Capitulo 1

Escolhas individuais

Um estudante universitario acaba de receber o cheque do paga-
mento de um estagio de Verao e enfrenta agora a dificil questao de
saber o que fazer com ele. Deve usa-lo para ir pagar os almocos
do ano lectivo seguinte num restaurante perto da universidade, evi-
tando como isso almocar na cantina da universidade ou deve renovar
o guarda roupa para possa enfrentar o préximo Inverno de forma
mais confortdvel (ou simplesmente mais de acordo com a moda)?
Ou deve antes comprar um bilhete de avido para um destino exotico
ou ainda comecar desde ja a poupar para a sua reforma?

Infelizmente para o nosso estudante, a Economia nao tem uma
resposta cabal para esta questdao. A Economia parte do principio de
que cada consumidor tem as suas preferéncias e de que “gostos nao
se discutem”. Nao obstante, a Economia pode ajudar-nos a prever
como é que a decisao dele se modificard se os precos dos bens em
causa se alterarem ou se, em vez de se tratar de um cheque isolado,
estiver em causa o recebimento regular de um salario quando ele
terminar os seus estudos e passar a ter um emprego.

Neste capitulo vamos analisar essas decisoes dos compradores in-
dividuais, usando um modelo a que se chama habitualmente “te-
oria do consumidor”. O modelo trata das escolhas com base em
trés elementos: preferéncias do consumidor, precos dos bens entre
0s quais ele tem que optar, e restricoes que ele enfrenta, nomeada-
mente quanto ao montante que tem para gastar nos bens em causa.
O termo ”teoria do consumidor”tem uma origem histérica, uma vez
que o modelo foi desenvolvido originalmente para explicar o compor-
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tamento dos consumidores e, ainda hoje, tem ai um amplo campo de
aplicacao. E, porém, um termo algo redutor, uma vez que tem um
alcance muito mais alargado e pode ser aplicado a um vasto conjunto
de decisoes humanas.

No inicio do capitulo, o modelo serd apresentado com referéncia
a um consumidor que tem que optar entre dois bens. No final da
exposicao do modelo veremos como é que, a partir da observagao de
decistes que sao tomadas, podemos recuperar informacao sobre as
preferéncias. No final do capitulo serao discutidas um conjunto de
aplicacoes a uma area que é possivelmente uma das que é mais direc-
tamente relevante para todas as empresas: as decisoes das pessoas
nos seus locais de trabalho.

Os instrumentos formais que iremos usar sao bastante seme-
lhantes aos que usamos para descrever as decisoes de producao no
capitulo 4, a partir da seccao 4.3, pelo que é inevitavel que o leitor
atento encontre essas semelhancas formais.

Objectivos

No final deste capitulo o leitor deve estar familiarizado com a
forma de analisar as decisoes individuais. Deve conhecer a forma de
representar preferéncias através de curvas de indiferenca, e compre-
ender o que significa a restricdo orcamental. Com estes dois con-
ceitos deve ser capaz de analisar graficamente a decisao éptima dos
individuos e saber prever o efeito de alteragoes nos precos dos bens
ou nos rendimentos dos individuos.

Deve estar familiarizado com o conceito de elasticidade rendi-
mento e conhecer a classificagao dos bens de acordo com os valores
desta elasticidade. Deve saber decompor o efeito da alteracao de
precos no efeitos substituicao e rendimento e compreender as im-
plicagoes de um e de outro. Deve compreender o processo através do
qual a observacao de decisoes concretas dos consumidores permite
obter estimativas acerca as suas preferéncias. Finamente, deve estar
familiarizado com aplicagoes do modelo a outras areas, nomeada-
mente a escolhas no mercado de trabalho.
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Conceitos Chave

e Preferéncias e Curvas de indiferenca

e Restricao orcamental e Efeito preco

e Efeito rendimento e Elasticidade rendimento
e Bens inferiores e Bens normais

e Bens de luxo e Preferéncias reveladas

1.1 As preferéncias

Para representarmos as preferéncias do consumidor vamos partir
da ideia de que o consumo de bens proporciona a quem 0s consome
uma certa “utilidade”, e que esta utilidade é tanto maior quanto
maior for o consumo do bem. Isto quer dizer que tratamos de bens
e nao de males, embora a inclusdao de “males”’nao seja dificil se os
definirmos como a auséncia do bem. Por exemplo, a poluicao é um
mal, pelo que se quisermos incluir a poluicao na andlise, trataremos
a auséncia de polui¢do como um bem. A ideia de que se obtivermos
mais uma unidade do bem a utilidade do consumidor aumenta im-
plica também que ndo atingimos o ponto de saciedade. Apds este
ponto ter sido atingido, é obviamente possivel que ter uma maior
quantidade de um produto seja um mal, pelo menos se existirem
custos de o deitar fora. Também é possivel incorporar este facto na
andlise, mas pelo menos na maioria dos casos, nao é este o problema
mais interessante, pelo que o vamos deixar de fora da analise.

A segunda ideia importante é que, na esmagadora maioria dos
casos, existe alguma substitubilidade entre o consumo dos diferen-
tes bens. Se o nosso consumo de um bem se reduzir, é possivel
mantermo-nos no mesmo nivel de utilidade se aumentarmos o con-
sumo de outro.

1.1.1 Curvas de indiferenga

A representacao gréafica das preferéncias dos consumidores é nor-
malmente feita com recurso as chamadas curvas de indiferenca do
tipo da que esta representada na Figura 1.1. A figura tem nos seus
eixos as quantidades dos dois bens considerados (X e Y') e a curva
corresponde as diferentes combinacoes dos bens X e Y que propor-
cionam ao consumidor um determinado nivel de utilidade (U).
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X X" X

Figura 1.1: Curva de indiferenca

Analise com apenas dois bens

Para permitir uma facil representacao gréfica, toda a analise vai
ser conduzida em termos de apenas dois bens. A andlise ndo perde
generalidade por considerarmos que existem apenas dois bens, e uma
forma particularmente conveniente de pensarmos na escolha entre
dois bens é pensarmos que estamos a tratar da escolha entre um
determinado bem e todos os outros. Estes “todos os outros”sao
representados pelo bem “numerario”, que mais nao é que o dinheiro
com a sua capacidade de ser usado para comprar todos os outros
bens. Se o bem X for as refeicbes no restaurante do exemplo do
nosso estudante no inicio do capitulo, o bem Y pode representar
todo o dinheiro que o estudantes gasta noutras coisas que nao as
refeigoes.

A forma da curva

A forma da curva da Figura 1.1 ilustra o principio da substitu-
bilidade. A curva une os diversos cabazes que tém o mesmo nivel
de utilidade e reflecte o facto de ser possivel manter o mesmo nivel
de utilidade substituindo parcialmente o bem Y pelo bem X. Os
cabazes A e B tém o mesmo nivel de utilidade. O cabaz B contém
apenas a quantidade Y (menos do que o A que contém Y’) mas, em
contrapartida, contém, X” do bem X e nao apenas X’ como A.

