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Determinazione del prezzo e delle quantità scambiate

Scambio indiretto
di Piero Vernaglione

Si rimuove l’ipotesi del baratto, cioè si introduce la moneta; ogni bene o servizio viene scambiato con la moneta, e viceversa. I prezzi dunque diventano prezzi monetari, calcolati in numero di unità del bene-moneta che vengono date in cambio di una unità del bene.

L’acquirente domanda il bene per l’uso diretto, cioè per l’utilità che gli arreca, o per la speculazione. Il venditore vende per l’utilità che gli arreca la moneta che riceve in cambio.

La moneta è l’oro.

Domanda
Comportamento del consumatore

La scala di preferenze dell’acquirente A, in un dato momento t, è la seguente:

          non più di

1a unità  <   5 once d’oro
2a unità  <   4 oz
3a unità  <   3 oz
4a unità  <   2 oz
ciò dipende dalla legge dell’utilità marginale: ogni unità successiva apporta al consumatore un’utilità via via minore perché è utilizzata per soddisfare un bisogno necessariamente meno urgente del bisogno soddisfatto con l’unità precedente; e contemporaneamente, poiché si priva di moneta, ogni unità monetaria che gli resta ha per lui un’utilità via via maggiore. A sarà disposto ad acquistare unità del bene fino a che l’utilità (soggettivamente da lui percepita) derivante da una unità in più consumata è superiore all’utilità che gli possono apportare le unità monetarie cedute in cambio; nell’esempio ciò avviene fino alla quarta unità.

Dalla scala possiamo ricavare la tabella della domanda di A, che indica l’ammontare di unità che A consumerebbe ad ogni singolo prezzo:

p              qd
	6              0

	5              1

	4              2

	3              3

	2              4

	1              4


Legge della domanda: al ridursi del prezzo aumentano le quantità domandate del bene, e viceversa, all’aumentare del prezzo si riducono le quantità acquistate. 

Infatti, se il prezzo di un bene si riduce, il bene diventa relativamente meno costoso rispetto agli altri beni che il consumatore può acquistare con il proprio reddito, e dunque egli ne aumenterà le quantità acquistate. Il contrario se il prezzo aumenta: il bene diventerà relativamente più costoso e, dato il reddito, ne diminuirà le quantità acquistate.

La rappresentazione grafica della tabella – la curva della domanda – è:


              p


                                          q

Per conoscere la domanda complessiva del bene si esaminano le scale di preferenza e le relative tabelle di domanda di tutti gli acquirenti e poi si sommano le quantità domandate dagli acquirenti a ciascun prezzo.

Consideriamo altri tre acquirenti, B, C e D, con le seguenti scale di preferenza e corrispondenti tabelle di domanda:

               B

            non più di

1a unità   <    4 oz
2a unità   <    3 oz
3a unità   <    2 oz
4a unità   <    1 oz
 p              qd

	6              0

	5              0

	4              1

	3              2

	2              3

	1              4


               C                

           non più di

1a unità   <    3 oz
2a  unità  <    2 oz
3a unità   <    1 oz
4a unità   <    0 oz
p              qd

	6              0

	5              0

	4              0

	3              1

	2              2

	1              3


               D

          non più di

1a  unità  <    1 oz
2a unità   <    0 oz
3a unità   <    0 oz
4a unità   <    0 oz
p              qd

	6              0

	5              0

	4              0

	3              0

	2              0

	1              1


Sommando le tabelle di domanda individuali (aggregazione) si ottiene la tabella di domanda dell’intero mercato:

p              qd

	6              0

	5              1

	4              3

	3              6

	2              9

	1            12


La curva di domanda del mercato ha lo stesso andamento della curva individuale, è decrescente da sinistra verso destra. Al ridursi del prezzo gli acquirenti aumentano le quantità acquistate e/o entrano nuovi acquirenti nel mercato. 

Offerta

I venditori sono E, F e G, ciascuno con le seguenti scale di preferenza e relative tabelle:

               E

         non meno di

1a unità   >    1 oz
2a unità   >    2 oz
3a unità   >    3 oz
4a unità   >    4 oz
p              qs
	6              4

	5              4

	4              4

	3              3

	2              2

	1              1


la scala di preferenze può essere spiegata in due modi diversi: a) in base al principio dell’utilità marginale, questa volta crescente perché si riducono le unità a disposizione: ogni unità successiva ceduta avrà un valore crescente, perché l’individuo inizialmente cede i beni che sono meno importanti, cioè che apportano meno utilità, ma col procedere delle vendite, riducendosi il numero di unità possedute, vengono coinvolte le unità che sono per lui più importanti, dunque vuole in cambio un prezzo più alto; b) in base al principio della disutilità marginale del lavoro crescente: all’aumentare della quantità di lavoro la fatica (disutilità) cresce, e dunque il produttore-venditore per ogni unità successiva vuole un numero di unità monetarie via via più alto.

Legge dell’offerta: all’aumentare del prezzo aumentano le quantità offerte. Rappresentazione grafica:
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                                                                   qs
         F 

        non meno di

1a unità   >    2 oz
2a unità   >    3 oz
3a unità   >    4 oz
4a unità   >    5 oz
p              qs
	6              4

	5              4

	4              3

	3              2

	2              1

	1              0


           G

         non meno di

1a unità   >    2 oz
2a unità   >    4 oz
3a unità   >    5 oz
4a unità   >    6 oz
p              qs
	6              4

	5              3

	4              2

	3              1

	2              1

	1              0


Sommando le tabelle individuali si ottiene la tabella di offerta del mercato (aggregazione)

p              qs
	6            12

	5            11

	4              9

	3              6

	2              4

	1              1


La rappresentazione grafica è una curva crescente (curva di offerta del mercato). All’aumentare del prezzo le quantità offerte aumentano perché i venditori già presenti aumentano le quantità offerte e/o perché entrano nuovi venditori nel mercato. 

A questo punto domanda e offerta si incontrano sul mercato.

