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1. Introducéo

Este texto introdutério & Microeconomia versa
fundamentalmente sobre a teoria do consumidor. Quer isto dizer
gue me vou quase sempre abstrair das questées da producédo dos
bens ou servicos, mnsiderando que as quantidades em que estéo
disponiveis € um dado do problema do consumidor e voume
concentrar na decisdo do consumidor quanto a propor¢do em
guantidade de bens e servicos a adquirir / consumir / possuir.

Por ser um texto introdutério ao nivel de uma disciplina
semestral do primeiro ano de uma licenciatura de Economia ou
Gestdo, considero o paradigma neocldssico de que existe
informacdo perfeita e de que os mercados estdo em equilibrio.
Além disso, evito, tanto quanto possivel, as dificuldades da
manipulagdo algébrica usando modelos com formas funcionais
simples e convenientemente calibrados de forma a resultar em
comportamentos que sdo intuitivamente aceitaveis. Ultrapasso as
dificuldades algébricas resolvendo os modelos numa folha de
calculo (uso o Microsoft Excel™) e representando os resultados na

forma gréfica.
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Tento sempre partir de situacBes intuitivas e sobre elas
formalizar model os matematicos e derivar gréficos ilustrativos que
permitam a compreensdo das teorias e ver da sua aderéncia a
realidade. No entanto, a exposicdo é sobre uma teorizagdo do
comportamento do individuo humano e por isso é por natureza
abstracta e complexa.

A leitura deste texto obriga a que o leitor tenha
conhecimentos matematicos sobre fungdes reais de variaveis reais.
Em particular, tem que conhecer o significado do conceito de
funcéo continua e derivavel e de derivada num ponto.

O texto, além deste capitulo introdutdrio, esta organizado
em trés partes que versam, fundamentalmente, sobre 0 mesmo
problema econdémico: como o equilibrio de mercado (o preco e a
guantidade transaccionada) resulta da interaccéo ente 0s interesses
de cada individuo quanto a afectacdo, no melhor do interesse de
cada um, dos bens escassos com valor. No entanto a perspectiva é
diferente e em cada capitulo sdo apresentados novos conceitos.
Esta repeticdo ndo faria sentido num texto apenas vocacionado
para a apresentacdo de uma teoria mas justificase em termos
pedagdgicos, ja que fazer-se uma pausa e retomar 0s conceitos ja
parcialmente expostos permite ao aluno enquadrar, criticar e

consolidar os conceitos microecondmicos que vao sendo expostos.
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1.1 Objecto da Microeconomia

Em termos genéricos, a Microeconomia trata das escolhas
dos individuos quanto a afectacdo dos recursos escassos que tém
disponiveis feitas no melhor do seu interesse (a afectacéo
individual das coisas com vaor). Assim, estuda os fundamentos
das escolhas econdmicas de cada individuo e a sua evolucdo no
tempo motivada pela ateracdo dos pregos relativos, do
rendimento, das necessidades (gostos e preferéncias), da
tecnologia, dainformacéo, etc. O comportamento do individuo ndo
€ apenas considerado numa perspectiva “parcial” (mantendo os
comportamentos dos outros individuos constantes), sendo que a
microeconomia estuda ainda o resultado da interaccéo entre as
decisdes individuais.

Além de considerar as decisdes individuais, a
Microeconomia pode anda considerar um certo nivel de
agregacdo. No entanto a agregacao € sempre de coisas idénticas e
considerada em quantidades. Por exemplo, podem ser
considerados, em conjunto, todos os consumidores de laranjas e,
em conjunto, todos os vendedores de laranjas, sendo que, apesar de

haver muitas variedades de laranjas, € assumido que em termos
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abstractos sdo idénticas, sendo possivel gue a agregacdo sgja feita,
por exemplo, em toneladas.

Oposto a Microeconomia que se debruca sobre as escolhas
individuais, existe a Macroeconomia que estuda a realidade
econémica agregada em termos monetarios (multiplicando as
quantidades pelo preco de mercado) ao nivel dos paises. A
“Economia Industrid” que estuda redidades ao nivel da
“inddstria’ (que genericamente sdo conjuntos de empresas que
usam tecnologias idénticas e/ou produzem bens idénticos) € uma
disciplina intermédia entre estas duas perspectivas, podendo
considerar agregactes em termos monetérios ou em quantidades.

A Microeconomia, por questbes de sistematizacdo, pode
ser dividida em diversas “especiadidades’, nomeadamente as
teorias do consumidor, do produtor, dos mercados, dos bens
publicos, do bem-estar, da informagdo, etc., tendo no entanto
sempre um quadro tedrico comum: o individuo tem necessidades
gue satisfaz com bens ou servicos (e com outras coisas) sujeito as
restricbes que lhe sdo impostas pelo meio econdmico - social em
gue se insere, restricdes estas que também existem pela interaccéo
das decisdes do individuo com as decisdes dos outros individuos
gue competem e colaboram na afectacdo dos recursos escassos

com valor.
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1.2 Ciéncia normativa ver sus positiva

Quando o Homem procura conhecimento tem sempre dois
objectivos em mente: ou quer satisfazer a sua curiosidade
(perspectiva positiva) ou quer melhorar a sua situacéo e 0 meio
gue o rodeia (perspectiva normativa).

Na perspectiva positiva (do positivismo), como o Homem
procura 0 conhecimento apenas para satisfazer a sua curiosidade,
ndo questiona se a coisa conhecida é boa ou ma. Por exemplo, na
procura dos congtituintes da matéria, o “facto” de todos os
materiais serem formados por moléculas que resultam da
combinacdo de &omos elementares, ndo € bem nem é mal, nem se
procura que seja alterado.

Na perspectiva normativa (pratica)), como o Homem
procura o conhecimento para melhorar a sua situagéo e o meio que
o rodeia, tem que fazer um juizo de valor quanto ao que é melhor e
0 que € pior e em gue sentido sera o0 melhoramento. Por exemplo,
0 mesmo conhecimento da “lei” de que todos os materiais s&o
formados por moléculas permite projectar alteracbes da estrutura
molecular que melhorem as caracteristicas dos materiais,
tornando-os mais duréveis, mais baratos, mais Uteis, mais leves,

Menos NOCivos para 0 meio ambiente, etc.
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Quando um investigador em economia airmar que “a
existéncia de apenas uma empresa de distribuicdo de electricidade
em Portugal faz com que os precos da electricidade sgjam mais
elevados que o que deveriam ser 0 que € mau porque torna as
empresas menos competitivas pelo que deveria ser partida em trés
empresas de ambito regional”, tem subjacente uma perspectiva
normativa (afirma que € mau e propde em que sentido deveria ser
mudada a situacéo).

A dificuldade da perspectiva positiva do conhecimento é
gue, ao ndo haver objectivos praticos, é dificil justificar em termos
econdmicos o seu financiamento. Por exemplo, é conhecida de
todos a discussdo acerca da necessidade do Governo subsidiar os
espectaculos de teatro, producdo de filmes, a abertura dos museus,
ainvestigacéo filosofica, a arqueologia, etc.

A dificuldade da perspectiva normativa é que ndo existe
uma classificaggo absoluta do que € bom e do que € mau, ndo
sendo possivel, sem erro, dizer em que sentido € melhorar. Por
exemplo, nos anos de 1970 o governo da R. P. da China,
observando que certas aves comiam arroz, decidiu que essas
fossem exterminadas. Acontece que a matanga induziu uma praga

de insectos que destruiu as colheitas. Neste caso adoptou-se uma
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direccdo errada ao ndo ter sido tomado em conta que juntamente
COm O arroz, as aves comiam insectos nocivos para as colheitas.
Também acontecem erros na previsdéo da importancia
econémica do conhecimento. Desta forma, muito do que se
pensava que iria ter muita utilidade, ndo serviu para nada e, pelo
contrério, muito do que foi descoberto com espirito positivo veio a
ter muita utilidade. Por exemplo, na “conquista espacial” foram
aplicados muitos recursos com peguenos resultados econdmicos.
Em sentido contrério, a investigagdo fisicalmatemética do
Renascimento que até era proibida porque, entre outras razdes, néo
servia para nada, tornouse fundamental no desenvolvimento das
Engenharias. E esta a principa justificacdo para o Governo
financiar a investigagcdo de temas que ndo parecem ter utilidade.
Outra justificagdo para os Governos financiarem a
apreensdo de conhecimento positivo é que ele, normamente, tem
um efeito potenciador da produtividade dos individuos num
conjunto diversificado de actividades. Por exemplo, o estudo da
musica cléssica facilitar o treino de um mecénico de manutencéo
na identificacdo pelo ruido dos 6rgéos mecanico que ndo estdo em
bom estado de funcionamento. Noutra actividade completamente
diferentes como sgja um café, também facilita a identificagdo pelos

empregados do balcdo dos pedidos dos serventes de mesa.
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1.3 Definicdo deteoria

Sendo que o titulo deste texto inclui a palavrateoria, torna-
se obrigatério eu tentar explicar o que € umateoria.

Em termos de linguagem corrente, a palavra teoria esta
sempre ligada a tentativa de explicar algum fendmeno observavel
mas sem se prender em demasia a um caso particular. Por
exemplo, quando uma empresa aumenta os pregos dos seus bens
0U servigos, amaior parte das vezes observa-se uma diminuicéo da
guantidade vendida. Primeiro, a teoria vai-se concentrar no que se
verifica na maor parte das vezes, desprezando 0s casos
particulares. Segundo, a teoria vai propor uma hipétese explicativa
para a tendéncia que se observou, ndo sendo a explicagéo
directamente observével.

Uma teoria pode ter pouca profundidade, i.e. a hipétese
explicativa estar proxima do que € observavel e por isso ser menos
geral e ter menor poder explicativo ou, pelo contrario, ser
profunda, sendo estavel a alteracdes de variaveis ndo consideradas
no fendmeno em estudo (e.g., novas politicas do Governo). Por
exemplo, em termos superficiais posso dizer que “a quantidade
vendida diminui com o prego porgque uma parte dos compradores

conhece 0s precos de outras empresas e opta pela que tiver menor
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preco”. Em termos profundos posso dizer que “o agente
econdémico maximiza uma funcéo de utilidade que inclui todos os
bens disponiveis no mercado que é crescente e concava com as
guantidades, estando sujeito a uma restri¢cao orcamental”.

Para traduzirem um progresso no conhecimento, as
hipéteses explicativas tém que, de facto, explicar os fendmenos em
estudo. Assim, temos que calcular as implicacbes das nossas
hi péteses para podermos compara- las com a realidade.

Quando a ligagdo entre as hip6teses explicativas (que
também se denominam por axiomas, principios ou assuncdes da
teoria) e os resultados com relevancia empirica sdo muito dificels
de obter, dizemos que estamos perante um teorema da teoria.
Quando a ligacdo sdo apenas dificeis de obter, dizemos que
estamos perante um lema da teoria. Quando a ligacdo sdo faceis de
obter (directas), dizemos que estamos perante uma propriedade
da teoria. Esta classificacdo é relativa e, normamente, os lemas
integramse na prova de um teorema.

O desenvolvimento da ciéncia é no sentido de cada vez
termos teorias baseadas em axiomas mais “profundos’ e em menor
nimero e que abarcamn um maor nimero de fendmenos
observaveis. Também a quantidade de pessoas que aceita uma

teoria particular mede 0 seu grau de progresso.
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Resumindo, uma teoria consiste num conjunto conceptual
criado pelo intelecto humano que é formado pelos axiomas
fundadores e pelos teoremas, lemas e propriedades que dai
resultam e que tem por fim justificar um fendmeno observado.

A teoria econdmica € formada por um conjunto vasto de
teorias que partem de diversos quadros axiomaticos. Isto acontece
porque a evidéncia empirica ainda ndo permitiu identificar um que
sgja melhor que todos os outros. Exemplos, temos o paradigma
Neocléssico (em que os mercados estdo sempre em equilibrio) e o
paradigma Neokeynesiano (em que existem mercados
desequilibrados). Podemos aceitar que a perspectiva Neoclassica
explica melhor as tendéncias de longo prazo enquanto que a
perspectiva Neokeynesiano explica melhor as tendéncias de curto
prazo.

As teorias econdmicas sdo fundamentalmente estaticas.
Quer isto dizer que, especialmente em termos microeconémicos,
ainda ndo se conseguiu teorizar como serd o comportamento do
individuo quando se encontra numa afectacdo de recursos fora do

gue se prevé ser a situacéo de equilibrio de “longo prazo”.
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2. Principios microecondmicos fundamentais

Este capitulo é introdutorio aos fundamentos das
economias de mercado de que a nossa sociedade € um exemplo.
Nestas, as decisdes dos individuos estdo dependentes das
disponibilidades de recursos e dos seus precos relativos e tém
como objectivo a maximizagdo que cada individuo faz do seu
bem-estar (self-interest).

Apesar de vivermos numa sociedade complexa com uma
enorme variedade de bens e servicos disponiveis e em que 0s
individuos estdo especializados no desempenho de certas tarefas
especificas, apresento num exemplo simples com dois ou trés
individuos os axiomas profundos que teorizam como funciora uma
economia de mercado. A pertinéncia de utilizar uma economia
simples deriva de toda a complexidade econdémica poder ser
entendida como o resultar da interaccdo de individuos cujo
comportamento se baseia em conceitos simples, nomeadamente de
gue o comportamento dos individuos é de forma a maximizar o
valor dos bens ou servigcos que possuem e consomem, sujeitos a

uma restricéo orcamental.
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A perspectiva que adopto neste capitulo € “cardina” no
sentido que o valor dos bens pode ser representado numa escala
gue traduz ndo sO a ordem de preferéncia dos individuos mas
também a magnitude do valor atribuido aos bens. Sendo assim,
nesta perspectiva que foi desenvolvida no Sec. XIX, torna-se
aceitéavel assumir que o individuo maximiza a soma total do valor
das coisas que possui. Veremos no proximo capitulo que podemos
explicar o comportamento dos consumidores partindo apenas uma
escala ordinal que permite comparar os cabazes (conjuntos de

bens).

2.1. Relacdo entrevalor e escassez

A teoria econdémica tem por base dois conceitos
fundamentais que vamos explicar neste ponto: primeiro que as
pessoas tém necessidade que satisfazem com coisas, razéo pela
qual atribuem valor as coisas e redizam acgdes de forma a
maximizar o valor total das coisas que possuem/consomem,
segundo que o valor por unidade varia com a escassez dos bens ou
SErVvicos.

Em termos de mercado, as ac¢les possiveis de implementar
reduzemse a reaizacdo de compras e de vendas e as coisas

reduzem-se a mercadorias e servi¢os. No entanto, os conceitos de
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accao e de coisa s80 mais gerais e ndo se reduzem as transacgoes
efectuadas no mercado. Por exemplo, as decisdes quanto a casar,
ter filhos, escolher um clube de futebol do “coracéo”, adoptar um
partido politico, ter um amigo ou um animal de estimacdo, sdo
accOes/escolhas que o individuo faz sobre coisas, servigos ou
pessoas que tém por objectivo, mesmo que inconsciente, satisfazer
a0 mais alto nivel possivel as suas necessidades.

Valor dascoisas

Cada individuo tem necessidades que quando satisfeitas Ihe
permitem viver numa situacdo de mais conforto, numa situagéo de
maior bem-estar. As necessidades, na sua maioria, so satisfeitas
com mercadorias ou servi¢os mas a amizade, 0 companheirismo, o
amor, a lealdade, etc. das outras pessoas para com o individuo
também aumentam o seu bem-estar. O valor atribuido as coisas
deriva exactamente da sua capacidade em satisfazer essas
necessidades e de aumentar o bem-estar. Se uma coisa ndo satisfaz
nenhuma necessidade, entdo ndo tem valor. Se, pelo contrario, uma
coisa evita certa necessidade de ser satisfeita, entdo tera um valor
negativo (numa perspectiva cardinal).

De entre as coisas com valor, o individuo ndo se preocupa
com as que estdo disponiveis em quantidades ilimitadas. Claro que
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as coisas muito abundantes podem ter muito valor, bastando
pensar, por exemplo, na luz do Sol, no ar ou na &gua do mar. No
entanto, como existem em muita quantidade, sem se preocupar, 0
individuo consegue apropriar uma quantidade suficiente desse bem
para satisfazer as suas necessidades.

Resumindo, numa perspectiva utilitarista centrada no
individuo, o valor das coisas resulta de uma avaliacdo
subjectiva da capacidade de uma coisa satisfazer as
necessidades do individuo.

Assim sendo, as coisas ndo tém valor em absoluto, em
separado das pessoas e das circunstancias, tendo a mesma coisa
diferentes val ores para pessoas e situagOes diferentes.

Levanta-se aqui a discusséo filosdfica se a Natureza tem
valor por si, separada do Homem, ou se a sua proteccdo tem em
vista uma futura fruicdo pelo Homem. Por exemplo, sera
necessario proteger as florestas tropicais porque podem permitir a
descoberta de novos medicamentos e a sua destrui¢do pode induzir
alteracOes climaticas que prejudiquem a habitabilidade da Terra.

Em termos mateméticos, sendo gque o individuo tem
disponivel a quantidade n de um determinado bem i, condensamos

na funcdo V(n); o valor que o individuo atribui a possuir/consumir




Introducéo a Teoria do Consumidor 21

a quantidade n da coisa i. Consideremos que o valor tem como
unidades os vales.

Estamos mais habituados a pensar que o valor das coisas é
positivo mas, como ja referi, o valor também pode ser negativo
guando evita a satisfacéo de uma necessidade ou induz desconforto
e diminuicdo do bemestar. Um exemplo de coisa com valor
negativo € o lixo. Sendo gque as coisas com valor positivo, boas, se
denominam por bens, podemos denominar as coisas com valor
negativo, més, por males.

Como nota n&o directamente relacionada com a discussdo
sobre o0 valor das coisas mas importante, quando num estudo
tedrico se convenciona que todos os agentes econOmMicos S&o
idénticos, estamos numa situacdo de simetria. Usam se situagtes
de simetria porque sdo agebricamente mais ssimples de tratar e
porque provam que ndo € necessario que a partida os individuos
sgjam diferentes para que existam diferencas que se traduzem na

necessidade de comércio (troca).

Tiposderecur sos escassos
A economia no geral trata da afectacdo das coisas com

valor e disponiveis em quantidade limitada, que séo denominadas

JPOr recursos escassos.




22 P.C. C. Vidara

Em termos tipol égicos, podemos considerar quatro grandes
classes de recursos escassos:

Recursos naturais — S8 formados pelo solo agricola,
&gua, variedades de sementes, ragcas de animais, diversidade
genética das sementes e dos animais, paisagens, ar puro, recursos
pesgueiros, animais selvagens, exposi¢do solar, etc.

Recursos humanos — Consiste na capacidade dos
individuos em fornecer trabalho e depende, entre outros factores,
da idade e da robustez fisica Pode ser indiferenciado,
especializado, escolarizado, criativo, etc.

Recur sos de capital — Sdo as maquinas, edificios, estradas,
barragens, solo, portos, etc. Também podemos faar de capital
humano como o stock de conhecimento dos trabal hadores que faz
aumentar a sua produtividade, que apesar de ser um recurso
humano obriga aaplicar outros recursos para o aumentar.

Recursos de empreendedorismo — S&o ideias de novos
negécios, de novos produtos, de novas formas de criar mais
riqueza, de novos processos produtivos mais eficientes. Apesar de
ser realizada por homens, separa-se dos recursos humanos pela sua
grande importancia no desenvolvimento e crescimento econémico
e por depender mais de capacidades particulares dos individuos

gue do tempo de trabalho devotado a este tipo de actividades.
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Valor médio
Sendo que a quantidade n € limitada, podemos calcular o

valor médio da coisa por unidade (por litro, kg, metro, més, etc.).
Em termos matematicos, sendo n a quantidade disponivel
do bem (e.g. litros) a que eu atribui o valor V(n) vales, o valor

médio unitario de cada litro de coisa, Vméd(n), vem dado por:
Vméd(n) = ( n) vales por litro Q)

A primeira questdo que se quer saber écomo varia o valor
médio unitario da coisa com a quantidade disponivel.

Vou agora apresentar uma Situacdo ilustrativa de uma
economia elementar cuja manipulagdo algébrica e simulacéo
servird de base a introducdo dos conceitos microecondémicos
fundamentais.

Vamos supor que estou a amocar num restaurante e a
sobremesa sd0 10 magéds. Eu dou o valor de 100 vales a essa
sobremesa. Quer isto dizer que esta sobremesa vai satisfazer uma
necessidade minha, aumentando o meu bemestar de forma
proporciona a 100 vales. Entdo, o valor médio unitario das macas

guando eu tenho 10 magas é de 10 vales por maca.




24 P.C. C. Vidara

Agora a questdo que se coloca € que se ao conjunto das 10
macas eu atribuo como valor 100 vales, quanto serd o valor que eu
atribuo uma sobremesa congtituida por apenas 5 macas?

E intuitivo que depois de eu ter/comer 5 magas ainda dou
algum valor a ter/comer mais 5 magas. Isto porque eu posso, na
pior das hipéteses, deitar fora as magas que ndo quiser. No entanto,
duplicar o nUmero de magas ja ndo acrescenta, proporciona mente,
0 mesmo vaor. Quer isto dizer que o vaor de ter 10 magas sera
menor que o dobro de ter 5 magas.

Sendo gue o valor cresce menos que proporciona mente
com a quantidade, entdo quanto maior for a quantidade de um
bem, menor seré o seu valor médio unitario.

Vamos supor que as 5 magas tém para mim um valor de 90
vales, corresponderda um valor médio unitéario de 18 vales por
maga. Representando o par (Q® V) a quantidade que eu possuo e 0
seu valor, em funcdo do “tamanho” da sobremesa teremos uma
Série crescente com incrementos decrescentes:

(1® 35); (2® 58); (3® 73); (4® 83); (5® 90); (6® 94,75);
(7® 97,5); (8® 99); (9® 99,75) e (10® 100).

Como previsto, em termos de valor médio a sé&rie é

decrescente:
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(1®3500); (2®29,00); (3®2433); (4® 20,75);
(5® 18,00); (6® 15,79); (7® 13,93); (8® 12,38); (9® 11,08) e
(10® 10,00).

Valor marginal

Agora a questdo que se pbe € saber, se as macas sdo postas
na mesa uma a uma, qual sera o valor da “ultima’ maca posta
na mesa. Por ser a “Ultima’ magd, em termos geométricos
podemos associar a ideia ao conceito de fronteira/margem/limite.
A Ultima casa de Portuga estd na fronteira com Espanha, na
margem, no limite. Sem nos molharmos, podemos no limite ir até
a margem do rio, a fronteira da terra com a &gua. E o que esta na
margem diz-se marginal.

No exemplo, o valor da ultimamaca é igual a

(12%® 35,00); (22® 23,00); (3*® 15,00); (4%® 10,00);
(5*® 7,00); (6°® 4,75); (7°® 2,75); (8°® 1,50); (¥®0,75) e
(10°® 0,25).

Quer isto dizer que se eu tivesse 4 magas, 0 ganho por
passar a ter mais uma maga (passar ater 5 magas) seria de 7 vales
(passaria de 83 vales para 90 vales) enquanto que se eu tivesse 9

macas 0 ganho seria de apenas 0,25 vales.
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Em termos matematicos, sendo que m € a quantidade
disponivel de magas, o valor da ultima maga vem dado por:

DV(m)=V(m)- V(m- 1 Vales 2

Vamos agora imaginar que cada maca é divisivel em 10
partes. Sendo que tenho m macas, o valor da Ultima décima parte
da maga vira dada por:

DV(m)=V(m) - V(m- 01) Vales : (3)

No sentido de normalizar o valor do ultimo bocadinho ?m
da coisa a vales por maca, terei que dividir o incremento de valor
pela quantidade, o que em termos matemati cos resulta no seguinte:

V(m) - V(m- Dm)

Vmg(m) = o

Vales por macga 4

Em termos mateméticos, o “verdadeiro” valor margina é o

limite desta expressdo quando ?m tende para zero:

. m)- V(m- Dm) g

()

Esta expressdo é a definicéo de derivada. Ent&o, em termos
matematicos, 0 valor marginal quantifica-se como a derivada da
funcdo valor V(m) em ordem a quantidade no ponto m:

Vmg(m) = dV(m)

(6)
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Em termos econdmicos, o valor marginal quantifica o valor
atribuido ao ultimo bocado de coisa, normalizado a unidade. Por
exemplo, qual € o vaor por litro atribuido ao udltimo mililitro de
agua. Notar que as unidades d valor marginal sdo vales por
cada litro” apesar de a andlise se fazer sobre o ultimo miléssimo
delitro.

Este conceito é dificil de apreender por quem ndo esta
habituado a atribuir unidades aos numeros pelo que deve ser
exercitado. Por exemplo, um telefonema dura 3 minutos e custa
0,3 Euros enquanto que outro dura 1 minutos e custa 0,1 Euros.
Em ambos os telefonemas o preco € de 6 Euros por hora, apesar de
nenhum deles durar uma hora. Se um telefonema que durasse 1
segundo custasse 0,00166(6) Euros, continuava a custar 6 Euros
por hora.

No geral, em termos econdmicos interpreta-se o valor
marginal como o valor da ultima unidade do bem ou servico.

Sendo pressuposto que a fungdo valor € derivavel, entéo
em termos matematicos, o limite da expressdo (5) existe quer a

esguerda quer a direita, assumindo o mesmo valor:

Limgé/(m)- V(m- Dm) 9: Limgé/(m+ Dm) - V(m)g
Dm® 0 Dm g Dmeog Dm 2

)
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A aproximacdo de Taylor de primeira ordem da funcéo
V(m) vem dada por:

V(m+dm) - V(m)

i dm

U 8

V(m+dm) =V (m)+V'(m)dm

=V'(m)

Esta aproximacéo traduz que quando a quantidade detida
aumenta numa determinada quantidade (pequena), 0 aumento de
valor é proporcional ao valor marginal e a0 aumento da
quantidade.

Diz-se “aproximacdo de primeira ordem” ou linear porque
€ uma recta (apenas € considerada a inclinagdo da fungéo no ponto
- aderivada). A aproximacdo de Taylor de ordem superior ndo tem

relevancia para esta exposi ¢ao.

Matematizacdo da realidade

No sentido de matematizar o valor que eu dou a sobremesa
de macas, partindo dos 10 pontos “observados’, posso gustar uma
funcdo matematica continua e derivavel. Por exemplo, gjusto aos
10 pontos no Microsoft Excel (TM) uma funcéo do 4° graul.