A forma convexa relativamente & origem das curvas de indife-
renca traduz o facto de que, se o consumo de um bem aumenta num
determinado montante (AX; = AXs), a redugdo do consumo do
outro bem (AY’) que o consumidor tolerard para manter o nivel de
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utilidade inicial é tanto maior quanto maior for o nivel de consumo
desse bem (Y7 > Yy = AY; > AY5 na Figura 1.2).

A(X1,Y7)

Figura 1.2: As curvas de curva de indiferenca sao convexas

1.1.2 O mapa de curvas de indiferenca

Todos os pontos da Figura 1.1 correspondem ao mesmo nivel de
utilidade U. Os pontos fora dessas curvas correspondem a utilidades
superiores ou inferiores a U e corresponderao a outras curvas de indi-
ferenca. A Figura 1.3 representa trés curvas com niveis de utilidade
diferentes.

Y/_

Y//_ _
cl

X" X' X

Figura 1.3: Niveis de utilidade no mapa de curvas de indiferenca

Qual dessas curvas terd um maior nivel de utilidade? Reparemos
que o cabaz C tem a mesma quantidade do bem X do que o cabaz A e
uma quantidade menor do bem Y. O cabaz C' corresponde portanto
a uma utilidade menor do que o cabaz A e a curva U; corresponde a
um nivel de utilidade inferior ao da curva Us. Por seu turno, o cabaz
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D tem a mesma quantidade do bem Y que o cabaz A, mas tem
agora uma maior quantidade de X. Por conseguinte, a sua utilidade
é maior (Us > Up). E facil chegar As mesmas conclusées fazendo
as comparacoes com o cabaz B, que sabemos ter o mesmo nivel de
utilidade que o cabaz A por estar na mesma curva de indiferenca.
Em geral, quanto mais perto da origem estiver a curva, menor serd
o nivel de utilidade a que corresponde.

O mapa de curvas de indiferenga

O mapa de curvas de indiferenca tem duas caracteristicas que nao
sao imediatamente observaveis na Figura 1.3. Em primeiro lugar,
entre cada uma das curvas representadas na Figura existe um ntimero
infinito de curvas, de forma que todo o espaco esta preenchido. Cada
ponto (cada cabaz) corresponde pois a um nivel de utilidade.

Figura 1.4: As curvas de indiferenca nao se intersectam

Em segundo lugar, cada cabaz corresponde a um tunico nivel de
utilidade. Isto significa que as curvas de indiferenca nao se inter-
sectam, uma vez que, se o fizessem, um mesmo cabaz teria simul-
taneamente dois niveis diferentes de utilidade (ponto E na Figura
1.4). Repare-se o que isso significaria: o ponto C tem uma utilidade
menor do que o ponto A; o ponto A estda mais afastado da origem,
correspondendo a quantidades maiores quer de X quer de Y do que
o ponto C. Isto implica que o nivel de utilidade U correspondente a
A seja superior a W, que corresponde a C. Por outro lado, contudo,
pelos mesmos argumentos, o ponto D corresponde a uma utilidade
superior & do ponto B. As duas afirmacoes sdo obviamente inconsis-
tentes, pelo que as curvas nao se podem intersectar.
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O grau de substitubilidade

Em geral, as curvas de indiferenca sao curvas em sentido estrito,
com a forma convexa que ja discutimos. Ou seja, em geral, é possivel
substituir um produto pelo outro, a taxas que sao varidveis para
diferentes niveis do consumo do produto. Em casos extremos, isso
pode nao acontecer.

Substitutos perfeitos Em alguns casos pode ser indiferente ao
consumidor consumir um ou outro produto. Por exemplo, pode ser
indiferente para alguns consumidores comprar fésforos de uma marca
ou de outra. Se X7 designar a quantidade de fésforos de uma deter-
minada marca e X9 a quantidade de fésforos de uma outra marca, as
curvas de indiferenca terao a forma constante do painel da esquerda
da Figura 1.5.

X1 Xl

.

Q2

Q1

Q1 Q2 Q3

X2 X2

Figura 1.5: Preferéncias extremas

Complementos perfeitos Noutros casos os produtos podem ter
que ser usados numa proporc¢ao fixa. Nestas condi¢Oes, o aumento
da quantidade de um dos produtos nao tem efeito absolutamente ne-
nhum sobre a utilidade se a quantidade do outro produto permanecer
constante.

Ha muitos bens que sao complementares, mas nao é ébvio que
existam muitos bens cujo consumo seja perfeitamente complementar,
no sentido de nao haver qualquer utilidade que se possa retirar do
consumo de um sem o consumo do outro. Se tais bens existissem,
seria alids bem provavel que fossem vendidos em conjunto, tal como
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acontece com a combinacao sapato do pé direito — sapato do pé
esquerdo, que é o exemplo habitualmente dado para este tipo de bens.
Dado o nimero de sapatos do pé direito, nao é possivel aumentar a
utilidade do consumidor dando-lhe mais sapatos do pé esquerdo, e
vice-versa, pelo que as curvas de indiferenca teriam a forma constante
do painel da direita da Figura 1.5.

O conhecimento das preferéncias dos consumidores

Neste ponto é importante fazer uma pausa para dizer que nao
esperamos que os consumidores sejam capazes de tragar curvas de
indiferenca ou que tenham um mapa mental de todas as escolhas
possiveis e respectiva ordenacdo. A teoria econémica parte da hipd-
tese de que, quando confrontados com alternativas, os consumidores
fazem escolhas consistentes com as suas preferéncias. A observacao
dessas escolhas revela informacao, a partir da qual podemos inferir
quais as preferéncias que estdo na base dessas escolhas. No final do
capitulo exploraremos a forma de fazer esta inferéncia.

1.2 Os precos dos bens

Para tomar decisoes sobre as quantidades de bens que vai com-
prar, o consumidor leva em conta os pregos dos respectivos bens (px
e py) assim como o or¢camento que tem para gastar nesses bens (O).

1.2.1 A restricao orcamental

A quantidade de bens que o consumidor pode comprar em cada
periodo esta limitada pela quantidade de dinheiro que tem para gas-
tar nesses bens. Em grande medida, esta limitacao decorre do ren-
dimento que aufere, embora outros elementos, como a riqueza que
possui, possam afectar essa restricao. A restrigdo pode escrever-se

O=pxX+pyY (1.1)

traduzindo o facto de que o que ele gasta com o bem X (px X) mais o
que ele gasta com o bem Y (pyY') perfazer a totalidade do or¢gamento
disponivel (O). Uma forma alternativa de expressar esta relagao é
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y= 9 _pxy (1.2)

by Dy

que é uma forma habitual de representar graficamente rectas do tipo
da recta O da Figura 1.6. A recta corresponde aos pontos que esgo-
tam o orcamento e delimita os cabazes que o consumidor pode com-
prar daqueles que nao pode: pontos abaixo da recta (drea sombreada
da figura) sdo pontos em que a despesa ¢ inferior ao orcamento e cuja
aquisicao é portanto possivel. Pontos acima da recta correspondem
a cabazes que o orcamento disponivel nao permite adquirir.