Nella tabella abbiamo le quantità offerte e domandate del bene a ciascun prezzo. 

prezzo     offerta    domanda

	    6
	     12
	       0

	    5
	     11
	       1

	    4
	      9
	       3

	    3
	      6
	       6

	    2
	      4
	       9

	    1                              
	      1
	      12


Ai prezzi bassi c’è un eccesso di domanda rispetto all’offerta, dunque uno squilibrio. Fino a che la domanda eccede l’offerta, dunque fino a che c’è penuria, la concorrenza fra acquirenti farà aumentare il prezzo. Gli acquirenti infatti desiderano più unità di quelle disponibili, dunque offrono un prezzo maggiore per averle; o, in maniera complementare, si può dire che i venditori, davanti alle elevate richieste, hanno buon gioco ad alzare il prezzo. Il contrario avverrà se il processo ha inizio dal prezzo più alto: ai prezzi 6, 5 e 4 vi è un eccesso di offerta; gli acquirenti non comprano e i venditori, pur di liberarsi degli stock invenduti, si fanno concorrenza abbassando il prezzo. Il prezzo si ferma nel punto in cui la domanda è uguale all’offerta: cioè prezzo 3. A quel prezzo vengono vendute 6 unità del bene.
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Il processo di mercato tende a stabilire un prezzo che sgombra il mercato: a quel prezzo tutti i venditori che vogliono vendere al prezzo di mercato lo potranno fare, e così tutti gli acquirenti che vogliono acquistare al prezzo di mercato. Cioè gli acquirenti, a causa delle loro preferenze, non hanno incentivo a offrire prezzi più alti, e i venditori non hanno incentivo a offrire prezzi più bassi. 

A, B e C sono gli acquirenti che, in base alla propria scala di preferenze, sentono come più urgente la necessità dell’acquisto (rispettivamente 3, 2 e 1 unità), D no e non scambia. Tutti e tre i venditori E, F e G sono interessati a vendere, e riescono a vendere le quantità da loro preferite al prezzo di equilibrio, rispettivamente 3, 2 e 1 unità del bene. 

Se il prezzo di equilibrio non soddisfacesse anche i produttori (perché troppo basso), essi non avrebbero convenienza a produrre il bene, la quantità prodotta si ridurrebbe, dunque si avrebbe una carenza di offerta rispetto alla domanda, e il prezzo risalirebbe fino ad un livello tale da incentivare i produttori a produrre il bene.

Il prezzo di equilibrio, cioè il prezzo che si determina ora, è il frutto delle condizioni di mercato dell’immediato passato. Esso non è un prezzo definitivo, ma provvisorio, nel senso che resterà tale finché resteranno immutate le condizioni di mercato, cioè le scale di valori dei soggetti. Poiché i dati del mercato mutano continuamente, i prezzi di equilibrio cambiano. Non esiste uno stato di equilibrio di lungo periodo, una condizione di quiete finale e definitiva in un tempo storico futuro.
Unicità del prezzo: date le condizioni di domanda e offerta, il prezzo del bene è solo quello di equilibrio, grazie all’arbitraggio. Se infatti un venditore inconsapevole vendesse il bene ad un prezzo più basso, vi sarebbe un compratore che, intravedendo una possibilità di guadagno, acquisterebbe il bene e lo rivenderebbe al prezzo di mercato, che è più alto (speculazione
).

Prezzi multiformi, cioè prezzi diversi per uno stesso bene in uno stesso istante di tempo, si possono verificare in caso di ignoranza di uno o più operatori: ad esempio, un compratore acquista da un venditore un bene a un prezzo più alto di quello praticato da altri venditori perché non è a conoscenza del fatto che questi stanno vendendo lo stesso bene a un prezzo più basso. Tuttavia questa situazione non dura molto a lungo (tranne nel caso dei beni non rivendibili, come ad esempio quelli intangibili, i servizi). In ogni caso non rappresenta un malfunzionamento del mercato, perché l’acquirente liberamente non ha voluto compiere sforzi per raccogliere informazioni.

Rappresentazioni grafiche – Abbiamo visualizzato questa interazione attraverso l’intersezione fra le due curve di domanda e di offerta; purché ci si renda conto che le rappresentazioni grafiche sono una semplificazione che non aggiunge nulla al momento intuitivo; conosciamo sempre e soltanto prezzi di mercato, non curve; non possiamo avere alcuna conoscenza relativamente alla forma di tali curve. Inoltre le curve hanno un carattere continuo, mentre l’azione umana agisce con modalità discreta: gli individui ad esempio passano da 1 a 2 unità di un bene, non a quantità infinitesimalmente superiori (o inferiori).

Prezzi dei beni durevoli – Un bene è domandato per i servizi che offre. Si chiami affitto la vendita (non del bene ma) dei servizi che un bene può offrire (es. una casa) e rendita il prezzo dell’affitto. Esiste una relazione fra il valore dei servizi prodotti nel tempo da un bene durevole e il suo prezzo di mercato: il prezzo di mercato del bene è uguale al valore presente della somma delle rendite future. Se il prezzo di mercato dell’affitto annuale di una casa è pari a 10 once d’oro (rendita), e l’aspettativa di durata della casa è di 20 anni, il prezzo attuale della casa tenderà inesorabilmente a fissarsi al livello 10 ( 20 = 200 once d’oro. 

Il prezzo del bene così interpretato si chiama valore capitale del bene (da non confondere con i beni capitali). L’aspetto importante in un’economia dinamica è che i valori futuri sono stimati, non possono mai essere certi. 

Ciò che realizza questa relazione è il solito meccanismo dell’arbitraggio.

Quanto maggiore è il periodo di vita, quindi quanto più un bene è durevole, maggiore tendenzialmente sarà il suo prezzo: es., se il televisore A ha un’aspettativa di durata di 5 anni e il televisore B di 10 anni, il prezzo di B tenderà ad essere doppio di quello di A. 

Significato del prezzo
Dunque il prezzo è determinato dall’utilità (dalle scale di preferenza degli scambianti, v. sopra), ma dall’utilità al margine, cioè dall’utilità dell’ultima unità, non dall’utilità totale; il che significa che conta anche la quantità disponibile del bene (scarsità relativa). Maggiore è la quantità, minore sarà l’utilità marginale, e dunque minore il prezzo del bene. 