Notar que a matematizacdo da realidade é apenas uma
representacdo conceptual que permite avancar no estudo das

implicagOes dos fundamentos da teoria (neste caso, estudar as
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implicacbes de haver uma funcdo valor com determinadas
caracteristicas), ndo sendo a propria realidade. O grau de
abstraccdo e complexidade do modelo matemético deve ser o
minimo possivel para descrever a redidade com o detalhe e
profundidade pretendidos. Por norma, quanto maior o detalhe e
profundidade, mais complexo sera o0 modelo. No entanto, ndo se
deve procurar a complexidade como um fim mas apenas como um
meio de representar um detalhe da realidade sempre daformamais
simples possivel.

Partindo dos 10 pontos, resulta o seguinte modelo gjustado
e que é valido no intervalo das quantidades [O; 10]:

V(m) = 40,88 m—7,113 m? +0,612 m*® -0,021 m* 9)

Daqui, calculo facilmente o valor médio e margina:

Vméd(m) = 40,88 —7,113 m +0,612 m? 0,021 m* (10)

Vmg(m) = 40,88 —14,23 m +1,84 m? -0,084 m* (11)

Apresento numa figura o comportamento da funcéo valor
com o aumento da quantidade de macas disponiveis que resulta da
expressao (9) e que traduz uma fungdo cbncava tipica em que o

valor é sempre crescente a vel ocidade decrescente:
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Vales - e

80 A
60 -
40 A

V(n) = -0,0210x4 + 0,6118x3 - 7,1125x2 + 40,8784x
20 A R2 =0,9998

Fig. 1 — Funcgdo valor tipica

Apesar de a tendéncia do valor ser crescente a velocidade
decrescente com a quantidade, podemos imaginar situacdes em
que tal ndo acontece. Por exemplo, o areal de uma praia é tanto
melhor quanto maior, mas como tem que ser atravessado a pé, a
partir de uma determinada dimensdo torna-se pior se aumentar.
Partindo da temperatura ambiente, a temperatura da &gua do banho
€ tanto melhor quanto mais quente for até 45°, tornando-se a partir
dai desconfortével. O sal melhora o sabor da comida mas torna-a
impossivel de comer quando em grande quantidade.

Sendo que no geral o ponto de partida das teorias é uma
hipGtese explicativa que parece aceitavel mas que ndo é

observavel, a matematizagdo permite descobrir quais serdo as
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implicacGes dessas hipéteses de partida em grandezas que sdo
observaveis. NO nosso caso, vamos estudar as implicagbes de
termos uma funcéo valor concava crescente.

Pela comparacdo dos efeitos de cada hipétese explicativa
com arealidade, podemos rejeitar as hipoteses em desacordo com
os factos e reforcar as que estdo de acordo (sem nunca se tornarem
verdades irrefutéveis).

Nunca nos devemos esquecer que a realidade esta primeiro
e julga a pertinéncia das teorias. Desta forma, sendo que em
termos algébricos temos teorias de que resultam comportamentos
para 0 agente econémico que achamos interessantes, temos que as

rejeitar se ndo estiverem em acordo com a realidade observada.

Valor e escassez

O exemplo ilustrativo das macas permite ver que, paraum
mesma coisa e uma mesma pessoa, em termos de tendéncia,
guanto menor for a quantidade disponivel (maior a escassez) maior
serd 0 seu valor médio unitério e maior serd o seu valor marginal.
Claro que € uma tendéncia que pode ndo se verificar para todos o0s

bens ou para quantidades exageradamente grandes.
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O principio econémico que relaciona, em termos de
tendéncia, o valor e o valor margina com a escassez pode ser
enunciado da forma seguinte:

Considerando um mesmo bem e uma mesma pessoa, em
termos de tendéncia, quanto menor for a quantidade detida do
bem (maior for a sua escassez), menor serd o seu valor total e
maior sera o seu valor marginal.

Em termos matematicos, este principio geral traduz que a
fungdo valor é concava crescente. A fungdo ser cOncava crescente
traduz que a sua derivada é positiva e que a sua segunda derivada é

negativa (que o valor margina é decrescente).

2.2. Afectacdo alternativa / analise custo — beneficio

Em termos econdémicos, quando necessito de tomar uma
decisdo quanto a uma ac¢ao tenho que avaliar o ganho de valor ou
bem-estar que dai resulta. Como uma accdo tem sempre duas
faces, 0 que eu fago contra o que deixo de poder fazer, em termos
conceptuais posso dividir o ganho (o beneficio liquido) da accdo
em duas componentes: quanto passo ater (o beneficio) por tomar a

accao e quanto deixo de poder ter (o custo).
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Como este texto se dirige a alunos das areas da Economia e
da Gestdo, vou reduzir a analise a uma situagdo compra e venda

gue sumaria os fundamentos de uma economia de mercado.

Analise custo — beneficio

Vamos supor que no amogo em que a minha sobremesa
s80 5 magas, estou com outra pessoa, a 12, cuja sobremesa sdo 50
morangos. Para mim, o valor de ter/consumir O £ n £ 100
morangos condensa-se na seguinte equacao:

V(n); = 3,670 n—0,0469 n? + 0,000204 n® vales (12)

Uso o indice zero para referir as magas e o indice um para
referir os morangos (e, posteriormente, o dois para as péras).

Para ndo complicar a andlise e por ndo trazer perda, vou
supor que a outra pessoa da 0 mesmo valor as coisas (Uuma situacao
de simetria nos gostos).

Eu posso comer a 5 macd ou vendé-la ao preco de k
morangos por maca. O valor da maga que eu deixo de comer
traduz o custo da transaccdo enquanto que o valor dos k morangos
gue passo a poder comer traduzem o seu beneficio.

Para eu realizar a transaccéo tenho como custo a perda de
valor em macas (de ndo comer a 5% magd) que de acordo com o

modelo gjustado (9) sera
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Custo = DVp = V(5)0 — V(4)o
= 89,94 — 83,50 = 6,44 vales (13)

Por outro lado e supondo que k = 5, tenho como beneficio o
ganho de valor em morangos (de passar de O para 5 morango) que
de acordo com o0 modelo (12) ser&

Beneficio = DV1 = V(5)1 — V(0)1

=17,20—-0=17,20 vales (14)

Em termos liquidos, devo redlizar a venda de 1 maga ao
preco de 5 morangos por maca porque esta transacgao se traduz
num beneficio liquido para mim de 10,76 vales:

Beneficio liquido = Beneficio — Custo

DV iq= DV1 — DVo
=17,20 - 6,44 = 10,76 vales. (15)

Por realizar a venda, aumento o valor dos meus bens de
89,94 vales para 100,70 vales.

Mas eu apenas posso vender a maga se a outra pessoa a
quiser comprar. Vegjamos agora a andlise custo/beneficio que a
outra pessoa faz. O seu custo € perder os 5 morangos que entrega
como pagamento da maga, passando a ter apenas 45 morangos:

Custo = DV; = V(50); — V(45)1

=91,75-88,77 = 2,98 vales (16)
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E o beneficio é passar a ter uma maga quando néo tinha
nenhuma:
Beneficio = DVo = V(1)o — V(0)o
=34,36—-0= 34,36 vales (17)
Em termos liquidos, a outra pessoa deve redlizar a compra
de 1 maca ao preco de 5 morangos por maga porque se traduz num
beneficio liquido para elade 34,36 — 2,98 = 31,38 vales.

Ambos ganhamos se trocarmos uma maga por 5 morangos.

Preco dereserva

A relacéo de venda k = 5 morangos por cada maca traduz
0 preco relativo das magas em termos de morangos, k = po/p1. Quer
isto dizer que se, em termos nominais, o preco fosse de 1,00 Euro
por morango, estava subentendido no preco relativo k =5 que o
preco das magas seria de 5,00 Euros por maga.

O prego relativo da maca que eu vendo é de 5/1 morangos
por magd mas poderia ser outro e mesmo assim ser benéfico para
mim a venda de uma maga. No entanto, ha um preco limite abaixo
do qual eu ndo vendo a maga porque o meu beneficio liquido da
venda se torna negativo.

Sendo o custo dado pela expresséo (13) de 6,44 vales, eu

ndo aceito vender a minha 52 maga por um preco relativo inferior a
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1,797 morangos por macad que permite ter um beneficio
exactamente igual:

Beneficio = DV1 = V(1,797)1 — V(0)1 = 6,44 vales.

Ent&o, eu como vendedor tenho como pregco de reserva
1,797 morangos por maca ja que ndo vendo abaixo deste preco.

De forma simétrica, como o beneficio de comprar uma
maca € de 2,98 vales, a outra pessoa ndo aceita um prego relativo
acima de 29,44 morangos por maca (que é 0 seu preco de reserva),
0 que afaz ter como custo exactamente 2,98 vales:

Custo = DV; = V(50); — V(20,44)1 = 2,98 vales

Resumindo, o preco de reserva do vendedor é o preco
abaixo do qual ele ndo esta disposto a vender o bem e o preco de
reserva do comprador € o preco acima do qual ele ndo esta

disposto a comprar o bem.

Custo de oportunidade

No exemplo do almoco, o meu preco de reserva surge de
eu ter como alternativa a vender a maca por k morangos, consumi-
la. Em termos gerais, podemos generalizar o conceito de custo ao
valor que obteria na melhor das afectacdes alter nativas, existindo

varias.
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Imaginemos que estava a amogar connosco uma terceira
pessoa idéntica a nos (a 2% que tem 5 péras e que me propds eu
vender-lhe a 5 maga ao preco de 1 péra por maca. Assim sendo, a
minha andlise de custo beneficio da venda da macga ao prego k
morangos por maca, tem que ter em consideracéo que eu tenho em
aternativa o melhor de duas hipéteses, ou comer a maca ou trock
la por uma péra, que ndo posso realizar se a vender por morangos.
Assumindo que o valor que dou as péras é V, (sem perda de
generalidade, assumo que € o mesmo que dou as magas). Entéo o
custo de oportunidade de vender a maga ao preco k morangos por
maca serd 0 maximo entre ndo comer a 5% maga e ndo comer uma
péra (trocando a maca pela péra):

Nao comer a 58 maca = V(5)o — V(4)o = 6,44 vales

Nao adquirir e comer a péra=[V(4)o+V(1)2 ] — V(4)o

= 34,36 vales (18)

Entdo, o custo que tem que ser utilizado na andlise
custo/beneficio é 34,36 vales e ndo 6,44 vales. Como o beneficio
de eu vender a maca ao preco de 5 morangos por maca € de 17,20
vales, eu ndo realizo a venda por morangos.

Em termos genéricos, na andlise de custo/beneficio tenho

gue considerar como custo 0 maior beneficio que eu poderia ter em
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aternativa a0 negécio em andlise. Este méaximo beneficio
alternativo traduz o conceito de custo de oportunidade.

Com a possibilidade alternativa da venda ao preco de 1
péra por macd, o meu preco de preco de reserva aumenta de 1,797
para 10,777 morangos por maca.

O conceito de custo de oportunidade considera que existe
uma comparacdo entre o beneficio da accdo em avaliagcdo contra
todas as outras acgdes dternativas. Isto traduz que o custo é
sempre uma perda potencial de um valor que poderia ser
obtido se fosse adoptada outra accédo que é incompativel com a
accao que estamos a avaliar. Assim, o conceito de custo de
oportunidade € mais geral do que uma perda de valor ou de bem
estar mas considera 0 que se podera ganhar se ndo se adoptar uma
determinada accéo.

No entanto, havera situagcbes em que as accBes ndo sdo
completamente incompativels, podendo-se adoptar diversos niveis
de intensidade. Por exemplo, quando uma pessoa decide
emagrecer, tem como alternativas comer menos (poupa dinheiro),
caminhar na estrada (€ de graca) ou ir para um ginasio (paga uma
proping). Em fung@o do esforgo psicologico e monetario de cada
actividade, o individuo pode adoptar numa accdo composta comer

apenas sopa ao jantar, caminhar meia hora por dia e ir ao ginasio
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uma hora por semana. Trato desta questdo na andise

custo/beneficio marginal .

Custo afundado

Na andlise custo/beneficio do ponto anterior, o custo
apenas se concretiza se for realizado o negécio. No entanto, ha
situacBes com relevancia econémica em que o individuo incorre
(paga) uma parte do custo antes do momento em que se concretiza
0 negocio, ndo havendo possibilidade de recuperar essa parte do
custo mesmo que ndo se concretize o negocio. Por exemplo, eu
tenho que entregar como sinal 5% do preco do apartamento que
perco se depois ndo comprar o imovel. Noutro exemplo, eu tenho
gue pagar o bilhete do cinema antes de saber se o filme justifica
ser visto, perdendo o dinheiro se sair sem o ver.

No contexto da minha sobremesa, por exemplo, eu tenho
gue dar previamente 1/10 de maga a outra pessoa para ela provar e
dizer qual o prego que se propde pagar pelos restantes 9/10. Assim,
eu tenho um custo prévio ao negdcio (de consumir 4,90 macas em
vez deb5) que é

Custo = DVp = V(5)o — Valor(4,90)o

=89,94 -89,41 = 0,53 vales (19)
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Vegjamos outro exemplo. Eu estou na praia com mais uma
pessoa (SO ha duas pessoas na praia) e compro um gelado por 100
vales para o0 revender a pessoa. Supondo que ndo pPOSsO
devolver o gelado nem 0 posso comer porque quero ir nadar,
entdo, se a pessoa me der apenas 10 vales eu vendo-lhe o gelado.
Isto porque o gelado ndo tem aplicacdo alternativa o que faz com
gue os 100 vales que dei pelo gelado sggam um custo afundado.

Esta parcela do custo, depois de pago, ndo influencia a
andlise custo/beneficio do negdcio. Por causa disso denomina-se
por custo afundado ou custo perdido. O custo que influencia a
andlise custo/beneficio é a parte paraa qual ainda existe alternativa
de aplicacao.

Notar que é possivel (e desgjdvel) incluir numa andlise
custo beneficio/beneficio o custo afundado. Tal andlise obriga a
fazer uma andlise antes de incorrer no custo e que pode passar pela
celebracdo de um contrato.

O valor do dinheiro (valor detroca)

Todos damos valor ao dinheiro e achamos que sem ele ndo
poderiamos viver. No entanto, o dinheiro ndo stisfaz nenhuma
necessidade humana (excepto aos coleccionadores). Entéo, de

onde vira o vaor que todos atribuimos ao dinheiro?
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Apesar de o dinheiro ndo ter intrinsecamente valor, por
evolucdo histérica, as pessoas vém nele a possibilidade de ser
trocado por bens ou servicos (ter poder aquisitivo ou de saque
sobre a “parte rea” da economia). Desta forma, quando temos uma
determinada quantidade de dinheiro, entendemos o seu valor como
o correspondente valor maximo dos bens ou servicos que podemos
comprar com esse dinheiro.

Assim, apesar de na andlise custo beneficio, a perda directa
por abdicarmos do dinheiro ser nula, como pode ser utilizado na
compra de outros bens ou servigos, a sua perda traduz um custo
por deixarmos de poder adquirir outros bens ou servigos.

Sendo que o valor do dinheiro resulta do seu poder
aquisitivo de bens os servicos e estes tém vaor margina
decrescente (0 valor cresce a velocidade decrescente com a
guantidade), entdo o valor margina do dinheiro também é
decrescente. Quer isto dizer que para um individuo que tenha um
rendimento de 150 Euros mensais, ganhar mais um Euro aumenta
mais 0 bemestar que para outro individuo que tenha um
rendimento de 2000 Euros mensal. Por estarazéo € que as taxas de
IRS sdo crescentes com o rendimento e 0s precos dos Sservigos
essenciais tém descontos para os individuos de menores

rendimentos.
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Esta nocéo de “valor de troca’ pode ser estendido a outros
bens ou servicos que, apesar de ndo satisfazerem nenhuma das

nossas necessidades, podem ser trocados por outros que o fazem.

Analise custo/beneficio marginal

Sendo que a andlise custo beneficio indica que é lucrativo
redlizar a acgdo, no gera torna-se ainda necess&rio determinar a
intensidade Optima da ac¢do. Assim sendo, neste ponto vou estudar
a evolucdo do beneficio liquido do negdcio da venda de macés e
compra de morangos em funcdo da quantidade previamente
trocada. Desta forma apresento o conceito de beneficio liquido
marginal e como se determina a quantidade Optima a vender para
cada prego — que se denomina como curva da oferta do vendedor.
Por simetria apresento a curva da procura do comprador.

Voltemos a venda de magas. Vamos supor uma situacdo
genérica em que eu tenho m magas e n morangos que resultaram
de previa troca e pretendo fazer uma analise custo/beneficio para
avaiar se ainda € benéfico trocar mais o bocadinho dm > 0 de
maca por kxdm bocadinhos de morango (o0 preco relativo € k
morangos por maca). Posso raciocinar em termos infinitesimais se

considerar que as magas e 0S morangos sdo divisives.
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O beneficio liquido do negécio, de vender o bocadinho dm
de macg, V (m, n).ig, vem dado por:
dV (m, n) Liq = Beneficio — Custo (20
= [V(ntkxdm); — V()] — [V(m)o — V(m-dm)o]
No sentido de traduzir o beneficio margina em vales por
maca, divido ambos os termos da expresséo por dm:
dVvV (m, n) Lig/dm = (20D
=[V(n+kxdm); —V(n)1]/dm - V(m)o —V(m —dm)o]/dm
Sendo que dm é pequeno, é aceitdvel considerar que a
funcdo V(x)1 € linear entre n e ntkxim pelo que aplico a
aproximacdo de Taylor de primeiro grau a funcdo beneficio (rever

aexpressao 8):

[V(n+kxdm); —V(n)1] = kXV(n + dm); —V(n)1]. (22)
Entéo o beneficio liquido vem dado por:
DV (M, n)Lig/dm = (23

=k¥V(n +dm); =V(n)1]/dm —{V(m)o —V(m—dm)o] /dm

O limite desta expressdo quando dm tende para zero traduz

0 conceito de “margina”. Assim, resumidamente podemos afirmar
gue se obtém o beneficio liquido marginal da ac¢do para uma dada

intensidade subtraindo ao beneficio marginal o custo marginal:

Vmg(m, n)Lig = k¥mg(n)1 — Vmg(m)o (24)
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Sendo que inicialmente eu tenho 5 magas e 0 morangos, o0
meu beneficio liquido margina de eu trocar dm bocados de maca
por kxdm bocados de morango vem dado por (k =5 morangos por
maca):

Vmg(5, 0)Liq = Benef. margina — Custo marginal (25)

= 5mg(0)1 — Vmg(5)o
=5 3,67-5,148 = 13,20 ‘vales por maca

Entdo o ganho marginal € positivo pelo que eu tenho
beneficio na venda de dm magas quando tenho 5 macas e zero
morangos. O meu ganho sera 13,20%m vales.

Vamos agora supor que eu trogquel uma macga por 5
morangos, serd que ainda posso melhorar se vender mais um
infinitésimo de maga?

Vmg(4, 5) Lig = 5XVmg(5)1 — Vmg(4)o

= 16,08 — 7,97 = 8,11 vales por maca

E depois de vender duas macas? E trés macas?

Vmg(3, 10)Liq = 5¥vmg(10)1 — Vmg(3)o

=13,97- 12,46 = 1,51 vales por maca

Vmg(2, 15).iq = 5Vmg(15)1 — Vmg(2)o

=12,00 -19,10 = —7,10 vales por maca
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Quando eu ja vendi 3 magads (sO tenho 2) e tenho 15
morangos, entdo ndo beneficio em vender mais um bocado de
macés.

Deste exemplo, conclui-se que é optimo eu vender macas
enguanto o beneficio liquido marginal da accéo for positivo.

Em termos matematicos, sendo a funcéo valor concava
crescente, entdo o custo marginal é crescente e o beneficio
marginal é decrescente pelo que o beneficio liquido marginal é
decrescente. Desta forma, a quantidade que torna o beneficio
liquido marginal zero € a quantidade Optima que eu devo vender.
Para esta quantidade Optima, 0 custo margina iguala o beneficio
marginal:

0= k¥mg(n)1 —Vmg(m) U k¥/mg(n)1 =Vmg(m)o  (26)

Como k = po/p1, i.€ 0 preco relativo traduz um racio entre
0S pregos nominais, esta igualdade que acabo de deduzir traduz
uma lei importante da microeconomia que se deve a Jevon: no
cabaz com quantidades Optimas, a relacdo dos pregos € inversa
da relacdo dos valores marginais dos bens:

Py _ Vmg(m), (v Vmg(n), _ Vmg(m),

P, Vmg(n), P Po

Para o preco relativo k = 5 morangos por maca, o éptimo

(27)

sera eu vender 2,195 macas por 10,975 morangos, ficando com
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2,805 macgas. Neste caso, em comparacdo com as 5 magas iniciais
cujo valor é de 90 vales, o vaor tota das minhas coisas vem
aumentado para 70,91 + 34,90 = 105,81 vales, maior que se
vendesse s6 uma magao que seria de 100,7 vales.

A “lei” da expressdo 27 parte do pressuposto de que os
bens sdo divisiveis e de que a fungdo valor é derivavel. Trata-se de
um teorema cuja descoberta se deve a William Jevons (1835-1882)
gque a apresenta no Theory of Political Economy (1871). Desta
forma fica teoricamente justificado como é possivel que o ar tenha
um valor téo elevado e um prego quase nulo.

O a tem muito valor mas existe em tal quantidade que a
perda de valor por termos menos um litro € quase nula (valor
marginal). Como paratodos os bens o ré&cio entre o valor e o preco
€ igual, como o vaor margina do ar é quase nulo, 0 seu preco
também é quase nulo. Notar que, contrariamente ao que possa
parecer, 0 preco do ar ndo € zero. Quem respira ndo precisa de
pagar mas, por exemplo, os automdveis por gastarem ar (poluirem)
tém que pagar um imposto sobre o combustivel. Também no
Protocol o de Kyoto esta previsto pagar-se para poluir o ar.

Esta subjacente nesta andlise margina de custo/beneficio
gue as minhas decisdes sdo tomadas de forma a maximizar o valor

total das coisas que eu possuo. Em termos matematicos, a
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condicdo de “custo marginal igual ao beneficio marginal” traduz
assm a primeira condicdo da maximizacdo da fungdo valor: o
maximo de uma funcdo continua e derivavel verifica-se no
ponto em que a sua derivada é nula (a derivada da fungdo valor
total € a funcdo beneficio liquido marginal). Temos ainda que
garantir que se verifica a segunda condicdo da maximizagdo (que
no ponto de derivada nula a funcéo é concava), i.e. que a segunda
derivada é negativa (a segunda derivada da funcdo valor total € a
primeira derivada da funcéo beneficio liquido margina).

Em termos gréficos, a primeira condicdo da optimizacéo
traduz que as curvas do custo margina e do beneficio margina se
cruzam enquanto que a segunda condicdo da optimizacédo traduz
gue a esquerda do ponto de cruzamento, a curva do beneficio
marginal esta acimada curva do custo marginal.

Quando eu tenho m de magas e n de morangos e vendo a
guantidade dm de macgas por kxim morangos, 0 meu valor total
vem acrescido em termos infinitesimais do beneficio liquido
marginal. Entdo, o ganho da venda é o integral da funcéo bereficio
marginal:

O ganho total da venda é dado pela area (integral) do
grafico compreendida entre as curvas do beneficio marginal e

do custo marginal.
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Apresento, em termos gréficos continuos, a evolucéo do
custo marginal e do beneficio marginal com a quantidade de magas
previamente vendidas nas abcissas (e implicita a quantidade de
morangos gue resultou dessa troca prévia) com a area que traduz o

ganho da troca a sombreado:

"Vales " por macgd
35 | Optimo
30 -
o5 | Ha troca

Custo mg

Benef. mg

e ———

0 I I 3 I I
0 1 2 3 Macgds "vendidas"”

Fig. 2— A minha andlise marginal custo/beneficio

Analise custo - beneficio de cabazes nao separ aveis

No ponto anterior considero que o beneficio de cada bem
Ou servico é separavel das quantidades possuidas dos outro bens
ou servigos que fazem parte do cabaz. Quer isto dizer que o valor
marginal do bem ou servico que se deixa de consumir ndo depende
da quantidade possuida dos outros bens ou servicos. No entanto,

formulada a fungdo valor de forma genérica em que se torna
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possivel a existéncia de efeitos cruzados de uns bens ou servicos
no valor marginal dos outros bens ou servigos, ndo podemos fazer
essa separacao.

Consideremos alguns exemplos.

As 24 horas do dia separam-se em “dormir”, “passear” e
“trabalhar”. Naturalmente, se o individuo dormir pouco tempo, o
valor marginad do “passear” diminui (com sono ndo apetece
passear) e 0 esforco margina de trabalhar aumenta.

Quanto vale ter gasolina se ndo tenho carro? E quero magas
se ja comi um leitdo inteiro? E quero uma cana de pesca se ndo
tenho minhocas?

Assm sendo, na andise custo-beneficio temos que
considerar o valor do cabaz que resulta de ser adoptada cada uma
das opcOes possiveis, mesmo que ndo sSgam completamente
exclusivas. Assim, o beneficio liquido sera a diferenca entre o
valor do cabaz que eu passo a ter (traduz o beneficio) contra o
valor do melhor cabaz que eu n&o posso (o custo de oportunidade).

Retomemos como exemplo a venda de magas por
morangos e que também posso vender por uma péra.

Se eu ndo vender magd nenhuma, fico com o cabaz 5
macas, zero morangos e zero péras o que me da como utilidade
U(5, 0, 0) = [V(5)0o + V(0)1 + V(0)2] =89,94 + 0+ 0= 89,94 vales.
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Se eu vendr uma macd por uma péra passo a ter
U4, 0, 1) = [V(4)o + V(0)1 + V(1);] = 83,94 + 0+ 34,36 = 117,86
vales. Assim, o melhor cabaz aternativo (custo de oportunidade) €
117,86 vales. O beneficio de ter os morangos é U(4, 5, 0) =
[V(4)o + V(5)1 + V(0)1] =[83,50 + 17,20 + 0] = 100,70 vales. Entdo
0 meu beneficio é 100,70 vales e 0 meu custo de oportunidade é
117,86 vales. Como o beneficio liquido é negativo, —17,16 vales,
ndo devo vender a maca por morangos. Notar que o resultado é o
mesmo: nao devo vender pelos morangos.