X

Figura 1.6: Restricao orcamental

Esta forma de representar a recta da restricao orcamental permite-
-nos interpretar facilmente os seus elementos. O/py é o ponto em
que a recta intersecta o eixo vertical — a ordenada na origem da recta
— e corresponde a quantidade maxima do bem Y que é possivel com-
prar com um dado orgcamento e um dado preco para esse bem, no
caso em que nao se compra nenhuma quantidade do bem X. Por
outro lado, a relagao entre os precos dos bens px /py — o prego do
bem X relativamente ao bem Y ou o preco relativo do bem X —
determina a inclinagao da recta — o seu declive.

1.2.2 Alteragoes no orcamento e nos precgos dos bens
Alteracao no rendimento

Se o orgamento disponivel para a compra dos bens se alterar, a
restricdo orcamental desloca-se. A nova restricdo orcamental sera
uma recta paralela a original uma vez que, se os precos relativos
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dos bens nao se alterarem, o declive da recta manter-se-4 constante.
Se o orcamento aumentar, a restricdo orcamental afasta-se da ori-
gem (deslocagao O; para Oy na Figura 1.7); se, pelo contrario, se o
orcamento reduzir, a restricdo orcamental aproxima-se da origem.

01\ 02

X

Figura 1.7: Alteragoes no rendimento

Alteracao nos pregos dos bens

A alteracdo dos pregos dos bens afecta também a restricao orga-
mental uma vez que, com precos diferentes, as quantidades dos bens
que é possivel comprar se alteram. Se o bem X se tornar mais barato,
a restrigao orcamental torna-se mais horizontal, como acontece na no
painel da esquerda da Figura 1.8. Neste painel, o preco do bem X
reduziu-se para metade. Com o mesmo orcamento continua a poder-
se comprar a mesma quantidade do bem Y, mas é agora possivel
comprar uma maior quantidade do bem X.

01 02 2\ 0, o) 0s
X X X

Figura 1.8: Alteragao do prego dos bens

Se for o bem Y a tornar-se mais caro, a restrigdo orgamental
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torna-se também mais horizontal. Com o mesmo or¢camento continua
a poder-se comprar a mesma quantidade do bem X, mas ja nao é
possivel continuar a comprar a mesma quantidade do bem Y. No
painel central da Figura 1.8, o duplicar do pre¢o do bem Y faz a
restricao orcamental passar de Oy para Os.

Nao obstante as diferencas das duas situagoes — as quantidades de
bens que se podem comprar num caso e noutro sao bem diferentes
— ha um elemento comum nos dois casos: o preco de Y aumenta
(duplica) relativamente a X. O prego relativo dos dois bens é o mesmo
nos dois casos e, consequentemente, o declive da recta é o mesmo,
como pode ser facilmente comprovado na figura. O painel da direita
mostra ainda uma outra situacao: o preco de Y sobe e o de X desce,
de tal forma que a relacao entre eles é a mesma que nos outros
painéis.

Como veremos mais adiante, quando analisamos alteracoes de
precos, é importante distinguir entre a alteragao dos precos relativos
e o aumento ou a reducao do poder aquisitivo que essa alteragao de
precos pode originar.

1.3 As escolhas

Podemos agora combinar curvas de indiferenca e restricao orca-
mental para analisar a decisao do consumidor. A pergunta para a
qual procuramos resposta é: Dados os precos a que se podem com-
prar os bens X e Y e o orcamento que o consumidor tem disponivel,
qual a quantidade que ele ird comprar de cada um dos bens, de forma
a obter o maior nivel de satisfacao possivel?

A resposta é dada pela procura do nivel de utilidade mais elevado
que é compativel com a restricao orcamental, ou seja, pela busca da
curva de indiferenca mais distante da origem que respeita a restricao
orcamental.

O maximo de utilidade encontra-se, pois, no ponto de tangéncia
entre a restricao orcamental e uma curva de indiferenca. Com o
orcamento O (Figura 1.9), o méximo de utilidade que o consumidor
consegue obter é o nivel Us, se comprar o cabaz A que contém as
quantidades X* e Y* dos bens X e Y, respectivamente. Repare-se
que, com este orcamento, o consumidor também conseguiria com-
prar cabazes que lhe dariam uma utilidade U; (a recta da restri¢ao
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Y
Y*r— A
Us
Us
| Uy
X* X

Figura 1.9: A decisao 6ptima do consumidor

orcamental intersecta a curva de indiferenca relativa a este nivel de
utilidade), mas este nivel é inferior a utilidade Uy que obtém com o
cabaz A. Nunca conseguiria, porém, obter a utilidade Us.

1.3.1 Alteragao no rendimento

Estamos agora em condicoes de estudar o que acontece as de-
cisoes de compra quando se alteram as condi¢oes que o consumidor
enfrenta. A primeira alteracdo que vamos considerar é um aumento
do rendimento disponivel, que se traduz por um afastamento relati-
vamente & origem da restricao orcamental.

Y
Yo
|
Yi— |
| Us
|
|
I \O1 \O2 v
X1 X2 X X

Figura 1.10: Alteragao do rendimento

A situacao esté descrita no painel da esquerda da Figura 1.10. O
rendimento aumenta, permitindo a aquisicao de uma maior quanti-
dade de bens e proporcionando o atingir de uma curva de indiferenca
mais elevada. O consumidor, que antes comprava as quantidades X7
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e Y1 pode agora comprar um cabaz com as quantidades Xs e Y5 e
atingir um nivel de utilidade Us em vez de U; como anteriormente.

Bens inferiores, normais e de luxo

A variacao da quantidade comprada dos bens em resposta a uma
variacao do rendimento nao é a mesma para todos os bens. Normal-
mente, quando o rendimento aumenta, a quantidade dos bens que os
consumidores querem comprar aumenta também. Os bens para os
quais isto acontece chamam-se bens normais, o que sugere que este
é mesmo o caso mais frequente.

Casos hé, porém, em que com o aumento do rendimento os con-
sumidores passam a comprar menor quantidade de um bem. E o
caso do bem X no painel da direita da Figura 1.10. Isto acontece,
normalmente, porque os consumidores substituem esse bem por ou-
tro que preenche o mesmo tipo de necessidade, mas que tem uma
qualidade superior. Por exemplo, nao é de estranhar que, com o
aumento do rendimento das familias, a procura de bens alimenta-
res de primeira necessidade — pao, batatas, etc. — se reduza, uma
vez que estes vao sendo substituidos por outros bens inicialmente
menos acessiveis. Bens com este padrao de variagao dizem-se bens
inferiores.

Entre os bens normais, a variacao proporcional do consumo nao é
sempre a mesma. Com o aumento de rendimento, é normal observar
que os gastos das familias em alimentacao aumentem. Porém, nao
é comum observar que a quota dos bens alimentares no orcamento
das familias aumente com o aumento do rendimento. Ou seja, os
gastos em alimentagao aumentam menos que proporcionalmente ao
aumento do rendimento. Pelo contrario, as despesas em turismo e
lazer — e genericamente as despesas com bens de luro — aumentam
normalmente mais do que o aumento do rendimento.