Il concetto è illustrato dal “paradosso del valore” dell’acqua e dei diamanti, posto da Adam Smith: perché l’acqua, che per l’uomo ha un’utilità (valore d’uso) sicuramente maggiore dei diamanti, beni non essenziali, ha un prezzo generalmente molto più basso? 
 La questione venne risolta dalla scuola Austriaca: nel mondo reale non ci si trova di fronte all’alternativa di scegliere fra “acqua” e “diamanti” in assoluto, cioè come categorie assolute, come classi di oggetti. Non bisogna confondere i concetti di “prodotto totale” e “prodotto marginale”. Nessuno sceglie fra “tutta l’acqua del mondo” e “tutti i diamanti del mondo”. Se fossimo costretti ad una simile scelta, il prezzo dell’acqua sarebbe molto più alto del prezzo dei diamanti, perché l’acqua, da cui dipende la sopravvivenza degli esseri umani, è più utile. Ma nel mondo reale, individui concreti scelgono fra quantità definite di beni, specifiche unità, o “margini”; ad esempio, fra un barile d’acqua e un diamante a 10 carati in un luogo particolare, in un tempo specifico e in una particolare concreta circostanza, che potrebbe essere di carenza d’acqua o di abbondanza d’acqua. L’acqua è, di regola, molto più abbondante dei diamanti e dunque è più probabile (è più frequente la circostanza in cui) un bicchiere pieno d’acqua valga molto di meno (quindi abbia un prezzo minore) di un bicchiere pieno di diamanti; opera infatti la legge dell’utilità marginale decrescente, e quindi le ultime unità di un bene abbondante apporteranno un’utilità molto bassa. Ma non è un dato assoluto. In una zona della terra in cui gli abitanti soffrano di una grave carenza d’acqua, o in mezzo al deserto, un bicchiere d’acqua potrebbe valere più di un bicchiere di diamanti. Ecco in che senso il prezzo di un bene è determinato dall’utilità e dalla scarsità relative. 
Va precisato che le utilità (l’interazione fra le preferenze degli agenti e la scarsità) contribuiscono a determinare il prezzo di un bene, ma quel prezzo non è l’equivalente quantitativo dell’utilità, le unità monetarie costituenti il prezzo non misurano l’utilità; il prezzo non coincide con il valore. Per due motivi: perché il valore è soggettivo (come si è visto, per l’individuo che dà un certo numero di unità monetarie - prezzo - in cambio di un bene, esse complessivamente valgono meno del bene, mentre per il venditore valgono di più); e perché l’utilità non è suscettibile di misurazione cardinale
.
Dunque non vi è alcuna contraddizione tra “valore d’uso” e “valore di scambio”: data l’abbondanza di acqua disponibile, ogni decilitro di acqua è meno “utile” di un carato di diamante.

Invece, per molti secoli, da Aristotele agli economisti classici, si è ritenuto che il valore fosse una qualità intrinseca e oggettiva dei beni da scambiare. Ignorando le azioni dei consumatori, attribuivano i prezzi di mercato esclusivamente ad elementi inerenti la fase della produzione: il costo, o le ore di lavoro necessarie. Anche economisti come Wieser e Fisher si convinsero di ciò. Ad esempio, secondo la teoria del valore-lavoro, proposta da Ricardo e ripresa successivamente da Marx, il valore di un bene è determinato dalla quantità di lavoro necessario per produrlo, espresso in termini di ore di lavoro. Ma l’economista Jevons propose il seguente esempio per dimostrare l’erroneità di tale tesi: un pescatore si tuffa in mare, e può tornare a galla portando con sé o perle o sassolini; la quantità e la qualità del lavoro svolto sono identici, dunque il prezzo dei due beni dovrebbe essere identico; ma sappiamo invece che il prezzo a cui può vendere i due tipi di beni sarà nettamente diverso, perché conta l’utilità che essi apportano più la scarsità. Un sostenitore della teoria del valore-lavoro dovrebbe ammettere che, se raccoglie sassi, il lavoro non genera valore. Un altro esempio: la quantità di lavoro necessaria a produrre il pallone con cui si gioca la finale del campionato mondiale di calcio è esattamente identica a quella necessaria a produrre un pallone uguale della stessa marca; ma il primo avrà un prezzo (valore) molto più alto.
In generale, secondo gli economisti classici, il prezzo era determinato dal costo di produzione
. 

Ma, se un bene non è utile, se non vi è neanche un consumatore disposto ad acquistarlo, quale che sia il suo costo di produzione, esso è economicamente privo di valore. Ad esempio, si possono impiegare trent’anni per costruire un enorme triciclo a vapore, ma se non si riesce a trovare nemmeno un consumatore disposto a comprare il triciclo, questo è privo di valore economico. Se il produttore non riuscirà a vendere il bene prodotto, la produzione di quel bene si interromperà e quindi, insieme al bene, scomparirà anche il prezzo iniziale, basato sui costi, che il produttore ha fissato. Ciò è vero anche nel caso opposto: il prezzo di un bene può essere anche 10 o 100 o 1000 volte superiore al suo costo, se il bene è al tempo stesso molto utile e scarso. Il valore è una valutazione fatta dal consumatore e i prezzi relativi dei beni sono determinati dall’intensità delle valutazioni dei consumatori. I costi di produzione servono solo a stabilire se un produttore realizza profitti, e dunque resta sul mercato, oppure soffre perdite, e allora sarà costretto ad interrompere la sua attività e uscire dal mercato. In altri termini: sono i prezzi “offerti” dagli acquirenti (cioè che gli acquirenti sono disposti a pagare) che determinano quali costi possono essere sopportati dal produttore e quali no, non viceversa.

Il costo non ha influenza diretta sul prezzo del prodotto; ha influenza sulla produzione, nel senso che ha influenza sull’ammontare prodotto, cioè sul grado di utilizzazione dei fattori produttivi. 
Si ricordi inoltre che il costo è semplicemente l’utilità della migliore alternativa a cui rinuncio; dunque ancora un concetto di utilità. Il costo del produrre una trappola è la rinuncia all’utilità che mi deriverebbe se dedicassi le stesse risorse a cacciare due conigli; quindi il costo di una trappola è la (mancata) utilità di due conigli. 
Dunque il valore dei beni dipende dal valore attribuito dai singoli soggetti scambianti. Esso quindi non è un’entità “oggettiva” e stabile, una qualità immutabile contenuta nei beni, bensì soggettiva, attribuita dagli individui, e l’utilità contenuta nel prezzo di un bene è la risultante dell’influenza delle persone concrete che partecipano al mercato di un luogo specifico in un tempo determinato. Il valore resta una caratteristica soggettiva anche quando si considera l’interazione fra gli individui.
Dunque fonte ultima della determinazione dei prezzi sono i giudizi di valore soggettivi dei consumatori. Ogni individuo, comprando o non comprando, contribuisce la sua parte alla formazione dei prezzi. Quanto più largo è il mercato tanto minore è il peso del contributo individuale. 
Anche i prezzi dei beni di ordine superiore (fattori di produzione) sono determinati dalle preferenze dei consumatori (attraverso i prezzi dei beni di consumo); dunque l’utilità dei beni capitali deriva dall’utilità dei beni di consumo prodotti grazie al contributo dei beni capitali.