Vamos agora considerar a“ questdo marginal”. Aqui pde-se
um problema na identificacgo do que é a “opcdo alternativa’. Seré
gue gquando eu ja vendi x magas por k.x morangos e pretendo
andisar a venda de mais um infinitésimo dm de maca passando a
Um —x —dm; n + kx + kdm), a accdo aternativa € a inicia
U(m; n) ou ja a situagdo U(m — x; n + kx)? Por causa desta
dificuldade, torna-se necessario fazer a andise margina sobre o
beneficio liquido. Considerando apenas dois bens (morangos e
magas):

BL(X) = U(5—x, k.x) —U(5,0)

BL'(X)= U’ (5-x, kx) = [-V'(5-X)o + k¥ (k.X)1] (28)

O ponto Gptimo é onde o beneficio liquido se torna nulo.

V' (5X)o + k¥’ (k.x)1 =0
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Trato no ponto 3.8, 0 caso com varios bens ou servigos.
Notar que, apesar de os valores virem diferentes de quando
consideramos os cabazes separaveis, o resultado final em termos

de decisdo é o mesmo.

Exerciciosresolvidos

1. Decisdo quanto a trabalhar no Porto

Relativamente a um dia normal, um individuo de Braga
tem disponiveis 10 horas e 5 Euro (do rendimento de insercéo
socia) que perde se trabalhar. O valor que o individuo da a cada
hora de descanso e a cada Euro é constante e igua a 10 vales por
hora e 10 vales por Euro, respectivamente.

O individuo pode deslocar-se de comboio para o Porto, o
gue demora 1 hora e custa 3 Euro, e trabalhar 8 horas a 7,5 Euro a
hora. O tempo despendido na deslocacdo e no trabalho valem 5
vales por hora e 3 vales por hora, respectivamente.

O individuo pode trabalhar 9,5 horas em Braga a 6,0 Euro a
hora, a porta de casa. O tempo despendido no trabalho vale 5 vales
por hora (o trabalho € mais agradavel que o do Porto).

i) Qual ser4 o beneficio e o custo de oportunidade do

individuo ir trabalhar para o Porto?
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Vou considerar cada uma das opcdes em conjunto
(considero que os cabazes Nndo S0 separaveis).

B) Sendo que o individuo vai trabalhar para o Porto, em
termos de tempo, descansa 1 h (10 vales), viga 1 h (5 vales) e
trabalha 8 h (24 vaes). Em termos de dinheiro fica com 57 Euro
(570 vaes) porque aos 60 Euro desconta 3 Euro da viagem. O
beneficio total soma 609 vales.

C1) Sendo que o individuo fica em casa, 0 seu beneficio €
o valor das 10 h de descanso mais 0s 5 Euro que somam 150 vales.

C2) Se o individuo trabalhar em Braga, em termos de
tempo, descansa 0,5 h (5 vales) e trabalha 9,5 h (47,5 vales). Em
termos de dinheiro fica com 57 Euro (570 vaes). O total sera
622,5 vales.

O custo de oportunidade de ir trabalhar para o Porto sera
entdo 622,5 vales que é o maximo entre ficar em casa (150 vales) e
trabalhar em Braga (622,5 vales).

Sendo que o individuo € maximizador, entdo ndo vai
trabalhar para o Porto porque o custo de oportunidade € maior que
o0 beneficio.

i) Qual serd o preco de reserva do trabalhador?

Serd o salario a partir do qual o trabalhador prefere ir
trabahar para o Porto.
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B2) O beneficio é crescente com o salario horario W

1h x 10vales por hora mais 1h x 5vales por hora mais 8h x
3vales por hora mais (8XW-3) x 10vales por hora. E, para o preco
de reserva, ultrapassa o custo de oportunidade que € 622,5. Entdo,

o salario dereservaéW > 7,66875 Euro por h.

2. Decisdo deir aum concerto de musica

Um individuo tinha 100 Euro e comprou um bilhete para o
concerto da Madona por 50 Euro. Chegado o dia, pode ficar em
casa a ver televisdo durante 3 horas (cada hora vale 10 vales) ou ir
ver o concerto que implica apanhar um taxi que custa 10 Euro
(cada Euro vale 10 vales e a hora de viagem 5 vales) e demora 1 h
e assistir ao concerto da Madona que dura 2 h (60 vales cada hora).

Qual sera o beneficio e o custo de oportunidade do
individuo ir ao concerto da Madona?

a) Se ele for ao concerto, em termos de tempo ficacom 1 h
de viagem (5 vales) mais duas loras de concerto (120 vales). Em
termos de dinheiro fica com 40 Euro (400 vales) porque “perde” os
50 Euro do bilhete mais os 10 Euro do taxi. Assim, o beneficio
total sera de 525 vales.
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b) Se ele ndo for ao concerto, em termos de tempo fica com
3 h de televisdo (30 vales). Em termos de dinheiro fica com 50
Euro (500 vales) porque “perde’ na mesma os 50 Euro do bilhete.

N&o va a0 concerto porque o0 custo de oportunidade
“relevante” sera 530 vales que € maior que o beneficio, que é de
525 vales. Reparar que o preco do hilhete é irrelevante na tomada
de decisdo porque ndo ha possibilidade de uma afectacéo

adternativa.

3. Decisdo quanto ao tempo de trabalho

O trabalho numa empresa de seguranca € organizado em
turnos de 4 horas. O individuo pode trabalhar os turnos que quiser.

Ficando em casa a descansar, cada hora vale 10 vales. Se
for trabalhar, o valor médio do tempo € decrescente com o0 nimero
de turnos que fizer e recebe 10 Euro por cada hora (1 vales por
Euro). Na tabela seguinte apresento os valores medios do tempo no
local de trabalho (HorasT e VmédT sdo as horas de trabalho e o
valor médio do tempo atrabalhar, respectivamente):
HorasT |4h [8h |12h |[16h |20h
VmédT |10 |8 6 4 2
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a) Sendo que ndo podemos dividir o tempo ou ndo
podemos gustar uma recta ao valor do tempo, nem separar o
dinheiro do tempo (cabaz néo separavel) obtemos que o valor

méximo acontece se ele trabahar3 turnos de 4 horas:

Horas T|Vmeéd T Vaor Tota

4 10 16x10+4x10+4* 10 = 240 vales
8 8 12x10+8x8+8* 10 = 264 vales
12 6 8x10+12x6+12*10 = 272 vales
16 4 4x10+16x4+16* 10 = 264 vales
20 2 0x10+20x2+20* 10 = 240 vales

b) Sendo que o tempo é divisivel e o valor médio do tempo
no loca de trabalho € uma recta que passa pelos pontos dados,
temos VmédT =12 — 0,5 h. Como VmédT/ h = VT, ovaor VT =
12 h — 0,5 h?, e como valor margina VmgT = 12 — h. O custo
marginal do tempo sera o valor perdido por ndo descansar menos o
valor recuperado no posto de trabalho, CmgT = 10 — (12 — h) =
h —2. Ent&o a duragdo optima do turno de trabalho sera quando o
custo marginal igualar o beneficio margina: h—2=10pP h=12.
Assim, nesta anadlise continua, mantémse que seria Optimo o
individuo trabahar 12 horas.
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Se contabilizéssemos o valor do tempo no trabalho do lado
do beneficio, 0 custo e o beneficio viriam somados de uma
constante que alterava os valores mas a solucéo seria a mesma

O beneficio liquido total serd o integral do beneficio
margina, BLmg=10-h+2 b BL(h)=12h-0,5h? b BL(12)=72 vales.

2.3. Curvasda ofertaeda procura

Sendo que paraum determinado prego 0 agente econdmico
determina a quantidade Optima a vender, podemos condensar numa
funcdo como se relaciona a quantidade Optima a vender com o
preco. Em termos simétricos, teremos uma funcéo que relaciona a

guantidade éptima a comprar pelo outro individuo para cada preco.

Curvada oferta

Voume agora concentrar na minha decisdo de vender
macas em funcdo do prego das magas. Assim, quero determinar a
funcéo que relaciona a quantidade Optima de magas que eu quero
vender para cada preco.

Em termos de andlise margina custo/beneficio, se o preco
das magads é k morangos por maca e aumentar, entdo a minha
curva do beneficio marginal atera-se, deslocando-se para cima (e

mantendo-se a curva do custo marginal). Apresento na figura




Introducdo a Teoria do Consumidor 57

seguinte 0 que acontece com a funcdo beneficio margina e a

solucgdo Optima quando o prego aumenta de 5 para 7 morangos por

maca:
"Vales " por maga -
35 1 Custo mg
301 k=7
25 4
20 -
j Benef. m
15 K =5 = J
10 A1
3
5 4
0 T T T T
0 1 2 3 Macgas "vendidas"

Fig. 3— Dedlocamento da funcéo beneficio marginal com o prego

Vegamos a razédo de se observar um deslocamento da
funcdo beneficio para cima. Contrariamente a0 que parece
intuitivo, o deslocamento ndo acontece directamente por eu
conseguir adquirir maior quantidade de morangos com a mesma
guantidade de magas. Se assim fosse, ndo havia justificagdo para
gue a curva do beneficio marginal ndo se deslocasse para todas as
guantidades vendidas (ver que no canto inferior direito dafigura 3,
a curva do beneficio marginal se desloca para baixo). Sendo m a

guantidade de magds vendidas em troca de n morangos, o




58 P.C. C. Vidara

beneficio marginal da venda vem dado por kX¥mg(n). (ver
expressdo 24). Como a minha andlise é sobre a quantidade de
magas vendidas (n = kxm), o beneficio liquido sera kX/mg(kxn);.
Acontece que paraum m fixo, entdo Vmg(kxm), é decrescente com
k, pelo que é incerto o sentido de evolugdo do beneficio marginal,
podendo um aumento do preco desviar a curva do beneficio para
cima ou para baixo (explico no capitulo 3 que o deslocar do
beneficio marginal para baixo traduz uma situacdo em que o
“efeito rendimento” é superior ao “efeito prego”).

O dedlocar da curva do beneficio marginal para a cima faz
com que o ponto de interseccdo do custo marginal com o beneficio
marginal se deslogue para a direita (e para cima) o que traduz que
aumenta a quantidade éptima que eu me proponho vender e o meu
ganho quando aumenta o prego de 5 para 7 morangos por maga.

Para cada preco existird uma quantidade éptima de magas
que eu me proponho vender. Em termos econdmicos, a fungéo
matematica que relaciona o prego de uma coisa com a quantidade
gue se pretende vender dessa coisa denomina-se por curva da
oferta ou funcéo oferta e considera que todas as outras variaveis
influentes na quantidade que eu pretendo vender se mantém

constantes (ceteris paribus ver aanalise parcia no ponto 4.3).
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Estendendo a andlise da figura 3 para todos o0s precos entre
0 e 13 “morangos por magd”, assumindo que eu tenho 5 magas e O
morangos, apresento em termos graficos continuos a minha curva
de oferta de magas. Por convencgdo, adopta-se como abcissa do
grafico a quantidade que eu pretendo vender e como ordenada o

preco das magas (€ como se 0 eixo dos xx fosse vertical).

Preco
12 A
10 A
87 Curva da oferta
6 -
4
2 4
0 T T . . .
0 0,5 1 1,5 2 Quantidade

Fig. 4 — A minha curva da oferta

Pareceria 16gico que a curva da oferta fosse mondtona
crescente com o preco. No entanto, ndo € isso que se observa na
minha curva da oferta ja que acima do preco k = 10 morangos por
maca ela torna-se decrescente com o prego. Este “voltar para tras’
traduz um fendmeno econdémico em que o efeito rendimento

ultrapassa o efeito preco que sera retomado no cap. 3.
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Na figura seguinte visuadiza-se na anaise margind

custo/beneficio o efeito de um prego muito elevado:

"Vales " por maca

Custo mg

\Benef.rng

O T T T T
0 1 2 3 Magés "vendidas"

Fig. 5 — Efeito rendimento na andlise custo/beneficio

Mostro nesta figura que para pregos elevados a curva do
beneficio marginal desloca-se para baixo porque o valor marginal
dos morangos decai mais depressa do que aumenta o prego. Assim,
€U posso ter muitos morangos vendendo poucas magas (Posso
também ter muitas magas - efeito rendimento). Desta forma, acima
de um determinado preco, diminui a quantidade que eu quero

vender quando aumenta o preco (comparar as figuras 3 e 5).
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Curva da procura

Apesar de eu pretender vender uma determinada
guantidade para cada prego, estou dependente da decisdo da outra
pessoa (a 13) que também faz uma andlise custo/beneficio quanto a
comprar macas.

Em funcdo de cada preco das magas, a outra pessoa val
decidir qual a quantidade que pretende comprar. Na sua andlise, se
0 preco das macas aumentar, a curva do custo marginal desloca-se
para cima (mantendo-se a curva do beneficio marginal).

Apresento em termos gréficos a andise marginal
custo/beneficio da outra pessoa e o sentido da sua ateracdo com o

aumento do preco das macas.

"Vales " por maga

Beneficio mg

Custo mg

0 1 2 3 Magcas "compradas"

Fig. 6 — Andlise marginal custo/beneficio da outra pessoa
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A andlise marginal custo/beneficio da outra pessoa vem
dada por:

Vmg(m, n)Lig = Vmg(m) —k¥mg(n — kxm)o (29)

Sendo que é fixa a quantidade m, entdo quando k aumenta,
0 custo marginal aumenta pela diminuicdo de n — kxn e pelo
aumento de k.

O dedocamento para cima da curva do custo marginal da
outra pessoa faz com que diminua a quantidade Optima de macéas
gue ela se propde comprar quando o preco das macas aumenta.

A fungdo que relaciona o prego de um bem com a
guantidade procurada desse bem denomina-se por curva da
procura. Sendo que a outra pessoa tem 50 morangos e 0 magas, a
Sua curvada procura € a seguinte:

Preco
12 +
10 - Curva da procura
8 -
6 -
4
2 .
0 T T T T . . . . .
0 0,5 1 15 2 25 3 3,5 4 Quantidade

Fig. 7 — Curva da procura da outra pessoa
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Preco detransaccéo

Para um determinado prego das magds, a minha andise
custo/beneficio diz que eu devo vender a quantidade S de magas
enquanto que a andlise custo/beneficio da outra pessoa diz que ela
deve comprar a quantidade D de macas S de Supply e D de
Demand). Entéo, para cada preco, a quantidade que vai ser vendida
no mercado é o “lado curto”, i.e., a menor quantidade entre a
minha oferta éptima e a procura Optima da outra pessoa. Sendo
assim, nem me interessa que o preco sgja demasiado ato (pois a
outra pessoa ndo querera comprar) nem interessa a outra pessoa

gue o preco sgja demasiado baixo (pois eu ndo quererei vender).

Preco
12 A

9 -

Lado curto
6 -
Lado longo
3 1 Curva da procura i
Curva da oferta
0 T T T T
0 1 2 3 4 Quantidade

Fig. 8 — Quantidade transaccionada (lado curto)
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Mesmo que eu pudesse impor o prego das macas, se eu ndo
conhecer a curva da procura da outra pessoa hdo sou capaz de 0
fazer. Assim teria que esperar por a outra pessoa dizer um preco e
eu dizia a quantidade que queria vender. Se eu actuar desta forma,
esperando primeiro que os outros digam o preco de venda e depois
decido a quantidade que quero vender (ou comprar), sou price
taker (tomador de prego).

Sendo que eu posso impor um preco e conhego a curva da
procura, entdo posso calcular qual serd 0 meu maior ganho sabido
também que a quantidade transaccionada serd a do lado curto.
Neste caso serei um price maker (fazedor de preco)

Quanto a outra pessoa, a Situacéo € idéntica, podendo ser
price taker ou price maker (havendo 4 combinagdes possiveis).

Podemos também ter todo um continuo de situagbes
intermédias entre estes dois casos extremos. NO entanto, estas
situacOes sdo dificeis de modelizar, saindo fora do ambito deste
texto de caracter introdutorio.

Em termos graficos represento qual serd o valor total das
minhas coisas (de vendedor) e o valor total das coisas da outra
pessoa (comprador) em funcdo do preco das magas. Na figura
observa-se que 0 preco que € éptimo para mim enguanto Unico

vendedor, sou monopolista, (k = 17,1 morangos por macad) é muito
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superior ao prego que € Optimo para a outra pessoa enquanto unica
compradora, € monopsonista, (k = 5,8 morangos por maca).

Estes precos que maximizam o valor detido pelo vendedor
(Vo) ou pelo comprador (V1) sdo os limites possiveis para o prego.
Sendo que ambos os individuos sGo em parte price makers, 0 preco
da venda acordado vai estar no intervalo [5,8; 17,1] e vai depender
do poder negocia de cada agente econdmico e do conhecimento

gue tém de qual serd o lado curto do mercado.

"Vales"

160 - p min p max

150 A vV,
1
140 4
130 ~
120 A
110 A \
100 T T T T T T T
4 6 8 10 12 14 16 18 Preco

Fig. 9 — Intervalo de precos possivels para a transaccao

Mas qual vai ser o preco das macds? E a quantidade
transaccionada? Nao sei. Esta questdo € importante porque

desmistifica a ciéncia, ficando claro de que ndo tem resposta para
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todos os problemas. Neste caso concreto apenas nos diz que o

preco de transacgdo iré ficar num determinado intervalo.

Efeito da existéncia de concorréncia

Vamos agora introduzir mas duas pessoas em
concorréncia, uma comigo e outra com a outra pessoa (a 19).
Assim, numa situagcdo de simetria (as func¢des valor das duas novas
pessoas a0 iguais as nossas funcdes), a 22 pessoa tem 5 magas e a
32 pessoa tem 50 morangos. A pessoa gque tem magas vai concorrer
comigo na venda de macds enquanto que a pessoa que tem
morangos vai competir com a 12 na compra de magas.

Como ja somos “muitas’ pessoas a interagir, podemos
considera que o palco das negociagdes é um mer cado.

Sendo dado um prego para as magas, a quantidade éptima
gue eu pretendo vender ndo vem alterada pela existéncia de outros
agentes econdmicos no mercado. Isto verifica-se porque a minha
curva da oferta € obtida como se o preco fosse dado (o agente
econdmico fosse price taker). Assim, eu e a outra pessoa que
vendemos macas temos a mesma curva da oferta representada na
figura4. As duas pessoas que compram magas tém a mesma curva

da procura representada na figura 7.
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Vegamos como vamos interagir na determinacéo do preco
que cada qual acha éptimo afixar.

Em termos genéricos e em tese, sendo que todos os 4
individuos sdo “price makers’, durante a negociacdo do preco
havera “em cima da mesa’ quatro precos. dois pregos da oferta, po
e p2, e dois precos da procura, p; € ps.

Cada individuo vai escolher o preco que lhe permita
maximizar o valor das suas coisas, conhecido o lado curto do
mercado.

Separemos 0 mercado em vendedores e compradores e
estudemos primeiro os vendedores assumindo que os compradores
S80 price takers.

O meu preco, po, pode ser menor, igual ou maior que o do
meu concorrente, pz. Se eu propuser um prego po igual ao preco pa,
os compradores determinam quanto querem comprar e adquirem
metade do “lado curto” a cada. Se eu propuser um preco pp maior
que p2, os compradores primeiro vao adquirir a0 meu concorrente
a0 preco pp, ficando ja com agumas macas e menos morangos e
depois vao recalcular a sua procura a0 meu preco e sera esta a
curva da procura que me vai interessar. Se eu propuser um prego
Po Menor que pz, 0S compradores primeiro vao adquirir a mim e

N&o me interessa o que acontece ab Meu concorrente.




68 P.C. C. Vidara

Vamos supor que a negociacao € sequencial: primeiro eu
proponho o prego po dado o preco p, do meu concorrente e depois
ele responde propondo o preco p; dado 0 meu preco po. Esta
negociacao repete-se até estabilizar num preco de venda que sgja
Optimo para ambos. Implementado o modelo em Mircrosoft Visual
Basic 6.0, 0 preco em que cada vendedores maximiza o valor total
das coisas que possui/consome é o mesmo e igua a 10,46
morangos por maca (esta Stuacdo em que existem dois
vendedores denomina-se por duopdlio).

Vglamos agora a metade dos compradores sendo assumido
agora que os vendedores sdo price takers.

Se um comprador propuser um p; igual ao preco ps do
concorrente, os vendedores determinam quanto querem vender e
vendem metade do “lado curto” a cada comprador. Se um
comprador propuser um prego p; mMenor que ps, 0s vendedores
primeiro vao vender ao outro comprador, que tem menor prego, ao
preco pg4, € depois vao recalcular a sua oferta ao prego p; e sera
esta a curva da oferta que vai interessar ao primeiro comprador. Se
um comprador propuser um preco p; maior que ps4, 0s vendedores
primeiro vao-lhe vender ao preco p;, e ndo lhe interessa o que

acontece ao comprador concorrente.
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Implementado 0 modelo também em Microsoft Visual
Basic 6.0, o prego em que cada comprador maximiza o valor total
das coisas que possui/consome é 0 mesmo e igual a 8,13 morangos
por maca (esta Situagdo em que existem dois compradores
denomina-se por duopsonio).

Apresentamos numa figura as alteragdes na fungéo ganho
de cada agente econdmico pelo facto de existir um concorrente na

compra e outro na venda (comparar com afigura 9):

"Vales "

160 - p min
150 -
140 -

130 1 ><
120
110 -

100

4 6 8 10 12 14 16 18 Preco

Fig. 10 — Intervalo de precos possiveis com concorréncia

A existéncia de concorrénciafaz com que o preco da venda
possivel deixe de estar no intervalo [5,8; 17,1] e passe a estar num
intervalo com menor amplitude, o intervalo [8,13; 10,46]. Este

diminuir da amplitude do intervalo dos precos possiveis traduz que
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a concorréncia reduz o poder de cada agente econdmico em impor

0 Seu prego.

Equilibrio de Nash e de Pareto

Na figura 10, observa-se que se 0 preco de mercado for
10,46 morangos por maca e se os compradores forem price takers,
se todos os outros individuos mantiverem as suas decisdes, eu
como vendedor vejo diminuido o valor total das minhas coisas se
aterar 0 meu preco (aumentardo-o ou diminuindo-0). E isto
aplica-se a todos os individuos. Esta situacdo em que nenhum
agente econdmico em termos individuais melhora se alterar a sua
accao, traduz uma situacéo de equilibrio de Nash.

No entanto, se todos o0s agentes econdémicos fossem price
makers e se 0 preco de mercado estiver no intervalo [8,13; 10,46],
cada individuo sabe que pode aumentar o valor das suas coisas se
conseguir impor uma diminui¢do do valor das coisas dos outros
individuos. se um melhora entdo outros pioram. Esta situacdo
traduz um equilibrio de Pareto.

Em termos genéricos, a nocdo de equilibrio de Pareto
cobre mais situagbes que a nogcdo de equilibrio de Nash. Por
exemplo, numa situagcdo em que todos os individuos sdo price

makers, o prego de equilibrio de Pareto das magds serd um
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gualquer no intervalo [8,13; 10,46] enquanto que ndo existe

nenhum equilibrio de Nash.

Equilibrio de concorréncia perfeita

Sendo que véo entrando concorrentes no mercado, 0 preco
optimo a afixar pelos vendedores aproxima-se do preco éptimo a
afixar pelos compradores até que se tornam iguais. Este caso limite
gue surge pela existéncia de muitos concorrentes no mercado,
denomina-se por “equilibrio de concorréncia perfeita”. Nesta
Situacdo, o preco de mercado € o ponto de interseccdo entre a
curvada oferta e a curva da procura (k = 9,07 morangos por magd)
e éum equilibrio de Nash.

Sendo que h& muitos concorrentes, entdo a quantidade
oferecida ou procurada por cada individuo € uma percentagem
infinitesimal do total do mercado, ndo tendo a decisdo de cada
individuo influencia no pregco nem nas quantidades
transaccionadas.

Na figura seguinte represento o ponto de equilibrio de
concorréncia perfeita e 0 que se entende como “excesso da oferta’
e “excesso da procura’ (a diferenca entre o lado longo e o lado

curto):
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Preco Excesso de oferta
12 A
Equilibrio
9
Curva da procura
67 Curva da oferta
3 A Excesso de procura
O T T T T
0 1 2 3 4 Quantidade

Fig. 11 — Equilibrio de “concorréncia perfeita”

Estabilidade do equilibrio de concorréncia perfeita

Na perspectiva neocldssica de que ha conhecimento
publico e perfeito das curvas da oferta e da procura e capacidade
infinita de clculo, ndo hé necessidade de haver transacgdes fora
do preco de equilibrio (non tattonement). Assm, os agentes
econémicos calculam previamente qual sera o0 preco de
concorréncia gue € coincidente para todos e transaccionam a esse
preco. Destaforma, o0 mercado esta sempre em equilibrio.

No entanto, sabemos que nos mercados existem limitagdes
de informacdo e de capacidade de cdlculo. Entdo, sendo que o

mercado esta fora do equilibrio, haver4 acumulagdo ou esgotar de
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stocks que sdo um sina para 0s agentes econdomicos aterarem o
preco.

Supondo que os vendedores sdo price makers e 0s
compradores price takers. Se um vendedor afixa um preco acima
do de equilibrio, observa um acumular dos stocks e 0 esgotar da
carteira de encomendas e de marcacfes. Assim, serd um sina para
gue desca o preco de forma a que aumente a procura e diminua a
producdo. Se, pelo contrério, um vendedor afixa um prego abaixo
do de equilibrio, observa um esgotar dos stocks e o aumento da
carteira de encomendas e de marcagdes. Assm, serd um sinal para
gue suba o pregco de forma a que diminua a procura e aumente a
producéo.

Se os compradores forem price makers, serdo eles a reagir
as variagdes dos stocks e das carteiras de fornecimentos.