A elasticidade rendimento da procura

Para medir a magnitude da resposta da procura a variacoes do
rendimento usa-se normalmente uma elasticidade — a elasticidade
rendimento da procura (ng) — definida de forma andloga & elastici-
dade preco.
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R = =24 (1.3)

=l
ol

ou seja, como a variagao proporcional na quantidade procurada em
resposta a uma dada variacao proporcional no rendimento. Ao con-
trario do que acontece com a elasticidade preco, esta expressao nunca
se escreve em moédulo, uma vez que o valor absoluto pode variar e é
mesmo um dos critérios para a classificagao dos bens. Com base na
elasticidade rendimento da procura podemos classificar os bens em
trés categorias de acordo com o Quadro 1.1.

Quadro 1.1: Elasticidade rendimento e tipo de bem

Bens inferiores Bens normais Bens normais (de luxo)

Elasticidade nr <0 nr >0 nr > 1

A elasticidade rendimento e a empresa

Para a empresa, o conhecimento da elasticidade rendimento dos
mercados em que trabalha é importante para saber prever o que vai
acontecer a sua procura a medida em que a economia se desenvolve
e os consumidores véem os seus rendimentos crescer. No caso dos
bens inferiores, é de prever que surjam crescentes dificuldades de
vender o produto e que venha a ocorrer uma intensificacao da con-
corréncia, a medida que todos os concorrentes venham a sentir as
mesmas dificuldades crescentes.

Por outro lado, as alteracdo das condigoes gerais da economia
tém impactos diferentes sobre as vendas de bens normais e inferi-
ores. Numa recessao, quando os rendimentos dos consumidores se
contraem, é provavel que a empresa que vende bens normais veja o
seu negoécio mais afectado do que a empresa que vende bens inferi-
ores. Assim, se quiser aumentar a estabilidade das suas vendas ao
longo do tempo, uma empresa que venda bens normais pode querer
considerar introduzir alguns bens inferiores no seu stock.
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B A situagao econdmica e os gastos das familias portugue-
sas As Contas Nacionais, publicadas pelo Instituto Nacional de Es-
tatistica (INE), desagregam o consumo das familias em 12 grupos de
produtos. A este nivel de desagregacao, nao e provavel encontrarem-
se bens inferiores, mas sao observaveis diferencas significativas nos
ritmos de crescimento do consumo dos diferentes tipos de bens.

No periodo entre 1995 e 2000, quando a economia portuguesa
cresceu a taxas superiores a 3.5% ao ano, o crescimento das des-
pesas das familias com produtos alimentares, vestuario e calgado e
habitagao cresceu abaixo dos valores do crescimento do produto. En-
tre 2001 e 2003, quando a economia esteve praticamente estagnada,
estas categorias de bens tiveram um crescimento superior ao da eco-
nomia. Em contrapartida, os gastos com lazer tiveram uma evolucao
exactamente inversa.

Fonte: INE, Anudario Estatistico 2004, quadros I1I.1.1 e TI[.1.15 ®

1.3.2 Alteracgoes de precos

Vamos agora analisar como é que a decisdao do consumidor se
altera se se modificarem os precos dos bens. Para isso, atentemos
na Figura 1.11. Na situacao inicial, o consumidor tem uma restricao
orcamental dada por O; e a sua escolha éptima é comprar um cabaz
A com Y* e X1, que lhe proporciona uma utilidade U;. Se o prego
do bem X se reduzir, a restricao orcamental torna-se mais horizontal
(passa de O; para O3) e o consumidor pode agora comprar maiores
quantidades dos bens. Isso permite-lhe agora comprar o cabaz B
(Y*, X3), que lhe confere um maior nivel de utilidade Us.

Y

Y *

Figura 1.11: Alteragao do preco dos bens
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Com a reducao do preco, a quantidade comprada de X aumenta.
Este é um resultado que nao é inesperado, uma vez que é consistente
com a inclinagdo negativa das curvas de procura, que relacionam
exactamente as quantidade procuradas de um bem com os diferentes
niveis do seu preco.

No exemplo da Figura 1.11 pode observar-se que a quantidade
de Y se mantém inalterada da primeira para a segunda situacao.
Este nao é obviamente o caso geral. O resultado deve-se a posigao
especifica das curvas de indiferenca, e é facil perceber que curvas de
indiferenca diferentes tanto podem levar a um aumento como a uma
reducao da quantidade de Y em resultado da alteracao de pregos,
como acontece na Figura 1.12.

Y

Y1
Yo

Figura 1.12: Alteracao do pre¢o de um bem e variagao do con-
sumo do outro

Como poderemos entao explicar este resultado aparentemente
paradoxal, de a quantidade do bem poder variar de forma aparente-
mente erratica com a variacao do preco do outro? Para isso, convém
decompor o efeito total da alteragdo de prego sobre as quantidades
compradas em dois efeitos: o efeito substituicao e o efeito rendi-
mento.

1.3.3 Efeito substituicao e efeito rendimento

A alteragao de precos produz dois efeitos: por um lado, alteram-
-se 0s precos relativos entre X e Y, o que leva a que os consumidores
queiram substituir o consumo do bem cujo preco ficou relativamente
mais elevado pelo que viu o seu preco reduzido. Por outro lado, dado
que o preco de um dos bens é agora mais baixo, os consumidores
podem comprar maior quantidade dos bens, tal como aconteceria se
o seu rendimento tivesse aumentado.
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Efeito substituigao

Para isolar o efeito da substituicao de um bem por outro, vamos
abstrair do facto de os consumidores verem o seu rendimento alterar-
-se por via da alteracao de precos, e pensar numa situagao em que
os consumidores, ao se depararem com 0s NOVOS pregos, nao vissem
o seu poder aquisitivo global alterado.

Figura 1.13: Efeito substituicao

A forma como operacionalizamos este conceito é procurando uma
situacao em que a decisao 6ptima do consumidor leva a aquisicao
de um cabaz que proporcione o mesmo nivel de utilidade do cabaz
inicial. Para encontrar este ponto, tracamos uma nova recta da res-
tri¢ao or¢amental O) que tenha o mesmo declive da nova restri¢ao
orcamental Oz, mas que esteja deslocada para perto da origem tanto
quanto o necessario para ser tangente a mesma curva de indiferenca
(U1) que era tangenciada pela restrigdo orgamental original (Oq).

Esta restricao imagindria serve para analisarmos a escolha que
o consumidor faria, se fosse confrontado com os novos precos e se
tivesse que escolher um novo cabaz que lhe proporcionasse o mesmo
nivel de utilidade. A Figura 1.13 traduz esta situagao. O consumidor
escolheria o cabaz B (Y3, X)) e ndo A (Y1, X1), ou seja consumiria
maior quantidade do bem X (que viu o seu prego reduzir-se) e menor
quantidade de Y (cujo prego nado sofreu alteragdo, tendo portanto
ficado mais caro em termos relativos). Embora a magnitude deste
efeito possa variar, o seu sinal é sempre o mesmo. O aumento do
preco de um bem leva ao aumento do consumo desse bem e a reducao
do consumo do outro.
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A magnitude do efeito substituigcao

X1 X} X X

Figura 1.14: A magnitude do efeito substituicao

A magnitude do efeito substituicao depende do grau de substi-
tubilidade dos produtos. Se os produtos forem substitutos préximos
(painel da esquerda da Figura 1.14) uma dada variagdo de pregos
terd um muito maior efeito substituicao do que no caso em que os
bens nao sao substitutos tao préximos (painel da direita).