Il concetto di prezzo “giusto” o “onesto” è privo di qualsiasi significato scientifico. Ed anche l’idea che un singolo individuo (un manager nel sistema socialista) possa calcolare tutti i valori in maniera oggettiva non ha senso.

Prezzi non di mercato sono una chimera. Non esistono prezzi “ideali”, sganciati dalle azioni e reazioni di compratori e venditori. I propri giudizi di valore (come quelli di un’autorità centrale) non possono essere la voce della verità oggettiva.

Gli imprenditori scoprono discrepanze tra il livello dei prezzi dei fattori produttivi e i prezzi futuri attesi dei prodotti e cercano di avvantaggiarsene. L’azione degli imprenditori produce una tendenza all’uguaglianza dei prezzi degli stessi beni. 

Con l’evoluzione della divisione del lavoro e dunque con il moltiplicarsi degli scambi si restringono i margini fra le valutazioni delle parti (compratori e venditori).

Trasposizioni

Stati di equilibrio - Nelle economie reali uno stato di equilibrio è solo provvisorio. Una volta che è stato raggiunto uno stato di riposo, questo può essere cambiato – e l’esperienza ci insegna che spesso viene cambiato – dall’intervento di un soggetto, ad esempio da un aumento della domanda. L’economia è un sistema dinamico, i prezzi dei vari beni non sono fissati una volta e per sempre. Al cambiare delle condizioni dell’offerta e della domanda cambia anche il prezzo. Cambiamenti nelle schede di preferenza degli individui determinano trasposizioni delle curve, cioè spostamenti delle curve parallelamente a se stesse. Le trasposizioni dunque sono determinate da cambiamenti nelle variabili diverse dal prezzo (altrimenti, se varia il prezzo, come si è visto, ci si muove lungo la curva).

Cause: un aumento della scheda di domanda (dunque una trasposizione verso destra della curva di domanda) è dovuta a due fattori: o c’è stato un aumento del valore d’uso del bene, oppure vi sono minori opportunità di scambiare il bene che si vende con altri beni (è aumentato il loro prezzo) e dunque lo si scambia con il bene in questione. Il contrario nel caso di una diminuzione della scheda di domanda.

Una trasposizione verso destra della curva di offerta significa che: o si è verificata una riduzione del valore d’uso del bene per i venditori (dunque trattengono meno quantità presso di sé), oppure minori opportunità di scambiare il loro bene con altri beni. 

La teoria prevalente espone le trasposizioni nel modo seguente: trasposizioni della curva di domanda sono determinate da variazioni di: reddito, gusti, prezzi di altri beni correlati, aspettative, variazioni nelle dimensioni del mercato (dovute a fattori demografici).

Trasposizioni della curva di offerta sono determinate da variazioni nei costi (le variazioni di produttività rappresentano variazioni del costo medio).
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Le trasposizioni delle curve determinano nuovi punti di equilibrio. Una trasposizione verso destra della curva di domanda, a parità di offerta, determina un punto di equilibrio spostato più in alto e più a destra. Infatti, l’aumento di domanda determina una penuria del bene; il prezzo sale; e l’offerta aumenta fino a raggiungere un nuovo equilibrio. L’esito finale è rappresentato da un prezzo più alto e quantità vendute maggiori.

Al contrario, trasposizioni della curva di domanda verso sinistra determinano punti di equilibrio collocati più in basso e più a sinistra.

Trasposizioni della curva di offerta verso destra determinano un punto di equilibrio caratterizzato da prezzo più basso è quantità vendute maggiori.

Viceversa, trasposizioni della curva di offerta verso sinistra determinano un punto di equilibrio caratterizzato da prezzo più alto è quantità vendute minori.

Elasticità della domanda rispetto al prezzo -  (d%/(p%; e al reddito: (d%/(Y%. La speculazione rende più elastiche le curve. L’elasticità della domanda al prezzo può fornire alcune informazioni sul bene: ad esempio, un bene necessario o indispensabile avrà una bassa elasticità, in quanto anche se il prezzo del bene aumenta, la domanda non si riduce, o si riduce in una proporzione notevolmente inferiore rispetto all’aumento del prezzo.

Più beni

Interrelazioni fra beni di consumo 

Considerando più beni, la scelta dei tipi di beni e delle quantità consumate di ciascun bene è determinata nel seguente modo: ogni individuo spenderà la propria moneta su ogni singolo bene fino a che l’utilità marginale derivante da un’unità in più del bene è maggiore dell’utilità marginale che gli procura il prezzo monetario (le unità monetarie che costituiscono il prezzo del bene).

p1 /p2  = U’1 /U’2

Il consumatore non uguaglia l’utilità marginale di ogni bene al prezzo di quel bene, come afferma la teoria neoclassica.

Beni sostituti – Sono quelli che si trovano in concorrenza nel soddisfacimento di un bisogno (es. treno e aereo, burro e margarina). La variazione nel prezzo di un bene spesso influenza la domanda, e quindi il prezzo, di altri beni. Se l’elasticità della domanda al prezzo è alta, è possibile che il bene in questione abbia uno o più buoni sostituti. 

In realtà tutti i beni sono sostituti di tutti gli altri. Non è vero che solo i beni tecnologicamente simili sono “sostituti”; beni tecnologicamente simili sono ad esempio il burro e la margarina o la carne di maiale e la carne di manzo. Ma anche il viaggiare e i libri sono sostituti: infatti quanto più denaro spendo in viaggi tanto meno ne potrò spendere in libri. Dunque si può dire che alcuni beni sono sostituti più “stretti” di altri, e le loro interrelazioni sono più forti, ma non che alcuni beni sono reciprocamente sostituti ed altri no.