Este “mecanismo” de gustamento do preco no sentido do
equilibrio é complexo e dindmico. Assm, quando os individuos
reagem de forma “nervosa’, induzem oscilagdes no mercado. Na
literatura, o processo que decorre no mercado e que determina o
preco e as quantidade transaccionadas é conhecido como a “méao

invisivel”, expressdo que se deve a Adam Smith (1723-1790).
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Per spectiva normativa do equilibrio de mercado

Vamos supor que o bemrestar social se obtém pela soma
para todos os bens ou servicos dos valores atribuidos pelos
individuos seus possuidores/consumidores. Vamos ainda supor que
exise um planificador bom que impde o0 preco em que é maximo
0 bem-estar social dado por essa soma. Esta perspectiva, que é
denominada na teoria econémica como perspectiva neocléssica,
assume gue o valor (utilidade) das coisas € cardinal (que se pode
somar). Deve-se aos margindlistas, Bentham (1748-1832),
Marshall (1842-1924), Edgeworth (1845-1926) e Pigou (1877-
1959). No capitulo 3 fao da outra perspectiva mais recente
(conhecida como “a nova teoria do bem-estar”) de entender o bem:
estar que se deve a Pareto (1848-1923), Hicks (1904-89) e Kaldor
(1908-1986) e considera que o vaor dos bens é ordinal, ndo se
podendo somar entre individuos. Nesta nova perspectiva, temse
gue compensar os rendimentos os individuos (com subsidios e
impostos) de formaa manter o valor das coisas possuidas por cada
individuo inalterado. O ganho de bem-estar vem dado pelo saldo
das compensacdes dos rendimentos.

Em termos de tendéncia, o bemestar dos vendedores
aumenta com o preco das macas, passando-se 0 contrério com 0s

compradores. No entanto, 0 maximo da soma do valor que eu dou
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as minhas coisas mais 0 valor que a outra pessoa da as suas Coisas
verifica-se quando realizamos a troca ao preco de “concorréncia
perfeita’. Este € o primeiro teorema fundamental da teoria do bem-
estar (A.C. Pigou,1920, The Economics of Welfare, Macmillan

:London) Apresento numa figura a evolucdo do bemestar social

com o preco das magas:

"Vales " "Vales "

160 VoV, — 7 265

150 - T 260
T 255

140

130 Vi T 250
1 245

120 + T+ 240

110 1 Vo + 235

100 . . . 230

4 6,5 9 11,5 Preco

Fig. 12— Analise de bemestar social com utilidades cardinais

Assim, o planificador bom maximiza o bem-estar social
impondo a0 mercado o equilibrio de concorréncia perfeita. E estaa
razéo para a implementacéo pelos governos de mecanismos que
favoregam a concorréncia (por exemplo, proibir fusdes de

empresas de que resulte uma quota de mercado superior a 50%).
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No entanto, deve-se notar que nem sempre o equilibrio de
concorréncia perfeita coincide com o éptimo socia. Por exemplo,
sendo que o0 mar pertence a todos os pescadores ao qual tém livre
acesso, 0 esforgo Optimo de pesca € bastante menor que o esforco
determinado em concorréncia perfeita (dai, por exemplo, a
imposicdo de quotas na pesca do bacalhau). No ponto 3.13 refiro
gue quando existem externalidade importantes, o Optimo social
ndo corresponde ao equilibrio de concorréncia perfeita.

Uma critica da “nova teoria do bemestar” ao uso
normativo da teoria econdmica quanto ao equilibrio de mercado é
que é dificil, send0 mesmo impossivel, estimar o vaor que as
pessoas déo as coisas e invalido adoptar o bem-estar social como a
soma do valor para todos os ndividuos. Serd que é licito matar
alguém se os outros 10 milhdes de portugueses melhorarem?

Num situagdo de equilibrio de Pareto para um individuo
melhorar, outros terdo que piorar. Esta situacdo de equilibrio é
socidmente aceitavel pelo que a intervencdo do Governo no
sentido de a melhorar deve ser minima e ser sempre acompanhada
pela compensacdo dos prejudicados para que se mantenham pelo
menos no mesmo nivel de bemestar que estavam antes da
intervencdo publica (e.g., os donos dos terrenos atravessados por

uma Auto-estrada devem ser convenientemente compensados).
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Alteracéo das curvas da oferta e da procura

Como referido, da minha funcéo valor e de possuir 5 magas
resulta uma curva da oferta de magas em funcdo do preco. Esta
curva considera a possibilidade da variagdo do preco mas de que
“tudo o resto se mantém constante” (em latim, ceteris paribus).
Apenas me posso deslocar ao longo da curva da oferta pela
alteracéo do preco das magas. No entanto, podem acontecer outras
alteracOes que ndo o preco. Por exemplo, eu receber em vez de 5,
mais duas macgas, passando a ter 7 magas. Neste caso, a curva
dedloca- se como um todo.

Em termos mateméticos, ndo € muito relevante se temos
“ deslocamento ao longo da curva’ ou “deslocamento da curva’. E
uma questdo de considerar que apenas 0 preco é uma variavel da
funcéo oferta e que “tudo o resto” sdo parametros (cujos valores
s80 exbdgenos, ndo determinados no mercado). Em termos
econdmicos, é normal fazer esta distingdo, considerando-se que no
curto prazo apenas 0 preco é relevante. Passa-se de modo idéntico
com acurvada procura.

Na figura seguinte mostro o deslocamento para a direita da
minha curva da oferta por passar ater 7 macés em vez de 5 (que
traduz um “melhoramento tecnoldgico” pois o vendedor passa a

dispor-se a vender maior quantidade pelo mesmo prego). O
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“melhoramento tecnolégico” induz que o ponto de equilibrio de
concorréncia perfeita se desloque no sentido de uma descida do
preco em smultneo com um aumento da quantidade

transaccionada (induz um deslocamento ao longo da curva da

procura):
Preco
12 1
10 1
8 4
6 - Curva da oferta
41 m=5 \
2 \ ~ Curva da procura
m=7
0 T T T T T
0 1 2 3 4 5 Quantidade

Fig. 13 — Alteracdo da curva da oferta

Também podemos ter uma ateragdo da curva da procura.
Vamos supor que a quantidade procurada para cada preco diminui
(dedoca-se para a esquerda e para baixo). Neste caso estamos em
presenca de um enfraguecimento da procura, que faz com que o
ponto de equilibrio de concorréncia perfeita se deslogque no sentido
de uma descida do preco em simultineo com uma descida da

guantidade transaccionada (exploramos esta quest&o no ponto 4).
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2.4. Concluséo

Neste capitulo apresentei os dois principios fundamentais
da Microeconomia neoclassica também conhecida como a do
“mainstream”.

O primeiro principio € que os individuos tém
necessidades que satisfazem com coisas. Assim sendo, 0s
individuos atribuem valor as coisas em funcdo da sua capacidade
em satisfazer as suas necessidades. Se as coisas estiverem
disponiveis em quantidades limitadas (forem escassas), em
tendéncia, o valor marginal das coisas cresce com a sua escassez.

O segundo principio € que os agentes econémicos Sao
optimizadores, realizando accbes (e.g., compras e vendas) de
formaa garantir que o vaor das coisas que possuem é maximo.

Ficou implicito que a optimizacéo realizada pelo individuo
esta sujeita a restricdes (a escassez).

Partindo destes dois principios gerais foram apresentados
0s conceitos de curva da oferta, curva da procura, preco de
mercado, equilibrio de Nash, de Pareto, de concorréncia perfeita,
bemestar social, dedocamentos ao longo das curvas e

deslocamentos das curvas.
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3. Teoria da utilidade

Referi no ponto 2 que o comportamento do consumidor
deriva, por um lado, de este ter necessidades que sdo satisfeitas
com coisas pelo que este lhes atribui valor e, por outro lado, de
pretender maximizar o vaor total das coisas que possui ou
consome. Representei o valor como uma fungdo rea de variavel
real em que existe uma escala cardinal que permite comparar as
Coisas em mais ou menos valiosas e em quanto mais valiosas séo.
Inicialmente a Microeconomia foi fundamentada nesta perspectiva
gue posteriormente foi generalizada.

Neste ponto, apresento a perspectiva mais recente que ndo
necessita da existéncia de uma escala cardinal de valores para
justificar em termos tedricos 0 comportamento dos agentes
econdmicos mas apenas necessita que exista uma funcéo que
ordene as preferéncias do individuo quanto a sua preferéncia
relativamente aos cabazes de coisas disponiveis (€ suficiente que a
funcdo valor sga ordinal).
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3.1 Funcao de utilidade ordinal

O individuo humano tem necessidades que satisfaz pelo
consumo/posse de coisas. Neste sentido, em termos abstractos, o
individuo retira utilidade de consumir ou possuir coisas. A
utilidade € um conceito equivalente ao valor que, recordo o que foi
dito no capitulo 2, é dependente de cada individuo. Devido a essa
dependéncia do individuo, a funcdo de utilidade condensa as
preferéncias e gostos de cada individuo, podendo ser diferente de
individuo para individuo. Além de traduzir as suas necessidades
também traduz os seus gostos e as suas preferéncias.

Em termos matematicos, um individuo que possui um
cabaz com as quantidades xp e x; da coisa O e da coisa 1,
respectivamente, retira do cabaz a utilidade U(xo, Xi).
Generalizando, sendo que o individuo possui um cabaz formado
por n bens nas quantidades X (um vector) em que Xx; quantifica a
quantidade possuida / consumida do bem i T {1, n}, entdo o
individuo retira do cabaz a utilidade U(X), um nimero real.

Fica subentendida que, em termos gerais, a utilidade de
cada bem ndo deve ser tomada de forma independente das
guantidades de todos os outros bens. A independéncia da utilidade
dos bens, separabilidade dos efeitos, sera um caso particular que

tem que ser explicitada quando necesséria.
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Retomando o exemplo das sobremesas do ponto 2, posso
construir uma fungdo de utilidade com as fungbes vaor.
Considerando que Xo € X1 representam as quantidades de macas e
de morangos, respectivamente, a minha utilidades vem dada por:

U(Xo, X1) = V(Xo)o+V(X1)1 (30)

Apesar de a funcéo de utilidade ser real de variaveis reais,
ndo tem uma escala cardinal de valores. Quer isto dizer, que ndo é
necessario para obter 0 comportamento do consumidor que a
utilidade sgja compardvel em magnitude mas apenas em ordem.
Uma variavel que é comparavel em ordem e em magnitude, por
exemplo 100m € maior que 75m em 25m, denomina-se por
cardinal. Uma varidvel que € comparavel em ordem, por exemplo
grande € maior que pequeno mas ndo sabemos em quanto,
denomina-se por ordinal. Fica a nota de que na importante ‘teoria
do risco” e da “informacdo imperfeita’ sdo assumidas fungdes de
utilidade cardinais (funcdo de utilidade de von Newman -
Mortensen).

Sendo que ndo h& necessidade de ter funcbes de utilidade
cardinais, entdo resulta exactamente 0 mesmo comportamento se
em vez da fungdo de utilidade da expressdo 30, a minha funcdo de
utilidade for outra obtida somando e multiplicado constantes a

esta. Por exemplo, passar ater
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U(Xo, X1) = 25+100.[V(X0) 0+V(X1) 1] (31)

A funcdo de utilidade ordinal é suficiente para hierarquizar
os cabazes em melhores, idénticos e piores, sendo necessario e
suficiente que a fungcdo de utilidade tenha cinco propriedades
fundamentais:

a) Comparabilidadeforte

Se U(X1) > U(X2), entdo o individuo prefere X; a Xo.

b) Comparabilidade fraca

Se U(X1) = U(X2), o individuo € indiferente entre X; e X».

¢) Transitividade forte

Se U(X1) > U(X2) >U(X3) P U(X1) > U(X3).

d) Transtividade fraca

Se U(X1) = U(X2) = U(X3), o individuo € indiferente entre
X1 eXs. Também se U(X1) > U(X2) = U(X3) P U(X1) > U(X3).

€) Insaciabilidade

Se Xi1 > Xi2 € Xj1 = Xj2, i, entdo U(X1) > U(X2) o que
implica que o individuo prefere X; a X».

Em linguagem corrente, comparando dois cabazes, se num
deles houver maior quantidade de um bem e igual de todos os
outros bens, entdo o individuo prefere esse cabaz mais recheado.

Sendo que x; 1 quantifica quanto do bem i esta contido no cabaz 1.
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A insaciabilidade do individuo € relativamente as coisas
boas. Considerando apenas dois bens, se U(Xp + ?, X1) > U(Xo, X1)
para ? > 0, a coisa 0 € boa. Denominamse as coisas boas por
“bens’. No entanto, passa-se 0 contrario com as coisas mas. Se
U(xo —?, X1) > U(Xo, X1) para ?>0, entdo acoisa0 € ma.

Sendo que temos uma fungdo utilidade U(X) que traduz os
gostos e as preferéncias do consumidor, dela resulta um modelo
matematico explicativo do comportamento de um individuo. Para
que a funcdo de utilidade tenha as 5 propriedades pretendidas é
suficiente que U(X) sga ordind, i.e., de outra funcdo utilidade
obtida por transformacao linear, V(X) = A+BXJ(X), B>O0, resulta o
mesmo comportamento (as transformacdes podem ser de outro

tipo: monétona).

3.2 Isoquanta — curva de indiferenca

Sendo que a funcdo de utilidade é ordinal, comegamos o
estudo do comportamento c agente econdmico identificando os
cabazes entre os quais o individuo esta indiferente. Verificada a
transitividade fraca, o individuo obtém a mesma utilidade de
possuir qualquer um dos cabazes entre os quais € indiferente (dai

se chamar indistintamente isoquanta ou curva de indiferenca).
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Supondo que, em termos matematicos, as quantidades de
cada bem no cabaz sGo uma variavel continua, e que o individuo
possui o cabaz X que lhe proporciona a utilidade U(X), no dominio
dos cabazes, que é um espaco vectorial, existe um sub-dominio de
indiferenca U(X) = K que define aisoquanta de nivel K.

Pela transitividade forte, a isoquanta € a fronteira entre os
cabazes que o individuo acha piores (a sua esquerda e abaixo) e 0s
cabazes que o individuo acha melhores (a stadireita e acima).

Sendo que o individuo prefere ter mais bens a ter menos
bens (o principio da insaciabilidade), entdo aisoquanta € uma linha
ndo gorda.

Por exemplo, sendo a funcdo de utilidade definida pela
expressdo 30 que se reporta as expressdes 9 e 12, apresento na
proxima figura a linha que contém todos os cabazes em que eu
estou indiferente a possuir o cabaz formado por 5 magas e 0
morangos. Em termos de quantitativos a isoquanta tem o nivel de
utilidade U (5 macgas, 0 morangos) = 89,94 utils (em vezes de vales,
denominar a utilidade por utils). No entanto, em termos absol utos,
esse numero ndo tem significado algum, apenas que todos os
cabazes dessa linha proporcionam a mesma utilidade:

U(xo magds, X3 morangos) = U(5 magds, 0 morangos),
apenas traduz que o individuo esta indiferente entre possuir ou
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consumir (Xo Magas, X1 morangos) e consumir ou possuir (5 magas,
0 morangos).

Morangos

40 +

30 - Melhores
U = 89,94 "utils "

20 -

10 A Piores

0 1 2 3 4 Macas

Fig. 14 — Exemplo de uma isoquanta

Se eu passasse a ter 6 magas e 10 morangos melhorava
porque tinha mais de ambos as coisas (principio da
insaciabilidade). A funcdo de utilidade para traduzir esta
preferéncia por ter mais, a isoquanta que contém este cabaz tem
gue estar a direita e acima da outra isoquanta e ndo pode cruza-la
(violaria o principio datransitividade).

Isto tem que se verificar porque no espago vectorial dos
cabazes (numa figura apenas se podem representar facilmente

cabazes com dois bens), os melhores cabazes localizam se a direita
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e acima da isoquanta enquanto que os cabazes piores se localizam
aesguerda e abaixo da isoquanta.

Morangos

70 A

60 A

50 A

40 A

30 A

U,
20 A
10 - Uo
~0—
0 T r r - — T
0 1 2 3 4 5 6 Magcés

Fig. 15 — Outra isoquanta com cabazes melhores

Em termos mateméticos a isoquanta € a funcdo xi1(xo) que
resulta de uma restricdo de igualdade {x1: U(Xo, X1) =K} .

Veamos a determinagdo da isoquanta num exemplo de
cabazes com trés bens (que em termos graficos se traduz numa

superficie tridimensional curva):

U (%, %, %) =4/% +5% +10\/%,,  saU (%,%,%) =k
P A% +5/x +10,/x, =k b
x =[lk- o - 105 )18

Uma isogquanta bem comportada € uma funcéo convexa.
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3.3. Taxa de substituicdo (arco e marginal)

Vamos supor dois pontos daisoquanta, A e B. Ao passar do
ponto A para o ponto B, o individuo diminui a quantidade que
possui de um bem e aumenta a quantidade que possui do outro

bem:

Morangos
40
30 A

20 A

10 A .
U = 89,94 "utils "

O T T T T
0 1 2 3 4 Macas

Fig. 16 — Taxa de substituicdo arco

O individuo nd pode manter-se sobre a isoquanta se
aumentar a quantidade de ambos os bens nem diminuir de ambos
0s bens porque sendo violaria o principio dainsaciabilidade.

No grafico, A = (0,5 macds;, 30 morangos) e B = (2,5
macas; 10 morangos). Ao passar de A para B, ha uma diminuicdo
de 20 morangos e um aumento de 2 macas. Entéo, a recta que une

os pontos A e B tem inclinagdo de 10 morangos/maca. Este valor €
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ataxa de substituicéo arco do bem 1 pelo bem 0, TSA, ao longo
da isoguanta (taxa de substituicdo média). Quer isto dizer que em
termos médios em [A, B, o individuo esta disposto a abdicar de 1
macd para obter 10 morangos e vice-versa. Em termos

matemati cos temos:

TsA= 2w % DX 204, morangosmacd  (32)
Xoa = %oB D<o 2

O limite desta expressdo quando ?Xo Se aproxima de zero é

ataxa marginal de substituicdo, TMS no ponto A:

Morangos
40 -
30 A
20 A

10 - B

0

0 0,5 1 15 2 25 Magcéas

Fig. 17 — Taxamarginal de substituicéo

Em termos mateméticos, a TMS € a tangente a isoquanta ho

ponto considerado (a derivada da isoquanta):
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™S = D&igng&g: d );)EOXO) (33)
0 (%]

Dado que a TMS é determinada numa fungdo que resulta de

aplicar uma restricdo de igualdade a funcdo de utilidade, €
genericamente de dificil determinacdo. No entanto, podemos
relacionar a TMS directamente com a funcéo de utilidade.

Quando passamos num sato infinitesimal de A para B,
aumenta a quantidade Xo (de magés) e diminui a quantidade x; (de
morangos) de forma a manter-se o nivel de utilidade (rever a
aproximacao de Taylor, expressao 8):

U (oaXia)  =U(Xon +0%5, X, +0X)

du du
:U(%A,&A)‘*Ed)‘o"’&d)ﬁ
du du ~ dx _ U'x
p —dx,=-—dx U —=-—2 34
dx, %o dx, . dx, u'x (39

U'x,e U'x representam a derivada parcial da funcéo de
utilidade em ordem a quantidade de cada um dos bens e so faceis
de determinar. obtémse a derivada parcid de uma funcéo

relativamente a uma fungdo multi- varidvel considerando que todas
as outras varidveis sdo parametros.
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Utilizando esta igualdade, sendo conhecida a funcdo de
utilidade, pode-se determinar facilmente a taxa marginal de
substitui¢cdo num ponto do espaco de cabazes.

O shna negativo da expresséo (34) traduz que para se
manter 0 mesmo nivel de utilidade, quando aumenta a quantidade
de um bem, tem que diminuir a do outro. Ent&o, pela expressao,
fica garantido que a isoquanta € convexa desde que a utilidade dos
bens sgja crescente a taxas decrescentes. Isto porque quando
aumenta Xo e diminui X1, diminui a inclinagdo da isoquanta porque
em simultaneo diminui U’Xp (diminui 0 numerador) e aumenta

U’x1 (aumenta o denominador).

3.4. Pregos erestricdo orcamental

Em termos economicos, o individuo actua condicionado
pelo meio ambiente que Ihe impde precos para os bens e uma
restricdo orcamental. O individuo vai tomar decisdes no sentido de
maximizar 0 seu nivel de utilidade (vai-se colocar na melhor
isoguanta que lhe sgja possivel) trocando os bens que tem por
outros. Nesta perspectiva tedrica em que o individuo considera o
meio ambiente como exdgeno e ndo estd previsto que 0 possa
alterar, estamos numa perspectiva de conformismo com as

restricoes.
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Em termos abstractos, as restricdes a que o individuo esta
sujeito ndo se reduzem a questdo orcamental. Podem também
existir limitacdes fisicas, de informacao, etc.

O meio ambiente impBe que o individuo i tem como
restricdo um rendimento disponivel y; com que pode adquirir um
cabaz de bens. Contrariamente a riqueza que € um stock de
recursos, o rendimento é uma quantidade de recursos durante um
determinado periodo de tempo, sendo um fluxo. Desta forma, o
cabaz adquirido também é em quantidades por unidade de tempo.

Supondo que todos os outros individuos sdo iguamente
racionais e insaciaveis, entdo o individuo i ndo pode gastar em
bens mais que o seu rendimento. Sendo po € p1, 0 preco dos bens 0
e 1, entdo o individuo actua sob a seguinte restri¢do orcamental:

Yi £ Po XXo + p1 %X (395)

Em termos genéricos, sendo P um vectores linha de precos
e X um vector coluna de quantidades, teremosy; £ P xX.

Denomina-se 0 sub-dominio dos cabazes que respeitam a
restricdo orcamental como area orcamental viavel (do inglés,
feasible domain).

No gréfico onde tragamos as isoquantas, a area viavel é
limitada inferiormente e & direita pelos eixos das abcissas e das

ordenadas, e superiormente pela fungdo y; = po XXo + p1 *X1.
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Na figura seguinte acrescento a area orcamental viavel ao
gréfico da isoguanta em que eu tenho inicialmerte 5 macas e 0
morangos, sendo que o0s precos so um Euro por macd e 0,2 Euros
por morango. Reparar que a recta orcamental comeca em y/ps,
acabaem y/po e tem de declive po/p1 (0 bem 0O esta representado no

eixo horizonta):

Morangos

Fig. 18 — Area orcamental viével

Podemos observar na figura que ha cabazes dentro da area
orcamental viavel que estdo a direita e cima da minha linha de
indiferenca com o cabaz (5 magas, 0 morangos). Isto traduz que
esses cabazes s8o preferiveis aos da isoquanta, i.e., preferivels ao
cabaz (5 macas, 0 morangos).
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Entdo eu poderia consumir um cabaz melhor que qualquer
um da isoquanta dos 5 Euros (as 5 magas). Se vender macgas e
comprar morangos de forma a ficar com 2,8 macds e 11,0
morangos (ja determinado na p. 45), posso passa para a isoguanta

Ui que estd adireitae acimade Ug, sendo por isso preferivel aUo:

Morangos

45 -

40

35

304 Ug ViU

25 A7
20 :
15
10

Macés

Fig. 19 — Restricdo sobre a linha orcamental

Ent&o, conclui-se desta figura (e resulta do principio da
insaciabilidade) que o individuo atinge o nivel maximo de
utilidade se esgotar todo o seu rendimento na compra de bens e
Servicos.

Este esgotar do rendimento ndo tem a ver com o problema
da poupanca, i.e., ndo se podendo concluir dagui que quem poupa

ndo maximiza o seu bem-estar. Neste ponto apenas € considerado
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um periodo de tempo sendo que no ponto 4.9 deste capitulo
estendo a andlise a dois periodos de tempo, o que traduz uma
“afectacdo inter-temporal” dos recursos, e assim explicar a decisdo
de poupar gue consiste num adiar do consumo.

Sendo que é Optimo 0 agente econdmico esgotar 0 seu
rendimento, a recta da restricdo orcamental é tangente a
isoguanta no cabaz 6ptimo, pelo que nesse cabaz a inclinacéo de
ambas as funcdes € igual (ver fig. 19):

Inclinagé@o da recta orgamental = Inclinagdo daisoquanta

YIp-0_d g yip _U'x g

y/pp- 0 dx, ylp U

P _U U Ux U (36)

poU'x By Po

Esta “regra’ ja tinha surgido na expresséo (27), e foi
identificada por Jevons (1862). Desta forma, Jevons explica
matematicamente porgue o ar, que € t&o valioso, tem preco quase

nulo e os diamantes, que tém menor valor, tém preco muito mais
elevado. O ar é muito valioso mas como existe em quantidade
guase infinita, a sua utilidade marginal (utilidade do ultimo litro) é
quase zero. Pelo contré&rio, o valor dos diamantes € menor mas
como existe em quantidade diminuta, a sua utilidade marginal

(utilidade do ultimo quilate = 0,2 g) é muito elevado. Entdo, para a
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expressdo 36 se verificar, o preco do ar é quase zero e o dos
diamantes muito elevado.

E esta relacdo entre precos e a derivada da funcdo de
utilidade que permite judtificar em termos matematicos a
existéncia de um prego de mercado apesar de cada individuo ter
uma funcdo de utilidade diferente (e que ndo cruzam no mesmo
ponto). Assim, cada individuo va possuir no seu cabaz as
guantidades gque fazem com que, sendo dado o preco do bem ou
servico, a sua utilidade marginal a dividir pelo preco sga igua
paratodos 0s bens ou servicos que possui.

A expressao 36 permite determinar matematicamente qual
acomposicdo do cabaz optimo. No exemplo das sobremesas vem:

U’ = 40,88 — 14,23 X + 1,84 x> — 0,084 x5° €

U’'x; = 3,670 —0,0938 x; + 0,000612 x,°.

Sendo quey =5, po = 1 ep; = 0,2, entdo alinha orgamental
€5= X +0,2x1 U x; = 25 —5%,. Substituindo-a na funcdo de
utilidade ficamos s6 com uma varidvel (a quantidade de macas):

1 _ 40,88- 14,23x, +184x, - 0,084x,’
02 3,67- 0,0938X25- 5x,) +0,000612X25- 5x,)>

P X =2804 magdsb x; = 10,978 morangos
No exemplo em que U (X,, %, %,) =%, +5/% +10\/x, , s

tivermos P = (1, 2, 3) Euros e o rendimento de 100 Euro, o cabaz
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optimo resulta de um sistemas de equacGes com trés equacdes e
trés incognitas (em que uma é a restricdo orcamental):

U /R =U /R 105%,** =1,25x

U, /P =U",/P, b L05x, 5 =25% % b

1Y =R+ R + B %, -T'-100=Xo+2><1+3><2

1%=625% - -- 1% =113
p'{x2:25x2 p}'--- p_}_x1:7,06 (37)
- -- 1100=885x, {x,=28,25

Notar que com esta funcdo de utilidade, o individuo
compra maior quantidade dos produtos que sGo mais caros.

Este exemplo € uma extensdo do problema da andlise
custo/beneficio marginal de cabazes ndo separavels.

