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PRINCIPIOS DE ECONOMIA:
TRATADO INTRODUTORIO

Alfred Marshall*

Li1vRO TERCEIRO

Carituro HI
Gradagdes da procura por consumidores

§ 1. Quando um comerciante ou um industrial compra alguma
coisa para utilizar na produgio ou ser novamente vendida, sua procu-
ra ¢ baseada na previsdo dos lucros que ele pode auferir com isso.
Esses lucros dependem a qualquer tempo dos ricos especulativos e de
outras causas que precisardo ser consideradas mais tarde. Mas, a longo
prazo, © prego que um negociante ou um industrial pode oferecer em
pagamento de uma coisa depende dos pregos que os consumidores

* Exiraido de Principios de economia: tratado mtroduidrio. Trad, Romulo de Almeida e
Ottolmy Strauch. Sao Paulo, Abril Cultural, 1982 v. 1. (Os Economistas.)
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ao por ¢la ou pelas coisas feitas com a ajuda da mesma. O regu

lador altimo de toda a procura ¢, portanto, a procura dos consumidores
E ¢ dessa procura que nos ocuparemos, quase exclusivamente, no pre-
sente livro,

Utilidade ¢ tida como correlativa de desejo ou necessidade. Ji
Se argumentou que os desejos ndo podem ser medidos diretamente.
mas so indiretamente pelos fendmenos externos a que dao lugar; e que
NOs Casos que mteressam principalmente a economia, a medida se
ENCONLra NO Prego que Uma pessoa se

dispoe a pagar pelo cumprimen-
10 ou satistagio do seu desejo. Ela pode ter desejos e aspiragées que
nao estdo destinados conscientemente a serem satisfeitos mas, agora,
nos ocuparemos daqueles que visam a esse objetivo, e pressupomos
que a satisfagiio resultante corresponde em geral perfeitamente bem 2
que foi prevista quando a compra foi feita!

Ha uma variedade

Winita de necessidades, mas ha um limite
para cada necessidade em separado. Essa tendéncia comum e funda-
mental da natureza humana pode expressar-se na lei das necessidades
sacidveis” ou da utilidade decrescente, assim: a wtilidade total de uma
coisa para alguém (isto €, o prazer total ou outro beneficio que ela lhe
proporciona) cresce a cada aumento que se verifica na quantidade que
ele dispde dessa coisa mas ndo tdo depressa quanto aumenta o seu
estoque. Se a sua disponibilidade da coisa aumenta numa taxa uni-

orme, o beneficio derivado dela aumenta numa taxa decrescente. Em
outras palavras, o beneficio adicional que alguém extrai de um dado au-
mento da sua disponibilidade de uma coisa, diminui a cada aumento da
quantidade que ele jd possui

A quantidade da coisa até a qual ele é levado a compra-la pode
ser chamada sua compra marginal (marginal purchase) porque justa-
mente marca a margem de diivida sobre se € vantagem incorrer no dis-
péndio requerido para adquiri-la. E a utilidade da sua compra margi-
nal pode denominar-se a wilidade marginal da coisa para ele. Ora, se ao
nveés de comprd-la, ele proprio a fabrica. entio sua wtilidade mereinal é
aquela utilidade da parte que ele pensa justamente valer a pena fabricar.
Assim. pois. a referida lei pode ser enunciada da seguinte forma:

A unhdale

1 de e corsa para um mdividuo diminui a cada aumento

1 thidade que ele

Ll U

POSSI dessil colsil
Ha. porém. uma condigdo implicita nessa lei. que deve ser es-

clarecida: ¢ preciso dar por admitido que o tempo nao ha de produsn
nenhuma alteragdo no cardter ou gosto da pessoa. Nio constitui. portan-

ALF

to, uma excegiio a lei de que quanto melhor ::W/_;_,._ ouvir, mais fort _, ,_,.
tornard o gosto por ela; que a avareza ¢ a E:U.m;c sejam :r.r__:.r.:_c:.F_.F
insacidveis; nem que a virtude da limpeza e o vicie da cE?._zm:Q au-
mentam igualmente & medida que se praticam. Pois em tais ﬁ? 74_.5H/w
observagio se estende a certo periodo de tempo, € a pessod ,.E: r_.L
mesma no comeco ¢ no fim desse periodo. Se tomamos um homem ¢o-
anga no seu

mo ele €, sem admitr que houve tempo para :um_.::z. muc

cardter, a utilidade marginal de uma coisa para ele diminui regularmente
1 a alp St

com todo aumento da quantidade de que ele dispoe”.