Se la domanda di carne di maiale è elastica, un aumento del prezzo della carne di maiale spingerà molti consumatori a ridurre la moneta spesa per essa e ad aumentare le unità monetarie spese per la carne di manzo; la domanda di carne di manzo aumenta e il suo prezzo tende a salire. 

Ma se la scheda di domanda della carne di maiale è inelastica, nonostante l’aumento di prezzo i consumatori non ridurranno le quantità domandate; allora vuol dire che dovranno ridurre le quantità domandate di un altro bene. Se questo bene è il manzo, si ridurrà il suo prezzo.

Se ha elasticità unitaria non vi sarà alcun effetto sugli altri beni.

Beni complementari – Il consumo è collegato; l’aumento di domanda di uno provoca un aumento di domanda anche dell’altro: es. automobile e benzina, computer e mouse.

Effetto reddito ed effetto sostituzione 

Critica delle curve di indifferenza: le persone scelgono fra due alternative, non sono indifferenti, altrimenti la scelta non sarebbe possibile.
Determinazione dei prezzi dei fattori 

Concetto di prodotto marginale: quantità di prodotto ottenute aumentando di una unità il fattore produttivo. Il prodotto marginale in valore è dato dal prodotto in termini fisici moltiplicato per il valore monetario.

L’imprenditore impiegherà un fattore produttivo (meglio: il servizio di un fattore) se il suo prezzo è inferiore al prodotto marginale in valore, in modo da conseguire un profitto. Es.: le quantità prodotte in un giorno da un lavoratore (o le quantità prodotte in un giorno da un acro di terra; o da un bene capitale come un macchinario) sono pari a 20 once d’oro, che è dunque il prodotto marginale in valore; allora l’imprenditore sarà disposto a pagare quella unità di fattore produttivo fino a 20 once. Supponiamo che la paghi 15 once. Conseguirà allora un profitto di 5 once. Ma altri imprenditori, vedendo che in quel settore vi sono opportunità di profitto, entreranno, e nel fare ciò incrementeranno la domanda del fattore, fino a che esso non raggiungerà il prezzo (del servizio, rent) di 20 once. Dunque ogni fattore guadagna il suo prodotto marginale in valore, che è anche il suo prezzo. 

[In realtà l’analisi dovrebbe tenere conto del tempo, dunque l’esempio corretto dovrebbe essere: il prodotto marginale in valore è scontato al tasso di interesse corrente, che rispecchia il tasso di preferenza temporale della collettività. Dunque il fattore produttivo in questione produce da qui a un anno una quantità in valore che sarà venduta a 20 once. Il valore presente di questo bene futuro è uguale al prodotto marginale in valore scontato al tasso di interesse. Se il tasso di interesse è del 5% il p.m.v. sarà pari a 19 once (che si chiamerà prodotto marginale in valore scontato, p.m.v.s.). Dunque l’imprenditore vorrà acquistare il fattore ad un prezzo ( 19 once. È giusto che il lavoratore conceda all’imprenditore l’interesse, perché l’imprenditore anticipa al lavoratore il valore della produzione, anziché aspettare che il bene sia prodotto e venduto.]

Legge della produttività marginale decrescente - La  p.m.v. di un fattore si riduce all’aumentare della sua utilizzazione, perché gli usi più produttivi saranno quelli scelti per primi mentre quelli meno produttivi inizialmente verranno abbandonati. Cioè, la prima unità del fattore produttivo sarà impiegata nell’uso che genera il più alto prodotto marginale. Gli imprenditori se la contenderanno, e l’imprenditore nella cui produzione il fattore genera il più alto prodotto marginale sarà disposto a pagare il fattore fino alla produttività marginale in valore. Appena la seconda unità del fattore entra nel sistema economico, verrà impiegata per il secondo più produttivo uso, e la concorrenza fra imprenditori ne fisserà il prezzo al livello della produttività marginale. E così via. 

È quindi possibile rappresentare la curva di domanda del fattore, che ha andamento decrescente da sinistra a destra: al ridursi del prezzo del fattore ne aumenta la domanda, in quanto il minor prodotto marginale è ancora superiore o uguale al prezzo del fattore.

Anche per il prezzo dei fattori produttivi vale quanto detto a proposito degli altri beni: dipende dall’utilità (incorporata nel bene di consumo finale che hanno contribuito a produrre) e dalla scarsità: quanto maggiore è l’offerta, ovvero il numero di unità di un dato fattore, minore sarà la sua produttività marginale, dunque minore sarà il prezzo con cui verrà remunerato; al contrario, minore è la sua offerta e maggiore tenderà ad essere il prezzo. In un mercato puro, la distribuzione del reddito non è altro che la conseguenza del prezzo di ciascun fattore.

Nel libero mercato quindi il prezzo dei fattori non è determinato da un’arbitraria e astratta contrattazione, ma tende a fissarsi in relazione al prodotto marginale in valore.

Dunque, la fonte primaria del reddito dei fattori è il consumo futuro. Infatti un bene viene prodotto se viene acquistato, cioè se è utile a qualcuno. La domanda di fattori è quindi legata al consumo del bene che quei fattori sono chiamati a produrre. 

Tuttavia, dire che i fattori che sono serviti a produrre un bene di consumo hanno per il consumatore un valore (utilità soggettiva) uguale al valore del bene di consumo è un’affermazione vuota, perché nella pratica nessun individuo è nella posizione di poter effettuare una simile valutazione. È difficile che l’acquirente di una penna sappia quali fattori, e in quale quantità, sono stati utilizzati per produrre la penna.
Quelli che abbiamo analizzato sono i prezzi dei servizi offerti da un bene; nell’es. precedente 20 once, che è la rent del fattore terra (o del lavoro, o di un bene capitale come ad esempio un trattore). Il valore capitale del bene è dato dalla somma dei prodotti marginali, cioè dalla somma delle rendite future. Il valore capitale è il prezzo a cui l’“intero bene” è scambiato sul mercato (per intero bene si intende 1 unità di un bene: es. una casa, o un acro di terra, non l’intero bene esistente sulla terra inteso come un’entità omogenea). La valutazione del valore capitale oggi è impossibile solo per il bene che eroga lavoro, l’uomo, perché la schiavitù non è ammessa e un essere umano non può essere venduto e acquistato sul mercato.