Num ambiente de “néufrago isolado” em que os bens em
vez de serem comprados sdo produzidos pelo proprio utilizando
trabalho, 0 conceito de restricdo orcamental € equivalente ao
conceito de curva das possibilidades de producéo. Esta curva
guantifica a producéo conjunta mais eficiente dos bens 0 e 1,
sendo dada uma restricdo dos factores produtivos (por exemplo,
trabalho e terra) Assim, conjugamse 0s cabazes que se podem
produzir com uma dada quantidade limitada de recursos com a
utilidade que resulta de consumir um desses cabazes.
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Isoquanta K

4 Curva das
possibilidades

10 - i
de produgiio Cabaz éptimo

Fig. 20 — Curva das possibilidades de producéo como restricao

3.5. Efeitos da alteracdo do preco

Uma alteracdo do preco de um dos bens tem como efeito
uma alteracdo da restricdo orcamental. No caso mais simples de a
restricdéo orcamental ser uma recta (ver o exemplo da fig. 19),
acontece uma adteracdo do ponto de interseccdo da recta
orcamental com a ordenada que representa a quantidade do bem
cujo preco mudou e uma ateracdo da inclinagdo da restricéo
orcamental (que traduz o racio entre o preco nominal do bem
representado no eixo xx e o do bem representado no eixo yy).

Veamos em termos gréficos o que acontece a restricéo
orcamental com uma alteragdo dos pregos dos bens. Considerando

a recta de restricdo orcamental y = pp Xo + p1 X1 ho espago de




Introducéo a Teoria do Consumidor 99

cabazes em que o rendimento disponivel é y = 5 Euros e
inicialmente (recta ‘@) o preco das magas € 1 Euro (o) e o dos

morangos € 0,1 Euros (py):

Morangos
50 1

40
30 A
20 A

10 - d

0

0 1 2 3 4 Macas 5

Fig. 21 — Alterac&o dos pregos dos bens

Narecta ‘b’ o preco das macds aumentou para 2 Euros e o
dos morangos mantém-se. Narecta ‘c’ 0 prego das magas mantém:
se em 1 Euro e o dos morangos subiu para 0,2 Euros. Narecta ‘d’
0 preco das magas aumentou para 2 Euros e o dos morangos
aumentou para 0,2 Euros.

Vegamos agora 0 que acontece em termos graficos com
uma alteracdo do rendimento. Considerando no espaco de cabazes

gue o preco das magas € 1 Euro e o dos morangos € 0,1 Euros,
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temos na recta ‘€ o rendimento de 5 Euros enquanto gue na recta
‘f” o rendimento de 2,5 Euros:

Morangos
50

40
30 -
20 -

10 - f

0 1 2 3 4 Macas 5

Fig. 22 — Alteracdo do rendimento

Notar que o rendimento e 0s precos sdo considerados em
temos nominais. Assim, a subida dos precos para o dobro (recta ‘d’
relativamente a recta ‘a’) € equivalente a uma reducdo do
rendimento para metade (recta ‘f’ relativamente a recta ‘e’).

Assim, as duas situacdes sdo, em termos reais, equivalentes.

Quantidade procurada
Vimos no ponto 2 que a quantidade procurada curva resulta
de uma andlise custo beneficio e traduz a quantidade éptima a

consumir quando o prego € um dado. Neste ponto vamos ver como
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podemos obter de uma funcéo da utilidade ordinal a quantidade
procurada.

No ponto 2, mostrei com uma funcéo valor cardinal que
quando o meu or¢camento € 5 Euros e os precos das magas e dos
morangos sdo 1 Euro e 0,2 Euros, respectivamente, 0 meu cabaz
Optimo é congtituido por 2,8 macas e 11,0 morangos. Na figura 19
mostrei em termos de funcdo de utilidades ordinal, que o cabaz
Optimo é o ponto em gue a recta orcamental é tangente a melhor
isoquanta possivel. Na figura seguinte apresento duas situagoes, a
A e aB, sendo que em ambas 0 preco das macas € 1 Euro e o prego
dos morangos € 0,2 e 0,1 Euros, respectivamente. Prevejo que, de
A para B, aumenta a quantidade de morangos e diminui a

quantidade de magas que € Optimo ter no cabaz.

Morangos
50 1
40 A
30 A B
20 _\
— A
10 - 1
o T T T N
0 1 2 T 3 4 Magas g

Fig. 23 — Efeito de uma diminui¢do do preco do bem 1
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Na figura confirmam se as minhas previsdes ja que 0 meu
cabaz Optimo representado pelo ponto B é constituido por maior
guantidade de morangos e menor quantidade de macss,
relativamente ao cabaz representado pelo ponto A. Também houve
um melhoramento da minha situagdo ja que o cabaz representado
pelo ponto B esta numa isoguanta a direita e acima da isoquanta da
situacdo inicial. Tal melhoramento traduz a insaciabilidade pois,
em termos nominais, diminui o preco de um dos bens e mantém-se
0 preco do outro bem e o meu rendimento.

Como eu substituo o consumo de magas pelo consumo de

morangos, dizemos que estes bens ou servigos sdo substitutos.

Efeito preco e efeito rendimento

Nafigura 23 mostro que a diminui¢éo do preco nominal de
um dos bens induz na recta orcamental em simultineo uma
alteracdo da inclinacdo (que traduz a relacdo de troca entre os
bens) e um desvio para a direita da sua posicéo inicial. Quer isto
dizer que, em termos reais, a alteracdo de um preco em termos
nominais induz dois fendbmenos econdémicos distintos: ocorre uma
alteracdo dos pregos reais (precos relativos) e uma alteracéo do
rendimento real (do poder aquisitivo). Sendo assim, o agente

econdmico vai adaptar 0 seu comportamento a cada um destes
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fenbmenos. por um lado, a quantidade procurada sofre um efeito
prego e, por outro lado, sofre um efeito rendimento.

O efeito preco traduz a alteracdo do cabaz pela rotacdo da
recta orcamental mas sem haver ateracéo da isoquanta.

Ja sabemos que o cabaz Optimo € no ponto em que a
inclinagcdo da recta or¢camental € igua a inclinacdo da isoquanta;
Também sabemos que a isoquanta é convexa (no gréfico, diminui
a sua inclinagdo da esquerda para a direita). Sabemos que quando
0 bem do eixo yy diminui de preco, a inclinagdo da recta
orcamental aumenta (a interseccdo é em y/p). Entdo, uma
diminuigéo do prego desse bem dos yy induz um deslocamento do
cabaz Optimo para a esquerda e para cima o que traduz um
aumento da quantidade do bem dos yy e uma diminuicdo da
guantidade do bem dos xx.

Resumindo, sendo que a isoquanta é convexa no ponto do
cabaz 6ptimo, a diminui¢do (aumento) do preco de um bem induz
um aumento (diminui¢cdo) da quantidade procurada desse bem e
uma diminuicdo (aumento) da quantidade procurada do outro bem.

No caso de a convexidade ser infinita (um angulo vivo), a
guantidade procurada de ambos o0s bens mantém:-se porgue os bens
ndo sd0, sequer em parte, substitutos.
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O efeito rendimento traduz a alteracdo do cabaz pela
translacéo da recta orgamental sem alteracdo da sua inclinaggo.
No geral, 0 aumento do rendimento faz aumentar a quantidade
procurada de ambos os bens. No entanto, existem excepgdes. dos
bens inferiores, que retomaremos no ponto seguinte, diminui a
guantidade quando aumenta o rendimento.

Vegamos numa ampliagdo da figura 23 como podemos

separar os dois efeitos na quantidade procurada:

Morangos

30 A1

20

10 . : —

1,5 2 2,5 3 35 Macés 4

Fig. 24 — Efeitos prego e rendimento no cabaz optimo

Nesta figura observa-se que quando o rendimento nominal
€ corrigido da alteracéo dos pregos (somando ?y, negativo no caso
representado) de forma ao individuo ficar na mesma isoquanta
(com o mesmo nivel de utilidade), entdo passa do cabaz de A para




Introducéo a Teoria do Consumidor 105

A’. Depois, com 0s novos precos relativos, se o rendimento
retornar ao original (subtraindo agora ?y), o cabaz passa de A’
para B. Se a separacéo dos efeitos for feita noutra ordem, passar-
se-aprimeiro para B’ e depois para B.

O efeito preco faz aumentar a quantidade do bem que em
termos relativos (reais) ficamais barato e diminuir a quantidade do
bem que em termos relaivos fica mas caro: d&se uma
substituicéo parcial do bem que, em termos relativos, fica mais
caro pelo bem que fica mais barato. No caso de os bens né&o
serem nada substitutos (e.g., 0s sapatos esgquerdos e os direitos —
bens complementares) a ateracdo do prego relativo ndo tem
qualquer efeito nas quantidades procuradas.

O efeito rendimento de uma diminui¢&o do prego nominal €
positivo. Assim, como ha um aumento do rendimento, aumenta a
guantidade procurada de ambos os bens.

Como prometido, retomo aqui a questdo de “a curva virar
para tras’ da figura 4. Na figura seguinte, o preco dos morangos
diminui de 1/10 Euros para 1/15 Euros. Nessa situacdo que
represento na figura, o efeito rendimento mais que compensa o
efeito preco pelo que um aumento do prego das magas, que S&o 0
numerario, permite que o agente econdémico aumente em

simultaneo a quantidade procurada de morangos e de macas:




106 P.C.C. Viera

Morangos

0 1 2 3 4 Macds 5

Fig. 25 — Efeito rendimento superior ao efeito preco

Sendo que no ponto 2 a quantidade de macas
complementar para 5 € interpretado como a oferta, este efeito
rendimento muito pronunciado faz a curva da oferta “voltar para

trés’, tendo uma seccdo em que é decrescente com O prego.

Curva da procura

Para cada preco, 0 agente econdmico determina qual € a
guantidade éptima a adquirir. A curva da procura condensa numa
func&o a quantidade procurada de um bem para todos os precos

possiveis, D(p). Ja vimos nos pontos 2 que normamente € uma
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fungdo decrescente com o preco mas que pode ser crescente se, por
exemplo, houver um “efeito rendimento” muito pronunciado.

Em termos matematicos, obtemos a curva da procura
aplicando a expressdo 36 (a igualdade de Jevon), a restricdo
orcamental e explicitando em ordem a quantidade do bem ou
servico pretendida:

Ux _Ux

BB

Substituindo para o caso dos morangos e magas, obtemos:

, SAY= Pt P (38)

1 40,88- 14,23 xx, +1,84x,” - 0,084xx,° _ p,
:; 3,67- 0,094 xx, +0,00061xx,° - 0,084xx° P,
T Y- Py X%

WX, ==

t P,

Deste sistema com duas equacfes, obtemos a quantidade

procurada do bem O (ou bem 1) para cada preco nominal tendo
como parametros o rendimento disponivel y e o preco do outro

bem, 0 py (ou 0 po).

Elasticidade quantidade procurada / preco
Em termos econdmicos, a elasticidade da procura
relativamente ao preco traduz qual é a variagcdo percentual da

guantidade procurada quando o pregco de um bem ou servico
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aumenta em um por cento. Consideremos numa figura a curva da
procura de um bem ou servico (para facilitar o raciocinio,

consideramos a quantidade procurada no eixo yy):

Quantidade procurada
A

2 -

D B

1 -

D
0 T T T T
0 1 P 2 3 4 Preco

Fig. 26 — Curva da procura de um bem normal

Denominando a curva da procura D (do inglés, demand) a
variacao percentual da quantidade procurada no ponto médio entre
A e B vem dada por:

DD _  D,-D, (20)
D 05XD,+D,)

A variacdo percentua do rendimento no ponto médio vem
dada por:
DP P, - P, (40)

P 054D, +D,)
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A dasticidade no ponto médio (D, P) da procura entre os
pontos A e B, que represento na expressao seguinte por ep, traduz
qual a variacdo percentua da quantidade procurada quando o
prego varia em um por cento:

DD

DD DP -~ D DD P

—=e,*—U e, = = 41

D ° P b DP DP D (41)
P

Esta elasticidade é calculada com incrementos finitos pelo
gue se denomina de €elasticidade média ou elasticidade arco no
intervalo [A, B].

A dadticidade infinitesma no ponto obtémse
aproximando o ponto A do B até que coincidam:

gD po_dD
e(p)-le(eD)-DLl@)rrg Dp gz i g

(42)
Para cada nivel de rendimento, a elasticidade quantidade
procurada/ rendimento poderd ser diferente.
Por exemplo, a curva da procura € D(p) = 100 — 2,5p. A
elasticidade da procura relativamente ao preco em p = 10 vem:

(10)_cL_D A e, 10 _ 1
p

=2 “3)
D 100- 2,540 3
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Despesa do consumidor

Em termos normais, quando o preco diminui, a quantidade
procurada aumenta. Sendo que a despesa vem dada pela
quantidade multiplicada pelo preco, Desp(p)=D(p): p, ndo se
sabe em que sntido evolui a despesa que o consumidor se propde
fazer quando ocorre um aumento do preco. Em termos
matematicos, a variagdo por um aumento infinitesimal do preco
vem dada por (recordar a derivada do produto):

d Desp(P) _ d D(P)
P dP

Manipulando esta expressdo algebricamente, vemos que a

xP + D(P) (44)

despesa cresce quando a derivada da funcdo procura for maior que

aquantidade a dividir pelo prego:
db(P) o +p(p>0 p 9P25. D (45)
dpP dp p

Dando outra forma a esta expressdo, obtémse que a
despesa cresce quando a elasticidade é maior que —1.:

dD p ~
——>-1 U e(p)>-1 46
do D (p) (46)

Entdo, adespesa total que os consumidores estéo dispostos

a gastar quando o preco aumenta de forma infinitesimal, aumenta
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sea procurafor inelastica, |e| <1, mantém se se a elasticidade for

unitéria, |e| =1, ediminui sea procura for elastica, |e| >1.

Bens normais e bens de Giffen

Ja vimos que o “efeito preco” faz aumentar a quantidade
procurada dos bens cujo preco desce. Bens deste tipo denominam:
se “bensnormais” quanto ao preco.

No entanto, em teoria é referido que podera haver bens cuja
guantidade procurada aumenta quando O preco aumenta e vice-
versa, os bens de Giffen.

A existéncia de bens de Giffen est4 associada a um efeito
rendimento de grande magnitude. Por exemplo, na parte da figura
4 em que a curva da oferta “volta para trés’ as macas comportam
se como bem de Giffen: aumenta o preco das magas em simultaneo
com o aumento do consumo de magas. Se considerarmos apenas 0
efeito preco (o rendimento for compensado), ndo pode resultar de
uma funcéo de utilidade “bem comportada” (concava crescente)
uma curva da procura ascendente.

Normalmente os manuais referem “as batatas da Irlanda’
como um exemplo de bem Giffen. Por um lado, na Irlanda, a
producdo agricola era a monocultura de batatas, pelo que o

rendimento das pessoas resultava apenas da producdo de batatas.
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Por outro lado, as batatas seriam um “bem inferior” (ver ponto 3.6)
cuja quantidade mnsumida aumentava com uma diminui¢cdo do
rendimento. Assim, nos anos em que a producdo de batata era
maior, 0 seu prego diminuia mas menos que proporciona mente ao
aumento da producdo de forma que aumentava o rendimento
(baixava o0 preco e aumentava o rendimento). E o efeito do
aumento do rendimento mais que compensava o efeito da
diminuicéo do preco.

E discutivel que assim fosse pois nos bens inferiores e de
necessidade o aumento da producéo induz uma queda dos precos
maior que o aumento da producdo (o preco de equilibrio é eléstico

relativamente a quantidade transaccionada - ver ponto seguinte).

3.6. Efeito do rendimento na quantidade procurada

Sabemos que o efeito preco de um aumento do preco induz
uma ateracdo do comportamento do individuo que se traduz no
aumento da quantidade procurada (normamente). Vamos ver neste
ponto qual o efeito de um aumento do rendimento do individuo na
guantidade a adquirir.
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Curva da procura de Engel

O efeito do rendimento sobre o consumo condensa-se na
“curva da procura de Engel” que condensa numa funcéo qual a
guantidade procurada para cada nivel de rendimento, mantendo-se
tudo o resto constante (inclusive, todos os pregos). Notar que esta
curva ndo € a mesma coisa que a curva da procura que
relaciona a quantidade procurada com o0 preco, mantendo o
rendimento (e tudo o resto) constante.

A variagdo da quantidade procurada com O preco,
mantendo o rendimento constante, representa uma perspectiva de
curto prazo enquanto gque a variagdo da quantidade procurada com
o rendimento, mantendo 0s precos constantes, representa uma
perspectiva de longo prazo.

Apresento na proxima figura a curva de Engel das
sobremesas podendo-se ver que os dois bens s&o normais quanto
ao rendimento (a quantidade procurada de ambos os bens aumenta

guando aumenta o rendimento):
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Morangos
50

40
30 1 Curva de Engel
20 +

10 ~

0 T Y
0 1 2 3 4 Macas 5

4

T

Fig. 27 — Curva de Engel de dois bens normais

Os bens também se classificam com base na inclinagcéo da
funcédo que relaciona a quantidade procurada com o rendimento.

Vamos supor que havia outra sobremesa “muito boa’ mas
muito cara, o “strogonof de caviar”. Se eu tivesse bhaixo
rendimento comia apenas magas, se tivesse muito rendimento
comia strogonof e ndo comia macas.

Os bens que se adquirem em menor quantidade quando
aumenta o nosso rendimento denominam-se por “bensinferiores”.

Ha muitos exemplos de bens inferiores. Por exemplo, o
alojamento em campismo versos em hotéis, as praias do Algarve
versos as praias do Brasil, os autocarro versos os automovel, a

margarina versos a manteiga, 0s jogadores mancos Versos 0S
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maradonas, etc. Destes exemplos fica claro que o bem inferior tem
um bem substituto que é preferido quando o rendimento aumenta.
E no geral, ha muitos bens substitutos. Numa situacéo imaginaria
em que houvesse apenas um bem no mercado, este nunca poderia
ser inferior.

Os produtores/vendedores de bens inferiores, atendendo a
gue existe uma tendéncia secular de aumento do rendimento real,
devem antecipar a diminuicdo da procura do seu produto e a
extin¢do do seu negdcio.

Na figura seguinte mostro um esquema de como devem ser
as isoquantas de um bem inferior (o bem inferior esté representado
Nno eixo dos xx ):

10

Fig. 28 — Curva de Engel de um bem inferior
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Elasticidade quantidade procurada / rendimento

Em termos econdmicos, a elasticidade da procura
relativamente ao rendimento traduz qual é a variacéo percentual da
guantidade procurada quando o rendimento aumenta em um por
cento. Consideremos numa figura a curva de Engel de um bem
retirado da figura 28 (as magas). No eixo dos xx esta representado
o rendimento e no eixo dos yy a quantidade procurada de magas

para cada nivel de rendimento:

Quantidade procurada
2 De
De B
A
O T T T T
0 1 Y 2 3 4 Rendimento

Fig. 29 — Curva de Engel de um bem normal

Representando a curva de Engel por De, a variagéo
percentual da quantidade procurada no ponto médio entre A e B

vem dada por:
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DDe _ De; - De,
De 05xDe, + De,)

(47)

A variacéo percentual do rendimento no ponto médio vem
dada por:

DY = Y;-Y,
— "o (48)
Y o0 5><(Y +Y,)
A sua elasticidade no ponto médio (De, Y) entre os pontos
A e B, gque denomino por ep, traduz qual a variacdo percentual da

guantidade procurada quando o rendimento varia em um por cento:

DDe
DDe DY - De _DDeY
=g, *x—U g, 49
De ° Y Dy DY De “9)
Y

Esta elasticidade € calculada com incrementos finitos pelo
gue se denomina de €elasticidade média ou elasticidade arco no
intervalo [A, B.

A dadticidade infinitesma no ponto obtémse
aproximando o ponto A do B até que coincidam:

(1) = Lim(e,) = fm( o) = S28 L (50)

Para cada nivel de rendimento, a elasticidade quantidade

procurada / rendimento podera ser diferente.
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Bensinferiores e normais (de luxo e de necessidade)

Os bens também sdo classificados de acordo com a
elasticidade da curva de Engel. Ja referi que se a elasticidade é
negativa (ou a inclinacéo), o bem é inferior e se for positiva, o
bem € normal quanto ao rendimento (recordo que também ha
bens normais quanto ao prego). De entre os bens normais quanto
a0 rendimento podemos fazer uma classificagdo mais fina. Assim,
se a elasticidade da curva de Engel for superior a um, temos um
bem de luxo ou bem superior. Se for menor que um mas positiva,

temos um bem de necessidade.

3.7. Efeito da variacéo dos pregos e do rendimento

Estudamos nos dois pontos anteriores qual o efeito na
guantidade procurada de uma variagdo do preco nomina de um
bem ou servico (curva da procura), mantendo-se os precos dos
outros bens e o rendimento constantes, e da variacdo do
rendimento real (curva de Engle), mantendo-se 0 preco de todos os
bens constantes.

Neste ponto vou condensar numa funcdo com vérias
vaidveis o efeito de todos os pregos e do rendimento na
guantidade procurada de um bem ou servico.
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Uma variacdo do preco de um bem ou servico tem um
efeito cruzado na quantidade procurada dos outros bens ou

Servicos que pode ser positivo ou negativo.

Funcdo procura inversa

Genericamente, se 0 pregco nomina de um determinado
bem ou servigco aumentar, a quantidade procurada desse bem ou
servigo diminui. Mas também acontece um efeito cruzado do prego
do bem i com na quantidade procurada dos outros bensj. A funcéo
Xi gque quantifica a quantidade procurada do bem i em funcéo dos
precos de todos os bens, o vector P, e do rendimento disponivel y
denomina-se por “procura inversa’ e resulta directamente da
maximizagdo da funcdo de utilidade sujeita a restricdo orcamental
tendo o vector dos precos e o rendimento disponivel como
variavels independentes:

X(P.y) ={x :v=max[U(P),sa XxP=y]} (51)

Sendo que existem n bens ou servicos, as fungdes procura
inversa vém dadas pela resolucdo de um sistema de n equacbesan

incognitas:
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1U'x, _U'x,
: P, P,

T...

i 52
: U IXl B U IXn ( )
:Il pl pn

Y= P+t Dy %,

Destas n eguacles, uma € a restricdo orcamental e as
restantes n—1 séo igualdades de Jevon.

O mecanismo de transmissdo do efeito do preco de um bem
para a quantidade procurada de outro bem fazse pela alteracéo dos
precos relativos, o efeito preco, e pela alteracéo do rendimento, o
efeito rendimento. Notar que a funcéo procura inversa contém
como casos particularesa curva da procura e a curva de Engel
pois tem simultaneamente em atenc¢&o o prego de todos osbense o
rendimento disponivel. Assim, na curva da procura mantém-se 0s
outros precos de todos os outros bens e o rendimento constantes
(ceteris paribus) e na curva de Engle mantém fixos os pregos de

todos o0s bens ou servicgos e altera-se apenas o rendimento.

Funcao procura compensada
Sendo que quando varia um preco em termos nominais
existe em simultaneo uma alteracdo do rendimento em termos

reais, para nos concentrarmos no efeito de uma ateracédo dos




Introducéo a Teoria do Consumidor 121

precos relativo dos bens ou servicos, devemos retirar o efeito
rendimento. Conseguimos isto se, em simultaneo com a variagéo
do preco, variarmos o rendimento de forma que o consumidor se
mantenha sempre sobre a mesma isoquanta.

Por exemplo, partindo de uma situacdo em que tenho 5
Euro e os precos das magas e dos morangos sdo 1 Euro e 0,2
Euros, respectivamente, se 0 prego dos morangos diminuir para 0,1
Euros, eu obtenho 0 mesmo nivel de satisfacdo com apenas 3,6
Euros:

Morangos \

0 1 2 3 4 Macés

Fig. 30 — Compensacéo do rendimento

Neste caso, a descida do preco dos morangos, compensado
0 rendimento, induz um aumento da quantidade procurada de

morangos e uma diminuicdo da quantidade procurada de macas
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(uma subgtituicdo de magds por morangos). Entdo, estamos em
presenca de bens substitutos.

Re-observando a figura 25, observa-se que compensado o
aumento do preco das magas por uma diminui¢do do rendimento,
esse aumento do preco per s induz uma diminuicdo da quantidade
procurada de macas e um aumento da quantidade procurada de
morangos (s&o bens substitutos).

Sendo que os bens sdo perfeitos substitutos, entédo a funcéo
de utilidade € do tipo U(x1, X2) = U(Xy + D, X2 —kB), em que k é
uma constate positiva. Sendo assim, as isoquantas com dois bens
perfeitamente substitutos sdo rectas. Da expansdo de Taylor (ver
expressao 8, p. 27), temos:

U'x, =kXJ'x (53)

Sabida que ainclinagdo daisogquanta (ver a expressao 34):

T e =k (59

A igualdade dx, =- kdx, traduz que x1(Xo) € umarecta.

Sendo assim, no caso de bens perfeitamente substitutos, o
consumidor compra apenas um dos bens e nunca dos dois em
simultaneo (excepto se arelacado entre os precos for exactamente K,
em que o consumidor esté indiferente entre os dois bens). Este tipo

de solucdo denomina-se por “solucdo de canto”.
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Na figura seguinte represento a utilidade de possuir uma
guantidade de manteiga, Mn, e outra quantidade de margarina, Mr.
Assumo na figura que os dois bens sdo perfeitos substitutos e que
cada unidade de manteiga da 10 vezes mais satisfacdo que uma
unidade de margarina. Se 0 preco da manteiga for menos que 10
vezes 0 preco da margarina, entdo o consumidor adquire apenas

manteiga e se for maior, adquire apenas margarina.

Margarina

10 +

U=10Mn + Mr

0 T T
0 50 100 Manteiga

Fig. 31 — Solucdo de canto em bens perfeitamente substitutos

Se ndo compensarmos o efeito do preco no rendimento de
forma a manter o mesmo nivel de utilidade, denominamos os bens
cujo efeito do aumento do preco (ndo corrigido) € aumentar a

procura do outro bem como bens substitutos em termos brutos.
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Bens substitutos e bens complementar es

Mas ha bens em que o0 aumento do preco (néo corrigido) de
um leva a diminuicdo da quantidade procurada do outro. Por
exemplo, é natural pensar que se aumentar o prego das bolas de
ténis, diminuira a quantidade procurada de raquetes de ténis. Ou
gue se aumentar 0 prego da gasolina diminua a quantidade
procurada de automoveis. Quando existe esta associagdo negativa
entre os precos dos bens ou servicos estamos em presenca de bens
complementares.