§ 2. Traduzamos agora essa lei da utilidade decrescente r._w_
termos de pre¢o. Tomemos, por exemplo, uma merc adoria como o chd,
em constante procura e que pode ser comprada em pequenas .E.:_::.
dades. Suponhamos, assim, que se possa ter chd de uma certa Lc::‘.
dade a 2 xelins por libra. Uma pessoa pode estar mais disposta a dar
10 xelins por uma tinica libra s6 uma vez por ano do que a passar .E\d -
pre sem ele, enquanto, se puder obté-lo em qualquer :.#.E::L_nam m_.f
(uitamente. nio cuidaria talvez de utilizar mais de 30 libras num ano
Mas, a0 preco que estd, compra cerca de 10 libras _,::_\r.ﬂ::e_.:w Quer
isso dizer que a diferenga de satisfugdo entre compra 9 libras ou 10
libras é bastante para fazé-la disposta a pagar 2 xn\_:.; nnf ,_:m_,n_;,h.h._
enquanto o fato de ndo comprar mais umd, a undécima libra, mostra

w

que nio lhe vale a pena despender com o nj\m__ mais 2 xc__:.,;._. Ou ,_.r__,..z, .m
xelins por uma libra mede a utilidade do cha para essa :?J.s.,. ..S_.::,_.
le. margem, termo ou fim de suas compras: mede a utilidade _:,:,u__:i_
para m_m. Se 0 prego que ela estd decidida a pagar para obter uma libra
se denomina seu preco de procura. entdo 2 xelins € 0 seu pre¢o de
procura marginal. E nossa lel pode ser assim expressa

M COISa QU UL Pessod possi, tanto

Quanto mator for a r__._.__:_z._...,_, de

T el 5 P e 1 ...d_..d
A se alterando as outras condiges (1sto ¢, 0 M_::_—._ aguisthivo de

MENOT SCrd,

dinheiro ¢ a quantic disponivel do mesmo), o prego que ela pagard por um

o . ooy de BEOCUER Ao
pouco mais da coisa, ou, em outris palavras, seu prego de procuril fiarg

a coisa decresee

el

Sua procura se torna ¢ficiente somente quando o preco que
se dispoe a oferecer alcanga aquele pelo qual outros estio dispostos
a vender. . e

Fssa dltima sentenga nos lembra que temos ate agora fevadd
marginal do dinheiro ou poder

m conta as alteragoes na utihdac

-l Num mesmo momento, nio se alterando os recursos
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materials de uma pessoa, a utilidade marginal do dinheiro para ela ¢
uma quantidade fixa, de sorte que os precos que cla se decida a pagar
por duas mercadorias estdo, um em relagdo ao outro, na mesma razio

da utihdade das duas mercadorias,

s

3. Uma utihdade maior serd necessdrna para induzir um

pobre a comprar uma cotsa do que a necessaria para induzir um rico a
fazé-lo. Vimos como um empregado de 100 libras por ano ird a pe para
o trabalho sob uma chuva mais forte do que sob a qual o faria um
empregado de 300 libras®. Contudo, embora a utilidade ou o beneficio
que na mente do homem pobre € medida por 2 pence seja maior do que
a que ¢ medida pela mesma quantia no espirito do homem rico, e
Mesmo gue o mais rico tome um {axi cem vezes num ano e o pobre
vinte vezes, a utilidade da centésima vez do rico se mede para ele em
2 pence, ¢ a utilidade da vigésima corrida a que se decidiu o pobre é
medida para este também por 2 pence. Para cada um deles a utilidade
marginal ¢ medida por 2 pence, mas essa utihdade marginal ¢ maior n
caso do pobre que no do rico.

Em outras _.U..L_,._E.Lf. L:;:—_... mais rico um homem se torna,
menor a utilidade marginal do dinheiro para ele. Cada aumento nos
Seus recursos aumenta o prego que se dispde a pagar por um certo
beneficio. E, da mesma maneira, cada diminuigdo dos seus recursos
aumenta a utihdade marginal do dinheiro para ele ¢ reduz o prego que
ele se dispde a pagar por um beneficio®

§ 4. Para ter um conhecimento completo da procura de algu-
ma cotsa, devemos averiguar que quantidade dela uma pessoa se dis-
poe a comprar a cada um dos pregos pelos quais pode ser oferecida; e
as circunstancias da sua procura de chd, por exemplo, podem ser me-
Ihor expressas por uma lista de pregos que cla se dispde a pagar. isto €,
por seus virios pregos de procura por diferentes porgdes de chd. (Essa
lista pode-se chamar sua tabela de procura.)

Assim, por exemplo. podemos constatar que ela compraria

6 lLibras a 50 pence por hibra

|

libras a 40 pence por libra

]

o

libras a 33 pence por libra
9 libras a 28 pence por libra
10 libra
L1 libras a 21 pence por libra

24 pence por libra

L

12 libras a 19 pence por libra
|3 libras a 17 pence por hibra.

