975], para a existéncia de um equilibrio das

localizagbes, elas sé&o as seguintes:

I) A area de mercado de qualquer uma das empresas, nunca é
inferior ao semi-mercado de gqualquer outra, uma vez que a
primeira pode, mediante a alteracdo da sua localizacdo para

junto da segunda, capturar esse semi-mercado;

II) As empresas periféricas encontram-se localizadas aos
pares. Se assim nao fosse, através de uma movimentagdo na
direcgdo da vizinha mais préxima, qualquer uma das duas

empresas periféricas poderia aumentar a sua drea de mercado.

A aplicagdo destas condigdes de equilibrio a diferentes
situagdes caracterizadas por diferente numero de empresas,
permitem-nos estabelecer as configuragdes de equilibrio para

essas mesmas situacgodes.

No caso da existéncia de apenas uma em resa,u) existe uma
indeterminagdo da sua localizagdo, evidentemente pelo simples

facto de ela capturar todo o mercado independentemente do

(1) Muito embora temhamos preestabelecido um nimero de empresas superior a dois, por uma questdo de completar o
raciocinio, vamos considerar aqui todas as hipéteses, comecando como é 6bvio pelo caso de um monopolista,
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local onde se situe.

A existéncia de apenas duas empresas, implica que ambas sejam
periféricas; as condigdes II e I implicam respectivamente que
elas estejam juntas e localizadas no centro do mercado, sendo
precisamente este o0 resultado do Principio da Minima

Diferenciagéo.

Quando o numero de empresas existentes no mercado é igual a

trés, a configuracdo das suas localizagdes jamais serd de

equlibrio. A satisfacdo da condigao II implica aglomeragéo
das trés empresas (A, B e C) no centro do mercado, o dque
deixaria a empresa interior com uma &rea de mercado bastante
reduzida (violando a condicdo I), e incitando-a a ocupagao de
uma posicdo periférica, a qual seria obtida mediante um
"salto por cima" de uma das suas concorrentes, na direcgdo de
um dos limites do mercado. De novo se torna a verificar o
"aprisionamento" de uma das empresas, e as oscilagdes
continuam com cada uma delas a tentar escapar a situacdo de
empresa interior, tendo por consequéncia a dissolugdo do
agrupamento. Apenas o afastamento suficiente das empresas por
forma a permitir a redugdo da distidncia de cada empresa
periférica aos 1limites do mercado, e, consequentemente o
maior espacamento entre elas, pord fim a essa sequéncia de
movimentos, pois apenas nessa situagdo deixard de ser
rentdvel a empresa intermédia, a tentativa de escapar a

localizagdo correspondente.
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Muito embora ndo exista equilibrio de localizagdes dentro
dos pressupostos atrds enunciados, verifica-se que a situacgéo
converge para uma configuracdo em que, das trés empresas,
duas delas se localizam num gquartil, enquanto a outra se
mantém isolada no outro quartil (CHAMBERLIN [1948]). Claro
estd, que esta tultima mantém uma drea de mercado dupla da

a

drea correspondente a dagquelas que se encontram agrupadas.

A B C
} e { : {
0 1/4L 3/4L L
Fig. 6

Podemos ver na Figura 6, como a empresa isolada C tem 50% da
drea total de mercado, contra 25% para cada uma das empresas
agrupadas (A e B). Porém, ndo se afigura rentdvel, quer para
A ou para B, uma deslocagdo para junto de C, uma vez que para
a empresa respectiva, isso apenas significaria uma captura de
metade da 4drea desta udltima, e a situagdo terminaria
idéntica, apenas com um agrupamento diferente do inicial, e

sendo outra a empresa isolada.

Porém, torna-se evidente a instabilidade desta situacgdo, se
pensarmos dque, mediante a condigcdo II, uma deslocagdo da

empresa isolada na direcgdo do par, permitiria a e%ﬁgsiggfesa




o aumento da sua 4&rea de mercado de 50% para 75%,
constituindo assim um agrupamento de trés empresas, o que de
novo desencadearia todo o processo acima referido, com a
empresa interior a tentar escapar a localizagdo intermédia.
Foi precisamente essa situagdo de instabilidade que levou
LERNER e SINGER [1937] a afirmarem, que a existéncia de trés
empresas no mercado ndo permite gqualquer configuragdo de

equilibrio.

Esta hipdétese de uma terceira empresa chegando ao mercado,
foi considerada por HOTELLING [1929]. Porém, de acordo com O
Principio de Aglomeragdo que defendia, ele concluiu que essa
terceira empresa ocuparia lugar perto das outras duas, embora
ndc entre elas, e que, ndo obstante mais vendedores do bem
poderem vir a ingressar no mercado, a tendéncia seria sempre
para uma aproximagdo das empresas, ao invés de uma

distribuicdo socialmente 6ptima.

EATON e LIPSEY [1975] estenderam esta andlise a um maior
nimero de empresas, considerando que no caso em que elas sao
em numero de gquatro, a sua localizagdo aos pares satisfaz a
condicdo II, enquanto o facto dessa localizagdo se situar no
primeiro e terceiro quartis, implica a satisfagdo da

condigdo I, o que se traduz num equilibrio unico.

Também com cinco empresas a configuragdo de equilibrio é

tnica, com os pares periféricos localizados em 1/6L e 5/6L, e
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com uma empresa isolada no centro do mercado, o que satisfaz

as condicdes de equilibrio atras enunciadas (ver a Figura 7).

A B C D E
- i ! - ! #HE I
0 1/6L 5/6L L
Fig. 7

Quando consideramos mais de cinco empresas, a configuragdo de
equilibrio deixa de ser unica, passando a existir um nimero
infinito delas, continuando no entanto a dimensdo individual
do mercado a ser fungdo do numero de empresas concorrentes, e
da sua situagdo como interior ou periférica. De facto,
através das condigbes necessdrias e suficientes para o

equilibrio, podemos afirmar que:

1¢2) Nenhuma das empresas existentes no mercado pode dispor de
uma drea de mercado superior ao dobro da drea de qualquer uma

outra empresa.

22) Nenhuma empresa pode ter um mercado cuja extensdo seja

inferior a 4rea de mercado pertencente aos pares periféricos.

Donde, podemos concluir que, a maior ou menor dimensdo da
drea de mercado de uma empresa individual, é fungdo do numero
total de empresas, tendo necessariamente a ver com o facto da

empresa em questdo ser ou ndo membro de um par periférico.
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De tudo o que acima foi exposto, podemos apontar algumas
propriedades a que necessariamente devem obedecer as
configuragdes de equilibrio quando o nidmero de empresas ho

mercado é superior a cinco. Séo elas:

a) Localizando-se aos pares, as empresas periféricas tém
zonas interiores (distdncia entre a empresa e o limite do
mercado) que sdo idénticas; cada um desses pares tem a
separd-lo do seu concorrente imediato, uma disténcia que é
dupla da sua zona interior, Jja& dque o mercado das duas
empresas agrupadas na periferia é de igual extensdo, com a
empresa periférica a capturar todos os clientes até ao limite
do mercado, e a sua vizinha interior a capturar clientes numa
extensdo de metade do segmento que a une a empresa interior

mais préxima.

Considerando o par periférico (n-1,n), podemos ver na
Figura 8, como a distdncia que o separa do seu concorrente
mais préximo (n-2), é dupla da sua zona interior a, sendo de
igual dimensao o mercado dessas duas empresas componentes do
par periférico, com a empresa periférica n a capturar todos

os clientes numa extensdo de mercado igual a 2a/2.
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b) Quanto a todas as outras empresas que ndo as dos pares
periféricos, elas podem estar localizadas aos pares ou
isoladas, porém a drea de mercado de uma empresa isolada serd

dupla da area correspondente a uma empresa num par.

As miltiplas configuragdes de equilibrio que ocorrem gquando
n>5, serdo aqui exemplificadas com o caso de seis empresas,
com as duas situagdes extremas a serem representadas nas

Figuras 9A e 9B.

12 3 4 5 6
| £ i £$HE i g 1
0 1/6L 1/3L 1/2L 2/3L 5/6L L

Fig. 9A. Situacédo I
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12 3 4 56
| & i & I g —&tE l

0 1/8L 3/8L 1/2L 5/8L 7/8L L

Fig. 9B. Situagdo II

Os dolis casos estdo de acordo com as condigdes impostas para
que uma configuragdo seja de equilibrio; porém, enquanto em
I, a jungdo no centro do mercado das empresas 3 e 4, permite
a minimizagdo da distldncia entre elas e a consequente
maximizagdo da dimensdo dos mercados das outras quatro
empresas, em II, como as empresas 3 e 4 estdo isoladas, é

maximizada a disténcia entre elas, e minimizada a dimensdo da

drea de mercado das empresas periféricas.

Estes dois casos extremos correspondem assim a duas situagdes
distintas, numa das quais as seis empresas partilham
igualmente a extensdo total do mercado (situagdo I), enquanto
na outra (situagdo II), as empresas interiores tém mercados
duplos dos das empresas periféricas (1/4L no primeiro caso, e
1/8L no segundo). A consideragdo de ambos permite-nos
apresentar a distédncia que numa configuragdo de equilibrio

separa as empresas 3 e 4, como pertencente ao intervalo de
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variacdo [e€, L/4]UL

Se, tal como fizémos na Figura 8, designarmos por a a zona
interior de uma empresa periférica, dadas todas as condigdes
até aqui impostas, as empresas 3 e 4 estardo separadas dos
seus pares periféricos por uma disténcia igual a 2a (na
situagdo I da Figura 9A, em que as duas estdo agrupadas no
centro do mercado) com a=1/6L, ou entdo (na situagdo II da
Figura 9B), elas estardo separadas uma da outra por uma
disténcia superior a 2a, com a=1/8L. Isto permite-nos afirmar
que o0s mercados das empresas 3 e 4 podem variar entre

[1/6L,1/4L].

Se por um lado, e face a um nimero de empresas superior a
cinco, podemos dizer que a maior ou menor dimensdo dos seus
mercados tem a ver com o facto de as empresas interiores
estarem ou ndo aos pares, por outro, podemos afirmar que as
dimensdées minima e mdxima possiveis para o mercado de uma

empresa individual dependem de duas coisas fundamentais:

12) do numero de empresas que no mercado vendem o bem;

2¢) da empresa em questdo ser ou ndo elemento de um dos

pares periféricos.

(1) Isto, recorda-se, porque estipulénos ¢ como uma qrandeza arbitrariamente pequena, correspondente & distdncia que no
ninizo separa as empresas localizadas aos pares.
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De qualquer forma, o numero de empresas que se localizam
isoladas, estda dependente do facto do numero total de
empresas no mercado ser par ou impar, variando entre 0 e

(n-4) no primeiro caso, e de 1 a (n-4) no segundo.

Qualquer uma destas configuragdes de equilibrio ndo pode ser
considerada como socialmente O6ptima, uma vez que a condigéo
IT impde a localizagdo aos pares para as empresas
periféricas, enquanto a configuragdo que para as n empresas
minimizaria os custos de transporte, teria de ter todas elas
espalhadas ao 1longo da extensdo de mercado L, 0 que se
traduziria em iguais mercados individuais, de dimens&o L/n, e

com semi-mercados iguais a L/2n.

Muito embora sem corresponder a uma minimizagdo dos custos de
transporte, aquela configuragdo que satisfaz as condigdes de
equilibrio 1levando os consumidores a incorrerem nos mais
baixos custos de transporte, corresponde a uma distribuicgéo
uniforme das (n-4) empresas ao longo da extensdo de mercado

L-4a, com dois pares periféricos, cada um deles a disténcia a

dos respectivos limites do mercado.

Pelo contrdrio, dentro das configuragdes de equilibrio,
agquela que maximiza os custos de transporte, apresenta todas
as empresas agrupadas duas a duas (com excepGao para uma no

caso de n ser impar).

A instabilidade dos agrupamentos com mais de duas empresas,
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resulta da tendéncia para a sua dispersdo no caso do seu
numero ser elevado, com O objectivo de procurar atenuar a
concorréncia com empresas vizinhas, alargando assim a sua
prépria drea de mercado. Porém, diferente de uma aglomeracgéio
global e obrigatéria, a formagdo dos pares de empresas quando
O seu numero é superior a cinco, apenas é obrigatdéria no caso
das periféricas, sendo facultativa para as restantes n-4
empresas, todas elas necessariamente interiores. Para além de

facultativa, essa aglomeragdo serd de cardcter local.

Admitindo que um dos pressupostos de base do nosso modelo, a
adopgcdo de variagdo conjectural nula sobre as localizagdes se
altera, SMITHIES [1941] mostrou como existe uma sensibilidade
do resultado de aglomeracdo das empresas a variacao dessa
hipétese. Assim, mantendo-nos dentro dos pressupostos de n=2
num mercado linear limitado, e em que os consumidores, tal
como suposto na hipétese H4A) defrontam uma procura rigida, a
hipétese adicional de uma variagdo conjectural ndo nula sobre
as localizagdes, dque permita & empresa SsSupor que a sua
mudanga de localizagdo serd acompanhada por idéntica posicgéo
por parte da concorrente, traduzir-se-a na anulacgdo da
tendéncia para uma aglomeragdo das duas no centro. Havera uma
dispersdo das duas empresas no espago, com a adopcdo de
posicdes simétricas, e gqualquer uma dessas configuracdes

simétricas corresponderd a uma situacdo de equilibrio.

Até que ponto a natureza do espago considerada é critica para
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o comportamento deste nosso modelo, foi uma questdo também
analisada por EATON e LIPSEY [1975] ao estenderem a sua
andlise a outras configuragdes de mercado, nomeadamente a um

mercado circular.

A alteragdo da Hipdétese H3), mediante a qual o mercado era
linear, para a hipétese de um mercado circular, tem como
implicagdo imediata o desaparecimento da condigdo II até aqui
referida como necessdria ao equilibrio, uma vez que ndo tem
razdo de ser a distingcdo entre empresas interiores e
periféricas, jad que estas ultimas deixam de existir. Assim, a
unica condigdo necessdria e suficiente para uma configuracao
de equilibrio nesse tipo de mercado, é que nenhuma empresa

tenha 4rea de mercado inferior ao semi-mercado de uma outra.

O facto de se considerar este mercado ilimitado, mas finito,
resulta da possibilidade de movimentacgdo ao longo dele e em
qualquer direcgdo; sempre se voltard ao ponto de partida sem

encontrar jamais qualquer fronteira.

De tudo isto resulta, que a tendéncia ao agrupamento dos
duopolistas que se verificava no mercado linear, agora nédo
tem lugar, e que qualquer configuragcdo é de equilibrio no
caso das empresas serem apenas duas, situagdo em que,
independentemente da localizacdo, cada uma obtém metade do

circulo.

Tal como acontecia no mercado linear, a existéncia de apenas
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uma empresa, torna a sua localizagdo indeterminada.

Porém, contrastando com o0 que se passava no mercado linear,
existe wuma infinidade de configuragdes locacionais de
equilibrio, quando n=3. Se arbitrariamente localizarmos as
empresas 1 e 2 na Figura 10, e de seguida tracgarmos um
diametro passando nas suas localizagdes, a intersecgao do
circulo terd lugar em C’ e C’’. A localizagdo da terceira
empresa em qualquer ponto do arco C’C’’, respeita a uma

configuragédo de equilibrio.

Situagdo idéntica no que respeita ao numero de situagdes de
equilibrio, ocorre quando n é aumentado , com a possibilidade
de ocorréncia de uma multiplicidade de configuragdes
locacionais, estando as empresas isoladas ou aglomeradas duas
a duas, muito embora ndo haja qualquer obrigatoriedade na sua

aglomeracgao.

EATON e LIPSEY acabaram por concluir, depois de estenderem a
sua andlise a um vasto conjunto de configuragdes de mercado,
da impossibilidade de generalizacgdes acerca da 1localizagédo
das empresas; isto, porque cada resultado depende de uma
forma decisiva, quer das especificagbes do proéprio
comportamento das empresas, quer da natureza do mercado e da

propria distribuic¢do dos consumidores.
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Fig. 10. Equilibrio locacional num mercado circular,

quando n=3

Assim, e na base dessas conclusdes, voltemos ao mercado
linear, e de uma certa forma a questdo ja& aqui referida da
sensibilidade da tendéncia de aglomeragdo de duas empresas a
alteracdo de pressupostos do modelo, e procuremos analisar o

efeito sobre ela exercido pelo formato da fungdo procura.

Segundo SMITHIES [1941], com uma procura individual eldstica
existird uma tendéncia para. que as empresas se dispersen
regularmente ao longo da extensdo limitada do mercado com o
objectivo de minimizar a distdncia ao consumidor, e

consequentemente maximizar as suas vendas!!. Nesta situacgéo

(1) Dai a necessidade para HOTELLING, do pressuposto de uma procura completamente ineldstica, como condigdo para que,
quando da existéncia no mercado de apenas duas empresas vendendo o bem, elas se apresentem juntas no centro do mercado.
Disso nos daremos conta mais adiante.

32



de procura eldstica, a tentativa de uma aproximagdo das
empresas rivais poderia ser prejudicial, face a possibilidade
do acréscimo de procura resultante dos clientes cativados na
zona que inicialmente separava as duas, poder nédo ser
compensador da reducgao da procura individual dos
consumidores, que por se situarem na extremidade do mercado
estdo agora mais afastados da localizagdo de venda; isto
porque a zona interior da empresa seria agora maior em
consequéncia da aproximagdo. Pelo contrdrio, se a procura
fosse completamente ineldstica ou rigida, nao existiria
reducdo da procura por parte desses consumidores que
contrariasse o acréscimo associado a obtengdo de novos
clientes; consequentemente, as empresas tenderiam para a
aglomeracgdo, verificando-se o Principio do Agrupamento Local
(EATON e LIPSEY [1975]). De acordo com este Principio,
quando uma empresa se encontra no mercado, ou quando muda a
sua 1localizagdo, existe wuma forte tendéncia para uma
localizagdo tao perto quanto possivel de uma outra, dando
origem a agrupamentos 1locais, dada a 1inexisténcia de
restrigbes a avangos territoriais e a consequente liberdade

de ambas para se movimentarem.

The principle of minimum differentiation is a special case of the principle
of local clustering, when the number of firms in the market is restricted

to two (EATON e LIPSEY, 1975:46).

Partindo de um mercado linear e com fronteiras, LERNER e
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SINGER [1937] procuraram analisar de que forma essa tendéncia
para a aglomeragdo das duas empresas ¢é influenciada pela
elasticidade da procura, através da utilizagdo de um tipo
especial de fungcdo procura. Trata-se da fungdo procura
rectangular, segundo a qual um consumidor, tal como atréas
suposto, adquire uma e apenas uma unidade do bem, sempre que
o seu valor de reserva (idéntico para todos os consumidores)
for maior que o pregco de entrega do bem. Se esse limite
superior no prego (prego de reserva) for inferior ao prego de
entrega, o consumidor abstem-se de adquirir o bemn.

Obviamente, a elasticidade da procura aumentard com a

diminuicdo do preco de reserva.

Consequentemente, teremos como condigcdo de compra de uma
unidade do bem:

Py 2 P + tr [1]

onde:

Py — bPrego de reserva

5 - prego-firma paramétrico

t - custo de transporte por unidade de disténcia

r - disténcia entre as localizagbes do cliente e da empresa

Aquele consumidor que se mostra indiferente entre consumir ou
ndo o bem, decerto serd aquele para o qual o seu prego de

reserva 1iguala o prego de entrega (recorda-se que este preco
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de entrega corresponde ao precgo-firma paramétrico adicionado
dos respectivos custos de transporte). Esse consumidor
marginal encontrar-se-a a uma distédncia r da empresa, que
corresponderd a distédncia mdxima para a qual ela defronta uma
procura positiva, a qual é dada pelo valor de r que satisfaz

com igualdade a condigdo de compra do bem.

r = [2]

Sendo a drea de mercado potencial m, dupla dessa disténcia,

como tal ela serda igual a:

2(py ~ P)
t

Das diferentes relagdes possiveis entre a &drea de mercado
potencial de cada empresa m, e a extensdo total do mercado L,
resultam o tipo de equilibrio existente, bem como a
configuragdo das localizacgdes. Consideremos as VAarias
hipéteses, comegando por supor que a &rea de mercado
potencial de cada uma das n empresas é inferior ou igual a
extensdo de mercado gque caberia a cada uma, sSe O mesmo
estivesse repartido uniformemente entre elas. Ou seija,

consideremos:
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1) m £ L/n

Nesta situacdo, o mercado tem uma extensdo suficientemente
grande, por forma a permitir as n empresas o fornecimento de
todos os consumidores que vivem nas suas 4dreas de mercado
potenciais. No minimo, existird um equilibrio para o qual a
distédncia entre duas empresas é maior ou igual a m, sendo a
zona interior de cada uma das empresas periféricas igual a

n/2.
No caso especifico da existéncia de duopolistas, PONTES
[1987] apresenta graficamente as situagdes de equilibrio

dinico com as empresas localizadas nos quartis.

Na Figura 11 apresenta-se o caso em que m = L/2

Preco m CD m E
| - v - 1
Py
o |
X Y
A B
1 Localizagédo
0 L/4 L/2 3/4L L

Fig. 11. Concorréncia espacial pura no caso de duas empresas

em=1L/2
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Cada ponto do rectédngulo exprime a posigcdo dos diferentes
agentes econdmicos, quer em termos da sua localizagdo ao
longo do mercado (OL corresponde a extensdo do mercado L),
quer em termos de preco (05 e O0Op, correspondem
respectivamente ao pregco firma-paramétrico e ao prego de
reserva). X e Y respeitam a posigcdo das duas empresas, com
as 1localizagdes respectivas de OA e OB, e prego
firma-paramétrico B, enquanto os segmentos p X, CX, DY e EY
exprimem posigdes, quer de localizagcdo quer de prego de
entrega (preco-firma mais custo unitdrio de transporte) de
todos os consumidores que constituem a 4drea de mercado
potencial da empresa. A inclinagdo desses segmentos de recta

é dada pelo custo unitdrio de transporte.

Podemos ver através da Figura acima, como as adreas de mercado
potenciais das empresas correspondem a metade da extensdo do
mercado, sem dgualquer sobreposigdo. O consumidor marginal,
para quem o pregco de reserva iguala o prego de entrega do
bem, serd indiferente entre abster-se de consumir e adquirir

0 bem a uma ou outra empresa.

Se m < L/2, ao invés de um equilibrio, existe uma infinidade
deles, com a distdncia entre os dois vendedores superior a
drea de mercado potencial, e a zona interior de cada empresa

é maior que m/2 (Figura 12).
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Fig. 12. Concorréncia espacial pura no caso de
duas empresas e m < L/2
2?2) Se m > L/n - quando a 4rea potencial de mercado estd

nestas condigbes, e por essa mesma razdo, verifica-se
sobreposicdo entre essas 4dreas pertencentes a algumas
empresas, as dquais ndo conseguem capturar todos os

consumidores vivendo nas suas 4reas respectivas.

Nesta situagdo, as_condig¢des necessarias e suficientes para
gue ocorra o equilibrio sdo _as seguintes (GRAITSON [1982]):

1) Uma empresa periférica cuja disténcia ao limite do mercado
(zona interior) seja inferior a m/2, forma par com a empresa
vizinha. Caso contrdrio, ela poderia sempre aumentar a sua

area de mercado, através de uma deslocagcdo na direccgdo da
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outra empresa.

2) No caso da empresa periférica ter uma zona interior maior
que metade da drea de mercado potencial (isto é, maior que
m/2), a disténcia que a separa da empresa concorrente
vizinha, é maior ou igual a m. Se tal ndo acontecer, ela
sempre podera aumentar os seus lucros, através de uma

localizagdo perto do limite do mercado.

3) Se uma empresa periférica tiver uma zona interior que seja
inferior ou igual a m/2, entdo ndo existe nenhum vendedor
cujo mercado seja menor do que o seu: cada empresa podera,
através da formagdo de par com a empresa periférica, capturar

um mercado igual a sua zona interior.

4) Se uma empresa ©periférica tiver uma 2zona ' interior
igual a (m/2 + X), com X € [0, m[, nenhuma empresa terd
mercado inferior a (m/2 + X/2); cada uma delas através da
sua localizagdo a uma distédncia de X da empresa em questéo,

podera obter uma parte de mercado igual a (m/2 + X/2).

5) A inconsisténcia com a hipétese de que partimos (m > L/n),
da possibilidade de cada empresa ter uma parte de mercado
igual a m, faz com que nenhuma empresa periférica possa ter
zona interior maior ou igual a 3/2 m.

6) Se a disténcia entre duas empresas é inferior a 2m,
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nenhuma empresa terd mercado total inferior a metade desse
espago; 1isto porque, qualquer uma delas, através da sua
localizagdo entre as duas empresas em questdo, podera obter

uma parcela de mercado igual a metade desse intervalo.

7) A distéancia entre duas empresas é inferior a m/2, sendao
cada vendedor teria uma parte de mercado igual a m, o que nao

é consistente com a nossa hipétese de partida de m > L/n.

8) Quando a distédncia que separa uma empresa de uma das suas
vizinhas é maior que m, ela entdo estard a uma disténcia da
outra empresa no minimo igual a m. Se assim ndo for, ela
poderia aumentar as suas porgdes de mercado, movimentando-se

na direcgdo da primeira.

Perante esta hipdétese de m > L/n, quais as localizagdes que

satisfazem as condig¢des acima enunciadas?

A) CASO DE DUAS EMPRESAS

Com duas empresas vendendo o bem no mercado, temos por sua

vez que distinguir duas situacodes:

1) m < L - a 4rea de mercado potencial de cada uma das
empresas ¢é inferior a extensdo total do mercado, o que
implica uma localizagdo simétrica dos dois duopolistas em
relagao ao centro do mercado, a uma distdncia um do outro

igual a L-m (Figura 13), sendo o ponto f correspondente &
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fronteira das dreas de mercado das duas empresas.

Preco
D m C E
A
1 1
Py
f
p
X Y
A B
L ' 1 Localizacgéo
0 L/4 L/2 3/4L L

| <= L-m —> |

Fig. 13. Concorréncia espacial pura no caso de duas empresas

em< 1L

22) m 2 L - as duas empresas VAo aglomerar-se no centro do

mercado (Figura 14).
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Fig. 14. Concorréncia espacial pura no caso de duas

empresas e m > L

Ccomo:

2(pv - P)
t

=]
I
\V]
H
i

Temos que, se a &area de mercado potencial de cada uma das
empresas, € metade da extensdo do mercado, ou seja m = L/2

(Figura 11):

L z(pv - p)
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tL

(pv - p)

Se as 4&reas de mercado potenciais das duas empresas forenm
coincidentes, e por sua vez iguais a extensdo total do
mercado, isto é: m = L (hipdétese que pode ser considerada na
Figura 14), entéao:

z(pv - P)

Tal como ja fol atrds referido, o abandono do pressuposto de
uma elasticidade nula da procura, tem como consequéncia a
dispersdo regular das empresas ao longo do mercado, na
tentativa de uma minimizagdo da distdncia que as separa dos
seus clientes. De facto, procuras eldsticas 1levam a uma
movimentagdo dos concorrentes na direcgdo um do outro, e
explicam o facto do equilibrio se estabelecer frequentemente
com os concorrentes livres de se movimentarem, mas separados

espacialmente.
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...The relation of freight charges to demand conditions is of critical
importance in the quantitative determination of equilibrium. In our present
problem, our special assumptions make it possible to say that the critical
relation is the ratio of the cost of transportation a unit of commodity the
whole length of the market to the price intercept of the demand curve

(SHITHIES, 1941:432).

Assim, a maior ou menor intensidade com que as empresas se
movimentam no mercado, na tentativa de se afastarem uma da
outra S“), é dada pelo réacio entre tL e py (recorda-se que

p € o preco paramétrico), em que:

tL - é o custo de transporte de uma unidade de mercadoria ao

longo da extensdo global do mercado;

Py ~— ©O prego de reserva, O qual, ao corresponder ao limite
superior ao prego que o consumidor aceita pagar pelo bem, se
identifica perfeitamente com o intercepto da curva da procura

de que SMITHIES falava.

(1) Sem refutar a conclusdo previamente retirada por HOTELLING de que, mediante uma procura rigida, se verificaria uma
tendéncia para uma aglomeracdo das empresas no centro do mercado, SNITHIES procurou através do pressuposto de uma
procura eldstica em cada ponto do mercado, conjugar os dois tipos de forcas que sequndo ele influenciam as decisdes de
localizacéo das empresas: a forca centripeta que tende para uma aglomeracio, e a fora centrifuga que tende a manté-
las afastadas, defendendo em simultimeo que a maior ou menor instabilidade de uma situagdo de equilibrio é fungio da
dimenséo dos mercados.
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Como é 6bvio, a intensidade das forcas centrifugas S, é maior
no caso em que m = L/2 do que quando m = L, dado o
afastamento das empresas no primeiro caso, em oposigdo ao
segundo, em dque elas se localizam juntas no centro do

mercado.

Nestas situagdes de equilibrio dnico, o valor de S influencia

as localizacdes.

Assim, se:

tL
S = = 4 =======> as duas empresas localizam-se nos
Py )
quartis
S =2 > as empresas localizam-se no
centro do mercado
2 <8< 4 ==========> 3§ empresas tém localizagéao
simétrica entre os quartis
S <2 > as empresas localizam-se no

centro do mercado
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B) EMPRESAS NO MERCADO EM NUMERO DE TRES dao lugar:

- ou a uma infinidade de equilibrios, se m < L/2

- ou a nenhuma configuracdo de equilibrio, se m > L/2

C) Naquela situacdo em que O _NUMERO DE EMPRESAS E SUPERIOR A

TRES, independentemente da extensdo de m existe equilibrio:

- em que todos os vendedores se encontram isolados, no caso
de m < L(n-1), ou

- as localizacbes de equilibrio sdo idénticas aquelas que
ocorrem com uma procura ineldstica, e 1isto no <caso

de m 2 2L/n.

Entre estes dois extremos, véarias s&o as configuragdes

de equilibrio gue podem ocorrer.

1.2. MODELO DE CONCORRENCIA ESPACIAL DE HOTELLING

De acordo com aquilo que atrds ja foi referido, neste modelo
as empresas concorrem através da escolha sequencial de
localizacdes e pregos, e tal como aconteceu no Modelo de
Concorréncia Espacial Pura, teremos por objectivo saber se o

principio de aglomeragdo é compativel com o equilibrio das
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localizagdes, ou se pelo contrdrio as configuragdes de
equilibrio correspondem a uma dispersdo das empresas no

espaco.

A questdo de sabermos da maior ou menor diferenciagdo de um
produto, tem a ver com as decisdes de 1localizacdo das
empresas, dada a analogia explorada por estes modelos, entre
essas decisdes e as decisbes sobre as caracteristicas do
produto. Se as variedades do produto diferirem apenas numa
caracteristica, serd que as empresas produzem uma unica
variedade, ou pelo contrdrio elas produzirdo variedades

distintas do bem?

Foi precisamente este o problema analisado por HOTELLING
[1929], ao utilizar pela primeira vez a analogia entre um
modelo espacial e um mercado com diferenciacdo de produto.
Para tal, ele considerou a existéncia de apenas duas empresas
vendendo o bem no mercado, e procurou examinar onde elas se

localizariam no caso de agirem independentemente.

Muito embora o jogo se desenrole em duas etapas distintas, a
primeira em que as empresas decidem sobre a sua localizacéo
no espago, e a segunda em que, uma vez escolhida essa
localizagdo as empresas tomam decisdes sobre os pregos a
praticar, definamos desde ja as caracteristicas do modelo de

HOTELLING, bem como os pressupostos em que o mesmo se baseia.
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Os pressupostos do modelo sdao os que atrds 3ja foram
definidos, com um uUnico bem homogéneo a ser vendido ao longo
de um mercado linear de extensdo [0, L], em que os
consumidores se distribuem uniformemente com uma densidade
unitdria, comprando apenas uma unidade do bem por unidade de
tempo independentemente do seu prego. As duas empresas tém
custos marginais constantes (que consideramos nulos), e
fornecem o produto a um prego-firma uniforme, com custos de
transporte unitdrios a pagar pelos consumidores, e que séo
uma fungdo linear da disténcia. Tendo de pagar custos de
transporte para adquirir o bem, os consumidores procuraréo
minimizar a sua despesa, adquirindo-o ao vendedor mais
préximo. Esse custo de transporte, que sera tanto maior
quanto maior for a distédncia que separa as localizag¢des do
vendedor e do comprador, corresponde a uma perda de utilidade
por parte do consumidor, a gqual, tendo em conta essa
analogia, sera tanto maior quanto mais afastadas estiverem as
duas variedades, adquirida e preferida, no espaco das

caracteristicas.

Desta forma, o mercado espacial por nés identificado como o
mercado de extensdo [0, L], pode ser interpretado como esse
espago de caracteristicas, enquanto a determinagdo da
localizagdo que nesse espago é ocupada por uma das empresas,
nos fornece resultados sobre o grau de diferenciacdo do
produto, o qual, dada a referida analogia, aumenta com a
distadncia entre as empresas, significando diferenciacéo

minima no caso das duas estarem localizadas o mais préximo
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possivel.

Do que acima ficou dito, podemos concluir do completo
alheamento de HOTELLING, no que respeita as caracteristicas
da procura, e consequentemente, dos seus efeitos sobre a

andlise das desisdes de localizacéo.

Se designarmos por p; e ﬂi(pi,pj), o preco-firma e a funcéao
lucro respectivamente, enquanto l; é a disténcia da empresa i
ao extremo do intervalo (zona interior), (i = 1,2), e onde, t
é a taxa de transporte, sendo as localizagdes das duas
empresas estabelecidas na primeira etapa, a situagdo acima
pode ser descrita como um Jjogo de duas pessoas, tendo as
empresas como jogadores; cada uma delas detém um conjunto de

estratégias:

pP; € Sq4 = [0, »] e Py € S, = Sq
Um ponto de equilibrio COURNOT - NASH, corresponderd ao par
de estratégias (pl*, pz*), tal que pl* maximiza mT1(Pq pz*)
em S, e p2* maximiza wl(pl*, py) em S,.
Estabelecidas entdo as localizagdes na primeira etapa do
jogo, que precos serdo estabelecidos pelas duas empresas na
segunda etapa?

Se suposermos que os pregos do bem nédo sdo suficientemente
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elevados, por forma a inibirem os consumidores de o
adquirirem, o que significa que o seu valor de reserva
(idéntico para todos eles) é superior ao prego-firma mais o
custo de transporte, entdo a procura de mercado potencial
corresponderd a soma das procuras dirigidas a ambas as
empresas, com os consumidores a comprarem o bem ao fornecedor

gue pratica o prego de entrega mais baixo. Temos assim:

Dy(pPy1s17iP5,15) + Dy(Py,13ipPy,15) =1L

onde:

D, e Dy - representam as procuras de produto dirigidas as

empresas 1 e 2

L - representa a procura de mercado potencial

A extensdo de mercado [0, L] aparecerda entdo dividida

conforme a Figura 15, com:

1, + x - a representar a area de mercado da empresa 1, e
1

1, +y - a representar a area de mercado da empresa 2, com
1, e 1, representando as zonas interiores das empresas 1 e 2,
as quais estdo ao alcance do pleno controlo por parte de cada
uma delas, e x e y representando a distédncia do consumidor
marginal as empresas 1 e 2 respectivamente, a qual esta na

dependéncia das interacgbes das suas decisbOes de prego e
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localizacdo, razdo que levou SMITHIES a chamd-las no seu

todo, de regido concorrencial.

A A
Precos
INDIFERENCA
\%
L, ——————
—————————— p2
X y
[ <—>] < > |
0 ' = ' L
<— 1; —> f<———-1, —>
<— EMPR.1 —>|< EMPRESA 2 ——M8M8M8MM—>
Fig. 15

O ponto de divisdao entre as regides fornecidas pelas duas
empresas ¢é determinado pela condicdo de gque ai existe
indiferenga do comprador relativamente aos vendedores 1 ou 2,
uma vez dque se supde dque qualgquer comprador nao teréd
preferéncia especial por nenhum deles, excepto no due

respeita ao pregco de entrega.

Nesse ponto de indiferenca temos que:

p; + tx = p, + ty (onde t representa o custo unitdrio de
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transporte)

Formando um sistema com uma outra igualdade em evidéncia no

grdfico acima (Figura 15), nomeadamente:

1, +x+y+1, =1L

através da sua resolugdo, encontramos a distédncia do

consumidor marginal &s empresas 1 e 2, respectivamente:

p2_p1+t(L—1l-12)
x(llllz) = [4]
2t

pl-p2+t(L-ll-12)
y(1ly,1,) = [5]
2t

A possibilidade de ocorréncia de x e y negativos, resulta

das seguintes condicgodes:

p2_p1+t(L_11_12) < 0 ===> p2 < pl-t(L-ll-lz) LogO, neSte

caso: x < 0

P;-pytt(L-1;-1,) < 0 ===> p; < p,-t(L-1;-1,), entdo y < 0

Graficamente estas duas situag¢des traduzem-se por:
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I) x <0

A A
Precos
P

0 | | | L
< 1, > | | < 1, >
<——————— EMPRESA 2 >
Fig. 16
Nesta situagdo, a prdatica pela empresa 2 de um prego

suficientemente baixo, levard até ela os consumidores da 2zona
de influéncia da empresa 1, ou seja alguns daqueles gque se

situam a esquerda desta (ver a Figura 16).

II) y < 0

De forma andloga, a fixacdo de um preco suficientemente baixo
pela empresa 1, implica a negatividade da disténcia do
consumnidor marginal a empresa 2, ou seja de y, com a captura
pela primeira empresa, de consumidores da zona de

influéncia da segunda (Figura 17).
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Precos
1551
0 L L I L
< 1; > | | < 1, > |
< EMPRESA 1 —M >
Fig. 17

A procura para cada uma das empresas serd entdo:

p2_pl+t(L_ll_12) p2-p1+t(L+ll—12)
2t 2t
2t 2t

Considerando a possibilidade de x e y poderem ser negativos,

teremos como fung¢des procura:
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-
p2—p1+t(L+11—12)
se: [py-pPy| £ t(L-17-1,)
2t
D1=x+ll = < L se.: pl < pz-t(L_ll-lz) [6]
(no caso de y < 0)
0 se: p; > pytt(L-1,-1,)
(no caso de x < 0)
L

se: Ipl-pzl S t(L-ll'lz)
2t
D2=y+12 = < L se: py < Pl‘t(L'll_lz) [7]
(no caso de x < 0)
0 se: p, > py+t(L-1;-1,)
(no caso de y < 0)

Sendo assim, serdo as seguintes as fungdes Lucro para as

duas empresas:
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[ (8]
P
2t
se: |py-Py|St(L-11-15)
T1(Pq1/P3s/17,15)=pP1Dq= < p, L se: pl<p2—t(L—ll—12)
0 se: py>py+t(L-1,-1,)

r [9]
P2
2t
se:|py-pyl<t(L-1;-1,)
To(P1/P5,19,15)=pyDy= < p,yL se: py<pp-t(L-1;-1,)
0 se: py>py+t(L-1;-1,)

Deixando por agora de lado, os dois casos em que é negativa a
distadncia do consumidor marginal a uma das duas empresas,
poderemos obter as fungdes de reaccdo de cada uma delas no
subjogo em pregos, através da derivacdo de cada uma das suas

fungdes lucro em ordem aos respectivos precgos:
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P = [10]
2

py+t(L-17+1,)

P, = [11]
2 2

cuja resolugdo em sistema, nos permite obter os pregos de

equilibrio do subjogo:

1,-1
#ﬁl [12]

3

[13]

e, cuja substituicdo em [6], [7], [8] e [9] nos permite por
sua vez, obter as fungdes procura e lucro para as duas
empresas, como funcdo das disténcias 1, e 1, a que cada uma

delas se encontra do extremo do intervalo:

1,-1
__l__f_} [14]

1
Dy(1y,1,) = — [L ;
2 3

I

1 1,-1
1742
Dy(1;,1,) " [L - ———————1 [15]

3
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1.-1 2
ﬂl(ll,lz) = [L + _—E——ELJ [16]

o | e

t 1,-1
”2(11'12) _;_ [L = ~—1——£LJ [17]

Como é facil observar através das duas ultimas funcgodes,

6”1(11,12) 6”2(11,12)
> 0 e >0
611 612

donde HOTELLING concluiu, gque num mercado com diferenciagéo
espacial se verificaria sempre o Principio da Minima
Diferenciacdo, uma vez que qualquer uma das empresas poderia
sempre aumentar os seus lucros mediante uma deslocacdo na
direcgdo da sua concorrente, dado o consequente aumento da

sua zona interior.

Deste modo, a empresa 1 através da sua deslocagdo para a
direita e consequente diminuigcdo da distdncia que a separa
da sua rival, veria os seus lucros aumentados, tal como a
empresa 2 veria aumentar T, se se deslocasse para a esquerda

para junto da empresa 1.

Em resultado disto, HOTELLING concluiu gue as empresas se

situardo no mesmo ponto no centro do intervalo [0, L], com
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a garantia de maximizacdo dos seus lucros.

De notar que esta solugdo maximiza os custos de transporte

impostos aos consumidores.

Depois de tudo aquilo que 3ja aqui ficou dito, parece-nos
clara a resposta para a seguinte questdo: até que ponto se
pode dar generalizagdo ao resultado obtido por HOTELLING
[1929], segundo o dqual, no caso da existéncia de duas

empresas, elas tenderdo a aglomerar-se no centro do mercado?

De facto, alteragdes nos pressupostos por ele definidos
inicialmente, conduzem a resultados diversos, pelo que,
dependendo do numero de empresas considerado, bem como do

tipo de espaco e da forma da curva da procura, a tendéncia

das empresas para a aglomeracdo ndo é generalizdvel. Porque,

com uma procura hdo rigida como a que HOTELLING considerou,
cada uma das empresas procura alargar a sua &rea de vendas,
monopolizando a procura por forma a atenuar a concorréncia
com outras empresas, e porque tenta minimizar a influéncia
negativa que a distédncia reflectida através dos custos de
transporte tem sobre a ©procura individual de cada
consumidor, a tendéncia, ao invés de ser ©para uma
aglomeracdo, serd para uma dispersdo regular das empresas ao
longo do mercado, ocupando uma posicdo central, néo em
relagdo a sua extensdo global, mas sim no que respeita a sua

area de mercado.
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Pesquisas posteriores mostraram entdo a sensibilidade do
resultado obtido por HOTELLING aos pressupostos por ele
estabelecidos, impedindo-nos de generalizd-lo como principio

de aglomeracéo.

1.3. CONTESTACAO DO MODELO DE HOTELLING FACE AOS PRESSUPOSTOS
PRESSUPOSTOS POR ELE ESTABELECIDOS

D/ASPREMONT e outros [1979], contrariando a posigéao
inicialmente defendida por HOTELLING, afirmaram nada poder
ser dito quanto a essa tendéncia das empresas para se
aglomerarem no centro do mercado, uma vez que, na auséncia de
um significativo afastamento uma da outra, nao existira
qualquer solugdo que seja de equilibrio. Pelo contréario, as
empresas tirardo vantagem duma diferenciagdo espacial, dada a
possibilidade de gozarem os beneficios de uma situagdo de

monopdlio local.

Das equagbes [6] e [7] ressalta a descontinuidade das funcdes
procura dirigidas a ambas as empresas, tal como acontece com
as fungdes de lucro [8] e [9]. Essa descontinuidade serd
tanto maior, quanto maior for a distdncia que separa as
empresas dos extremos do intervalo (1, e 1,, ou seja as suas

zonas interiores), o mesmo serd dizer, quanto mais préximas
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as duas estiverem uma da outra.

pp *

Pytt(L-13-1,) |- — — —

po-t(L-17-1,5) |- = — — 4+ — — —

| |
> —
l<_—11_'>| l<__12”—>IL Dy (pP1.,P3)

EMPR.1 EMPR. 2
Fig. 18. Fung¢do procura da empresa 1
Nas Figuras 18 e 19 evidencia-se essa descontinuidade nas

funcdes procura e lucro da empresa 1, numa situagdo em gque a

empresa 2 pratica o prego fixo 52.

com:

P’ = py-t(L+l;-1,)
t

2

Py’ 7 ’= py+t(L-1;-1,)

4l



m(pPy,Py) *

Lp,

Fig. 19. Fungdo lucro da empresa 1

Essas descontinuidades aparecem-nos agquele prego onde todos
os compradores s&o indiferentes entre os dois vendedores,

isto é, quando:

Py = Py-t(L-1;-1,)

Donde, podemos concluir que este é o prego maximo que permite
4 empresa 1 ficar com todo o mercado, muito embora ndo fosse
esse o prego indicado pela funcdo de reacgdo atras calculada

[10].

Esse prego, % [(Bz+t(L+ll—12)}, conforme podemos ver na

Figura 19, corresponde a um mdximo local, sem correspondéncia
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ao méximo global, o que acontece gquando as empresas nao se
encontram muito separadas. A melhor resposta da empresa 1,
serd baixar o preco o suficiente para, conforme mostram as
duas udltimas figuras, ficar com todo o mercado, podendo assim

auferir o lucro maximo (Lp,).

Lembrando algo ja aqui referido, o par (pl*,pz*)
corresponderia a um equilibrio COURNOT-NASH se, para esse par
a estratégia p, da empresa 1 fosse a melhor resposta para a
estratégia p, da empresa 2, quando ele maximiza 7; no
conjunto de estratégias S, e vice-versa. D’ASPREMONT e outros
[1979], provaram que esse equilibrio em pregos ndo existe, se
a distancia entre os duopolistas ndo for suficientemente
grande. Assim, demonstraram que a situagdo defendida por
HOTELLING, na qual as empresas tém localizagdo idéntica
(1,+1,=L), apenas serd de equilibrio no ponto p1*=p2*=0,
enquanto que, se as localizagbes das duas empresas forem
distintas (1;+1,<L), o par '(pl*,pz*) serda um equilibrio

COURNOT~NASH se e sO se:

[L +— } > — L(1+215) [18]
3 3

[L +o— ] > — L(1,+21;) [19]
3 3

isto é, se as empresas se encontrarem suficientemente
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separadas, pois na situacdo acima descrita de mdximo local,

estas condigdes ndo se cumprem, dada a sua proximidade.

Sdo pois estas as duas condigdes determinantes do equilibrio,

o0 qual a existir é determinado pelo seguinte par de precos:

1,-1, J
3

[20]

[21]

Uma vez que O interesse por parte de uma empresa em modificar
o seu precgo, significa que o par de pregos praticado néao
corresponde a uma situacdo de equilibrio, os precgos (pl*,pz*)
devem satisfazer a condigéo |pl*—p2*| < t(L-1-1,), pelo que
os autores acima referidos tentaram demonstra-lo pela
~ * * .
negagdo, comegando por supor que o par (p; ,P, ) €& de

equilibrio, mas que:

Ip1*-po" | 2 t(L-1;-1,)

Na hipotese da desigualdade, ou seja com:

|p1*—p2*| > t(L-1;-1,), a empresa que pratica o preco mais
elevado, quer seja a 1 ou a 2, obtem um lucro nulo (ver

equagdes [8] e [9]), e como tal, lucrard sempre mais através
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de uma diminuicdo do seu prego por forma a praticar um prego

positivo igual ao preco de entrega da sua concorrente.

Na hipétese de ser a empresa 1 a praticar um pregco mais
elevado que o da sua rival, ela verd os seus lucros anulados,
dado que, sendo x<0, a empresa 2 capturard os consumidores na
zona de influéncia da primeira (recordar a Figura 16). Logo,
ela ganharia em baixar o seu prego, fazendo-o igual ao prego

de entrega da rival:

Porém, se pelos motivos acima expostos, a situagdo de um
preco superior ao prego de entrega da rival, néo corresponde
a uma situacdo de equilibrio, dado que haverd vantagens para
a empresa se esse preco for alterado, de igual modo foi
demonstrado por D’ASPREMONT e outros, due a igualdade
|p1*—p2*|= t(L-1;,-1,) também ndo corresponde a um equilibrio,
pois ainda aqui uma das empresas terd interesse em modificar

0 prego praticado.

Assim, essa hipdtese de |p1*-p2*| = t(L-1,-1,), pode

subdividir-se em duas hipéteses alternativas a considerar:

* . ~ .
12) P; =0 - nesta situagao, o lucro da empresa 1 seria nulo,
e ela lucraria com a pratica de um prego positivo, ainda que

menor que o prec¢o de entrega da firma 2: p2*+t(L—11—12);
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22) p1*>0 - nesta segunda situacgado, existem por sua vez duas

alternativas a ser consideradas:

Hip. A) Ou o caso em que poderiamos ter D;=L, onde D, é a
quota de mercado da empresa 1, uma vez dque p1=p2—t(L-ll-12),
gue conforme vimos é o prego maximo que permite a essa
empresa ficar com todo o mercado, o que pode ver-se nas
Figs. 18 e 19. Isto faria com que a empresa 2, atraveés de uma

diminuicdo do seu prego, pudesse aumentar o seu lucro.

Hip. B) Ou entdo uma situagdo de Dy<L, em que a empresa 1 sé
obtem uma fraccdo do mercado, o que a induziria & pratica de
um pre¢o que, por ser ligeiramente inferior 1lhe pudesse
proporcionar lucros superiores, através da captura total

desse mesmo mercado.

De facto, se € for a variagcdo a imprimir ao prego p,, a qual:

teriamos:

11(p1* - €,0,%) > m(p*,p,*), uma vez que :

L(pl* - €) > Dlpl*
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Portanto, a hipétese de |p1*-p2*| > t(L-1;-1,), em qualquer
das alternativas consideradas, leva-nos sempre a uma negagao
do equilibrio, com uma das empresas a tentar uma solugdo mais
lucrativa, o que consequentemente nos conduz &a afirmagdo de

que em dqualquer equilibrio, (pl*—pz*) deve satisfazer a

condicgéao:

|p1*-po*| < t(L-1;-1,)

Logo, como consequéncia, para qualquer equilibrio em

* * * s
(py /Py ), Pp deve maximizar:

<2 [pz—p1+t(L—ll—12 )]

T1(Py1,P2,17,13) = " no intervalo

1P, -t(L-11-1,),p, +t(L-11-1,) [,

% .
tal como p,” deve maximizar:

To(Pp/Po,19,15) = ” no intervalo

1py *-t(L-11-1,),pp “+t(L-17-1,)[-
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Porém, de acordo com as condigbdes necessdrias para que um par
de estratégias (pl*,pz*) corresponda a um equilibrio COURNOT-
NASH, para ser uma estratégia de equilibrio, dado pz*, <7
deve maximizar ﬂl(pl,pz*), ndo apenas no intervalo acima
delimitado, mas em todo o dominio de S; [0, «[, o mesmo
acontecendo com p, relativamente ao conjunto S,. Isto €, para
que o par de pregos (pl*,pz*) seja considerado de equilibrio,
ele deve maximizar os lucros de ambas as empresas, em todo o
intervalo [0, [, o que significaria, que para qualquer uma
delas seria mais rentdvel partilhar o mercado com a outra do
gue exclui-la desse mesmo mercado, fixando um prego inferior
a pz*-t(L—ll-lz) no caso da empresa 1 e a pl*-t(L—ll—lz) no

caso da empresa 2.

De facto, dadas as localizagdes das duas empresas, 1, e 1l,,
para dque pl* seja uma estratégia de equilibrio dado pz*, a

seguinte condigdo deve ser satisfeita

2

1;-1; x

t
”1(pl*rp2*) = _[L +
2 3

Esta condigdo, dado o valor de p2* [13}, pode escrever-se
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como a equagado de equilibrio [18]“’, podendo fazer-se o mesmo

para a equagao [19]“L

No caso de 1;=1,, o que significaria localizacgdes simétricas,
as condigdes [18] e [19] necessdrias ao equilibrio, e que

passamos a reproduzir:

1,-1 2 4

1742

{L + ] 2 L(1,+21,)
3

1,-1, 72 4

2741

[L + ] > L(1,+21;)
3

resultam em:

Mty Ly
b+ : 2]2Lk£¢@4rb)-4
2

-l

pz* = t[L - } sendo ¢ arbitrariamente pequeno

]

t 11'12 2 11'12
—|+ 2 Lit(L - ——) = t(I-]-L,)|  donde:
2 3 3

11'12 ! 4
It > — (1y#2L,)
3 3

(2) No caso da empresa 2 teriamos entdo:

12'1 ! 4
b+ ]z—-mnm
3 3
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4 L
3 4

o que significa que a_localizacdo dos dois duopolistas deve
ser entre os limites do mercado e os quartis, para que a
situacdo seja a de um equilibrio COURNOT-NASH em precos.