No entanto, se o rendimento for compensado, o0 aumento do
preco de um bem nunca faz diminuir a procura dos outros bens
(ndo existem bens complementares em termos estritos). O exemplo
em que € ma&ximo a complementaridade entre bens € o “sapato
esguerdo” e o0 “sapato direitos’. Neste caso extremo, quando se
verifica uma alteragdo do preco do “sapato esquerdo”, em termos

compensados mantém-se a procura de “ sapatos direitos’:
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Direito

10 A

0 5 Esquerdo

Fig. 32 — Bens perfeitamente complementaridade

Se ndo compensarmos o rendimento de forma a manter o
mesmo nivel de utilidade, denominamos os bens cujo efeito do
preco ndo corrigido € diminuir a procura de ambos bens
complementar es em ter mos brutos.

Sendo que as figuras 31 e 32 sdo o0s extremos de
substituabilidade entre bens, entdo a curvatura da isoquanta no
cabaz 6ptimo mede a substituabilidade entre os bens (quanto maior
for, menos substituiveis sdo0 os bens). Em termos préticos apenas é
relevante o valor da curvatura em torno do ponto de tangencia da

isoquanta (no cabaz Gptimo).
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Quadro resumo da classificacdo dos bens
Em termos de quadro resumo da classificagdo das coisas
guanto a utilidade marginal, a curva da procura, a curva de Engel e

ao efeito cruzado do preco, temos esguemati camente:

U (x) D' (p) Dee (y) (%)
>0-Bem | <0-Norma | >1-Luxo > 0 — Substitutos
> 0- Giffen >0- Normal < 0- Complementares

» 0— 12 Neces.

<0-Inferior

<0-Ma < 0— Normal

Apenas considero “ma norma” porgue na literatura ndo
sd0 consideradas as coisas més de forma detalhada porque
havendo a possibilidade de as ‘deitar fora sem ninguém ver”,
ndo se justifica vendé-las, pagando. As coisas més tém um preco
negativo (eu recebo dinheiro para adquirir e pago para vender as
COisas) e por isso, quanto menor for 0 preco (mais receber), maior
serd a quantidade que eu adquiro (como um bem normal quanto ao
preco). Mas se aumentar 0 meu rendimento, adquiro menor
guantidade de coisa ma (como um bem inferior). Cada vez mais as
coisas mas tém importancia econdmica por ser impossivel deité las

fora sem ninguém ver. Basta recordar que a “taxas de saneamento”
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e a “taxa de recolha de lixo” tém aumentado de forma explosiva
nos ultimos anos.
Exemplos muito conhecidos de coisas mas sdo o lixo, 0s

esgotos, os carros velhos, a poluicdo atmosférica, etc.

3.8. Afectacao inter-temporal dos recursos

Até este ponto, considerei que a decisdo do individuo se
localiza em apenas um periodo. Assim, nesse periodo o individuo
tem um rendimento que traduz a restricdo orcamenta e € optimo
gue o individuo esgote esse rendimento. Desta forma, ndo se
consegue justificar a existéncia de poupanca.

No sentido de justificar a existéncia de poupanca e a sua
relacdo com a taxa de juro, temos que considerar, como acontece
na realidade, que a vida do individuo dura varios periodos de
tempo e que as decisdes do presente tém implicacdo na restri¢éo
orcamental do futuro. Isto €, se o individuo poupar no presente (ou
endividar-se), tera disponivel no futuro o recurso poupado no
presente (ou terd que pagar a divida).

No sentido de matematizar este problema da forma mais
simples possivel, e sendo aceite na teoria econdmica, considero
gue a vida econdmica do individuo se reduz a dois periodos (o

periodo 1 e o periodo 2), havendo consumo e rendimento nos dois
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periodos. Como no periodo 2 assumo que o individuo tem as
mesmas caracteristicas que no periodo 1 (ndo envelhece), serd um
modelo de juventude eterna.

Considerando dois periodos, cada um dos bens tem agora
mais uma caracteristica que € o periodo em que esta disponivel
para ser consumido. Isto porque € dbvio que ter um bem
disponivel hoje ndo é a mesma coisa que o ter disponivel no
futuro. Por exemplo, ter hoje um automével disponivel para
utilizar ndo € a mesma coisa que té-1o apenas daqui a 10 anos.

Designemos a quantidade no cabaz de bem i disponivel
para consumo no periodo t por x; ;. O cabaz de bens ou servicos do
periodo t serd X:.

Vamos supor que o cabaz “intertempora” € perfeitamente
separdvel no tempo de forma que a funcdo de utilidade
intertempora se obtém pela soma ao longo do tempo da funcéo de
utilidade de cada periodo, existindo um factor 0 £ b £ 1 de
desconto da utilidade futura ao presente:

U(X1,1, X1,2) = U(X1,1) +bxu(x12) (55)

O desconto da utilidade futura prende-se com o individuo
antecipar que vai ter necessidades no futuro. Como o futuro é
incerto, o individuo ndo considera o que vai consumir no futuro

com a mesma importancia que da ao que consume no presente. O




Introducéo a Teoria do Consumidor 129

factor de desconto € proprio de cada individuo sendo tanto maior
guanto mais pessimistas for o individuo. Isto porque um individuo
optimista tende a fazer uma previsdo exagerada para 0 seu
rendimento futuro e uma previsdo diminuida para as suas
necessidades futuras (ndo se preocupa com o futuro). Por exemplo,
se um individuo pensa que vai morrer hoje, € optimista quanto ao
futuro pois ndo terd necessidades (o problema é se ndo morre).

Podemos estender a funcdo utilidade a N bens e a T
periodos. Sendo X; um vector de quantidades de bens no periodo t,
temos:

U(X1, X2, ..., X7) =u(X1) + ...+ b Thx(Xy) (56)

A restricdo orcamental tem em consideracdo 0s pregos de
todos os bens em todos os periodos, o rendimento em todos os
periodos e a taxa de desconto da utilidade futura ao presente.

A taxa de desconto da utilidade ndo € o mesmo que a
taxa de juro de mercado que remunera a poupanca (que &
Unica para todos os individuos). A taxa de desconto da utilidade é
utilizada na obtencdo das isoquantas intertempora enquanto que a
taxa de juro incorpora-se na restricdo orcamental do individuo.
Assim, considerando 2 periodos, a restricdo orcamental inter-
temporal vird dada pela expressdo seguinte em que r € a taxa de

juro usada no desconto da despesa futura e do rendimento futuro
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a0 instante em que é tomada a decisdo quanto ao consumo € a
poupanca (o periodo presente):
1

Tr % XMy (57

1
Y1 +1+—r Xy, = X1 XPyy t

Podemos estender a restricdo orcamental a N bensea T
periodos. Em termos genéricos, sendo P; o vectores linha de precos
no periodo t, e X; o vector coluna dos consumos, teremos.

1 1

— Xy =BX, + WPI' T

+ W (58)

“ht

O problema de decisdo do individuo é idéntico a quando
tinha apenas um instante de tempo, mas agora cada bem
desmultiplica-se em T bens e existe uma taxa de desconto dos

instantes futuro ao presente (em que s&o tomadas as decisdes).

Efeito da alteracdo da taxa de juro

Vou-me agora concentrar no efeito de uma alteracdo da
taxa de juro de mercado na decisdo do individuo, mantendo-se
tudo o resto constante. Em termos de restricdo orcamental, um
aumento da taxa de juro induz um efeito preco por o prego futuro
ser descontado ao presente (o bem futuro fica relativamente mais
“barato”) e um efeito rendimento por a poupanca do periodo 1 ser
remuneradaataxar.
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Por exemplo, considerando quey; =y, =15, p1 = p2 =10, 0
individuo terd, em termos graficos, as seguintes restrices

orcamentais (para umataxa de juro de 0% e de 50%):

Futuro

2,51 r = 50%

2 4

1,54

11 r=0%

0,5

0,5 1 1,5 2 Presente

Fig. 33 — Efeito da taxa de juro na restricdo orcamental

Em termos de decisdo do individuo é como se o preco do

1 ., .
bem futuro fosse 1 Xp,, pois é este valor que entra na restricéo

+r
orcamental no instante presente. Assim, a alteracdo da interseccéo
com o eixo dos yy traduz a ateracdo do preco do bem futuro
enquanto que o deslocamento da recta orcamental traduz a
alteracdo do rendimento.

Acrescentando a figura 32 as isoquantas em gque o bem em

consideracdo é a maca das sobremesas de hoje e a maga das
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sobremesas no futuro e em que o individuo dd a mesma
importancia ao futuro e ao presente (b = 1), resulta que a subida da

taxa de juro induz no periodo 1 uma poupanca de magas:

Futuro

1,5+

Poupanca

1 1,5 Presente

Fig. 34 — Alteracdo do consumo pelo aumento da taxa de juro

Na figura podemos verificar o que € intuitivo: o aumento
da taxa de juo faz diminuir o consumo do periodo presente e
aumentar 0 consumo no periodo futuro. Acontecendo este adiar de
consumo, entdo ha uma poupanca de recursos no presente para
gastar mais no futuro.

Apesar de em cada periodo o rendimento ndo ser igual ao
consumo (haver poupanca), se considerarmos todos os periodos da

andlise, 0 agente econdmico esgota todo o rendimento (sendo que
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0 agente econémico sabe quando vai morrer, entdo ndo deixa
heranca).

Em termos muito simples, fica assm exposta a
fundamentagdo microeconomia para haver uma relacéo positiva
entre o nivel da poupanca e a taxa de juro e a correspondente

relacdo negativa entre o nivel de consumo e ataxa de juro.

Bens duradouros

Sendo que a vida do individuo se prolonga por varios
periodos, existem bens que ndo sdo consumidos instantaneamente,
sendo fruidos durante mais que um periodo. Estes bens
denominam-se por bens duradouros. Por exemplo, quando um
individuo adquire um automével, um frigorifico ou uma casa, vai
frui-1os durante muito tempo.

Quando um individuo adguire um bem duradouro num
determinado periodo, a parte ndo “consumida’ nesse periodo €
contabilizada como poupanca. Por exemplo, no periodo em que se
adquire um frigorifico por 250 € que dura dez anos, 0 consumo é
de 25 € e apoupanca € de 225€. Em todos 0s seguintes 9 periodos,
em referéncia ao frigorifico, 0 consumo é 25€ e a poupanca €
negativa e igual a—25€.
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3.9. Oferta detrabalho

Nos paises da OCDE existe uma grande maioria de
individuos de séo consumidores / trabalhadores e uma minoria que
s80 produtores / empregadores. Os consumidores / trabalhadores
vendem trabalho e adquirem bens e servicos aos produtores /
empregadores e vice-versa. Esta é a parte real do circuito
econdmico. Como os trabalhadores ndo compram os bens ou
servicos aos mesmos produtores a guem vendem o trabalho, existe
0 salario pago em moeda que vai ser usado na compra dos bens ou
servicos (a parte monetaria do circuito econdémico).

A restricgo orcamental de um individuo que ndo tem outro
rendimento que néo sgja o do trabalho (y é zero) vem dada pela
expressdo seguinte em que, adquire a quantidade C de bens e
servigos, positiva, e a quantidade L de trabalho, negativa. W
guantifica o salério por unidade de trabal ho:

0=P:C+W:L (59

Em termos gréficos, esta restricdo orcamental passa pela
origem. Vejamos um exemplo de um individuo cuja funcdo de
utilidade é dada pela expresséo seguinteemqueO<a<leb > 1:

u(c,L)=Axc- ||’ (60)

Represento na figura seguinte este exemplo (A =10,
a=0,5b=11, P=1Euro por pecae W= 1 Euro por hora):
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0 0,5 1 Consumo

U(L, C)

-0,5 1

WL +PC =0

Trabalho

Fig. 35 — Cabaz com traba ho e consumo

Sendo que vendo trabaho, a quantidade consumida esta na
parte negativa do eixo dos yy. Também € normal nos manuais de
microeconomia representar a situagdo na parte positiva do eixo dos
yy considerando que o individuo possui uma dada dotacdo inicial
Lo de trabalho que a0 ser vendida diminui mas ficando sempre com
uma porc¢ao positiva. Neste caso, afuncao de utilidade utilizada na
modelizacdo do trabalhador tem como restricdo orcamental o
sal&rio ser em termos nominais igual a consumo dada a dotacdo
inicial de trabalho (L>0):

U(C,L)=AxC*- L°,saP>C-WXL,- L)=0 (61)
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Efeito da alteracdo do salario horario

O sdario € o preco do trabalho. Sendo o trabalho um bem
normal, entdo se 0 seu preco aumentar, diminui a quantidade
“adquirida’ de trabalho (que fica mais negativa: aumenta a oferta)
e aumenta a quantidade adquirida de bens de consumo. Como a
guantidade de trabalho é negativa, entdo torna-se ainda mais

negativa (o individuo fornece mais trabaho quando o sadario

aumenta):
0 0,5 1 Consumo
O T T
-0,5 1
w W
* l \
Trabalho

Fig. 36 — Efeito de um aumento do salério horério

Nafigura, o sal&rio passade W= 1 paraW = 1,5 Euros por
hora. Observa-se que diminui a quantidade de trabalho que traduz
um aumento da quantidade vendida (de —0,85 horas para —1,05

horas) e aumenta a quantidade de bens de consumo (de 0,85 pecas
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para 1,30 pecas). Além do efeito preco, o deslocar para uma
isoquanta superior traduz o efeito rendimento. Este efeito € no
sentido de reduzir a quantidade vendida (a quantidade de trabalho
“adquirida’ fica menos negativa, aumenta). Entdo o trabalho é um

bem normal quanto ao rendimento.

3.10. Excedente do consumidor

No ponto 2, apresentei que como o individuo é
maximizador do valor total dos bens que possui, das suas decisdes
guanto a comprar e vender bens e servigos resulta um ganho que
varia com o prego da troca. Apresentei ainda que a curva da
procura do individuo € obtida numa perspectiva incremental,
respondendo a seguinte questdo: sendo que o prego é p e O
individuo ja adquiriu do, serd que aumenta a sua utilidade se
adquirir dy = dp +Dd?

Também quando o individuo maximiza uma funcdo de
utilidade ordinal, vai, em termos incrementais, aumentando a
guantidade adquirida enquanto tal o fizer mudar para uma
isoquanta mais a direita e acima.

Sendo assim, determinado que ao prego p o individuo
pretende adquirir a quantidade D(p), entéo esta disponivel para ter
como despesa p>D(p). Se 0 preco descer para p° = p — Dp, entdo
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pode adquirir a mesma quantidade d(p) por apenas (p — Dp)*l(p)
Euros. Desta forma sobram-lhe, em termos monetarios, DPxl(P)
Euros que pode gastar na aquisicao de bens ou servicos. Assim,
sendo que o individuo adquire a mesma quantidade do bem em
analise, 0 ganho monetério induzido pela descida do preco é a area

representada no seguinte quadrado sombreado:

Preco \

25 -

20 +

15 Lk

0 T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 37 — Excedente do consumidor por uma descida do preco

Na figura anterior, apesar do preco descer para p’, O
consumidor mantém a quantidade procurada determinada para o
preco p. Uma situacdo destas acontece quando o consumidor
pretende adquirir apenas uma quantidade fixa do bem ou servico.
Por exemplo, mesmo que o prego desga muito, ndo uso dois pares
de sapatos.
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Mas, numa grande maioria de bens, a quantidade procurada
varia com o0 preco (aumenta quando o preco diminui). Por
exemplo, sendo que é optimo eu ficar no Brasil 4 dias se 0 preco
for 20€ por dia, aumentara para 5 dias se 0 pregco for menor ou
igua a 15,5€ por dia. Entdo, se 0 preco descer de 20 para 15€ por
dia, eu vou ganhar 5€ por dia dos 4 dias que planeava la ficar mais
um bocadinho, 2,5€, pelo dia adicional que paramim vale 17,5€.

Ganho = 4x(20-15)€ + 1x(17,5-15)€ = 22,5€ (62)

Desta forma, sendo que o individuo revé a sua decisdo
guanto a quantidade que pretende adquirir, o ganho do consumidor
induzido pela descida do preco vem aumentado de uma outra

pequera area:

Prego \

25 -

20

15

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 38 — Excedente do consumidor
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Vegamos outro exemplo, um individuo come um gelado
quando o preco é 10 Euros por gelado, e come dois gelados se o
preco for igual ou inferior a 6 Euros por gelado. Entdo, se 0 prego
descer de 10 Euros para 4 Euros, 0 seu ganho em unidades
monetéarias sera (10 — 4) + (6 — 4) = 8 Euros.

No limite, a curva da procura prevé que o consumidor pode
rever a sua decisdo para todos os precos. Assim, decrescendo o
preco a uma certa velocidade de forma que o consumidor pode
rever a sua accéo para todas as variagbes do preco, o ganho do
consumidor induzido pela descida do preco sera toda a area a
direita e abaixo da curva da procura localizadaentre P e P'.

Por exemplo, sendo que inicialmente o preco era de 30
Euros por 24 horas e desceu até P’ de 15 Euros por 24 horas, entéo
0 ganho do consumidor vem dado pela area a direita da curva da
procura compreendida entre P = 30 e P* = 15 Euro por dia (a
estadia sera de 6,5x24 horas):
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Demand

0 T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 39 — Excedente do consumidor

Desta forma, o excedente do consumidor € todo o ganho
em unidades monetarias que o consumidor tem por poder adquirir
0 bem ou servico ao prego P, relativamente a ndo poder adquirir
(a0 seu preco de reserva). Assim, quantifica para o consumidor o
ganho de haver possibilidade de comércio.

3.11. Agregacéo da funcao procura individual

Recordo gue a curva da procura traduz quanto o individuo
pretende adquirir sendo dado o preco “de mercado”. Esta situacéo
em que cada individuo assume o preco de mercado como dado
traduz que o individuo tem expectativas a Bertrand, sendo price

taker. Nateoria econdmica, além das expectativas a Bertrand, séo
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consideradas as expectativas a Cournot (cada individuo assume
as quantidades dos outros como um dado) e as expectativas a
Stalkelberg (cada individuo assume as curvas dos outros como um
dado e incorpora-as na sua fungdo objectivo que vai maximizar).
Para cada tipo de expectativas surgirdo diferentes curvas agregadas
de mercado. Assumido que exista uma situacdo de “concorréncia
perfeita’ em que é assumido que o preco de mercado € dado,
obtemos a curva da procura agregada de mercado somando as
quantidades procuradas de todos os individuos para cada preco.
Sendo que a curva da procura individuais sdo representadas com o
prego no eixo dos yy e a quantidade no eixo dos xx, a curva da
procura agregada traduz uma soma horizontal das curvas da

procura individuais:

-

0 5 10 Quantidade

Fig. 40 — Soma horizontal das curvas de procura individuais
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Em termos matematicos, sendo que ha n individuos e a
curva da procura do individuo i é dada pela funcdo di(p), resulta a
curva agregada de mercado pela seguinte soma:

D(p) = d(p)+...+d(P) =& d (P (63

Sendo que existem n consumidores todos iguais e estamos
numa situacdo de concorréncia perfeita, entdo a curva da procura
de mercado vem dada pela expressdo seguinte:

D(p) =n:d(p) (64)

Notar que em termos gréfico € normal que a curva da
procura sgja representada como P(d) e ndo d(p). Sendo que é dada
a expressdo matemética da curva da procura na forma P(d),
conhecida como forma inversa, € necessario explicitar a expressao
na forma d(p) para podermos somar correctamente as curvas da
procura individuais.

Por exemplo, a curva da procura inversa de um individuo &
pr = 100/(5 + d;) e a de outro € p, = 20/(1 + dy). Primeiro
explicitamos as expressdes em ordem a quantidade procurada, di=
100/ p1 — 5 e ade outro € do= 20/ p, — 1. A agregacdo das duas
curvas da procura para 0 mesmo preco p vem dada por D(p) =
di(p) + d2(p) = (100/p — 5) + (20/p —1) b D(p) = 120/p — 6
resultando como procura agregada inversap = 120/(D + 6)
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3.12. Curvada procura na Macroeconomia

A Macroeconomia considera niveis de agregacéo a escala
de um pais. Assim, considera na mesma funcéo a agregacdo de
bens muito distintos como por exemplo, batatas, viagens de aviéo,
consultas medicas, estadias em hotel, automoéveis, computadores,
pescada, camisas, massagens, etc. Entdo a agregacéo néo pode ser
feita em quantidades como consideramos no ponto 3.11, pois néo
podemos somar batatas com viagens de avido. A Macroeconomia
resolve este problema agregando as quantidades em termos de
valor econdmico. Quer isto dizer que usa 0S precos COmMo
ponderador da importancia dos bens ou servigos na economia.

Por exemplo, numa determinada regido, o consumo durante
um més foi de 100 carros a um preco de 10 000 Euros cada, 500
toneladas de arroz a 750 Euros a tonelada e 1000 consultas
médicas a 40 Euros cada. Entdo o consumo agregado foi de 1,415
milhdes de Euros.

Temos agora a quantidade procurada agregada em termos
de Euros. No entanto, ndo podemos relacionar esta quantidade
procurada com os precos pois cada bem tera o seu preco. Entdo, na
Macroeconomia a fungdo consumo é a curva de Engel: quanto é
a quantidade consumida em termos monetérios para cada nivel de

rendimento (também em termos monetéarios).
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Se o individuo tivesse apenas um periodo de vida, mesmo
em termos agregados, o consumo viriaigual ao rendimento: D = Y.
Sendo que tem varios periodos de vida, se o rendimento de hoje
aumentar relativamente ao que penso ser a média do rendimento
dos periodos futuros, como a funcéo utilidade é concava crescente,
eu ndo vou consumir todo o aumento de rendimento no presente,
poupando para o futuro. Além disso, a quantidade procurada
contém bens que eu consumo no periodo de aguisi¢ao e outros que
vao ser consumidos durante vérios periodos (os bens duradouros).

Considerando apenas os bens de consumo imediato e a
parte dos bens duradouros que se frui no periodo corrente e o
rendimento presente, em termos agregados, a macroeconomia
considera que o rendimento agregado serd uma fungdo que
relaciona 0 consumo com o rendimento. Em termos lineares
temos:

C =a+bx (65)

O parametro b gue no caso portugués é proximo de 0,8,
guantifica a percentagem do rendimento disponivel agregado no
periodo presente que € gasto em consumo quando o rendimento
disponivel aumenta em uma unidade monetéria. Por exemplo, se 0
rendimento disponivel aumentar em 100 milhGes de Euros, o

consumo aumentara em 80 milhdes de Euros. O parametro a, em
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termos matematicos puros quantifica o consumo agregado quando
o rendimento agregado € nulo, 0 que ndo tem relevancia
economica. No entanto, em termos econdmicos, traduz a poupanca
agregada que inclui os bens duradouros, quando o rendimento

agregado é igual ao rendimento meédio de todos os periodos:

a=C-bxy (66)
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4. Enquadramento institucional

Neste ponto explico porque, sendo que todos os homens
nascem iguais, existem uns que sdo trabalhadores / consumidores e
outros que sdo produtores / empregadores. Depois, estudo como a
decisdo do consumidor se confronta no mercado com as decisdes
dos outros agentes econdmi cos.

Neste ponto, o0 consumidor agega-se com outros
consumidores para formar “o lado do consumidor do mercado’
gue se confronta com “o lado dos produtores do mercado”. Desta
forma, fago neste capitulo uma ponte entre a microeconomia e 0s
capitulos da ciéncia econémica que tém uma perspectiva mais
agregada como sgja a economia industrial.

Decidi chamar a este ponto de enquadramento institucional
porgue os mercados ndo sdo uma realidade corpdrea, ndo sendo
propriedade de nenhum agente econdmico. Por outro lado, o
funcionamento dos mercados concretos tem por detras uma
extensa intervencdo do Governo via regulamentacgo, atribuicdo de

licencas de “entrada’ e controlo da concorréncia e precos.
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4.1. Conceito de mercado

A nossa organizagdo social denomina-se de “economia de
mercado” pelo que € de importancia fundamental sabermos o que €
0 mercado.

No exemplo do capitulo 2 mostrei que quando numa
transaccdo ndo ha concorréncia, o preco de troca vai depender do
poder dos agentes econdmicos quanto a imporem O Seu preco.
Normamente, o consumidor/comprador tem pouco poder para
impor 0 prego mas sabe que se realizar as trocas num local com
concorréncia conseguira um preco mais vantgoso. Entdo vai
procurar locais onde existam vérios vendedores dispostos a
concorrer na venda. Nesses locais também encontrarda varios
compradores que procuram o mesmo. Além disso, encontrara
variedade e informacéo.

Também os “bons governos’ sabem que é do interesse das
sociedades a existéncia de transacgOes em concorréncia, pois na
generalidade das situaces, a concorréncia promove uma boa
afectacd0 dos recursos escassos, tornando maior o bem-estar
socid.

Em termos histéricos, com o crescimento da necessidade
de comércio motivado pelo progresso tecnoldgico, pela

especializagdo dos agentes econdmicos e pelo embaratecimento
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dos transportes, foram sendo seleccionados espacos fisicos de
confluéncia dos individuos sem poder para discutir o preco e que
pretendiam trocar 0s seus bens. Surgem assim, num processo
evolutivo que comegou na antiguidade, as feiras como partes
constituintes dos mercados.

Sendo que os agentes econdémicos “fracos’ confluem ao
mercado, os “fortes’ também sofrem concorréncia a distancia
podendo também tornar-se vantajoso que confluam ao mercado
para aproveitarem a proximidade aos compradores e 0 nimero
elevado de potenciais compradores.

Assm, o0 mercado surge das decisbes dos agentes
econémicos, e é hoje, em termos genéricos, uma instituicao
abstracta onde vendedores e compradores se encontram para
trocar coisas com valor. Na interaccdo entre os agentes
econOmicos que ocorre no mercado, estes revelam informacao
acerta das suas preferéncias e da informagdo que possuem, e é
determinada a quantidade transaccionada e o prego de troca.

Apesar de nem sempre a afectagdo efectuada no mercado
concorrencial ser a afectacdo Optima (sendo isso o que for), na
maioria das situages, a afectacdo realizada no mercado € mais
eficiente que a efectuada por um agente central que desconhece as

preferéncias dos agentes econémicos.
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Fica agui como nota que quando as decisdes centralmente
planificadas sdo mais eficientes que as realizadas no mercado,
entdo estas sdo realizadas dentro de organizagOes, de que as
empresas sdo exemplo (produtores).