No caso limite dos produtos que sdo complementos perfeitos (ver
pagina 9) o efeito substitui¢ao é nulo. Fica ao cuidado do leitor a
tarefa de verificar o que acontece no caso dos substitutos perfeitos.

Efeito rendimento

O outro efeito que temos que analisar é o do aumento do rendi-
mento induzido pela redugao de pregos. Este efeito faz deslocar a
restricdo orgamental virtual para a nova restri¢ao efectiva (O} para
O3 na Figura 1.15) e leva o consumidor a escolher o cabaz C (Y2, X2)
e nao B (Y5, X5). Na Figura 1.15 observamos que este aumento de
rendimento leva a um aumento do consumo das quantidades dos
dois bens. O bem cujo prego se reduziu vé ampliado o efeito positivo
provocado pelo efeito substituicdo. Por seu lado, o efeito negativo
do efeito substituicao sobre o bem cujo preco relativo aumentou é
parcial ou totalmente compensado.

Nos casos em que a compensacao é apenas parcial a quantidade
final de Y é menor do que a quantidade inicialmente consumida. Nos
casos em que o efeito é maior, a quantidade final de Y é maior do
que a quantidade inicial. No caso, possivelmente pouco frequente, de
os efeitos serem exactamente idénticos, estamos na situagao descrita
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X5 Xo X

Figura 1.15: Efeito rendimento

na Figura 1.11, em que nao ha nenhuma alteracao na quantidade
consumida de Y.

X1X}) X X

Figura 1.16: Efeitos substituicao e rendimento

A Figura 1.16 reproduz esta situacao explicitando os dois efeitos,
e permite-nos recapitular o que acontece quando o preco de X se
reduz. Na situagao inicial o consumidor consume as quantidades Y*
e Xi. O efeito substituigao fa-lo deslocar o seu cabaz para Y’ e X},
e o efeito rendimento fa-lo chegar a situacao final Y* e X5.

No caso que estamos a discutir, o efeito rendimento leva a au-
mentos das quantidades consumidas de ambos os bens (Xy > X}
e Y* > Y’). Contudo, como vimos anteriormente, nem sempre o
efeito rendimento leva a aumentos do consumo de todos os bens. No
caso dos bens inferiores, o efeito rendimento leva a uma reducgao do
consumo do bem. Na maior parte dos casos, esta reducao nao sera
de magnitude suficiente para anular o efeito do aumento do con-
sumo provocado pelo efeito substituicao, mas nao podemos excluir
completamente que tal possa acontecer.
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A magnitude do efeito rendimento

A magnitude do efeito rendimento depende essencialmente do
peso que o bem tem no orcamento do consumidor. Se o preco dos
lapis aumentar, é possivel que alguns consumidores passem a usar
mais esferograficas, mas nao é crivel que alguém fique significativa-
mente mais pobre por causa deste aumento e que venha a reduzir o
consumo de outros bens por causa deste aumento de precos.

Ja se aumentarem as rendas de casa, nao s é provavel que se
assista a um aumento da procura de casa prépria, como nao é de
excluir que algumas familias venham a ter o seu consumo de outros
bens afectado por uma menor disponibilidade or¢camental.

Bens de Giffen

Se o efeito rendimento for de magnitude suficientemente elevada,
ele pode mais do que compensar o efeito substituicao e pode observar-
se que os consumidores passam a comprar mais quantidades de um
produto que viu o seu prego aumentar. E o caso dos chamados bens
de Giffen, que estd representado na Figura 1.17: o preco de X reduz-
se (a restricdo orcamental passa de O; para O3) e, nao obstante, a
quantidade consumida de X reduz-se.

Y

Yo |

Y1

X

Figura 1.17: Bens de Giffen

O caso dos bens de Giffen é um caso extremo. Para que se verifi-
que, é necessario que estejam reunidas trés condigdes: i) o bem tem
que ser um bem inferior; ii) ndo pode haver substitutos préximos; e
iii) o bem em causa deve ser responsivel por uma percentagem subs-
tancial dos gastos totais dos consumidores. Nao é ficil que estas trés
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condigoOes reunir estejam reunidas em simultaneo e, por conseguinte,
nao hé provas sélidas de que existam bens de Giffen no mundo real.

B Bens de Giffen: os OVNIs da Economia?

Entre 1845 e 1849, uma praga devastou as sucessivas colheitas
de batata na Irlanda. A batata, que constituia entdo a base da
alimentacao da maioria da populacao irlandesa, tornou-se escassa e
gerou uma das maiores fomes de que ha memoria, levando a morte
de muitos irlandeses e a fuga de muitos outros.

Como seria previsivel, o preco da batata subiu. Segundo um dos
mais importantes economistas do sec. XIX — Alfred Marshall — um
outro economista — Robert Giffen — teria observado que, paradoxal-
mente, as familias irlandesas passaram a consumir maior quantidade
de batata depois do aumento de prego. Giffen teria sugerido uma ex-
plicacao para o paradoxo. Com o novo prego das batatas, as familias
teriam passado a gastar uma fracgao maior do seu rendimento em
batatas, nao teriam podido continuar a comprar a pouca carne que
antes compravam e, para subsistir, teriam substituido essa carne por
mais batatas.

Tal como com os OVNIs é mais facil admitirmos que eles podem
existir do que encontrar alguém que tenha visto um. De facto, nao
hé provas de que Giffen tenha alguma vez escrito sobre o assunto —
ainda que ele tenha sido um autor extremamente prolixo, E também
duvidoso que ele tenha observado directamente este fenémeno, uma
vez que era crianga e vivia em Inglaterra quando estes acontecimentos
tiveram lugar na Irlanda. Por outro lado, a andlise cuidada das
circunstancias da Irlanda de entao mostra que o argumento dos bens
de Giffen nao se aplica a situagao entao vivida.

O descrédito em que caiu o exemplo irlandés faz com que nao
exista hoje um caso pratico da ocorréncia comprovada dos bens de
Giffen. Foi recentemente sugerido que o arroz na China podera ser
um bem de Giffen, mas é possivel que venhamos a ter provas con-
clusivas da existéncia de OVNIs antes de termos a certeza de que os
bens de Giffen existem.

Fonte: Eisenhauer, J. e T. Mcdonough “Sir Robert Giffen and the
great potato famine: a discussion of the role of a legend in neoclassical
economics” Journal of Economic Issues, vol. 29, 1995, 7,7-759 u
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1.4 Conhecer as preferéncias

Como foi dito atrds, os consumidores nao tém um mapa men-
tal de todas as escolhas possiveis e respectiva ordenacao. Contudo,
quando confrontados com alternativas, tomam decisoes e fazem es-
colhas quanto aos cabazes que compram.