O facto das duas empresas se localizarem relativamente perto,
conforme defendido por HOTELLING, implica que as condigdes
acima enunciadas ndo se verifiquem, com a consequente negacgdo
do referido equilibrio. Nesta situagdo, e para uma empresa,
baixar o preg¢o o suficiente por forma a ficar com todo o
mercado, torna-se mais rentdvel do que partilhd-lo com a sua
rival (ver a Figura 19); para a empresa 1, a melhor resposta

ao prego p, da sua rival, ndo é

Py + t(L-1;-1,)
p]_: ’
2

mas sim: Py = 52 - t(L-14-1,),

que é efectivamente o prego md&ximo que lhe permite ficar com
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todo o mercado, dado o prego fixado pela outra empresa“L

ANo caso em que elas se encontram suficientemente afastadas, o
mais rentdvel serd a situacdo inversa, ou seja, é preferivel
para uma empresa partilhar o mercado com a outra, ao invés de
a eliminar por forma a obter todos os seus clientes,
existindo um equilibrio ndo cooperativo em pregos, desde que

verificadas as condigdes atras enunciadas.

GRAITSON [1982] afirma que, no caso de um mercado circular,
as conclusdes sdo semelhantes, uma vez que, dadas as
localizagbes 1; e 1, das duas empresas, o par de estratégias
(pl*,pz*) corresponderd a um equilibrio COURNOT-NASH em
pregos, com p1*=p2*=tL/2, se e apenas se, a distancia entre
as duas empresas for maior ou igual a L/4. A competigdo entre
as empresas pela localizagdo nao corresponde a qualquer
situagdo de equilibrio, dai a sua afirmagdo de que,
independentemente do mercado em questdo ser linear ou

circular:

12) para localizagbes dadas, um equilibrio de NASH em pregos
apenas existe no caso dos dois duopolistas estarem

suficientemente afastados um do outro.

(1) HOTELLING [1929] no seu artiqo "Stability in Competition® observou que os pregos de equilibrio [12] e [13], ndo sdo
vilidos para quaisquer valores de 1) e 1, sugerindo outro par de pregos alternativo. D'ASPREMONT e outros (1979],
apresentaram no seu artigo “0n Hoteiling’s Stability in Competition®, aquela que consideraram ser a maior negligéncia
daquele primeiro autor, ou seja o facto de ele ndo considerar a possibilidade de uma empresa utilizar uma estratégia
de baixa de preco de tal forma acentuada que atraia para ela todo o mercado, estratégia essa que se torma
particularmente vantajosa na situacdo por ele defendida de uma localizagdo das empresas demasiado proxima.
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2®) esse equilibrio ndo existe no caso das empresas

competirem em prego e localizagéo.

Contrastando com a especificacdo original de HOTELLING, de
acordo com a qual, se ambas as empresas sdo 1livres de
escolher as suas localizagles, elas se localizam no centro do
mercado de acordo com o0 célebre Principio da Minima
Diferenciacgao, e portanto com um padréao locacional
marcadamente em divergéncia com aquele que garantiria uma
minimizagdo dos custos de transporte, EATON [1972] defende,
que numa situagdo de duopdlio se verifica um equilibrio
simétrico, com as duas empresas a praticarem preco igual e
com uma localizagdo simétrica em torno da origem, estando a
tendéncia para uma maior ou menor aproximagdo das mesmas
(tendéncia ou ndo para uma diferenciacdo minima), na directa
dependéncia da dimensdo do mercado. Ele demonstrou que o
Principio da Minima Diferenciacdo tem aplicagdo no caso de
metade da extensdo do mercado ser menor ou igual a 12Po/33t“h
com os dois duopolistas localizados na origem numa situagédo
de instabilidade, dado que é possivel a um deles obter todo o
mercado, mediante uma ligeira baixa de prego. EATON
demonstrou ainda que, num mercado com L=4Po/3, néao
existird conflito, uma vez que a extensdo do mercado serd
suficiente para gque os dois concorrentes actuem como

monopolistas.

(1) Po é o intercepto da fungdo procura e t séo os custos de transporte por unidade de distancia,
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Por outro 1lado, e de acordo com o esquema inicial de
HOTELLING, a introdugdo de uma terceira empresa de imediato
provocaria uma situagdo de instabilidade 1locacional, com a
empresa localizada ao centro a tentar escapar ao

"aprisionamento".

Mediante a 1localizagdo da empresa Y na origem, e de Z na
metade direita do mercado em n, enquanto X estaria localizada
simétricamente em -n e praticando prego idéntico ao de 3,
EATON demonstrou que essa instabilidade apenas caracteriza
determinados mercados, nomeadamente os de pequena dimensio,
uma vez dque, desde que a sua extensido seja superior a
1.40Po/t, a solugdo encontrada é perfeitamente estdvel, como
o traduz o resultado de uma simulagdo por ele efectuada. Esse
resultado corresponde a um equilibrio para as trés empresas,
localizadas em: -0.55Po/t, 0.0 e 0.55po/t, com precos de
0.36Po, 0.32Po e 0.36Po, sem que nenhuma delas tenha qualquer
incentivo para se movimentar tendo em vista uma situacdo mais

favoravel.

Voltando ainda ao caso de duas empresas e a ndo existéncia de
uma solugdao de pregos ndo cooperativa quando existir
proximidade entre elas, recorda-se que D’ASPREMONT e outros
[1979] provaram a ndo existéncia desse equilibrio em precos
se a disténcia entre os duopolistas ndo for suficientemente

grande, dada a possibilidade de um dos vendedores poder ver o
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seu prego cortado por baixo, se ele praticar o prego COURNOT-
NASH; as condigdes de equilibrio [18] e [19] serdo entédo
violadas, nada podendo dizer-se acerca da tendéncia de
aglomeragdo das empresas no centro do mercado inicialmente

defendida por HOTELLING.

Na tentativa de ultrapassar essa dificuldade da nédo
existéncia de equilibrio para quaisquer 1localizagdes (o
préprio HOTELLING quando da formulacdo do seu modelo defendeu
a existéncia de equilibrio apenas para determinado par de
localizacgdes 1, e 1,, podemos destacar para além dos
trabalhos de D’/ASPREMONT e outros [1979], os de NEVEN [1985],
GRAITSON [1980 e 1982], EATON e LIPSEY [1978], NOVSHEK [1980]

e KOHLBERG e NOVSHEK [1981].

D’ASPREMONT e outros {1979}, consideraram uma verséao
ligeiramente modificada da versdo inicial de HOTELLING, a
qual garante uma solugdo de prego de equilibrio para cada par
de localizagbes 1; e l,, seja ele qual for, mediante a
aplicagdo de uma fungdo custos de transporte que, ao invés de
linear com a disténcia como no modelo de HOTELLING, apresenta
esses custos de transporte como uma fungdo quadrdtica dessa
mesma disténcia, o que, em oposicdo as conclusdes desse outro
autor, lhes permitiu concluir da existéncia de uma tendéncia
para ambos os vendedores maximizarem a sua diferenciagdo, o

que equivale a uma maximizac8o da distancia entre eles.

A tendéncia para maximizar ou minimizar essa distincia entre
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as empresas, surge como resultado de dois efeitos funcionando
em sentidos opostos, e que, conforme atrds referido foram
evidenciados por SMITHIES [1941], como éendo dois tipos de
forcas de natureza centrifuga e centripeta, que influenciam

as decisdes de localizagdo das empresas. Sao eles:

- Um efeito de distanciacdo originado pelo desejo das
empresas se diferenciarem espacialmente, o que, ao permitir a
sua localizacdo isolada, lhes permite um certo poder de
monopélio local com pratica de pregcos mais elevados. Além
disso, uma localizacdo em separado, permite a empresa evitar

os efeitos nocivos sobre o seu lucro de uma competicdo com

uma rival demasiado préxima.

- Um efeito de aproximacdo, na tentativa de que, uma maior
zona de influéncia provocada pela diminuicdo da distédncia que
a separa da sua rival, permita a empresa em questdo uma maior
drea de mercado, e consequentemente a detengdo de lucros

superiores.

Ndo obstante a existéncia em simultidneo destes dois efeitos,
o facto de um deles estar presente em menor grau, tem a ver
com as diferentes caracteristicas dos modelos que permitem a

sobreposigdo do outro.

A fungdo de custos de transporte quadrdtica utilizada por

D/ASPREMONT e outros, foi do tipo:
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t(x) = tx?

onde x representa a disténcia. Ela permitiu chegar a
resultados opostos aqueles que HOTELLING tinha obtido, com

uma localizacdo das empresas nos extremos do intervalo.

Desenvolvendo o modelo tal como atrds fizémos para aquele que
foi apresentado por HOTELLING, agora com a variante
respeitante aos custos de transporte, seriam as seguintes as

fungbdes procura D; e D, para as duas empresas:

- P2P; L-1;-1;
11+ + se:
P2-P; L-1;-1,
0 < 11+ + <L
P2~P; L-1,-1,
Dq(pq/,P3)< L se: 1+ + > L
[22]
P2-P; L-15-1;,
0 se: 11+ + < 0
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i P1-P> L-1;-1,
12+ + se:
pP1-pP L-1,-1
0 < 1+ 172 + 1 2
pP1-pP L-14-1,
Dy(Pq,P3y)< L se: 1,+ 172 + 1
2t(L-14-1,) 2
[23]
P1-P3 L-1;-17
0 se: 12+ +
2t(L-1,-1,) 2

As funcgdes lucro, ou s

T1(Py,P3) = P1D1(P1,P>

eja:

)

IA

e mT,(P1,P3) = PyDy(P1,Py), garantem

para quaisquer localizagbes das duas empresas, isto é para

quaisquer 1, e 1,, a existéncia de um equilibrio em precos.

Sao elas:

-

T1(P1,P5,17,15)=pP1D1=<
[24]

>L

<0

P2-P; L-15-1,
pP1l1+pPy +py| ——| se:
P2-P1 L-11-1,
0 < 14+
P2-P; L-1,-1,
p1L se: 1.+
2t(L-1;-1,) 2
P2-P; L-1,-1,
0 se: 1l+ +
2t(L-17-1,) 2
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i P1-P> L-1;-1,
P212+P2[ ] +p2[ ———————] se:
P.-pP L-1,-1
0 < 12+ 12 + 12 <L
T2(P1,P2,17,15)=pyDy=< p,L se: 1,+ + >L
[25]
pl_pz L_ll-lz
0 se: 12+ + <0

De forma andloga ao que fizémos para o modelo com custos de
transportes lineares, encontramos por derivagdo das fungdes
lucro, os precos de equilibrio (pl*,pz*), correspondentes a

um equilibrio COURNOT-NASH:

3

[26]

[27]

e
(¥}
!

1,-1
271
= t(L-—ll-lz)[L + ]

O equilibrio definido por este par de precos (pl*,pz*), pode
ser referido como um equilibrio sem condigdes quanto aos

parametros de localizagdo 1, e 1,.
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Podemos entdo ver, como da substituigdo desses pregos nas
fungdes lucro de ambas as empresas, ao contrdrio do que
acontecia no modelo com custos de transportes lineares com a

distédncia, as derivadas:

5”1(P1*rpz*) . 6”2(P1*rpz*)
614 61,

sdo negativas.

Isto é sinal de que podemos neste caso fazer referéncia a
uma DIFERENCIACAO MAXIMA, com as empresas a obterem vantagem

de um afastamento tanto quanto possivel uma da outra.

D’ASPREMONT e outros [1979] fazem ainda referéncia &
intuitividade deste resultado, na medida em que deve contar-
se com a importédncia que para a concorréncia oligopolistica
deve ter uma diferenciacdo do produto, dada a vantagem que os
oligopolistas poderdo retirar da sobreposicdo daquele a que
chamamos "efeito de distanciacdo" sobre o ‘"efeito de
aproximagéo”, pela possibilidade de detengdo de algum poder

de monopdlio local nos vAdrios submercados.

Também NEVEN [1985], utilizou um modelo com uma fungéo
quadrdtica equivalente ao custo de transporte, nomeadamente a
perda de utilidade resultante da movimentagdo no espago de
produto para uma variedade distinta da preferida, pressupondo
que a desutilidade marginal dessa movimentagdo é crescente,

chegando ao equilibrio com as empresas praticando o mesmo
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preco e localizando-se nos fins opostos do mercado.

Porque a forma utilizada por EATON e LIPSEY [1978], e NOVSHEK
[1980], para ultrapassar a questdo da inexisténcia do
equilibrio em pregos numa situagdo de proximidade das
empresas, tem a ver com as hipdteses conjecturais que cada um
dos concorrentes faz, relativamente ao comportamento do
outro, J& que a politica desenvolvida por cada um deles
depende da sua estimativa das reacgbes da rival no que
respeita a pregos e localizagdo, antes de avancarmos mais na
andlise que esses autores fizeram destas questdes, faremos

aqui uma breve referéncia as diversas hipéteses conjecturais.

Elas foram consideradas por SMITHIES [1941], como sendo de

trés tipos:

12 - Ao fazer os seus ajustamentos, cada concorrente suporé
que o seu rival estipulard um prego idéntico ao seu,
adoptando uma localizagdo simétrica da sua. Nesta situacdo,
ele demonstrou que o equilibrio simétrico obtido, tera
perfeita correspondéncia com aquela situagdo que seria obtida
se a acgdo das duas empresas tivesse sido conjunta, como se
de uUnico monopolista se tratasse. Esta situagdo, e pelos
motivos expostos, designou-a SMITHIES de "Cooperacdo Quase-~

total".

2?2 - A segunda situagdo designada de "Quase-cooperativa"
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quanto aos pregos e concorrencial quanto as localizagdes,
corresponde a admissdo de uma variagdo conjectural nula quanto
a localizagdo, mas com reacgdo de prego idéntica a da

situacéao 1.

32 - O ultimo caso, designado de "Concorréncia Total",
corresponde ao pressuposto concorrencial extremo utilizado
por HOTELLING [1929] e LERNER E SINGER [1937], de que existem
variagdes conjecturais nulas em pregco e localizagdo. Cada
concorrente fixa o seu prego e localizagdo, partindo do
pressuposto que a sua acgdao ndo afectard as decisdes do seu
rival, no respeitante a essas duas varidveis. Desta forma,
independentemente da sua actuacdo, o prego e a localizacgdo do
seu concorrente permanecerdo inalterados, o que significa que
a concorréncia tem lugar quanto as duas varidveis. De uma
maneira bastante crédula (afirma SMITHIES), LERNER e SINGER
suposeram que O pressuposto de variacdo conjectural nula se
mantém, mesmo naquelas situagdes em que um dos concorrentes
adopte uma estratégia de prego e localizagdo, com o intuito

de eliminar o seu rival fazendo-o sair do mercado.

Voltemos agora atrds a forma utilizada por EATON e LIPSEY, e
também por NOVSHEK, para tornear o problema da néo
existéncia de equilibrio. Eles suposeram dque cada empresa
verd a estratégia da concorrente como fixa, desde que a sua
prépria estratégia ndo obrigue o seu prego de entrega a
cortar por baixo o prego-firma da segunda, na sua prépria

localizagdo; o mesmo serd dizer que, ao estabelecer o seu
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preco e localizagdo, cada produtor supde que o outro manterd o
prego e localizagdo respectivos, com a qualificacdo de que a
acgdo do primeiro ndo tenda a eliminar o segundo. Caso
contrdario, ou seja, quando a estratégia de um deles implique
a eliminagcdo do rival do mercado, entdo esse concorrente
deverd esperar réplica por parte desse rival, tendo em vista
a conservagdo dos seus clientes. E aquilo que EATON [1972]
chamou de variagdo conjectural nula corrigida. De imediato
se percebe a limitacdo que isto representa para uma empresa,
em termos do conjunto de estratégias em prego, dada a
exclusdo dagquelas que tendam a eliminagdo da sua rival do

mercado.

Foi através dessa hipétese da variagdo conjectural nula
corrigida, que EATON e LIPSEY [1978], tal como NOVSHEK [1980]
e KOLBERG e NOVSHEK [1982], demonstraram a existéncia de um

equilibrio simétrico.

De acordo com esse pressuposto, estes dois udltimos autores
consideraram que a alteragdo no preg¢o ou localizagdo de uma
empresa pressupde que as outras manterdo os seus pregos e
localizagbes inalterados, com a salvaguarda de que, se tal
alteracdo tiver como consequéncia o corte de prego por baixo
na prépria localizagdo da rival, entdo ela reagird, reduzindo

o seu pregco até ao custo marginal.

Com este pressuposto de base no comportamento das empresas, o
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equilibrio corresponderd a uma escolha de prego-localizagéo,
por forma a que nenhuma delas possa ver aumentar os seus

lucros, mediante alteracdo dessas duas varidveis.

Sem esta modificacdo ao equilibrio de NASH, KOLBERG e NOVSHEK
consideraram que o equilibrio em pares localizacao-prego
jamais serd possivel, a ndo ser que o mercado seja de tal
forma extenso relativamente ao numero de empresas, que cada
uma delas possa ser inafectada pelas acgdes das outras. Isto
impbée assim a existéncia de uma extensdo critica de mercado,
abaixo da qual o equilibrio ndo existe, o que nos permite
concluir que ele existird se, e s6 se, a extensdo do mercado
relativamente ao nimero de empresas for suficientemente

grande; no caso de existir, esse equilibrio é tunico.

O abandono, jd& aqui referido, do pressuposto de HOTELLING de
uma procura ineldstica, leva a Hipétese H4 a ser considerada
de uma forma algo diferente. De acordo com a sua nova
formulacgéo, cada consumidor tem uma funcgéo procura
negativamente inclinada, o que permitird que, na hipotética
situacdo de uma movimentagdo de uma empresa periférica na
direcgdo da sua rival, e como tal na direcgdo do centro do
mercado, isso ndo corresponda para ela a uma situagéo
vantajosa. De facto o numero dos seus clientes aumentaré,\mas
com ele aumentard também o prego de entrega para alguns dos

seus consumidores (aqueles que, por estarem no limiar do
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mercado, se encontram agora mais longeU), e em consequéncia
disso, a sua procura diminuird. Neste caso, a elasticidade da
procura pode conduzir a alguma dispersdo, e o resultado para
o duopdlio ndo é mais necessariamente o de uma localizagédo

das duas empresas no centro do mercado.

Claro que estas relocalizagdes e este transtorno causado no
"equilibrio", acontecem gquando a extensdo do mercado ¢é
pequena, pois se as empresas interiores se véem apertadas,
dispondo de &dreas diminutas, elas préprias tenderdo a alterar
a sua localizagdo para préximo da periferia, situagédo que,
conforme atrds referido, apenas ndo se verifica em mercados

suficientemente extensos relativamente ao nuimero de empresas.

Pelo contrdrio, a manutencdo do pressuposto de HOTELLING de
uma procura rigida, implicava que a mudanga de localizagéo
por um produtor, ndo afectasse a sua "posigdo" na sua zona
interior, pelo facto de ele ter sempre possibilidade de
transmitir a totalidade dos custos de transporte para os seus
consumidores, sem com isso afectar a procura ou os lucros.
Dai nesta situacdo, a ndo existéncia de quaisquer restrigdes
a avangos territoriais, o que permitia aos concorrentes uma
liberdade de movimentagdo na direcgdo do centro do mercado, e

consequentemente a verificagdo da diferenciagdo minima.

(1) Isto claro estd, no pressuposto dos consumidores terem a seu cargo os custos de transporte, por unidade de produto e
distdncia.
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O pressuposto acima referido de uma procura eldstica, foi
utilizado por SMITHIES [1941], sendo, mediante uma procura
negativamente inclinada aliada ao pressuposto de dque os
custos de transporte ficam a cargo dos consumidores, que
KOLBERG e NOVSHEK chegaram as conclusdes jd aqui citadas, de
que a existéncia do equilibrio ¢é fungdo da extensdo do

mercado relativamente ao nimero de empresas gque nele existem.

Porém, apenas o pressuposto de uma variagdo conjectural nula
corrigida permitird, independentemente da dimensdo do
mercado, uma solugcdo de equilibrio. Como foi notado por
NOVSHEK [1980], o pressuposto de variagcdo conjectural nula
comumente utilizado desde o artigo de HOTELLING, de acordo
com o qual, cada empresa vé as estratégias das rivais como
fixas, independentemente das estratégias dque ela possa
adoptar, ndo é apropriado a modelos espaciais com varidveis
estratégicas de prego e localizagdo, quando as empresas tém
custo marginal constante. Jamais existird um equilibrio, no

qual esse pressuposto seja relevante.

Se suposermos a existéncia de um equilibrio com variagéo
conjectural nula, com pares de prego/localizagdo como

estratégia, podemos considerar duas hipéteses:

- se pelo menos uma das empresas ndo estd numa situacgdo de
monopélio, e vé a sua procura ser afectada por uma outra
empresa, ela pode através de um corte de prego capturar todo

o mercado desta ultima, e consequentemente aumentar o seu
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lucro mediante a adopgdo desta estratégia;

- se pelo contrédrio, todas as empresas estdo em situacdo de
monopélio, com estratégias de ©prego e localizagdo que
originem determinada procura, entdo, se se mantiver essa
situagdo de monopdélio sem quaisquer outras empresas a
competir directamente conm elas, essa estratégia de
preco/localizacéao manter-se-a Séptima e sem qualquer
possibilidade de afectagdo por parte de empresas rivais,
donde a irrelevdncia do pressuposto de variagdo conjectural

nula.

"Thus the only equilibria when firms have constant marginal cost are those
in which all firms are at monopoly solutions. Purthermore, if free entry
and exit are allowed then each local monopolist must earn zero profit or an
entrant, assuming ICV (Zero Conjectural Variation), will undercut an active
firm, antecipating positive profit (or, in the case of negative profit, the

monopolist will exit) (NOVSHEK, 1980:313).

Nenhuma configuragdo em pregos e localizagdo serd entdo de
equilibrio mediante a utilizagdo do referido pressuposto,
dado que a empresa mais afastada numa determinada direccgéo,
pode sempre ganhar movimentando-se em sentido oposto. Por
outro lado, a possibilidade de corte no prego dada a

suposigdo conjectural utilizada existe, impedindo que a
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configuragdo seja de equilibrio.

Na andlise que fez do equilibrio, NOVSHEK formulou um modelo,
cujas hipéteses, levando em conta as apresentadas para o

nosso modelo base, sofreram as seguintes alteracgdes:

H3C) O mercado é limitado e sem fronteiras, sendo circular de
circunferéncia L, ao longo do gqual os consumidores se

encontram uniformemente distribuidos com uma densidade A.

H4C) Os consumidores possuem idénticas fungdes procura, as

quais s8o lineares, do tipo:

d(p) = (a - bp)/A

onde p é o prego de entrega.

H6C) Cada uma das n empresas fornece o produto a um prego de
entrega que é fungdo da distdncia que a separa do consumidor.
Assim, o prego de entrega em 1’ de uma empresa localizada em
1, serd igual ao prego-firma adicionado do respectivo

quantitativo de transporte:

P=ps + t|l - 1"]

onde:
p - € o prego de entrega

pg - € o prego-firma
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t - é& o custo de transporte por unidade de produto e

disténcia

H7C) Todas as n empresas tomam decisdes de localizagdo e

preco, tendo fungdes custo idénticas e do tipo:

CT = F + ch

sendo CT a funcdo Custo Total, constituida por um Custo Fixo
F e por uma parcela de Custo Marginal constante cp
multiplicada pelo output Q; sem perda de generalidade podemos

considerar o custo marginal como nulo, pelo que 0OSs pregos

serdo liquidos desse tipo de custo.

H11C) As empresas pressupdem variagdo conjectural nula
corrigida, pelo que a resposta das rivais a alteragbes na sua
prépria estratégia, fique limitada a situagdes de corte no
preco. Desta forma, ndo s&o admitidos no modelo precgos
combativos, uma vez que cada empresa cré que nenhuma das suas
rivais lhe permitird a ela a pratica de um prego de entrega
inferior ao seu prego-firma na sua prépria localizagédo. Caso

contridrio, elas seriam forcadas a reduzir o precgo.

Mediante a consideragdo destes pressupostos, NOVSHEK concluiu
que, sempre que o numero de empresas seja suficientemente
grande por forma a ndo permitir solugdes de monopdlio, existe

um equilibrio de propriedades simétricas, com todas elas a
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praticarem preco idéntico e estando igualmente distanciadas.

With modified ICV (Zero Conjectural Variation), constant marginal cost
production and linear demand, essentially all equilibria are symmetric

(NOVSHEK, 1980:322).

Para provar a existéncia dessa simetria do equilibrio,

NOVSHEK fez questdo de realgar dois aspectos importantes:

- Em primeiro lugar, ndo hd possibilidade de qualquer empresa
ser (localmente) condicionada por um pressuposto de variagédo
conjectural nula corrigida, pois isso significaria que alguma

empresa ndo estaria numa localizacédo 6ptima.

- Em segundo lugar, dadas as hipéteses H3C) e H3D), de
uniformidade da procura e de procura idéntica negativamente
inclinada, as empresas procurardo localizar-se de modo a
igualizar o preco de entrega ao consumidor mais distante enm
cada direccdo, maximizando assim a procura a cada prego
praticado. Independentemente da direccao, agqueles
consumidores que se encontrarem mais afastados da empresa,

defrontam o mesmo pre¢o de entrega.

A alteracdo de H5), a qual passard a ser considerada da

seguinte forma:

H5C) O bem em questdo é vendido por um nimero varidvel de

empresas, dada a possibilidade de livre entrada e saida de
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empresas da indistria, permitiu a NOVSHEK demonstrar que o
equilibrio com livre entrada e saida nem sempre existe; esse
equilibrio existird quando as tecnologias (custos fixos) sao
pequenos relativamente ao mercado, sendo nesse caso alcangado
um equilibrio aproximadamente competitivo, o que significa
que os consumidores estdo dispostos a adquirir o bem, a um
preco de entrega dque ¢é aproximadamente igual ao custo

marginal.

Fundamentais para tal, s&8o os requisitos expressos nas
hipéteses H3C) e HAC), para além da necessidade das empresas
terem tecnologias idénticas, com retornos iniciais

crescentes.

EATON e LIPSEY [1978], procuraram demonstrar que, quer a
concorréncia em prego entre as empresas existentes, quer a
livre entrada (e saida) de empresas da inddstria, néao
conduzem hecessariamente o lucro puro a 2zero, opondo-se ao
pressuposto inicialmente efectuado de dque o resultado
neocldssico de lucro ndo subsiste a introdugdo do espago.

Assim, o lucro puro poderd existir, quer numa situagdo de

nimero fixo de empresas, quer sob condigdo de livre entrada.

Referindo-se a equilibrio de numeros fixos ou a equilibrio de

livre entrada, consoante a situacdo respeita a um equilibrio
onde o nuimero de empresas é fixo ou variavel, EATON e LIPSEY

comegaram por apresentar o modelo que lhes permitiria, para
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além de demonstrar o que acima foi referido, demonstrar
também a necessidade de simetria numa configuracgdo locacional

de equilibrio.

Voltando aos pressupostos iniciais do nosso modelo base,
passamos a enumerar aqueles gque necessitam de reformulacgéo,

para estarem de acordo com o modelo desses autores:

H4D) Os consumidores defrontam uma fungdo procura do tipo:

q = £(p),

com p a designar o prego de entrega, e f’(p)<0, tendo a
particularidade de ndo interceptar os eixos, muito embora a
sua elasticidade tenda para -, quando o prego de entrega

tende para -+,

H5D) O bem x é vendido por um numero n fixo de empresas, ou
por um numero varidvel, consoante se considera a andlise do
equilibrio de niumeros fixos ou do equilibrio de 1livre

entrada.

H7D) As empresas tém fungdes de Custo Médio decrescente, do
tipo:
m

F
CTMe = — + cC
Q

onde:
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CTMe - é o custo total médio,

F - é o custo fixo,

Q - é a quantidade produzida, e

¢y, - € o custo marginal (constante).

Uma fungdo desta natureza, garante a existéncia de economias
de escala na produgdo; consequentemente, abaixo de um
determinado 1limiar a porcdo de mercado ndo sera mais

suficiente para garantir um lucro positivo.

H11l) Tendo em vista assegurar a maior competitividade
possivel no comportamento das empresas, evitando
comportamentos de natureza monopolistica da parte de duas
plantas adjacentes, nenhuma empresa terda duas plantas nessa

situacgéo.

H12) Nas decisdes de prego e localizagdo, independentemente
de se considerarem as empresas existentes ou no caso da
possibilidade de livre entrada, as novas entrantes procuram
todas elas maximizar os seus lucros, sujeitas ao mesmo

conjunto de variagdes conjecturais.

H13) Quando da sua decisdo de localizagédo, cada empresa toma
como dadas as localizagbes das suas rivais - variagdo
conjectural nula em localizagéo.

H14) As expectativas V de uma empresa quanto ao prego a
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praticar pela empresa vizinha, ser&o fungéao:
- do seu préprio prego p,
- do prego praticado pela empresa vizinha v, e

- da distancia que medeia entre as duas empresas, X.

Isto permite-nos escrever uma fungdo para esse preco, do

tipo:

V = g(p,v,x) [28]

sugeita as seguintes restricgdes:

12 - 6V/8p 2 0 - por forma a assegurar que V ndo decresce com
| o
22 - §V/ép £ 1 - tendo em vista garantir que as expectativas

de reacgdo quanto ao prego a praticar pela vizinha, néo
superam as variag¢des de pregco praticadas pela prépria

empresa;

32 - §V/6x 2 0 - assegura que o aumento da distéincia entre as
empresas n&do provoca para a empresa em questdo, qualquer

expectativa de diminuigdo do prego pela sua vizinha;

42 -finalmente, 62V/6x? < 0, para garantir o n&o crescimento
com a disténcia, da taxa de aumento do preco que se espera

vir a ser praticado pela empresa vizinha.
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Na formulagdo do modelo, EATON e LIPSEY, por razdes que
adiante se explicitardo, rejeitam por completo o corte por
baixo do preco-firma, argumentando que, nas suas hipéteses
conjecturais, nenhuma empresa supord gque uma outra lhe
permita a ela a prédtica de um prego-firma de tal modo baixo
que, © prego de entrega da primeira na localizagdo da
sequnda, seja inferior ao preco-firma por ela ai praticado.

Relativamente & variacdo conjectural em prego, a forma linear
apresentada em seguida, inclui os dois casos a que daremos

alguma atengdo na explicitagdo do modelo de EATON e LIPSEY:

V = ap+(l-a)v, 0 <a<s1l [29]

1* - Quando a=1, estamos perante uma variagdo conjectural
unitdria em pregco, em que as expectativas das empresas se
orientam no sentido de que qualquer prego que pratiquem, serd

igualado pelos concorrentes (Concorréncia LOSCHIANA).

2¢ - Quando a=0, teremos variagdo conjectural nula em precgo,
com as empresas supondo que os concorrentes ndo irdo reagir,
através da alteragdo do seu prego (Concorréncia HOTELLING-

SMITHIES).

Antes de mais, procuremos chegar aquele que afirmdmos ser um

dos resultados de EATON e LIPSEY: a simetria caracteristica
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da configuragdo locacional de equilibrio.

Para tal, comecemos por considerar duas empresas A e C,
localizadas em -L e L respectivamente, entre as quais uma
outra empresa B se vai localizar, e cujas decisdes de precgo e
localizacdo iremos procurar analisar. O prego praticado pelas

duas primeiras é comum, e igual a v.

>
o
Q

Q

Fig. 20. Localizagdo da empresa B em X%,

entre as empresas A e C

Na Figura 20 encontram-se localizadas as trés empresas, onde:

b, - designa a fronteira das dreas de mercado das empresas B

e C, antecipada pela primeira ao adoptar a localizagdo x;

Cc - sera o ponto relativamente ao qual a empresa B pode

esperar que o seu pre¢o de entrega iguale o da empresa C.

Consequentemente, b, devera satisfazer a igualdade entre:

- o prego Pc de entrega antecipado por B em b,
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- e as expectactivas de B, quanto ao prego dque C iré

praticar.
Donde a igualdade seguinte:

p + t(bs-x) = g(p,v,L-x) + t(L-b.) [30]
na qual:

V = g(p,v,L-x) - é o prego-firma que a empresa B espera que C

pratique, o qual é fungdo, de acordo com [29]:

- do seu préprio prego p:;

- do prego praticado por C (variagdo conjectural nula enm
prego), Vi

- da disténcia entre as duas empresas (L-X).

Resolvendo [30] em ordem a b,, teremos:

1

bc = - [g(plvlL_X)-p+t(L+X)] [31]
2t

sendo P, o prego de entrega antecipado por B em b, igual a:

pt+t(b,-x), com b igual a [31], o que resulta em:

Po = %[p+g(p,v,L-X)+t(L-X)] [32]
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com f designando a fungdo procura individual, 2z medindo a
distancia desde a origem, e sendo p+t(z-x) o prego de entrega,
ser4 a seguinte a expressdo para a quantidade procurada
esperada pela empresa B, desde a sua localizagdo x até a sua

fronteira de mercado com C, em bg:

be

[ flpt+tt(z-x)]dz [33]
X

Fazendo u = p+t(z-x), essa expressdo para a procura reduz-se

a.

1 [Pg 1
— f(u)du = — [F(P.)-F(p)1, [34]
t p t

onde F(.) é a primitiva de f(.).

A procura esperada pela empresa B, decerto terd de incluir,
ndo sé a procura no segmento entre x e b,, mas também naquele
outro de x até & sua fronteira com a empresa A, b,. Dai que,

de forma andloga, possamos calcular:

1
ba = [p—g(p,v,x+L)+t(x-L)] [35]
2t
e
P = 3[p+g(p,Vv,x+L)+t(x+L)] [36]
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sendo este o prego de entrega para B na sua fronteira da &rea

de mercado antecipada com A.

A quantidade procurada agregada, esperada por B, no segmento

que medeia b, e x, serda entéo:

X

J f[p+t(x-2z)]dz [37]
ba
1 [p 1

— f(u)du = — [F(Pp)-F(p)] [38]
t Py t

Agora sim, adicionando [34] e [38], estamos em condigdes de

encontrar a procura total esperada pela empresa B:

1
Q(x,p) = —;— [F(Pp)+F(Pp)-2F(p)] [39]
Quanto as decisdes de preco e localizagdo de B, elas serdo no
sentido de maximizar o lucro, pelo que dado o custo marginal
constante, seja qual for o prego praticado, ela procurara

maximizar as suas vendas, fazendo:

sQ
1 P:4

6Q 1

— = — {£(Pp)[t+g3(p,v,L+x) ]-£(Pc) [t+g3(pP,V,L-X)} = O
ox 2t

[40]
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Por uma questdo de facilidade, as derivadas parciais que
atrds designdmos de 6V/6x e §2V/6x?, serdo de aqui em diante
designadas, respectivamente de g3 e gj33.

Através de [40], podemos ver que a localizagdo de B na

origem, torna x=0, e consequentemente P,=P~, tornando [32] e
AT°C

[36] iguais entre si e por sua vez a:

P = %[p+g(p,Vv,L)+tL] [41]

o qual serd o preg¢o comum antecipado nas duas fronteiras.

Como f’(x)<0, e pela 42. restricdo aplicada a V (g533%0),

entdo:
§2Q 1
— = ;E {(3)£7 (Py) [t+g,5(p,V,L+xX) ]2+£(Py)g33(p,V,L+x)+

+%£/ (Po) [t+95(p,Vv,L-x) 12+£(Pc)g33(P,V,L~X) < O [42]

Q é estritamente cbéncava em relagdo a x, e dado dque x=0
satisfaz a equacdo [40], €é precisamente ai que ocorre o

maximo global para a quantidade procurada.

A localizacdo da empresa B na origem, resulta na seguinte
curva de procura esperada para essa empresa (obtida através

de [39], com PA=PC=P):
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2
Q(0,p) = _Z_ [F(P)~F(p)] [43]

Admitindo que a escolha do prego pela empresa B néo ¢€
limitada pela "correccdo" da variagdo conjectural nula em
pregosuh entdo para ela, a partilha do mercado com as
empresas B e C é preferivel do que qualquer tentativa para as
eliminar do mercado. Obter-se-a entdo o prego 6ptimo através

da derivada parcial do lucro.

Considerando lucros puros e brutos como diferindo apenas pela

constante F“L teremos assim:

2

Lucro puro = 7 = (p-cp)Q-F= (p-cm)* [F(P)-F(p)]1-F [44]

Através da condigdo de 12. ordem para a sua maximizagao,

obteremos:

sm 2 2 6P
= F(P)-F(p) + — (p-cp) [£(P)—— ~f(p)] [45]
ép t t ép

(1) Recorda-se o que atrds se referiu quando da apresentagao do modelo de NOVSHEK: ndo hd poss1b111dade de qualquer
empresa ser localmente condicionada por un pressuposto de variagdo conjectural nula corrigida, pois isso significaria que
ela ndo estaria numa localizacdo dptima.

(2) Lucro puro e lucro bruto foran definidos por EATON e LIPSEY, como o rendimento total subtraido respectivamente, do
custo total de longo prazo ou do custo médio.
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A extracgdo da parcial de [41]:

§P/ép = (g9,+1)/2, e a sua substituicdo em [45], resultara em:

p-cp , [ £(P)(gq+1)

-f(p)] = -1 [46]
F(P)-F(p)

2

Conclui-se entdo da necessidade de simetria, para que uma

confiqguracdo locacional seja de equilibrio: a localizagdo de

uma empresa (neste caso B), entre outras duas (A e C), tendo
em vista a maximizagdo dos seus lucros antecipados, ocorrera
a meio caminho do intervalo que medeia entre essas duas
empresas, e o prego a praticar terd que satisfazer a equagéo

[46].

A demonstragdo de que o lucro nulo nao ¢ condigdo de
equilibrio neste modelo, serd demonstrada em dois pontos

distintos, de acordo com a subdivisdo da hipétese H5D) em:

H5D1) O bem x é vendido por um numero fixo n de empresas.
Esta hipétese insere-se perfeitamente na andlise que temos
vindo a realizar da tendéncia para a aglomeragdo ou dispersao

de um numero fixo de empresas no mercado.
H5D2) O bem x é vendido no mercado por um numero varidvel de

empresas, pelo que serd aqui considerada a possibilidade de

livre entrada e saida de empresas de uma industria.
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I - Equilibrio com um nimero fixo de empresas

Até que ponto a concorréncia em prego entre as empresas
existentes conduz o lucro puro a zero, é uma questdo a que

procuraremos dar resposta neste ponto.

Em particular, a adopgdo por uma empresa existente, de um
pressuposto de variagdo conjectural nula em prego, conduz a
argumentacdo de que, numa situagdo em que ela aufere lucro
puro positivo, ela serd tentada a praticar um corte no precgo,
tendo em vista angariar uma maior parcela do mercado. Esta
argumentacdo estd perfeitamente de acordo com a afirmagéo de

que o lucro puro positivo é inconsistente com o equilibrio.

Porém, muito embora esse pressuposto seja por si sé
conducente ao corte no prego dado o facto de nédo haver
retaliacdo por parte das empresas rivais, EATON e LIPSEY
provaram gue mesmo com essa hipétese conjectural, existe um
equilibrio no qual se aufere lucro puro positivo, sem que
exista motivagdo para a empresa realizar corte no prego,
demonstrando que a concorréncia em prego entre empresas
existentes no mercado ndo tem necessariamente que conduzir o

lucro puro a Zzero.

Tal como atrds, consideremos as empresas A e C localizadas
. . *
respectivamente, em -L e L, e praticando um prego comum vV . A

localizagdo da empresa B a meio caminho entre as duas em O,
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deverd, de acordo com o que pretendemos provar, conduzir esta
empresa a préatica de um prego p que seja idéntico ao prego
das outras duas, prego esse que serd independente do valor

dos custos fixos F.

Como tal, fagamos v=p, e substituamos em [41], por forma a

obter:

P = %[p+g(p,p,L)+tL] [47]

Para este prego, a condicdo de prego [46] serd sempre

satisfeita por um valor positivo finito de p.

Dadas as 1® e 2#* restrigbes em V (relativas a g, = éV/ép), e
o facto do 1° termo de [46] ser negativo quando p->0, entéo,
o seu lado esquerdo gquando p->0, tenderd para algum limite

.positivo.

Embora ndo tdo rapidamente, pode provar-se a sua tendéncia
para -, sempre que p->». Para tal, reescrevamos [46], por

forma a obter:

£(P)-£(p) £(P)(g;-1)/2
]+(p—c )[ 1 ] = -1 [48]

(p-cp)
n [ F(P)-F(p) F(P)-F(p)

Quanto ao primeiro termo desta expressdo [48], atraveés do
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Teorema do valor médio de CAUCHY, podemos estabelecer a

igualdade:
£(P)-£(p) £1(Pp) R
(p—cm)[ ] = (p-cp) ——x—  (p<p<P) [49]
F(P)-F(p) f(p)
donde:
(p—cp) £’ (D) /£(D) P cp
lim ~ = ~ = lim (—A— - —A—) =1 [50]
p->»  pf’(p)/f(p) p->© p p

s

A esquerda de [50], os limites do numerador e do denominador
sdo idénticos. Devido ao pressuposto H4D) do modelo, o©

denominador, dque ¢é a elasticidade da fungdo procura

individual, tenderd na nossa hipétese de p->», para -«.

Quanto ao 22 termo do lado esquerdo de [48], dquando p=->®,
ele, ou tenderd para um limite ndo positivo, ou decrescera
sem limite; entdo, o lado esquerdo de [48] tenderda para
-, quando p->+». Sendo entdo continuo, o lado esquerdo de

[46] ou [48], terd limites:

positivo quando p->0

=00 quando p->+x,

s 4 e . o s o4 ] s %*
existindo por isso no minimo um inteiro positivo e finito p,

que satisfaga a igualdade [46].
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A localizagcdo de todas as empresas distanciadas de L, e
praticando o preco p*, fara com gque nenhuma delas deseije
alterar quer a sua localizacdo, dquer o seu prego. Esses
pregos e localizagdes constituirdo assim um equilibrio de
nimeros fixos, no qual nenhuma das enpresas instaladas
dispora de uma estratégia alternativa de combinagédo
prego/localizagdo, que lhe permita auferir um lucro maior do
que aquele que obtém com a presente combinagdo, dadas as
conjecturas efectuadas relativamente ao comportamento das
suas concorrentes. Esta condigdo (1) afigura-se como a unica
necessdria e suficiente, para que uma configuragdo locacional
seja considerada de equilibrio, quando o numero de empresas é

fixolll,

Podemos entdo concluir que, numa situacdo de nimero fixo de

empresas concorrenciais, localizacles simétricas e preco

dnico, constituem um equilibrio COURNOT-NASH "MODIFICADO".

A substituicdo de [41] em [43], com oO prego comum de
equilibrio p*, permite-nos obter a procura de uma empresa

numa situacdo de equilibrio de numeros fixos:

(1) Bste equilibrio de nimeros fixos é uma condigdo de curto prazo, dado que é perfeitamente possivel existir esse
equilibrio, com precos e localizagbes que proporcionem lucros negativos para alquuas das empresas instaladas no mercado.
Isto porque, este equilibrio pode existir muma situacdo em que as empresas existentes, embora cobrindo os seus custos
varidveis de curto prazo, deixem a descoberto parte dos seus custos totais de longo prazo, o que, mais cedo ou mais
tarde, provocard necessariamente a saida de alqumas empresas da inddstria.
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. 2 p  g(p,p*,L) tL
QF = {F[ + + 1-F(p)} [51]
t 2 2 2

sujeita as seguintes restrigdes:

g(p,p*,L)+tL > p > g(p,p*,L)-tL

A Jjustificagdo para estas restrigdes é a seguinte:

- p tem de ser inferior a g(p,p*,L)+tL, uma vez dque, se p
estivesse acima do limite superior das expectativas quanto ao
preco de entrega, a quantidade procurada seria zero, dado que
em cada ponto do mercado, qualquer uma das empresas vizinhas

venderia a prego inferior ao da empresa em questéo.
- p tem de ser superior a g(p,p*,L)—tL, porque o facto de ser

menor que o limite inferior, violaria a restrigcdo do corte

por baixo do prego-firma.

IT - Equilibrio com um nimero variidvel de empresas

Tendo chegado A& conclusdo que, mesmo numa situagdo de
variagdo conjectural nula em prego, a concorréncia entre as
empresas existentes no mercado, ndo conduzird necessariamente
o lucro puro a zero, interessa agora saber se a livre entrada
e saida de empresas conduzird a resultado idéntico, ou se pelo

contrdrio, o lucro nulo se impde como condigdo do equilibrio
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de livre entrada, o que acontece em muitos modelos ampliados

espacialmente.

Normalmente, o argumento apresentado para tal, é o de que com
o referido pressuposto, o0 lucro puro positivo néo ¢é
consistente com o equilibrio de livre entrada, uma vez que se
uma empresa Jj4 instalada, suponhamos A, estd auferindo um
lucro dessa natureza, uma nova entrante B pode entrar no
mercado junto de A, e praticando um prego ainda que apenas
ligeiramente inferior, capturar todo o seu mercado. Isto
possibilitaria a B, uma expectativa de lucro antecipado,

pelo menos t&o grande como o de A.

Porém, suponhamos em vez do pressuposto de variagdo
conjectural nula em prego, a alternativa de uma variagdo
conjectural unitdria, de acordo com a gqual, A igualara
qualquer prego que for praticado por B. Isto de imediato
anulard a expectativa da nova entrante, de poder vir a
capturar todo o mercado e todo o lucro de A.

Recorda-se que o custo total médio é decrescente, e dado que
B ndo pode esperar uma captura total do mercado de A,
existird para esta ultima empresa um intervalo de lucro
positivo no qual o lucro puro antecipado de B sera negativo,
no caso de ela entrar para o mercado na situagdo acima

descrita.
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Ndo obstante a arbitrariedade das hipéteses conjecturais, e
independentemente das decisbes de 1localizagédo de B no que
respeita a4 maior ou menor proximidade da empresa A e das
incertezas quanto as reacgdes dessa empresa relativamente a

estratégia a adoptar, a entrante pode estar segura de que:

- enquanto existir um pA > CTMe, que permita a A vender os
seus bens, esta empresa ndo abandonard o mercado. Logo, as

expectativas de B quanto ao prego-firma a fixar por A seréo:

CcTMe < p?® < pB+tx

onde x é a distincia entre as duas empresas, e, como é 6bvio,

pB+tx serd o prego de entrega para a empresa B.

Tendo em conta que B estd a considerar a hipétese de entrar
no mercado, consequentemente ainda sem custos, e dado que
pelo facto de ja estar no mercado, a empresa A tem para além

de custos variaveis, também custos fixos:

CTMe > CVMe, donde decorre que ndo had qualquer prego dque
possa ser escolhido por B, tal que, depois da reacgdo da sua

rival, as duas coisas seguintes se verifiquem:
12) pB+tx < p? - porque se isto acontecesse, significaria que

A estava a ser voluntariamente empurrado para fora do

mercado..
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22) CTMe < pB - pois nestas condigbes, B realizaria 1lucro

puro negativo.

De facto, a tentativa de B de um corte de prego por baixo com
o intuito de retirar a A todo o mercado, tem de levar em
conta que por sua vez A pode replicar baixando o seu prego
até ao limiar que lhe é possivel (pA = CVMe), ao qual a
entrada de B ndo parecerd mais lucrativa. Daqui o motivo da
rejeicdo que EATON e LIPSEY fazem da hipétese de corte de
pregco por baixo. Efectivamente, nenhuma empresa assistird
de uma forma passiva ao seu "empurrdo para fora do mercado";
a empresa existente reagird, e competird baixando o seu prego
a um nivel tal que torne a entrada ndo lucrativa para a

potencial entrante.

Posto isto, estamos em condigcdées de enumerar aquelas
condigdes que, em conjugagdo com a (1) enunciada atrds para o
equilibrio de numeros fixos, perfazem Oos requisitos
necessarios a verificacdo do equilibrio em pregos e

localizagdes com livre entrada de empresas:

(2) Nenhuma empresa disposta a entrar no mercado, dispde de
uma estratégia de prego e localizagdo de 1lucro bruto
antecipado superior ao custo fixo F, ou seja uma estratégia
que lhe permita auferir lucro puro antecipado positivo.

(3) Nenhuma das empresas existentes no mercado aufere lucros
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brutos inferiores a F, sinal de que nado aufere resultados
puros negativos. No minimo, todas elas estdo cobrindo os seus

custos totais de longo prazo.

Assim, enquanto a condigdo (1) garante que nenhuma das
empresas existentes pretende alterar quer o seu prego, quer a
sua localizacdo, a segunda assegura dque nenhuma nova empresa
entrard para o mercado; por seu turno, a terceira condigéo
garante a permanéncia no mercado das empresas existentes, jé
que nenhuma delas quererd abandond-lo. Isto significa que a
existir um equilibrio de 1livre entrada, ele sera um

equilibrio estdvel de longo prazo.

Consideremos entdo que as empresas instaladas estdo numa
situagcdo de equilibrio de numeros fixos, distanciadas de L
unidades, e praticando todas elas o prego comum p*. Entre
duas delas, a meio caminho, consideremos que se vai instalar
uma nova empresa, ficando a L/2 unidades de cada uma das suas

vizinhas.

Através da fungdo procura para as empresas existentes [51],
facil serd escrever a fungdo procura esperada para a nova

entrante:

NE 2 p g(p,p*,L/2) tL
Q = {F[ + + 1-F(p)} [52]
t 2 2 4

com as restrigdes em precgo:
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g(p,p”,L/2)+tL/2 > p > g(p,p*,L/2)-tL/2

Comparando as duas fungdes procura, a da empresa instalada

[51] e a da nova entrante [52], facilmente concluimos que:

QNE < QE, porque:

5[p+g(p,p*,L)+tL] > %[p+g(p,p*,L/2)+tL/2]

Dado o pressuposto da igualdade de custos entre as diversas
empresas, podem existir condigbes de lucro puro positivo para
as instaladas, com curvas de procura em p* superior ao CTMe,
enquanto a curva de procura para a hova entrante fica
algures abaixo do seu custo médio, o que se traduz numa

condigdo para que a entrada ndo ocorra.

Suponhamos:

1®) a situagdo descrita acima, de equilibrio de numeros
fixos, na qual as empresas instaladas tém 1lucros brutos
positivos:

TE(p*) > 0 [53]

22) a existéncia de um prego qualquer p**, para o qual seria

possivel a desigualdade:
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TNE(p**) > #E(p*) [54]

Uma vez que demonstrdmos acima que a procura de uma empresa
. * .
exlistente ao prego comum p~, é superior a procura a esse

preco para a nova entrante, ou seja:

QF(p*) > QVE(p*) [55]

podemos, dado o facto do custo marginal ser constante,

estabelecer que existe um preco p**, para o qual:
rE(p**) > 7NE(p*¥) [56]

Mas, de acordo com a nossa hipétese (22), de que existira um

preco p**, tal que:
wNE(p**) 2 wE(p*), e conjugando com [56], teremos que:

nNE(p**) > ﬂE(p*), O que contradiz a nossa 1% hipétese
relativa ao equilibrio de numeros fixos (nédo corresponderia
ao equilibrio), uma vez gque a manter-se essa hipétese de
wE(p*) > 0 (Condigdo necessdria a existéncia do equilibrio de
numeros fixos), entdo sempre se verificara:

WNE(p**) < wE(p**), sendo p**, O prego dque maximiza aNE

Devera verificar-se que:
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7E(p*) > F > 7NE(p**) [57]

Conclui-se assim que os lucros puros existem no equilibrio de
livre entrada, porém a entrada ndo ocorrerd, pois a procura

para a nova entrante fica abaixo do CTMe.

Desta andlise de EATON e LIPSEY, pode concluir-se que é
possivel a existéncia de lucro puro positivo no equilibrio
espacial, e que o0 mesmo ndo serad anulado, dquer pela
concorréncia em preco entre as empresas existentes, quer pela

ameaca de entrada de novas empresas no mercado.

Uma abordagem do modelo com 1livre entrada de firmas,
diferente dagquela que aqui foi apresentada como pertencente a
EATON e LIPSEY, é a de HAY [1976], na qual ele considera a
entrada sequencial de empresas no mercado, com a adopgao de
estratégias de dissuasdo por parte das entdo existentes,
tratando assim a dindmica do ajustamento locacional de uma

indistria ao equilibrio.

Partindo da existéncia de duas empresas, e considerando as
hipéteses alternativas de 1localizagdo de uma terceira na
vizinhanga ou longe das jd instaladas, HAY acaba por concluir
que, enquanto na primeira situacdo essas empresas procurarao
manter entre elas uma distdncia critica que de uma certa
forma inviabilize a entrada da terceira, na situagdo de uma

localizagdo longe das empresas instaladas, tudo dependera da
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localizagdo das empresas que se lhe seguirem, acabando o
padrdao geral de localizagdo por ir no sentido de um
espacamento geral das empresas, com uma situagdo que no longo
prazo acabard por inviabilizar este segundo tipo de

localizagao, dada a inexisténcia de espagos que o permitam.