Fisicamente o funcionamento do mercado é limitado no
espaco e no tempo. No entanto, a suainfluéncia ndo se reduz a sua
localizacdo espacio-temporal. Isto porque, mesmo quando o
mercado esta fechado, como 0s agentes econdmicos podem adiar
as transacgOes até que o mercado reabra e, por comparagéo, revela
informacdo sobre as funcgbes custo e beneficio dos agentes
econdmicos, a sua existéncia mesmo distante tem um efeito de
concorréncia. Assm, o conceito de mercado dilui-se a todo um
espaco / tempo de troca em que O preco tem um certo grau de
rel acionamento.

Por exemplo, um agricultor de uma aldela quer vender um
porco a um vizinho que 0 quer comprar mas precisam acordar o
preco. Claro que o vendedor quer muito dinheiro (alegando que
criar um porco custa muito dinheiro) e o comprador ndo quer pagar
guase nada (alegando que a carne de porco € fraca). No entanto,
ambos sabem que numa feira a 50 km de distancia que se realiza
todas as semanas, houve transacgdes ha 3 dias em que o preco do

porco vivo foi de 1,2 Euro por kg. Primeiro, esta informacéo
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traduz que € possivel produzir porcos a 1,2 Euros 0 kg e que 0 seu
valor médio para o consumidor sera pelo menos 1,2 Euros (porque
o valor marginal determina o preco e se for decrescente, o valor
médio é maior que o valor margina — rever a expressao 27).
Segundo, sendo que é possivel levar o porco para a feira,
descontado o custo do transporte e outros custos, este preco a uns
50 km de distancia imp0de limites ao preco nessa aldeia. Assim, o
vendedor passa ater, por exemplo, como preco de reserva 1,0 Euro
por kg, abaixo do qua ele ndo vende o porco porque va a feira
vender, enquanto que o vizinho passa a ter, por exemplo, como
preco de reserva 1,5 Euro por kg acima do qual ele ndo compra o

porco porque também vai a feira comprar (da proxima semana).

Benstransaccionaveis

Motivado pela dificuldade de deslocagéo dos bens e pela
sua velocidade de depreciacéo (bens perecivels), os mercados sdo
mails ou menos extensos, podendo-se falar como Situactes
extremas os mercados locais para os bens pouco moveis e
rapidamente pereciveis e os mercados globais para os bens
perfeitamente méveis e perenes. Os bens com mobilidade
reduzida sdo denominados por bens néo transaccionaveis e 0s

Seus pregos apenas sofrem concorréncia no mercado local. Pelo
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contrario, os bens de mobilidade elevada sdo denominados por
bens transaccionaveis e 0os seus pregos sofrem concorréncia no
mercado global.

Exemplos de bens ndo transaccionaveis séo bens presos ao
local como as refeicdes nos restaurantes em zonas agradavels, 0s
cafés servidos nas esplanadas a beira mar, 0s terrenos com vista
para 0 mar, etc. ou mercadorias pesadas e de pouco valor
especifico como areia, pedra, cimento, etc. ou que se degradam
rapidamente como peixe fresco, hortalica, etc.

Exemplos de bens transaccionaveis sdo as matérias-primas
valiosas como o petrdleo, o trigo, 0 arroz, o cobre, a pasta de
papel, etc. e produtos manufacturados diversos como
computadores, automovei's, camisas, €etc.

A existéncia de bens ndo transaccionaveis é responsavel
por que haja, mesmo com liberdade de comércio, locais em que o
nivel de pregos é muito mais elevado (um café em Paris custa 3,5

Euros e numa adeia da Guarda custa apenas 0,35 Euros).

Especializacdo/ vantagens compar ativas
A principa raz&o para os individuos, de forma continuada
no tempo, terem necessidade de trocar bens resulta da

impossibilidade de o individuo produzir de forma eficiente todos
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0s bens existentes numa economia. 1sto porque existem ganhos de
eficiéncia pela especializagéo do individuo numa tarefa (divisdo do
trabalho) e pela existéncia de restrigdes de factores como sgjam de
solo, de clima ou de acesso a zonas pesqueiras (divisdo
internacional).

No mercado considera-se que o0s individuos estéo
especializados em consumidores / compradores e em produtores /
vendedores. Assim, existe um mercado de bens e servigos onde,
por um lado, os consumidores compram e, por outro lado, os
produtores vendem por um determinado preco. Também existe o
mercado de trabalho em gque os consumidores vendem trabalho que
0s produtores compram por um determinado salério.

Havendo varias razbes justificativas da especializagdo, as
principais so a existéncia de economias de escala e a necessidade
de um periodo de aprendizagem (existéncia de capital humano
especifico) para uma operacdo poder ser realizada de forma
eficiente.

Existem economias de escala quando produzir duas
unidades gasta menos que o dobro de recursos que o dobro de
produzir uma unidade.

Existe capital humano especifico quando um individuo

aprendendo sobre o processo produtivo de um determinado bem ou
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servico consegue diminuir os recursos dispendidos na producdo de
cada unidade desse bem ou servico mas ndo 0S recursos
dispendidos na producéo de outro qualquer bem ou servico.

Motivado por existirem economias de escala, capitd
humano especifico ou por outras razdes, em termos genéricos, um
individuo consegue, em termos absolutos ou relativos, executar
uma tarefa de forma mais eficiente que os outros. Entéo, vai-se
especializar nessa tarefa. Neste caso, dizemos que o individuo tem
uma vantagem compar ativa. Desta forma, o total produzido pela
sociedade vird aumentado pela especializacdo dos individuos nas
tarefas em que tém vantagens comparativas.

Sendo que os individuos se especializam na producdo de
apenas aguns bens ou servigos, para poderem satisfazer todas as
suas necessidades tém gue irem ao mercado trocar o que produzem
pelo que necessitam.

No caso em que cada individuo tem uma actividade em que
€ mais eficiente que todos dizemos que existem vantagens
compar ativas em ter mos absolutos.

V glamos um exemplo de vantagens absol utas.

O néufrago A aportou numa ilha e pode recolher frutos das
arvores ou pescar peixes do mar. Ele gasta 30m a recolher um kg

de fruta, 120m a pescar um kg de peixe e trabalha 600m por dia (m
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s80 minutos). A producdo do naufrago A em kg pode ser resumida
a0 ponto (Qfa, Qpa) que pertence a recta implicita seguinte (Qfa,
Qpa traduz a quantidade de fruta do A e quantidade de peixe do A,
respectivamente):

300Qfa+ 120Qpa = 600 (67)

O A vai escolher a proporgéo nas actividades que Ihe der
mais valor (que depende da sua funcdo de utilidade, néo
representada — ver figura 20 em que uma fungdo deste tipo traduz a
restricdo orcamental).

De repente aporta a ilha outro naufrago, o B, que sabe
pescar bem mas ndo tem jeito para subir as arvores. Ele gasta 60m
a recolher um kg de fruta, 90m a pescar um kg de peixe e trabalha
também 600 m por dia. A producdo do naufrago B em kg pode ser
resumida ao ponto (Qfb, Qpb) que pertence a recta implicita
seguinte:

60:Qfb + 90Qpb = 600 (68)

Em ternos agregados, sem especializacdo podemos
considerar que os dois naufragos produzem Qf = Qfa + Qfb (cada
naufrago apanha metade da fruta total) e usam o tempo
remanescente a pescar:

Qfa=0,5 xQf e Qpa = (600 - 0,5 x30 xQf) / 120

Qfb=0,5 xQf e Qpb = (600 — 0,5 x60 *Qf) / 90 (69)
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Se houver especializacdo total, entdo um dos naufragos vai
ser responsavel por recolher um bem e sO se lhe sobrar tempo é
gue vai recolher do outro bem.

Sendo que a naufrago A se especializa na recolha de fruta,
porque € mais eficiente nesta actividade que o naufrago B que é
mais eficiente na pesca, resulta um ganho no agregado (a producéo
total vem maior). Representemos a situacdo dos naufragos em
termos graficos para compararmos a Situacdo sem especializacéo

(Qat+Qb) com a situagdo com especializacdo total ( Q Esp):

0 5 10 15 20 25 Fruta

Fig. 41 — Efeito da especializago com vantagens absol utas

No entanto, mesmo que um dos individuos ndo tenha

vantagens comparativas absolutas em nenhuma actividade, havera
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um ganho na especializacdo se tiver vantagens compar ativas
relativas.

Por exemplo, 0 B sobe muito mal as arvores (demora 150m
a recolher um kg fruta) mas também pesca muito ma (demora
150m a pescar um kg de peixe), ndo tendo nenhuma vantagem
absoluta relativamente a0 A. No entanto, para o0 A, um minuto a
apanhar fruta é tdo produtiva como 4 minutos a pescar enquanto
gue para 0 B um minuto a apanhar fruta € t&o produtivo como um
minuto a pescar. Entdo, aumenta o produto total se 0 B se
especializar na pesca e 0 A na apanha da fruta. As vantagens
relativas traduzem que os individuos tém diferentes racios de

tempo de producdo (ou produtividade) entre as diversas

actividades.
Apanhar fruta | Pescar peixe
Naufrago A 30 120
Naufrago B 150 150

Calculando os récios entre o tenpo que os individuos A e B
demoram a redlizar a operagdo 1, o individuo A tem vantagem
relativa na operagdo em que o racio for menor. No exemplo,
Tfa/Tfb = 30/150 = 0,2 e Tpa/Tpb = 120/150 = 0,8. Entdo 0 A tem
uma vantagem relativa em agpanhar fruta enquanto que o B tem

uma vantagem relativa na pesca de peixe. Isto verifica-se porque
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se 0 A aplicar um minuto a apanhar fruta, liberta 5 minutos a0 B
gue pode aplicar a pescar que liberta o A de 4 minutos (havendo
neste exemplo um ganho para 0 A de 3 minutos). Em termos
genéricos, o individuo tem uma vantagem relativa na actividade
em gue o racio de tempos de a executar for menor.

Como referido, a especializagdo leva a que a maioria dos
individuos v4 a0 mercado vender trabaho e comprar bens e
servicos (os trabalhadores / consumidores) e que uma minoria dos
individuos v& a0 mercado comprar trabalho e vender bens e

servicos (os produtores).

Curva das possibilidades de producéo

Na figura 41, cada uma das rectas traduz os melhores
cabazes aternativos de bens (a producdo Qfa e Qpa de fruta e de
peixe, respectivamente, do individuo A) que o individuo consegue
produzir se tiver disponivel uma dada quantidade de factores
produtivos (no exemplo, 600minutos). Se o individuo “malandrar”,
ficar)d & esquerda desta curva, 0 que traduz cabazes menos
recheados. Como esta curva € de maxima eficiéncia, ndo € possivel
produzir cabazes a direita dessa curva sem aumentar a quantidade
de recursos (tempo de trabalho). Denomina-se esta curva de

maxima eficiéncia por curva das possibilidades de producéo.
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Uma curva das possbilidades de producdo bem
comportada é cbncava ou quasi-cOncava (tem tramos que sd0

rectilineas mas ndo é convexa).

4.3. Analise parcial

Todos os mercados, mesmo os locas, influenciamse
mutuamente. Em particular, o nivel de saéarios e as quantidades
transaccionadas no mercado de trabalho influenciam o nivel de
precos e as quantidades transaccionadas de bens ou servigos.

Em termos mais detalhados, nem o trabalho nem os bens
ou servicos sdo homogéneos (ha muitos tipos de trabalhos e de
bens ou servigos), sendo que o prego de cada bem ou servico
influencia as quantidades e os pregos dos outros bens ou servicos.

Em termos genéricos, a existéncia de ligagbes entre todos
0s bens ou servigos de todos os mercados traduz o conceito de
equilibrio geral em que tudo influencia e tem influéncia de tudo.
Como o estudo em equilibrio geral é algebricamente intratavel, em
termos conceptuais podemos simplificar o problema dividindo o
geral em pequenas janelas de observacdo em gque se assume que
tudo o resto se mantém imutével, constante. Esta metodologia de
estudar a realidade denomina-se por analise parcial ou equilibrio

parcial por considerar apenas ateracdes locais e que tudo o resto
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se mantém constante (em latim, ceteris paribus) e é \@lida em
termos de curto prazo.

As varidveis consideradas na nossa janela de modelizacéo /
observacdo dizemse enddgenas enquanto que todas as variaveis
gue caracterizam tudo o resto se denominam por exégenas e sio
tratadas como parametros da teoria parcial.

Em termos mateméticos, a andise parcial traduz o conceito
de derivada parcial num ponto. Sendo assim, a analise parcial €
interpretada como feita “em torno de um ponto de equilibrio” e
uma varidvel de cada vez (assumindo-se todas as outras como

parametros).

4.4. Curva da procura de mercado

No capitulo 2 e 3, apresentei a curva da procura de um
individuo que traduz quanto ele esta disposto a adquirir para um
determinado prego. Esta funcdo procura parte do principio que o
individuo maximiza uma funcéo de utilidade que é crescente a
velocidade decrescente com a quantidade que possui ou consome
(cbncava crescente).

Juntando a decisdo de todos os individuos do mercado,
resulta uma curva agregada em quantidades que relaciona a

guantidade total que o conjunto de todos os compradores do
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mercado esta disposto a adquirir para cada prego de mercado, igual
paratodos.

A curvada procura de mercado é um exemplo da utilizacdo
do conceito de andlise parcial. Isto porgue assume que apenas
varia o prego do bem em analise, mantendo-se a curva da oferta e
tudo o resto constante (considera apenas a influéncia do preco em
metade do mercado e para apenas um bem).

Apesar de nem a funcdo de utilidade nem a curva da
procura sd0 observaveis, tém interesse por ilustrar o
funcionamento parcelar dos mercados (sabermos se determinado
acontecimento deriva de alteragbes na procura ou na oferta). No
entanto, devemos entendé&la apenas como um instrumento
intelectual que permite visualizar o efeito no equilibrio de mercado
das forcgas exercidas pelos consumidores e ndo como um algo que
existe de facto.

Apresentel no capitulo 2 e 3 que, genericamente, resulta de
um individuo que maximiza o valor, utilidade, do cabaz de bens ou
servicos, uma relacdo negativa entre o prego e a quantidade
procurada (0 aumento do preco induz uma diminuicdo da
guantidade procurada). Sendo que a curva de mercado resulta da
soma de comportamentos individuais, ser4 de prever que, pelo

menos em tendéncia, quanto maior for o preco de mercado, menor
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serd a quantidade que os compradores estdo dispostos a adquirir
(resultando uma curva da procura com declive negativo). Esta
diminuicdo também acontece porque os compradores abandonam o
mercado quando o preco ultrapassa o seu prego de reserva.

No entanto, a curva da procura pode sofrer deslocamentos,
alterando-se a quantidade procurada para um mesmo preco, pela
alteracdo de variados factores, principamente dos gostos ou
preferéncias dos consumidores, do rendimento disponivel, da
pirémide etaria dos consumidores e da informacdo disponivel.

Quando a quantidade procurada varia por ateracdo do
preco dizemos que esta a acontecer um movimento ao longo da
curva da procura. Quando a quantidade procurada varia por
alteracdo de outro factor diz-se que esta a acontecer um
desdocamento da curva da procura como um todo.

Na figura seguinte apresento uma alteragcdo da quantidade
procurada por um movimento ao longo da curva da procura pela
descida do preco (de a para b) ou por um deslocamento de toda a

curvadaprocuradacurva A paraacurva B:
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Precgo

25 A

20 A

15 A

10 A1

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 42 — Alteracdo da curva da procura de mercado

Quando se verifica uma ateracdo da curva da procura para
a direita e para cima, ha um reforco da procura pois 0s
compradores passam a pretender adquirir maior quantidade de
bens ou servicos para cada preco. Pelo contrério, quando se
verifica uma alteracéo da curva da procura para a esquerda e para

baixo, ha um enfraquecimento da procura.

4.5. Curva da oferta de mercado

Da mesma forma que o0s consumidores se agregam na
curva da procura de mercado, os brnecedores, que tanto podem
ser os produtores de bens e servicos como os fornecedores de

trabalho ou apenas pessoas que pretendem diminuir a quantidade
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dos bens que possuem, agregamse numa curva da oferta de
mercado.

Sendo que a quantidade oferecida é dependente de muitos
factores, € normal na teoria econdémica considerar-se 0 preco como
aunicavariavel da curva da oferta e todos os outros factores como
seus parametros (varidveis exdgenas). Sendo que ha producéo, a
curva da oferta como um todo depende principamente da
tecnologia, do preco dos factores de producéo e da estrutura de
mercado (se h&d mais ou menos concorréncia).

Contrariamente a procura, em tendéncia a quantidade
oferecida aumenta com o preco de mercado (a curva da oferta tem
declive positivo).

Normamente é assumido que a curva da oferta resulta
da existéncia de produtores de bens ou servicos que usam
diversos factores de produgcdo. Sendo assim, a quantidade
oferecida para cada preco resulta de uma andlise custo beneficio
em que o beneficio é a quantidade monetaria resultante da venda e
0 custo é a quantidade monetéria paga pel os factores de producéo.

Em termos introdutdrio pode-se dizer que a decisdo do
produtor é idéntica a do consumidor mas em vez de haver uma
maximizacdo de uma funcdo de utilidade ndo observavel, existe

uma maximizacdo do lucro.
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Sendo que um produtor individual oferece a quantidade Se
0 preco € P, 0 seu beneficio sera SP e o0 seu custo serd uma fungédo
da quantidade oferecida, C(S). O beneficio liquido, conhecido por
“lucro do produtor” e representado por p, vem dado por:

p(S=SP-C(9

O maximo do lucro acontece para um nivel Sde oferta em
que o beneficio marginal iguaa o custo margina (primeira
condig&o da optimizagao):

p'(9=P-C(§=0pP C(O=P

A funcdo custo também resulta de um processo de
optimizacdo j& que o produtor se coloca sobre o ponto da curva das
possibilidades de producéo, cpp, que lhe permite ter um menor
custo. Assim, € o minimo custo monetario que permite um nivel de
producdo S sendo dados o vector coluna dos pregos dos factores,
P, e a restricdo tecnoldgica. Se representarmos as restricoes
tecnoldgicas (a cpp) como uma fungdo do vector linha de factores
de producdo I, f(I), a funcdo custo vira como solucdo de C(S) =
Min(I>P), saf(l) =S

A funcdo producdo se for cbncava, dizemos que a
tecnologia € decrescente a escala; se for linear, dizemos que a
tecnologia € constante a escala; se for convexa, dizemos que a
tecnologia é crescente a escala (haeconomias de escala).
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Por exemplo, consideremos uma tecnologia que apenas usa
trabalho, L, e que é decrescente & escala: f(L) = ax°°. Se o sdéio
for w, vem C(S) = Min(Lw), sa ax®®>= Sb L = (Ja) de que
resulta uma funcdo custo quadrética, C(S) = S w /a®. A receita serd
SP pelo que o lucro virap(S) = SP — §* w /a? de que resulta como
primeira condicdo de optimizacdo 28 w /a> = P. Explicitando,
obtemos coma curva da oferta a funcdo linear S = Pxa® /w
crescente com P. Interessante notar que de uma fungdo producgéo
na forma de raiz quadrada, resulta uma fungédo custo ao quadrado e
uma funcdo oferta linear.

Do exemplo, quando aumenta o preco do factor de
producdo trabalho, o w, observa-se um enfraquecimento da funcéo
oferta (acontece um deslocamento para a esquerda).

Quando ha uma ateracdo de preco do bem ou servigo, a
guantidade oferecida varia por um deslocamento ao longo da
curva da oferta enquanto que se houver uma alteracdo de
gualquer um dos outros factores (parametros), dizemos que ha um

deslocamento da curva da oferta como um todo.

4.6. Ganho dos produtores
Sendo dado um preco de mercado, o produtor vai
determinar a quantidade oferecida Sp) que maximiza o seu lucro,
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p =S(p)- C. Entéo, se posteriormente o preco subir para P’,
mesmo que o produtor ndo aumente a sua producéo, o seu lucro
vem aumentado de uma parcela:

Dp =(S(p)- C)+S(p).(P"- P)

Na figura seguinte, o acréscimo do lucro vem representado

pela area sombreada:

Preco

25 -

20 -

15

5 Ganho Frodutor
/ P
0 T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 43 — Ganho dos produtores quando sobe 0 prego e se mantém

a quantidade vendida

Mas o produtor vai rever a quantidade que fornece. A
guantidade vendida esta sempre pelo lado curto pelo que no caso
da figura anterior, a alteracdo da quantidade vendida vai estar

sobre a curva da oferta.
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Preco

25 -

20 -

5 _ Ganho Produtor / P B
/ F
0

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 44 — Ganho dos produtores quando sobe o preco

Se 0 aumento do preco for muito elevado, entdo a

guantidade vendida passara a estar sobre a curva da procura.

Preco \
Demand
25 -
20 -
P Supply
15 -
Ganho Produtor
10
5 . / —
P
0 _-——-I-/ i 1 I I
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 45 — Ganho dos produtores quando sobe o preco




Introducéo a Teoria do Consumidor 169

Notar na figura 45 que ha uma parcela retirada da zona
sombreada e que corresponde a perda para o produtor de haver
uma diminuicéo da procura vendida (pois, dado que subiu o preco,
0s consumidores ndo estdo dispostos a adquirir tanta quantidade).

O ganho dos consumidores pode ser revisto pela consulta
do ponto 3.10.

Na figura seguinte mostro em simulténeo no grafico do
mercado o ganho dos consumidores e 0 ganho dos vendedores por
ser possivel trocarem o bem ao prego mercado P (recordo que a

guantidade transaccionada é a do lado curto):

Preg

25

A\ Demand

20
15

10

Supply

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 46 — Ganho dos consumidores e dos vendedores

Vése na figura que, genericamente, para melhorar a

situacdo dos consumidores € necessario piorar a situacdo dos
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vendedores e vice-versa. Esta situacdo traduz solucdes de mercado
gue se denominam em equilibrio de Pareto.

No entanto, sendo que € possivel a soma do ganho total dos
consumidores com o lucro total dos vendedores, o seu vaor é
maximo para 0 prego P’ que iguala a curva da procura a curva da
oferta (equilibrio de concorréncia perfeita). Notar que se o preco
diminuir abaixo de P ent&o o lado curto do mercado passa a ser a
cuva da oferta de mercado, diminuindo a quantidade
transaccionada.

Pre

25

20

15

10

Suppk

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 47 — Ganho dos consumidores e dos vendedores em

“concorréncia perfeita’

O ganho dos consumidores por adquirirem o bem

denomina- se na teoria econdmica por excedente do consumidor .
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4.7. Preco e quantidade transaccionada no mercado

Da soma dos comportamentos de todos os consumidores /
compradores resulta a curva da procura de mercado e da soma dos
comportamentos de todos os produtores / vendedores resulta a
curva da oferta do mercado. No entanto, para cada preco, a
guantidade transaccionada ndo poderd ser maior que o gue 0S
vendedores pretendem vender nem maor que O que O0S
consumidores pretendem comprar. Esta quantidade denomina-se
de “lado curto do mercado” por ser o menor valor entre a

guantidade oferecida e a quantidade procurada no mercado:

Prego_\

25 A

20 1

1571 Lado curto

10

o T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 48 — Lado curto do mercado

Em teoria, no mercado pode prevalecer qualquer preco que
pode ndo ser unico e podendo cada agente econdmico, vendedor
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ou comprador, afixar o seu preco. No entanto, se um vendedor tem
um preco mais baixo que os outros, entdo sera o primeiro a vender
(e se um comprador tem um preco mais elevado que 0s outros € o
primeiro a comprar). Entdo, um vendedor que afixe um preco mais
elevado que os outros, apenas verde, se vender alguma coisa,
depois de todos os seus concorrentes terem vendido.

Se forem os agentes do mercado a determinar o preco da
transaccdo, vimos no ponto 2 que este vai estar limitado a dois
valores extremos. Do lado dos vendedores, no maximo afixariam o
preco que maximiza o lucro. Do lado dos compradores, no minimo

afixavam o prego que maximiza o excedente do consumidor.

Prego de concorréncia perfeita

Havendo concorrentes no mercado, varios compradores e
va&rios vendedores, cada comprador vai pesguisar qual € o
vendedor que estd disponivel a vender ao menor preco e cada
vendedor vai pesguisar qual o comprador que esta disponivel a
comprar ao maior prego. Esta pesquisa das melhores oportunidades
de fazer negdcio faz com que a curva da procura que um vendedor
particular observa néo sga a de mercado mas uma muito menos

inclinada, sendo tanto mais horizontal quanto mais concorrentes
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houver no mercado préximo e menor for 0 custo de pesquisar

alternativas de compra/venda:

Preco

Concorréncia

0 5 10 15 20 Quantidade

Fig. 49 — Efeito da concorréncia na procura observada

Ser a curva da procura entendida mais horizontal quer dizer
gue a uma variagdo no preco correspondera uma maior variagao
nas quantidades vendidas (a €l asticidade unitaria acontece para um
preco menor e uma quantidade maior).

O vendedor vai escolher 0 preco que maximiza o seu lucro
gue é o ponto em que a elasticidade da curva da procura entendida

€ unitéria, cujo preco diminui com o aumento da concorréncia:
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0 2 4 8 Preco

Concorréncia

Elasticidade

Fig. 50 — Efeito da concorréncia na el asticidade observada

Ent&o, o aumento da concorréncia faz ser éptimo que cada
vendedor diminua 0 seu preco e que no conjunto do mercado
aumente a quantidade transaccionada.

Passa-se de forma simétrica com os compradores. Com 0
aumento da concorréncia entre os compradores, a curva da oferta
observada por cada comprador também se torna mais horizontal
pelo que se torna éptimo que cada comprador aumente o prego que

oferece pelo bem ou servigo que pretende adquirir.
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Preco

Concorréncia

0 T 1 T T
0 5 10 15 20 Quantidade

Fig. 51 — Efeito da concorréncia na oferta observada

Se for muito elevado o numero de concorrentes no
mercado, as curvas da procura e da oferta entendidas por cada
agente econdmico tornam-se quase horizontais.

Mas que efeito tem isto no pregco de mercado?

