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Precificação espacial 

Áreas de mercado sobrepostas 

 

Produtos homogêneos: área de mercado determinada pelo 

menor custo de entrega 

 

Pode haver sobreposição de áreas de mercado a partir da 

absorção de parte dos custos de transferência 

 

 Agência de transferência (intervalos de preços) 

 Consumidor (preferências qualitativas) 

 Vendedor (depende da política de preços adotada) 
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Área sobreposta 

Agência de transferência aplica taxas uniformes sobre intervalos 
de distância, absorvendo, assim, parte do custo de transferência 
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Consumidores com preferências distintas estariam dispostos 
a pagar mais por produtos “diferenciados” 

Fronteira de área de mercado 
para consumidores indiferentes 

a qualidades relativas 

Área sobreposta 



Discriminação de preço no espaço 

1. Preço F.O.B. 

 

2. Absorção total do frete/custo de transferência 

 

 Determina preço que cobre custo médio de entrega 

mais outros custos 

 Preço de entrega uniforme 

 Receita líquida unitária reduz com distância 

 Em áreas sobrepostas, vendedores “dividem a 

freguesia” 

 Vantagem em localizar-se próximo a áreas de 

concentração de demanda e longe dos concorrentes 
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Área de entrega 
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Cardápio do delivery 
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Discriminação de preço no espaço 

3. Absorção seletiva ou parcial do custo de transferência 

 

 Curto-prazo vs. longo-prazo 

 Desencorajar entrada de novos concorrentes 

(cooperação entre vendedores) 

 Sobreposição de áreas apenas via absorção de custo 

de transferência por agência de transferência ou 

consumidores 

 Quanto do custo de transferência será absorvido 

pelos vendedores? 

 Resultado: Lucro é maximizado com a discriminação 

sistemática contra os mercados mais próximos, 

absorvendo exatamente metade dos custos de 

transferência 
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a (d = 0) e b possuem mesmas preferências  
e renda, mas residem em áreas distintas 
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MC = 0 

0 

Curva de demanda linear não-espacial 
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1. Para qualquer curva de demanda linear,  
a curva de receita marginal é exatamente 
duas vezes mais inclinada [q1 = (1/2)q0] 
2. Por semelhança de triângulos, p1 = (1/2)p0 
3. p1 -  p’1 = (1/2)p0 – (1/2)p’0 
      = (1/2)(p0 – p’0 )          c.q.d. 



Algebricamente... 

q = a – bp (vendas) 

 

RL = (a – bp) (p – c – t) 

(receita líquida) 
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Preço de entrega ótimo aumenta 
com distância, mas a uma 
proporção que equivale à metade 
do aumento do custo de 
transferência 
 



Política de preço e concorrência espacial 
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Sistema ideal de 
discriminação de preço 
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Ganhos de curto prazo? 
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Concorrência e decisão de localização: modelo de 
Hotelling 

Vantagem competitiva  

 

 Via política de preço (localização dada) 

 Via escolha de localização 

 

Modelo de Hotelling (1929) 

 

 2 concorrentes 

 Mercado linear 

 Custo de produção = zero 

 

 Consumidores idênticos ao longo do mercado 

 Elasticidade de demanda = zero 

 Cada um consome uma unidade do produto por 

período 

 Prefere o vendedor mais perto 
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a e b      partes protegidas 

x + y     parte compartilhada 

 

Vendedores maximizam lucro 

 

 Podem relocalizar-se sem custos 

 Acreditam que o rival não responde a suas 
ações (localização fixa) 

 > área de mercado      > vendas      > lucros 

a A x y B b 





 



 

 

 

 

 

 

 

 
 Resultado: atração mútua dos concorrentes 

 Expectativa em relação ao concorrente, reação dos 
consumidores em relação a preço... 

a  AB  b 

a  b AB 



Implicações de bem-estar 

A X B O L 

Preço/custo 

“ganhadores” 

“perdedores” 



Atividade: Analise a estratégia de precificação 
espacial da empresa 

Encontram-se relacionados abaixo os valores de frete de livros 

(Sedex) de uma livraria, cuja sede é localizada na cidade de 

São Paulo:  

 

 Cidade de São Paulo/Grande São Paulo: R$ 4,00 para o 

primeiro livro e R$ 1,00 para cada livro adicional.  

 Outras localidades do Estado de São Paulo: R$ 5,00 

para o primeiro livro e R$ 1,00 para cada livro 

adicional.  

 Região Sul e Sudeste: R$ 7,50 para o primeiro livro e 

R$ 1,50 para cada livro adicional.  

 Região Norte, Nordeste e Centro-Oeste: R$ 10,50 para 

o primeiro livro e R$ 1,50 para cada livro adicional. 
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