Ainda com o intuito de wultrapassar a questdo da néo
existéncia de equilibrio em pregos, quando a disténcia entre
as duas empresas ndo é suficientemente grande, GRAITSON
[1980], supds que o duopolista quando se encontra demasiado
préximo do seu rival adoptard diferente estratégia, consoante
considera ou ndo provdvel que o seu rival pratique um prego

inferior ao seu.

Se ele considera que tal probabilidade nédo existe, devera
praticar o prego de equilibrio de NASH, na expectativa que o
seu concorrente faca o mesmo. Se, pelo contrdrio ele colocar
a hipétese da existéncia da probabilidade da empresa rival
baixar o seu preco por forma a praticar um prego inferior ao
seu, entdo ele jogard uma estratégia maximin, praticando um
preco que lhe permita a maximizagdo do lucro, tomando o prego

da outra empresa como sendo nulo.

Porém, a adopgdo desta ultima estratégia proporcionar-lhe-a
um lucro que é inferior aquele que ela poderia obter, se se
situasse num ponto de tal forma afastado da sua rival que

permitisse a existéncia de um equilibrio COURNOT-NASH em
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precos. Donde, ele preferird movimentar-se. GRAITSON
demonstrou que o seu comportamento conduzird o duopolista ao
chamado equilibrio maximin, o gqual, ao invés de uma
aglomeragdo das duas empresas no centro do mercado de acordo
com o Principio da Minima Diferenciagdo, conduz a uma
distanciagdo dos duopolistas, com a verificagdo de um
equilibrio COURNOT-NASH em precos, o qual sendo tnico, conduz
a uma localizacdo das duas empresas no primeiro e terceiro

quartis.

Na tentativa de chegarmos a essa conclusdo, consideremos de
novo as condigdes de equilibrio [18] e [19] atras expostas,
as quais foram apontadas por D’/ASPREMONT e outros [1979], e
suponhamos que a localizacdo demasiado proéxima dos dois
rivais leva & violagdo da condigdo [19]. Entdo, mediante a
hipétese do vendedor 2 poder cortar p; por baixo (devido a
proximidade de ambos), o vendedor 1 adoptard a estratégia
maximin, tomando p, como sendo zero (que seria a pior
resposta possivel por parte da sua rival), e praticara aquele

prego que no intervalo

(o, t(L_ll_lz)[r

lhe permita maximizar o seu lucro. Isto porque, a prética de
um prego superior aos custos de transporte correspondentes a
distancia entre as duas empresas lhe proporcionara 1lucro
nulo, dado que se supde p,=0 e a necessidade de verificagéo

da condigéao:
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Ipy*-po*| < t(L-1;-15) [58]

Praticando um prego dentro desse intervalo, a empresa 1
auferird um lucro que GRAITSON demonstrou ser inferior ao
lucro que ela obteria, se situada a uma distédncia do seu
rival que permitisse a verificagdo da condigdo [19], ambos
praticassem pregos COURNOT-NASH; isto, independentemente da
zona interior da empresa 1 ser maior, igual ou menor que 1/3
da extensdo de mercado sobre a qual essa empresa pode captar
clientes, isto é, 1/3 daquela parcela de mercado que Jjd ndo
compreende a zona de exclusiva influéncia da empresa 2, ou

seja a sua zona interior.

Assim, para duas localizacdes dadas Il e Tzr e Jjogando uma
estratégia maximin, o vendedor 1 auferiria um lucro igual a
m1(P;’,0), ©O qual seria sempre inferior a ﬂl(pl*,pz*),
designando este ultimo o lucro que ele obteria para qualquer
1, sendo fixa a localizacdo da sua rival, e com as duas

empresas afastadas praticando pregos COURNOT-NASH.

Dado que:
*
§mq (Pq IPZ*) . 5”2(P1*1P2*)
614 61,

sdo estritamente positivos, os dois vendedores 1 e 2,

preferirdo a escolha de uma localizagdo onde as seguintes
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igualdades se verifiquem:

11-12 2 4
[L - ] = — L(1,+21;) [59]
3 3
11'12 2 4
3 3

praticando precgos pl* e pz*.

A resolugdo de [59] e [60], permite-nos obter 11=12=L/4,
sinal de que um equilibrio maximin existe, quando os dois
duopolistas estdo localizados no primeiro e terceiro quartis
ambos praticando pregos de equilibrio COURNOT-NASH, sendo
esse equilibrio udnico. Ao contrdrio dos outros que temos
vindo a referir, este equilibrio corresponde a localizagdes
socialmente 6ptimas, ao permitir a minimizagdo dos custos de

transporte.

A ndo verificacdo de uma das duas condigdes [18] e [19],
possibilita que pelo menos uma empresa possa vVer O Seu prego
cortado por baixo, se ele praticar o prego COURNOT-NASH.
Assim, embora se verificasse a condigdo [59], pelo facto da
condigdo [18] ndo se verificar, dados os pregos pl* e p2*
pareceria que a empresa 1 poderia aumentar o seu lucro
através de um corte no prego, por forma a situar-se abaixo do

do seu rival. S6 que decerto a sua rival reagiria, adoptando
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na pior das hipéteses um prego nulo, mediante o qual, pelo
que acima ficou exposto, a empresa 1 auferiria um Ilucro
sempre inferior aquele que ©0s pregos pl* e Pz* lhe

proporcionam. Dai que ele prefira logicamente praticar pl*.

Tendo em conta uma das nossas hipdéteses do modelo base,
nomeadamente a existéncia de um prego de reserva de tal forma
elevado que permita a todos os consumidores a aquisigdo de
uma unidade do produto diferenciado, interessante sera notar
que no problema de duopélio de HOTELLING, existe um
equilibrio de NASH em pregos, cujas condigbes se verificanm
guando as empresas 1 e 2 estdo suficientemente afastadas, e
que falham para localizagdes préximas devido & possibilidade

do corte do prego por parte de uma delas.

Porém, se de acordo com os incentivos de lucro, dado dque
conforme vimos para o modelo com custos de transporte
lineares com a disténcia, é7,/61; e émy/61, sdo estritamente
positivos, cada uma das empresas tentar alterar a sua
localizacdo supondo ajustamentos instanténeos nos pregos de
equilibrio de NASH sem qualquer movimento por parte da rival,
O gue acontece é que, enquanto a empresa 1 (situada a
esquerda) se desloca para a direita, a 2 desloca-se para a
esquerda, O que na pratica equivale a um aumento das suas
zonas interiores, e consequentemente a uma tendéncia para a
aproximagdo uma da outra, tendéncia essa que vai de encontro
ao célebre Principio da Minima Diferenciagéo. Essa

aproximagdo, tornando insuficiente a disténcia necessdria
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entre as duas empresas, para a verificagdo dos requisitos
para a existéncia de um equilibrio de NASH em pregos, criara
as condigdes conducentes a que um dos duopolistas tente o

corte do prego.

ECONOMIDES [1983], argumentou que ¢é a existéncia de um
elevado prego de reserva para todos os consumidores, a
principal razdo para a nao existéncia de um pregco de
equilibrio de NASH. Esse prego de reserva, suficientemente
elevado por forma a induzir todos os consumidores a aquisigao
de uma unidade do bem, ndo corresponde a realidade, além de
que existem bens que ndo podendo ser apelidados Ade
"necessidades", nao seréo adquiridos por todos os
consumidores. E a existéncia de uma procura "garantida" em
todo o mercado (quanto a ele erradamente), que gera os
incentivos ao corte do pregco, o qual por sua vez conduz ao

falhangco do equilibrio de NASH no modelo inicialmente

proposto por HOTELLING.

Abandonando o pressuposto de um prego de reserva, digamos
"infinito" para o produto diferenciado, ECONOMIDES chegou a
resultados opostos aos de HOTELLING, concluindo que num jogo
em precos com localizagdes fixas, existe um equilibrio de
NASH para precgos de reserva que ndo sejam demasiado elevados
relativamente a disténcia entre os produtos. Com ajustamento
instantdneo aos precos de NASH de equilibrio, no jogo em

localizagdes, as empresas tenderdo a produzir variedades
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diferentes, o que equivale ao oposto do Principio da Minima
Diferenciagdo, com as empresas afastadas no equilibrio e

detentoras de um monopélio local.

Na hipétese de um preco de reserva que ndo seja demasiado
elevado, existirdo alguns consumidores nas extremidades do
mercado que ndo comprardo o bem, o que em conjugagdo com a
situacao acima formulada, permitiu a ECONOMIDES a
configuragdo de trés tipos de equilibrio consoante o valor

para o prego de reserva.

o] primeiro, ja referido para valores desse prego
relativamente elevados corresponde a um equilibrio de NASH,
onde todos os consumidores entre as localizagdes das empresas
sdo servidos, encontrando-se todos em melhor situagdo

comprando um produto diferenciado.

No caso de pregos de reserva ndo tédo elevados, existe
equilibrio para as diferentes 1localizagbes onde todos os
consumidores entre as empresas sdo servidos, e o consumidor
mais em desvantagem entre as localizagbes das empresas
(aquele que por se encontrar mais distante é onerado com um
preco de entrega mais elevado), é indiferente entre comprar

um produto diferenciado ou nao comprar.

Finalmente, no caso de pre¢os de reserva ainda mais baixos,
existem para as diferentes localizagdes, monopolistas locais,

com a existéncia entre as empresas de consumidores que nao
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sdo servidos, dada a distdncia a que se encontram dessas
mesmas empresas, e como €& 6bvio, o baixo valor do prego de

reserva considerado.

Assim, enquanto HOTELLING prognosticou que, para um prego de
reserva infinito, as alteragdes marginais de localizagéo
levariam as firmas a uma aproximacdo uma da outra, ECONOMIDES
demonstrou que essas modificagdes de localizagdo (e tal como
em HOTELLING devido & sua influéncia positiva sobre os
lucros) provocam, ndo uma aproximagdo, mas antes pelo
contrdrio um afastamento das empresas, até ser alcangada uma
configuragdo de monopolistas locais, com as empresas
produzindo bens diferenciados pela sua localizagdo. Isto
acontece, porque a existéncia de um prego de reserva finito
ndo demasiado elevado, ndo d4 Aas empresas garantia de
aquisigdo do produto, por parte daqueles consumidores que se

encontram localizados perto das extremidades do mercado.




1.4. MODELO DE INTENSTIDADE DE PROCURA

1.4.1. Objectivos do modelo e definicédo dos

pressupostos bdsicos

A maioria das teorias sobre localizagdo industrial, parte do
principio de que a procura pelos produtos de uma empresa esta
regularmente distribuida ao longo do mercado. NORMAN [1977],
baseando-se numa tendéncia de aglomeragdo da actividade
econdémica nos centros maiores, em detrimento do crescimento
nas &4reas ditas periféricas, procurou demonstrar que a Opgao
da empresa em termos de localizacdo, ird para aquele mercado,
onde sob o apropriado sistema de prego a procura se revelar
mais elevada. Desta forma, ele concluiu que uma distribuigéo
desigual da procura tem importantes implicagbes a nivel das

decisdes locacionais das empresas.

Para a formulacdo deste nosso modelo baseado no de NORMAN, e
que assenta no sistema de prego em vigor no mercado bem como
na distribuicdo da procura gque nele existe, como
determinantes das escolhas de localizagdo, consideremos as

seguintes hipéteses relativas & nossa economia espacial:
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Hip. A) Ela consiste apenas em duas zonas, 1 e 2, has quais
se distribui a totalidade dos consumidores, encontrando-se
afastadas uma da outra por uma distédncia X, e sendo ligadas
por uma unica linha de transporte. Tal disténcia, ao ser
percorrida pressupde custos de transporte idénticos para o
produto final independentemente da direcgdo em due esse
transporte tem lugar; esses custos de transporte sdo iguais

a t por unidade de produto e disténcia.

Hip. B) O output resultante do processo produtivo mantem-se
como produto homogéneo, o dqual é procurado em idénticas
condicdées em ambas as zonas, e cuja transacgao é
espacialmente relevante, o que Jjustifica os custos de

transporte acima referidos.

Hip. C) A existéncia de transacgdes espacialmente
relevantes, pressupde ainda a existéncia de rendimentos
crescentes a escala, uma vez que rendimentos constantes
permitiriam uma dispersdo da produgdo no espago, com inumeros
pontos de oferta, tendo em vista o evitar das deseconomias
relativas ao transporte; desta forma, o impacto econdémico da
distancia desapareceria. Dai que a existéncia de economias de
escala em toda a extensdo possivel do output, seja deciséo
imposta nas tomadas de decisdo a nivel industrial onde o

espago tem importéncia fundamental.

403



O custo médio serd assim decrescente, e a fungdo de custo

total serd do tipo:
C=cQ+ F [61]
onde:
C - custo total de produgéo
¢ - custo marginal
Q - quantidade produzida

F - custo fixo

Por uma questdo de simplificagdo admitiremos que o custo

marginal é nulo (c=0).

Hip. D) O output total Q corresponde & soma da procura das

duas 2zonas:

Hip. E) Os consumidores encontram-se distribuidos nas duas

zonas segundo as proporgdes n, e n,, CcCom:

n; > n, > 0, e sendo

onde N é o total de consumidores das duas zonas.
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Hip. F) Os consumidores tém curvas de procura lineares e

idénticas, do tipo:

q=a - bp (a,b) >0 [63]

onde:
g - procura

p - prego pago pelo consumidor

Também por uma questdo de simplificagdo, iremos agora supor

gque a=b=l1.

Perante tais hipéteses, interessa-nos entdo analisar qual
serd a decisdo de uma empresa quanto a sua localizagdo, dada

a compensagdo que huma economia espacial se verifica entre:

- a existéncia de economias de escala dque induzem a

concentracdo espacial da produgédo, e

- a existéncia de custos de transporte para o produto final,
que por seu turno tendem a provocar a multiplicagdo das
unidades produtivas no espago, muito embora a pouca

relevidncia que esses custos tém no caso em estudo.

Existindo de facto uma dispersdo dos consumidores no espacgo,
as decisbes de 1localizagdo quer favoregam ou nédo a

concentragdo da produgdo, terdo de levar em conta que esses
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consumidores, consoante a produgdo se apresenta concentrada
ou dispersa nesse mesmo espago, assim serdo fornecidos por um
nimero reduzido de estabelecimentos com &reas de mercado
consideraveis, ou entao, por um grande numero de
estabelecimentos, que necessariamente pelo seu niumero véem
reduzida a sua drea de acgdo. Neste udltimo caso, a disperséo
da produgdo tem como consequéncia elevados custos unitdrios
de producdo, mas com custos de transporte inferiores dada a
reduzida distadncia a percorrer pelo consumidor, enquanto no
primeiro caso estes ultimos custos sédo elevados devido a
concentracdo espacial da produgdo, muito embora os custos
médios de produgdo sejam mais baixos. O problema coloca-se
afinal ao nivel do «trade-off» acima referido entre economias

de escala e custos de transporte.

1.4.2. Hip6teses estratégicas quanto as decisdes

locacionais

Levando em conta o que acima foi referido, podemos para Jjé
colocar a sequinte questdo: uma empresa devera iocalizar—se
numa das 2zonas indistintamente satisfazendo apenas a sua
prépria procura, enquanto a procura na outra 2zona sera

satisfeita por uma segunda empresa nela localizada
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(Estratégia I)“L ou ela deverd optar entre a localizagdo de um
estabelecimento numa das duas zonas com todos os mercados a
serem fornecidos por ela (Estratégia II), e a localizagado de
um estabelecimento em cada uma das zonas fornecendo cada um

deles a respectiva procura local (Estratégia IIIﬂn?

Temos assim resumidamente apresentadas as trés hipéteses
estratégicas das empresas quanto as .suas decisdes
locacionais, as quais vamos procurar de seguida explicitar
melhor, por forma a podermos saber até que ponto e em que
condigbes, cada uma delas se apresenta a empresa como uma

alternativa.

1.4.2.1. Estratégia de "autarcia"

Esta estratégia (I) corresponde & existéncia de um equilibrio
ndo cooperativo, em que as empresas situadas numa e noutra
zona sdo completamente independentes nas suas escolhas de
localizagcdo e pregos. O equilibrio ocorrerda, quando cada uma
delas na sua zona vender apenas aos consumidores locais
praticando o pregco de monopélio, ndo havendo interesse numa

localizacdo conjunta uma vez que a concorréncia levaria o

(1) Dadas as caracteristicas desta estratégia, pareceu-nos que o nome mais adequado a utilizar seria o de Estratégia de
"autarcia®, sendo o mesno da nossa inteira responsabilidade.

(2) PONTES, José Pedro, "Bquilibrio de mercado e Gptimo numa econonia espacial® [1986), chama a estas estratéqias II e

1II, de "exportagio” e "investimento® respectivamente, designagdes essas que decidimos manter por as mesmas nos pareceran
simples e elucidativas.
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preco a baixar até ao nivel do custo marginal, originando

lucros negativos para ambas.

Abandonando momentineamente a Hip.E), o dque equivale a
considerar as duas zonas com igual proporg¢do de consumidores,
e, consequentemente em igualdade de circunsténcias no que
respeita a procura porque n;=n,, consideremos a fungdo lucro

que, de acordo com essa estratégia seria comum as duas zonas:

™ = Np(1-p) - F [esl

Neste caso, o prego de monopdlio seria dado por:

= N(1-2p) = 0 ======> p=3}% [65]

Praticando esse prego de monopélio, a empresa situada numa ou
noutra 2zona deverd ver os seus custos a coberto pelas

receitas que advém da prépria procura da zona.

Voltando de novo a considerar a Hip. E) e a consequente
distribuigdo desigual dos consumidores pelas duas zonas, e
dado que n; > n,, a condigéao enunciada no pardgrafo anterior,
uma vez verificada para a zona 2, assegura a sua verificagéo

na zona 1 onde a procura é superior:

To = Nop(1-p) - F [66]
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O prego de monopdlio serd assim:

dﬂz

= 0 =—=—=====> p = 52 [67]
dp

4
- N2
como: nz = —
N
n,N
Ty = - F [68]
4

com n, sendo a quota de populagdo da zona 2, com O seguinte

intervalo de variacéao:

0 <n, <}% [69]

Proposic8o I: Na hipétese de localizagbes independentes nas
duas zonas, a viabilidade de uma empresa na zona de menor
densidade populacional, estd na directa dependéncia da sua

quota populacional.
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Para provar esta proposicdo, comecemos por dividir a

expressao do lucro por N:

= - [70]

Para que 7,/N seja positivo, a quota populacional da zona 2

terd de satisfazer a condigéo:

n, 2 4 [i] [71]

1.4.2.2. Estratégia de "exportacao"

Assentando de momento numa preferéncia pela zona de maior
procura (de seguida justificaremos a opgdo efectuada), de
acordo com esta estratégia de "exportagdo" (II), a decisdo de
localizacdo ird no sentido de um estabelecimento na zona 1, o
qual, além de fornecer a sua prépria procura fornecera também

o mercado da zona 2. Dai o nome desta estratégia.

Sendo D, e D, a procura das duas zonas, a empresa localizada
na zona 1 oferece nela parte do seu output Q,, até ao nivel
D,., ndo acarretando com isso quaisquer custos de transporte.
Produgcédo em excesso (Qq — Dg) sera fornecida a zona 2, com

esse fornecimento a implicar obviamente esse tipo de custos

dada a disténcia a percorrer.
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Quanto a opgdo efectuada entre uma e outra zona, vejamos
entdo como ela ocorre, quer numa situagdo em que a densidade
populacional é igual nas duas 2zonas, quer naquela outra em
gque a zona 1 é mais populosa, traduzindo-se consequentemente

numa maior procura local.

Proposicdo II: Numa situagdo de igualdade da procura nas duas
zonas, quanto mais baixos forem os custos unitdrios de
transporte, e quanto mais baixa for a elasticidade dos custos
de produgdo relativamente & escala de extensdao do output,
tanto maior sera a possibilidade de uma concentragédo da

produgdo numa das zonas.

Se t,, for o custo de transportar uma unidade de output da
zona 1 para a zona 2, e se D, for o quantitativo procurado
nessa zona, obteremos como custo unitdrio de transporte para

a zona 1, a funcéo:

t,, D t., D
12 P2 12 P2
ct, = = [72]
D, + Dy Q

No caso dos custos unitdrios de produgdo e transporte, na
presente hipétese da zona 2 ser fornecida pela zona 1, serem
inferiores aos custos unitarios de uma satisfagdo da procura
D, pela prépria produgdo da zona, a produgdo iria

decididamente localizar-se na zona 1, localizando-se na outra
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zona se acontecesse o inverso.

Admitindo igualdade no que respeita & elasticidade dos custos
de produgdo (isto porque as idénticas condig¢des de custo para
as duas zonas nos levam & admissdo de iguais escalas de
eficiéncia para ambas as instalagdes independentemente da sua
localizacdo), a concentragdo espacial da produgdo sera tanto
mais provédvel quanto maior for o rdcio entre os custos de
produgcdo e os custos unitdrios de transporte. Obviamente,
guanto mais baixas forem as taxas unitdrias de transporte,
e/ou quanto mais préximas estiverem as duas zonas, tanto mais
baixos serdao os custos médios de transporte, e
consequentemente tanto maior serd a possibilidade de ocorrer

a concentracgéo.

Vistos entdo os factores que, em idénticas condigdes de
procura para ambas as zonas, favorecem a concentragdo, a que

conclusdo podemos chegar?

Dado admitirmos o pressuposto de idénticas condigdes de custo
para as duas zonas, e da taxa unitdria de transporte ser a
mesma independentemente da direcgdo em que o transporte
ocorre, é 6bvio que a questdo da localizagdo ter lugar numa
ou noutra 2zona, se prende com outros factores que nao a
relacdo entre os custos de produgdo e os custos unitdrios de
transporte, nomeadamente com os niveis de procura que cada

uma das 2zonas defronta.
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Levando de novo em atencdo a Hip. E), procuremos entéo
analisar a importdncia da distribuicdo da procura COmO
factor locacional, considerando para tal, e em concordédncia
com essa hipétese, que a procura na zona 1 é superior & da

zona 2.

De acordo com a anterior hipétese de uma igualdade da procura
para as duas 2zonas, se a zona 1 fornecesse a 2zona 2 ela
incorreria num determinado quantitativo de custos unitdrios
de produgdo e transporte (Cp; + Ct,). Na presente hipétese de
D,>D,, € l6gica a redugcdo desses custos, uma vez que, de
acordo com [72], os custos unitdrios de transporte Ct,; se

reduziriam pelo aumento de D; relativamente a D,.

Assim, podemos afirmar que, gquanto maior for a procura da
zona 1 relativamente & da 2zona 2, tanto mais provavel sera
que os custos unitdrios de producgéo e transporte da
primeira zona (Cpq + Ctl) no caso dela fornecer a zona 2,
sejam inferiores aos custos de produgdo que uma localizagéo
nesta zona acarretaria pelo facto de ter de satisfazer a sua

prépria procura.

Desta forma, podemos dizer que, enquanto as economias de
escala para a produgdo excederem as deseconomias do

transporte do produto até a zona 2, a decisdo éptima quanto a

localizagdo corresponderd a uma instalagdo localizada na zona
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de maior procura, ou seja a zona 1, a qual, além de satisfazer
0 seu préprio mercado, fornecerd também a outra 2zona, néo
obstante os custos de transporte que dai advém.

Talvez de uma maneira mais facil, ou pelo menos mais directa,
através da comparagdo das fungoes de custo total, poderiamos
também chegar & conclusdoc que, desde que a zona 1 seja de
maior concentragdo populacional, é para ela que se dirigird a
decisdo 6ptima de localizagédo.

Sendo as seguintes as fungdes de custo total,

onde n2Q e le sdo respectivamente a procura nas zonas 1 e 2.
Comovle > nyQ ==== CTy < CT,.

Logo: Cm; < Cm, [75]
sendo Cm o custo marginal de produgdo e transporte, ou mais
correctamente o custo marginal de transporte, dado o

pressuposto de um custo marginal de produgdo nulo.

Logo, uma localizagdo na zona 1 permitiria maximizar o lucro
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mediante um aumento de Q e consequente redugdo do prego, até
que Cm; = Rm (Rm - rendimento marginal). Relativamente a

uma localizagdo na zona 2, ela envolveria:

- um prego inferior e

- uma quantidade procurada maior.

1.4.2.2.1. Sistemas de preco alternativos;

comparacoes entre eles

No gquadro desta estratégia de exportacdo baseada na deciséo
de localizacdo na zona de maior procura, ou seja na zona 1,
procuremos agora comparar as Vvéarias alternativas que se
deparam ao produtor no que respeita & adopgéao do sistema de
precos, ndo sem antes proceder a uma breve explicagao de cada

um desses sistemas, nomeadamente:

- sistema de preco liquido uniforme (f.o.b.),
- sistema de prego de entrega uniforme e

- sistema de prego discriminatério.

1®) A hipétese dos consumidores comprarem o produto no
préprio local de venda (zona 1), consiste na aplicagdo do
SISTEMA DE PRECO-FIRMA F.0.B.. Neste caso, o prego total para
um consumidor & distédncia d é pg(t) (recorda-se que t é a

taxa unitdria de transporte por unidade de produto e
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distédncia), o qual é igual ao prego-firma mg que é idéntico
para todos os consumidores a despeito das suas localizagodes,
mais o custo do transporte t. Isto resulta no facto de todos
os consumidores pagarem o mesmo prego liquido (prego final

menos custos de transporte).

A auséncia de discriminacdo dos pregos significa que o prego

de entrega aos consumidores mais afastados sera:

Pe(t) = me + t [76]

Quando se introduz a possibilidade do prego 1liquido ser
distinto para compradores situados em diferentes
localizagdes, isso significa que é permitida a prdtica de

discriminagdao espacial de pregos.

The only nondiscriminatory spatial pricing policy is the f.o.b. pricing
policy under which all consumers pay exactly the same (mill) price at the
factory qates and then pay full tramsport costs to their own consuming

locations (GREENHUT, OHTA e HUNG, 1987:4).

Desta forma, a prdatica de um prego liquido como o que acima
foi referido, corresponde a aplicagdo de um prego-firma
idéntico para todos os consumidores, com os mais distanciados
a pagarem depois os custos de transporte até ao seu local de

consumo.
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No que respeita Aas possibilidades adicionais de ser o
produtor a fornecer o transporte“), elas permitem-nos a
consideragdo das outras duas alternativas quanto ao sistema

de precos a adoptar:

22) SISTEMA DE PRECO DE ENTREGA UNIFORME - de acordo com ele,

os consumidores pagam todos o mesmo prego de entrega p,,
independentemente da distadncia a que se encontrem do

produtor:

py(d) = my, [77]

Porque a distdncia existente entre o produtor e os
consumidores induz o primeiro a uma discriminagdo de prego,
por lhe propiciar as condigdes que lhe sdo favordveis,

nomeadamente:

- algum poder de monopélio sobre os consumidores mais
préximos,

- e a segmentagdo dos mercados, interessa-nos ver de que
forma essa discriminagdo influencia as condigdées de precgo,
procura, lucro auferido pelo monopolista e demais varidveis,
dai a andlise da outra possibilidade no que respeita ao

sistema de precgos.

(1) ESPINOSA, Naria Paz [1990), apelida-as de "politicas de pregos de destino", com a empresa a realizar tanto a fungéo
de fabricacdo dos bens como o transporte dos wespos até & localizacdo do comprador.
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32) SISTEMA DE DISCRIMINACAO ESPACIAL DE PRECO - neste

sistema os pregos pg(t) sdo uma fungdo da localizagao do

consumidor:

pg(t) = mg + at com a F 1 [78]

onde my é O prego a saida da fabrica.

Ao invés de praticar o mesmo prego liquido ou entdo o mesmo
preco uniforme de entrega como acontecia no primeiro e
segundo sistemas anteriores, o produtor adopta a pratica de
igual preco dentro de cada 2ona, praticando porém pregos

diferentes em ambas.

Para que uma empresa possa estabelecer para o produto que
vende, precgos diferentes em duas ou mais zonas de venda

distintas, tornam-se necessdrias duas condiqéesuh

1) A empresa em questdo deve possuir algum grau de monopdlio
por forma a poder de algum modo influenciar o prego do

produto que vende.

(1) ROBINSON, Joan *L’economie de la concurrence imparfaite", 1946.
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En situation de concurrence parfaite, la discrimination par les prix ne
peux exister, méme si le marché peut facilement étre divisé en parties
separées. Sur chaque section du marché, la demande serd parfaitement
elastique, et chaque vendeur préférera vendre toute sa production sur la
section du marché ou il pourra obtenir le prix le plus élevé, Cette
tentative, bien entendu, fera baisser le prix jusqu’au niveau de
concurrence, et il n’y aura plus q’un seul prix sur tout le marché

(ROBINSON, 1946:169).

22) A segmentagdo do mercado em grupos de clientes separados,
é a segunda condigdo necessdria a ©prédtica de uma
discriminacdo do prego, complementada com uma procura de
diferente elasticidade nos varios "submercados". A separagao
do mercado em grupos de clientes, implica a impossibilidade
da pratica de revenda do produto por parte daqueles clientes
que a ele tém acesso directo na 2zona fornecida ao melhor
pregco, bem como a impossibilidade de deslocagao a essa zona
para aquisicdo do produto, daqueles clientes que pertencem a

zona onde se pratica o prego mais elevado.

Se é um facto que a pratica de um pregco de monopélio unico
ndo induz o produtor a uma diferenciagdo do preg¢o no caso da
elasticidade da procura dos varios individuos ser constante
ou decrescente com a distdncia visto nada ganhar com isso,
consequentemente ele ndo segmentard os mercados, no caso da

elasticidade da procura ser crescente com a disténcia do
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consumidor a empresa, isso constitui um incentivo a
discriminacdo por parte do vendedor uma vez dque € essa

diferenca que torna rentdvel a prédtica de pregos diferentes.

Admitindo entdo que estdo presentes esses requisitos
necessdrios a discriminagdo, o facto do produtor decidir
cobrar pela distribuigdo do produto ao consumidor afastado um
montante diferente do custo de transporte, permite-nos
considerar dois casos distintos, tendo em atengdo a expresséo

[78]:

Caso A) a > 1 em que a empresa realiza aquilo que se chama
discriminagdo contra o cliente afastado, cobrando pela
entrega um valor superior ao custo de transportar o produto
até a localidade de consumo. Isto corresponde ao chamado

phantom freight.

Caso B) a < 1 em que a empresa discrimina contra o cliente
préximo, absorvendo o custo de transporte freight
absorption, ao cobrar pela entrega um valor inferior ao

custo de transportar o produto.

Isto traduz-se na pratica de um prego f.o.b. maior para o
cliente distante que para o cliente préximo no primeiro caso,
enquanto no segundo é o cliente afastado que paga um prego

f.o.b. menor.
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Mais a frente veremos que no nosso caso de curvas de procura
lineares, @ = %, o que significa a absorgdo pelo produtor de

exactamente metade dos custos de transporte.

Se a = 0, conforme podemos ver ainda pela expressdo [78],
caimos no sistema anterior em que o produtor a despeito da

distancia, pratica um prego uniforme de entrega.

Recordando essa expresséo:

pg(t) = mgq + at, podemos ver como O preco de entrega em
sistema discriminatério é crescente com a disténcia se a > 0

e decrescente se a < 0.

Porque a cobranga pela empresa de um valor pela entrega maior
gque o custo de transportar o produto até ao consumidor, ou
seja a > 1, cria as condigdes propicias a que ocorra a
revenda uma vez que se tornard rentdvel ao consumidor préximo
revender o produto ao consumidor afastado, apenas numa
situacdo de a < 1, ou seja numa situacdo em que ocorre
discriminacdo contra os clientes préximos (absorgdo do custo
de transporte) é que o espaco é efectivamente um factor de
separacdo dos mercados. Desta forma, podemos afirmar que a
discriminacdo espacial dos pregos implica que o produtor
cobre pela entrega do produto um montante que ndo supere o

custo total do transporte até ao consumidor.

Jad foi referida atrds a relagdo entre diferenciagdo de
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precos, segmentagdo de mercados e elasticidade da procura,
bem como o facto de numa situagdo de curvas de procura
individuais lineares, a elasticidade dessa procura ser tanto
mais elevada quanto maior for a disténcia que separa o
cliente da empresa. A discriminagdo dos pregos numa economia
espacial tem pois a ver com essa elasticidade da procura dos

consumidores localizados a diferentes distédncias da empresa.

O pressuposto de uma fungdo procura idéntica para todos os
consumidores independentemente da zona, faz com que o aumento
da elasticidade da procura individual com a disténcia &
empresa reflicta a variagdo da elasticidade da procura

individual com o prego.

Se representarmos graficamente as nossas fungbes procura do
tipo 1linear para dois consumidores, um com a mesma
localizacdo da empresa (zona 1) e outro localizado na outra
zona, podemos ver facilmente o aumento da elasticidade dessa

procura com a disténcia (d) & empresa (Figura 21).

Engquanto para o cliente préximo p=1-g, para o cliente
distante a curva da procura inversa serad p+d=1-g. Esta dltima
curva D, ¢é paralela a D; (curva de procura do cliente com
localizacdo idéntica & da empresa), intersectando o eixo dos
pregos em 1-d. Entdo, para cada prego B, a elasticidade da
procura serd maior para o cliente distante do que para o

cliente préximo, o que facilmente se demonstra:
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>
0 d, dq Quantidade

dq b _
ei = —_——— l=1,2 [79]
dp g

onde €4 representa a elasticidade da procura em relagdo ao

prego para o consumidor i. Dadas as fungdes procura g=l-p, e

g=1-p-d, entéo:

dq

—— = =1 para 1i=1,2 [80]
dp

como: ¢, > g, ====> €7 < €5

A fixacdo do mesmo prego por parte do monopolista, em dois
submercados com diferentes elasticidades de procura, acaba
por induzir o produtor a uma redistribuigdo das vendas, tendo
em conta essa elasticidade. Isto porque, idéntico prego nos

dois submercados, origina naquele onde a procura é mais
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elastica, um rendimento marginal das vendas mais elevado do
que naquele onde a procura é de menor elasticidade. Desta
forma, a redugédo do prego e consequente aumento das vendas no
primeiro desses dois submercados, e uma actuagdo inversa no

segundo, levard a um aumento do lucro do monopolista.

Esse lucro serd maximizado, quando os pregos praticados nos
dois submercados forem tais, que os respectivos rendimentos
marginais sejam iguais entre si, e por sua vez iguais ao

custo marginal, ou seja:

Posto isto, podemos deduzir, que a maior elasticidade da
procura dos clientes longinquos leva © monopolista
discriminador de precos a praticar um prego liquido na zona 1
superior ao da zona 2, cobrando aos consumidores distantes

apenas uma parcela dos custos de transporte.

Daqui resulta que os consumidores distantes pagam apenas uma
fracgcdao (a) desses custos de transporte, sendo 0<a<l;
gquanto ao produtor, ele absorve a fracgdo restante (1-a).
Nesta situacdo recordemos, diz-se que existe uma "absorgédo do
custo de transporte", o dque equivale a uma discriminagdo

contra o cliente préximo.

Relativamente & procura individual, STEVENS e RYDELL [1966]
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estabeleceram as condicdes que tornam rentdvel ao monopolista
a fixagdo de um prego uUnico ou a absorgdo de parte do custo
de transporte, demonstrando entre outras proposigdes que, no
caso da existéncia de discriminacdo espacial dos pregos, a
absorgcdo é igual a % das despesas com o transporte numa
situacdo de curvas de procura lineares, O que corresponde ao
caso em andlise. Logo, serd de esperar que a (parcela dos
custos de transporte que é absorvida pelo produtor) tenha

esse valor.

Dado o nosso objectivo de comparagdo desta estratégia de
exportacdo nas suas trés hipéteses alternativas de sistemas
de precos (f.o.b., de entrega uniforme e discriminatério),
vamos em seguida analisar algumas fungbes que possam

viabilizar essa comparagdo. As demonstragdes efectuadas

encontram-se no Anexo E.

PRECO DE ENTREGA

Para cada uma das trés alternativas, essa fungdo (p) serda a

seguinte:

Alternativa II.1) Sistema de preco f.o.b.:
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Alternativa II.2) Sistema de preco de entrega uniforme:
puy(t) = my [83]
Alternativa IT.3) Sistema de preco discriminatério:
pg(t) = mg + et [84]
Antes de mais, a obtengdo dos pregos O6ptimos em cada um
destes sistemas obriga-nos naturalmente & maximizagdo do
lucro, razdo pela qual vamos comegar por definir cada um

deles em termos das respectivas fungdes de lucro.

Alternativa II.1) Praticando o mesmo prego liquido nas duas

zonas, a empresa apresenta a seguinte fungao lucro:

onde mg € O preco-firma (prego a saida da fébrica).

Através da condigdo de 1* ordem para a maximizagdo do lucro,

obteremos o prego 6ptimo:

(1) Dada a opgdo pela estratégia de localizagho na zona 1, o transporte ocorre apenas no sentido 1 — 2, pelo que por uma
questio de sinplificacio, a anterior tava wnitéria de transporte t, serd a partir daqui substituida por t.
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d'ﬂ'ef

dmf

mg = % -%n,t [86]

Através de [86] podemos ver como o prego O6ptimo a praticar
por uma empresa com sistema de prego liquido uniforme, é uma

funcdo decrescente:

- da taxa unitdria de transporte t
- da quota da populagdo relativa & zona 2 (n,); o mesmo seréa

dizer que depende da distribuigdo da procura.

Enquanto os consumidores da zona 1 pagam um prego liquido Mg,
os da zona 2, ao serem fornecidos pela 1, pagam esse mesmo
preco acrescido do custo com a distéancia, ou seja, mgtt.
Desta forma, a sua procura 4 mais eldstica que a da 2zona 1,
e sendo a elasticidade da procura espacial a média ponderada
das elasticidades da procura dos consumidores das duas 2zonas,
gquanto maior for a parcela da populagdo total afecta a zona
2, tanto maior serd a elasticidade da procura agregada, e

consequentemente o prego éptimo me sera menor.

Ainda por intermédio da expressdo [86] relativa ao prego
6ptimo neste sistema, podemos ver como o produtor pratica um
preco liquido idéntico nas duas zonas, com cobranga integral

do custo de transporte aos consumidores da zona distante.
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O preco de entrega serd entéo:

Pe(t) =% = 4n,t + t [87]

Proposicdo III: A viabilidade da estratégia de exportagédo com
prdtica de pregco liquido uniforme, estd na dependéncia da
relagdo entre o custo unitdrio de transporte e a quota
populacional da zona para a qual a exportagdo é dirigida,

nomeadamente: t < 1/(2-n,).

A prova desta proposigdo comega pela apresentagdo de um
exigéncia respeitante ao prego acima apresentado [87]. Tal
requisito consiste em que o prego de entrega praticado junto
dos consumidores mais distantes tem de ser inferior ou igual

ao pregco maximo que eles estdo dispostos a pagar.

Isto vem delimitar os valores de t que possibilitam esta

estratégia:

preco de entrega preco mdximo que eles estéo
aos consumidores < dispostos a pagar pelo bem
mais distantes (aquele prego para o qual a

procura se iguala a zero)
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t < — [88]
2-n2

Alternativa II.2) Fixando o mesmo prego de destino para todos
os consumidores a despeito da sua localizagdo, o produtor

apresenta a fungdo lucro seguinte:

Teu = Nlmu(l'mu) + Nz(mu—t)(l-mu) - F [89]
d"eu
dmu

O preco de entrega neste caso sera:

pu(t) = mu = ;f + ;inzt [91]

Proposicdo IV: A condigcdo de viabilidade da estratégia de
exportacdo com prdtica de prego uniforme, é a de que a taxa

unitdria de transporte t seja < 1/n,.

Dada a igualdade do prego de entrega para os consumidores de
ambas as 2zonas, a condicdo de viabilidade desta estratégia
exigird que esse preco ndo supere o prego maximo que qualquer

consumidor esteja disposto a pagar, a despeito da zona em que
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se localize. Desta forma, facilmente se prova a proposigéo

acima:

¥ + 3n,t <1

t < 1/n, [92]

Alternativa II.3) Para o produtor gque pratica pregos

distintos nas duas zonas, a fungdo lucro (7) sera:
Teg = Nlmd(l-md) + Nz[md-t(l—a)][l—(md+at)] - F [93]

onde my é o prego de saida da fabrica.

As seguintes condigdes determinardo o prego éptimo:

Sﬂ'ed
= 0
Smd
<
67Ted
=0
sa
67Ted
= N;(1-2my) + Np(l-mg-at) - Ny(mg-t+at) = O [94]
6md
aﬂed
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a =% [97]

O preco de entrega neste caso sera:

pg(t) = mg + at = % + %t [98]

20 nivel O6ptimo de my, a empresa vende o produto ao prego de
Y na zona 1, enquanto o prego de entrega na zona 2 é Y+t
desta forma, ela absorve metade do custo de transporte em que

incorre por fornecer esta ultima zona.

Proposicdo V: A condicdo de viabilidade da estratégia de

exportagdo com prego discriminatério consiste em t < 1.

A condicdo de viabilidade relativa a estratégia de
exportacdo com sistema de prego liquido uniforme (expresséao
[88]), de acordo com a gqual o prego de entrega aos
consumidores mais afastados ndo deveria ser superior ao prego
médximo que esses consumidores se dispunham a pagar, assume

agora o seguinte aspecto:

ptat < 1

ou seja: t £1 [99]

aparecendo nesta situagdo de discriminagdo, com uma forma
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menos restritiva, sem qualquer dependéncia da quota

populacional da zona.

LUCRO

Proposigdo VI: Com curvas de procura lineares e idénticas
para  todos os consumidores, a politica de pregos
discriminatérios apresenta-se como a mais rentdvel para o
produtor, enquanto os sistemas de preco liquido uniforme e de

preco de entrega uniforme lhe proporcionem idéntico lucro.
Esta ©proposigdo demonstra-se facilmente, procedendo em

primeiro lugar ao cdlculo do lucro em cada um dos sistemas de

pregos considerados:

Alternativa TT.1) Sistema de preco f.o.b.:

Ter = Nyme(l-mg) + szf[l—(mf+t)] - F
substituindo mg pela expressdo respectiva [86]:

Ter = N(4+4n,2t2-%n,t) - F [100]
Alternativa 1I.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

w

eu = Nym,(1-m,) + Nz(mu-t)(l-mu) - F
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A substituigdo de m, pela expressao [90]:

Tey = N(%+4n,2t?-4n,t) - F [101]
Alternativa II1.3) Sistema de preco discriminatério:

Teg = Nlmd(l'md) + Nz[md-t(l—a)][l-(md+at)] - F
Substituindo my pela expressdo correspondente [96]:

Teg = N(4-4n,t+in,t?) - F [102]

A comparagdo das expressdes [100] e [101] permite-nos ver de
imediato que, de acordo com os pressupostos efectuados, o
lucro auferido pelo produtor é idéntico nas alternativas de

preco f.o.b. e de entrega uniforme.

Porém, e ainda do ponto de vista do produtor, a
discriminacdo de pregos permite-lhe a obtencdo de lucros mais
elevados, o que é visivel através da comparagcao de [100] ou
[101] com [102].

De facto, wogq > 7gy dado que n,<l. Logo, podemos escrever

que:

Tef = Tau < Ted [103]
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o que prova a verificagdo da Proposigédo VI.

As expressdes entdo obtidas para o lucro do monopolista

permitem-nos concluir que:

- o lucro total é maior no sistema de prego diferenciado,
donde resulta por parte do produtor, uma preferéncia por uma
estratégia associada a esse sistema relativamente a qualquer

um dos outros dois sistemas de pregos.
- independentemente do sistema de prego, esse lucro sera

tanto maior, quanto maior for a concentragdo populacional da

zZona 1.

PROCURA_AGREGADA

Proposicdo VII: Independentemente do sistema de pregos
adoptado pelo produtor e dadas as condicionantes até aqui
apresentadas, o output ou procura agregada (D) é igual nos

trés sistemas considerados.

Prova:
Alternatjva IT.1) Sistema de preco f.o.b.:
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Dor = N(%-%n,t) [104]

Alternativa II.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

Doy = Ny (1-m,) + Nz(l—mu)

O
i

eu = N(3-4nyt) [105]

Alternativa II.3) Sistema de prego discriminatério:

Ded = Nl(l"md) + N2 [1-(md+at)]
Deg = N(%-%n,t) [106]

Podemos por comparagdo das expressbes [104], [105] e [106],
constatar a verificacdo da Proposigdo VII, concluindo que,
independentemente do sistema de pregos ser de prego liquido
uniforme (f.o.b.), de prego de entrega uniforme ou de precgo
diferenciado, ao prego maximizador de 1lucro o output ou
procura agregada é igual, ou seja:

Do = Doy = Deqg [107]
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PROCURA LOCAL

Proposigdo VIII: A pratica pelo produtor de um prego de
entrega uniforme relativamente ao prego f.o.b, leva a uma
diminuicdo da procura local na zona 1 (D;), a qual por sua
vez ¢é ainda inferior & registada quando duma situagdo de
discriminagcdo de preco; a procura local na zona 1 toma o seu
maior wvalor gquando o monopolista pratica o mesmo prego

liquido suas zonas.

Antes de passarmos & prova desta proposigdo, precisemos que
se entende aqui como "procura local"™ a procura que tem lugar
em cada uma das duas zonas.

Alternativa I1I.1) Sistema de preco f.o0.b.:

Defy = Np(1l-mg)

Degy = Nq(5+5n,t) [108]

Alternativa II.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

Doyy = Ny (1-my)

cul = Np(%-%n,t) [109]
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Alternativa II.3) Sistema de preco discriminatério:

Dggy = Np(1-my)

Deq1 = %Np [110]

A comparagdo da procura local nas trés alternativas, resulta

no seguinte:

Defl > Dedl > Deul [111]

Embora a procura agregada seja idéntica nos trés sistemas, o
mesmo ndo acontece com a sua distribuigcdo no espago, com os
consumidores da zona 2 a consumirem relativamente mais numa
situacdo de discriminacdo de prego do que naquela outra em
gque o monopolista pratica um prego ligquido uniforme para as
duas zonas. De facto, a discriminagcdo de prego conduz a
reducdo da procura local efectuada na prépria zona 1, dada a
ja referida redistribuicdo de vendas, com o prego a subir e
as vendas a baixarem naquele mercado onde a procura € menos
eldstica. A discriminacdo de pregos leva pois & redugédo da
procura local na =zona 1, enquanto em contrapartida os

consumidores periféricos (da zona 2) aumentam a sua procura.

A pratica do sistema de prego de entrega uniforme, porque

implica um prego 6ptimo mais elevado, também conduz a uma
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procura inferior na zona 1, quando comparada com aquela que

tem lugar numa situagdo de discriminagéo.

PROCURA DE_TRANSPORTE

Proposicdo IX: O reforgo da participagdo na procura dos
consumidores da 2zona 2 em sistema discriminatério, e mais
ainda em sistema de preco de entrega uniforme, tem como
consequéncia imediata uma procura total de transporte (T)
mais elevada nesses dois sistemas gquando comparada com a
correspondente para o sistema de prego liquido uniforme, e,
por isso serd de esperar em consequéncia uma despesa total

para os consumidores também mais elevada.

Alternativa II.1) Sistema de preco f.o.b.:

Tef = N2 ( 1-mf—t)t

Alternativa II.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

Tey = N(3n,t-4n,2t?) [113]
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Alternativa IT.3 Sistema de preco discriminatério:

Teq = N2(1-md—at)t

como: 4n,t-%n,2t? > In,t-%n,t? > bnyt+in,?t2-nyt?,

podemos escrever que:

Teu > Teq > Tef [115]

DESPESA TOTAL DOS CONSUMIDORES

Proposicdo X: A despesa total para os consumidores (E) é
superior no sistema de prego de entrega uniforme, intermédia
em sistema discriminatério, assumindo o seu menor valor
quando o produtor pratica um prego liquido uniforme (f.o.b.).
Alternativa II.1) Sistema de preco f.o.b.:
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Alternativa II.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

Eqy = 4N(1-ny%t?) [117]

Alternativa II1.3) Sistema de preco discriminatdério:

Eeq = Nlmd(l-md) + Nz(md+at)(l—md—at)

Eeg = 4N(1-nyt?) [118]

Como: 1-n,2t? > 1-n,t? > 1+3n,2t?-4n,t? podemos concluir que:

Eey > Eeq > Eef [119]

O facto de ser a distdncia existente entre o vendedor e os
consumidores que cria as condigdes favordveis a pratica de
precos distintos consoante as zonas, leva-nos a deduzir que
as diferencas que se verificam a nivel da Despesa entre os
sistemas f.o.b. e discriminatério, estdo relacionadas com as
diferencas nos custos associados ao transporte. No due
respeita a maior despesa em sistema de prego de entrega
uniforme, ela fica a dever-se ao facto do preco O6ptimo ser

sob este sistema o mais elevado dos trés.

440



PRECO MEDIO DE PROCURA

Proposicdo XI: Dada a igualdade do output ou procura agregada
nos trés sistemas, verifica-se a seguinte relagédo entre os
respectivos pregos médios de procura Cb) equivalente ao

rdcio: despesa total dos consumidores/procura total:

Peu > Peq > Per [120]
A evidéncia desta proposigcdo face a [118], torna

desnecessdria qualquer prova.

1.4.2.2.2. Andlise de bem—estar

As comparacdes atrds efectuadas tém como é &bvio algumas
implicagdes de bem estar; contudo podemos efectuar
comparacdes mais directas tendo em vista essa andlise. Para
tal, adoptaremos a definigdo convencional de bem estar, como
sendo o excedente dos consumidores mais o lucro auferido pela
empresa. Assim, o beneficio social 1liquido para cada
estratégia, de acordo com a abordagem de STERN, Nicholas
[1972], serd calculado com base no pressuposto de que a
procura individual é uma fungdo do custo de transporte do
consumidor a empresa, razdo pela qual a optimalidade

consistird na maximizacdo do excedente dos beneficios sobre a
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totalidade dos custos de produgdo e transporte.

Comecemos entdo por calcular para cada uma das trés
alternativas que temos vindo a considerar, aquela que acima
apresentamos como medida natural de bem estar: o excedente do
consumidor, para depois passarmos entdo ao excedente social

ou beneficio social liquido.

EXCEDENTE DO CONSUMIDOR

Recordemos que a nossa fungdo procura inversa €& do tipo
linear: g=a-bp, e que por uma gquestdo de simplificagéo
suposémos a=b=1. Ao prego p, a drea sob a curva da procura
(drea a tracejado na Figura 22) corresponde ao beneficio
total usufruido por um consumidor que paga esse prego, a qual

é igual a:

s = [(l-x)dx = x-%x2| = qg-%q? = %(1-p?) [121]
0

O excedente liquido (C) para esse consumidor serd entéo igual
a drea sob a curva da procura acima do prego p referido (drea

a tracejado da Figura 23).
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Preco *

1
P
0 o 1 Quantidade

Fig. 22. Beneficio total do consumidor

(excedente bruto)

Preco *
1
P
I
>
0 q 1 Quantidade

Fig. 23 Excedente liquido do consumidor

Essa 4rea correspondente ao excedente liquido do consumidor,

e a que vamos chamar C, serd entdo igual a:

Beneficio total Area pq, que é a
C = do consumidor que - despesa monetdria
paga O prego p com o bem
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C = %(1-p2)-pq = %(1-p)? [122]

Proposicdo XII: O excedente agregado dos consumidores (C) é
maior em sistema de prego f.o.b., intermédio em sistema
discriminatério, assumindo o seu menor valor quando o

produtor pratica um prego de entrega uniforme.

Em cada uma das trés estratégias que temos vindo a

considerar, o excedente agregado dos consumidores sera

entédo:

Alternativa II. 1) Sistema de preco f.o.b.:

2

Cef

|
MH

Cor = ¥N(%-%n,t=3(%)n,2t2+n,t?) [123]

Alternativa II. 2) Sistema de preco de entrega uniforme:

Cou = 5Ng(1-m,)? + 4N, (1-m,) 2
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Alternativa II. 3) Sistema de preco discriminatério:

2

Ced = %Nl(l_md)z + %Nz [1-(md+at):|

Cea AN(4-4n,t+4n,t?) [125]

Facilmente se prova que:

Cef > Cea > Ceu [126]

Isto sera verdade se:

o que se verifica, uma vez que n, < 1.

EXCEDENTE SOCIAL

Servindo-nos das expressdes Jja obtidas para o excedente
agregado dos consumidores e para o lucro do produtor, podemos
obter o beneficio social liquido (S) pela simples adigdo dos
dois.