I prezzi dei fattori e le quantità di fattori utilizzati da ciascuna impresa determinano i suoi costi.

Pregi del mercato

Dopo aver esaminato il funzionamento del sistema di mercato, è opportuno soffermarsi sulle ragioni che rendono tale sistema più efficiente rispetto ad economie controllate (con differenti gradi di ampiezza).

Un mercato puro è in grado di conseguire performance superiori nei seguenti campi: maggiore capacità di adattamento (meglio e con maggior velocità) alle preferenze degli individui, qualità, varietà, economicità, innovazione, conservazione del valore. Ciò avviene in seguito a due fattori: 1) l’operare dei prezzi di mercato, che consentono il calcolo economico e 2) gli incentivi al guadagno (massimizzazione dei profitti).

Prezzi di mercato e calcolo economico 

La proprietà privata è fondamentale perché è lo scambio di proprietà private che consente il formarsi dei prezzi di mercato. Il motivo principale per cui l’esistenza dei prezzi di mercato consente un impiego efficiente delle risorse risiede nella possibilità del calcolo economico. Grazie ai prezzi, i soggetti, in particolare gli imprenditori, possono calcolare i ricavi stimati e i costi (in particolare i prezzi dei beni capitali), sottrarli e verificare se conseguono profitti o soffrono perdite. I profitti, in quanto redditi degli imprenditori, sono anch’essi prezzi. Senza la possibilità del calcolo economico garantita dai prezzi, l’attività economica sarebbe completamente irrazionale e caotica. Il meccanismo dei profitti e delle perdite consente di allocare le risorse nella maniera che soddisfa meglio i consumatori. Infatti, coloro che assecondano le preferenze dei consumatori vengono premiati realizzando i profitti, gli altri puniti soffrendo perdite. È il comportamento dei consumatori a determinare i profitti e le perdite e quindi a trasferire la proprietà dei mezzi di produzione dai soggetti meno efficienti ai più efficienti. In assenza di profitti e perdite gli imprenditori non saprebbero quali sono i bisogni più urgenti dei consumatori, e quali le tecniche produttive più adeguate per assecondarli. 

Ovviamente non si può sapere prima quali attività siano efficienti e quali no, ma il meccanismo ex post è un test inconfutabile, che consente continuamente di riallocare le risorse nella maniera più efficiente, cioè nel modo che produce più valore per gli individui. Questo è il significato di coordinamento svolto dai prezzi: essi coordinano l’impiego delle risorse fra di loro e con le preferenze dei consumatori, in modo che le risorse siano destinate agli usi cui si attribuisce il maggior valore.
Le informazioni – I prezzi di mercato sono superiori rispetto ai prezzi fissati arbitrariamente da un’eventuale autorità pubblica perché contengono e trasmettono le informazioni rilevanti: gusti degli individui, fattori produttivi e tecnologie disponibili. Dunque trasmettono informazioni relative alla domanda (preferenze degli individui, dati i redditi), all’offerta (disponibilità di risorse e possibilità di produrre i beni) e all’interazione fra domanda e offerta. Gusti, fattori e tecnologie rappresentano conoscenze diffuse, disperse, possedute separatamente dai singoli; esse inoltre si modificano continuamente e non possono quindi essere mai simultaneamente note ad un qualsiasi centro decisionale unico. I prezzi, quindi, sono dei segnali. La conoscenza qualitativa (gusti, tecnologie, risorse), attraverso l’individuo che agisce (imprenditore), si trasforma in conoscenza quantitativa nel momento in cui si trasfonde nei prezzi.

Se un bene o un servizio apporta molta utilità per gli individui ma è disponibile in quantità limitate, il prezzo di esso sarà molto elevato
. Ad esempio, il prezzo del servizio offerto dagli sportivi di talento o dalle star del cinema o della musica (il loro stipendio) raggiunge livelli molto elevati innanzi tutto perché la loro attività apporta utilità (piacere) agli spettatori, dunque è molto richiesta, e successivamente perché il loro talento non è una qualità diffusa. Il prezzo quindi segnala simultaneamente le condizioni della domanda (utilità) e quelle dell’offerta (scarsità), ma si parte sempre dall’utilità.

Infatti, se lo stesso bene, disponibile in quantità molto limitate, non avesse nessuna attrattiva (o perdesse attrattiva) per i potenziali acquirenti, il suo prezzo scenderebbe repentinamente, o cadrebbe addirittura a zero (in tal caso il bene non verrebbe prodotto perché non vi sarebbe convenienza per l’impresa). Il prezzo ci ha informato immediatamente sui gusti degli individui, e dunque sulle condizioni dal lato della domanda (che hanno prevalso sulle condizioni dell’offerta, divenute irrilevanti).

Può verificarsi che il prezzo di un bene sia basso anche se il bene è molto utile per gli individui e dunque molto richiesto. Ciò avviene quando il bene esiste in grandi quantità (ad esempio l’acqua). In questo caso il prezzo basso, o nullo, ci informa che in quella concreta circostanza la quantità del bene è talmente abbondante che, anche una domanda elevata, non crea difficoltà di approvvigionamento per gli individui. Anche in questo caso i rapporti fra offerta e domanda hanno determinato il prezzo del bene, che dunque ha svolto ancora una volta il compito di sintetico indicatore di quelle condizioni.

Qualsiasi cosa impedisca ai prezzi di esprimere liberamente le condizioni di domanda e offerta, interferisce nella trasmissione di informazioni accurate.

È questo il motivo per cui le economie socialiste a pianificazione centralizzata erano notevolmente inefficienti. Il pianificatore, in assenza di proprietà private dei fattori produttivi, non dispone dei prezzi di mercato, dunque dei profitti e delle perdite, e quindi non può allocare le risorse in maniera efficiente. 