O preco Optimo de cada vendedor quando aumenta a
concorréncia vai aumentando e aproximando-se do ponto em que a
curva da oferta se intersecta com a curva da procura (obtidas sob o
pressuposto de que o prego era dado). Por outro lado, o preco
optimo de cada comprador quando aumenta a concorréncia vai

diminuindo e aproximando-se desse memo ponto de interseccao.
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Como a evolucdo do preco no mercado quando a
concorréncia aumenta é na direccéo do ponto de interseccdo S= D,
este ponto denomina-se de equilibrio de concorréncia perfeita.

Na Economia e Organizagdo Industrial estuda-se na
concorréncia oligopolistica como evolui o equilibrio de mercado
com o aumento da concorréncia entre os vendedores (0 nimero de
produtores no mercado) sendo normalmente assumido que o0s
compradores estdo entre eles em concorréncia perfeita (sdo price
takers).

4.8. Perturbactes ao equilibrio de concorréncia perfeita
Sendo gque estamos numa situacdo de concorréncia perfeita,
a teoria prevé qua va ser o preco de mercado e a quantidade
transaccionada. Agora vamos estudar as implicagdes neste
equilibrio de concorréncia perfeita de ateracbes na curva da
procura, na curva da oferta ou pela introducéo administrativa de

restricdes aos pregos e as quantidades.

Alteracdo da curva da oferta
Em termos econdmi cos esta situagéo € conhecida como um
choque do lado da oferta e pode resultar de variados factos como

sgjam alteragOes da funcdo producdo induzidas por inovaches
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tecnologicas, cataclismos naturais, etc. ou pela ateracdo dos
precos dos factores de producdo. Também pode resultar de
alteracOes da intensidade da concorréncia entre os vendedores
(variagdo do numero de produtores ou do nivel de colusdo entre os
produtores). Quando acontece uma situacdo adver sa a producéo, a
curva da oferta desloca-se para a esquerda e para cima (choque
negativo). Isto acontece porque os vendedores passam a estar
dispostos a vender menor quantidade para cada prego.

Se, pelo contrério, se observa uma situacéo favoravel a
producdo, a curva da oferta desloca-se para a direita e para baixo
(choque positivo). Isto acontece porque os vendedores passam a
estar dispostos a vender maior quantidade para cada preco.

Preco
D S- S
25 - y
20 4
S+
15 A /<
10 7~
L~
51 //
v
O T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 52 — Efeito no equilibrio de uma alteracéo na oferta
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Podemos ver nesta figura que uma situacdo adversa que
piore a oferta (deslocamento de & para S —), tem como efeito no
equilibrio de concorréncia perfeita um aumento do prego e uma
diminuicdo da quantidade transaccionada. Pelo contrario, uma
situacdo favoravel que melhore a oferta (deslocamento de & para
S +), tem como efeito no equilibrio de concorréncia perfeita uma
diminuicio do pregco e um aumento da quantidade
transaccionada

Importante notar que uma ateracdo da curva da oferta
como um todo faz o equilibrio de concorréncia perfeita deslocar-se
a0 longo da curva da procura. Este facto tem implicagdo na
capacidade de dbservar (estimar) a curva da oferta ou da procura

nas quantidades transaccionadas e nos pregos de mercado.

Alteracdo da curva da procura

Em termos econdmicos esta situacdo € conhecida como
choque do lado da procura. As alteracdes no consumo podem
derivar de variados factos como sgjam ateracbes nos gostos, nas
necessidades, no rendimento disponivel, na distribuicdo da idade
dos compradores, na taxa de juro, nas expectativas quanto aos
precos futuros, etc.
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Quando se observa uma situacdo adversa no consumo, a
curva da procura desloca-se para a esquerda e para baixo. Isto
acontece porque 0s compradores passam a estar dispostos a
comprar menor quantidade para cada prego (chogue negativo). Se,
pelo contrario, se observa uma situagdo favoravel no consumo, a
curva da procura desloca-se para a direita e para cima. Isto
acontece porque 0s compradores passam a estar dispostos a
comprar maior quantidade para cada preco (chogue positivo).

Podemos ver na figura seguinte uma situacao adver sa que
enfraqueca a procura (deslocamento de Dy para D —) e tem como
efeito no equilibrio de concorréncia perfeita uma diminuicéo do

preco e uma diminuicdo da quantidade transaccionada.

Preco
S
25 Do D+
20 D -
15 A
10 + NG
N / l
O T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 53 — Efeito no equilibrio de uma alteracéo na procura
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Pelo contrario, uma situacdo favoravel que reforce a
procura (deslocamento de Dy para D+), tem como efeito no
equilibrio de concorréncia perfeita um aumento do preco e um
aumento da quantidade transaccionada.

Importante notar que uma alteracdo da curva da procura
como um todo faz o equilibrio de concorréncia perfeita deslocar-se
ao longo da curva da oferta.

No mercado apenas se val observando o evoluir, em termos
de quantidades e de precos, do equilibrio de mercado. Assim, as
curvas da procura e da oferta ndo sdo observaveis. Desta forma,
apenas € possivel determinar o declive de uma das curvas se a
outra sofrer muitos choques. No entanto, a curva da oferta €
determindvel por resultar da agregacd do comportamento dos
produtores que derivam directamente da funcdo custo que os
“engenheiros’ dizem conhecer. Assim, a fungdo oferta se
determina a partir da tecnologia e conjecturando que varia com
mais frequéncia que a curva da procura, permite, depois de
conhecida, que se estime a funcgéo procura de mercado pela recolha

e tratamento dos precos e quantidade transaccionadas no mercado.
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Choque da oferta ou da procura?

Ja estamos em condi¢des de conjecturar se quando se
observa uma variagao do preco de equilibrio de mercado se tal se
deve a um choque na oferta ou um choque na procura. E isto
partindo apenas do pressuposto de que a curva da oferta tem
declive positivo e a curva da procura tem declive negativo.

Por exemplo, no ano de 2004 observa-se uma subida
vertiginosa do preco do petrdleo. Como associado a subida do
preco se observou um aumento da quantidade vendida, entdo a
subida do preco ficou a dever-se a um choque do lado da procura
que areforgou.

Vegamos outro exemplo. As economias de mercado tém
periodos bons e periodos maus. Nos periodos bons, ditos de
aguecimento, observa-se a subida do preco (em rigor, sobe a taxa
de inflag&o) acompanhada da subida do produto enquanto que nos
periodos maus, ditos de arrefecimento, se observa a descida dos
precos (inflagdo) acompanhada pela descida do produto. Entdo, a
alternancia entre periodos bons e periodos maus € induzida por
choques no lado da procura.

Fica aqui a nota que na perspectiva neo-classica, 0s
choques da oferta sGo os mais importantes na explicacdo das

flutuagbes do mercado enquanto que na perspectiva neo-
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keynesiana sd0 0s choques da procura. A primeira perspectiva
descreve melhor a evolugdo no longo-prazo da economia
(perspectiva estrutural) enquanto que a segunda perspectiva se

adequa melhor ao estudo de curto-prazo (perspectiva conjuntural).

Dinamica de evolucdo do preco e da quantidade

Quando acontece um choque na oferta ou na procura,
acontece um periodo de gjustamento em que evoluem 0s precos e
as quantidades até se atingirem os novos valores de equilibrio.

Sob o pressuposto de que existe informacdo perfeita e
publica (common knowledge) e capacidade de caculo ndo
limitada, entdo o mercado “fecha’ nos breves instantes em que os
agentes econdmicos recalculam 0 novo preco e quantidade
transaccionada de equilibrio de concorréncia perfeita e reabre
nesses novos vaores. Esta Situacdo em que ndo existem
transaccdes fora do equilibrio de “longo-prazo” denomina-se de
“non tatonnement”.

Nos mercados concretos existem dificuldades de
informacdo e de cdlculo sendo uma das principais funcdes do
mercado que durante 0 processo compra e venda va sendo revelada
informac&o que permita o mercado convergir para o equilibrio de

longo-prazo.
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Na figura seguinte mostro uma possivel evolucéo no tempo
do preco quando ocorre um chogue gue torna menor o preco de
equilibrio de longo-prazo. Notar que ha antecipacdo do choque
pois ainda antes de ele acontecer, os agentes econdmicos ficam

“nervosos’, induzindo oscilagdes no preco.

]_?] -

O

0

Tempo

Fig. 54 — Possivel dindmica do preco em resposta a um choque

I ntroducdo de um imposto no prego

Os governos precisam de recursos que obtém mediante a
cobranca de impostos. Nao nos preocupemos sobre a necessidade
da sua existéncia. Vamos supor que o governo decide cobrar um
imposto nos bens transaccionados (tipo IVA mas, sem perda de
generaidade, ndo em taxa mas em valor) e que o imposto € de 10

Euros por unidade vendida. Entdo, o prego que os vendedores
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recebem vai ser menor que o preco que os compradores
pagam, sendo o imposto a diferenca.

Sendo que ha dois precos que estéo a distancia do imposto,
em termos graficos podemos tratar a questdo ao “preco dos
vendedores” ou ao “preco dos compradores’. Ao “preco dos
vendedores’, a curva da procura deslocasse-se para baixo na
magnitude do imposto (de Doy para D-). Ao “pregco dos
compradores’, a curva da oferta deslocase para cima na
magnitude do imposto (de Spara S). Na figura seguinte trato em

simultaneo as duas opcdes gréaficas.

Preco

25 D -

20 A
P comprador

15 A

10
P vendedor

0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 55 — Efeito no equilibrio da existéncia de “I VA”

~

Sendo que as curvas da oferta e da procura séo “bem

comportadas’, o imposto no prego induz em simulténeo trés
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efeitos. uma diminuicdo da quantidade transaccionada, um
aumento do “prego do consumidor” e uma diminuigdo do “preco
do vendedor” (o equilibrio desloca-se para a esquerda).

Quanto maior for a magnitude do imposto, mas o
equilibrio de concorréncia perfeita se desloca para a esquerda.

A introducéo de um subsidio é equivalente a considerar um
“imposto negativo”. Assim, com curvas da oferta e da procura bem
comportadas, a introducdo de um subsidio aumenta a quantidade
transaccionada, diminui o “pregco do comprador” e aumenta o
“preco do vendedor” (o equilibrio desloca-se para adireita).

Em termos académicos, se as curvas da procura e da oferta
ndo forem bem comportadas, podem se verificar apenas parte dos
efeitos. Vgamos na figura seguinte o efeito da introdugdo do
imposto quando a curva da oferta é vertical (a quantidade oferecida
ndo variar com O preco) e a curva da procura € normamente
inclinada:
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Preco
s
25 D - Do
20 -
F comprador

15 -

10 -

F vendedor
5 4
0 T T T T T
0 5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 56 — Imposto com curva da oferta vertical

Como agoraacurva S e S- coincidem, € obrigatério fazer a
andlise pelo desocamento da curva da procura de Dy para D-.
Ent&o, nesta situacdo de oferta perfeitamente rigida (ndo varia com
0 preco), 0 imposto faz diminuir o “preco do vendedor” na
magnitude do imposto, mantendo-se a quantidade transaccionada e
0 “preco do consumidor”.

Se, pelo contré&rio, a curva da procura for vertica
(quantidade procurada ndo variar com 0 preco), o efeito da
introducdo de um imposto tem que ser estudado deslocando a
curvadaofertade S e S- porque Do e D_ coincidem. O seu efeito
aumentar o “preco do comprador” na magnitude do imposto,

mantendo- se a quantidade transaccionada e o preco do vendedor:
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Preco

D
25 - 0
P comprador /]

20 ¢
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P vendedor
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Fig. 57 — Imposto com curva da procura vertical

Na figura seguinte podemos ver que se a curva da procura

for horizontal:

Preco
29 1
20

15

P comprador

rs

10 +

P vendedor

u \I,I T T T T
5 10 15 20 25 Quantidade

Fig. 58 — Imposto com curva da procura horizontal
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Nesta situacdo, mantémse o “preco do comprador”,
diminui a quantidade transaccionada e diminui o “prego do
comprador” na magnitude do imposto.

Se a curva da oferta for horizontal, mantém-se o “prego do
vendedor”, diminui a quantidade transaccionada e aumenta o

“preco do comprador” na magnitude do imposto.

Introducdo de um limite minimo/maximo no prego

Vamos agora estudar o efeito de uma intervencdo do
governo. Partindo de uma situacdo em que o preco de mercado tem
uma determinada grandeza, 0 Governo adopta como politica impor
um prego Maximo gue é menor que o prego que se observa. Sendo
que o mercado esta em concorréncia perfeita, o efeito desta
politica seré afastar 0 mercado desse equilibrio, deslocardo-o para
o lado esquerdo e para baixo. Assim, acontecera uma diminuicdo
da quantidade oferecida e um aumento da quantidade procurada.
No entanto, a introducdo do um preco maximo faz diminuir a
guantidade transaccionada pois, apesar de 0s compradores
pretenderem adquirir maior quantidade, os vendedores diminuem a
guantidade que disponibilizam para venda (sendo a oferta o “lado

curto” do mercado, passa a haver défice do produto no mercado):
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Preco
S

25 | b
20
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Fig. 58 — Imposi¢éo de um prego maximo abaixo do preco de

“equilibrio”

Sendo que esta politica induz uma diminuicdo da
guantidade transaccionada, qual sera o objectivo do Governo ao
impor uma preco maximo?

Primeiro, se 0 preco descer ligeiramente, mesmo havendo
alguma escassez de bens, no gera observa-se um aumento do
ganho (excedente) dos compradores (ver ponto 3.10). E como
gerdmente ha muito mais compradores do que vendedores, a sua
importancia eleitoral é maior pelo que os Governos
democraticamente eleitos sdo pressionados a implementar politicas

gue os favorecam.
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Segundo, em mercados em que ha muito poucos
vendedores (apenas um ou dois), h tendéncia para que o preco de
mercado sgjaimposto pelos vendedores e esteja acima do preco de
concorréncia perfeita. Assim, o Governo intervém impondo que o
preco de mercado se aproxime do de concorréncia (uma reducéo
do preco) pois, normalmente esta situagdo maximiza o bem-estar
socid.

Terceiro, pode haver uma producdo exagerada em termos
sociais que acontece quando os produtores usam um factor de
producdo que ndo pagam (por exemplo, 0s pescadores ndo pagam
a utilizacdo do mar — uma falha de mercado que serd tratada no
ponto 4.9).

Aparentemente, sendo que se justifica a existéncia de um
preco maximo imposto pelo Governo, a logica para que sga
imposto um preco Minimo sdo simétricas.

Primeiro, h4 mercados em que ha mais vendedores que
compradores. Por exemplo, no mercado dos produtos agricolas ha
uma multiddo de pequenos agricultores que vende a um ou dois
hiper-distribuidores. Neste caso, pode-se favorecer os vendedores
(um grande nimero de votantes) impondo um preco minimo de

compra.
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Segundo, nesta situagdo em que ha poucos compradores, 0
preco de mercado € imposto pelos compradores estando abaixo do
preco de concorréncia perfeita o que, normalmente, ndo é bom em
termos de bem-estar social.

Terceiro, mantémse que ha situagdes em que o equilibrio
de concorréncia perfeita ndo promove a maximizacdo do bem-estar
social, sendo necess&io uma intervencdo que induza uma
diminuicdo da quantidade transaccionada.

Se 0 mercado esta em concorréncia perfeita, entdo a
introducdo do um preco minimo faz diminuir a quantidade
transaccionada pois, apesar de os vendedores pretenderem vender
maior quantidade, os compradores diminuem a quantidade que
pretendem comprar (sendo a procura o “lado curto” do mercado,
passa a haver excesso do produto no mercado). Assim, o equilibrio

dedoca-se para a esguerda e para cima:
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Preco
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Fig. 59 — Imposi¢do de um prego minimo

Ent&o, a imposicdo quer de um preco minimo quer de um
preco maximo implica a diminuicdo da quantidade transaccionada.
No entanto, no caso de ser imposto um preco maximo, ha
favorecimento dos compradores enquanto que se houver imposi¢éo
de um prego minimo hé favorecimento dos vendedores.

Apesar de ndo termos nunca referido a qualidade, um efeito
colateral da imposicdo de um preco maximo € a diminuicdo da
qualidade do produto. Como a quantidade transaccionada é a do
“lado curto” dos vendedores, os consumidores estdo dispostos a
consumir essa quantidade do lado curto mesmo para uma
qualidade menor dos produtos. Pelo contrério a imposicéo de um

preco minimo induz um aumento da qualidade do produto. Como a
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guantidade transaccionada é a do “lado curto” dos compradores, 0s
vendedores tém um custo marginal inferior ao preco pelo que estéo
dispostos agastar na promocdo da qualidade para aumentar a
guantidade procurada sem aumentar o prego.

Sendo que ha alguma racionalidade na imposicéo de um
preco méximo / minimo, a dificuldade (ou impossibilidade) da
observacdo das curvas da oferta e da procura e a existéncia
continuada de choques na oferta e na procura gue necessitam de
gjustamentos do prego e das quantidades, fazem com que, no geral,
a imposicdo administrativa do preco cause maior prejuizo social
gue beneficio. Assim sendo, a tendéncia tem sido para que o0s
Governos controlem o nivel da concorréncia nos mercados em
vez da imposicdo de pregos limite. Desta forma, o Governo
condiciona ou favorece a entrada de novos agentes econdmicos se
quiser diminuir ou aumentar a concorréncia, respectivamente.
Exemplos de imposi¢do de um nivel maximo de concorréncia sao
o licenciamento de apenas quatro canais de televisdo ou de trés
operadores de telemdveis e a concessdo de subsidios para sair do

mercado (o abate de barcos de pesca ou 0 arranque de vinha).
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4.9. Falhas de M ercado

Existem casos em que a solugdo de concorréncia perfeita
ndo promove a maximizacdo do bemestar. Denominamse estas
situacOes por falhas de mercado. Normalmente, as situacOes estéo
associadas a existéncia de externalidades que sdo efeitos positivos
ou negativos a margem das transacgoes realizadas no mercado. Em
termos gerais, podem existem externalidades em todas as accéo
realizadas pelos agentes econdmicas, mas existem situacdes em
gue sdo de grande magnitude.

Por exemplo, quando eu compro gasolina esta implicito
que vou produzir fumo que € uma externalidade negativa para as
outras pessoas. Assim, nas anadlises custo/beneficio que eu e a
gasolineira fazemos quanto ao preco e quantidade transaccionada
ndo consideramos como custo 0 dano que o fumo emitido vai ter
nas outras pessoas.

Um exemplo de externalidade positiva € o meu cuidado de
salde. Eu ao vacinar-me e ao ter cuidado com a minha salde, evito
ser portador de doencgas infecto-contagiosas 0 que tem um
externalidade positiva nas outras pessoas pois torna menos
provavel que elas adoecam.

Esta subjacente nas fahas de mercado que alguém

consome (ou produz) um recurso pelo qual ndo paga (ndo é
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remunerado). Para corrigir estas falhas, € imposto um imposto (o
imposto petrolifero sobre os produtos petroliferos), atribuido um
subsidio (as bolsas para a escrita de livros) ou imposta uma
guantidade méxima (as quotas de pesca).

A propriedade privada também combate falhas de mercado
pois permite a apropriacdo do esfor¢o que o individuo faz na

conservacdo e promogao da sua propriedade.

4.10 Exer ciciosresolvidos

1. Para um determinado bem, a curva da procura de
mercado € D = 100 — 2,5 P; e a curva da oferta de mercado é
S=-20+ 1,5 P (vélidas no intervalo de preco [20$, 35%]).

a) Determine o0 prego e a quantidade transaccionada no
equilibrio de concorréncia perfeita.

R: Nesta situacdo (concorréncia perfeita) o preco e a
guantidade transaccionadaséo Q=D =S:

100-25P=-20+15P P P=30%

Q=100-25P=-20+1,5P =25 pegas.

b) Qual é o preco em que a despesa dos consumidores €
maior?

R: é onde a élasticidade € igual a—1.




196 P.C.C. Viera

e=P_1p 25 P __1pp=2
dP’S 100- 25P

Podiamos calcular a despesa e maximiza-la iguaando a
derivada a zero: X = (100 =25 P) PU X =100 P —25 P?p
100-5P=00 P =20$.

¢) Houve um reforgo da procura em 10% pegas. Em que
sentido se deslocou a curva da procura, e quais S80 0S NOVOS pPreco
e quantidade de equilibrio de concorréncia perfeita?

R: Um reforco da procura traduz-se num deslocamento da
curva da procura para a direita. Quer isto dizer que para cada
preco, a quantidade aumentou 10%. Sendo assim, a curva da
procurapassou aser D =110-2,75P.

110-2,75P=-20+15P P P=30,59%

Q=110-2,75P=-20+1,5P = 25,88 pecas.

O equilibrio de mercado desloca se no sentido de um maior
preco e maior quantidade transaccionada.

d) O governo passou cobrar 1€ de imposto por cada
unidade vendida. Quantifique as alteracfes induzidas no preco que
0 compradores pagam, e que 0s vendedores recebem e na

guantidade de equilibrio de concorrércia perfeita.
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R: (a0 preco dos vendedores) Sendo que os vendedores
recebem o preco Pv, os compradores pagam o preco Pc=Pv+1:
D(Pc)=S(Pv) U 100-2,5(Pv+1)=—20+1,5Pv U Pv=29,375$.

O preco dos compradores serd Pc=30,3753.

A guantidade transaccionada serd —20+1,5Pv=24,0625.

Ha uma reducdo do preco que o vendedor recebe de 0,625€
e um aumento do preco que o comprador paga de 0,375€. A
guantidade transaccionada diminui 0,9375 unidades.

2. Dois aunos, 0 A e 0 B, tém que fazer um trabalho de
grupo que consiste na recolha de 10 entrevista e a escrita de um
relatorio em que cada aluno aplica 240 minutos a trabal har.

a) O aluno A demora 30m a fazer uma entrevista e 30m a
escrever uma pagina. O auno B demora 40m a fazer uma
entrevista e 25m a escrever uma pagina. Quantas péginas terd, no
maximo, o relatorio?

R: O duno A tem uma vantagem absoluta a fazer
entrevistas (demora menos tempo por unidade) e o B uma
vantagem absoluta a escrever. Assm, 0 A especidizase nas
entrevista. Aplicando todo o seu tempo, faz 8 entrevistas, 240/30,

entdo o B faz 2 entrevistas e escreve um relatdrio com 7 paginas,
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(240-2x40)/25 = 6,4 paginas. Deve-se comegar O exercicio
determinando a operacdo em que os individuos se vao especializar.

Se pensarmos num modelo matemético mais geral que
traduz um problema de maximizagdo com restri¢des, é solucéo do
problema qual a actividade em que os individuos se especializam:

O B escreve Pb péaginas e realizando Ea entrevistas, 25Pb —
40Eb = 240. O A redliza (10-E) entrevistas e escreve Pa paginas,
30Pa — 30Ea = 240. Acrescentamos que Ea + Eb = 10.

ax(Pb + Pa)

|25Pb+40Eb 240 -
sa{30Pa- 30Ea=240pb [30Pa- 3010~ Eb)=240

{Ea+Eb=10 {Ea=10- Eb
] 25Pb+402+ Pa)=240 | 25Pb+40Pa =160
i i Pb=160/ 25
| Eb=2+ Pa b i-
“ 1 =6,4pp

1
[
‘|Eb (240- 64><25)/4o=80/4o_2
{ Ea=10- 2=8

{pa=240- 8x30=0

b) O auno A demora 20m a fazer uma entrevista e 30m a
escrever uma pagina. O aluno B demora na mesma 40m a fazer
uma entrevista e 25m a escrever uma pagina. Quantas paginas tera

agora, N0 maéximo, o relatorio?
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R: Mantém-se que o aluno A se especializa nas entrevistas
porque tem uma vantagem absoluta a fazer entrevistas e 0 B uma
vantagem absoluta a escrever. Aplicando todo o seu tempo, faz 12
entrevistas, que € mais que o maximo. Entéo, o A gasta 200m a
fazer as 10 entrevistas e escreve 40/30 = 1,33 paginas com o tempo
remanescente. O B ndo faz nenhuma entrevista e escreve, 240/25 =
9,6 paginas (o relatdrio total terd no méximo 11 pp.).

¢) O auno A demora 30m a fazer uma entrevista e 30m a
escrever uma pagina. O auno B demora na mesma 60m a fazer
uma entrevista e 40m a escrever uma pagina. Quantas paginas tera
agora, N0 méximo, o relatorio?

R: O auno A é melhor em ambas as actividades (como
demora menos tempo unita&rio em ambas as actividades, tem
vantagem absoluta em ambas as actividades). No entanto, o aluno
B tem uma vantagem relativa na escrita porgue o récico de tempos
€ menor para esta actividade: 60/30 > 40/30. Entdo o B
especializa-se na escrita e 0 A nas entrevistas.

Aplicando o A todo o seu tempo, faz 8 entrevistas. Entdo, o
B faz 2 entrevistas e escreve (240 — 2x60)/40 = 3 paginas, que sera

0 tamanho méaximo do relatério.




200 P.C.C. Viera

3. Uma tecnologia agricola de producdo de milho usa
trabalho, L, e terra, T (o capital), que se condensa na funcéo

producao decrescente aescala f (L, T) = AX* XT3, Sendo que o
salario unitdrio € w e a renda unitaria da terra € r, determine a

funcéo custo e a curva da oferta.
R: A funcéo custo resulta de um problema de minimizacéo:

C(S) =Min(Lxw+T x),sa A7 =50 T = geAil/sg

o
Substituindo arestri¢céo no problema de minimizagdo vem:

s

5
>¢'pw —2 % =0
AP

. s
c(S) = M|n§L><\N+ ey

815 Sl,5 SS A15
0 L= 2 wP C‘S)‘—( ~ s“ﬁf

1,5

b C(S)=2>_Jwx
AL

A receita serd SP pelo que o lucro obtémse pela expresséo

p(S)=SxP- ZXS/lsx\/ ¥ sendo a primeira condicdo de

optimizacdo P-3>50%l5x\lw>¢ =0. Explicitando, resulta a

3

curvadaoferta S(P) = 5 A xP? que é uma funcéo quadrética.
wer
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Esta bibliografia serve para o leitor complementar a sua
formagdo. Samuelson(1997) € um excelente livro introdutorio a
todos os capitulos da ciéncia econdmica. Frank e Bern (2003),
Pyndick e Rubinfeld (2002) e Madala e Miller (1989) s&o livros de
introducdo que se concentram mais na perspectiva microeconomia.
Varian (1999) é uma obra ao nivel de um mestrado que é um
complemento interessante para as pessoas interessadas em

aprofundar a formalizacdo matemética.