Alternativa II. 1) Sistema de preco f.o.b.:

Sef = Cef * Ter
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2

Sef=;iN1 ( 1“mf) 2+%N2 [1—(mf+t)] +N1mf( l—mf)+N2mf [1" (mf+t)] -F

[127]

Porém, esse beneficio social liquido de acordo com STERN,
serd igual aos beneficios totais auferidos pelos consumidores
das duas zonas, deduzidos dos custos totais com o produto,

nomeadamente os custos de produgdo e transporte:

Beneficios totais
usufruidos pelos = %Nl(l-mfz) + %Nz[l—(mf+t)2] [128]
consumidores

Custos totais
de produgéao e = Nzt[l-(mf+t)] + F [129]
transporte

Sep = ¥Np(1-mg?) + 3N, [1-(mf+t)2] - Nzt[l-(mf+t)]"F [130]

Embora com um outro aspecto, esta expressdo é equivalente a
expressdo [127] relativa a soma do excedente agregado dos

consumidores com o lucro do produtor, ou seja:

2

Sef=%Nl(1-mf)2+%N2[1-(mf+t)]+Nlmf(l—mf)+N2mf[1—(mf+t)]-F=
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=;§N1 ( 1-mf2 )+;§N2 [l—(mf+t) 2] “Nzt [l-(mf+t)] -F

A substituicdo do prego é6ptimo correspondente ao sistema de
preco liquido uniforme, permite-nos obter a expressdo para O

excedente social liquido em fungdo da quota populacional da

zona 2:

Sef = %Nl[l-(%—%nzt)2]+ %Nz[l—(%—%n2t+t)2] -

- Nzt[l-(%-%n2t+t)] - F

A expressdo acima relativa ao excedente social liquido Sg¢,

quando dividida por N déd-nos o excedente social médio ou

excedente social por habitante:

F
= %[3(%)-3(%)n2t-%n22t2+n2t2] - — [132]
N

Sef
N

Alternativa IT7.2) Sistema de preco de entrega uniforme:
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Sey = 3Np (1-my) 244N, (1-my) 2+Nym (1-my, ) +Np (my=t) (1-my,) -F

[133]

Tal como para a alternativa anterior, poderiamos provar que
Sey sSeria igual aos beneficios totais usufruidos pelos
consumidores este sistema, deduzidos dos custos totais de
produgdo e transporte, isto é:

Sey = %N;(1-my?) + %N,(1-my?) - Npt(l-my) - F [134]

A expressdo para o excedente social liquido em fungdo da
quota populacional da =zona 2, obtem-se substituindo na
expressdo [134] o prego O6ptimo de entrega uniforme pela

correspondente expressao.

42]
I

ou %N[(3)%—(3)%n2t+(3)%n22t2] - F [135]

0 excedente social médio sera:

S F

- %[(3)%-(3)%n2t+(3)%n22t2] - — [136]
N

eu

N

448



Alternativa II.3) Sistema de precos discriminatério:

Sed = Cea * Ted

Seq = %Nl(l-md)2 + %Nz [1-(md+at)] +
+ Nlmd(l-md)+N2[md—t(1—a)][1-(md+at)] - F [137]

Como Sg,q € também igual aos beneficios totais wusufruidos
pelos consumidores deduzidos dos custos totais de produgédo e

transporte, temos que a expressdo [137] é igual a seguinte:
Sedq = %Nl(l-md2)+%N2[l—(md+at)2]-N2t[1-(md+at)]-F [138]

Em funcdo da quota populacional da zona 2, o excedente social
serd obtido pela substituicdo do prego 6ptimo na expresséo
[138]:

Seq = (3/8)N(1-2n,t+n,t?) - F [139]

O excedente social por habitante serd por sua vez igual a:

Sed F
—_— = (3/8)(1-2n2t+n2t2) -— [140]
N N
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Proposicdo XIII: O excedente social liquido por habitante com
estratégia de exportacdo, é maior com prego liquido uniforme
do que com preco discriminatério, o qual por sua vez ainda é
maior ao correspondente em sistema de pregco de entrega

uniforme.

Recordando as respectivas expressbes para esses excedente

social liquido por habitante, procuremos provar a proposigao

acima:
Sef F
—_— = - - 2 _
) %[(3); (3)%n,t-%n,?t2+n t’]
2 2 2
N N
Seu F
—_— = ;2[(3);4-(3)%nzt-—lﬁnzl’th{.nzztz] -
N N
Seq F
— = 5[ (3)%-(3)4n,t+(3)4n,t2| - —
2 2
N N
g g [141]
N N N
se:

(3)%=(3)%n,t-%n,%t?+nyt? > (3)5-(3)%n,t-%n,2t2+n,%t2 >

> (3)%-(3)%n,t+(3)%n,t2
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O que sempre acontece, visto que n, < 1.

Quando da comparagdo do excedente do consumidor concluimos
que Cgg > Coq > Cgur © que significa que devido a
discriminagdo ocorre uma perda de excedente para o consumidor
se o produtor decidir passar do primeiro para o segundo
sistema de precos, j4 que a sua satisfacdo média é menor em
sistema discriminatério. Isto prende-se com o facto do custo
de transporte corresponder para ele consumidor a uma perda de
utilidade, e também com o facto da procura de transporte
conforme vimos atréas (expresséo [115]), aumentar com a

discriminagcdo espacial dos pregos.

Porém, essa perda de excedente por parte dos consumidores
poderia ndo se traduzir numa perda em termos do beneficio
social, se ela tivesse na outra componente desse beneficio, o
lucro do produtor, a necessdria contrapartida, ou seja, se o
aumento das receitas deste ultimo provocado pela
discriminacdo compensasse na integra a referida perda. Como
tal ndo acontece, o excedente social por habitante acaba por
ser menor em regime de discriminagdo que em regime de prego

liquido uniforme.
Quanto ao sistema de prego de entrega uniforme, o facto do
preco 6ptimo ser mais elevado também ndo é suficiente para

que o lucro do produtor possa compensar a perda verificada a
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nivel da outra componente do excedente social (excedente do
consumidor), pelo que em termos de bem estar social é o

sistema mais desfavoravel.

1.4.2.3. Estratégia de "investimento"™ ou de
"descentralizacao™; comparagcdo com as
alternativas relativas aos sistemas de

preco da estratégia de "exportacao"

A opcdo pela estratégia de investimento (III), 1leva o
empresdrio a localizar um estabelecimento em cada uma das
zonas, cada qual fornecendo a respectiva procura local; isto
acontece porque o monopolista é frequentemente induzido a
estabelecer-se em mais do que um local, com o objectivo da
reducdo das despesas de transporte dos consumidores, e
consequentemente de uma procura mais elevada e de maiores

receitas para a empresa.

Praticando o prego m;, o lucro serd neste caso:

T = (N1+N2)mi(1-mi) - 2F [143]

com as condig¢des de 12. ordem:
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Embora agqui o lucro ndo dependa de uma forma directa da
populagcdo da =2zona, & semelhanca do dque aconteceu com a
estratégia I também agora a viabilidade da instalagdo de um
estabelecimento na zona 2, estd na dependéncia da possivel
cobertura dos seus custos pelas receitas geradas pelas
respectivas populacdo e procura (a diferenca reside apenas no
facto de se verificar uma actuagdo independente das duas
unidades produtivas, ou uma actuagdo "cooperativa" por ambas
serem estabelecimentos da mesma empresa). Formalmente,
podemos pois referir essa condigdo como a condigdo [71] da

estratégia I.

A existéncia de hipéteses alternativas que podem ser
consideradas para um unico centro de decisdo quando das
diversas opg¢des relativamente ao fornecimento das duas 2zonas,
leva~-nos a comparar a rendibilidade das estratégias que lhes

correspondem.

Jad vimos atrds, que na estratégia de exportagdo a
discriminacdo do prego permite ao empresdrio a obtencédo de
lucros mais elevados do que com a pratica de um prego liquido

uniforme ou de entrega uniforme para as duas zonas.

O nosso interesse agora estd em comparar a rendibilidade
dessa estratégia de localizagdo na zona 1 exportando para a
zona 2 e praticando um ou outro tipo de precos, com aquela
outra estratégia em que o empresdario se decide pela

localizacdo de um estabelecimento em cada zona com
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fornecimento a respectiva procura local, designadamente a

estratégia de investimento.

Dado que esta uUltima estratégia se apresenta como uma
alternativa as trés hipéteses consideradas na estratégia
anterior, parece-nos que, para além da sua comparagdo em
termos de rendibilidade, a mesma deve também ser efectuada a
nivel de algumas das varidveis atrds utilizadas, razdo pela
qual passamos a sua apresentagdo para a estratégia de

investimento, bem como ao citado confronto.

LUCRO

A substituicdo do prego 6ptimo (m;) na fungdo lucro, resulta
na seguinte expressio:

M=

i = %N - 2F [145]

As comparagdes seguintes sdo vadlidas no conjunto de valores
ja atrds definidos para n, que possibilitam a aplicagéo

dessas estratégias.

Proposicdo XIV: A estratégia de investimento com um
estabelecimento em cada zona, serd mais rentdvel do que a
localizagdo vunica de um estabelecimento na zona 1, com

exportagdo para a zona 2 mediante uma discriminacdo de
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pregco, desde que n, 2 4F/N(2t-t?); dado que To¢ = Mgy < Meq:
para esses valores de n,, o lucro obtido com a estratégia de

descentralizacdo serd sempre superior ao de qualquer outra.

v

Ted [146]

4F

v

se: n, _
N(2t-t?)

4N - 2F

\"

4F

N(2t-t?)

Apenas nestas condigdes para n,, sera mais rentdvel para o

empresidrio a localizagdo de um estabelecimento em cada zona.

Quanto & segunda parte desta proposigédo, ela ndo necessita de

qualquer prova dada a sua evidéncia.

Dada a possibilidade de n, se situar aquém dos valores acima
indicados, a comparacdo da rendibilidade da estratégia de
descentralizacdo com a de exportagdo praticando prego f.o.b.

ou prego de entrega uniforme resultara no seguinte:

1°) COMPARACAO COM A ALTERNATIVA IT.1)

Proposicdo XV: A estratégia de descentralizagdo sera tédo ou
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mais rentdvel que a estratégia de exportacdo a pregos f.o.b.,

consoante n, 2 (1/t)[1-2(%-F/N)%]

s 2

i 2 Tag [147]

se: n, > (1/t)[1-2(%-F/N)%]

YN - 2F 2 N(4-%n,t)? - F
n, 2 (1/t)[1—2(%—F/N)5]

22) COMPARACAO COM A ALTERNATIVA JIT.2)

Dada a igualdade entre 7mo¢ € Mgy, esta comparacgado resulta

obviamente igual a do ponto 1%2).

OQUTPUT OU_PROCURA AGREGADA

Proposicdo XVI: A estratégia de descentralizacédo da produgéo
pelas duas zonas, permite um aumento da procura agregada,
quando comparada com aguela gque tem lugar quando da

estratégia de exportacgéo.

Esta proposigdo facilmente se prova.
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D; = N(l—mi)

D; = 4N [148]

Dada a igualdade da procura agregada nas trés alternativas da

estratégia II, ou seja:

Do = Dgy = Deg = N(%-%n,t), entéo:

Dj > Dgf = Dgy = Deg [149]

O que significa que, gquando comparada a gqualquer das
alternativas relativas a estratégia II, a hipdtese de
localizacdo pelo produtor de um estabelecimento em cada zona,

permite sempre aumentar a procura agregada.

DESPESA DOS CONSUMIDORES

Proposicdo XVII: A estratégia de investimento implica por
parte dos consumidores uma maior despesa dque aquela que
efectuam com a estratégia de exportacdo em sistema de precgo
de entrega uniforme; como tal, e porque E,, > Egq > Eg¢, 2
despesa nessa primeira estratégia supera também a relativa a
estratégia de exportagdo a prego discriminatério e a precgo

f.o.b..
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J4 que a segunda parte desta proposigcdo ndo necessita de

prova por ser evidente, procuremos entdo provar a primeira:

El = Nmi ( 1-mi)

E; = 4N [150]
Equ = hN(l—nzztz)

como: O < (1—n22t2) < 1 =====> Eg, < Ej [151]

Donde podemos concluir a prova da nossa proposicdo: com prego
de entrega uniforme, a estratégia II gera para Os
consumidores uma despesa inferior aquela que ocorreria com a

estratégia de investimento.

EXCEDENTE AGREGADO DO CONSUMIDOR

Proposicdo XVIII: O excedente agregado dos consumidores com a
estratégia de investimento, apenas serd superior ao seu
homélogo em estratégia de exportagdo a prego liquido
uniforme, no caso de n, > (4-2t)/3t; nesse caso, e para
valores de n, dque respeitem essa condigdo, a prova da
primeira parte desta proposigdo, automaticamente implicard
que: Cj > Cgg > Coq > Cqyr dada a relagdo atrads estabelecida

entre esses excedentes.
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Q
i

i = %5N(1l-my)?

C; = (1/8)N [152]

Cof = 3N(%-%n,t-(3)4n,2t24n,t?)

Ci > Cef
se: 3N(-%n,t-3/4n,2t?+n,t?) < O
—%nzt-3/4n2 2t2+n2t2 < 0

4t-2
n, >
2

3t

Para quotas populacionais da zona 2 que ndo respeitem essa
condicdo, podemos estabelecer a comparagao entre esta
estratégia de descentralizagdo da produgdo e as outras duas

alternativas restantes:

12) COMPARACAOC COM A ALTERNATIVA TT1.2)

Coy = ¥N(%-hn,t+in,2t?)

Ci > Ceu se: %N(—%n2t+1/4n22t2) < 0

—%n2t+%n2 2t2 < 0
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—2n2t+n22t2 <0

n, < 2

Uma vez que n, < 1, C; > Cgqy-

22) COMPARACAO COM A ALTERNATJIVA TI.3)

Ceq = %N(%—%n2t+%n2t2)

= (1/8)N + 5N(-%4n,t+4n,t?)
C; > Cgq se: =kn,t+4n,t? < 0
t > 2

Apenas para valores de t superiores a 2 é que o excedente
agregado aos consumidores serd superior na situagdo de
descentralizacdo da produgdo, quando comparado com o de uma

situacdo de exportagdo com discriminagdo de precgos.

EXCEDENTE SOCIAIL LIQUIDO

O beneficio social S; dado pela soma de C; com 7;

i sera:

Sy = N[%(l-—mi)z] + Nmi(l—mi)-ZF

460



Si = QN(l-miz) - 2F [153]
A divisdo por N bem como a substituigdo do prego pelo valor

correspondente nesta estratégia permite-nos obter o excedente

social ligquido por habitante:
S;j/N = (3/8) - 2F/N [154]

Quanto & comparacdo deste excedente com as alternativas da
estratégia anterior, ela permite-nos definir as condigbes
para as quais o beneficio social de uma descentralizagdo da

producdao é ou ndo superior.
Proposicdo XIX: As condigdes de optimalidade de uma
descentralizacdo da produgdo, relativamente a cada uma das

trés alternativas da estratégia de exportagcdo, sdo as

seguintes:

* ATTERNATIVA J7.1) Sistema de prego f.o.b.:

F
%nzzt2 + nz[%(3)t - tz] -2 — 20
N

* ATTERNATIVA TT.2) Sistema de preco de entrega uniforme:

3/8n,?t?-3/4n,t -F/N 2 0
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* ALTERNATIVA II.3 Sistema de discriminacéo spacial de

preco:
8F/N
n, z —————
3t(2-t)

Tendo em vista a prova desta uUltima proposigdo, procuremos
entdo comparar as vdrias alternativas no que respeita ao

beneficio social liquido que cada uma delas proporciona.

1°2) COMPARACAO COM A ALTERNATIVA 1T.1)

S;/N = 3/8 = 2F/N
Seg/N = %[(3)%-(3)%n2t—%n22t2+n2t2] - F/N

A estratégia de descentralizacdo serd preferivel se:

F F
3/8 - 2 — > 3/8 - 3/4n,t - 1/8n,%t? + kn,t? - —
N
F
N
F
kn,?t? + nz[%(3)t - tZ] -2 —2>0 [155]

N
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2°) COMPARACAO COM A ALTERNATIVA I1T.2)

S;/N = 3/8 = 2F/N

Seu/N = %[(3)%‘(3)%n2t+(3)%n22t2] - F/N

S{/N 2 Sg /N se: 3/8-2F/N 2 3/8—%[-(3)%+(3)%n22t2] - F/N

3/8n,2t2=3/4n,t -F/N 2 0 [156]
3¢) COMPARACAO COM A ALTERNATIVA II.3)

Seg/N = 3/8(1-2n,t+n,t?) -F/N

A estratégia de descentralizagado sera preferivel se:

F F
3/8 - 2 — > 3/8(1l-2n,t+n,t?) - —
N N
F
- — + %(3)n,t - 3/8n,t? 2 0
N
F
nz[%(B)t - 3/8t2] > —
N
8F/N
n, 2 ———— [157]

3t(2-t)
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cariTuLO 2

A LOCALIZACAO DAS EMPRESAS NO ESPACO DE CARACTERISTICAS OU DE

QUALTDADE

MODELOS DE PRODUTO DIFERENCIADO

2.1. Modelo de NEVEN: analogia com o modelo de HOTELLING no
que respeita & forma de diferenciagdo utilizada;
extensdo dessa diferenciacdo ao espago de variedades.
Breve referéncia a alguns modelos que contemplam a

diferenciacdo vertical do produto

2.2. Modelo de BEN-AKIVA: a conjugagdo da localizagdo das
empresas nos espagos geogrdfico e de caracteristicas
como forma de diferenciacdo horizontal do produto
2.2.1. Caracteristicas de base do modelo
2.2.2. Modelo de Localizagéo

2.2.3. Modelo de Prego
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2.2.4. Modelo de Prego-Localizagéo
2.2.5. Algumas conclusdes a retirar com o modelo sobre a

probabilidade de aglomeragdo das empresas

2.3. Modelo de HAY: a diferenciagéao do produto como

estratégia dissuasora de entrada
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A LOCALIZACAO DAS EMPRESAS NO ESPACO DE CARACTERISTICAS OU DE
UALTDADE

MODELOS DE PRODUTO DIFERENCIADO

Os modelos de produto diferenciado deixam de considerar que a
diferenciacdo do produto se baseia unicamente na localizagdo
das empresas no espago geografico, para aliarem a essa
diferente 1localizacdo outras formas de diferenciagéo,
nomeadamente uma localizagdo no espago de caracteristicas ou
no espago de qualidade. Sdo precisamente alguns desses

modelos que nos propomos analisar no presente capitulo.
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2.1. MODELO DE NEVEN: ANAIOGIA COM O MODELO DE HOTELLING NO

QUE RESPEITA A FORMA DE _DIFERENCIACAO UTILIZADA:
EXTENSAO DESSA DIFERENCIACAO AO ESPACO DE VARIEDADES.
BREVE REFERENCIA A ALGUNS MODELOS OQUE CONTEMPLAM A
DIFERENCIACAO VERTICAL DO PRODUTO

Estabelecendo distingdo entre os dois tipos de diferenciacgéo
de produtos, consoante a variedade de preferéncias que os
consumidores manifestam em relagdo a eles, NEVEN [1985]
identifica a procura defrontada por uma empresa localizada na
recta definida por HOTELLING, com a procura que uma empresa
defronta numa situagdo em que o produto se apresenta como
horizontalmente diferenciado. Com base nesse pressuposto, ele
formula um pequeno modelo muito préximo do de HOTELLING, no
gual as empresas escolhem um produto caracterizado por essa
forma de diferenciacdo, e com ele demonstra que um equilibrio

em pregos e estratégia pura, existe para qualquer par de
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produtos. Com isto, ele contrapde os seus resultados aos
obtidos por D’ASPREMONT e outros [1979] que, conforme vimos,
procuraram demonstrar que o modelo de HOTELLING falhava pela
ndo existéncia de equilibrio numa situagdo em que as empresas
estivessem demasiado préximas. Ele acaba por concluir, que um
jogo em duas etapas, em dque na primeira cada empresa
selecciona o produto, e na segunda define o prego para o
produto que vende, pode ser caracterizado por um
comportamento de "“diferenciagdo méxima", em dque as duas
empresas tendem a preterir a concorréncia em prego, dando
preferéncia a diferenciacdo do produto. Assim, contrariamente
ao principio estabelecido por HOTELLING, as duas empresas
iriam localizar-se nos fins do mercado, tendo em vista a

maximizagdo da sua diferenciagéo.

NEVEN estabelece a analogia entre o seu modelo e o de
HOTELLING, comecgando por reconhecer que neste ultimo modelo,
o gue distingue os consumidores ndo sdao as suas
"preferéncias" pelo produto, mas apenas os diferentes lugares
em que eles estdo localizados, o que implicitamente faz com
gue gqualquer consumidor nunca possa ser indiferente entre
dois produtos quando um deles estd disponivel na sua prépria
localizagdo, enquanto o outro, embora ao mesmo prego, esta
disponivel num outro sitio qualquer. Isto determina a tal
falta de consenso gue vimos caracterizar as preferéncias dos
consumidores numa situagdo em gque os produtos sé&o
horizontalmente diferenciados, uma vez que ao mesmo prego, as

preferéncias relativamente a um produto, de consumidores
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localizados em sitios diferentes, nunca serdo undnimes.

Posto isto, NEVEN reforgca o facto de o modelo de localizagéo
de HOTELLING apenas se ajustar ao problema da escolha de
produto, naquela situagdo em que, aquilo que esta em causa
nio é uma escolha entre um produto em diferentes qualidades
(diferenciagdo vertical), mas apenas entre diferentes
variedades do mesmo produto (diferenciagdo horizontal). E foi
isto precisamente gque NEVEN considerou, partindo do
principio, que relativamente a essas variedades os
consumidores manifestavam as suas preferéncias, tendo cada um
deles uma "variedade" mais preferida. Num 1¢ estddio, os
consumidores decidir-se-iam pela afectagdo do seu rendimento
entre um bem compésito e um produto diferenciado, enquanto no
22, cada um deles escolheria aquela variedade que 1lhe
permitisse maximizar a sua fungdo de utilidade indirecta. A
utilidade wusufruida seria obviamente condicionada pela
aquisicdo de uma variedade diferente da preferida, e NEVEN
estabeleceu a equivaléncia entre essa perda de utilidade e
uma funcdo custo de transporte a nivel do espago geografico,
atribuindo-lhe a forma quadrdtica por achar ser mais razodvel
numa situagdo em que os consumidores se movimentam no espago
do produto; a desutilidade marginal dessa movimentagdo, seria

pois crescente.

NEVEN conclui com o seu modelo que o equilibrio existe, se as

empresas, praticando o mesmo prego, se localizarem nos
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extremos do mercado, e relativamente ao impedimento ao
resultado de HOTELLING avangado por D’ASPREMONT e outros, ele
refere-o como podendo ser evitado, numa situagdo em que, ao
invés de uma localizacdo no espago geogrdfico, localizamos as
empresas no espa¢o do produto. Desta forma, o equilibrio em
precos existe e permite-nos examinar as tendéncias de
localizagdo das empresas num Jjogo sequencial, com uma
localizacdo das mesmas tendo em conta a diferenciagdo méxima,
o que nos permite afirmar uma tendéncia para menosprezar a

concorréncia em prego, em favor da diferenciagéo.

A conclusdo semelhante chegaram SHAKED e SUTTON [1983],
embora no contexto de uma diferenciagdo vertical do produto,
jd que eles formularam um modelo baseado no facto de, entre
dois produtos e ao mesmo prego, os consumidores serem
undnimes na escolha de um deles, concretamente aquele que
fosse de "superior qualidade", uma vez que é a nivel da
gqualidade que nesse modelo se diferenciam os produtos. Dai a
razdo de terem considerado consumidores idénticos em gosto,
mas que necessariamente diferem em rendimento, dado que séo
essas diferencas de rendimento que vdo permitir o acesso a um

produto de diferente qualidade.

Também SHAKED e SUTTON [1982], descreveram um equilibrio
perfeito em trés estddios, no qual as empresas escolhem
primeiro se entram ou ndo para a indidstria, em segundo lugar
procedem & escolha da qualidade dos respectivos produtos, e

finalmente os precos a praticar. A escolha de que produtos
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diferenciados produzir fazia-se a nivel da sua qualidade,
pelo que este se apresentava como mais um modelo de
diferenciacdo vertical do produto, através do qual os citados
autores concluiram que a escolha de diferentes qualidades por
duas empresas, as leva a realizagdo de lucros positivos no
equilibrio, os quais serdo tanto mais elevados quanto maior
for a diferenca de qualidade entre os "dois produtos". Isto
porque, uma diferenciagdo minima em termos de qualidade,
levard a concorréncia em prego a reduzir o lucro de ambas as
empresas. Para um nuimero de empresas maior, os autores
demonstraram que a concorréncia em prego dara lugar a uma
concorréncia na escolha da qualidade, conduzindo todas as
concorrentes a estabelecer a gqualidade ao seu nivel mais

elevado, baixando os pregos e levando os lucros a zero.

DE PALMA e outros [1985], comecaram por salientar que, muito
embora o prego seja uma importante varidvel de decisdo, numa
situacdo em que as duas empresas estdo juntas, a concorréncia
em prego a BERTRAND conduz os pregos de equilibrio a zero,
tal como os lucros, o que faz com que o estipulado por
HOTELLING ndo se verifique, pois as empresas tendo em vista o
disfrutar de uma situagcdo de monopdlio 1local tenderdo a
diferenciar-se espacialmente. Se isto destréi o célebre
"Principio da Minima Diferenciacao", estes autores
demonstraram a sua evidéncia numa situagdo de suficiente

heterogeneidade, quer de produtos quer de consumidores, onde

a diferenciagdo do  produto lhe é conferida pelas
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caracteristicas inerentes a cada empresa, enquanto cada um
dos diferentes consumidores tem preferéncias especificas por
cada um dos véarios produtos, o que por sua vez permite uma

diferenciagdo tomando por base os seus gostos.

Também ECONOMIDES [1989] analisou a existéncia de equilibrio
num mercado em que os produtos se diferenciam pela sua
variedade, concluindo da existéncia de um equilibrio numa
situagdo em que os produtos sdo equidistantes no espago de
caracteristicas, e em que um deles é produzido por apenas uma
empresa. Isto, quando em cada um dos trés estdadios,
nomeadamente escolha de entrada para o mercado, de variedades

e de pregos, é estabelecido um equilibrio ndo cooperativo.

Contrariamente a HOTELLING que defendia uma diferenciagdo
minima, e a D’ASPREMONT e outros que defendiam uma
diferenciacdo mdxima, ECONOMIDES conclui que, se por um lado
um espacamento equidistante é aquele que minimiza a méxima
distancia entre cada duas empresas, por outro ele é também

aquele que maximiza a disténcia minima entre elas.
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2.2. MODELO DE__BEN-AKIVA: A CONJUGACAO DA LOCALIZACAO

DAS EMPRESAS NOS ESPACOS GEOGRAFICO E DE CARACTERISTICAS
COMO FORMA DE_DIFERENCIACAO HORIZONTAI. DO PRODUTO

BEN-AKIVA e outros [1989] apresentaram um modelo, que tomando
em linha de conta a diferenciacdo horizontal do produto 1lhes
permitiu através da consideragdo de uma medida da dispersao
de gostos dos consumidores relativamente as variedades
existentes no mercado, concluir da dependéncia em gque a
aglomeracdo das empresas se encontra de determinados aspectos

considerados nesse seu modelo, nomeadamente:

- dos custos de transporte;

-~ da dimensdo global do mercado;

- da maior ou menor heterogeneidade dos gostos dos
consumidores;

- e do numero de empresas existentes no mercado.

Tendo por objectivo o estudo da 1localizagdo e/ou prego de
equilibrio, numa situacdo em que um nimero finito de empresas
vende um produto diferenciado, comecemos por fazer algumas
consideragdes mais gerais relativamente a este modelo, antes

da apresentacdo das suas caracteristicas de base.

12) - Ao estabelecermos analogia com o modelo espacial de
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HOTELLING, h& que referir em primeiro lugar dque o0s
consumidores estdo localizados em sitios diferentes, supondo-

se uniformemente dispersos ao longo de um intervalo limitado.

2¢) - Ao adquirir um produto que nédo estd disponivel na sua
prépria localizagdo, o consumidor incorre no custo de
transporte correspondente, o que faz com que da sua parte ndo
exista indiferenca entre a aquisigdo de um produto disponivel
na sua prépria localizagdo, e o "mesmo" produto disponivel
noutro sitio qualquer, ainda que ao mesmo prego. Logo, dois
produtos que em igualdade de prego estdo disponiveis em
diferentes 1localizacgdes, podem ser pensados como dois
produtos diferenciados, dado que nesse modelo de HOTELLING
ndo existe um par de localizagdes tal que, um produto que
numa delas esteja & disposicdo do consumidor, seja aoc mesmo
preco undnimemente preferido a um outro disponivel na outra

localizagéao.

32) - Por uma questdo de simplicidade, vamos supor dque a
diferenciagdo do produto ¢é endégena na primeira dimenséo
atrds referida, ou seja a localizagdo em que o mesmo é
oferecido, uma vez que a escolha da localizagdo das empresas
é da sua responsabilidade, enquanto serd exdégena no dque

respeita ao tipo de produto vendido.
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2.2.1. Caracteristicas de base do modelo

1) Existem no sector n empresas, i=1,..., n, as quais,
agindo de uma forma ndo cooperativa na escolha da sua
localizagdo no espago geogrdfico e/ou prego, vendem cada uma
delas um produto que difere dos restantes no que respeita ao
espago de caracteristicas. Por uma questdo de simplificagédo e
uniformizagdo, vamos daqui para a frente apelidar cada um

desses produtos de nvariedade"(l),

2:) Ao espagco de localizagdo de empresas e consumidores,
assim como ao espaco de caracteristicas, corresponde uma
determinada distédncia verificando os usuais pressupostos de
simetria, pressuposto este que é fundamental para a teoria da
diferenciagdo horizontal do produto. Estes espagos sao

caracterizados como a seguir se indica:

A) Espaco de localizagdes

A dispersdo das empresas no espago é condigdo necessdria a
que a sua localizacgéao seja considerada factor de
diferenciagdo do produto. Assim, tal como HOTELLING, vamos
considerd-las localizadas ao longo de um espago linear de

dimensdo [O0,L], espago esse ao longo do qual também os

(1) Ea vez de variedade, LANCASTER, K. - "Wariety, efficiency and equity® - 1979, usa o termo especificacéo.
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consumidores se encontram uniformemente dispersos com uma
densidade unitdria, cada um deles com uma localizagdo s e
adquirindo o produto a empresa i, a qual no mesmo espago

estd localizada em x; de acordo com a Figura 24.

Fig. 24

A cada unidade de distédncia correspondera um elemento

unitdario de diferenciacédo.

Ao adquirir o produto a empresa Xx;

i € [o,L], o consumidor

localizado em Sy € [o,L], com i + j, incorre num custo de

transporte igual a:

t]s-

j - X | [158]

com t > 0 a representar o custo unitdrio de transporte.

B) Espaco de caracteristicas

De acordo com SALOP [1979], cada consumidor tem preferéncia

por uma determinada variedade, a qual designaremos por
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1* € [0,1], dominio este correspondente ao perimetro de um
circulo em torno do qual se supde estarem uniformemente
distribuidas as diversas variedades de produto. Pelo facto de
um consumidor preferindo a variedade 1*, se ver obrigado a
adquirir no mercado a variedade y; disponivel pela empresa
i quando a primeira ndo existir no mercado ‘da sua
localizagdo, ele incorre numa desutilidade q(|1* - yil),

cuja fungdo tem as seguintes caracteristicas:

- g(0) = 0, sinal de que ao adquirir no mercado a sua
variedade mais preferida, o consumidor ndo incorrera em

alguma desutilidade;

- q’ > 0 e g’ > 0, pelo que podemos concluir que a
desutilidade que advém para o consumidor da aquisicdo de uma
variedade que ndo é a sua preferida, aumentara a uma taxa
crescente com a distdncia que o separa da localizagdo da
empresa que oferece essa variedade; a desutilidade marginal
de uma movimentagdo na 1linha do produto, serd assim

crescente, a uma taxa por sua vez também crescente.

A funcdo utilizada para q serd quadrdtica, que como NEVEN
[1985] refere, parece mais natural do que a utilizagdo da
forma linear, numa situagdo em gque os consumidores se
movimentam no espag¢o do produto:

*

a(]1* = yi1) = % - yp© [159]
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Ao longo do espago de caracteristicas, os consumidores estéao

distribuidos com uma densidade dada por L/1l.

Tal como HOTELLING, pressupomos relativamente ao 1lado da
oferta, que no mercado cada empresa oferece apenas uma lnica
variedade de produto, o que é reforgado pelo facto de cada

uma delas ter apenas uma localizagéao.

Igualmente espagados em torno do circulo correspondente ao
espago de caracteristicas, as variedades y; (i =1, ..., n),
tém entre elas uma distédncia obviamente igual a 1/n, com a
primeira dessas variedades localizada em 0, de acordo com a

Figura 25.

y1l=0
yn=(n-1)/n y2=1/n
y3=21/n
yi=(i-1)1/n y4=31/n

Fig. 25. Localizag¢do das diferentes variedades de produto

no espac¢o de caracteristicas
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Devido A simetria pressuposta, a localizagdao das empresas num
mesmo ponto do espago geografico, praticando prego idéntico,
leva a que a drea de mercado da empresa i1 no espago de
caracteristicas, seja correspondente a sua localizagéao
adicionada de metade da drea que medeia entre si e as suas
concorrentes &4 esquerda e a direita, o que origina o

intervalo:

(i-1)1 1 (i-1)1 1
- , - [160]

Este espago de caracteristicas pode ser visto como a adigéo
ao espaco geografico de uma segunda dimensdo geografica, o
que resulta numa distribuicdo uniforme dos consumidores num
espago a duas dimensbes. A conjugagdo desses dois espagos

resulta num espaco cilindrico como o da Figura 26.

Fig. 26
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Nesse cilindro, cada uma das n empresas situa-se numa das n
possiveis paralelas ao eixo do cilindro, com disténcias a
percorrer pelos consumidores dgque incorrem em custos de
transporte lineares quando a sua deslocagdo ocorre ao longo
de uma dessas linhas, ou entdo em custos de transporte
gquadrdticos quando a obtengdo da variedade pretendida
pressupde cruzamentos no sentido perpendicular a essas
paralelas correspondentes & localizagdo das empresas no
espago de caracteristicas. Apenas para além de uma

determinada disténcia critica, é que esta tltima situagéo se

tornard mais dispendiosa gque a primeira.

Andlise do comportamento do consumidor e do produtor

A) Comportamento do consumidor

Consideremos um dado consumidor de localizagdo s, que compra
a4 empresa i localizada em X;, com (s, x3) € [0,L]. Este

. ~ » * . s
consumidor tem preferéncias 1°, mas adqulre ao prego p; e a
firma i, a variedade por esta disponibilizada, ou seja yj,
sendo tanto uma variedade como outra pertencentes ao espago

de caracteristicas [0,1].
E suposto que cada consumidor adquira uma unidade de produto
de uma das n empresas existentes no sector (procura

inelastica).
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Supondo aditivas as desutilidades decorrentes, dquer dos
custos de transporte a suportar pela diferenca de localizagéo
do consumidor e do vendedor, quer pela ndo coincidéncia entre
a variedade preferida e a adquirida, a fungdo de utilidade

indirecta de um consumidor nas condigbes acima referidas

sera:

V(xi,yi,pi;s,l*) =v - tls -x;| - (1* - yi)2 - pPj [161]
sendo:
v - prego de reserva, que se supde de tal forma elevado que

possibilite que no equilibrio o valor da fungdo de
utilidade indirecta seja sempre positivo; esse prego
corresponde ao miaximo que um consumidor estd disposto a

pagar por uma unidade de produto diferenciado;

t - custo unitdrio de transporte;

s - localizacdo do consumidor;

»
I

localizacdo da empresa i;

i

1* - variedade preferida pelo consumidor;
yj; — marca disponivel pela empresa i;
P; - prego praticado pela empresa i.

' * . . .
Um consumidor (s,1”), ou seja, um consumidor que localizado
A . . *
em s tenha preferéncia pela variedade 1", comprara uma

a

variedade de produto a empresa i, se for essa a escolha que
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maximize a sua utilidade, isto é se:

V(xi,yi.pi:sfl*) =j_1max Véxj,yj,pj:s,l*) [162]

B) Comportamento do produtor

A tecnologia de producdo de cada variedade é resumida pela

funcao custo:
Cij(qj) = F + mqy [163]
com:

q; - quantidade vendida pela empresa is

F - custo fixo, o qual vamos considerar igual a zero por
uma questdo de simplicidade:

m - custo marginal, que devido a suposta procura ineldstica
faremos igual a zero, interpretando todos os precgos

praticados como sendo liquidos desse tipo de custo.

O lucro da empresa i, serd muito naturalmente fung¢do, nao sé
da sua localizagdo e do seu prego, mas também da localizagao

e preco da firma simetricamente localizada. Assim:

i = T3(X3,P1iX_1/P-3) [164]

Se representarmos por D; o numero total de consumidores que

compram a variedade y;, a expressédo [164] ficarad igual a:
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T = PjD3(%X{,PiiX_j,P-§) [164-a]

Por sua Vez, se representarmos por ﬁf a fracgao de
consumidores que estando localizados em s compram a empresa

i, teremos:
L
Dj(X3,P{iX_1,P-j) = . £5(x3,P3i%_,P_j)ds [165]

Os consumidores localizados em s no espago geogrdfico, seréo
indiferentes entre as empresas adjacentes 1 e i+1, sendo
1:(i) correspondente ao ponto de indiferenga no espago de
caracteristicas, o qual sera o valor obtido para essa

localizagdo do consumidor, através da equagéao:

V(X{,¥1,P178,1%) = V(X47,¥147/Pi4175,17) [166]

sinal de que a utilidade usufruida por um consumidor (s,l*)
- consumidor marginal - é a mesma, independentemente da

variedade adquirida ser a y; ou a Yj4j-
Se as empresas i-1, i e i+l tiverem os seus consumidores
localizados em s, decerto teremos dque no espago de

caracteristicas:

* , . * , .
17 (1) > 15(i-1) [167]
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Nesta situacgéo, a drea de mercado no espaco de
caracteristicas para a empresa i, com consumidores

localizados em s, serd dada por:

* , . * ,
1s(1) - ls(l-l)

Dado que definimos ﬁf como a fracgdo de consumidores

localizados em s € [0,L] comprando & empresa i:

S . .
£5(%{,P{i%X_5,P-j)1 = 1;(1) - 1;(1—1) [168]

D; (%X41,PiiX_5,P-j) =

D; (%5 ,PiiX_4,P-j) =

|
I—'Il—'
—_—
=
| —
=
n *
~
-
St
)
n *
~~
=
|
[
St
| I

Donde resulta a funcgéo lucro:

Pi | % . *
T = —I— Jo[ls(l) - 1s(1-1)] [169]

Numa situacdo em que a empresa i ndo tem consumidores

. s
localizados em s, f

i serd igual a zero.
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A fungdo lucro T

i € wuma fungdo continua, embora néo

diferencidvel em todo o seu dominio, sendo funcédo dos pregos
e localizagbes, respectivamente p; e xj, desde que 1 seja
estritamente positivo, ou seja, desde que a nivel do espago
de caracteristicas se verifique diferenciagdo entre os

produtos das védrias empresas.

2.2.2. Modelo de lLocalizacdo

Para determinagdo das localizagdes de equilibrio, e seguindo
BEN-AKIVA, partimos do pressuposto que todas as empresas
praticam um prego idéntico p, o qual, por uma questdo de

simplificacdo vamos supor fixo e igual & unidade.

A configuracdo das 1localizagbes serd de equilibrio,

correspondendo ao vector de localizagdes:

* * % *
X = (X9,X5,+4+, Xp), se nenhuma empresa, através da sua
movimentacdo para qualquer outra localizagdo x; € [O,L],

puder aumentar os seus lucros, partindo do principio que as
outras empresas do sector néo alteram as

respectivas localizacgodes.

% %* *
Ti (X4 ,PiX_i,P) 2 T (%X],PiX_4,P) [170]

para todo o x; € [0,L] e i =1, ...,n.
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Veremos entdo gque a aglomeragdao central das empresas
corresponderi a um equilibrio de localizagdes, sob
determinadas condigbdes verificadas em t, 1, L e n.
Determinaremos assim, o equivalente a um equilibrio de NASH
correspondente ao vector de estratégias (localizagdes), tal
que cada empresa maximize o seu lucro sujeita a variagéo
conjectural nula sobre as estratégias das outras empresas;
isto significa que cada uma delas maximiza o seu lucro, dadas

as estratégias de localizacdo adoptadas pelas concorrentes.

Quando a condicdo [170] n&do se verifica para a totalidade e

*
do espago geogréafico [0,L], mas apenas na vizinhanga N(x;) de
*
ir

com:
* . . * % *
x; € N(x;) e i=1,...,n, entédo (x1'X2'°"'xn) é chamado de

equilibrio de localizacdes restrito, verificando-se o mesmo

para determinadas condigdes em 1.

Analisaremos assim trés situagbes: uma com apenas duas
empresas, e depois, face a um maior numero de empresas,
aquelas em que, ou se verifica um equilibrio restrito na
vizinhanga N(x;) de xz, ou entdo, quando existe equilibrio
para qualquer x; € [O0,L]. Para cada uma destas trés

situacdes, estabeleceremos proposigcdées gque nos propomos

demonstrar.
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PROPOSICAO 1: Para n=2, a aglomeragao central das empresas

serd sempre de equilibrio, para qualquer 120.

A situacdo em que 1=0 ndo necessita de qualquer prova. N&o
existindo diferenciacdo a nivel do espago de caracteristicas
entre os produtos das duas empresas, o equilibrio das
localizagdes ocorre com ambas agrupadas no centro do

mercado.

Por necessitar dos resultados obtidos com a prova das
proposicdes 2 e 3, a prova de que a aglomeragdo central é de
equilibrio quando 1>0, serd efectuada depois de apresentadas

e provadas essas duas proposigodes.

PROPOSICAQ 2: Para n>3, a aglomeragdo das empresas no centro

do mercado correspondera a um equilibrio

restrito, se e apenas se 1>0.

Prova:

I) 1=0

2

Nesta situacdo, a aglomeragdo central ndo é um equilibrio de
localizagéo restrito, uma vez que qualquer uma das
empresas encontrard lucrativa uma movimentagdo ainda que

ligeira, no sentido de um afastamento do centro do mercado.
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Os movimentos por parte de cada empresa terdo como objectivo
escapar a uma localizacdo intermédia, conduzindo assim a

dissolugdo do agrupamento.

IT) 1>0

Suponhamos agora que todas as empresas 2,...,n, estéo
localizadas no centro do mercado em L/2, enquanto a empresa 1

tem a sua localizagédo em:
x, € [L/2-8, L/2[, com:
8 = (1/t)(1%/n?)
Para esta ultima empresa, procuremos escrever a fungdo lucro,

tendo em conta a existéncia de duas regides distintas

consoante a localizagdo dos consumidores:

12) s € [0, L/4 + xq/2]

Dada a localizacdo das restantes empresas em L/2, para todos
os consumidores localizados no referido intervalo, ¢é a

empresa 1 a mais préxima, conforme podemos ver pela Figura

27.
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L/2-©

0 L/4 vV L/2 L
| ! l ! |
I { I I 1
IL )Il(l {l i
s € [0, L/4 + x4/2] s € ]L/4 + x1/2, L]
Fig. 27

No que diz respeito ao espago de caracteristicas, fagamos a

distingdo desses consumidores com base nas suas preferéncias:

A) Aqueles consumidores

cujas preferéncias se situam no
intervalo:

[-Yo/2, ¥5/2]

e que compram a empresa 1 por esta lhes oferecer a variedade
da sua preferéncia.

B) Aqueles

consumidores cujas preferéncias vao para O
intervalo:
]y21 Yn[
e gque adquirem o produto

a uma das empresas 2,...,Nh
localizadas em L/2, visto o ganho de utilidade resultante de

poder adquirir nessa localizagdo a sua variedade preferida,
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se sobrepdr ao custo adicional de transporte.

C) Finalmente, existe um outro intervalo do dominio do espaco
de variedades (o que falta para perfazer este na

totalidade):
1¥2/2, y5]1 e, devido a simetria 1=y2/2, -y,]

onde se situa aquele a que vamos chamar de consumidor
marginal, com preferéncias ls?l), e que é indiferente entre
comprar o produto ou variedade 1 em X, (a4 empresa 1), e o
produto 2 em L/2 (a qualquer uma outra empresa i, com

i=2,...,n).

*
Encontraremos facilmente esse 1,(1), através da condigdo que
exprime essa indiferenga, dada pela igualdade entre a
utilidade usufruida por um consumidor localizado em s, e que,
*

sendo 1 a sua variedade mais ©preferida, comprard

indistintamente as variedades Yy ou yy:
* *
V(X]_rY]_;Sll ) = V(L/ZIYZ;sll )
Subdividindo o intervalo correspondente a localizacdo dos

consumidores (recorda-se que s € [0, L/4 + X1/21),

consideremos:

12) s € [0, X111
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Recordando a fungdo de utilidade [4] dada por:

2
V(xi,vi,Pii85,1%) = v - t]s - %3] - (1* - y;)' - p;ll
como: s £ x; ===> [s - x| = ~(s - %) =% - s
s < L/2 ===> |s - L/2| = -(s - L/2) =L/2 - 8

logo, teremos neste caso:

V(xl,o;s,l*) =v - t(xqy - s) - (1* - 0)z

V(L/2,y5is,1%) = v - t(L/2 - s) - (1* - y,)°

x t(L/2 - x1) + ¥,
15(1) = quando s € [0, Xq] [171-a]

2yo

22) s € 1y, L/4 + xq/2]

como: s > x; ===> |5 - ¥;| =8 - x5
s < L/2 ===> |s - L/2| = L/2 - s
V(xl,o;s,l*) =v - t|s - Xll - (1* - 0)2
* * 2
V(L/2,y5is,17) = v =~ t|s - L/2| - (17 - y5)

(1) Lembraos que por uma questio de simplificagio, estabelecenos que p;=l.
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. t(L/2 + x; -28) + y,
15(1) = quando s € ]x;, L/4 + Xq1/2]
2y2

[171-b]

%*
Como possivels valores de 1,(1) relativos ao intervalo de

variacao de s, temos entéo:

t(L/2 - %) + ¥y,

*
15(1) = ’ s € [0, %] [171-a]
2y2
%*
ls(1)<
* t(L/2 + x; -28) + vy,
1,(1) = + S € ]xq, L/4 + %x9/2]
2y2
| [171-b]

22) s € ] L/4 + x,/2, L]

Ao invés do que acontecia na primeira hipétese de localizacgdo
dos consumidores, agora a empresa 1 serd a empresa mais
distante para todos os consumidores 1localizados neste
intervalo (Figura 27). Procedendo de novo a sua distincdo a
nivel do espago de caracteristicas, e tomando como base as

suas preferéncias, teremos:

A) Consumidores com preferéncias:

1* € [yp/2, 1-y,/2]

492



comprardo o produto as empresas 2,...,n.
B) Consumidores cujas preferéncias estdo localizadas no
intervalo:

[0, Yo/2( e, devido a simetria, em: ]-y,/2, O[
Estamos de novo perante uma situagdo de indiferenca, pois
este consumidor marginal, cujos gostos se situam nesses dois

intervalos, é indiferente entre a aquisigdo da variedade y;

em xX,, € a variedade Yy, em L/2, pelo que de novo:
* *
V(xy,y1is,17) = V(L/2,y5i8,1")
Procedendo de forma idéntica a anterior, subdividimos o
intervalo relativo a localizacao dos consumidores

(s € 1L/4 + x%x3/2, L]):

12) s € JL/4 + x1/2, L/2[

V(xl,o;s,l*) =v - t|s - x1| - (l* - 0)2
* %* 2
V(L/2,y5is,17) = v - t|s - L/2| - (17 - y,)
como: s > x; ===> |5 - x| =85 - x;

s < L/2 ===> |s - L/2| = (L/2 -~ s8)
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N t(L/2 + X - 28) + Y,
15(1) = ; quando s € ]L/4 + x,/2, L/2[
Yo

[171-c]

2¢) s € [L/2, L]

V(xl,O;s,l*) =v -t|s - X1| - (1% - 0)2
%* * 2
V(L/2,y5is,17) = v = t|s - L/2| - (17 - y5)
como: s > x; ===> |s - x| = (s - ¥x;)
s 2 L/2 ===> |s - L/2| = (s - L/2)
2
* Yo - t(L/2 - xq)
15(1) = quando s € [L/2, L] [171-4]
2y2
% Yo' +t(L/2 + %, - 2s)
1,(1) = » S € ]L/4 + x,/2, L/2]
2y2
* [171-c]
1s(1)<
. Y, - t(L/2 = %)
1,(1) = , s € [L/2, L] [171-4]
2y2

Tendo em conta o que atrds foi visto, a drea de mercado da
empresa 1 no espaco de caracteristicas, com os consumidores
localizados em s, com s € [0, L], serd dada entdo por

* *
ls(n) - 15(1),sendo a quota de mercado para essa empresa
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igual a:

* *
15(n) - 14(1)

-

* *
Como, devido a simetria, 15(n) = 14(1), a area de mercado da

empresa 1 no espago de caracteristicas, pode ser dada por:

(2/1)14(1).

O lucro para a empresa 1 serd entdo dado por:

2 L
T = — 15(1)ds, uma vez que: [172]
1 0
*
L 214(1)

7Tl—

2
ds +

1 0] 2y,

ds +

JL/4+X1/2 Y, + t(L/2 + x; - 28)
+

X1 2Y,
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L/2
+
L/4+%q/2

2
Y2

+ t(L/2 + x; - 2s)

2y2
2
+
L/2 2y,
como: y,=l/n,
prd
1
n lzs tLs
Ty = 5 st - txls
1 n 2
0]
1’s  tLs 2ts’
+ -+ — + txls - —
n 2 2
2 2
1l s tLs 2ts
+ 2 + —— 4+ tXlS e
n 2 2
) L
ls tLs
+ ; - — + txys
n 2

L/2

ds

+

L/4+%q/2

X3

L/2

L/4+x%,/2

ds

+
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2 2

n 1 tL 2 1

T = sl {—2%L + —=x1 - tx;| + |—(L/4 + x41/2) +
1 n 2 n
tL 5
+ —(L/4 + %9/2) + txq(L/4 + X1/2) - t(L/4 + x4/2) -
2
1’ tL 2 2 1’ tL
n 2 n 2
12
+ tx; (L/2)-t(L'/4)- —(L/4 + x,/2)-tL/2(L/4 + x1/2) -
n
2
2 1L tL
n 2
1° tL
+ tx3L - —(L/2) + —(L/2) - tx,(L/2)
n 2

Simplificando, obteremos:

L n , tL’
Ty = — - —(tx; + — - tLx,)
n 1 4

L t(L/2 - x;)°
m, = - o [173]

o]
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Conforme se pode ver por esta expressdo relativa ao lucro, se
a empresa 1 estivesse localizada em L/2 (localizagdes das n-1
empresas restantes), o lucro seria igual a L/n, e
corresponderia ao seu valor maximo possivel, o que facilmente
pode comprovar-se pelas condig¢des de 12. ordem relativas &

maximizagdo, as quais permitem obter x; = L/2; (82m,/6x%42<0).

Logo, no intervalo [L/2 - @, L/2], a fungéo m, é continua e
crescente em x,, sendo esta condig¢do valida, tanto
para x, € [L/2 - 6, L/2[, como para x, € 1L/2, L/2 + 8],
donde podemos concluir que, na vizinhanga de L/2,
nomeadamente no intervalo [L/2 - 6, L/2 + 8], x1 = L/2 sera
a melhor localizagdo para a empresa 1, quando as outras
empresas se encontram todas elas com idéntica localizagédo, ou

seja quando:

Xo = oo = X = L/2

Assim, estando a empresa 1 1localizada em L/2, a sua
movimentagdo para qualquer outra localizagdo na vizinhanga de
L/2, ou seja nos intervalos: [L/2 - ©, L/2[ e ]L/2, L/2 + 6],

proporcionar-lhe-ia lucros inferiores.
Dado o valor atrds definido para 6, é fédcil concluirmos que a
vizinhanca de L/2 a qual estdo limitadas as escolhas de

localizagdo, aumenta com o perimetro da circunferéncia
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correspondente ao espago de caracteristicas, ou seja, com 1.
Isto significa que, de acordo com a Proposigcdo 2, quando 1 >
o, a aglomeragdo das empresas no centro do mercado

correspondera a um equilibrio restrito, com:

X9 = ... =X, =L/2

PROPOSICAO 3: Para n23, a aglomeracdo das empresas no centro

do mercado, apenas correspondera a um

equilibrio de 1localizagdes, na condigdo de:

tL 1

1A

Dada a definicdo de © como:

1 1’
0 = — ——
t n2

a condigdo desta proposicdo, nomeadamente:

2 2

tL 1 1 1
, ou seja: —_—
t n

IA

3 7 2 L/2, implica que:

\%)
o
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Esta condigdao corresponde a uma extensdo da vizinhancga
considerada na prova da Proposigcdo 2 a totalidade do espago
geogrdafico, com as escolhas de localizagdo da empresa 1

alargadas ao intervalo [0, L/2[.