Nel settore dei beni di consumo teoricamente un meccanismo di aggiustamento per tentativi ed errori potrebbe sussistere, grazie al comportamento dei consumatori: il pianificatore fissa i prezzi inizialmente, quindi mette in vendita i beni e verifica se vi sono surplus o scarsità. Nel primo caso riduce il prezzo, nel secondo lo aumenta, finché il mercato è sgombro (clear). Ma il problema non è questo, è la mancanza di prezzi per i fattori produttivi, in quanto manca un meccanismo di domanda e offerta (mercato) per tali beni. I produttori devono utilizzare la terra e i beni capitali per decidere la quantità di beni di consumo da offrire. Nel settore dei beni di produzione lo Stato socialista, monopolista, è al tempo stesso acquirente e venditore in ogni transazione; in un’economia avanzata queste transazioni rappresentano i mercati più vitali e più complessi. Dunque il calcolo economico è impossibile in questo settore, e necessariamente regnerà il caos. In sostanza, il pianificatore non può sapere quali beni ordinare ai lavoratori di produrre; a quale stadio della produzione; quanto prodotto ad ogni singolo stadio della produzione; quali tecniche o materie prime utilizzare e quante; a quale luogo assegnare tale produzione; quali sono i costi; quale processo produttivo è o non è efficiente. In un’economia più complessa di quella di livello familiare primitivo, il pianificatore socialista non sa rispondere a tutte queste questioni perché, come detto, manca dello strumento indispensabile di cui dispone invece l’imprenditore privato: un mercato dei mezzi di produzione, che genera prezzi monetari basati sul genuino scambio di tali mezzi da parte dei loro proprietari orientati al profitto 
. 
Incentivi al guadagno – Il secondo motivo per cui i sistemi di mercato funzionano in maniera più efficiente è la presenza di incentivi. La spinta al guadagno fa sì che i soggetti siano indotti a) a svolgere una data attività (lavoro) e b) a produrre beni graditi agli acquirenti, assecondando così le preferenze di questi 
. In un sistema di mercato i produttori, spinti dalla massimizzazione del profitto e dalla concorrenza, cercano di “indovinare” le preferenze dei consumatori, in modo da espandere il più possibile le vendite. Gli imprenditori, insieme (e in seguito) ai prezzi di mercato, svolgono l’attività di coordinamento. In un sistema opposto, a decisioni centralizzate, manca la possibilità che, dal lato dell’offerta, vi sia una pluralità di produttori, e dunque uno sbocciare di creatività e inventiva.  
Esempi di incentivi ad assumere comportamenti efficienti tramite prezzi -  Se l’elettricità non venisse fatta pagare, i consumatori sarebbero probabilmente indotti a sprecarla (ad esempio lasciando la luce accesa anche quando non serve). Ma poiché l’elettricità è un bene scarso, la cui produzione costa risorse, essa ha un prezzo. Il fatto che i consumatori debbano pagare un prezzo commisurato alla quantità utilizzata, spinge questi ad un comportamento più razionale ed efficiente, che si traduce in un maggior risparmio nel consumo di corrente elettrica.

Un aumento del prezzo del petrolio, trasferendosi nei prezzi dei beni per la cui produzione esso è necessario, spinge ad economizzare l’uso di questa risorsa e a sviluppare l’uso di fonti di energia alternative.

L’aumento dello stipendio (prezzo del lavoro) in un particolare settore spinge alcuni lavoratori ad impiegarsi in quel settore, assecondando le richieste dei datori di lavoro.

È questo meccanismo a rendere latu sensu più efficiente il sistema di mercato, cioè a far sì che in esso si abbia la miglior soluzione al: 

- quali beni produrre (inclusa la varietà: si cerca di individuare sempre nuovi beni che possano interessare i potenziali acquirenti, o ad ampliare la gamma dei beni esistenti. La competizione fra le creatività imprenditoriali rende l’innovazione merceologica continua. Ciò genera un alto grado di specializzazione produttiva e un’ampia differenziazione dei beni e dei servizi, che rendono il sistema di mercato in genere molto sofisticato); 

- in quale quantità; 

- la migliore qualità (inclusa l’innovazione di prodotto);

- l’economicità: prezzi più bassi; data dall’efficienza tecnica
: l’imprenditore, in vista del guadagno personale, tenderà a combinare i fattori produttivi in modo tale da comprimere il più possibile i costi, accrescendo l’efficienza e la produttività (quantità prodotta/quantità impiegata del fattore produttivo) dell’impresa e creando i presupposti per una potenziale riduzione del prezzo del bene o del servizio. L’alta produttività è connessa alla proprietà privata, perché chi sa di poter introitare i frutti del proprio lavoro è incentivato a produrre.

La produzione su larga scala dei beni più richiesti (vestiti, pane, automobili) riduce i loro costi e quindi i prezzi, rendendo tali beni accessibili.

- la conservazione nel tempo del valore dei fattori produttivi: il proprietario di un fattore produttivo vuole preservarne il valore nel tempo, per garantirsi un guadagno più duraturo;
- l’innovazione di processo. La pressione della concorrenza spinge verso mutamenti nella combinazione dei fattori produttivi nel senso dell’innovazione tecnologica e organizzativa. Inoltre, il progresso tecnologico è una delle cause più importanti del continuo aumento della produzione, e dunque dello sviluppo.

Per miglior soluzione si intende quella che rispecchia meglio le preferenze dei consumatori.

I prezzi di mercato consentono di calcolare razionalmente il valore del contributo di un’attività economica al benessere della società.

Consideriamo ora la sequenza causale che si determina in un mercato libero grazie all’operare contemporaneo delle due funzioni dei prezzi.  

Supponiamo che si verifichi un aumento di domanda di un certo bene: in un primo momento il prezzo del bene aumenterà per segnalare che la quantità attualmente disponibile è inferiore alla quantità richiesta. Tuttavia questo aumento del prezzo indurrà nuovi produttori ad entrare in quel settore, potenzialmente profittevole. L’effetto sarà un aumento della quantità prodotta, che dunque si adeguerà all’aumento della domanda. Nel periodo di tempo successivo è probabile che, grazie alla concorrenza, il prezzo si riduca. Dunque il mercato, attraverso il segnale del prezzo, ha messo in moto un meccanismo (incentivando alcuni produttori) il cui esito è stato il soddisfacimento delle preferenze espresse inizialmente dai consumatori.

Viceversa, se sul mercato si rendesse disponibile una quantità di un bene maggiore di quella che la gente è disposta ad acquistare, i venditori, impazienti di liberarsi delle loro giacenze, abbasseranno il prezzo. Alcuni produttori ridurranno le quantità prodotte, o usciranno dal mercato. Si stabilirà dunque un nuovo equilibrio fra domanda e offerta. 