1.4.1 Revelagao das preferéncias

Ao fazerem estas escolhas, os consumidores revelam implicita-
mente as preferéncias que lhes estao subjacentes. Observando as de-
cisoes que consumidor toma em circunstancias diferentes, o analista
pode estimar as preferéncias que terao estado na base dessas decisoes.
Com informacao sobre as preferéncias pode prever as escolhas que
serao feitas se o consumidor enfrentar circunstancias diversas.

Y Y Y
O>

01
X X X

Figura 1.18: Revelacao de preferéncias

A figura 1.18 ilustra o tipo de informacao que se pode retirar
da observacao das escolhas. Admitamos que observdvamos um con-
sumidor que, confrontado com as restricao orcamental O1, escolhia
comprar o cabaz A (painel da esquerda). Essa observagao diz-nos
que ele prefere o cabaz A a todos os outros que podia comprar (drea
sombreada abaixo e a esquerda da sua restrigdo orcamental). Ad-
mitamos agora que observamos que, quando confrontado com a res-
trigdo Og, ele escolhe o cabaz B (painel do centro). Note-se que nesta
situacao o consumidor podia escolher o cabaz A, uma vez que este
estd sobre a recta da restrigao orgamental. O facto de o consumidor
ter escolhido o cabaz B e ndo o A diz-nos que prefere o primeiro ao
segundo. Admitamos, finalmente, que o consumidor é confrontado
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com a restricao Oz e que escolhe agora o cabaz C'. Por analogia com
0 argumento anterior, sabemos que este cabaz é preferivel a B.

Temos portanto que U(C) > U(B) > U(A). Isto nao nos permite
ainda conhecer com precisao as preferéncias, mas ja temos alguma
informacao sobre elas. Nomeadamente, sabemos que a curva de in-
diferenca que passa em B nunca passara para baixo da restrigao
orcamental Oy e hé-de passar algures entre os pontos A e C. Por
exemplo, a curva representada na figura a tracejado é compativel
com as escolhas observadas. Com o nimero limitado de escolhas que
observamos, ha ainda muitas outras curvas que também sao com-
pativeis com essas escolhas. O nimero de curvas possiveis restringir-
se-4 a medida que formos observando mais escolhas do consumidor e
incorporando a informagao que essa observagao nos traz na estimacgao
das suas preferéncias.

1.4.2 Conhecer preferéncias sobre atributos dos bens

Os principios das preferéncias reveladas sao aplicados em estu-
dos de mercado para avaliar o impacto que a alteracao de uma de-
terminada caracteristica dos produtos de uma empresa tem sobre
as decisoes de compra. Este conhecimento pode ser 1util para ter
indicagoes sobre quais as caracteristicas que sao mais valorizadas pe-
los consumidores e para saber em que montante pode o preco ser
alterado em consequéncia de alteracoes que sejam introduzidas no
produto.

Os bens como cabazes de caracteristicas

Podemos usar todo o instrumental anterior, pensando nos bens
como sendo um cabaz de caracteristicas. Admitamos que estavamos
interessados em estudar a valorizagao que os consumidores fazem de
um conjunto de caracteristicas de televisores. Para exemplificar, va-
mos considerar trés caracteristicas (uma das quais é o prego), mas
a andlise seria facilmente alargada a outras caracteristicas. Vamos
admitir que conhecemos a forma como estas caracteristicas se com-
binam para gerar utilidade para os consumidores. Concretamente,
vamos admitir que U = 31 X1+ B2 X2+ Bpp, sendo X1 e X5 os valores
que as caracteristicas dos televisores podem assumir, p os precos dos
televisores e os Bs a importancia que a presenca destas caracteristicas
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tem para os consumidores.

Quadro 1.2: Caracteristicas dos televisores e respectivas utilida-
des

Definicao  Dimensao Preco Utilidade
da imagem  do écran  baixo

(X1) (X2) () ()
modelo
1 2 2 1 14
2 2 1 2 15
3 2 1 1 11
4 1 2 1 12
5 1 1 2 13
ponderador (61) (B2) (Bp)
2 3 4

Vamos também admitir que cada caracteristica s6 pode assumir
dois valores — menos ou mais desejavel — representados respectiva-
mente por 1 e 2. Definimos a caracteristica preco como sendo preco
baixo, para que 2 seja preferivel a 1. Vamos admitir que os valores
dos (s sao respectivamente 2, 3 e 4, como consta da ultima linha
do Quadro 1.2. Assim, por exemplo, a utilidade do modelo 2, que
tem alta definicao (X; = 2), écran de pequena dimensao (Xg = 2) e
preco baixo (X, = 2), édadapor U(2) =2x2+3x1+4x2=15.
Os valores da ultima coluna do Quadro 1.2 mostram as utilidades
que tém os diversos modelos de televisor.

O analista estd interessado em conhecer os valores dos #s. O
consumidor também nao conhece os valores dos 3s, nem os valores
das utilidades e, ao contrario do analista, nem sequer tem interesse
em conhecé-los. Porém, se tiver que escolher entre cada par de tele-
visores, sabe dizer qual prefere.

Informacao revelada nos estudos de mercado

Uma estratégia comum usada em estudos de mercado, para esti-
mar estes valores, consiste em apresentar ao consumidor sucessiva-
mente varios pares de produtos, pedindo-lhe que, dentro de cada par,
diga qual dos produtos prefere. O conhecimento acerca da forma
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como o consumidor escolhe entre modelos fornece informacao que
pode ser usada para estimar os valores dos parametros (3.

Ao observar que, entre o modelo 1 e 2, o consumidor escolhe
o modelo 2, o analista fica a saber que a utilidade do modelo 2 é
superior & do modelo 1 (U(2) > U(1)). Por conseguinte, ele sabe
que B1 X 2+ o x 14+ 6, x 2> (1 x 2+ B x 2+, x 1, e de onde
resulta 8, > (2. Ficamos a saber que o efeito do prego é superior ao
efeito da dimensao do écran.

Quadro 1.3: Informacgao revelada por diversas escolhas

Cabazes Utilidades Cabaz Informacao
comparados escolhido revelada
le2 Ul)=14 TU2)=15 2 Bp > B2
3ed UB3)=11 U4)=12 4 B2 > b1

leb Ul)=14 TU)=13 1 B1+ B2 > By

A observacao de outras escolhas revela-nos as restantes informagoes
constantes do Quadro 1.3 e que podem ser resumidas dizendo que
(Bp > P2 > p1 > Bp — f2). Nao sendo indicacoes precisas dos valo-
res dos (s, é bastante informacao sobre a importancia relativa dos
efeitos: estabelece uma hierarquia nos efeitos e diz-nos que o mais
pequeno dos parametros é maior do que a diferenca dos outros dois.
Ficamos a saber que a melhoria de uma unica caracteristica vale
menos para o consumidor do que a reducao de preco, mas que a
melhoria simultdnea de ambas justifica o prego mais elevado.

A estimacao dos efeitos na pratica

A obtencao de estimativas para os parametros (3 obriga a uti-
lizacao de métodos estatisticos avancados, cujos detalhes estao cla-
ramente para além do ambito deste texto.