Podemos dizer entdo, dada a validade da prova dessa
Proposigdo para a da presente, que para qualquer localizagéo
da empresa 1 no intervalo [0, L/2] a funcao m, sera
continua e crescente, condigdo esta que também sera valida
para x; € ]JL/2, L], pelo que x; = L/2 serd a melhor
localizacdo para esta empresa, ficando:

X7, = ... = X, = L/2, o que corresponde a uma situacdo de

equilibrio com aglomeracdo das empresas no centro do mercado.

Estamos agora em condigdes de provar a Proposigcdo 1, que,
recorda-se, se refere a uma aglomeragdo central como sendo a
de equilibrio, gquando as empresas sdo apenas duas, para

qualquer 1>0. Falta-nos prové-la para 1>0.

Supondo a localizagdo da empresa 2 em L/2, consideremos:
X1 < Xy =1L/2
» L] * [ L3 .
Dado o nimero de firmas, lxl(l) < 1/2, o que significa que
no espago de caracteristicas, a zona de indiferenga entre as

duas empresas 1 e 2, para todos os consumidores cuja

localizagdo é idéntica & da empresa 1, nunca excederd
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1/2 (1/n € o espagamento entre os produtos no espago de

caracteristicas) - Figura 28.

1x1(2) 1x1(1)

y2

Fig. 28

*
Neste caso, dado que n=2, 1X:1(2) representa o ponto de

indiferenga no espago de caracteristicas para todos os

consumidores em X,, entre o produto 2 e 1.

Consideremos entdo as duas hipéteses quanto a dimenséo

dessa zona de indiferenca:

%*
12, Hipétese: 1xl(1) = 1/2

Neste caso, o que acontece é que, para todos os consumidores
localizados no intervalo possivel de localizagdo da empresa

1, ou seja, para todo o s € [0, x;] ( Figura 29):




1x:(1) = 1;(1) = 1/2

Fig. 29

Considerando entdo a localizacdo possivel dos consumidores,

podemos escrever:

1) - Para s € [0, x11, X4 € a empresa mais préxima, e

* *
1y, (1) = 1/2 = 14(1)

*
2) - Para s € x4, L], 14(1) é crescente em X1, como podemos

ver pelas expressdes [171-b] a [171-d].
Logo, a funcdo lucro da empresa 1:

L

2 *
wl(xl) = _I_ o 1,(1)ds

serd crescente em X1 sinal de que, uma localizacgéo

desta enmpresa em Xy, COMm X, = x5, = L/2, decerto sera mais

502



lucrativa do que a suposta inicialmente com X, < %Xy = L/2.

*
2:¢, Hipétese: lxl(l) < 1l/2

*
Neste caso, e através de [171-a] e [171-4], 15(1)>0 para uma
localizagdo dos consumidores no intervalo [L/2, L], uma vez
que estamos a supor que x; < L/2. Em consequéncia o lucro

para a empresa 1 é dado pela expressio:

L t(L/2 - %)

n 12/n

que é continua e crescente em Xq -

A situacgdo simétrica, ou seja aquela em que: X1 > X, = L/2,

gera resultados idénticos.

A proposigdo 3 impunha como condigdo para que a aglomeracdo

central das empresas (com n23) fosse de equilibrio, que:

tL 1

IA

com xq € [0, L/2[

Porém, para a existéncia de equilibrio em tal situacao,

basta que tL/2 < 12/n2, ndo sendo necessdria a igualdade.
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Assim sendo, ainda que tL/2 nao iguale lz/nz, existird uma
aglomeracgao de equilibrio desde que se verifique a
desigualdade, verificando-se por sua vez para um tL
suficientemente grande, que a aglomeracdo de trés ou mais
empresas no centro do mercado, ndo mais corresponderd ao

equilibrio.

Para podermos demonstrar isto, suponhamos que:

n 1’
tL 2 — —
n-2 2
como n > n-2 ===> n/(n-2) > 1
n 1°
Logo: tL/2 = — —
n-2 4
2
tL 1 L 12
se: —— > —— entdo: —m > ——

2 4 2 4t
Considerando a hipétese de ;1 < §2 = L., = ;n = L/2, entéao
se:

_ L 1t _
X = —— = ——, X3 = ... = X = L/2
2 4t

todos os clientes 1localizados em s € [O, §1[ comprardo a

empresa 1, enquanto alguns localizados em [§1, L] fardo o
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mesmo. Logo:
T1(Xq9, oo, Xq) > my(L/2, ..., L/2) = L/n

Donde podemos concluir que, ao movimentar-se de L/2
para L/2-12/4t, a empresa 1 aumentard o seu lucro, pelo que,
desde que tL seja suficientemente grande, a aglomera¢do no
centro do mercado em L/2, ndo mais serd de equilibrio quando
n>3, dada a existéncia de uma outra localizagdo para a

qual [170] ndo se verifica.

2.2.3. Modelo de Preco

Neste modelo (cujo desenvolvimento é da nossa
responsabilidade, pois relativamente a ele BEN-AKIVA apenas
apresenta uma proposi¢do que nao prova), para determinacgdo do
preco de equilibrio partimos do pressuposto que todas as
empresas estdo localizadas no mesmo local x € [0,L], por

exemplo em L/2.

Nesta situagdo, um equilibrio em precos corresponderd ao
* *

vector de pregos (py,..., Pp), tal que nenhuma das n empresas

se sinta incentivada a unilateralmente alterar o seu préprio

preco:

* * : *
Ty (X, Pji %X, Pj-1) 2 M4 (X, P37 X, Pi_q1) [174]
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para todo o prego p; € [0,»[ e i=1,...,n.

Tal como fizémos para a localizagdo, determinaremos o
equivalente a um equilibrio de NASH, correspondente ao vector
de estratégias (pregos), tal gque, cada uma das empresas
maximize o seu lucro dadas as estratégias em prego adoptadas
pelas suas concorrentes. O mesmo serd dizer que cada empresa
maximiza o seu lucro sujeita a variacdo conjectural nula

sobre as estratégias em prego das restantes empresas.

Dada a localizagdo conjunta das empresas em L/2, a disténcia a
percorrer pelos consumidores para nesse local terem acesso a
uma dada variedade, sé depende da sua localizagdo e nunca da
localizagdo da empresa em duestdo, pelo gque podemos
considerar no seu conjunto, s € [0,L]. Posto isto,
consideremos as possiveis hipéteses de "localizacdo" dos
consumidores no espago de caracteristicas tendo por base as
suas preferéncias, por forma a podermos podermos chegar a
alguma conclusdo quanto aqueles gue compram a variedade a

empresa 1.

A) Consumidores cujas preferéncias estdo entre:

[-¥5/2, ¥y/2]

€ que compram & empresa 1 a variedade y, por ela oferecida,

dado que:
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- se por um lado a igualdade de 1localizacdo das véarias
empresas os torna indiferentes entre comprar a4 empresa 1 ou a
qualquer uma das empresas 2,...,h;

- por outro, o facto de terem acesso a variedade de que mais
gostam, decididamente, face a consideracgio anterior, faz com
que seja essa a adquirida, tornando nula a desutilidade
resultante da possivel aquisicdo de uma outra variedade

qualquer.

Dada a fungdo de utilidade indirecta atrds apresentada
(expressdo [161]), e face ao que foi exposto, podemos retirar

algumas conclusdes quanto a alguns dos seus termos:

12) t|s - xil - é apenas fungéao da localizacgéo do
consumidor (s), uma vez que Xj=x para todo o i=1,...,n,
o qual nés suposémos igual a L/2. Logo, t|s - Xi| serd sempre
igual, seja qual for a empresa a que um dado comprador

compre o produto.

2¢) (1* - y;)? = 0, porque a identificagdo no espago de
caracteristicas, do intervalo correspondente as suas
preferéncias, faz com que os consumidores possam sempre
adquirir a variedade da sua preferéncia, sem com isso
incorrerem em qualquer desutilidade. Isto, claro estd, para
além daquela dque resulta de cada um dos consumidores

consoante a sua 1localizagdo, ter de se deslocar numa
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distancia maior ou menor para adquirir o produto em L/2, e a
gual, conforme jad referimos ¢é independente da aquisigao a

esta ou aquela empresa.

B) Consumidores cujas preferéncias vao para o intervalo:

1yo/2, =yy/21

e gque preferem adquirir o produto a qualquer uma das empresas

2,...n.

Podemos entdo concluir, que dada a localizagdo comum as n
empresas, a distdncia a percorrer pelos consumidores até ao
local de venda das diferentes variedades néao influencia a
variedade a adquirir, sendo a aquisicdo efectuada apenas em

funcdo das preferéncias de quem consome.

Porém, isto apenas seria assim tdo linear se tivéssemos a
garantia de que as n empresas praticam pregos idénticos. Como
temos de partir da hipdétese de que essa possibilidade pode
ndo se verificar, nao devemos simplesmente delimitar os
intervalos tendo em conta as preferéncias dos consumidores,
uma vez que isso nos poderia dar uma idéia errada da empresa
a que se dirige a procura de cada consumidor, consoante o
intervalo a que pertencem as suas preferéncias no espago
de caracteristicas. Devemos pois, é procurar identificar a

situagdo daquele que chamamos de consumidor marginal, ou
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seja aquele consumidor que, face aos pregos praticados e a
desutilidade em que pode incorrer, ¢é indiferente entre

adquirir uma ou outra variedade.

Se, de acordo com este raciocinio, considerarmos as
variedades vendidas pelas empresas 1 e 2, até mesmo um
consumidor com preferéncias em [-¥5/2, Y¥5/2] pode ser
indiferente entre adquirir uma delas, desde que o baixo preco
praticado pela empresa 2 compense a desutilidade que decorre
da aquisigdo da variedade por ela vendida, muito embora fosse

a variedade 1 aquela que era da preferéncia desse consumidor.

PROPOSICAO 4: Para n22 e 1>0, existe um equilibrio udnico em

* *
pregos dado por: py=...=p,=12/n?.

* *
Quando 1=0, p;=...=p,=0 é um prego de

equilibrio.

Consideremos entdo, tendo em vista a demonstragdo desta
Proposigdo, que a empresa 1 pratica o preco P20, enquanto as

restantes empresas 2,...,n praticam o preco p*=12/n2.

Se a empresa 1 praticar um prego ndo nulo superior ao prego
praticado por qualquer outra empresa adicionado dos custos
associados a desutilidade decorrente de comprar uma variedade

diferente da preferida, todos os consumidores, a despeito das

suas preferéncias comprardo entre as variedades 2,...,n ao
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precgo p*=12/n2. Logo, para que essa empresa tenha clientes:
pl < 12/n2 + (1% - y;)? [175]

Considerando as empresas 1 e 2, para o consumidor marginal:

V(L/2,¥1,P1i8,1%) = V(L/2,y,,p"is,1%)

sendo:
V(L/2,0,pyis,1%) = v - t|s - L/2] - (1* - 0)2 - p;
V(L/2,Y5,p"is,1%) = v - t|s - L/2] - (1* - y;)? - p*
Donde:
15(1) = Pt e [176)

2Y,

Devido a simetria, a d4rea de mercado da empresa 1, serd conforme

%*
jd vimos: (2/1)14(1). Consequentemente o lucro para a empresa 1

sera:
L 2 *
T = Pp — 14(1)ds [177]
01
2p; n * L
Ty = —— —— PSS - pS + yy?%s
1 21 0

onde: y,=1/n e p*=12/n2
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2L p, L
T (L/2,p1) = 2p; l: - ]

[178]
n 212 /n

O lucro da empresa 1, localizada com as outras empresas em
L/2 e praticando o prego p;>0, serd maximizado quando se

verificarem as seguintes condigdes: ém,/6p1=0 e §2mq/6p; 2<0.

2p,L 2pq *Ln

m1(L/2,p;) = -
1 L n 2132
smq 2L 2p,Ln
= L =0
épq n 12
Py = 12/n? [179]

Assim, o lucro tomard o seu valor midximo quando a empresa 1
praticar um prego idéntico ao das outras empresas, ou seja

quando p1=p*=12/n2. A expressio para esse lucro serd obtida

através da substituigdo de [179] em [178]:

m1(L/2,p%) =
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1L
3

m(L/2,p%) = [180]

n

Logo, estando a empresa 1 localizada em L/2 com as suas
concorrentes, ela tem todo o interesse em praticar um precgo
idéntico ao delas, ou seja p1=p*=12/n2. Isto significa que a
condigdo [175] deve verificar-se com igualdade, pois um precgo
inferior apenas servird para diminuir os lucros da empresa.
Muito provavelmente isto acontecerd, porque a diminuigdo do
prego ndo serd devidamente compensada por um acréscimo na
procura, pelo simples facto dos consumidores a despeito da
diferenca de prego, continuarem a adquirir a variedade da sua
preferéncia, por acharem que essa diferengca ndo é
compensatéria da desutilidade que lhes provocard o consumo de

uma outra qualquer variedade diferente de 1*.

Posto isto, podemos concluir que, desde gque as empresas

tenham localizagdo idéntica, o unico equilibrio em precgos é
* *

dado por pj;=...=p,=12/n?, dada a inexisténcia de um outro

prego qualquer para o qual a condigdo [174] se verifique.

Torna-se evidente que a inexisténcia de diferenciagdo a nivel
do espago de caracteristicas torna 1=0, pelo que o unico

* *
preco de equilibrio nesta situagdo serd p;=...=p,=0.

De tudo isto podemos concluir, que o modelo de prego admite a

existéncia de equilibrio para todos os valores de 1, o mesmo
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2.2.4. Modelo de Preco-Localizacdo

Suponhamos agora que as varidveis estratégicas controladas
pelas empresas, sdo, para além da sua prépria localizacgdo, o
preco do produto vendido, o que significa que cada uma das
empresas, ao invés de tomar decisdes apenas no que respeita a

sua localizagdo, vai decidir em simulténeo sobre:

- a sua localizagdo x; € [0,L],

~ € O seu prego, com p; 2 O.

Estas duas decisdes a serem tomadas pela empresa,

nomeadamente localizagdo e preco, sdo tomadas conforme jé

* * * *
referimos em simulténeo, dizendo nés que (Xi7 Pire-+s Xpn, Pp)

corresponderda a um equilibrio preco-localizacdo se:

* * *
ir Pii X_i, P-j) 2 ®i(Xj, Pji X_j, P-j) [181]

para todo o x; € [O0,L], p; € [0, com i=l,...,n.
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Perante a hipétese de esse x; estar limitado a vizinhanga

* * .
N(x;) de x;, entao:

* * * *
(Xj, Pijr++++ Xp, Pp) cOrrespondera a um equilibrio de preco-

localizacdo restrito.

Consideremos entdo a hipétese da existéncia de um equilibrio

prego-localizagao, com:

*
X1= LI X =L/2

PROPOSICAO 5: Para n2> 2:

- a aglomeracgdo central (em L/2),

*
- ep; =1%/n?, comi=1,...,n

um equilibrio de prego-localizagdo restrito,

-

se e apenas se: 1>0.

Prova:

I) 1=0

Quando 1=0, cada uma das empresas tem sempre a possibilidade

de aumentar os seus lucros, através da sua 1ligeira

movimentagdo para 1longe de L/2, enquanto mantem o
*

pregco em p. Consequentemente, a aglomeragdo central nao

mais serd um equilibrio restrito.
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II) 1>0

Suponhamos agora serem as seguintes as decisdes estratégicas

da empresa 1:

- ela estd localizada enm X, € [L/2-8, L/2[;

- e pratica um prego p; 2 O.
Fagcamos 6 = (2/3t)(1%/n?)
No que respeita as restantes empresas 2,...,n, elas:

- estardo localizadas em L/2;

*
- e venderédo os seus produtos ao preg¢o p = 1l2/n?2.

Desta forma, a localizagdo das n empresas no intervalo

estard de acordo com a Figura 30:

L/2-6

0 V L/2
|

(o,L],

&==JL=> empresas 2,...,n
pe
1

Fig. 30

Se a empresa 1 praticar um prego superior ao prego praticado
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em L/2 adicionado dos custos de transporte associados a
distancia, todos os clientes (até mesmo os de localizacao

*
idéntica a da empresa), comprardo em L/2 ao prego p = 12/n?.

Logo, para que a empresa 1 possa ter alguns clientes, o prego

*
a praticar deverd ser sempre inferior a p adicionado dos

custos de transporte:

P < 1%?/n? + t(L/2 - x4) [182]
como: y, = 1/n, entédo de acordo com a Figura 31:

P1 < 2y,? + t(L/2 - xq)

Py

1

Fig. 31

Dois casos sdo entédo possiveis de se verificar:
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1%) p; < 2y,* - t(L/2 - %) (Figura 32):

P

|

Fig. 32
pp + t(L/2 - x;) < 2y,?

Logo, isso implica dque existem consumidores em L/2, e,
portanto em qualquer s € [0,L] gue escolhem comprar a empresa

1.

Para todo o s € [0,L], temos entdo a seguinte distribuigdo dos

consumidores com base nas suas preferéncias:

A) Consumidores cujos gostos estdo em:

13/2y5, ¥Yn=Y¥2/2(

*
e que compram a uma das empresas 2,...,nh, a0 prego p . De

facto, ainda que p;=0:

1**>9/4 y,2 > ﬁig v = 1% + p* + t(L/2 - x4) [183]
=,...,n-1

sendo:
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min|y, - 1*]2 + p* + t(L/2 - x,) a minima desutilidade de:
k=3,...,n-1

adquirir wuma variedade k (com k=3,...,n-1), pagando-a ao

*
pregco p i

Logo, a condigdo [183] verifica-se para todo o

1*

€ 13/2y,5, Yp~Ya/21
Em resultado disto:

B) O consumidor marginal em s, tem gostos:

[yn-¥2/2, 3/2y,]

*
Calculemos entdo 15(1) € [-3/2y,,3/2y5]:

V(x;,Y;,Pi:8,1%) = v - t|s-x;| - (1% - y{)? - pg
. * * 2
V(%q,0,p1is,17) =v - t|s - x| - (17 - 0)? - pg
V(L/2,¥5,p"is,1%) = v - t|s - L/2] - 1* - y,)? - p*
* yo? + t|L/2 - s| - t|s - x| + p* - P
14(1) = [184]
2y2

O lucro da empresa 1 serd entédo:
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2P, Xy * L/2 4 L *
T1(%Xq,P1)= — 15(1) ds + 15(1) das + 15(1) as
1 0 Xq L/2

Recorda-se que:

2 %
— 15(1) é a area de mercado da empresa 1.
1

Dados os pressupostos atras efectuados quanto a localizacgéo
das empresas, temos que, para consumidores localizados:

- entre 0 e x;: s<x; e s<L/2 ==>|L/2-s|=L/2-s e |s-x;|=x;-s

- entre x; e L/2: s>x; e s<L/2 ==>|L/2-s|=L/2-s e |s-x|=s-x;

- entre L/2 e L: s>x; e s>L/2 ==>|L/2-s|=s-L/2 e |s-x;|=s-%,

_npy | [xr .
My = Yy tt(L/2-s)-t(x,-s)+p ~p;|ds +

L/2r ,
+ [Yz +t(L/2—s)-t(s-x1)+p*-pl]ds +
X3

L
+ J [yz2+t(s—L/2)-t(s-x1)+p*—p1]ds
L/2
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pyn 12 tLs ts? ts? * Xq
My = [ —_s + — - - tx;s + + p's - pls] +
12 n? 2 2 2 0
12 tLs ts? ts? * L/2
+ [ —s + - - + txqs - p's - pls] +
n? 2 2 2 Xq
12 ts? tLs ts? x L
+ [ —s + - - + tXls + P s - pls]
n? 2 2 2 L/2
Simplificando:
L t(L/2-%7) " pyL
Ty = 2pp - - [185]
n 21%/n 21%2/n

Através desta expressédo, facilmente podemos comprovar que:
- uma localizacdo da empresa 1 em L/2
- praticando o precgo p* igual ao das outras empresas, ou

seja: (L/2,p*), dara:

1L
3 como podemos ver de seguida.

T, (L/2,p%) = .

Dado que p* = 12/n?, a sua substituicdo em [185] tal como a de
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X, por L/2, resulta no seguinte:

. 21? - L t(L/2-L/2) L12
m(L/2,0%) = — |— - - ]
n? n 21%2/n 21?n?/n
. 12L
T (L/2,0%) = — [186]
n

Consequentemente, desde que:

P < 2y,%-t(L/2-x4)

Ty(X,,P7) € uma fungdo continua e crescente de x; no inter-

valo:

[L/2-6, L/2] sendo: wl(xl,pl) < wl(L/z,pl)

2p1 - -
n 212 /n

< 2p;
n 21%/n 212 /n

A fungdo lucro da empresa 1 toma assim o seu valor mdximo em
x1=L/2 e p1=p*=12/n2, o que podemos verificar pelas condigdes

de 12 ordem relativas a sua maximizacéo.
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L t(L/2-%4)? p,L
T1(%Xq,P1) = 2Pq - -

n 212 /n 21%/n
87 2L 2tn(L?/4-Lx,+x, %) 4p,Ln
= - - =0
spq n 212 212

41°L - 2tn?(L/2-xq)?

41Ln?

sy 2ptnL - 4p,tnx,

6x1 212

X, = L/2 [187]

A substituicdo de x; na expressdo relativa a p,; origina:

p; = 12 /n? [188]

Conforme podemos ver, as condigdes de 22. ordem verificam-se,

nomeadamente:
62wl 62ﬂ1
<0 < 0
6pq? 6xq?

Uma vez localizada em L/2, dada a proposigdo 4 (que aqui se

recorda):
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Proposigdo 4: Para n22 e 1>0, existe um equilibrio de precgo
unico dado por p;=...=p,=1?/n?. Quando 1=0,

pP;=...=p,=0 serd o preco de equilibrio.

serd sempre lucrativo para a empresa 1 a pratica do precgo p*.

Consequentemente teremos que:

T1(xq,P1) < ”1(L/2:P*)-

2¢) 2y,2-t(L/2-%1) < pp < 2y,%+t(L/2-x%q) (Figura 33):

<
>
P
Fig. 33
51
? L/2-© v L{z %
|
' ! ibs(2,...,n) '
X3

Fig. 34
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De acordo com a Figura 34, qualquer consumidor s € [sq.,L]

comprard o produto a uma das empresas 2,...,nh. Isto porque:
Como p; 2 2y,%-t(L/2-%;), no minimo:

p; + t(L/2-x,) =2y,?, o que significa que, entre comprar ao
preco p* em L/2, ou pagar o mesmo prego deslocando-se a X,
os clientes compram em L/2 a gqualquer uma das 2,...,nh
empresas, logo a empresa 1 ndo terd clientes em L/2, e,

consequentemente em [{L/2,L].

Existird entdo um s; correspondente aos consumidores
localizados no intervalo s; € ]x4,L/2[, tal gque todos os
consumidores em s € [sq,L], adquirem a uma das empresas

2,...,h, ao precgo p* (Figura 35).

s € [sq,L]

\Y
S
Il 1l
? L/2-8 L/2 L
| — |
X1
Fig. 35

*
Logo, s; deve ser uma solugdo para 1lgy(1) calculado da

seguinte forma:
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*
V(%y,0,p1i81,17) = v - t]s; - x;| - (1* - 0)2 - p;

V(L/2,y5,P"i8,,1%) = v - t|sy - Ly2| - (1* - y,)? - p*

* Yp? + tls; - L/2| - tls; - x| +p* - p;
1g1(1) =
2y,
como:
Sl > Xl === ISl - Xll = Sl - Xl
s; < L/2 ===> |s; - L/2| = L/2 - s,
* Y2 + t(L/2 - sq) - t(s7 - %7) + p* - Py
15,(1) = [189]

2y,
Ndo havendo en s, € 1%4,L/2[, consumidores indiferentes entre

adquirir & empresa 1 ou as empresas 2,...,n, s, devera ser

*
uma solugdo para 147(1). Logo:

YZZ + t(L/Z - Sl) - t(Sl - Xl) + p* - pl

2Y,

Yo? + t(L/2 + %) + p* - P
s = [190]
2t
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Ndo tendo a empresa 1 clientes no intervalo [L/2,L], mas
apenas em [0,s4[, vejamos entdo a forma como eles, clientes,
se distribuem ao longo deste ultimo intervalo, para podermos

assim chegar a funcao lucro:

1¢2) existirdo consumidores localizados em [0,%;] que
compram eventualmente a essa empresa, dada a sua indiferenca
entre comprar a ela em X, ou a qualquer outra em L/2. Isto

porque:
P1 2 2y,? - t(L/2 - xq) ===> Py + E(L/2 - xq) 2 2y,?2

Assim sendo, e procedendo de forma andloga a dos cdlculos
anteriores temos:
*

V(xl,o,pl;s,l*) =v - tls - x| -(1" -0)2 - p;

V(L/2,Y,,p"is,1%) = v - t|s - L/2| - (1* - y,)? - p*

como:
S < %Xy ===> s - x| =% - s
s < L/2 ===> |s - L/2| = L/2 - s

V(x1,0,p;i8,1%) = v - t(x; - s) - (1" - 0)2 - py

V(L/2,Y,,p"is,1%) = v - t(L/2 - s) - (1* - y,)? - p*
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% yo? + t(L/2 - x;) + p* - p;
15(1) = [191]
2y2

Consequentemente a parcela do lucro respectiva seré:

*

yo? + t(L/2 - xq) + P* - P
] [192]

M, = PaX [
1 1
! 12/n

22) os consumidores localizados no intervalo [x1,8[ sao
indiferentes entre comprar o produto & empresa 1 em X1, OU
qualquer outro em L/2. Para estes consumidores marginais

(s € [xq,,8,0), passemos entdo ao cdlculo das suas

preferéncias:

V(%,,0,p1is,1%) =v - t|s - x| - (1* - 0)2 - p;

V(L/2,y5,p%is,1%) = v - t|s - L/2| - (1* - y;)? - p*
como:

S > Xy ===>|s - x| =8-1x;

s < L/2 ===> |s - L/2| = L/2 - s

V(xl,O,pl;s,l*) =v - t(s - X1) - (1* - 0) - py

V(L/2,Y,,P"is,1%) = v - t(L/2 - s) - (1* - y,)? - p*
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* yo? + t(L/2 + X1 - 2s8) + p* - P
1,5(1) = [193]
2y,

*
Como a 4drea de mercado da empresa 1 é dada por 2/1 15(1) a
parcela do lucro respeitante a estes consumidores

marginais vira:

Sq *
T, = Pp 2/1 14(1) ds

X1
*
Ty = Py ds [194]
X1 12/n
Somando as duas parcelas relativas ao lucro,

respectivamente [192] e [194], isso d4 origem a:

( ) [ ya? + t(L/2 - x;) + p* - pg ]
T1(X1,P1) = pPq||x +
1(X1/Py 1| %2 T

Jsl yp? + t(L/2 + x4 - 2s) + p* - P
+ ds| [195]

xq 12/n

com:
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smq y,? + t(L/2 - xXq) + p* - 2py
§pq 12/n

ds +

[sl yo? + t(L/2 + x4y - 2s) + p* - 2pq

X4 12/n

+ Py [196]
12/n épq

Através da utilizacdo das duas condigdes seguintes:

pode provar-se que os dois primeiros termos do lado direito

de [196] s&o ambos negativos, ou seja:

12 termo: X1 < 0
12/n
Sy Y52 + t(L/2 + %, - 28) + p* - 2p
1 12 1 1
22 termo: ds < 0
Xq 12/n

Quanto ao 3¢ termo da expressao [196], a substituicdo de Sq
pela expressdo respectiva [190], faz com gque O mesmo sSe

anule.
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12/n spq

32 termo: p,

Donde podemos concluir que ém1/6pq < 0, pelo que a empresa
1 serd incentivada a baixar o seu prego até ao ponto em que

comegar a fornecer clientes em L/2.

*
Nesta situacéo, lL/z(l) > 0, sinal de que os consumidores que
no espago geogrdfico estdo localizados em L/2, sao
indiferentes entre adquirir & empresa 1 ou & 2. Nesta

situagéo aplica-se o primeiro caso considerado, em que

P < 2y,% - t(L/2-x4).

Posto isto, podemos concluir que a empresa 1 deverd:

- localizar-se em L/2,

- e praticar o preco pi=...=pp=1?/n?, dado que:

1°) estando a empresa localizada em L/2, a sua movimentacéo
para qualquer outra localizagdo diferente na sua vizinhanca,
concretamente nos intervalos [L/2-6,L/2[ e ]L/2,L/2+6], lhe

proporcionard sempre uma diminuicdo nos lucros.;

2°) a pratica de qualquer outro prego diferente de 12/n?
também originard lucros inferiores; logo, de acordo com a

Proposigao 5, quando 1>0, a aglomeracdo de duas ou mais
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empresas no centro do mercado, praticando todas elas igual
prego (1l?/n?), corresponderd a um equilibrio de prego-

localizagdo restrito.

PROPOSICAQ 6: Para n > 2:

- a aglomeracao central das empresas e

- a prédtica do prego p; = 1?/n?, com i=1,...,n,

é um equilibrio de prego-localizacgdo se:

tL/2 < 2/3(1%/n?).

Dada a definicdo de 6 como:

2 12

3t n?

A condigdo desta proposigdo, nomeadamente:

2 12
tL/2 £ — implica que:
3 n?
2 12
6 = — > L/2
3t n?

Isto corresponde a uma extensdo da vizinhanga considerada na
prova da proposigdo 3, a totalidade do espago geografico com

as escolhas da empresa 1 alargadas ao intervalo [0,L/2[.
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O limite superior (acima) em tL ¢é suficiente (tL/2=12/n2?)
para a existéncia de um equilibrio em prego-localizagdo, no
qual as empresas estdo aglomeradas, e, tal como acontecia no
modelo de localizagdo, a aglomeracdo central deixa de ser um

equilibrio para um tL suficientemente grande.

Aquilo gque este Modelo Prego-Localizagcdo traz de novo
relativamente ao modelo anterior, é que com ele, a
aglomeracdo central j& ndo serd mais de equilibrio para todo

o 1>0.

2.2.5. Algumas conclusdes a retirar com o modelo sobre
a probabilidade de aglomeracdo das empresas

Aliando & forma de diferenciagdo horizontal caracteristica do
modelo classico de concorréncia espacial e que tem por base a
localizagdo no espago geogrdfico, uma segunda dimensdo dessa
diferenciagdo baseada na diferente localizacdo no espaco de
caracteristicas, vimos como o modelo de produto diferenciado
de BEN-AKIVA permite eliminar és descontinuidades da fungéao
lucro para uma qualquer dispersdo de gostos dos consumidores
(1) ainda que arbitrariamente pequena, o mesmo serad dizer,

numa situagdo de diferenciacdo minima do produto.

Conforme pudémos observar através das duas Udltimas

Proposigdes aqui referidas, nomeadamente a 3 e a 6, ambas
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nos permitem concluir que a probabilidade de que uma
aglomeragdo central das empresas seja de equilibrio, serd

tanto maior:

- quanto maior for a dispersdo dos gostos dos consumidores;
- quanto menor for o numero de empresas do sector;
- quanto menor for o custo unitdrio de transporte;

- quanto menor for a extensdo do mercado, L.

Dado que, o Modelo de Prego (em que estando as empresas
localizadas juntas, tém no prego a sua varidvel estratégica)
admite a existéncia de equilibrio para todos os valores de 1,
ou seja para todo e qualquer nivel de diferenciagdo do
produto, enquanto no Modelo de Prego-Localizagcdo (cujas
varidveis estratégicas sdo, para além do pregco a localizacgéo)
demonstramos que a aglomeragdo central ndo mais corresponde
ao equilibrio para todo o 1, podemos concluir que a
introdugcdo do factor ‘"espaco" pode ter um efeito
destabilizador, contrariamente aquilo que parece ser crencga

geral.
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2.3. MODELO DE HAY: A DIFERENCTACAO DO PRODUTO COMO

ESTRATEGIA DISSUASORA DE ENTRADA

Este modelo, jd aqui referido na sequéncia da andlise de
EATON e LIPSEY [1978] do equilibrio com livre entrada e saida
de firmas, trata especificamente da dindmica do ajustamento
locacional de uma indidstria ao equilibrio, e sugere uma
estratégia de localizagdo de entrada preventiva, a qual néo
foi utilizada antes. E portanto mais uma abordagem do
modelo com livre entrada, embora diferente dagquela que acima
referimos, e nela, HAY [1976] considera a entrada sequencial
de empresas no mercado com a adopgao de estratégias de
dissuasdo por parte das entdo existentes, tratando assim
conforme ja referimos, da dindmica do ajustamento locacional

de uma inddstria ao equilibrio.

Partindo da existéncia de duas empresas, e considerando as
hipéteses alternativas de 1localizagdo de uma terceira na
vizinhanga ou longe das empresas jd instaladas, HAY acaba por
concluir que, enquanto na primeira situagdo essas empresas
procurardao manter entre elas uma disténcia critica que de uma
certa forma inviabilize a entrada da terceira, na situacgédo de
uma localizagdo longe das empresas instaladas, tudo dependerd
da localizagdo das empresas que se lhe seguirem, acabando o

padrdo geral de localizagdo por ir no sentido de um
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espacamento geral, com uma situacdo que no longo prazo
acabard por inviabilizar este segundo tipo de localizacgéo,

dada a inexisténcia de espagos que o permitam.

Esta diferente abordagem no &ambito da teoria da localizagéo,
conjuga duas particularidades que, até entdo o nédo tinham

sido em andlises anteriores. S&o elas:

- A localizagdo é considerada como um processo sequencial,
com as empresas entrando no mercado e localizando-se

sequencialmente ao longo do tempo.

- Ha que 1levar em conta a imobilidade das plantas
localizadas, dadas as dificuldades inerentes a uma alteragéo
na localizagdo das empresas face aos bens de capital
envolvidos. Neste aspecto hd uma clara oposicdo & teoria
tradicional da localizagdo, a gqual ndo colocava qualquer

obstdculo & mobilidade da empresa uma vez localizada.

De novo vamos partir do nosso modelo inicial, e nele fazer as

alteragdes adequadas ao modelo desenvolvido por HAY:

H3E) O mercado xM & unm segmento de recta de extensadao L, ao
longo do qual os consumidores se encontram uniformemente

dispersos, com uma densidade de distribuicdo igual a A.

H4E) Os consumidores, devido aos seus gostos e rendimento

idénticos, tém curvas de procura também idénticas, as quais
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sdo lineares (e eldsticas em prego) e do tipo:

D, = A[a-b(P+x)] [197]

X
Mais uma vez se abandona o pressuposto de uma procura
ineldstica, tendo-se HAY baseado na jd4 aqui referida

argumentacdo de SMITHIES [1941].

Dado que os custos de transporte sao unitdrios relativamente

ao bem e a distancia:

D, - €& a procura do bem para A consumidores vivendo a
disténcia x da empresa;

P - é o prego-firma;

a e b - sdo pardmetros, respectivamente o intercepto do eixo

das abcissas e a inclinagdo da recta, sendo a/b o intercepto

vertical, e a>b(P+x).

Os custos de transporte s&o pagos pelo consumidor, pelo que
ele adquirird o bem ao fornecedor que se encontrar mais

préximo.

H5E) O bem x é vendido por um nimero varidvel de empresas, as
quais se vao localizando sequencialmente no mercado, sendo
este suficientemente longo quando comparado com a &rea de

mercado da empresa.
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Quando da tomada de decisbdes relativa a localizagao, cada
empresa tem por objectivo assegurar uma &rea de mercado que
seja no minimo suficiente para 1lhe garantir o adequado
retorno, tendo em conta o periodo de vida esperado para o seu
activo dada a imobilidade das plantas pdés-localizagdo. De
realcar o forte contraste com o comportamento habitualmente
suposto na teoria da concorréncia espacial, na qual as
empresas através de movimentagdes sucessivas procuram nhovas

posigdes maximizadoras de lucro em cada periodo de tempo.

H7E) O produto vendido por todas as empresas no mercado é
idéntico, sendo obtido mediante condigées similares de
produgéo; existem economias de escala na produgéo,
decorrentes das empresas terem fungdes de Custo Total do

tipo:

CT = F + CpQ [198]

onde:
CT - o custo total
F - o custo fixo

C, - custo marginal (constante)

m

Q - output

H9E) A imobilidade do equipamento ¢é uma caracteristica a
considerar dados os elevados custos que acarreta uma mudanga

de localizagdo; isto implica que, quando da sua tomada de
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decisbes relativa a instalagdo da planta, a empresa tenha de
levar em conta um horizonte de planeamento que ultrapasse
meramente o curto prazo, mas que pelo contrdrio leve emnm

consideragdo todo o periodo de vida util do seu activo.

H10E) N&o existe sobreposigcdo de mercados, e tdo pouco ¢é
permitido o conluio entre as empresas, o que significa que
cada uma delas age independentemente tendo por objectivo a
maximizagdo dos seus lucros presentes, na expectativa de que

as outras empresas procedam de maneira idéntica.

Dados os pressupostos atrds definidos (H4E) a respeito dos
consumidores e dos custos de transporte, a procura espacial
para uma empresa localizada num determinado ponto do mercado,

e cuja drea de mercado se estende a uma distdncia r nas duas

direccdes do mercado, serd entdo:
r
D = 2A [a-b(P+x) ]dx = Ar(2a-2bP-br) [199]

onde A, recorda-se, é a densidade dos consumidores.

Na sua tentativa de maximizar a diferenga entre a sua receita
total e o0s seus custos totais, as empresas procuraréo
maximizar:

T = (P-Cy)Ar(2a-2bP-br)-F [200]
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onde o prego-firma P e a dimensdo do mercado r sédo as duas

varidveis.

Para a maximizagdo do lucro fagamos:

o
= Ar(2a-2bP-br)+Ar(-2b)(P-C,) = 0 [201]
6P
donde:
a r Cn
P = - + [202]
2b 4 2

O que nos permite concluir que, guanto maior for a dimenséo
do mercado r, tanto menor serd o pregco éptimo P a praticar
pela empresa.

O lucro maximo, obtido por substituicdo de [202] em [200], é

entdo fungdo da dimensdo do mercado r, e igual a:

1 a r 4?2
T = — brA[——— - Cm - ———]—F [203]

Para podermos ver a forma como 7 é influenciado pela dimenséo
. P *
do mercado r, consideremos o limiar do mercado r,

correspondente aquela dimensdo madxima a qual, para um dado P,
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a procura se iguala a zero:

P+r*=asb [204]

(Podemos ver na equagdo [197], que quando o prego de entrega

for igual a a/b, a procura serd nula).

A substituigdo de [204] na equagdo do prego [202], permite-
nos obter a dimensdo mdxima para o mercado (r*), gue permite
4 empresa prossequir o seu objectivo de maximizacdo de lucro:

2
r* = — (a/b-Cp) [205]
3

Através da equagdo [202], concluimos que O prego 6ptimo a
praticar pela empresa varia inversamente com a dimensdo do
mercado. Posto isto, uma questdo que se pode colocar, é se a
empresa desejard ou ndo estender a sua &rea de mercado até
esse limite mdximo, dado que o intervalo de variagdo de r

serd, de acordo com [205]:

10, 2/3(a/b=Cp)] [206]

Para tal, na igualdade [203] facamos é7/8r:
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1 a r a 3r
sw/8r ———bA[— - Cp - —] [——— -c - —] [207]
b 2

b 2
e vejamos como essa expressdo se comporta dentro do intervalo

de variacdo acima definido.

Dado que é7/ér é sempre positivo para valores de r entre 0 e
2/3(a/b-Cp), podemos concluir que a empresa terd sempre o
maior interesse em aumentar a dimensdo do seu mercado até ao
s P * .
limiar maximo r~, uma vez que com isso sempre aumentarid o
. I %* 2
seu lucro. Logo, até esse limite r", a empresa serd sempre

incentivada a expandir o seu mercado.

Porém, o prdéprio intervalo de variacdo de r acima definido,
poderia ser subdividido em dois, com o intuito de separar
aquelas dimensdes de mercado que ndo permitem & empresa a
obtengdo de 1lucro positivo, daguelas outras que se revelanm
"lucrativas". Para tal, através da expressdo do lucro [203],
poderia calcular-se o 1limite superior do primeiro desses
subintervalos (que logicamente seria igual ao limite inferior
do segundo), o qual corresponderia a dimensdo de mercado para

a qual o lucro da empresa se iguala a zero.

Dado o pressuposto H5E) de que as empresas se vao localizando
de uma forma sequencial no mercado (o qual sera
suficientemente grande e com uma procura de tal ordem, que
permita suportar um vasto numero de empresas), quais serdo

entdo as suas expectativas, quer no respeitante ao mercado a
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abranger, quer no gue toca as reacgdes das empresas rivais?

Quanto a area de mercado, decerto que cada uma das empresas
desejard abranger a maior drea que lhe for possivel, e dentro
das suas possibilidades desejard assegurar-se quanto ao
perigo de que uma nova entrada possa ocorrer no longo prazo,
dado o pressuposto que atrds estabelecemos dquanto a

imobilidade das plantas.

Porém, devemos considerar que esta imobilidade funciona para
todas as empresas no mercado, e como tal, ao considerar a
hipétese de entrar para o mercado uma empresa deve estar
consciente de que as empresas que ja l4 existem (e que gozam
dessa imobilidade) decerto reagirdo a sua entrada, procurando
por seu turno minimizar os efeitos que essa entrada lhes
proporcionard através de um ajuste de pregos que, uma vez que
essa entrada tenha lugar lhes permita a maximizag¢do dos seus

lucros.

Para considerarmos a tomada de decisbes quanto & localizacao
das empresas num processo de entrada sequencial, comecemos
por considerar que num mercado linear de extensdo AB, existe
apenas a empresa 1, e que apds a sua localizagao, outras
empresas Vvao aparecer no mercado. Assumiremos que a procura
sera de tal ordem, de modo a que esse mercado possa suportar
elevado numero de empresas. HAY considera duas hipéteses de

localizagdo dessas novas empresas, tendo em conta a
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localizagdo da empresa entdo existente:

1) Localizagdo na vizinhanga da empresa instalada:;

2) Localizagdo longe da empresa instalada.

1) Na primeira destas duas hipéteses, localizacdo na
vizinhanca da empresa instalada, consideremos que essa

empresa € a 1, e que se encontra localizada em L, de acordo

com a Figura 36.

R
R

Fig. 36

Tendo por objectivo localizar-se a esquerda de 1, uma nova
empresa 2 deverd ter em conta que, se por um lado uma
localizagdo perto da rival, em M, lhe proporciona de imediato
uma maior &drea de mercado (a sua zona interior serd neste
caso grande), por outro lado, ela deverd prever a hipétese de
uma nova entrada (entre A e M) de uma terceira empresa, a
qual decerto raciocinard quanto a sua localizagdo, de forma
idéntica ao que a empresa 2 estd a fazer relativamente a

empresa 1.

A localizagdo da empresa 2 em M, proporcionar-lhe-a lucros de

curto prazo (até a entrada da empresa 3), com o fornecimento
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de todo o mercado & sua esquerda; porém, hda que levar em
conta que essa extensdo de mercado nado deve exceder a
distédncia mdxima (recorda-se que o prec¢o maximizador de lucro
no centro, estd inversamente relacionado com a extensdo do
mercado [202]), caso contrdrio seria mais proveitosa no curto
prazo uma localizagdo longe da empresa 1, com a consequente

obtengdo de mercado para ambos os lados.

Porém, uma situagdo desta natureza (localizacgcdo em M), teria

necessariamente que contar com:

12) uma flexibilidade suficiente por parte da empresa, de
modo a permitir no curto prazo, o output necessdrio a

satisfagdo de um mercado tdo extenso;

2°) um atrazo na localizagdo da empresa 3, que lhe desse

garantias de continuar com esse mercado por muito mais tempo.

Quer porque, de uma forma geral a capacidade das empresas néo
é propicia a que a primeira condigdo se verifique no curto
prazo, quer porque, ainda que houvesse alguma garantia de que
a segunda se verificasse, quando da instalagdo da outra
empresa, e dada a caracteristica da imobilidade, essa
localizagdo outrora vantajosa, deixaria de o ser; essa
situagdo ¢é uma situagdo de «curto prazo, e como tal

compensadora durante um periodo de tempo relativamente curto.

Ao considerar a hipétese de uma terceira empresa se instalar
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entre as firmas 1 e 2, para a empresa 2 serd preferivel
localizar-se a uma distédncia da empresa 1, ligeiramente
inferior ao dobro da dimensdo minima do mercado, tendo em
vista impedir a entrada dessa nova empresa para este espago,
pois uma terceira empresa ai localizada iria obter metade
desse segmento. Com esta estratégia dissuasora, a tendéncia
serd para um espagamento regular das empresas, cada uma delas
detentora de um mercado de dimensdo ligeiramente inferior ao

dobro do mercado minimo.

Quanto a essa dimensdo minima para o mercado, podemos
calculi-la através da equagdo [203], que nos permite obter os
lucros em fungdo das dimensdes para o mercado. Sabendo nés
que uma empresa apenas produzird numa situagcdo de w20,

através dessa equacao obtemos:

1 a r ,
—_— brA[——— - Ch - ———] 2 F [208]
b 2

donde poderd retirar-se a dimensdo de mercado minima r que
conduzird a entrada, sem esquecer a restrigdo pré-
estabelecida quanto ao ao valor mdximo que r pode assumir

[205].
Suponhamos agora que duas empresas (1 e 2) estdo localizadas
espacadas, e consideremos que uma terceira (empresa 3) se vai

localizar entre elas, no espago equivalente a metade do
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mercado de cada uma. Dada a referida relagao inversa entre o
preco maximizador de lucro e a extensdo do mercado, os
precos dessas empresas sSerao menores que o prego da empresa
3, e o que acontece & que elas manterdo mais de metade do

mercado entre elas.

Designemos entdo, e de acordo com a Figura 37, de 2r a
disténcia entre as empresas 1 e 2, sendo P o seu prego depois
da entrada da empresa 3 em A. Com essa entrada, esta empresa

obtera o mercado 2r’ e praticarda o prego Pj.

Se as duas empresas iniciais estdo separadas da necesséria
distédncia para que a entrada ocorra, entdo 2r’ serd o mercado

minimo para essa entrada.

O que pretendemos efectivamente calcular é a disténcia

critica que deve existir entre as empresas 1 e 2, de modo que
a _entrada né&o ocorra, ou seja aquela distincia gue deve ser
mantida entre elas, por forma a dissuadir gualgquer outra
empresa de entrar em A.

Para tal, necessitamos calcular o prego P que as empresas

previamente instaladas (1 e 2) irdo praticar, depois da nova

empresa ter entrado em A.
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<— r > | < 2r >| < r —>
Fig. 37

Tomando por base a equag¢do [200], para cada uma dessas duas
empresas, o lucro a auferir serd a soma daquele que é obtido
no semi-mercado r, com aquele que serd obtido na restante
drea de mercado que lhe pertence, ou seja em r-r’. Teremos

assim:

T = r(P-Cm)(Za-ZbP-br)+(r—r’)(P—Cm)[2a—2bP-b(r—r')]-F

[209]

6§m/8P = %r[(P-Cp)(-2b)+(2a-2bP-br) ]+
+(r-r’)[2a-2bP-b(r-r’) ]+(~-2b)%(r-r*)(p-Cp)1=0 [210]

br’(r’-r)
(-4bP+2me+2a—br) = — [211]
2r-r’

donde:
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a Cm r’'r
P=—r+ — -1/4(x-xr’) - 1/4 —— [212]
2b 2 2r-r/

Este serd entdo o prego a praticar pelas empresas 1 e 2,
depois da terceira empresa se ter instalado em A. Logo, o seu

preco de entrega serd igual a:

a Cn r‘'r
P+r-r’ = __E + — + 3/4(r-r’) - 1/4 —————7 [213]
2 2 2r-r

Este prego de entrega terad necessariamente que ser igual ao
preco de entrega que a nova entrante ird praticar nas suas
fronteiras de mercado com as duas empresas 1 e 2. Supondo que
essa nova empresa obtém a Area de mercado minima r’ gue torna
a sua entrada possivel, entdo o seu preco 6ptimo para essa

dimensdo de mercado sera:

a Cp
Py = — + —— - 1/4r’ [214]
2b 2 ~

Logo, na fronteira do seu mercado com as empresas 1 e 2, o
seu prego de entrega sera:

a Cpy
Py + x! = — + — + 3/4r’ [215]
2 2

Igualando os dois pregos de entrega, ou seja as equagdes

[213] e [215], teremos:
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r’'r
3/4(x-r’) - 1/4 —— = 3/4r’ [216]
2r-r’

Logo:

3r’2-8r’r+3r?=0

Donde:

= 2.215 [217]

uma vez que a outra relagado obtida entre r e r’(r/r’=0,451) é

desprezada por r ser maior que r’.

O que significa que, se r’é considerada a dimensdo minima de
mercado requerida para a entrada, para que de facto ela
ocorra torna-se necessdrio que a distdncia entre as duas
empresas Jj4 existentes seja superior em 2.215 essa dimenséo
minima. Sendo assim, tendo em vista dissuadir qualquer outra
empresa de entrar em A, as empresas 1 e 2 deverdo manter
entre elas uma disténcia que deve ser sempre inferior a esse

valor critico.

2) Para a segunda hipétese alternativa, a_ localizacdo longe
da empresa instalada, consideremos a possibilidade de uma
empresa 2 se instalar no mercado bem distante da empresa 1 ja

entdo existente; isto é, ela tenta localizar-se num segmento
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de mercado completamente diferente do da sua rival.

De acordo com o que atrds ja4 se disse, no longo prazo a 4&rea
de mercado que ela pode esperar serd no maximo o dobro da
dimensdo minima, uma vez que ela fica sujeita & entrada de
novas empresas a sua esquerda e a sua direita. Nesta
situagdo, tudo dependerd da 1localizagdo adoptada pelas
empresas que entrardo a seguir, uma vez que elas tanto podem
decidir localizar-se na vizinhanga de 1, como podem decidir-
se por uma localizagdo demasiado préxima da empresa 2,
reduzindo assim o seu mercado num espago de tempo
relativamente curto. Porém, o padrdo geral de localizagdo é
no sentido de um espagamento regular das empresas, a cerca do
dobro do minimo requerido para uma empresa entrante, embora,
localizagdes como a acima referida para a empresa 2 (HAY
designou—-as de out of contact with each other), possam

originar algumas descontinuidades.

De facto, varias empresas poderdo tomar uma decisdo desta
natureza, mas em consequéncia disso, no longo prazo o mercado
tendera a tornar-se tdo replecto de empresas que néo
existirdo mais espagos que viabilizem uma localizagdo dessa
natureza; como tal, apenas a localizagdo na vizinhanga serd
possivel. Claro estd que esses "espacgcos vazios" serdo fungéo
do numero de consumidores existentes na drea situada entre as
duas empresas, e se um desses espagos for suficiente para

permitir a entrada de uma nova empresa, entéo,
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independentemente do prego praticado pelas empresas 3ja
existentes e da situagdo no inicio poder ndo ser lucrativa,
ela deverad entrar para o mercado. Com a sua entrada e
consequente diminuigcdo da dimensdo dos mercados das outras
duas empresas, O pre¢o aumentard, o que vird ao encontro do

interesse de todas elas.