Se estivessem indicados pregos correspondentes a todas as
quantidades intermedidrias, terfamos uma expressio exata da sua pro-
cura’. Nio podemos expressar a procura de uma coisa por uma pessoa,
pela “quantidade que ela se dispde a comprar”, ou pela “intensidade da
sua avidez de comprar uma certa quantidade™, sem referéncia aos pre-
¢os pelos quais ela compraria esta ou aquela quantidade. Isso 6 pode-
mos representar exatamentepelas listas dos pregos pelos quais ela se
disporia a comprar diferentes quantidades®

Quando dizemos que a procura de uma coisa por uma pessoa
aumenta, queremos dizer que ela comprara mais que dantes a0 mesmo
preco, e que comprard tanto quanto anteriormente a um preco mais ele-
vado. Um aumento geral na procura é um aumento da lista inteira de
precos pelos quais ela se dispde a comprar diferentes quanndades da

coisa, e ndo significa apenas que ela esta pronta a cComprar mais aos
?.cmof,o:,_wan.r;.

§ 5. Até aqui encaramos a procura por parte de um unico indi-

iduo. No caso particular de uma coisa como o chd, a procura de uma
Gnica pessoa representa muito bem a procura total de todo um merca-
do: pois a procura do chd é uma procura constante; e desde que pode
ser comprado em pequenas quantidades, cada variagdo em seu prego €
suscetivel de afetar a quantidade que um individuo comprard. Mesmo
entre as coisas de uso constante, porém, hd muitas cuja procura de
parte de algum individuo singular ndo pode variar continuamente com
qualquer pequena alteragdo no prego, mas pode variar apenas por
grandes saltos. Por exemplo, uma pequena queda no prego de chapeus
ou de relégios ndo afetard a atitude de todo o mundo, mys induzird
umas poucas pessoas, que estavam em divida sobre se compravam ou
ze-lo.

10 um novo chapéu ou um novo reldgio. no sentido de |

Ha muitas classes de coisas cuja procura por parte de um indi-
viduo ¢ inconstante, caprichosa ¢ wregular. Nio pode haver lista de
precos de procura individual para bolos nupciais. ou parit set Vigos ﬁ__.c
um reputado cirurgido. Mas 0 economista pouco s¢ ocupa com mei-
dentes particulares na vida dos individuos. Em vez disso. ele estuda

“as acoes que. sob certas condigdes. podem ser esperadas dos mem-
bros de um grupo industrial”™, na medida em que os movels dessas




AEOCS sejam mensurdavers por um preco em dinherro; e nesses resulia-
dos geras a varedade ¢ a inconstancia da acio individual estio imer-
sas no agregado relativamente regular da aciio de muitos

Em grandes marcados. entdo — onde o rico ¢ o pobre. o velho
¢ 0 moco. homens ¢ mulheres. pessoas de todas as variedades de gos-
tos, lemperamentos ¢ ocupagaes siao confundidas no conjunto —, as
peculiaridades nas necessidades individuais se compensam umas s
outras, resultando numa variagio comparativamente regular da procu-
ratotal. Toda baixa, mesmo ligei

Us0 gera

e

no prego de uma mercador

. aumentara, ndo variando as outras condigoes. o total das
vendas da mesma, tal como um outono insalubre aumenta a morta-
lidade de uma grande cidade, embora muitas pessoas nio sofram com
ele. Se, portanto, tivessemos as informagdes necessdrias, poderfamos
levantar uma lista de precos pelos quais cada quantidade de uma mer-
cadoria acharia compradores num determinado lugar. no curso. diga-
mos, de um ano

A procura total de chd, por exemplo, num deterninado lugar,
¢ a soma das procuras individuais de todos os que nele vivem, Alguns
SErdo mais ricos, outros mais pobres do que o consumidor individual
cuja procura vimos de estudar; em alguns o gosto pelo chi serd maior,
cm outros menor que o dele. Suponhamos que hd no lugar 1 milhdo de

compradores de cha, e que o consumo médio € igual 4o dele para cada
preco. Entdo, a procura desse lugar € representada pela mesma lista de
precos que vimos antes ¢ escrevemos 1 milhao de libras de cha em vez
de [ libra'",

Existe, pois. uma fer geral da procura: quanto maior a quan-

tidade a ser vendida. menor deve ser o prego pelo qual ela ¢ oferecida,
a fim de que possa achar compradores: ou, em outras palavras, a quan-
tdade procurada aumenta com a baixa, ¢ diminui com a alta do preco,
Nido haverd uma relagio uniforme entre a baixa do prego ¢ 0 aumento
da procura. Uma queda de um décimo no prego pode aumentar as

vendas de um vigésimo ou de um quarto, ou dobri-las. Mas. i medida

que s nameros da coluna da esquerda da tabela da procura aumentam.
os da coluna da direita diminuirio sempre!'!

O prego medird a utilidade marginal de uma mercadoria para
cada comprador individualmente: ndo podemos dizer que o preco me-
de a utihidade marginal em geral. porque as necessidades ¢ as circuns-

tancias das diferentes pessouds sdo diferentes