Esta estimacao exige normalmente mais informacao do que a que
temos neste exemplo. Por um lado, querendo ter-se estimativas re-
presentativas de um conjunto de consumidores, é-se obrigado a in-
quirir uma amostra de varios consumidores.

Por outro lado, cada caracteristica podera, normalmente, assu-
mir mais do que dois valores. Se isto pode permitir mais precisao
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na estimativa dos efeitos, também nos obriga a recolher informacao
sobre mais casos. Finalmente, estd-se muitas vezes interessado em
analisar um maior nimero de atributos, o que também multiplica o
ntmero de observacoes necessarias.

1.5 Escolhas no local de trabalho

Um outro contexto em que a teoria da escolha individual é di-
rectamente relevante para as decisoes das empresas é o das esco-
lhas que as pessoas fazem enquanto trabalhadores. Em algumas cir-
cunstancias, o conhecimento da forma como estas escolhas sao feitas
pode ajudar a empresa a modificar as alternativas que sao apresen-
tadas ao trabalhador.

1.5.1 Oferta de trabalho: salario e lazer

O primeiro caso que vamos analisar é o de uma empresa que ne-
cessita de contratar um maior volume de mao de obra e que nao o
consegue fazer aos salarios correntes. Deve esta empresa oferecer um
saldrio horario mais elevado, na esperanca de que os seus trabalha-
dores queiram trabalhar mais horas? Vejamos o problema pelo lado
do trabalhador.

Cada pessoa tem que decidir se quer trabalhar, e quantas horas.
Para pensar na decisao sobre o numero de horas trabalhadas, pensa-
mos geralmente nos dois “bens” envolvidos na decisao: o rendimento
salarial, que se pode obter com o trabalho, e o lazer, de que se pode
desfrutar se nao se trabalhar. As preferéncias de cada individuo re-
flectem a forma como ele valoriza o lazer. A sua decisdo acerca de
quantas horas trabalhar leva em conta essas preferéncias e a taxa
a que pode converter horas de lazer em rendimento salarial, que é
justamente o saldrio horario.

Vamos analisar como ¢é que a decisao dos trabalhadores se modi-
fica quando o salario horario se altera. Para tal, vamos comegar por
analisar, na figura 1.19, a restricdo orgamental do problema (O1).
No eixo vertical temos o tempo dedicado ao lazer. No eixo horizon-
tal temos o outro bem, que nao é o trabalho, mas sim o rendimento
salarial que é obtido com esse tempo de trabalho, e que lhe servird
para fazer as despesas de consumo que o consumidor entender. A
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Lazer

L*

O2
01

Rendimento
R1 R

Figura 1.19: Aumento do saldrio

opcao que o consumidor enfrenta é pois entre lazer e consumo. O
ponto L* é a quantidade maxima de lazer que o individuo pode ter,
ponto esse que se atinge quando ele nao trabalha nada e tem, por-
tanto, um rendimento salarial nulo. No outro extremo, o ponto R
indica o rendimento maximo possivel quando o individuo nao tem
nenhum tempo de lazer.

A alteracao da restrigdo orcamental de O; para O reflecte uma
alteracao (aumento) do saldrio hordrio que é oferecido ao individuo.
Com este aumento do salario, néo se altera o tempo maximo que pode
ser dedicado ao lazer, mas o rendimento salarial obtido por dedicar
parte do seu tempo ao trabalho aumenta de forma proporcional ao
aumento do salario. O ponto Ry é o rendimento maximo que o
individuo pode obter com a nova restrigao orcamental, se nao dedicar
tempo nenhum ao lazer.

Lazer Lazer

Ry R> Rendimento Ry Ro Rendimento

Figura 1.20: Aumento do saldrio e oferta de trabalho

A Figura 1.20 mostra que a decisdo dos individuos pode ir nos
dois sentidos dependendo das suas preferéncias. Alguns individuos
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podem aumentar o nimero de horas que estao dispostos a trabalhar
ao novo salario, tendo portanto menos tempo de lazer (L2 < L; no
painel da esquerda). Outros individuos, pelo contrario, preferirao
trabalhar menos e gozar mais tempo de lazer (painel da direita).
Repare-se que, em ambos os casos, os individuos vém o seu rendi-
mento crescer (Re > Rj). No caso do painel da esquerda, o ren-
dimento cresce de forma mais do que proporcional ao aumento do
saldrio, enquanto que, no caso do painel da direita, este crescimento é
menos do que proporcional, em consequéncia da reducao do niimero
de horas trabalhadas.

1.5.2 Horas extraordinarias

O aumento do saldrio pode nao ser sempre uma forma eficaz de
aumentar o numero de horas trabalhadas. Mesmo que estivéssemos
no caso do painel da esquerda da Figura 1.20, poderia haver for-
mas mais eficazes de conseguir que os trabalhadores trabalhem mais
horas do que aumentar o saldrio base, por exemplo, pagando horas
extraordindrias a uma taxa horaria superior a taxa horaria base.

Lazer

L*

Ly
Lo

L3

Rendimento

Rq R3 Ro

Figura 1.21: Aumento do salario ou horas extraordinarias

Esta situacao estd descrita na Figura 1.21. Se aumentar o salario
de forma a que a restricao dos trabalhadores passe de Oy para O3, o
efeito sobre o aumento das horas trabalhadas é minimo, a custa de
um aumento substancial dos custos para a empresa. Este aumento
corresponde a redugao de tempo de lazer dos trabalhadores (que é
de L; para Lo). Este pequeno aumento das horas custa & empresa
Ry — Rq, que é o aumento do rendimento salarial dos trabalhadores.
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Vejamos agora o que aconteceria se, em vez de aumentar o salario
base, a empresa aumentasse apenas o valor das horas extraordinarias,
isto é, o pagamento pelas horas trabalhadas para além da duracao
normal da jornada de trabalho (L* — L1). A restrigdo orgamental do
empregado manter-se-ia inalterada para quantidades de trabalho in-
feriores & jornada normal de trabalho (lazer superior a L1). S6 para
horas de trabalho superiores a L* — Ly, (lazer inferior a L) o prego
se altera. A restrigdo orcamental é pois agora uma linha quebrada,
correspondendo aos dois pregos para o trabalho (horas trabalhadas
abaixo da duracao normal da jornada de trabalho e acima dessa
durac@o). A decis@o 6ptima para os empregados é agora trabalhar
mais horas, de modo que o lazer é apenas L3. A empresa conse-
gue uma expansao substancial das horas trabalhadas (L; para Ls)
aumentando o seu custo salarial em apenas R3 — R e nao Ry — R;.

1.5.3 Pagamentos em espécie

Muitos empregos oferecem pacotes remunerativos que incluem
parte do pagamento em espécie e nao apenas pagamentos em di-
nheiro. Estes podem incluir a possibilidade de adquirir bens produ-
zidos pela empresa a pregos especiais (empréstimos no caso dos ban-
cos, bilhetes de aviao no caso das companhias aéreas, etc.), comparti-
cipagao em despesas com actividades “de mérito” (saiude, educagao),
mas também a oferta de certos bens que normalmente poderiam ser
adquiridos pelos empregados. Estao neste caso o uso de carros, mas
também o pagamento de viagens de lazer (ou o uso de avides da em-
presa) ou ainda o pagamento de quotas de country clubs. A razao
para a proliferacado de pacotes com elementos deste tipo é que eles
nao sao tributados, o que os torna atractivos para empresas e em-
pregados.