We conclude that firms in a differentiated industry do not respond to the
threat of new entry by lowering price, but rather seek to proliferate
products to fill up those parts of quality space where could be sufficient

consumer demand to attract new entry (HAY, 1976:253)

HAY refere ainda que os modelos de concorréncia espacial tém
sido tradicionalmente aplicados & andlise da diferenciagdo do
produto, onde cada produto estd localizado no "espago" de
qualidade. Numa situagdo destas, e, conforme jd aqui foi por
nés referido, os custos de transporte identificam-se com a
desutilidade incorrida pelo consumidor dada a sua
movimentacgdo do seu ponto preferido no espago de
qualidade“), para as alternativas disponiveis, as quais séo
representadas pelos bens na realidade oferecidos. A questéo

colocada por HAY, é se de facto a sua andlise pode aplicar-se

também a este caso. Levando em conta duas qualificacdes, ele

(1) Qualidade deve entender-se aqui no sentido de caracteristica, e nio no sentido de que bens em duas qualidades
diferentes impliquem necessariamente um welhor do que o outro.
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afirma que sim:

1) Primeiro, ele considera, ser muito pouco provavel
considerar bens com apenas uma qualidade, como uma regra
geral. Logo, torna-se essencial uma generalizagdo para a

localizagdo num espago de qualidade multidimensional;

2) Segundo, ele afirma que deve ser mais fdcil para uma
empresa deslocar-se para um novo ponto no espago de
qualidade, do que modificar a sua prépria localizacgdo, pois
isso implica decerto custos com a sua movimentagdo que podem
ser substanciais, muito embora haja a considerar os custos
associados a qualquer alteracdo do produto, tendo em vista a
prépria movimentagdo no espago de qualidade. Com estas

qualificagbes a mesma andlise mantem-se.

HAY conclui ainda que a teoria do sistema de prego limite
ndo se aplica ao caso dos produtos diferenciados. De facto,
conforme vimos acima, a empresa tenta dissuadir uma nova
entrada localizando-se de forma a deixar um gap insuficiente
no mercado para a nova entrante, cuja dimensdo depende
inteiramente do nuimero de consumidores na &rea entre as duas
empresas. SO que as empresas podem ndo reduzir o gap efectivo
através da pratica de um prego inferior ao maximizador de
lucro. Isto porque, se o espago vazio fosse suficiente para
suportar uma nova empresa, ela poderia perfeitamente entrar
para o sector qualquer que fosse o prego praticado pela

empresa existente, a despeito de inicialmente wvir a ter
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prejuizo; sé6 que isso também aconteceria com as empresas
existentes, pelo que uma subida de preco seria do interesse
de todas elas. Dai que HAY conclua que: as empresas numa
indistria diferenciada ndo responderdo a ameaga de uma nova
entrada através de uma baixa de pregco; ao invés disso,
procurardao fazer proliferar os seus produtos no sentido de
uma maior diferenciagdo, tentando ocupar espagos vazios do
mercado, nomeadamente a nivel do espago de caracteristicas,
onde exista a possibilidade de uma procura suficiente por
parte dos consumidores, por forma a conjugar as novas
entradas com o aproveitamento das necessidades dessa mesma

procura.

O gque podemos concluir relativamente &a utilizagédo de
estratégias dissuasoras por parte das empresas existentes no
mercado, é que, de acordo com os pressupostos defendidos por
HAY, elas tentardo dissuadir as novas entrantes, através da
adopgdao de uma localizagdo tal, que deixe entre elas um
espago de mercado de tal forma pequeno que impega uma nova
entrante de ai se instalar. Para além disso, numa situagdo
que permita diferenciagdo, ao invés de uma estratégia de
concorréncia em pregos, serda muito mais provdvel uma
estratégia de proliferagdo de produtos que vd de encontro as

necessidades da procura.

CAPOZZA e VAN ORDER reforgam esta ideia de que uma

diferenciagdo do produto pode de facto ser considerada uma
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estratégia Optima:

The density of consumers along various dimensions will then be compared
with consumer perceptions of the locations of existing products along these
same dimensions. An optimal strategy then consists of creating or moving
consumers perceptions of an existing brand to a point in the caracteristics
space that is heavily populated by consumers but sparsely settled by

existing brands (CAPOZZA e VAN ORDER, 1982: 30)

A afirmagdo acima efectuada de que, uma situacdo de
localizagdo longe da empresa instalada, conduzird no longo
prazo a um mercado de tal forma replecto de empresas que néao
existirdo mais espagos vazios que permitam uma localizacgéo
desse tipo, fazendo com que apenas se torne possivel uma
localizagdo perto das empresas Jjd existentes, é completada
com uma outra afirmagdo que é a seguinte: os "espagos vazios"
entdo existentes serdo fungdo do numero de consumidores que
se encontram localizados na drea que medeia entre as duas
empresas consideradas. Isto significa muito simplesmente, que

a localizagdo das empresas entrantes serd fungdo da densidade

populacional.

Posto isto, e considerando uma diferente densidade de procura
face a uma densidade populacional varidvel, HAY compara o
espagamento das empresas bem como o lucro por elas obtido em
situagdes em que essa densidade populacional varia. Para tal,

ele supde para além de um mercado ndo crescente ao longo do
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tempo de andlise, um espagamento de entrada dissuasora duplo
do minimo que é requerido para entrada (r’), ou seja aquela
dimensdo de mercado que no minimo proporcionard a empresa um

lucro nulo (expressdo [208]):

1 a r’q?
—br’A[——-Cm- ]—F=0
2 b 2
Retirando:
F
A =

 br’(a/b - Cp - r’/2)?

e derivando em ordem a r’ obtemos:

3
(a/b + r’/2 - Cm)]/rz[a/b -r’'/2 - Cm] [218]
expressdo esta que é negativa naquele intervalo de variacgéo
de r’, nomeadamente:
10, 2/3(a/b - Cp)] [206]
Dada a monotonia da fungdo no intervalo considerado, entéo:

ér/

também serd negativa.
§A
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Como tal, podemos concluir que a dimensdo minima de mercado
que conduzird a entrada de novas empresas diminuird com A, ou
seja, diminuird com a densidade populacional, o que por
outras palavras significa que o espagamento de empresas

considerado como dissuasor também diminuiré.

Comparando agora a lucratividade das empresas numa situacgdo
de A varidvel, consideremos a fung¢do lucro:

2

T = br’A [a/b - r!’ - Cm] - F

para através dela podermos ver o que acontece ao lucro da
empresa numa situagdo em gque a densidade populacional
aumenta, o mesmo serd dizer face ao que acima concluimos,

numa situagdo em que o espacamento 6ptimo diminui.

s ém ér’ br’? [(a/b) - Cpl [(a/b) - r’ - Chl

SA sr’ 6A 2 [(a/b) + r’/2 - Cp]
. [219]

Lembrando mais uma vez o intervalo relevante para r’, e dado
que [(a/b) - C,p] > 0, podemos concluir que nesse intervalo
s§m/6A é positivo, pelo que devemos esperar lucros mais
elevados nos segmentos de mercado mais populosos, ainda que

com um espacamento menor das empresas.
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Face ao que acima referimos, serd de esperar por parte das
empresas entrantes, uma preferéncia por aqueles segmentos de
mercado onde a densidade de distribuicdo dos consumidores é
mais elevada, uma vez que serdo maiores os lucros a auferir.
Como tal, elas tenderdo a localizar-se com um espagamento
maior em regides fracamente populacionadas. Isto, porque elas
tenderdo a dar preferéncia aos segmentos de mercado
caracterizados por densidade populacional mais elevada,
estendendo-se depois sequencialmente para outras zonas, o que
de acordo com HAY dard origem neste caso a um espagamento
que, ao invés de uniforme, decerto se caracterizard pela

irregularidade.
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B ) FORMULAGCAO E ADAPTACAO AO SECTOR CORTICEIRO DE UM MODELO DE

LOCALIZACAO INDUSTRIAL

CAPITULO 1

MODELO COM CUSTOS DE TRANSPORTE EXPLICATIVOS DAS DECISOES DE

LOCALIZACAO

1.1. Objectivos do modelo. Definigdo dos seus pressupostos

simplificadores

1.2. Desenvolvimento do modelo e andlise dos resultados

obtidos
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B ) FORMULACAO E ADAPTACAO AO SECTOR CORTICEIRO DE UM MODELO DE

LOCALIZAGCAO INDUSTRIAL

No ponto A) desta 22. Parte, procurdmos realizar um survey
dos varios modelos de localizagdo industrial, tentando numa
primeira fase abordar a questdo de uma forma mais geral, para
0 que considerdmos uma diferenciagdo unicamente baseada no
factor localizacédo no espaco geogrdfico, engquanto
posteriormente alargdmos essa diferenciagdo aos espagos de
caracteristicas e de qualidade, passando nomeadamente a
modelos de diferenciagdo de produto, quer horizontal quer

vertical.

Neste ponto B), o0 dque nos propomos fazer é o seguinte:
baseados na informagcdo que advém da 12. Parte deste trabalho,
bem como em informagdo adicional que na devida altura serd
referida, vamos procurar aquela modelizagdo para o sector que
nos permita a formulagcdo de algumas hipéteses explicativas

das decisbes locacionais das empresas que o constituem.
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MODELO COM CUSTOS DE TRANSPORTE EXPLICATIVOS DAS DECISOES DE

LOCALIZACAO

1.1. OBJECTIVOS DO MODEIO. DEFINICAO DOS SEUS PRESSUPOSTOS

SIMPLIFICADORES

Tendo em atengdo que a localizagcdo das empresas pode ser
afectada por variadissimos factores que vdo desde os custos
de transporte das diferentes matérias-primas necessdrias ao
processo produtivo, até &a disponibilidade dos factores
trabalho e capital, passando pela localizacgéo dos
consumidores e transporte do produto final, o nosso objectivo
de andlise das decisGes de localizagdo e pregos das empresas
do sector corticeiro, levou-nos a tentativa de formulacgdo de

um modelo que, dadas as caracteristicas do sector pudesse de

alguma forma ajudar a explicar as decisbes tomadas pelas
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empresas, tendo por base os modelos até aqui analisados.

A peculiar distribuigdo no espago das unidades industriais do
sector corticeiro, induziu-nos a distinguir duas zonas de
produgdo (chamemos-lhes 1 e 2) com base em algumas das suas

principais caracteristicas, as quais passamos a citar.

A zona 1 (onde se concentra a maior parte das unidades
industriais corticeiras), sendo uma 2zona de concentracgéo
industrial caracteriza-se pela inexisténcia de matéria-prima
disponivel (pelo menos assim a podemos considerar quando
comparada com a outra zona), o que necessariamente implica
custos de transporte dessa matéria-prima até ao local de
transformagdo; esses custos, quando comparados com Os
correspondentes para a zona 2 onde a matéria-prima existe em

abundancia, revelam-se como é 6bvio mais elevados.

A proximidade da 1®* zona relativamente aos mercados finais,
permite-nos antever para ela, custos unitdrios de transporte
do produto final que sdo necessariamente inferiores aos

custos idénticos para a zona 2.

No que respeita &s remuneragbes dos factores capital e
trabalho, e quanto ao primeiro desses dois factores, a
existéncia de um mercado financeiro unico, permite-nos
considerar para ele remuneragdes idénticas, independentemente
da zona ser 1 ou 2. Quanto ao segundo factor, o trabalho, a

maior abundéancia de mao-de-obra na zona 1, permite-nos
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justificar os menores saldrios praticados no sector e nessa
zona, O que procuramos confirmar no Recenseamento Industrial,
muito embora a desagregagdo evidenciada ndo permita a
separagao do ramo "Madeira e Cortiga". Tal confirmagéo
permitiu-nos concluir, que uma empresa do ramo situada
nessa zona tera encargos salariais inferiores por unidade de

produto, comparativamente a uma situada na zona 2.

Quanto aos pressupostos de base do modelo a utilizar, eles

foram os seguintes:
1) Existéncia de um tnico produto homogéneo;

2) A fungdo de custos totais é composta de duas partes
distintas: éustos bdsicos ou de produgdo, apenas como fungdo
do input wutilizado face a produgdo a alcancar, e custos
locacionais, os quais embora fungdo do output, dependem
também da disténcia d a percorrer, quer pela matéria-prima

quer pelo produto depois de manufacturado.

3) Os custos de transporte s&o lineares, variando com a
disténcia a percorrer e o numero de unidades transportadas,
sendo t a taxa unitdria de transporte por unidade de output e
disténcia, taxa essa que sera ty ou tp, consoante se trate de

matérias—-primas ou de produtos acabados;
4) Os consumidores apresentam gostos idénticos, com uma
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fungdo procura linear, do tipo:

q(d) = £[py(d)] = a~bp,(d) ; £’< 0 [220]

onde p,(d) = p, = constante, é o prego de entrega uniforme

a praticar igual nas duas zonas;

5) Foi utilizada uma fungdo de produgdo das mais populares na
literatura econdémica, nomeadamente uma Cobb-Douglas,
caracterizada por uma elasticidade de substituicdo de

factores constante e unitdria, do tipo:

Q0 = akeLB [221]

onde:

K - factor capital
L -~ factor trabalho
@ e B - designam a elasticidade da produgdo face a variagdes

em K e L, respectivamente.
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1.2. DESENVOLVIMENTO DO MODELO E _ ANALISE DOS RESULTADOS

OBTIDOS

A hipétese dos diferentes custos de transporte a suportar
pelas empresas, consoante estdo numa ou noutra zona, poderem
explicar as suas decisGes de localizacdo, levou-nos a
comparagcdo das respectivas fungdes lucro, numa situagdo de
igualdade das restantes varidveis. Para tal, comegdamos por
proceder & minimizagdo condicionada dos custos (atrés

chamados de custos bdsicos ou de produgdo):

Min C = rK + wL [222]
K,L
s.a : Q = ak%B [222-a]

com r e w designando respectivamente, o custo unitdrio dos
factores capital e trabalho, vai permitir-nos a obtengdo das

fungdes procura para os dois factores:

rK + wL + A (Q - AK2LB) [223]

=
-
3
Q
Il

Condicdes de 12. ordem:
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6C

—— =1 - AeaR® 1B - r = Aaek® 1p8
§K
sC

— = w - ABagerB-1 - o w = A aprerf-1
SL
5C . .

— =9 -akY1B =0 Q - ak%LB = o
§A

As expressdes obtidas para K e L através destas condigdes de

12. ordem, nomeadamente:

aQ

K= A [224]
r
B8Q

L=A— [225]
w

quando conjugadas com o valor obtido para o Lagrangeano,
permitem-nos a obtengdo das fungdes procura condicionada para

os dois factores:

Q qJa+B a W qha+B
KC = [__] [_ _] [226]
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Q qa+B B r ja+B
o= 17

A fungado custo correspondente as escolhas de produgao

minimizadoras dos custos sera:

c(r,w,Q) = rK(r,w,Q) + wL(r,w,Q)
1 B a
at+B a qa+8 B qJa+B
c(r,w,Q) = [QA’lrawB] [—] + [—] [228]
B a

Supondo precgos constantes para os factores e para o produto,
e tendo por base esta fungcdo custo indirecta, procurimos
formular a fungdo lucro, a qual, ao incluir posteriormente os
custos, ndo sé de produgdo mas também de transporte, nos
pudesse levar a uma andlise do seu comportamento, face as
duas varidveis que, em principio, nos possibilitariam

distinguir as duas zonas:

- as remuneragdes do factor trabalho

- as distancias a percorrer
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1 a B -1 B -1 a

at+B a+B a+B atBr a ja+B atBr B qJatB
=pPQ - Q r W A E——J + A [__J -F
B a

[229]

sendo F os custos fixos de producgéio.
1
Por uma dquestdo de simplificagdo, fagamos para j4 — = a,
a+B

por forma a obter:

-a a jaB -a B qjaax
T =pQ - Q2 r3® yab | [———] + A [———} -F [230]
B a

Dado que o termo entre o maior paréntises recto é constante,

podemos simplificar igualando-o a V:
T=pQ-0Q2 rd@ yab 4 y _p [231]
Englobando agora nesta fungdo lucro, os custos de transporte:

mT=pQ - Q% r3® 3B x v - F - qyty0 - dptpQ [232]

com dyty e dptp a designar respectivamente, o custo de
transporte de matérias-primas necessdrias & producdo de uma

unidade de output, e o custo de transporte de uma unidade
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desse output.

As condigbées de 1&. ordem para a existéncia de um maximo

serdo entéao:

dr

dQ =P - aQa-l raa WaB * V - thM - dPtP =0

. %* sy 39 P
O que nos permite obter o Q° que possibilita o maximo lucro:

1

a-1
Q* = [(p - dyty - dptp) r3¢ yab y-1 a'l] [233]

As condigbdes de 2¢. ordem impdem:

azar

= -a (a-1) Q272 raa yab 4 y < o
dQ?

as quais se verificam para Q, r, w, V > 0, desde que a > 1,
ou seja, desde que a fungdo de producgdo exiba retornos
decrescentes, isto é, desde que a+B < 1.

A substituicgédo de Q* na fungédo lucro, leva-nos a:

T = (p - dyty - dptp) Q* - Q%@ r3® 3B & vy _ F [234]
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com:

1l
* a-1
Q* = |(p - dyty - dptp) r-aa y~ab * 7 [235]
1l
a-1
com Z = constante = [V'l a~l ] [236]
a -aoq -aB

T o= - dyty - dpt r w Z2 - 22 %xvV) - F
(p - dyty - dptp) ( . )
constante
[237]
1
como: a = —
a+B
1 - -3
l1-a-8 l1-a-B l-a-B
T = (p - dyty - dptp) r W * constante -F
[238]

Dado o pressuposto de prego uniforme para as duas 2zonas, o
maximo lucro serd uma fungdo da distédncia a percorrer em cada
uma delas para transportar matérias-primas e produto acabado,
bem como dos seus custos unitdrios relativos aos factores de

producdo capital e trabalho.
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O facto da cortiga enquanto matéria-prima ou produto acabado,
apresentar caracteristicas completamente diferentes no que
respeita ao seu acondicionamento para transporte, levou-nos a
considerar para ambos custos de transporte diferentes por

unidade de peso e distdncia, o que faz com que ty + tp.

A verificagdo de remuneragdes idénticas para o factor
capital, conjugada com a hipétese de igualdade das distancias
a percorrer, levaria a que a diferenciacdo unicamente tivesse
por base a remuneragdo do factor trabalho, com W, < w, pelas

razdes ja expostas.

-B
l1-a-8
Ty = Wy * constante [239]
-B
1-a-B
Ty = Wy * constante [240]

Dado que w; < W5, teriamos para quaisquer valores de a e B:

wq > Wy [241]

O dque significaria que em igualdade de distancias a

percorrer, e com custos de capital idénticos para as duas
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zonas, a zona 1 teria um lucro maior que a 2zona 2, donde
seria preferivel uma localizagdo na primeira, préxima dos

mercados finais.

Uma vez que a idéntica remuneragdo para o factor capital, néo
nos permite por si sé qualquer distingdo entre as duas zonas,
resta-nos considerar a hipétese de uma igualdade a nivel da
remuneragdo do factor trabalho, ficando apenas a disténcia a
percorrer, e, consequentemente os custos relativos ao
transporte, como factor de diferenciagdo. Teriamos entdo as

fungdes lucro:

1
1-a-8
Ty = (p = dyty - dpitp) * constante [242]
1
l-a-5
Ty = (P = dypty - dpotp) * constante [243]

Face as disténcias a percorrer, e sabendo de antemdo que:

dmitm > dmaty

dpytp < dpytp
somos levados a concluir que as diferengas a nivel dos
custos unitdrios de transporte da matéria-prima e do produto

apenas conduziriam a uma localizagdo na zona 1, no caso deste

iltimo (produto final) ter custos de transporte com uma
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importéncia relativa ser superior & da primeira (matéria-

prima).

De uma outra forma, podemos escrever:

dyitm - dmaty > dpytp - dpytp [244]

O que nos permite a seguinte leitura: aquilo que a zona 2
pagaria a mais do que a 1 em transporte do produto final,
seria inferior aquilo que esta outra zona pagaria em excesso
por transportar as matérias-primas. Logo, apenas faria
sentido para uma empresa uma decisdo de localizagdo na zona
1, no caso do peso custos de transporte/custos industriais de
produgdo, ser superior para o produto final. Caso contrério,
a aplicagdo de um modelo deste tipo, levar-nos-ia a prever

uma localizagdo na zona 2.

E ¢é precisamente a uma conclusdo desta natureza gque a
realidade nos conduz, dada a existéncia de uma importéancia
diminuta dos custos de transporte do produto final quando

comparados com o mesmo tipo de custos para a matéria-prima.

A titulo de exemplo, e dada a sua importédncia no conjunto das
manufacturas de cortiga, vejamos o Qque se passa com a
produgdo rolheira. Enquanto o transporte da floresta até a

fabrica da cortica necessiria ao fabrico de um milheiro de
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rolhas representa cerca de 7% do seu custo total de produgéo“)
(nimeros relativos ao ano de 1991), os custos de transporte
do produto final ndo tém quase expressdo no total de custos,
dado que o0 mesmo € normalmente colocado sob camido TIR na
prépria féabrica. Quando utilizados os portos de Leixdes ou de
Lisboa, ©0 que se verifica em percentagem reduzida, esse
transporte pode ficar respectivamente em 0,9% ou 3,5% do
custo total, situando-se bastante aquém do transporte da
cortiga em bruto até a fdbrica. Levando isto em consideracgéo,

podemos concluir que:

1) A aplicagdo de um modelo deste tipo levar-nos-ia a prever
que as preferéncias de localizacdo dos empresdrios iriam para
a zona 2, desde que uma localizagdo na outra zona implique
custos adicionais associados a distédncia que superem o
diferencial de custos relativos aos seus menores encargos com

o factor trabalho.

2) Porque na realidade as preferéncias dos empresdrios foram
na sua grande maioria para o Norte do pais (zona 1), podemos
dizer que os custos de transporte tal como ocorrem, ndoc podem
ser explicativos das decisdes de localizacgdo, e, desta forma,
0 nosso modelo nédo permite através desse tipo de custos,

uma explicagdo para a concentragdo da produgdo nessa regiao.

Embora existam sectores que pelas suas caracteristicas possam

(1) FONTE: Associagdo dos Industriais e Exportadores de Cortica do Norte.
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permitir a aplicagéd de modelos explicativos da localizagédo
das suas unidades industriais, permitindo dessa forma
justificar a concentragdo da produgdo numa ou noutra regiao
tendo por base os custos de transporte associados a
distancia, parece-nos claro que de acordo com o modelo
analisado, e concretamente no que respeita ao sector
corticeiro, ndo foi a distédncia, ou de uma outra forma nao
foram os custos de transporte a suportar, que de um modo
decisivo ponderaram quando da deliberacdo da localizacgédo da
produgdo, dada a sua fraca representatividade nos custos

industriais do sector.

De acordo com a modelizacgdo utilizada, as opgdes das empresas
em termos de localizagdo decerto iriam no sentido de uma
maior proximidade das 2zonas de montado de sobro, com O
objectivo de evitar os custos do transporte mais oneroso,

precisamente o oposto dagquilo que efectivamente aconteceu.

Isto significa entdo, que outros factores que ndo a disténcia
influenciaram as decisdes de localizagdo, levando os
empresdrios a uma concentragdo da produgdo na 2zona 1 em
detrimento da zona 2, onde, 1longe de se manterem, os

estabelecimentos industriais tém registado franca diminuigdo.
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CAPITULO 2

MODEI.O DE_INTENSIDADE DE PROCURA

2.1. Adaptacdo de alguns dos pressupostos simplificadores
do modelo de base (NORMAN), tendo em conta as

caracteristicas do sector corticeiro

2.2. Fundamentagdo empirica de uma opgdo estratégica para o

sector
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MODEILO DE INTENSIDADE DE PROCURA

2.1. ADAPTACAO DE ALGUNS DOS PRESSUPOSTOS SIMPLIFICADORES DO

MODEL.O DE BASE NORMAN TENDO EM CONTA AS

CARACTERISTICAS DO SECTOR CORTICEIRO

Como hipétese alternativa ao modelo anterior, que possa
proporcionar uma explicagdo para a localizagdo das empresas
numa regido em que a matéria-prima ndo existe, ou em que pelo
menos nao abunda, em detrimento de uma localizacdo préxima
dos montados de sobro, e dadas as caracteristicas das duas
zonas até aqui consideradas, vamos atentar que a localizagéo
escolhida sera naquela regido onde, dado o sistema de
pregos apropriado, a procura for mais intensa. Assim,
poderemos avaliar da importédncia da distribuigdo da procura
como factor locacional, ao mesmo tempo que comparamos vVarias

estratégias decisionais das empresas no que respeita as suas
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escolhas de localizagdo e pregos, bem como a forma como cada
uma delas se encontra ou ndo na dependéncia do nivel de

procura.

Para tal, a nossa economia espacial obedecerd as hipéteses
atrds definidas para o modelo de intensidade de procura
baseado no de NORMAN, (ponto 1.4. da Parte A), com as novas

formulagcdes ou adicionais justificativos que se seguem.

Hip. C’) As empresas terdo idénticas funcgdes de custo médio
decrescente (rendimentos crescentes a escala). Porém, para
podermos considerar a identidade das fung¢dées de custo para
as empresas independentemente da sua localizagdo ser na zona
1 ou na zona 2, vamos admitir a ubiquidade dos factores de
producgdo, e consequentemente custos de transporte nulos para
a matéria-prima. Esta suposta igualdade das fungdes custo de
produgdo para as duas zonas, teve por base a existéncia de

dois efeitos:

1¢2) O efeito do baixo peso dos custos de transporte da

matéria-prima no custo total de transformagdo do produto;

22) O possivel efeito de compensacdo entre esses custos de
transporte da matéria-prima, que embora baixos tém maior
relevdncia na zona 1, e os custos salariais industriais que
sempre foram inferiores nessa zona, quando comparados com oS

da zona 2.

571



Hip. E’) Os consumidores encontram-se distribuidos nas duas

zonas segundo as proporgdes n; e n,, com n; > n, > 0.

Face a esta hipétese e dada a identidade das curvas de
procura dos consumidores, podemos assentar numa procura ha
zona 1 superior a da zona 2, o que encontra fundamento nas
préprias caracteristicas dessa primeira 2zona. Ela ¢é uma
regiao de maior concentracao populacional, mais
industrializada, préxima de mercados finais, com maiores
facilidades de contactos comerciais, ndo sé a nivel interno
mas também com o exterior, facilitando assim o acesso a
exportagdo, e consequente acréscimo na procura pelo seu
produto. De tudo isto, advém para essa zona uma actividade
comercial mais intensa a todos os niveis, resultante em
grande parte da sua localizagdo e industrializagdo, por
oposigdo & localizagdo periférica e ao pouco desenvolvimento

da zona 2.

2.2. FUNDAMENTACAO_EMPIRICA DE UMA OPCAO PARA O SECTOR

De acordo com a formulagdo apresentada, vimos como, quer ha
estratégia de "autarcia", quer na de "investimento", a
viabilidade da instalacdo de uma empresa na zona 2 estd na

dependéncia da possivel cobertura dos custos pelas receitas
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geradas pela procura, cobertura a que obviamente ndo é alheia
a respectiva populagdo. Relativamente a estratégia de
"exportagdo", quanto maior for a discrepancia entre as duas
zonas, isto em termos de populagdo e consequente procura
(muito embora estes factores estejam ligados a muitos outros
que tendem a acentuar as disparidades), tanto mais provéavel
serd que a rendibilidade desta estratégia, ainda que haja a
suportar os custos de transporte do produto para a zona de
menor procura, seja superior a hipétese da localizagdo de
uma empresa nesta ultima zona. Isto porque a probabilidade
dos custos unitdrios de produgéo e transporte para uma
empresa localizada na =zona de maior procura (zona 1) e
satisfazendo os dois mercados, serem inferiores aos custos
unitdrios de produgdo acarretados por uma localizagdo na zona
2, serad tanto maior quanto maior for a procura relativa da

zona 1.

De facto, n&o obstante os custos de transporte, a deciséao
6ptima quanto a localizagdo sempre serd dirigida para a zona
de maior procura com fornecimento dos mercados de ambas as
zonas, desde dque as economias de escala com a producido
excedam as deseconomias do transporte do produto para a outra
zona, O que se torna particularmente importante numa situagéo
em que os custos de transporte tém reduzida importéncia a
nivel do custo industrial de producgdo, conforme acontece no

sector corticeiro.

Para além do que acima ficou dito relativamente as vantagens
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de uma estratégia de "exportacdo" sobre a estratégia de
"autarcia", e que nos pode levar a concluir da importéncia da
procura da zona como factor locacional, impbe-se ainda, e
dadas as caracteristicas do sector corticeiro, analisar um
pouco as possibilidades ou ndo de adequagdo das vVvarias

estratégias.

A partida, a estratégia III (de "investimento") parece-nos
ser de excluir, dado que o produtor ndo serda induzido pelas
elevadas despesas com o transporte (forte motivagdo para uma
opgdo desta natureza), a instalar um estabelecimento em mais
de um local, procurando com isso uma procura mais elevada e,
consequentemente maiores receitas. Conforme vimos, a
existéncia de baixos custos unitarios de transporte, por si
sé nado levara o empresdrio ao estabelecimento de uma unidade
industrial em cada uma das duas zonas, tanto mais que a
dimensdo da grande maioria dessas unidades é de facto
bastante reduzida, havendo a considerar os custos adicionais

da instalagdo de mais do que um estabelecimento.

Também a nivel da estratégia I, as prdprias caracteristicas
do sector nos conduzem a sua exclusdo, dado que, ao invés de
uma localizagdo das empresas cada uma em sua zona, realizada
indistintamente e fornecendo apenas a procura local,
conforme essa estratégia propde, o que se assiste é a uma
proliferagdo de unidades numa das zonas, concretamente a zona

1, sendo essa manifesta preferéncia resultante da maior
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procura por ela evidenciada, a gqual, conforme referimos lhe
confere vantagens pela opgdo da estratégia II. Essa maior
procura da 2zona 1 (concretamente a 2zona Norte do pais) tem
por base todas as caracteristicas apresentadas para essa
zona, O que, no seu conjunto a torna como zona predilecta
para o estabelecimento das wunidades industriais, quando

comparada com outras hipdéteses de localizacao periférica.

De tudo isto resulta clara a opgdo pela estratégia II, por
ser aquela que na generalidade mais se adequa as

caracteristicas do sector em estudo.

Chegamos & conclusdo quando da andlise desta estratégia, que
a decisdo 6ptima quanto a localizagdo seria a instalagdo de
um estabelécimento na 2zona de maior procura (zona 1),
satisfazendo com ele, ndo s6 a procura local, mas fornecendo
também a outra zona, o que originaria quando comparada com a
hipétese de uma localizagdo do estabelecimento na zona 2, a
possibilidade de praticar um preco inferior e de satisfazer
uma maior procura. Resta-nos agora considerar as trés
alternativas que se apresentam ao produtor em termos do
sistema de pregco a adoptar, sabendo de antemdo que entre os
trés, é o sistema discriminatério de precos aquele que se
apresenta como o mais rentavel para o produtor, muito embora
em termos de excedente social seja o sistema de prego liquido

uniforme o mais vantajoso.

Para podermos retirar algumas conclusdes quanto ao sistema
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adoptado, necessitariamos de dados relativos aos pregos
praticados pelas muitas das unidades industriais do sector,
quer no que respeita ao prego médio de venda quer ao de

compra.

Através da informagdo relativa &s quantidades vendidas ben
como o respectivo valor de venda que constam das estatisticas
corticeiras do antigo Instituto dos Produtos Florestais, de
todas as matérias-primas e produtos do sector, foi-nos
permitido efectuar o cdlculo dos precos médios de venda néo
s6 para o mercado externo, mas também para o mercado interno,
evidenciando aqueles distritos que vimos serem os mais
importantes a nivel da produgdo dos produtos de cortica
(Quadros 1D a 10D do Anexo D). O Quadro 11D é um quadro
resumo do prego médio de venda dos principais produtos nos

vArios distritos.

Porque a informagdo nos foi fornecida com uma desagregacdo a
nivel de empresa, pudémos para o distrito de Aveiro
(principal transformador da matéria-prima), calcular o prego
médio de venda (no mercado interno e externo) para os
principais produtos (Quadros 12D e 13D). A 1listagem dos
principais produtos (entre matérias-primas e produto final),
foi obtida através dos valores globais de venda nos dois
tipos de mercados, nomeadamente através da escolha dagqueles
produtos que, numa ou noutra categoria evidenciavam maior

importadncia relativamente ao valor global da categoria a que
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pertencian.

Para podermos concluir se a irregularidade nos pregos, no
caso dela existir, tem origem a nivel das unidades
transformadoras, ou se pelo contrdrio tem inicio na fase
anterior quando da compra da matéria-prima ou do produto
semi-transformado, realizdmos cdlculos idénticos para o preco
médio de compra. Toda esta informacdo se encontra também no

Anexo referido - Quadros 14D a 25D.

Da andlise efectuada relativamente aos precos médios

calculados, foi-nos permitido retirar algumas conclusdes:

1¢°) Para quase todos os produtos, as vendas para o mercado
externo sdo a prego por vezes bem mais elevado do que aquele

que é praticado no mercado interno. De uma certa forma,

podemos falar numa discriminacdo de preco entre mercados.

22) Dentro de cada mercado, ha diferencas nos dois sentidos,

com cada um dos distritos a praticar precos mais altos para
uns produtos, enquanto pratica pregos mais baixos para
outros, e dentro do "mesmo produto" os precos variam
bastante. A provdvel hipétese do prego praticado estar
directamente relacionado com o volume de vendas de cada uma
das empresas, foi colocada de 1lado quando da anédlise
efectuada por empresa para o distrito de Aveiro, ja& que no
conjunto elas praticam os precos mais dispares, ndo se

vislumbrando qualquer relagdoc que nos possa levar a uma
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conclusdao nesse campo (Quadros 12D e 13D). A idéntica
conclusédo chegdmos quando da andlise do preg¢o médio de compra,
com empresas com um volume relativamente pequeno de compras,
a pagarem as diferentes categorias de cortica a um preco bem
mais elevado do que aquelas que apresentam um volume de
compras substancialmente mais elevado (Quadro 25D), enquanto

por vezes acontece precisamente o oposto.

Dada esta irregularidade, e face a auséncia, por um lado de
custos de transporte elevados que face as disténcias a
percorrer (por seu turno também reduzidas) nos pudessem levar
a concluir da existéncia de discriminag¢do espacial de preco,
e por outro de dados que nos permitissem saber "quem vende a
quem" para podermos saber se existe, e no caso de existir,
como essa discriminagdo tem lugar, restava-nos a tentativa de
verificagcdo da hipdétese de uma elevada diferenciacdo do

produto poder ser explicativa de pregos tdo dispares.

Com esse intuito, impde-se para jd uma referéncia tdo breve
quanto possivel as caracteristicas principais do produto
cortigca, de modo a tentarmos perceber o porqué da disparidade

de pregos acima referida.

384



3.1.

CAPITULO 3

HETEROGENEIDADE DOS PRODUTOS DE CORTICA

A heterogeneidade da matéria-prima e a diversificacéo

do produto final

Implicagdes dessa diversificagdo a nivel do valor médio
das diferentes categorias, e consequentemente sobre as
conclusdes a serem retiradas quanto ao sistema de precgo

adoptado

Avaliacgéao da capacidade dos modelos de produto
homogéneo para explicar o que se passa a nivel do sector

corticeiro
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HETEROGENEIDADE DOS PRODUTOS DE CORTICA

3.1. A HETEROGENEIDADE DA MATERIA-PRIMA E A DIFERENCIACAO DO

PRODUTO FINAL

Compreendendo uma vasta gama de produtos com particularidades
bastante heterogéneas e destinados as mais variadas
aplicagdées, a indistria transformadora da cortica revela-se
uma actividade bastante complexa, na qual é ponto acente que
a qualidade e a expessura da cortigca sdo as principais

determinantes da sua utilizagdo final.

Que existam grandes diferengas de qualidade ndo é de
estranhar, se levarmos em conta que a cortica é um produto de
origem bioldgica, fornecido por uma espécie vegetal de grande
diversidade genética, a qual ocupa &reas com caracteristicas

ecolégicas bem diversificadas. Dai que frequentemente se
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refira como sendo mais apropriado falar de "cortigas"™ do que
de "cortiga", dada a enorme heterogeneidade desta matéria-
prima. Conforme refere SaMPATO: (1) np cortiga amadia é produzida

no mato sob o signo da heterogeneidade".

Esta heterogeneidade, sendo bastante visivel entre corticgas
oriundas dos vdrios paises subericolas, revela-se tambénm
importante dentro de cada um deles, e Portugal nao é
excepcdo. Recorda-se aqui a existéncia da delimitacdo de
catorze zonas subericolas, tendo por base a diferenciagédo da
cortiga produzida no que respeita a sua qualidade, qualidade
essa que continua a ser varidvel ao nivel de cada um dos
vdrios povoamentos, e porque ndo dizé-lo, até da prépria

arvore.

A diversificagdo interregional da qualidade da cortica,
dependente em grande parte de factores ecolégicos, levou a ja
referida delimitagdo das catorze zonas, e embora ndo se possa
dizer que na realidade existe uma perfeita identificacao
entre as cortigas de qualidade superior e as zonas onde os
precos sdo mais elevados, verifica-se de facto alguma
correspondéncia entre elas, sendo normalmente nas zonas de
boa qualidade que se verifica a maior amplitude na variacéao

de precgos.

De tudo isto SAMPAIO conclui, que a uma intensa

(1) op. cit., p.38.
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heterogeneidade da cortiga no mato corresponde uma maior
dispersdo dos seus pregos. Assim sendo, ¢é notéria a
heterogeneidade dos vdrios 1lotes constituidos apés a
extracgdo da cortiga do sobreiro, sendo classificadas de
corticas de qualidade, aquelas que sdo detentoras de
determinadas caracteristicas excepcionais, sendo
imediatamente apés a sua tiragem da &rvore que a cortica de

melhor qualidade comega a revelar as suas vantagens.

Uma cortica de porosidade elevada e cheia de incrustacgdes, é
mais pesada que uma outra mais limpa, a qual, sendo mais
leve, serda na auséncia de outros factores, uma cortiga
melhor. Também a facilidade de manuseamento da cortica estd
na dependéncia directa da sua qualidade, pois uma cortica
cuja superficie inferior (barriga) é extremamente 4&spera,
revela-se mais dificil de trabalhar gue uma outra detentora
de uma barriga com poucos e pequenos poros, a qual apresenta

uma maior suavidade ao ser trabalhada.

A Jjd referida heterogeneidade dos lotes, tem por base a
subjectividade presente na apreciagdo da cortigca quando da
sua extracgdo e da constituigcdo das pilhas no mato, ja que se
torna extremamente dificil quantificar os critérios acima

referidos.

A impossibilidade de apresentagdo de critérios precisos que

permitam distinguir as miltiplas qualidades da cortica
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extraida, alastra-se aos préprios produtos de cortiga, indo
desde a cortiga em prancha passando pelas rolhas até aos
granulados, originando por vezes uma heterogeneidade de
produtos no seio de uma dada categoria estatistica, cuja

diferenciagdo tem por base a qualidade.

Esta diferenciagdo manifesta-se por uma dispersdo de precgos,
fazendo com que, em particular no que respeita aos nossos
clientes externos, existam mercados preferencialmente
exigentes em matéria de qualidade que compram os melhores
produtos, pagando-os bem obviamente, enquanto existem outros
paises que, dispostos a pagar pregos mais baixos, se tém de

limitar a produtos de uma qualidade inferior.

Para melhor podermos inferir da veracidade desta
diferenciagdo, bem como da influéncia decisiva que esta tem
sobre os pregos praticados, detenhamo-nos um pouco sobre as
trés fases de transformagdo da cortica que evidenciam maior
dispersdo de pregos no mercado, traduzindo a heterogeneidade
particularmente elevada dos seus produtos. Sdo elas: a
transformagdo da cortiga em prancha ou preparacdo, o fabrico
de rolhas a partir dessa prancha, e finalmente a granulacdo -
actividade a juzante & qual se destinam os desperdicios das
actividades preparadora e rolheira. No extremo oposto, sido os
aglomerados de isolamento aquele produto que, devido as suas
caracteristicas, é menos passivel de diferenciacao,
apresentando em consequéncia e conforme ja tivémos

oportunidade de ver, uma menor dispersdo de pregos no
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mercado.

12 - Preparacdo da prancha - esta operagdo, realizada pelas

unidades preparadoras, consiste em cozer, tragar, recortar,
calibrar e classificar a cortica, a qual é depois enfardada

em prancha.

A sua classificagdo, normalmente em seis classes de qualidade
tendo como critério a porosidade exposta, engloba ainda a
possibilidade de constituigdo de classes mistas, para além de
uma classe de qualidade excepcional chamada de "flor", e de
uma outra que inclui toda aquela cortica que, ndo sendo
"cortigca de escolha" comercialmente classificdvel, apresenta
defeitos ou espessura insuficiente, sendo chamada de
"refugo". Este refugo ¢é normalmente vendido ao prego das

aparas que resultam da operacdo de preparacgéio.

Embora o elemento qualidade seja bastante importante na
valorizagdo da prancha, importa referir a subjectividade
presente a classificagdo, uma vez que ela depende bastante da
pessoa que realiza a escolha, dando origem a que escolhedores
em unidades industriais diferentes possam classificar uma
mesma prancha em classes distintas.

Tal subjectividade é completamente alheia & calibragem da
cortica com base na sua expessura, uma vez que esta operacao

segue critérios pré-definidos. Assim, dentro dos varios
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calibres (espessuras) expressos em linhas (cada 1linha

corresponde a 2,25mm), e que a seguir se apresentam:

> delgadinha

10-12 - delgada

12-14 - meia-marca
14-18 - marca
18-24 -~ grosso

existe uma classificagdo segundo a qualidade, que vai
normalmente da 12 & 32 e da 4* & 6% classes, sendo o valor
comercial da 1¢ classe assim constituida, superior ao da

segunda.

Para podermos ver a dispersdo dos pregos, quer entre os
diferentes calibres, quer entre as classes dentro de um dado
calibre, apresentamos a titulo exemplificativo, trés
graficos de barras relativos aos valores de venda de corticga
em prancha calibrada e classificada em trés unidades

preparadoras (Grédficos 1D a 3D do Anexo D).

A ordenagdo (no caso da unidade industrial do Grafico 3D) por
ordem decrescente de valor independentemente da classe de
qualidade e calibre, permite-nos visualizar a importancia do
segundo desses factores, ou seja o calibre, na valorizacdo da

prancha. O calibre mais valorizado é o de 12-14 1linhas,
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seguindo-se-lhe o calibre 14-18. Com calibre 10-12, uma 3@
vale tanto como uma cortiga de calibre 8-10 classificada como
12/2*, havendo também uma valorizagdo da espessura 14-18
relativamente a 8-10, com uma 5® do primeiro grupo a valer

tanto como uma 32 do ultimo (ver o Gréafico 4D).

Decerto isto suscita a questdo do critério que preside a esta
valorizagdo. Ela deriva de uma forma muito natural da
utilizagcdo possivel para cada calibre de cortica. Assim, o
calibre 12-14 que é apelidado de "meia-marca", ¢é o mais
indicado para o fabrico da rolha, em particular daquela
com dimensdo 45’x 24’(45mm de comprimento por 24 mm de
difmetro) que é a mais comum e também a mais vendavel. Para
além disso, € essa a espessura de prancha cuja utilizacéao
mais se aproxima do 6ptimo quando do fabrico de rolhas, dado
que possibilita o maior aproveitamento da cortica, ao invés
de outros calibres em que a produgdo de igual quantitativo de

rolhas, é efectuada a custa de maiores perdas de massa de

cortica.

O calibre 18-24 linhas, normalmente chamado de "grosso", néo
é dividido em classes de qualidade, dada em geral a pouca
qualidade das cortigas que o integram, situando-se a sua

valorizagdo entre a das classes fracas de 10-12 e 14-18.

O jad referido refugo destinado & trituragdo, pela sua

insuficiente espessura ou pelos seus defeitos e fraca
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qualidade em geral, representa a fracgdo da cortiga menos

valiosa.

Muito mais poderia ser dito sobre os variados tipos de
prancha e a sua classificagdo e calibragem, mas os graficos
apresentados parecem-nos suficientes para dar uma idéia da
diferente valorizagdo, que a uma mesma prancha pode ser dada

por duas ou mais empresas.

2® - Fabricacdo das rolhas - Pelo pouco interesse que para
nés tém os aspectos técnicos através dos quais a prancha é
trabalhada e transformada em rolhas, limitamo-nos a referir
que, s6 depois da operagdo de secagem as rolhas sio dadas por
acabadas, seguindo-se-lhe a operagdo de classificacéo

consoante a sua qualidade.

A grande maioria da produgdo consta de rolhas de vinho nas
dimensdes mais comuns, sendo-lhes atribuida uma classificacéo
algo idéntica a da prancha: 7 classes, gque incluem uma
superior e as restantes da 12 a 6:. Eventualmente, poderd
ainda aparecer uma outra de qualidade excepcional designada

de "Extra".

Obviamente, a rolha mais valiosa é a da classe superior, e
conforme podemos ver pelo Grafico 5D, existe uma grande
dispersdo de pregos. Este grafico respeita aos valores
atribuidos por uma unidade industrial a um milhar de rolhas,

na classe acima referida como mais venddvel e que origina o
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maior aproveitamento da matéria-prima utilizada, nomeadamente
a de dimensédo 45’x 24’. Dado o maior valor da rolha da classe
superior, foi-lhe atribuido o valor de 100%, sendo com base
nele que se fez a comparagdo com as restantes classes. Assim,
os valores das rolhas para as varias classes serdo, dada a
atribuigdo de 100% a superior: 86, 69, 57, 40, 24 e 7%, da 1°*

N

a 62 classe respectivamente.

Porém, tal como j& acontecia com a prancha, a procura mais
intensa é registada pelas rolhas de qualidade, pois engquanto
as pertencentes &as classes superior, 1 e 22 tém venda
praticamente assegurada, vendendo-se com a maior facilidade,
sdo as rolhas de 3® e 4* que mais dificilmente se venden,
originando por vezes acumulagdes de stocks, j4 que as das 5@
e 6* classes, embora de inferior qualidade, sdo aparentemente
"melhoradas", dando-se-lhes um aspecto agraddvel através do
enchimento dos seus poros com pé de cortiga aglutinado com
cola, operagdo chamada de colmatagem e que, apesar do aspecto

melhorado que confere a rolha, ndo faz com que ela deixe de

ser de qualidade inferior.

Claro estd que a dqualidade das rolhas produzidas estd na
directa dependéncia da matéria-prima wutilizada no seu
fabrico, nomeadamente a prancha, o que é visivel no Quadro 5
onde, para cada uma das vdrias classes de prancha, é indicada
a percentagem de rolhas que em média esse tipo de prancha

deve originar, indicando-se tambén nesse quadro dois
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QUADRO 5. PRODUGAO DE ROLHAS POR CLASSES DE QUALIDADE (em percentagen),
DERIVADA DE CADA UMA DAS VARIAS CLASSES DE PRANCHA

ROLHAS POR CLASSES DE QUALIDADE

CLASSES

DE  |SUPERIOR 12, 2, Y 3¢, 42, 5%, 6. S'" | LENHAS
PRANCHA

1%, 58.2 19.4 11.6 89.2 4.85 2.91 1.94 0.97 10.7 0.0

2, 40.5 27.0 13.5 81.0 7.2 5.4 3.6 1.8 18.0 0.9

3t 23.2 19.4 15.5 58.1 13.9 11.6 9.3 6.2 41.0 0.8
42, 12.5 15.3 20.8 48.6 13.9 12.5 12.5 10.4 49.3 2.1
52, 7.5 13.4 16.4 37.3 16.4 14.9 14.9 11.2 57.4 | 3.0-7.5
62, 0.7 5.0 7.1 12.8 9.3 14.3 21.4 25.0 70.0 |12,9-21.4

I’ - Somatdrio das percentagens das classes boas (de superior a 2.)
I’ - Somatério das percentagens das classes fracas (de 3t. a 61.)

FONTE: Boletim "Cortica™ Ne. 566 do I.P.F. - Dezembro de 1985

somatdérios, um para a percentagem relativa as classes boas
(superior, 12 e 2#*), e outro para as classes mais fracas (3%

a 6:2).

Como seria de prever, a producdo de rolha "superior" tem a
sua percentagem mais elevada na utilizagdo da prancha de 12
qualidade (58%), baixando essa percentagem para 41, 23, 13, 8

e 1%, respectivamente para as classes de 2% a 62,
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Ndo devemos pensar que em termos qualitativos o conteido de
cada uma das classes de qualidade é rigido, jd que as classes
sdo de certo modo estipuladas com base no prego estabelecido.
Se o valor de venda for relativamente baixo as classes séo
enfraquecidas, enquanto para pregos superiores a escolha a

efectuar sera mais criteriosa.

Embora a qualidade da matéria-prima tenha implicagdes a nivel
da qualidade da rolha, tais implicagdes ndo se confinam a
esse campo, jd que ela acarreta toda uma série de beneficios
complementares a nivel da estrutura produtiva, uma vez que o
custo de laboragdo de uma cortica de 1@ é inferior ao da
laboragdo de uma cortiga pertencente a uma classe mais fraca,
pois uma cortiga preguenta, de elevada porosidade e barrenta,
exige um maior esforgo por parte do operdrio, acarretando

necessariamente uma menor produtividade do trabalho.

Torna-se evidente que tudo isto influencia as opgdes dos
industriais no que respeita as aquisi¢des que efectuam, as
quais, em termos futuros serdo orientadas na medida do
possivel, pelo registo que esses mesmos industriais possuem
dos seus fornecedores, bem como das caracteristicas e

rendimentos obtidos das cortigas que a eles adquirem.
De realgcar que, em regra no fabrico das rolhas, os
industriais transformam preferencialmente as corticas de

melhor qualidade (necessariamente condicionados pela
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qualidade das cortigas que em cada ano sdo oferecidas), pois
elas dao origem as rolhas mais valiosas e mais venddveis, o
que lhes permite garantidamente ndo s6 a realizagdo de
dinheiro, mas também a satisfagdo dos seus compromissos
financeiros. E, se de facto uma producdo de rolhas de
qualidade superior é o desejdvel, ndo podemos esquecer O seu
suporte, ou seja a sua directa dependéncia da qualidade da
matéria-prima, relativamente a qual ja NaTIVIDADE!) falava

em declinio.

Porém, ha que levar em conta que nem sempre a qualidade da
cortica é o aspecto que mais interessa aos industriais, uma
vez que a sua calibragem (com base na espessura) é por vezes
um aspecto prioritdrio a considerar para determinadas

utilizagdes, questdo que na devida altura realgaremos.

3@ - A _dgranulacdo - também neste sector da granulagdo, os
aspectos qualitativos se revelam de grande influéncia, uma
vez que quanto maior for a qualidade da cortiga utilizada
(refugo e aparas), tanto mais valor terd o granulado. A
qualidade das matérias utilizadas é medida pela densidade que
possuem, sendo tanto melhor a cortiga quanto menor for a sua

densidade.

A abundédncia de defeitos, incrustagdes e a falta de

espessura, bem como a presenga de costa (parte exterior da

(1) Op. cit., p. 276.
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cortiga), fazem do refugo a pior das matérias-primas ainda
que para trituragdo, uma vez que as operagdes de limpeza e a

prépria trituragdo em si, se tornam mais dificeis e

consequentemente menos rentdveis.

De entre as aparas hd que distinguir as que ainda possuem
costa, constituida por tecido esclenquematoso extremamente
duro (aparas com costa), da matéria-prima por exceléncia
desta fase de granulagdo, que é a apara limpa, pela sua maior
convertibilidade em granulado, o que faz com que a sua
rendibilidade seja na ordem dos 65 a 85%, enquanto para o

primeiro tipo de aparas ela ronda os 50%.

Tal como ja& acontecia com a rolha, também os melhores
granulados, de densidades inferiores, sdo aqueles que mais
facilmente s&o vendidos, enquanto os menos valiosos s&o bem
mais dificeis de vender, acontecendo muitas vezes a sua
regranulagdo ©para aproveitamento apenas das matérias

consideradas boas.

Para reforcar um pouco a marcada hetrogeneidade dos produtos
oriundos da cortiga, importa referir que, até mesmo a nivel
do préprio pé da cortiga existem diferengas, pois o pé
extraido das udltimas fases de fabricagdo onde o granulado j4&
é mais limpo por ser originado principalmente pela prépria
massa da cortiga, tem possibilidade de outras aplicagdes que

ndo a queima, sendo apenas a essa operagdo de queima que se
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dirige o pé proveniente das primeiras fases, pelas impurezas

mais grosseiras que contemn.

Assim, podemos referir que, a utilizagdo por uma granuladora
de materiais de qualidade onde hd mais massa de cortica e
menos refugos, raspas e terra, possibilita produgdes
qualitativamente superiores, com menos esforgo e desgaste por
parte do equipamento, e onde até mesmo o pé de cortica
resultante terd melhores caracteristicas e consequentemente
outras possibilidades de utilizagdo que ndo o de servir de

mero combustivel.

De tudo isto podemos concluir que, uma aposta na produgdo de
granulados de qualidade terd repercussdes positivas no sector
a jusante - aglomerados, onde serdo utilizados como matéria-

prima.

A exposigdo até aqui efectuada sobre as virias fases da
utilizagdo da cortica, bem como das implicacbes que a sua
melhor ou pior qualidade tem a nivel do préprio processo
produtivo, assim como da maior ou menor rendibilidade das
cortigas utilizadas, permite-nos reforcar mais uma vez, a
necessidade de dispensar ao sobreiro as atengdes que ele nos
merece, empreendendo acgdes a nivel do montado em geral, e do
sobreiro em particular, que permitam o melhoramento da
matéria-prima corticeira, uma vez que a produgdo de corticga
em bruto de qualidade inferior e sem a conveniente espessura,

terd um efeito nefasto para todo o sector industrial, dada a
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propagacédo desse efeito desde a fase de preparagdo da cortiga

até & fase final de aglomeracgéao.

De referir que a falta de espessura da cortica ¢é mais
sentida a nivel do sector rolheiro, dadas as naturais
exigéncias nesse campo, porquanto hd numerosos produtos
oriundos da industria corticeira que sdo fabricados mediante
a utilizacdo das cortigas menos espessas. Porém, ndo devemos
esquecer-nos da importadncia que a fabricagdo das rolhas tem
tido no total da produgdo industrial do sector, muito embora
seja de esperar que o aproveitamento da real capacidade de
diferenciagdo dos produtos corticeiros, mais tarde ou mais
cedo possa fazer com que o sector nio fique tdo dependente de

um dnico produto.

Assumindo a qualidade a nivel de qualquer sector de
actividade, tal como a nivel da cortigca, um carécter
marcadamente econdémico que tende a aprofundar-se quanto mais
desenvolvidos e industrializados sdo os paises, a
modernizacdo das estruturas industriais, cujo objectivo é o
aumento da competitividade das émpresas, passa nao sé pelo
desenvolvimento tecnolégico dos sectores produtivos, mas
também e necessariamente pela dinamizacdo de actividades no
ambito do controlo dessa qualidade e pela normalizacgéo.
Através desta normalizagdo, s&o definidas as propriedades
caracteristicas do produto, bem como fixados os critérios de

medigdo dessas propriedades e especificados os valores que




elas devem atingir, havendo depois que garantir a qualidade
dos produtos através da sua certificacdo, por norma a

comprovar o cumprimento dos niveis especificados.

No dominio da normalizagdo e das actividades de controlo de
qualidade dos produtos de cortiga, encontram-se estabelecidas
algumas normas; porém, se olharmos atentamente as varias
fases a jusante do montado, facilmente localizaremos &reas
onde seria desejdvel a existéncia de normas para controlo de
qualidade, tendo em vista diminuir tanto gquanto possivel o
grau de subjectividade presente por exemplo na classificacgéao
da prancha (por oposigdo a objectividade da calibragem face a
critérios pré-definidos), de modo que as vdarias operacgodes
fosse dado um suporte técnico com fundamentacdo em estudos

planificados, numa estreita colaboracdo com laboratérios e

instituigdes cientificas.

Quer a nivel da prancha quer dos outros produtos obtidos a
jusante, muito embora ultimamente se tenham desenvolvido
estudos no sentido do estabelecimento de normas que permitam
o efectivo controlo da sua qualidade, isso ndo elimina por
completo a enorme subjectividade presente a classificagédo dos
produtos com base nessa mesma qualidade, o que
consequentemente ndo permitird reduzir grandemente o leque
bastante  extenso dos produtos corticeiros, tendo em vista a

delimitagdo de grupos de maior homogeneidade.
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3.2. IMPLICACOES DESSA DIFERENCIACAO A NIVEL DO VALOR MEDIO
DAS DIFERENTES CATEGORIAS, E _CONSEQUENTEMENTE SOBRE AS
CONCLUSOES A SEREM RETIRADAS QUANTO AQO SISTEMA DE PRECO

ADOPTADO

Por tudo aquilo que ficou exposto, e em particular no que
respeita & prancha e Aas rolhas, a heterogeneidade dos
produtos fabricados é de tal ordem, que o facto de podermos
encontrar no seio de uma dada categoria estatistica relativa
a esses produtos, valores unitdrios de venda bastante
dispares de empresa para empresa, apenas nos permite
confirmar a existéncia de niveis bem diferenciados quer de
qualidade quer de outras caracteristicas, fazendo com que
cada uma dessas categorias englobe o que podemos chamar de
"produtos variados". De facto, aquilo que poderia influenciar
esse prego por via dos custos dependendo da localizagao da
empresa, e dando origem a uma determinada forma de
discriminagdo espacial de ©prego, seriam os custos de
transporte da matéria-prima ou do produto final, os quais
conforme sabemos ndo tém grande representatividade na
estrutura do custo industrial. O que acontece, é que a
dispersdo de pregos é tdo grande e tdo errénea dque, conforme
jéd foi aqui referido, para além de ndo nos permitir retirar
qualquer conclusdo quanto a existéncia ou ndo de um sistema

de discriminagdo espacial de prego, nem sequer nos permite
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estabelecer qualquer relagdo entre o prego praticado por cada

unidade industrial e o respectivo volume de vendas.

A referida heterogeneidade do produto, aliada aos reduzidos
custos de transporte, e ao facto dos dados disponiveis
referentes a algumas empresas do distrito de Evora nos terenm
levado a concluir que o prego da matéria-prima dentro de cada
categoria (quando levada a maior desagregagdo possivel), néo
difere significativamente de empresa para empresa, facto que,
segundo nos foi dito por técnicos do Instituto Florestal,
pode ser generalizado a empresas dos outros distritos, desde
que o produto seja o mesmo“), conduzem-nos a uma situacgdo em
que, qualquer conclusdo gquanto & existéncia de uma
discriminacdo espacial de pregos poderia ser precipitada, a
despeito das diferencas em prego manifestadas por cada uma
das empresas que constituem o sector. Essas diferencgas,
conforme ja tivémos oportunidade de referir, podem muito bem
ser apenas o resultado da agregagdo em cada uma das
diferentes categorias estatisticas, daquilo que afinal podem
ser produtos bem distintos, e, consequentemente com uma

valorizacédo diferenciada.

(1) Claro estd que, ao referirmo-nos aqui a um dado produto, o estamos fazendo considerando uma desagregacdo tal, que ndo
pernita a consideracdo de qualquer forma de diferenciagio desse mesmo produto. Os mapas a que tivénos acesso e que nos
pernitiran esta concluso, reportavan-se a uma dada categoria de prancha, dentro do possivel perfeitamente homogénea.
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3.3. AVALIACAO DA CAPACIDADE DOS MODELOS DE PRODUTO HOMOGENEO

PARA EXPLICAR O QUE SE PASSA A NIVEL DO __ SECTOR
CORTICEIRO

A conclusdo a que chegamos, de que cada uma das diferentes
categorias estatisticas pode englobar produtos de tal forma
diferenciados tendo cada um deles cotagdes bem diferentes,
leva-nos a deduzir que essa possibilidade decerto contribuiu
para os "errdneos" pregcos médios obtidos para cada uma das
empresas. Estes pregos, longe de traduzirem a prdatica entre
elas de diferengas de pregos substanciais para o mesmo
produto, apenas significam uma composigdo ou estrutura por
produto diferenciada entre as empresas, o que nos leva para
jA4 a considerar a hipétese de uma tentativa de aplicacgdo ao

sector, de modelos de produto diferenciado.

O considerarmos até aqui os produtos oriundos da actividade
corticeira, como um produto "homogéneo", apenas teve por
objectivo uma tentativa de isolar em primeiro lugar aquela
forma de diferenciagdo introduzida por HOTELLING no seu
modelo, baseada na inexisténcia de unanimidade de
preferéncias dos consumidores, face & diferente localizacgédo
em que os produtos eram oferecidos, para assim sabermos até
que ponto essa forma de diferenciacdo poderia eventualmente

ser responsabilizada pelas decisdes de 1localizagdo. Neste
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sentido, os produtos seriam horizontalmente diferenciados,
diferenciagdo essa que apenas respeitaria ao facto de existir
divergéncia entre os pontos de oferta e a localizagdo do
consumidor, pelo gque no restante poderiamos admitir o
pressuposto simplificador dos produtos produzidos pelas
empresas do sector poderem ser considerados como um produto
homogéneo, relativamente ao qual os consumidores em condigdes
de idéntica localizagdo ndo manifestariam preferéncias em

especial.

Admitimos assim que, embora cada uma das empresas pudesse
produzir mais do que um produto diferente, isso ndo conferia
ao produto o rétulo de diferenciado, dado que & partida todas
elas (com excepgdo para a sua localizacdo) ofereceriam o
mesmo produto. Seria como se cada empresa em resultado do
processo produtivo originasse produtos heterogéneos, sé que
essa heterogeneidade seria comum a todas as empresas do
sector, dadas a partida as idénticas condig¢des de acesso a
tecnologia de produgdo. Até porque, conforme HAY refere, é
muito pouco provdvel que se possa considerar bens com apenas
um atributo que permita a sua classificagdo como "homogéneo",
donde a necessidade de uma generalizagdo para a localizagdo

num espago de qualidade ou de caracteristicas.

Colocdmos assim de lado quando da andlise desses modelos, a
possibilidade das empresas poderem produzir um produto
diferenciado, bem como as implicagdes que essa diferenciacéo

teria em termos do mercado, nomeadamente a nivel da
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habilidade das empresas para manifestarem a sua independéncia
e exercerem algum controlo sobre a procura dos produtos que

vendem.

Muito embora condicionada a nivel da oferta, nomeadamente
pelas economias de escala na produgdo e pelos custos de
transporte (que neste caso nem sequer sdo significativos), a
possibilidade de uma diferenciagdo do produto ndo é de forma
alguma alheia as condigdes evidenciadas pela procura de
mercado. Assim, as caracteristicas dos compradores - onde
eles vivem, quais os seus gostos, bem como o grau de
informagdo ndo sé a respeito do préprio produto mas também
relativamente aos seus sucedidneos - o que no caso da corticga
se revela particularmente importante - sdo de facto
extremamente relevantes. A sua conjugagdo determinard se a
empresa em questdo, estd ou ndo apta a impér-se Jjunto da
concorréncia, adquirindo um determinado grau de independéncia

através de uma diferenciagdo do seu produto.

Uma vez chegados & conclusé&o, que de acordo com o modelo de
transportes aplicado ao sector, os custos associados ao
transporte ndo poderiam ser responsabilizados pelas decisdes
de localizagdo das empresas, recordemos agora aquilo que foi
explicado pelo modelo seguinte, nomeadamente o modelo de
intensidade de procura. Com ele, e partindo da premissa
simplificadora que cada empresa produziria um produto que,

embora podendo ter mais do que um atributo, ndo seria
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diferenciado na medida em que todas as empresas produziriam
um produto idéntico, chegamos & conclusdo da forte
possibilidade da distribuicdo da procura ter influenciado as
decisbes 1locacionais, com especial deferéncia para a
estratégia de "exportagdo" por ser aquela que, dadas as
caracteristicas do sector, melhor explicaria a tendéncia dos
empresdrios por uma localizagdo a Norte do pais em detrimento
de uma aproximagdo da zona de produgdo subericola, tendéncia

essa que tem vindo a acentuar-se cada vez mais.

Vimos entdo, como os modelos de produto homogéneo devido ao
facto de se basearem numa diferenciagdo do produto apenas a
nivel do espago geogrdfico, apenas nos permitem explicar
determinados aspectos das decisdes locacionais das empresas,
precisamente aqueles que se prendem com a existéncia de
diferentes localizagbes de venda. Os modelos de produto
diferenciado, por considerarem para além dessa, outras formas
de diferenciagdo do produto, permitem-nos uma andlise de
determinados aspectos que, directamente ligados as formas de
diferenciagdo existentes, podem de uma forma decisiva ter
influenciado os empresdrios quando da sua tomada de decisées.
S&do assim levados em conta determinados factores, para além

da dispersdo das unidades industriais no espago geografico.

Até que ponto um modelo de produto diferenciado permite
explicar melhor a localizagdo das unidades industriais
corticeiras, é questdo gque analisaremos de seguida, tentando

avaliar face as caracteristicas 3j4 apresentadas para o

607



produto, da possibilidade de existéncia de outras formas de
diferenciagdo que ndo a apenas baseada na diferente
localizagdo no espago geografico, bem como o aspecto que

essa diferenciagdo assume.
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cariTuLO 4

DA HETEROGENEIDADE DA MATERIA-PRIMA A DIFERENCIACAO HORIZONTAL

DO PRODUTO

4.1. Escolha do tipo de modelo a aplicar, tendo em conta a

forma de diferenciagdo empiricamente comprovada

4.2. Viabilidade da adaptagdo ao sector do modelo de HAY,
por forma a explicar a adopgdo de uma estratégia de
diferenciagdo do produto como barreira a entrada
4.2.1. Reformulagdo de algumas hipéteses a que obedecia

0 modelo base ‘

4.2.2. Andlise da possibilidade de comprovagao

empirica dos resultados obtidos com o modelo

4.3. 0 modelo de produto diferenciado de BEN-AKIVA como forma
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4.3.2.

de modelizagdo alternativa para o sector
Reformulacdo de alguns dos pressupostos do
modelo original, tendo em vista a possibilidade
da sua adaptacao

Avaliagdo da capacidade do modelo para explicar

as decisbes locacionais das empresas
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DA HETEROGENEIDADE DA MATERIA-PRIMA A DIFERENCIACAO HORIZONTAL

DO PRODUTO

4.1. ESCOLHA DO TIPO DE MODELO A APLICAR, TENDO EM CONTA A

FORMA DE DIFERENCIACAO EMPIRICAMENTE COMPROVADA

Face a conclusdo a que chegdmos de que a existéncia de
produtos bastante diferenciados no seio de uma dada categoria
estatistica, nos permite classificar o produto cortica, néo
como um produto homogéneo, mas pelo contrdrio como um produto
que pelas préprias particularidades da corti¢ca enquanto
matéria-prima, se apresenta com elevado grau de
heterogeneidade, impde-se antes de mais, uma andlise da forma

de diferenciagdo que nele esta presente.

Isto porque, perante os modelos de produto diferenciados
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analisados na Parte A - Cap. 2, os quais vimos permitirem uma
andlise das decisbdes de localizagdo e precos, em situagdes de
diferenciagdo quer horizontal quer vertical, a possibilidade
de andlise e aplicacdo de algum deles ao sector em estudo,
passa necessariamente por uma consideracgéo das
caracteristicas desse mesmo sector, por forma a descortinar
qual a forma de diferenciagdo nele existente, bem como o

modelo que melhor se lhe adequa.

Assim, partindo de algumas caracteristicas dos produtos
corticeiros j4 aqui analisadas, nomeadamente no que respeita
a relagdo matéria-prima/produto final, tentemos fazer uma
breve andlise do que se passa a nivel do sector, por forma a
podermos antes de mais tirar algumas ilacg¢des no que respeita

a forma de diferenciacéio.

Muito embora a heterogeneidade dos produtos de cortiga (que,
conforme ja foi aqui referido, nunca é totalmente contemplada
nas categorias estatisticas normalmente apresentadas), nos
permita justificar as diferencas de precos praticadas no
sector tendo por base a diferenciagdo do produto, algo mais
deve ser dito quanto a essa heterogeneidade, em particular no
que respeita & sua estreita ligagcdo com a existéncia de

grandes diferengas a nivel da qualidade da matéria-prima.

De facto essas diferencas existem, porém, ndo sdo por si sé
causadoras de um produto final altamente diferenciado, como

€ o caso dos produtos de cortica. E que, a par das diferencas
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de qualidade que estdo na base da classificacdo da
cortiga“), hd que contar com as diferengas de espessura que
conduzem a sua calibragem, sendo a procura resultante da
conciliagdo desses dois aspectos, ou seja das caracteristicas
que poderdao ser exigidas a uma dada corticga enquanto

matéria-prima, face a utilizacdo que se pretende dar-lhe.

Muito embora haja cortigas que pela sua expessura sejam mais
procuradas (por exemplo para o fabrico das rolhas o calibre
12-14 é o ideal pelo seu aproveitamento quase integral),
acontece haver industriais que deliberadamente procuram
corticas mais delgadas, sendo essa procura fungdo do destino
a dar-lhe. Assim, apesar dessa cortica ideal para o fabrico
das rolhas ser classificada em 6 classes (da 1* & 62)
enquanto a "delgadinha", com possibilidades de utilizacéao
completamente diferentes (para exportagdo ou para a produgéao
de determinado tipo de manufacturas) ¢é <classificada
normalmente da 12 & 3* classes a de espessura 6-8 e da 1% a
6* classes a de espessura 8-10, a sua valorizagdo tem
aspectos peculiares. Isto porque, normalmente uma 3°® classe

desta ultima categoria é mais valorizada que uma 6° da

categoria anterior ("meia-marca"), sinal evidente gque nao é

(1) En regra, a classificacéo da cortica tomando por base a sua qualidade, difere do norte para o sul do pais. Porque
inicialnente as unidades preparadoras se encontravam quase todas no sul (s6 hé bem pouco tempo as unidades
transfornadoras do norte do pais comecaram a preparar a cortica, embora ndo sendo exclusivamente preparadoras), o
rigor que nessa regido preside & classificago é maior, o que faz com que a mesa cortica seja normaluente classificada no
sul con uma classe de diferenca. Isto significa que, enquanto a calibragem estd definida com base na espessura da
cortica, o que concede a essa operacdo elevado grau de objectividade, a classificagio dentro de cada calibre tem algo de
subjectivo, pelo que uma mesma cortica tende no norte a ser valorizada uma classe mais acima.
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s6 da espessura da cortiga que depende a sua valorizagdo, uma
vez que uma cortiga "delgadinha" pode ser mais valorizada que
uma cortica mais espessa, sinal de que as caracteristicas na
base da classificagdo (no caso considerada uma 32), podem
sobrepdr-se as caracteristicas inerentes & sua maior
espessura, fazendo com que possa ser mais valorizada, ou

simplesmente preferida em dadas circunstédncias.

Claro estd que essas circunsténcias sdo funcdo do destino a
dar a cortiga, pois hd produtos para os quais determinadas
caracteristicas sdo importantes (nomeadamente uma melhor
qualidade da matéria-prima), enquanto outras podem ser de
menor importéncia, dai a possibilidade de exigéncia de uma

menor espessura.

Estas particularidades levam-nos a concluir, que aquilo que
condiciona a cortiga procurada, ¢ n&o sé a sua classificacéo
com base na qualidade, mas também a sua calibragem com base
na espessura, o que faz com que um industrial possa procurar
uma cortigca que, embora sendo mais mal classificada, tenha a
adequada espessura para o fim em vista. HA4 determinados
produtos que exigem certas caracteristicas na cortica a
utilizar, as quais n&o tém necessariamente que estar
presentes em cortigas destinadas a utilizagdes alternativas,
que por sua vez exigem requisitos diferentes. Assim sendo, e
porque essa falta de unanimidade em relagdo aos requisitos da
matéria-prima, se estende, ndo sé as corticas a utilizar em

fases intermédias do processo produtivo mas também a
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determinadas categorias do produto, face aquilo que foi atrés
exposto relativamente as duas formas de diferenciagdo do
produto, podemos falar da existéncia a nivel da cortica, de
uma diferenciagdo horizontal do produto, a qual ocorre a dois

niveis:

- a nivel da localizacdo em gque o mesmo é oferecido:;
- a nivel das suas caracteristicas, ou melhor, do tipo ou

variedade de produto.

Portanto, para além da analogia que podemos estabelecer entre
essa primeira forma de diferenciagdo e aquela que por
HOTELLING foi apresentada no seu artigo [1929], podemos
adicionar-lhe uma outra dimensdo de diferenciacao horizontal,
na medida em que, para além do facto do produto poder diferir
pela localizagdo em que é oferecido, ndo existe por parte dos
consumidores qualquer unanimidade na sua classificacdo dadas
as diferentes caracteristicas nele presentes, o que faz com
que nenhum dos produtos de cortiga seja por eles unédnimemente

preferido.

Precisamente porque estamos em presenca de um produto em que
o nivel de algumas caracteristicas é aumentado, enquanto o de
outras é diminuido, sem nos esquecermos de aliar a esta forma
de diferenciagdo aquela outra de que atrds ja faldmos e que

corresponde a uma diferenciagdo locacional, podemos falar de

uma DIFERENCTACAQO HORIZONTAI, DO PRODUTO.

615



A questdo que para jad pode ser colocada é a seguinte: do
ponto de vista da procura dos produtos de cortiga, quais
serdo os factores que 1levardo os empresdrios a oferecer

produtos diferentes?

Como na maioria dos produtos, é &bvio que os gostos e as
preferéncias de quem compra serd a resposta imediata, levando
em consideracdo que em igualdade de preferéncias, serdo os
rendimentos do consumidor que influenciardo a especializacgéo
do produtor, induzindo-o a oferecer produtos dque, para além
de diferentes, o0 serdo com base na qualidade, dada a
eventualidade de poderem ser adquiridos por compradores de

diferentes niveis de rendimentos.

Porém, uma vez que assentdmos numa diferenciacdo horizontal
do produto baseada na tal falta de unanimidade dos
consumidores relativamente & variedade preferida, é 6bvio que
colocaremos de lado a hipétese de existirem diferencas de
rendimentos que possibilitem a aquisicdo de produtos
oferecidos em diferentes niveis de qualidade, o que seria
desde logo caracteristico de determinadas formas de

diferenciacdo vertical.
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4.2. VIABILIDADE DA ADAPTACAO AO_SECTOR DO MODELO DE HAY, POR
FORMA A EXPL.ICAR A ADOPCAO DE__UMA ESTRATEGIA

DE_DIFERENCIACAO DO PRODUTO COMO BARREIRA A A

Chegados a evidéncia de que nada podemos concluir quanto &
existéncia de um sistema de discriminagdo espacial de precos,
e dadas as indiscutiveis vantagens que atrds reconhecemos ter
esse sistema para as empresas, que argumentos podemos
apresentar que possam justificar a possibilidade de adopgéo
de uma estratégia em prego alternativa, quando, podendo
adoptar um sistema que para elas é mais rentdvel, em
principio elas o preterem relativamente a esse outro que
possa trazer mais beneficios aos consumidores? Na realidade
ndo temos empiricamente qualquer possibilidade de confirmar a
opgcdo por esta ou aquela estratégia em pregos. Porém, podemos
€ questionar-mo-nos a respeito dos efeitos que a
possibilidade de diferenciagdo do produto poderd ter sobre a

concorréncia em precgos.

A este respeito, e conforme vimos, com o seu modelo HAY
[1976] avanga com uma tentativa de explicacdo da utilizacgio
de uma estratégia de proliferagdo de produtos por forma a

tirar proveito das necessidades da procura, sobrepondo essa
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estratégia a uma estratégia de concorréncia em precos.

4.2.1. Reformulacéo de algumas hipéteses a que obedecia

o _modelo base

O pressuposto defendido por HAY, de uma imobilidade por parte
das empresas jd localizadas, parece-nos bem mais realista do
que aquele outro pressuposto que normalmente é considerado a
nivel da teoria da localizacdo, e que ndo coloca nenhum
obstaculo a 1livre movimentagdo das empresas uma vez
localizadas. Se levarmos em conta que uma alteragdo na sua
localizagdo envolverd custos demasiado elevados como se de
um investimento inicial se tratasse, o que faz com que as
decisbdes de localizagdo se centrem num horizonte de longo
prazo, facilmente aceitamos o pressuposto de imobilidade
proposto por HAY, tanto mais que no caso em estudo a dimensao
da grande maioria das unidades industriais do sector nunca
lhes permitiria movimentagdes sucessivas para obtengdo de
novas posigbes maximizadoras de 1lucro no curto prazo,
conforme a teoria da concorréncia espacial sugere ser o
normal comportamento das empresas. Tdo pouco isso sera viavel
para as grandes empresas e em qualquer outro sector,

obviamente pelos custos envolvidos.

Quanto a hipétese do produto vendido por todas as empresas no

mercado ser um produto idéntico, ela merece-nos o seguinte
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reparo. Dado que o acesso & matéria-prima é livre, qualquer
empresa tem possibilidades de a adquirir em igualdade de
circunsténcias com as outras, e dadas as condicdes similares
de produgdo (a fungdo custo ¢é idéntica para as véarias
empresas), todas elas poderdo vir a obter um produto final
idéntico, produto esse que, embora ndo sendo homogéneo na
medida em que a heterogeneidade da prépria matéria-prima
permite a cada uma delas a obtencdo de produtos diferentes,
isso n&o invalida a possibilidade de todas o poderem vir a
obter nas diversas variedades ou tipos que lhe sdo permitidos
pela tecnologia utilizada. E neste sentido que entendemos
aqui a identidade do produto, a qual levard o consumidor a
adquirir o bem ao fornecedor mais préximo, supondo a
inexisténcia de diferenciais quer em pregco quer em qualidade.
Quanto & hipdétese do bem ser vendido por um nimero variivel
de empresas que se localizam sequencialmente no mercado, o
qual, de acordo com HAY deverd respeitar determinados
requisitos relativamente & sua extensdo, ha que fazer
digamos, duas consideragbes que se prendem com a
possibilidade da sua adaptacdo a uma formulagdo para o sector

em analise.

Assim, e no que respeita & localizacéao sequenéial no mercado
de um numero varidvel de empresas, pensamos que a adequacgao
ndo poderia ser mais perfeita, dado que se trata de um sector
em que a entrada de empresas tem sido uma constante. Também a

saida o tem sido, mas disso falaremos mais adiante.
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Quanto ao outro aspecto, ou seja, a dimensdo do mercado,
nomeadamente quanto ao requisito imposto por HAY no sentido
de que ele deva ser suficientemente longo quando comparado
com a adrea de mercado da empresa, dado que quando da tomada
de decisbes relativamente & sua localizacdo cada uma delas
deve ter por objectivo assegurar uma drea de mercado que no
minimo seja suficientemente grande por forma a garantir-lhe o
adequado retorno (dada a imobilidade admitida), ele n&do nos
parece inadequado ao sector corticeiro. Simplesmente, podemos
jd adiantar, achamos que esse mercado apenas terd a dimenséo
suficiente para admitir empresas com tais propésitos, se
efectivamente considerarmos como hipétese de localizagdo a
totalidade do espago nacional, e ndo apenas uma determinada
regido onde cada vez mais se confinam as unidades industriais
corticeiras. Caso contrdrio, parece-nos que o espago comeca a
ser de tal forma reduzido relativamente ao niumero de
empresas, que cada vVvez serd menor a possibilidade de
existéncia de espagos livres que permitam a entrada. Talvez
por isso a entrada seja mais ou menos frequente, mas sempre

acompanhada de movimentos de saida.

O facto de considerarmos o mercado onde as empresas se
localizam sequencialmente, como sendo suficientemente longo
quando comparado com a 4rea de mercado de cada uma dessas
empresas, inviabiliza obviamente a sobreposigdo de mercados,

podendo cada ponto ser apenas ocupado por uma empresa,
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condigdo esta que quanto a nés serd sempre verificada dada a
imposigdo da condigdo respeitante & distadncia minima que deve
ser deixada entre cada duas empresas de modo a impedir novas

entradas.

De realgcar que a existéncia de diferencas de rendimento entre
os consumidores, leva estes & aquisicdo do bem ao fornecedor
mais préximo, dada a inexisténcia de diferengas em prego e/ou
qualidade, o que ¢é caracteristico de uma diferenciacéo

horizontal do produto.

4.2.2. Andlise da possibilidade de comprovacao
empirica dos resultados obtidos com o modelo

O modelo de HAY, conforme tivémos oportunidade de analisar no
ponto 2.3. da Parte A, considera duas hipéteses de
localizagdo das novas empresas tendo em conta a localizacgéo
das entdo existentes no mercado, hipéteses essas que
correspondem a uma localizagdo perto ou longe das empresas
instaladas. Enquanto na primeira situacdo, as empresas
pProcurardo manter entre elas uma distdncia critica que possa
inviabilizar a entrada da terceira, na segunda hipétese tudo
estard na dependéncia das empresas que se lhe sequirem, muito
embora o padrdo de localizagdo se oriente no sentido de um
espacamento geral das empresas, a cerca do dobro da dimensdo

minima de mercado requerida para uma entrante. Porém, no
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longo prazo essa situagdo acabard por se tornar invidvel, uma
vez que a tendéncia serd para que o mercado se torne de tal
forma replecto de empresas que se caracterizard pela
inexisténcia de "espagos vazios" que permitam uma localizagdo
dessa natureza, o0 que tenderd a originar situacdes de
descontinuidade. Esses "espagos vazios" serdo funcgdo da
densidade populacional dos segmentos de mercado, uma vez que
os espagamentos dissuasores serdo tanto menores, quanto mais

populoso for o mercado.

Dada a preferencial localizagdo que as empresas do sector
corticeiro, de hd uns anos a esta parte tém manifestado no
sentido da zona Norte do pais, a leitura que podemos fazer da
aplicagdo da presente modelizagdo para explicar essas

decisbes serd a seguinte:

Quando da tentativa de localizagdo na zona Norte, numa
regido que desde hd alguns anos se encontra replecta de
empresas transformadoras de cortiga, decerto que as empresas
se deveriam ter orientado no sentido de manter a tal
distédncia critica t&o necessdria & inviabilizacdo de novas
entradas. Provavelmente, porque nem sempre assim aconteceu, a
entrada é sempre acompanhada de movimentos de saida,
revelando-se os espagos vazios cada vez mais insuficientes, o
que se torna ainda mais nitido quando, devido a sua pequena
dimensdo e ao seu fraco poder econémico, as empresas nem

sequer tém possibilidade de diferenciar o produto vendido, o

que faz com que tdo pouco possam preencher vazios existentes
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a nivel do espago de caracteristicas.

A hipétese de localizagdes longinquas, conduzindo no longo
prazo ao irregular padrdo de localizagdes proposto por HAY
face a inexisténcia de espagos vazios que permitanm
localizagdes dessa natureza, estd dependente da populacgdo da
zona, e o que acontece é que, face a uma 2zona Sul fracamente
populacionada, a tendéncia tem sido sempre no sentido de um

espagamento cada vez maior.

De facto, parece-nos bastante aceitdvel a hipétese da maior
densidade populacional da zona Norte ter 1levado os
empresdrios a tais preferéncias (conclusdo a que j& tinhamos
chegado quando da andlise do modelo de intensidade de
procura), e como tal a uma concentragdo nessa regido, uma
vez que os lucros a auferir seriam maiores comparativamente
aqueles que seriam obtidos na zona préxima do montado de
sobro fracamente populacionada, a despeito da aglomeracdo das
empresas que isso origina, e como tal, do menor espacamento
entre elas. Porém, e dentro dessa zona preferencial, quando
da sua decisdo quanto a localizagdo, cada empresa deveria
decerto ter ©procurado manter entre ela e as demais
instaladas, quando préximas, uma disténcia critica que
inviabilizasse a entrada de qualquer outra de permeio,

tendendo a situacdo a um espagamento geral das empresas.

Porém, se por um lado a inexisténcia desses espacos vazios
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pode ndo ter constituido obstdculo a algumas empresas que
mesmo assim ingressaram no sector, uma vez que conforme ja
vimos as entradas tém continuado a verificar-se muito embora
a saida seja uma constante, por outro lado ha a considerar,
que apesar da situagdo no inicio poder ndo ser lucrativa, com
a sua entrada uma empresa eventualmente forcarsd a diminuigéao
do mercado das empresas vizinhas, levando a um aumento de

preco que acabara por ser vantajoso para todas elas.

Porque assentamos no pressuposto da imobilidade das empresas,
sera de lembrar, que esse pressuposto serd valido nao sé para
as que entram mas também para as que jd 14 entédo, pelo que
quando da entrada hd que ponderar a hipétese de uma reacgao
eém pregos por parte das entdo existentes, visto ser uma
situagcdo que eventualmente pode desencadear movimentos de
saida, precisamente por parte daquelas empresas com menor

poder para aguentar a concorréncia.

E o mais provdvel face a isso, sera Jque as empresas
existentes ndo tenham reagido & ameaca de novas entradas
mediante baixas de precos, uma vez que as hipéteses de
diferenciagdo do produto que se lhe apresentam face a uma
matéria-prima altamente heterogénea, as podem ter levado
preferencialmente a uma alteracdo da sua localizagdo, néo no
espago geogriafico dada a caracteristica da sua imobilidade e
pelas razdes acima apresentadas, mas sim no espago de
caracteristicas, onde ocupando os espagos vazios elas podem

ter aproveitado as reais necessidades da procura.
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Assim, numa situagdo em que a diferenciagdo do produto néo
se apresenta como uma estratégia vidvel a adoptar, podemos
colocar a hipétese de por um lado poder verificar-se por
parte das empresas quando entram para o mercado, uma
tentativa de dissuasdo de novas entrantes através de uma
estratégia que torne os espagcos entre elas de tal forma
pequenos de modo a impedir a entrada, enquanto por parte das
existentes serd de esperar a adopgdo de estratégias de
concorréncia em prego, tendo em vista dissuadir a

concorréncia.

Na situagdo correspondente ao que se verifica no sector
corticeiro em que existem reais possibilidades de diferenciar
o produto vendido, o mais provédvel por parte das empresas Jj4
instaladas terd sido a adopgdo de wuma estratégia de
diferenciagdo do produto como forma de dissuadir a entrada
ao invés de uma estratégia de concorréncia em precgo,
procurando assim tirar partido das efectivas necessidades da
procura. De facto, a proliferagdo de produtos a gque nos
iltimos anos se tem assistido a nivel de algumas unidades
industriais corticeiras, torna bastante vidvel uma hipétese
desta natureza, tanto mais que é do interesse de todas as
empresas evoluir no sentido de uma diferenciagdo do produto
cada vez maior, tendo em vista reduzir a acentuada
vulnerabilidade do sector motivada pelo facto de ele estar

desde ha algum tempo acente principalmente na produgdo de
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rolhas de corticga natural.

Porque o firme propésito das empresas se localizarem naquela
zona que eventualmente lhes possa proporcionar lucros mais
elevados, tem levado muitas delas a uma localizagédo sem
quaisquer garantias da 4&4rea de mercado minima que lhes
possibililite o necessdrio retorno, assiste-se com alguma
frequéncia a entrada de empresas para o mercado, as quais,
ndo tendo capacidade para uma real diferenciagcdo do produto
no espago de caracteristicas, muitas vezes apenas "passam"
pelo sector, fazendo parte daquele nimero delas que em cada
ano comegam por apresentar a Direcgdo Geral de Florestas unm
processo de inscrigdo em curso, para logo depois apresentarem
mapas em falta, e de seguida muitas vezes passarem a unidades

inactivas.

Porém, nao pensemos que apenas no Norte do pais as pequenas
empresas entram e saiem do sector. O que se verifica no Sul,
ndo é tanto o fenémeno de entrada e saida, mas apenas este
ultimo evento tem tido importéncia significativa. De facto as
condigdes de procura da zona ndo sao nada atraentes e como
tal motivadoras de entrada de novas empresas, pelo que os
movimentos de saida do sector que ocorrem na regido sdo bem
mais importantes. Sendo a grande maioria empresas pequenas,
apesar do seu reduzido numero na regido, elas ndo se
conseguem impdr estrategicamente através de uma proliferacéao
de produtos que lhes proporcione o minimo de rendibilidade.

Por isso muitas delas se limitam & actividade de preparacgio,
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de caracter muitas vezes artesanal e que proporciona por
vezes rendimentos inferiores ao minimo necessdrio para
continuarem a laborar. Dai a dréastica redugdo no nudmero de

estabelecimentos fabris que pertencem a regiso.

Parece-nos entdo ser de considerar a hipétese de uma
diferenciagdo do produto enquanto estratégia dissuasora, num
sector caracterizado por uma razodvel mobilidade das
empresas, as quais sempre que possivel tentam a adequacgédo dos
seus produtos ao espago de caracteristicas, tendo em conta
digamos, os "espagos vazios"™ nele existentes. Esta é uma
estratégia, que enquanto "preenchimento" desses espacos, pode
de facto por vezes ter funcionado com dissuasora de qualquer
tentativa de entrada de novas empresas para o sector. E
dizemos por vezes, porque de facto se essa estratégia foi

utilizada pelas empresas, ela nem sempre surtiu efeito.

Face a isto, a questdo que pode ser colocada é a seguinte:
até que ponto a mobilidade das empresas que constituem o
sector corticeiro, ou melhor o ingresso de empresas, tem de
facto sido contrariado por essa estratégia de dissuasio por

parte das empresas existentes?

Para andlise da mobilidade das empresas que constituem o
sector corticeiro, necessitdvamos obviamente de saber quais
as empresas que em cada ano ingressam e abandonam o sector.

Porém, tais dados ndo estdo, nem nunca estiveram disponiveis
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no Instituto dos Produtos Florestais, pelo que ficédmos

bastante limitados pela informacdo estatistica existente.

Unicamente na posse de informagdo relativa as empresas que
em cada ano estavam em actividade, inactivas, que tinham
processos de inscrigdo em curso, ou que muito simplesmente se
apresentavam em falta no que respeita a apresentacdo dos
respectivos Mapas de Movimento Comercial e Fabril (Quadro 6),
e tomando por base o que nos foi dito por técnicos do
Instituto Florestal, nomeadamente de que seria um tanto
forgado admitir como saindo do sector aquelas unidades que em
cada ano apresentavam mapas em falta, dado que na grande
maioria das vezes 1isso acontecia por mero atrazo ou
esquecimento, pareceu-nos gque o uUnico critério possivel face
a escassez de informagdo, seria o de calcular em cada ano as
entradas liquidas para o sector por simples diferenga entre
as unidades registadas em anos subsequentes, muito embora

conscientes da limitagdo dessa informacéo.

Considerando, que em cada ano figuram como efectivamente
registadas as unidades activas, inactivas e com mapas em
falta, independentemente destas iultimas englobarem, quer
aquelas que se atrazavam na entrega dos mapas, quer algumas
que pretendiam o fecho de actividade e que ainda o nédo
tivessem declarado, calculdmos as entradas liquidas em cada
ano pela diferenga entre as unidades registadas nesse ano e

aquelas que o tinham sido no ano anterior (Quadro 7).
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QUADRO 6

UNIDADES| UNIDADES UNIDADES |UNIDADES C/ TOTAL
ANOS C/MAPAS PROC@S.INS-
ACTIVAS INACTIVAS| EM FALTA|CRICAO CURSO| GERAL
1975 471 187 13 - 671
1976 466 145 18 43 672
1977 490 155 14 10 669
1978 580 l61l 1 - 742
1979 595 161 61 - 817
1980 619 153 37 - 809
1981 567 180 90 12 849
1982 545 137 103 22 807
1983 569 119 91 13 792
1984 651 75 74 12 812
1985 584 123 31 16 754
1986 681 83 81 - 845
FONTE: I.P.F. - Mapas de Movimento Comercial e Fabril
TOTAL UNIDADES C/ UNIDADES C/PROCES~

= ACTIVAS + INACTIVAS + MAPAS EM + SOS DE INSCRICAO EM
GERAL FALTA CURSO
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QUADRO 7

UNIDADES ENTRADAS

ANOS | EFECTIV.TE

REGISTADAS| LIQUIDAS
1975 471 -
1976 466 -5
1977 490 24
1978 580 90
1979 595 15
1980 619 24
1981 567 =52
1982 545 =22
1983 569 24
1984 651 82
1985 584 -67
1986 681 97

FONTE: Quadro 6

Com base nos numeros obtidos, aquilo que podemos concluir é
uma grande irregularidade nos movimentos de entrada e saida

de empresas do sector, pelo que:

1¢) se por um lado podemos ser levados a pensar que a ja

referida estratégia de dissuaséao por parte de empresas
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existentes poderd ter impedido a entrada de algumas empresas
ou até mesmo conduzido a saida de outras que ndo tenham tido
poder econémico suficiente para se impor através de uma
estratégia de proliferagdo do produto no espago de
caracteristicas, dando em alguns anos origem a uma entrada

ligquida negativa,

22) por outro, anos houve em que relativamente ao ano
anterior, se verificou aumento no nudmero de unidades
registadas, sinal de que provavelmente essa estratégia de
dissuasdo ndo terd sido suficientemente forte para impedir a

entrada de novas empresas para O sector.

Apesar disto, parece-nos bastante aceitdavel a hipétese de que
os industriais do sector se procurem impdr estratégicamente
através de uma proliferagdo dos produtos corticeiros,
procurando preencher os "vazios" existentes no espago de
caracteristicas, o que lhes é perfeitamente permitido pela
grande heterogeneidade da matéria-prima que trabalham, pelo
que de acordo com a modelizagdo utilizada, e num sector em
que o numero de empresas tende a ser muito elevado, a
substituigcdo de uma estratégia em pregos por essa estratégia
de preenchimento de espagos vazios a nivel do espaco de

caracteristicas nos parece hipétese bastante credivel.

Claro estd, que conforme entram empresas para o sector, hé
outras que saiem; precisamente aquelas que, face & sua

reduzida dimensdo e ao seu fraco poder econémico-financeiro
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ndo tém qualquer possibilidade de se impdér através de uma
diferenciagdo do produto que 1lhes garanta o minimo de
rendibilidade. Ndo é por acaso, Qque as empresas gque por
exemplo em 1987 nos Mapas de Movimento Comercial e Fabril
apresentavam um maior volume de vendas, eram precisamente
aquelas que apresentavam uma maior diversidade de produtos
produzidos (apresentando por vezes mais de duas dezenas de
produtos diferentes, embora com acentuada concentragdo num ou
noutro produto), enquanto agquelas que tinham valores de
vendas nulos (e que por essa razdo muito provavelmente terdo
deixado de pertencer ao sector em anos posteriores), e que
figuravam nos mapas com discriminacdo de produtos dado o
facto de terem na altura existéncias em armazém, eram todas
elas empresas que no mdximo produziam quanto muito dois ou
trés produtos diferentes, e quase sempre a nivel da
actividade de preparagdo ou da simples producdo rolheira,
onde as hipéteses de uma diferenciagdo do produto sdo bem
mais reduzidas. Quando da andlise dos referidos Mapas, e
para o citado ano, apenas nos démos conta de uma empresa com
volume de vendas nulo a nivel daquelas actividades que
permitem uma maior diferenciacdo, nomeadamente a nivel das
granuladoras e aglomeradoras, muito embora a actividade de
transformagcdo também permita produzir produtos bastante
variados. Concretamente tratava-se de uma aglomeradora, porém
estava longe de ser uma empresa que tinha alargado a sua
produgdo a nivel do espago de caracteristicas, uma vez que

apenas produzia dois entre os diversos tipos de aglomerados
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possiveis, sinal de que as suas possibilidades de

diferenciagdo do produto eram bastante reduzidas.

4.3. O MODEIO DE PRODUTO DIFERENCIADO DE BEN-AKIVA COMO FORMA

DE_MODELIZACAO ALTERNATIVA PARA O SECTOR

Conforme vimos oportunamente, o modelo de BEN-AKIVA e outros
[1989], permitiu~-nos concluir que a maior ou menor
aglomeragdo das empresas se encontra na dependéncia de alguns
aspectos que em particular sdo por eles considerados no
modelo, nomeadamente os custos relativos ao transporte, a
prépria dimensdo do mercado, o numero de empresas nele
existentes, e a maior ou menor heterogeneidade dos gostos dos
consumidores, aspecto este que foi considerado através da

utilizagdo de uma medida ds dispersdo desses mesmos gostos.

0 que de momento nos importa analisar, é a possibilidade de
uma adaptagdo desse modelo poder funcionar como uma
modelizacdo alternativa para o sector corticeiro, por forma a
poder explicar determinadas ocorréncias a nivel desse sector,
para as quais ndo logrdmos obter resposta através dos modelos
até aqui utilizados, tanto mais que se trata de um modelo de
diferenciagdo horizontal que conjuga a diferenciacdo a nivel
dos dois espacos (geogrdfico e de caracteristicas),

precisamente aquela forma de diferenciacdo que concluimos
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caracterizar o sector. Porque este modelo de BEN-AKIVA nos
pareceu ser de facto aquele dque melhor se adequa as
caracteristicas do sector em estudo, e como tal com
possibilidade de permitir uma explicagdo para as decisdes
estratégicas, quer locacionais quer de pre¢os, numa situacdo
de diferenciagdo horizontal do produto, é esta a razdo pelo

qual discutimos o problema com base nesta formulacgéio.

4.3.1. Reformulacdo de alguns dos pressupostos do

modelo original, tendo en vista a

possibilidade da sua adaptacdo

O facto de, seguindo BEN-AKIVA, termos considerado a
diferenciagdo do produto do sector como sendo endégena no que
respeita a localizagdo em que o mesmo é oferecido, tem a ver
com a circunstidncia da escolha de localizacdo de cada uma
das empresas ser de sua inteira responsabilidade, a despeito

dos condicionalismos apresentados pelo préprio mercado.

No que respeita ao produto vendido, considerdmos que a sua
diferenciagdo poderia ser considerada como exdgena pelas
razdes que passamos a explicar. O facto dos industriais se
terem de sujeitar & aquisigdo da corti¢a que se encontra
disponivel apés cada extracgdo (e por vezes preparagéao,
quando esta ndo é da sua responsabilidade), 1leva-nos a

depreender uma limitagdo existente na prépria escolha da
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matéria-prima, com as consequentes implicagdées a nivel das
caracteristicas do produto por elas vendido, fazendo com que
exista como que uma "sujeigdo" em relagdo a uma determinada
variedade, uma vez que a cortiga pode eventualmente ser mais
ou menos espessa ou de melhor ou pior qualidade do que aquilo
que inicialmente cada industrial pretendia. Por esta razéo
considerdmos a diferenciagdo do produto no respeitante ao
espago de variedades, como sendo exdégena. De facto, isto
corresponde a uma simplificagdo, simplificagdo que porém néao
nos parece ir contra aquilo que se passa no sector, se
levarmos em conta que o produto oferecido no mercado por cada
uma dessas empresas, estd em parte na directa dependéncia

das caracteristicas da cortiga por elas adquirida.

Relativamente & primeira caracteristica de base que
apresentamos para o modelo de BEN-AKIVA, e que considerava a
existéncia no sector de n empresas, as quais, de uma forma
nao cooperativa tratavam de escolher o seu prego e/ou
localizagdo no espago geogrdfico, vendendo cada uma delas um
produto que diferia de todos os outros pelo diferente
posicionamento no espago de caracteristicas, ou seija,
vendendo cada uma delas uma variedade diferente, hd para j&
que fazer uma ligeira alteragdo, dada a impossibilidade de um
pressuposto desta natureza se adequar ao sector. Sendo,

vejamos porqué.

A nivel do sector «corticeiro, ndo existe a menor

possibilidade de todas as empresas poderem optar por uma
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diferente localizagdo no espago de caracteristicas, dada a
real incapacidade de muitas delas poderem viabilizar uma
proliferacdo de produtos que tal permita. Assim, no nosso
caso, o0 numero de empresas ndo correspondera ao numero total
de empresas do sector, mas incluird apenas aquelas que tém
possibilidade de vender uma variedade diferente, ou seja
aquelas que tém de facto possibilidade de diferenciar o seu
produto no espago de caracteristicas. Posto isto, e dado que
as hipéteses de diferenciagdo estdo confinadas a umas quantas
empresas bem dimensionadas e devidamente equipadas, o nosso
n, ou seja o numero de empresas, respeitard assim a um numero
muito menor do que aquele que corresponde & totalidade de

empresas do sector.

Porque assentdmos na existéncia de uma diferenciacgéo
horizontal do produto, partimos do pressuposto da igualdade
de rendimentos por parte dos consumidores, pelo que a
variedade escolhida por cada um deles apenas estard na
dependéncia, quer da localizacdo em que o produto é vendido,

quer das suas préprias preferéncias.

A localizagdo de cada uma das n empresas em apenas um ponto
do espago geogrdfico, alia-se ao facto de cada uma delas
ocupar também apenas um ponto no espago de caracteristicas,
pelo que partiremos também do pressuposto simplificador que
apenas uma variedade serd oferecida por cada uma, razdo pela

qual o numero de empresas com reais capacidades de
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diferenciar o produto, serd igual ao niumero de variedades que
figurarem no mercado. Aliado ao facto de cada uma das
empresas ocupar apenas um ponto no espagco de caracteristicas,
ponto esse que ndo serd ocupado por mais nenhuma, sinal de
que cada uma delas oferece uma variedade diferente, temos de
considerar o facto de também cada uma delas ocupar um ponto
diferente do espago geogrdfico, razdo pela qual ndo existira

sobreposigcdo de mercados.

4.3.2. Avaliacdo da capacidade do modelo para explicar
as decisbes locacionais das empresas

Muito embora o Modelo Prego-lLocalizagdo, ao fazer depender a
aglomeragcao central das empresas no equilibrio do valor do
parédmetro representativo dos gostos dos consumidores (1),
coisa que ndo acontecia com o Modelo de Preco, nos permita
concluir do efeito destabilizador provocado pela inclusdo do
espago no modelo, ao compararmos o Modelo de Localizagdo com
o Modelo Prego-Localizagdo, podemos desde logo adiantar que

este ultimo nada adianta quanto & possibilidade de explicar

as decisdes locacionais das empresas do sector.

Quer um, quer outro, nos permitem concluir da relagdo directa
entre a probabilidade de existéncia de uma aglomeracdo de
equilibrio no centro do mercado e a dispersdao de gostos
apresentada pelos consumidores. Quanto a nés, este é um ponto

em que existe perfeito ajuste do nosso modelo a explicacédo da
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realidade existente no sector, uma vez que a existéncia de
uma grande heterogeneidade de gostos por parte dos
consumidores (aqui expressa pelos variados produtos de
cortica gque eles procuram), correspondendo a uma também
grande dispersdo no espago de caracteristicas, e tendo em
conta a terminologia utilizada, a diferentes variedades de
produto, vai no sentido de favorecer uma aglomeragdo das
empresas, O que ¢é uma das caracteristicas principais do
sector. Em 1986, cerca de 70% das unidades industriais
estavam localizadas no distrito de Aveiro, distrito onde
entdo se encontrava localizada grande parte das empresas com

reais possibilidades de produzir um produto diferenciado.

Um outro aspecto caracteristico do sector é o facto dos
custos unitdrios de transporte ndo serem significativamente
representativos no custo industrial total, aspecto esse que é
explicado pelo nosso modelo, ao fazer depender a existéncia
de equilibrio com uma aglomeragdo central das empresas na
razdo inversa do custo unitdrio de transporte. E a existéncia
de custos de transporte elevados que muitas vezes leva a

dispersdo da produgdo no espaco tendo em vista evit4-los.

Relativamente a extensdo do mercado ao longo do qual se
Vlocalizam empresas e consumidores, a aglomeragdo serd tanto
maior quanto mais reduzido for esse mercado, o que
relativamente ao sector corticeiro nos parece perfeitamente

plausivel dada a relativa dimensio do espago geogrdafico em
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que os agentes se movimentam. O considerarmos esse espago
como sendo reduzido, tem a ver com o facto de excluirmos o
exterior como fazendo parte integrante desse mercado, o que a
priori pode parecer algo estranho se tivermos em conta a
importéncia do comércio externo a nivel das trocas do sector.

Esta nossa opgdo ficou a dever-se a duas ordens de razdes:

- Em primeiro lugar muitas vezes os industriais
transformadores vendem a intermedidrios nacionais (que
constam como vendedores no mercado interno), sendo estes
depois quem exporta o produto, dai que as trocas no mercado
interno acabem por ser bem maiores que os 5% a 10% do total
que normalmente lhe sdo apontados, sendo de facto a nivel
desse mercado que a localizagdo de empresas e consumidores

pode influenciar as decisdes de localizacgéo.

- Em segundo 1lugar, quando o produto ¢é vendido pelo
industrial produtor directamente ao exterior, dado o sistema
frequentemente utilizado a nivel do transporte (a cargo do
importador), tudo se passa como se o comprador quanto muito
estivesse localizado na fronteira, ndo sendo decerto a
pequena distédncia a percorrer no interior do nosso pais que
irad pesar nas decisdes de aquisicdo. Em tal situacdo, também
0 custo de transporte relativo & distdncia a percorrer além-
fronteiras, ndo nos parece que possa influenciar as
preferéncias de aquisicdo a esta ou aquela empresa, sendo
pelo contréario a sua localizacgéo no espago de

caracteristicas, o mesmo serd dizer a variedade de produto
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que cada uma delas produz, que vali decisivamente influenciar

os compradores face aos seus préprios gostos.