A Figura 1.22 representa esta situacdo. No eixo vertical esta
representado um bem numerario com o qual o empregado pode com-
prar o que quiser. No eixo horizontal, estd o nimero de carros (ou
a cilindrada do carro) que ele vai comprar. A situagao inicial é a
seguinte: a empresa paga um determinado salario o qual, apds o pa-
gamento dos respectivos impostos, deixa ao empregado o montante

" para gastar. Com esse dinheiro, a escolha éptima do empregado é
comprar um carro com a cilindrada X7, sobrando-lhe Y7 em dinheiro
para gastar nos restantes bens (ponto A).
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Figura 1.22: Pagamento em espécie

Admitamos agora que a empresa tem a possibilidade de comprar
directamente o carro e po-lo a disposicao do empregado. Como é
que isto altera os dados do problema? A diferenca é que, sendo a
aquisicao do carro um custo da empresa, e nao salario, esta aquisicao
faz-se sem pagar os impostos associados ao salario. Isto significa que,
se o empregado tivesse recebido apenas Y; como salario, a empresa
teria ficado na posse de um montante que é maior do que a diferenca
Y —Yi, com o qual poderia comprar um carro com uma cilindrada
maior do que X;. Se a taxa de imposto que o empregado paga
fosse 50%, a empresa teria ficado com o dobro do valor Y;* — Y] e,
para comprar o mesmo carro Xj, bastar-lhe-ia gastar metade desse
montante. E como se os carros custassem empresa metade do preco
que custam ao empregado.

Sendo os carros mais baratos, a restricao orcamental torna-se
mais horizontal rodando em torno da ordenada na origem (O} em
vez de O7). Gastando exactamente o mesmo dinheiro do que no ini-
cio do problema (Y7*), o éptimo estd agora no ponto B, em que a
empresa poe a disposi¢do do empregado um carro de cilindrada X7 e
lhe paga um valor ainda ligeiramente superior ao valor que o empre-
gado gastava noutros bens (Y1) (ponto correspondente & intersecgao
da linha tracejada acima de Y; com o eixo vertical, que nao estd
explicitamente representado para nao sobrecarregar a figura).

Porém, a empresa nao precisa de pagar tanto. De facto, se a

empresa pagasse Yo e pusesse a disposicao do empregado um carro
de cilindrada X5, teria um custo de Y5", que é menor do que o custo
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original Y}"; e o empregado teria ainda uma utilidade Us maior do
que a utilidade U; da situagao original (o mesmo seria obviamente
véalido para qualquer nivel de utilidade entre U; e Us). Ganha a
empresa, ganha o empregado; sé perde o Estado, que deixa de rece-
ber o imposto sobre o rendimento associado a esta parte do salério.
Se o sistema fiscal ndo tiver provisdes para contabilizar estes paga-
mentos em espécie, e cobrar o respectivo imposto, é provavel que
estas praticas surjam em grande escala e que, como consequéncia,
a cilindrada dos carros em circulacao tenda a aumentar (os carros
tenham cilindrada X5 e nao X; como aconteceria se os empregados
os pagassem dos seus bolsos).

1.5.4 As preferéncias e as decisoes dos gestores

Nem sempre os gestores tém como objectivo pessoal fazer com
que a empresa dé lucro. Os gestores, como todas as pessoas, tém
preferéncias pessoais e tomam as suas decisées quotidianas com base
nessas preferéncias. Um dos argumentos mais populares acerca da
motivacao dos gestores diz que eles dao grande importancia a di-
mensao da empresa que gerem. Mais pessoas significa mais poder e
empresas maiores estao normalmente associadas a gabinetes maio-
res, carros mais potentes, etc., que contribuem directamente para a
utilidade dos gestores. O lucro da empresa também contribui para
a utilidade dos gestores, por exemplo porque evidencia um bom de-
sempenho, mas os gestores estao dispostos a trocar algum lucro por
uma maior dimensao da empresa (curvas de indiferenga da figura

1.23).

Lucro

II Us

Ua
Uy

Vendas

Figura 1.23: Decisoes dos gestores
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A restri¢cao do problema é uma curva (curva II na figura), e nao
uma recta como habitualmente. A restrigao é determinada pelo facto
de que, dentro de certos limites é possivel conseguir aumentar a
dimensao da empresa sacrificando os lucros, por exemplo vendendo
a precos relativamente baixos. A decisdo éptima para o gestor é o
ponto A, que obviamente nao é o maximo de lucro que a empresa
poderia obter (ponto M na figura).

M US

Us
11 Uy

Lucro

Vendas

Figura 1.24: Os incentivos alteram as preferéncias dos gestores

Para fazer com que o gestor dé mais atencao ao lucro da empresa
e menos 4 dimensao, uma possibilidade é pagar-lhe em funcao dos
lucros. Assim sendo, o gestor passa a retirar utilidade pessoal do
facto de a empresa ter lucros e passa a valorizar mais o aumento dos
lucros por comparagao com o aumento da dimensao da empresa. Na
Figura 1.24, as curvas de indiferenca tornam-se muito mais horizon-
tais, significando que é preciso um muito maior aumento da dimensao
da empresa para fazer o gestor passar de um nivel de utilidade mais
baixo para um outro mais alto. Em contrapartida, o aumento do
lucro tem agora um maior impacto na utilidade do gestor. Em con-
sequéncia, a sua melhor decisao é agora o ponto C, mais perto do
maximo de lucro do que anteriormente.

1.6 Resumo

Os individuos tomam decisoes avaliando a utilidade que o con-
sumo de diferentes bens lhes proporciona e comparando essa utili-
dade com o prego dos bens e com as suas possibilidades aquisitivas,
ou seja, o seu orcamento. As decisoes Optimas alteram-se se qual-
quer destes elementos se alterar. O aumento do rendimento pode
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provocar aumentos ou reducoes do consumo do bem, dependendo do
tipo de necessidade que o bem satisfaz. O aumento do preco de um
bem leva a que o consumidor substitua o consumo desse bem pelo
consumo de outros bens, mas o aumento de prego pode ainda ter um
efeito semelhante a uma reducao do orcamento disponivel e, conse-
quentemente levar a efeitos semelhantes aos provocados pela redugao
do orcamento.

O mesmo tipo de consideracoes estao presentes em muitas das
decisoes que as pessoas tomam no mercado de trabalho. neste con-
texto, as pessoas escolhem entre o rendimento, que obtém com o
trabalho e com o qual podem adquirir os artigos que desejam e o
lazer de que usufruem se nao trabalharem.

Observando as escolhas que os consumidores fazem em circuns-
tancias diversas, é possivel estimar as preferéncias que estao na base
dessas escolhas e prever o que acontecerd se essas circunstancias se
alterarem.