Finalmente, estd ainda por explicar com este modelo, a
variagdo inversa do resultado de aglomeracdo com o nimero de
empresas do sector, dada a sua impossibilidade de explicacgéo
(tendo em conta os pressupostos definidos por BEN-AKIVA no
modelo que tomdmos como base) da ocorréncia de uma situacéo
de aglomeragdo das empresas numa situagdo em que o numero de

empresas € elevado.

Porém, se nés pensarmos na nossa reformulagdo desse
pressuposto relativamente ao nimero de empresas a considerar
para o sector, com cada uma delas vendendo um produto que
difere do produto de todas as outras no que respeita a uma
diferente localizagdo no espago de caracteristicas, o que
simplesmente significa que cada uma delas vende variedades
distintas, podemos face as caracteristicas do préprio sector
raciocinar da seguinte forma. Dado que a grande maioria das
empresas que o constituem sdo de dimensdo bastante reduzida e
funcionando basicamente em moldes artesanais, ndo nos parece
que essas empresas, até pelo cardacter da prépria producgio
desenvolvida e pelo equipamento utilizado, possam obviar a
uma diferenciagdo do produto, tendo em vista uma diferente
localizagdo no espago de caracteristicas. A grande maioria
delas, inseridas nos sectores da preparagdo e transformacio,

e neste ultimo ao seu nivel mais artesanal, = nédo tenm
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possibilidade de alterar o produto vendido, sendo a nivel das
actividades a jusante, nomeadamente granuladoras e
aglomeradoras que se manifestam as hipéteses de uma maior
diferenciagdo (muito embora a nivel da transformacdo seja por
vezes considerdvel o leque de produtos obtido), o que lhes é
permitido pela sua dimensdo, equipamento e maior poder
financeiro. Como tal, a dispersdo no espago de variedades, de
forma alguma poderd equiparar-se ao numero de empresas, razao
pela qual, quando da definicdo das caracteristicas de base do
nosso modelo, tenhamos referido que uma das modificagdes por
nés realizada ao modelo de BEN-AKIVA fosse no sentido de n
(nimero de empresas), corresponder apenas as reais hipéteses
de diferenciagdo, até pela correspondéncia entre uma empresa
e uma variedade oferecida. Assim, no sector, o nimero de
empresas compativel com uma diferenciagdo do produto, estd
longe de corresponder &s vAarias centenas de empresas que o
constituen, tendo apenas correspondéncia naquelas que
efectivamente tém possibilidades de vender uma variedade
diferente. As outras, na sua maioria preparadoras e
transformadoras simples, sendo reunidas de acordo com a
homogeneidade das suas actividades, decerto reduziriam o
elevado nimero de industriais que existem no sector, para um

quantitativo bem menor.

A nivel do desenvolvimento do modelo ndo nos parece que esta
premissa de adaptacéao ao sector tenha influéncia
significativa, a néo ser o da redugdo do seu &mbito no que

respeita as conclusbes. Assim, o nosso modelo apenas podera
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ser explicativo das decisbes locacionais daquelas empresas que
no sector tém reais possibilidades de se impér a nivel do
espago de caracteristicas, porque s&do bem dimensionadas e tém

poder econdémico para tal.

O impér-se a nivel do espago de caracteristicas, ndo deve
entender-se aqui, como passando a produzir igualmente todas
as variedades que sao potenciadas pela elevada
heterogeneidade da matéria-prima, mas sim o de procurar nesse
espago a 1localizagdo correspondente a variedade que melhor
corresponde as reais necessidades da procura (até pelo
préprio pressuposto do modelo que faz corresponder a cada
empresa uma variedade), o que efectivamente sé poderd ser

conseguido por empresas com as caracteristicas acima

referidas.

Este d1dltimo pressuposto, se por um lado pode parecer
demasiado irrealista dada a afectagcdo a cada empresa de
apenas uma variedade, por outro ndo parecerd assim tanto se
levarmos em conta que, até mesmo aquelas empresas que,
apresentando reais potencialidades de diferenciar o produto
vendido, se expandem a nivel do espago de caracteristicas, o
fazem porém, sempre com predomindncia de uma determinada
variedade. O seu volume de produgdo e vendas apresenta
normalmente valores particularmente mais elevados num ou
outro tipo de produtos. Neste sentido, poder produzir um

produto diferenciado, mais do que poder produzir todas as
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variedades possiveis, implica o poder de facto OPTAR por uma

determinada localizagdo no espago de caracteristicas.

Posto isto, podemos concluir que, tendo em conta esta
particularidade do sector bem como os pressupostos definidos,
o resultado de uma aglomeragdo central das empresas na razio
inversa do seu numero, representando este as diferentes
variedades de produto que as diferentes empresas podem
vender, néo nos parece de forma alguma contraditério, dado
que o numero daquelas que tém possibilidade de fabricar um
produto diferenciado, é de facto reduzido, estando decerto
bem longe de corresponder ao total das empresas que compdem o

sector.

Talvez se a hipétese ja aqui referida, de um
redimensionamento de toda a actividade produtiva se
conjugasse com a investigagdo e desenvolvimento tecnolégico
que atras propusémos para o sector, permitindo assim tirar o
maximo partido da matéria-prima no sentido de uma
diferenciagdo cada vez maior, pudéssemos assistir a uma
maior dispersdo das empresas no espago de caracteristicas, a
qual, por wuma questdo de indisponibilidade de "espagos
vazios" (como HAY lhe chama) que viabilizem uma localizacéo
na zona Norte do pais, teria necessariamente de corresponder
uma dispersdo no espago geogrdfico, o que igualmente nos
levaria a concluir da diminuicdo da tendéncia de aglomeracgéo

das empresas com n.
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Decerto que se todas as empresas fossem bem equipadas e
dimensionadas, e como tal, dispondo a partida de idénticas
hipéteses de proliferagdo no espago de caracteristicas, a
inexisténcia entre elas de espagos livres para localizacédo,
faria com que & sua diferenciagdo ocupando vazios a nivel do
espago de caracteristicas, elas aliassem uma outra forma de
diferenciagdo, nomeadamente no espago de 1localizagdes. E
entdo sim, talvez nesse caso pudesse ocorrer, ndo uma
aglomeragdo de empresas numa das zonas, mas sim uma disperséao
que poderia resultar num maior equilibrio entre as duas
zonas. Poderiamos entdo falar de coincidéncia de uma
dispersdo a dois niveis: do espago de localizagdes e do

espago de caracteristicas (variedade).
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CONCIL.USOES



Atingido praticamente o termo deste trabalho, pensamos ser
util identificar os aspectos conclusivos mais relevantes que
decorrem da investigagdo efectuada. Recorda-se mais uma vez,
que a sua realizagdo teve como principal objectivo dar
resposta aquilo que por nés foi considerado na Introducio
como sendo um desafio, nomeadamente o de conseguirmos
detectar aqueles factores que directa ou indirectamente
tiveram a sua influéncia nas decisdes 1locacionais das
empresas do sector corticeiro, face a uma situacdo que se tenm
agravado nas ultimas décadas, e que é no minimo intrigante.
Trata-se do encerramento sistemdtico de unidades industriais
numa regido com enorme disponibilidade de matéria-prima e que
em si enraizava tradigbes no campo da laboracdo da cortica,
até pelo facto de ter sido nela que se instalou a primeira
unidade rolheira do sector (na pequena aldeia alentejana de
Santiago do Escoural, localizada nas proximidades de
Montemor-o-Novo). Que grande parte das unidades que
encerraram a sua actividade o fizeram devido a problemas de

inviabilidade econémica jd4 nés sabiamos antecipadamente, s6
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que isso ndo justifica de forma alguma o inicio de actividade
de outras unidades industriais numa outra 2zona, com a
"agravante" de ela ser completamente desprovida de matéria-

prima, ou pelo menos quase.

Para a prossecugdo deste nosso objectivo, vimo-nos forcgados
a antecipar-lhe um outro, nomeadamente o de uma
caracterizagdo do sector tdo completa quanto possivel, por
forma a podermos fundamentar empiricamente qualquer resultado

a obter na fase seguinte.
Posto isto, é fdcil entender o enquadramento das conclusdes

deste trabalho em duas partes distintas, precisamente aquelas

em que esse mesmo trabalho se encontra dividido.

1. DADOS DE BASE DA ECONOMIA CORTICEIRA

A este nivel, as principais conclusdes que nos foi permitido
retirar vdo no sentido da existéncia de estrangulamentos
védrios, dado o entendimento que se tem feito da economia
subero-corticeira como uma mera adigdo de trés aspectos em
separado, de uma realidade que deve ser una. Esses aspectos
sdo a produgdo subericola, a transformacdo industrial e
também a prépria comercializacdo dos produtos de cortica, os

quais apresentam cada um deles problemas especificos, embora

647



como é 6bvio, interdependentes.

Se no campo da prépria produgcdo no mato fomos levados a
concluir que existem problemas véarios que urge tentar
resolver se quizermos continuar a posicionar-nos no primeiro
lugar a nivel mundial, no que respeita & transformacio da
propria matéria-prima os problemas detectados também sio da
mais variada ordem, dada a distribuicdo da actividade
industrial por algumas centenas de estabelecimentos fabris

com caracteristicas bem diversificadas.

Assim, concluimos que o sector é composto por um reduzido
numero de unidades industriais bem dimensionadas, dotadas do
adequado equipamento técnico, geridas numa perspectiva
estratégica internacional face a importancia das trocas com o
exterior, com uma producdo de cardcter regular e continuo, o
que consequentemente lhes permite assegurar a necesséaria
capacidade financeira para prosseguirem a bom termo a sua

actividade com a autonomia que lhes é tdo necessdria.

Porém, a grande maioria dos estabelecimentos fabris estéo
longe de se encontrarem nessas condigdes, dada a sua pequena
dimensdo. Como tal, dotadas de equipamento obsoleto e
caracterizadas por uma grande irregqularidade na producgéo,
essas pequenas unidades (muitas delas de cardcter puramente
familiar e sem pessoal remunerado) sdo extremamente débeis,

funcionando em moldes artesanais e por subcontrato, sem
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capacidade de planificar a sua actividade, sendo
completamente desprovidas de pessoal qualificado e sem
qualquer controlo a nivel da produgdo realizada, sem falar na
impossibilidade de promogdo do seu produto, até pelo completo
desconhecimento de quaisquer técnicas de promocdo de vendas.
Dotadas de wuma real incapacidade a nivel da gestéao
empresarial e da organizagcdo comercial, muitas dessas
empresas desconhecem por completo os mercados, limitando-se a
vender antecipadamente a produgdo que irédo efectuar,

revelando uma gestdo de tesouraria nitidamente m&.

Que efectivamente nos ultimos tempos se tem feito um esforco
no sentido da modernizacdo de algumas empresas, é facto que
ndo se pode negar, quer no campo do melhoramento de técnicas
de fabrico e de inovagdo tecnolégica aliadas ao controlo
técnico de qualidade, quer no de uma diferenciacdo dos
produtos no sentido de um melhor aproveitamento dos elevados
desperdicios que sempre resultam da actividade produtiva, em
particular da rolheira. Simplesmente, isso tem tido lugar a
nivel do sector moderno abrangendo um reduzidissimo numero de
unidades industriais, quando esse esforco deveria ser
orientado no sentido de uma actividade conjunta, quer através
do agrupamento de industriais transformadores que mesmo com
uma independéncia produtiva apresentassem uma coesdo a nivel
comercial, quer através de movimentos de integracgdo vertical
que nos parece que poderiam ser em parte a solugdo para
muitos dos problemas do sector, se efectivamente esses

movimentos contemplassem a actividade subero-corticeira como
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um todo.

S6 numa situagdo de integragdo vertical, o industrial
transformador e exportador teria o méximo interesse pelo
desenvolvimento da actividade subericola que lhe fornece a
matéria-prima, uma vez que ele seria o préprio proprietario
dos montados. Simplesmente, a drea arborizada na posse das
unidades fabris é pouco significativa, apesar de algumas das
maiores empresas do sector terem adquirido montados, ou pelo
menos terrenos onde tinham intencdes de instalar novos
sobreirais. Esta seria talvez a melhor forma de eliminar o
elevadissimo numero de intermedidrios que sem divida alguma
constitui um dos principais motivos de estrangulamentos no
sector, obrigando & pridtica de precos bem mais elevados em
todas as fases do processo, contribuindo significativamente
para reduzir a competitividade dos nossos produtos de
cortica, numa altura em que ela importa ser preservada a todo
o custo, quer pelo mercado alargado em que Jj& nos
encontramos, quer pela proliferagdo de outros produtos seus

substitutos vendidos a precos mais baixos.

De realgcar aqui, o facto de ter sido no sector moderno da
indistria corticeira que nitidamente se tem verificado nos
ultimos tempos uma tendéncia para a constituigdo das empresas
em grupos econdémicos.

A promogdo dos produtos de cortiga, bem como a introdugdo de
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métodos e técnicas de fabrico que possibilitem, ndo sé6 a
melhoria de qualidade e o seu controlo técnico, como também a
reducao dos custos que permitam aumentos da sua
competitividade, ndo esquecendo uma investigacdo orientada
para uma diferenciagdo do produto por forma a reduzir a
vulnerabilidade da nossa industria corticeira, dada a
demasiada importéncia que as rolhas de cortica natural detém
no conjunto dos produtos oriundos dessa mesma industria, séo

pontos importantes que importa ndo descurar.

Para além de todos estes problemas, hia que contar ainda com
niveis de produtividade baixos e em regra com uma
subutilizacdo dos equipamentos, donde o comentdrio que de
certo modo com alguma frequéncia se faz & nossa indidstria
corticeira em geral: a nossa capacidade instalada estd a ser
utilizada de uma forma ineficiente, 0 que resulta
necessariamente numa produgdo efectiva inferior as reais
capacidades do sector, reconhecendo-se frequentemente que a
nossa indidstria tem capacidade para laborar toda a cortica

produzida a nivel mundial.

No que respeita & 1localizagdo geogrdfica das unidades
industriais, quest&o que nos interessa de sobremaneira face
ao objectivo do nosso estudo, podemos concluir da nitida
movimentagdo de unidades do Sul do pais para o distrito de
Aveiro (com isto ndo queremos obviamente dizer que,
encerrando a sua actividade a Sul as mesmas unidades voltaram

a laborar mas agora a Norte), implicando que a cortiga, apés
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um reduzido grau de preparacdo seja "exportada" para a zona
Norte do pais, onde efectivamente se vdo localizar os reais
beneficidrios da sua transformacdo, face ao emprego gerado, a
consequente distribuigcdo e redistribuicdo de rendimentos,
etc. com os reais contributos que tudo isso acarreta para o

desenvolvimento econémico de qualquer regido.

Estamos certos que a situagdo que se tem verificado a nivel
do sector corticeiro, tem dado o seu contributo para o
acentuar das disparidades e das assimetrias regionais que
ocorrem no nosso pais, porque se (e aqui cabe-nos fazer ij&
uma breve referéncia a aspectos relativos ao comércio
externo) temos efectivamente de reconhecer as vantagens
obtidas com o facto da estrutura das nossas exportacgdes de
cortica se ter orientado no sentido de uma elevadissima
componente de valor acrescentado, e se por isso nos
congratulamos, de forma alguma podemos ser alheios a uma
situagdo que, pelo menos para as regides do Sul e situando a
questdo agora num contexto puramente interno, se desejaria
"idéntica", com uma matéria-prima a ser transformada quase

integralmente na zona onde é extraida.

O encerramento da actividade de unidades industriais na zona
sul, o consequente desemprego ocasionado, as alteragdes que
isso provocou a nivel da reparticdo de rendimentos, sem
contar com a possibilidade de migragdes internas com a

consequente mobilizagdo de recursos para outras actividades e
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talvez para outras regides completamente diferentes, séo
aspectos de uma realidade afecta ao sector corticeiro que
decerto contribuiram para o acentuar das discrepéancias
regionais que no inicio do éxodo dessas unidades industriais
jA4 se manifestavam, entre uma orla costeira que se tem
desenvolvido e industrializado a bom ritmo, por oposigdo as

regides do interior-sul.

Relativamente ao emprego no sector, hd que referir a escassez
de mio-de-obra qualificada, o facto da média de idades dos
trabalhadores do sector ser muito elevada e a reduzida
atracgdo salarial, havendo que melhorar processos e técnicas
de fabrico que permitam ganhos de produtividade. Caso
contrdrio, as remuneracdes salariais médias néao poderéao
subir, mantendo-se conforme estavam en 1986, a um nivel
bastante inferior ao praticado pelo conjunto da industria
transformadora portuguesa. Neste campo parece-nos muito
importante o papel a ser desempenhado pelo Centro de Formagédo
Profissional da Industria de Cortica - CINCORK, localizado em
Pacos de Branddo, e o gqual, em conjugagdo com o Centro
Tecnoldégico muito pode contribuir para o desenvolvimento do
sector. Com trabalhadores especializados e com a tecnologia
mais avancgada, poderemos, para além de um melhor
aproveitamento da capacidade instalada do sector corticeiro,
contribuir para a manutencdo do lugar que a nossa industria

corticeira tem ocupado a nivel mundial.

Um aspecto a que ndo poderiamos deixar de fazer referéncia
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nestas conclusdes é o do investimento produtivo, o qual vimos
ter a nivel do sector uma maior importadncia no Norte do
pais. Porém, pouco contribuindo para a melhoria da gqualidade
dos produtos obtidos, para a obtengdo de ganhos de
produtividade e para a modernizacdo do sector, esse
investimento foi muitas vezes orientado no sentido de um
aumento da capacidade instalada, num sector que se
caracteriza conforme jd& tivémos oportunidade de referir, por
excesso dessa mesma capacidade. N&o necessita dizer-se como
serd prioritdrio orientar essas aquisigées ~de bens de
capital, no sentido da realizacdo efectiva de investimentos

"produtivos".

Basicamente e ainda em termos de localizagdo, mas levando
entdo em consideragdo o ramo de actividade, pudémos concluir
que o desenvolvimento do sector industrial corticeiro se tem

caracterizado por:
1. significativo acréscimo na capacidade de transformagcdo no
distrito de Aveiro, acrescida de um desenvolvimento da

actividade aglomeradora a nivel dos compostos;

2. manutengdo da actividade preparadora no distrito de

Setibal;

3. diminuigdo da actividade corticeira na metade Sul do pais,

com a actividade de preparagdo a ter predomindncia, e com um
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nimero considerdvel de empresas a encerrar a sua actividade

por razdes de inviabilidade econémica.

Mais uma vez se faz notar, como a auséncia de processos de
integracdo entre os vdrios ramos de actividade, concretamente
a actividade de preparagdo realizada a Sul e a transformadora
realizada a Norte, origina perda de rendibilidade das
empresas, dada a reparticdo do escasso valor acrescentado que
é obtido com os seus produtos. Os ganhos de economias de
escala nunca se conseguirdo a nivel dessas unidades se o
sector continuar a evoluir neste sentido, sendo impensavel
conseguir desta maneira as t&o desejadas melhorias de

produtividade.

Relativamente & comercializagdo dos produtos corticeiros,
parece-nos ser de realgcar a necessidade da real promogao
desses produtos tendo em vista a manutengdo da nossa posicdo
como maior exportador mundial, numa época em que conforme j&
se fez referéncia os produtos suceddneos tendem a invadir o
mercado. Hda que dar a conhecer os nossos produtos
explicitando as vantagens que decorrem da utilizagcdo de um
produto natural, em particular naqueles sectores que
tradicionalmente lhe tém dado a maior utilizacéo,

nomeadamente a produgdo vinicola e a construcdo civil.

Particularmente importante nos parece ter sido a inversio
verificada na estrutura das nossas exportacdes, dada a

significativa importancia que os produtos manufacturados tém
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vindo a assumir relativamente Aas matérias-primas, situacgéo
vantajosa essa que, do lado das importacdes tem a necessdria
ajuda para uma evolugdo favordavel em termos de comércio
externo, dado que com elas acontece precisamente o
contrdrio: praticamente sé importamos matérias-primas, pelo
que a estrutura das nossas importagbdes também ndo poderia ser
melhor. Relativamente a essas importacdes, conclui-se da
necessidade da sua realizagdo tendo em vista o normal e
necessdrio abastecimento da nossa industria, o que, dada a

referida estrutura ndo se revela particularmente gravoso.

Ainda no que respeita & estrutura das nossas exportacdes, e
ndo obstante a elevada percentagem de manufacturas no total,
deve ser referido o facto das nossas exportagbes estarenm
ainda muito concentradas em produtos que, embora
manufacturados tém reduzido grau de transformacgéo,
concretamente o produto rolhas, devendo o quadro de produtos
de cortiga ser alargado a uma maior fabricacdo de granulados
e aglomerados, onde o grau de transformagdo é mais elevado,
procurando através do progresso tecnolégico alargar-se o
campo de utilizagdes da cortica a outros produtos de maior

valor incorporado.

Importante serd também referir a particularidade de grande
percentagem das nossas exportagdes se dirigirem a Comunidade
Europeia, dado que enquanto espagco econdémico, essa Comunidade

tem sido o nosso principal consumidor de produtos de corticga,
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sendo de esperar agora que na nossa qualidade de Estado
membro possamos fazer bem mais do que isso, pressionando-a no
sentido do desenvolvimento de programas de accdo florestal
que déem ao sobreiro a protecgdo que lhe é devida, até pelo
facto de se encontrarem como membros ndo apenas o nosso pais,
mas também outros considerados importantes, quer no campo da

produgdo quer no da transformacdo industrial da cortica.

Da andlise de um possivel desajuste entre a oferta e procura
de produtos de cortiga, fomos levados a concluir que as
actividades a Jjusante das rolheiras estdo nitidamente
dependentes do que nessas unidades se passar, dada a sua
utilizagdo como matéria-prima dos desperdicios resultantes do
fabrico das rolhas. No que respeita ao fabrico da prancha e
consequentemente das rolhas, tudo depende dos cuidados a
dispensar naquele que é considerado o ponto de partida e,
para além disso o ponto chave de toda a actividade
corticeira, o montado. S6 com uma alteracdo radical nas
atitudes dos proprietdrios, mediante um real empenho na
producdo subericola (e para isso ela ndo pode continuar a
funcionar apenas como um complemento de qualquer outra
actividade agricola) serd possivel aumentar a producao, dando
ao sobreiro a importidncia que ele nos merece; sé com uma
adequada protecgdo, com a mecanizagdo de determinadas
operagdes agricolas e dando ao sobreiro o tempo devido a uma
completa formagdo da cortica, evitando extracgdes antecipadas
e a consequente sobreexploragdo de que ele por vezes é alvo,

se podera contribuir para a produgdo de cortigcas de qualidade
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e em quantidade que, contribuindo para um correcto
abastecimento industrial nos possa garantir o lugar de lider

que temos vindo a deter.

Relativamente & concentragdo existente a nivel do mercado
industrial corticeiro, e para cuja andlise procurdmos estudar
o comportamento de alguns indicadores, nomeadamente o Indice
Discreto de Localizacdo, o Indice de Herfindhal e o Quociente

de Localizagdo, retirdmos algumas conclusdes.

Concretamente no que respeita ao primeiro deles, o Indice
Discreto de Concentragdo, concluiu-se que se verificam
diferengcas significativas na participacdo relativa das
empresas quando nos movimentamos de um ramo de actividade
para outro, evidéncia que é corroborada pelo cdlculo do
fndice de Herfindhal, com as empresas detentoras de wvalores
mais elevados para este indicador, inseridas no ramo das
granuladoras, evidenciando uma participagdo nas vendas
bastante superior a verificada nos outros ramos, embora com

tendéncia para diminuir.

Da andlise efectuada do Quociente de Localizagédo, foi-nos
permitido retirar algumas conclusdes que vdo de encontro a
outras 3j& aqui anotadas. Sendo a nivel das transformadoras
simples e mistas que Aveiro apresenta Quocientes de
Localizagdo mais elevados (superiores a unidade), isso

significa que a actividade correspondente tem nas vendas do
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distrito, um lugar relativamente mais importante que no
conjunto das vendas do ramo. Relativamente aos outros
distritos, sdo de realgcar os elevados Quocientes de
Localizagdo (QL) a nivel da actividade preparadora, con
especial destaque para Evora, que, com um QL=5,47 em 1979 e
um QL=7,16 em 1987, evidenciava um aumento da especializacédo
do distrito nessa actividade, sinal de que a reducdo
verificada no numero de unidades industriais nele
localizadas, teve a agravante de fazer confinar mais a sua
actividade corticeira ao campo da preparagdo, isto quando
comparada com O pesO que essa actividade de preparacdo tem
evidenciado no conjunto das vendas dos vdrios ramos de

actividade.

Sem termos a pretensdo de concluir sobre todos os pontos e
aspectos que aqui foram tratados, pensamos ter sintetizado as
conclusées mais importantes, nas quais quanto a nés realcam

como sendo prioritdrios os seguintes aspectos:

1. Definigdo de uma politica de defesa dos nossos montados
tendo em vista defender uma espécie que importa preservar,

apesar da mesma constituir um recurso natural renovavel.

2. Definicdo de uma politica de defesa da prépria corticga
através de um conjunto de accgdes concertadas gque, englobando
todos os intervenientes no sector possa imprimir-lhe as
necessdrias reformas, tendo por objectivo eliminar os seus

principais problemas. Por sua vez, a definicdo desta politica
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passa necessariamente por:

2.1. Racionalizacdo da industria tendo em mente a sua
modernizacdo e a constituigdo de estruturas com capacidade
e dimensdo suficientes por forma a poderem integrar o
Mercado Unico e competir em condigdes gque possam ser
consideradas iguais. S6 isso possibilitard a definicdo de
estratégias compativeis com o desenvolvimento do sector,
as quais devem ser fixadas quer a nivel do
aprovisionamento em estreita relacdo com a actividade de
produgdo subericola, quer a nivel da transformacdo e até da

prépria comercializagdo dos produtos de cortica.

2.2. Implementagdo de medidas que permitam as empresas uma
melhor gestdo empresarial e uma correcta organizacao
comercial, com uma prospeccdo de mercados e estudos sobre
os produtos a serem produzidos, bem como o desenvolvimento
do controlo técnico de produgdo, aspectos que nos parecem
demasiado importantes se pretendermos auferir ganhos de
produtividade, aumentando também a competitividade dos

nossos produtos no exterior.

2.3. Tentativa de optimizagdo dos recursos utilizados, a
qual passa possivelmente por uma integracdo vertical das
empresas desde a produgdo até ao intermedidrio exportador,
e por um redimensionamento de toda a actividade produtiva

que ponha fim & elevadissima fragmentacdo existente no
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sector. Esta serd talvez uma boa forma de eliminar o
excessivo nimero de intervenientes intermedidrios, cujos
efeitos nocivos sobre os precos numa primeira fase e
posteriormente a vdrios outros niveis, sdo do conhecimento
de todos nés. Em particular no que respeita as unidades
rolheiras, o numero de intermedidrios intervenientes ao
longo do processo tem sido crescente, pelo que urge

melhorar as estruturas de comercializacéo.

2.4. Realizacao de investigagcdo e desenvolvimento
tecnoldégico que permitam obter novos produtos bem como
melhorar a qualidade dos ja4 existentes, tendo em vista
aumentar a sua competitividade. Mais do que aumentar a
quantidade produzida, importa aumentar a incorporacdo de
valor, o que passa necessariamente pela procura de novas
utilizagdes mediante a produgdo de bens assentando numa

maior intensidade tecnolégica.

2. ANALISE E APLICACAO A0 SECTOR DE MODELOS DE LOCALIZACAO

Tentar através de uma andlise dos vdrios modelos de
localizagdo ja estudados, a adequacdo de um deles ao sector
corticeiro tendo em vista explicar as decisdes locacionais
das empresas que o constituem, de forma alguma se pode

considerar tarefa f&4cil, na medida em gque, ao tomarem essas
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decisbes, muitos podem ter sido os factores que influenciaram
os empresarios, factores esses nem sempre quantificdveis o
que inviabiliza consequentemente a sua inclusdo para andlise

em qualquer modelo de localizac&do industrial.

No quadro de um contexto onde o espaco é tido como dimenséao
da actividade econdémica, e como tal gerador de custos,
podemos afirmar que a disténcia entre os agentes econémicos
pode influenciar de forma preponderante as suas decisbdes,
quer enquanto consumidores a nivel das suas opg¢des de produto
e fornecedor, quer enquanto produtores a nivel das suas
deliberag¢bes de localizagdo e pregos. Levando isto em conta,
podemos avaliar ainda gque sumariamente, em gque medida a
localizagdo espacial diferenciada dos agentes econdémicos
influencia as decisdes relativas & implantacido da producgao,
ao terem necessariamente de ser ponderadas questdes que se
prendem directa ou indirectamente com a disténcia a ser

percorrida, nomeadamente a disponibilidade dos recursos, a

proximidade dos mercados, a prépria localizacdo dos
consumidores, a possibilidade de existirem ou nao
substitutos que de algum modo possam viabilizar o

escoamento da producio, a possibilidade de existéncia de
concorrentes préximos praticando condicdes de venda mais
aliciantes, etc.. Tudo isto sdo factores a serem pensados e
que, dependentes da localizagdo no espago dos agentes
intervenientes, fazem com que, associados & distancia entre

esses agentes se encontrem custos relativos ao transporte.
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Dai que, wuma vez considerada a separagdo espacial da
produgdo, a distdncia aparega frequentemente nos modelos de
localizagdo como um factor de peso a ser considerado nas

tomadas de decisdo das empresas.

Assim, na tentativa de explicar as determinantes da
localizagdo, os modelos utilizados para o efeito aliam a
maior ou menor disponibilidade de recursos ou factores a
utilizar, a distédncia a ser percorrida, quer para adquirir
esses factores, quer para posterior colocagdo do produto no
mercado, ©O que constitui uma forma de poder avaliar do
impacto que a separagdo espacial dos diferentes agentes tem

sobre as decisdes econdmicas.

Realizado no ponto A) da 22. Parte um survey da literatura,
nele procurdmos identificar os principais modelos de
localizagdo, dando em primeiro lugar primazia aos modelos de
produto homogéneo. Desta forma, a diferenciacdo a considerar
nesta fase seria apenas a nivel do espago geografico, o que
significa que, ndo  ocorrendo coincidéncia entre as
localizagbes do comprador e da empresa vendedora, seria
suposto o primeiro adquirir uma variedade diferente da da sua
preferéncia, se pretendesse evitar uma deslocacdo nesse mesmo
espago. Da andlise desses modelos tivémos oportunidade de

concluir que:

1°) Numa situagdo em que as empresas concorrem apenas pela

localizagdo praticando um preco paramétrico, torna-se
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impossivel estender o resultado da Minima Diferenciacdo a um
vasto conjunto de configuracdes de mercado, uma vez que esse
resultado se encontra na dependéncia da natureza desse mesmo
mercado, bem como da distribuigdo considerada para os

consumidores e do comportamento adoptado pela empresa.

2#2) Concorrendo em localizagbes e precos num jogo sequencial
de duas etapas, o resultado defendido por HOTELLING [1929] de
uma aglomeragdo central das empresas, apenas fard sentido
para determinados valores das varidveis, dado que apenas um
significativo afastamento das concorrentes corresponderd a uma

situacdo de equilibrio (D’/ASPREMONT e outros [1979]).

Estes dltimos autores, ao invés de uma fungdo custos de
transporte 1linear com a distdncia, tal como HOTELLING
apresentava no seu modelo, apresentam esses custos como uma
funcao quadréatica da distlncia a percorrer, concluindo assim
da tendéncia para uma maximizacdo da distdncia entre as
empresas, em clara oposig¢do ao Principio da Minima
Diferenciagdo desse autor. Desta forma, as empresas obteriam
vantagens de um afastamento tanto quanto possivel uma da

outra.

Assentando na inexisténcia de um equilibrio em precos numa
situagcdo em que as empresas estdo demasiados préximas, e
tendo em vista ultrapassar esse problema, EATON e LIPSEY

[1978] e NOVSHEK [1980], definem as hipdteses conjecturais
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feitas por cada uma das empresas concorrentes relativamente
ao comportamento da outra, uma vez que a politica de acgdo de
cada uma delas depende do comportamento da empresa rival.
Face a isto, é feita breve referéncia as varias hipéteses
conjecturais, com especial destaque ©para a variacgéao
conjectural nula corrigida, pressuposto este incluido nas
vdrias premissas simplificadoras do modelo de NOVSHEK, de
acordo com o0 qual, numa situagdo em que o nimero de empresas
seja suficientemente grande por forma a impedir a verificacgéao
de situagdes de monopdélio, se verificard um equilibrio de
propriedades simétricas caracterizado pela pratica de um preco
idéntico por parte de todas as empresas, as quais se

encontram igualmente distanciadas.

32) O facto de se verificar, quer concorréncia em precos
entre as empresas existentes na industria, quer uma situacéo
de livre entrada e saida, ndo conduzira o lucro a zero, o que
foi demonstrado com a consideracdo de uma variacdo

conjectural em preco (EATON e LIPSEY [1978]).

4°) A intensidade de distribuicdo da procura pode ter
influéncia preponderante na tomada de decisdes das empresas
no que respeita & sua localizagdo, as quais tenderdo a optar
por aquele segmento do mercado onde, sob o apropriado sistema

de preco a procura se revelar mais intensa.

O facto de aliarmos & diferente localizacdo das empresas no

espago geogrdfico, o seu diferente posicionamento a nivel dos
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espagos de caracteristicas ou de qualidade, levou-nos a

consideracgdo de modelos de produto diferenciado.

Neste udltimo tipo de modelos; comecdamos por considerar em
primeiro lugar o de NEVEN [1985], onde ele reforga o facto do
modelo de localizagdo de HOTELLING apenas ter possibilidade
de se ajustar ao problema da escolha de um produto
diferenciado naquela situagdo em que a diferenciacdo é
horizontal, estando nesse caso em causa a venda de um produto

em diferentes variedades, e nunca em diferentes qualidades.

De seqguida, é feita breve referéncia a outros modelos, entre
0os quais alguns de diferenciagdo vertical do produto, dando
porém preferéncia dentro dos modelos de diferenciacao
horizontal, a dois que, pelas suas caracteristicas nos
pareceram ter reais possibilidades de poderem dar o seu
contributo para a explicagdo de diferentes aspectos da
realidade do sector corticeiro. Trata-se dos modelos de BEN-
AKIVA [1989] e de HAY [1976].

No primeiro desses dois modelos, é definido um espago de
localizagbes dada a dispersdo das empresas no espago
geogrdfico (condigdo necessiria para que a localizacdo possa
ser considerada como factor de diferenciacdo do produto), e
um espago de caracteristicas onde poderdo ser localizadas as
diversas variedades de produto, tendo em conta que as

aquisic¢des realizadas por cada comprador se poderdo afastar
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mais ou menos da variedade por ele preferida.

Das variantes a esse modelo e consoante as hipéteses
estratégicas consideradas, concluiu-se que a aglomeracéo
central das empresas  se encontra na dependéncia de
determinados factores considerados como varidveis no modelo,
nomeadamente o numero de empresas bem como a dimensdo do
mercado em Que as mesmas operam, O quantitativo unitdrio
relativo aos custos de transporte, e finalmente a maior ou

menor dispersdo dos gostos dos consumidores.

Com o outro modelo acima referido, o de HAY, concluiu-se que,
numa situagdo em que as empresas tenham possibilidade de
diferenciar o produto que vendem, e desde que se considere a
localizagdo como um processo sequencial resultante da livre
entrada das empresas no mercado, com a particularidade das
empresas Ja instaladas ndo alterarem a sua localizagao face
aos custos de capital envolvidos, a localizagdo na vizinhanca
de uma empresa instalada sé serd impedida mediante a
manutengcdo pelas existentes de uma distdncia critica que
consiga dissuadir a entrante de ingressar no sector. Quanto a
localizagdo longe de uma empresa jd instalada, conclui-se
gque o padrdo geral de 1localizagdo vai no sentido de um
espacamento regular das empresas, com uma tendéncia no longo
prazo para a ndo existéncia de mais espagos vazios que
possibilitem o referido espagamento. Contudo, enquanto esses
espacos forem suficientes para suportar a nova empresa, ela

devera entrar independentemente do preco praticado pelas ja
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existentes, pois com isso ela contribuira para diminuir os
seus mercados, O que consequentemente fard subir o preco,

situagdo que se apresenta como vantajosa para todas elas.

Quanto a reacgdo por parte das empresas existentes, mais do
que baixar o prego face a ameagca de entrada, elas deverdo
procurar uma diferenciagdo de produtos no espago de
caracteristicas, indo de encontro ao real aproveitamento das

necessidades da procura.

No ponto B) da 2:. Parte procurou formular-se um modelo que,
adaptado as caracteristicas do sector corticeiro pudesse de
alguma forma contribuir para explicar as decisdes locacionais
das empresas que o constituem. Essa tentativa levou-nos
entao, e face aos principais modelos de localizagdo
analisados, & realizacdo de opgdes que pretendemos agui

justificar.

Tal como foi feito no ponto anterior quando da andlise dos
principais modelos de 1localizacdo industrial, em que
procuramos distinguir a localizagdo das empresas enquanto
forma unica de diferenciagdo do produto, da localizacdo das
empresas no espago de caracteristicas e de qualidade, também
neste ponto tentamos em primeiro lugar a adaptacdo de modelos
de produto homogéneo, tendo em vista explicar as decisdes de
localizagcdo com base numa diferenciacdo de produto

unicamente fundamentada pelas diferentes localizacgdes de
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venda. Passamos depois aos modelos de produto diferenciado,
nomeadamente aqueles que aliam a essa forma de diferenciacéao
uma outra também classificada de horizontal, por ser aquela

que se adequa as caracteristicas do produto em estudo.

Relativamente ao primeiro tipo de modelos, comegamos por
analisar a questdo da localizagdo das unidades industriais
corticeiras, através de um modelo que apresenta os custos de
transporte associados & disténcia a percorrer como factor
explicativo das decisbes locacionais. Quer essa disténcia
seja percorrida pelas empresas para terem acesso a matéria-
prima, quer para poderem colocar o seu produto no mercado,
resultou da andlise do modelo a conclusdo que passamos a

explicitar.

Enquanto explicativo dessas decisdes, o modelo em causa
podera eventualmente ter capacidade para as explicar a nivel
de qualquer outro sector que ndo o corticeiro, dado que a sua
andlise nos conduziu a um resultado que de forma alguma é
corroborado empiricamente. Isto porque, uma vez comprovado
que os custos unitdrios de transporte sio superiores para a
matéria-prima, fomos forcados a concluir que, de acordo com o
modelo elaborado, os custos de transporte tal como se
apresentam nao podem de forma alguma ser explicativos das
decisdes de localizagdo, uma vez que ele nos levaria a
concluir da nitida preferéncia por uma localizacdo na zona
Sul proéxima da zona de producdo subericola, tendo em vista

evitar o transporte mais oneroso, isto é o da matéria-prima.
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Face a tudo isto, parece-nos claro que, de acordo com o
modelo formulado, no sector corticeiro ndo foram a distéancia
e os custos de transporte a ela associados, que por si sé
influenciaram as decisdes empresariais no que respeita a sua
localizagdo, uma vez que de acordo com ele as empresas
tenderiam a uma localizagdo nas proximidades dos montados de
sobro, tendo em mente evitar os custos de transporte mais

elevados.

Porque efectivamente nao foi isto que aconteceu, a
necessidade de procurar uma modelizacdo alternativa que
proporcionasse uma explicacdo para essa ocorréncia, levou-nos
a tentar através de um modelo de intensidade de procura,
encontrar na maior procura para o produto realizada por uma
determinada 2zona, uma explicagdo para as decisdes de

localizacéao.

Porque a distribui¢do da procura, conforme NORMAN [1977]
demonstrou, associada ao sistema de preco em vigor no
mercado, constitui elemento determinante na escolha
locacional no mercado, e porque as 2zonas consideradas na
nossa andlise do modelo anterior (definidas com base nas
caracteristicas do sector estudadas na 1°. Parte deste
trabalho) nos permitem identificar condigdes de procura
diferenciadas, procurdamos assim avaliar da importédncia da
distribuicdo dessa mesma procura como factor locacional,

tentando ver em simultdneo qual das diferentes hipéteses
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estratégicas quanto as decisodes locacionais, teria

viabilidade de aplicacdo ao sector.

Consideradas de acordo com este modelo de intensidade de
procura as trés hipéteses estratégicas de localizagdo, fomos
levados a concluir que, uma vez excluidas as estratégias de
autarcia e investimento, quer porque a primeira conduzia a
uma localizagdo indistinta numa ou noutra zona, o que na
pratica se traduziria numa dispersdo das empresas bem
diferente dagquela que na realidade ocorre, dquer porque a
segunda implicaria custos adicionais com a instalacdo de mais
do que um estabelecimento, numa situacdo em que ndo haveria
justificagdo para tal face & existéncia de reduzidos custos
unitdrios de transporte (e também & curta distancia a ser
percorrida) aliada & reduzida dimensdo da grande maioria das
empresas do sector, financeiramente desprovidas de meios que
tal permitissem, concluiu-se que a estratégia de exportacédo é
das trés analisadas a de melhor adequacdo ao sector

corticeiro.

A tentativa de procurar comprovar empiricamente a adopg¢do por
parte das empresas do sector, de um dos sistemas de preco
considerados, face as diferentes condicées que vimos serem
por eles proporcionadas, nhdo nos permitiu retirar mais

conclusbes para além das seguintes:

1) se por um lado a politica de precos de entrega

discriminatdérios se apresenta para o produtor como sendo a
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mais vantajosa face ao maior lucro que a mesma Llhe
proporciona quando comparada com as outras politicas numa
situagdo de curvas de procura lineares e idénticas para todos
os consumidores, por outro, em termos do excedente do
consumidor e de bem-estar social ndo serd este o sistema mais
vantajoso, pelo que gquando da sua opGdo as empresas poderio
levar isto em conta, uma vez que o sistema discriminatério
esta longe de ser a melhor politica de pregos do ponto de

vista de uma andlise de bem-estar.

2¢) Depois de uma pormenorizada andlise dos precos médios de
venda e de compra praticados por cada uma das vdrias centenas
de empresas que constituem o sector, apenas nos foi possivel
concluir o seguinte: a grande irregularidade verificada
nesses pregcos face a impossibilidade de confirmacdo da
existéncia ou ndo de discriminacdo espacial de precos (termos
informagdo estatistica sobre o preco de venda praticado por
cada empresa, mas ndo sabermos quem vende a quem, nhao nos
possibilita confirmé-lo) pode ter hipdteses de uma explicacéo
através da diferente estrutura de cada um dos produtos, ou se
quizermos, de uma elevada diferenciagdo do produto que, néo
sendo inteiramente contemplada na sua classificacgéo
estatistica, possibilita o cdlculo de precos médios para os

quais contribuiram produtos de cotacdo diversificada.

Justificada a nossa opgcdo inicial por modelos de produto

homogéneo, tendo por finalidade a andlise de uma
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diferenciagdo unicamente baseada na localizagdo, acabdmos por
concluir face as caracteristicas da prépria matéria-prima e
dada a diversidade possivel de produtos obtidos que, longe de
ser homogéneo, o "produto" resultante do sector corticeiro
pode ser caracterizado por um elevado grau de

heterogeneidade.

Desta forma, e reconhecida a heterogeneidade dos produtos de
cortiga, achdmos por bem estender a diferenciagcdo que tinha
sido considerada a nivel dos modelos de produto homogéneo a
uma outra forma de diferenciacdo horizontal. Isto &, enquanto
nesses modelos considerdmos a cortiga como potencial produto
diferenciado pelo facto de estar disponivel em diferentes
localizagdes (diferenciagcdo a nivel do espago geografico),
depois, para além dessa forma de diferenciacdo passdmos a
considerar uma outra forma de diferenciacéo também
horizontal, a qual se prende com a inexisténcia de
unanimidade por parte do comprador na classificacdo das
vdrias cortigcas, pelo que podemos falar também numa

diferenciagdo do produto no espaco de caracteristicas.

Assim, e uma vez provada empiricamente a existéncia de uma
diferenciagdo horizontal do produto, procurou analisar-se o
problema com base naquela ou naquelas formulagdées que melhor
se adequassem as caracteristicas do sector. Dos modelos
analisados, pareceu-nos que dois deles teriam viabilidade de
explicar o que se passa a nivel do sector corticeiro,

nomeadamente os modelos de HAY e de BEN-AKIVA, razio pela
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qual procurdmos a sua adaptacdo, pois muito embora sejam
modelos de caracteristicas algo diferentes, pensamos que
qualquer deles nos permite a interpretacdo de diferentes

aspectos da realidade corticeira.

Deste modo, enquanto a adaptacdo ao sector do modelo de HAY
nos permitiu concluir da possibilidade de adopcdo por parte
das empresas existentes de uma estratégia de diferenciacédo do
produto por forma a dissuadir o ingresso de novas empresas
num sector em que a entrada ocorre com alguma frequéncia, a
adaptacdao do modelo de BEN-AKIVA permitiu-nos, através de
determinadas varidveis nele incluidas, explicar a
possibilidade de uma aglomeracdo central das empresas,
varidveis essas que no caso do sector corticeiro, e levando
em conta as adaptacgdes efectuadas aos pressupostos do modelo
base, nos parecem ser pertinentes, no sentido de terem dado o
seu contributo para que as decisbées locacionais das empresas
com reais possibilidades de diferenciarem o produto que
vendem, se tenham orientado no sentido de uma concentracdo na

zona Norte do pais.

Face a frequente entrada e saida de empresas do sector
corticeiro, tentou explicar-se quando da adaptacao do modelo
de HAY, de que forma a sua mobilidade pode ter sido
contrariada por essa estratégia de dissuaséo por parte das
empresas ja& existentes, uma vez que os vazios a nivel do

espago geografico, pelo menos no que toca & zona de Aveiro

674



devem ser reduzidissimos. Concluiu-se assim gque, face a
inexisténcia de tais espacos que permitam as empresas uma
localizagdo por forma a deixar entre elas distancias
dissuasoras de entrada, sé uma diferenciacédo do produto tendo
em vista uma localizagdo no espaco de caracteristicas, nos

parece aceitdvel para esse distrito.

Limitados pela indisponibilidade de informagdo estatistica e
tendo em conta a realidade do sector, definimos critérios a
utilizar no cdlculo das entradas liquidas, e, face aos
resultados obtidos para cada ano, apenas pudémos ser levados
a concluir da possibilidade de uma estratégia de dissuasio
baseada numa diferenciagdo do produto ter efectivamente
resultado nalguns anos, concretamente aqueles em que a
entrada liquida foi negativa. A ©possibilidade de um
insuficiente poder econémico de algumas empresas j4
instaladas, que podem ter-se visto obrigadas a deixar o
sector por ndo se poderem impdr no espago de caracteristicas,
€ também uma hipétese a considerar como podendo ter
contribuido para o valor negativo dessa entrada liquida. Anos
houve, em que essa entrada foi positiva dado o acréscimo
verificado no numero de empresas registadas, sinal de que a
estratégia de dissuasdo provavelmente ndo terd sido
suficientemente forte para impedir o ingresso de novas

empresas ho sector.

Apesar dos factores aqui apresentados como sendo em parte

potenciais explicativos das decisbes das empresas no que
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respeita a sua escolha de localizacao, estamos cientes que
outros existem, ndo directamente quantificdveis, e que como
tal ndo seriam passiveis de ser considerados em qualquer
modelo de localizagdo. No entanto, também eles poderiam ser
apontados como determinantes das preferéncias manifestadas
pelos empresdrios, quando se decidiram por uma localizacédo
das suas unidades industriais na 2zona Norte do Pais, em

detrimento da zona de producdo subericola.

Para além de todas essas hipdteses explicativas, algumas das
quais se prendem com as préprias caracteristicas que
apresentamos para cada uma das duas zonas, € a que pensamos
ndo serem alheios, quer o maior espirito empresarial que
normalmente se aponta aos empresdrios nortenhos, quer o
regime diferenciado dos saldrios minimos ou até as préprias
tradigbes industriais que encerra a regido nortenha pelo
menos quando comparada com alguns distritos da zona Sul, ndo
poderiamos deixar de fazer aqui referéncia aquela outra
explicagdo que é vulgarissimo ser apontada sempre gque alguém
se debruga sobre esta particularidade do sector corticeiro,
nomeadamente a progressiva reducdo das unidades industriais
no sul do pais, tendo como contrapartida um dinamismo
crescente no Norte. Trata-se de uma explicacdo que assenta no
objectivo de uma aproximacdo da industria do vinho do Porto.

Ja em 1860, o francés Charles Vogel“) defendia que o

(1) VOGEL, Charles - "Le Portugal et ses Colonies®, Paris, 1860.
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desenvolvimento da produgdo rolheira, entdo nos arredores do
Porto, ficou a dever-se as necessidades de satisfacdo da
procura dos grandes entrepostos de vinho, ficando a actividade
de preparagdo da cortiga a cargo das provincias do sul,

nomeadamente Alentejo e Algarve.

E esta ligagdo ndo se cinge apenas ao nosso pais, pois se por
um lado ndo € por mero acaso que se aponta para o sul de
Franga o arranque da indistria rolheira na segunda metade do
século XVII como estando ligado ao vasamento do champanhe por
Pierre Perrignon, por outro, também ndo & ocasional o facto
de, ndo obstante a maior mancha de montado de sobro se
verificar no sudoeste da Peninsula Ibérica (Estremadura e
Andaluzia espanholas e sul de Portugal), ter sido na
Catalunha que essa actividade de aplicagdo da cortica na
vedagdo dos vinhos mais se desenvolveu, dada a maior

proximidade do mercado vinicola francés.

Como tal, nédo nos parece ser de facto de menosprezar, a
hipétese de que uma possivel proximidade da industria
vinicola nortenha possa ter tido alguma influéncia nas
decisbes de localizagdo dos industriais corticeiros, uma vez
que aquilo a que se assistiu foi pura e simplesmente uma
movimentagdo das unidades transformadoras no sentido Sul -
Norte, podendo ter sido muitos e variados os factores que a

motivaram.
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Estas ultimas pdginas do trabalho sdo em sintese as nossas
conclusdes. Provavelmente muitos aspectos ficaram aqui por
focar, encontrando-se os mesmos disseminados ao longo de
todas as paginas desta tese. A terminar gostariamos de fazer

ainda referéncia ao seguinte:

= por um lado, estamos certos de que qualquer um dos modelos
analisados se mostra incapaz por si sé de poder explicar com
clareza determinados aspectos da realidade do sector
corticeiro e que se prendem directamente com as decisodes
tomadas pelas empresas quando da sua localizagdo. Porém, com
a andlise efectuada, pensamos ter dado o nosso contributo
para uma melhor percepg¢do de alguns aspectos importantes, bem

como levantado hipéteses explicativas de determinadas
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decisdes que a primeira vista parecem ter ido contra os
convencionais padrdes de localizacdo. Neste sentido, podemos
dizer que, muito embora nenhum dos modelos analisados nos
tenha permitido por si s6, dar completa explicagdo para
alguns aspectos que gostariamos de ver justificados, tanto
mais que temos de contar com aqueles factores que, muito
embora passiveis de influenciar as decisdes empresariais,
jamais poderdo ser incluidos em modelos desta natureza, em
parte o objectivo que nos propunhamos realizar com este

trabalho foi alcancado.

= por outro lado, a sua realizagdo logrou proporcionar-nos
uma visdo de conjunto de determinadas particularidades da
economia espacial que, muito embora ndo sejam frequentemente
tidas em conta, s&o uma realidade e interferem nas
deliberagdes dos agentes econdémicos. O conjunto de modelos
analisados e a forma como sio conjugados aspectos como a
localizagdo no espago geogréfico e a localizagdo no espaco de
caracteristicas, permite-nos agora analisar sob uma
diferente perspectiva as decisdes tomadas pelos agentes
econémicos. Para além disso, e em termos da literatura
existente a nivel de modelos de localizagdo, pensamos ter
conseguido um survey que consideramos suficientemente
completo e articulado, e que quanto a nés tem o mérito de
permitir a andlise de um processo locacional em situagdes de
existéncia de diferenciacdo do produto, quer a mesma se situe
apenas a nivel do espago geografico, quer ela inclua tambénm a

particularidade de uma diferenciagdo a nivel do espaco de
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caracteristicas.

- finalmente, e no que respeita a primeira parte deste
trabalho, nomeadamente a caracterizagdo da economia subero-
corticeira através de 4&rduo trabalho de recolha e
tratamento de dados estatisticos, a despeito de eventuais
lacunas gque nela possam ser detectadas, quanto a nés o
trabalho de investigagdo efectuado teve o mérito de nos dar a
conhecer muitas das particularidades de um sector de
significativa importéncia para a economia nacional,
particularidades essas que até entdo eram para nés
parcialmente desconhecidas, ao mesmo tempo que constitui uma
base de dados, aos quais sempre que possivel procurou dar-se

0 adequado tratamento.