In conclusione, gli individui, siano essi imprenditori, lavoratori, consumatori o risparmiatori, spinti dall’obiettivo di conseguire un vantaggio personale, modificheranno i propri comportamenti in seguito al mutare dei prezzi, e ciò determinerà una condizione di maggiore efficienza e di maggior soddisfacimento delle preferenze per tutto il sistema economico. 

In un sistema di mercato dunque ognuno agisce per proprio conto, ma le azioni di ognuno tendono alla soddisfazione tanto dei propri bisogni che di quelli degli altri. Il mercato rivela all’individuo ciò che promuove meglio il benessere degli altri, senza costrizione. Le forze che determinano lo stato del mercato sono i giudizi di valore degli individui e le azioni che ne derivano. 

La sovranità dei consumatori – In genere si ritiene che gli imprenditori controllino la produzione e siano in posizione dominante. Sono tenuti invece a tener conto delle preferenze del consumatore. Se un imprenditore non asseconda le preferenze degli acquirenti fallisce. Gli acquisti e l’astensione dagli acquisti determinano che cosa deve essere prodotto e in quale quantità, e in ultima istanza chi deve possedere e condurre i beni capitali e la terra (cioè quale imprenditore è meritevole). Anche il tipo e la quantità di fattori di produzione acquistati dagli imprenditori è deciso indirettamente dai consumatori; infatti i fattori di produzione sono funzionali alla produzione dei beni di primo ordine, i beni di consumo. Questa condizione è stata erroneamente definita “sovranità dei consumatori”. Esaminando la determinazione del prezzo e della quantità di equilibrio abbiamo visto che le preferenze dell’offerente contano. I consumatori non possono obbligare nessuno a produrre alcunché. I tipi di beni da produrre sono orientati dai consumatori, ma le altre grandezze del sistema economico (ad esempio, i prezzi) non sono “decise” dai consumatori.
A volte, per delegittimare le scelte di mercato e legittimare un intervento pubblico, si afferma che i consumatori possono essere ignoranti e/o incompetenti e dunque sbagliare le scelte. Il paradosso è che questi stessi che giudicano gli individui incompetenti nelle vesti di consumatori, cioè quando si tratta dei propri affari, proclamano le virtù della democrazia, in cui gli stessi individui votano per persone e politiche che necessariamente conoscono ancora meno. I consumatori sicuramente non sono onniscienti, ma hanno gli strumenti per acquisire conoscenza: provano e correggono i loro errori; acquistano un bene e, se non piace loro, non lo comprano più.

È falso che nessuno può guadagnare altro che le perdite degli altri (dogma di Montaigne). Ciò che produce il profitto è la capacità di rimuovere il disagio dei concittadini; mentre la fonte delle perdite è l’incapacità di assecondare le loro preferenze. Non c’è conflitto di interessi fra compratori e venditori: entrambi traggono vantaggio dallo scambiare. L’affermazione che il guadagno dell’uno è il danno dell’altro è vero solo per le ruberie, non nei commerci.
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� Il termine speculazione è utilizzato in genere con un’accezione negativa. La teoria prevalente definisce speculazione l’attività di manipolazione dei prezzi avente scarsa o nulla relazione con i fondamentali del mercato del bene oggetto di speculazione. Cioè, i rapporti fra le quantità disponibili e la domanda non giustificherebbero prezzi molto alti, ma uno o pochi operatori dominanti (è questa l’importante precondizione) sono in grado di concentrare nelle proprie mani una quota determinante del volume di scambi su un dato bene (incetta) e di razionarlo. Per la scuola Austriaca la speculazione non ha alcuno stigma negativo, perché non è altro che una modalità dell’azione imprenditoriale, volta a creare per un bene un valore futuro superiore al valore presente, in modo da conseguire un profitto. In conseguenza di eventi bellici, a volte accade che aumenti il prezzo del petrolio (ad esempio, l’invasione del Kuwait da parte dell’Irak); l’immediato aumento del prezzo del petrolio viene imputato all’avidità dei produttori. Poiché i prezzi sono sempre la risultante dell’interazione fra acquirenti e venditori, e non l’imposizione di una sola delle due categorie, ciò che avviene in realtà è che attori informati che operano nel mercato del petrolio prevedono una riduzione futura dell’offerta di petrolio, dunque aumentano la domanda per le scorte, e ciò fa aumentare il prezzo. Questa azione in realtà riduce la volatilità del prezzo, nel senso che lo fa crescere più lentamente; infatti, se tale aumento della domanda non vi fosse, quando in futuro si evidenzierà la penuria di petrolio, il prezzo crescerà molto di più. M.N. Rothbard, � HYPERLINK "http://mises.org/journals/fm/fm1090.pdf" �Oil Prices Again�, in «The Free Market», ottobre 1990, pp. 1, 3–4.


� Gli economisti classici, frustrati dalle difficoltà di tale paradosso, crearono erroneamente due categorie di valore: il “valore d’uso”, dato dall’utilità del bene, e il “valore di scambio”, costituito dal suo prezzo. Sarà tale distinzione a generare successivamente l’accusa verso l’economia di mercato di indirizzare le risorse verso la “produzione per il profitto” anziché verso la più benefica “produzione per l’uso”.


� Le valutazioni sono quantità intensive, non estensive; dunque non sono suscettibili di misurazione attraverso i numeri cardinali. I “piaceri” provati da un individuo non possono essere trasmessi ad altri al fine di realizzare un confronto e una misurazione intersoggettiva; non è possibile costruire un’unità di misura del valore. 


Inoltre, anche il valore attribuito da uno stesso individuo ad una unità di un bene cambia: se questa unità è la prima il valore attribuitole è maggiore che non se la unità consumata è la n-esima (utilità marginale decrescente).


� Secondo Marshall il prezzo di un bene nel breve periodo è determinato dall’utilità e dal costo (le due lame della forbice), nel lungo periodo solo dal costo. Ma il lungo periodo non esiste (v. sopra): è un escamotage utile per identificare una tendenza del sistema economico, ma questa tendenza viene continuamente disturbata dai cambiamenti delle variabili, che sono continui.


� L’idea dei ‘prezzi di costo’ è irrealizzabile. Essa significa l’abolizione del profitto, e dunque la scomparsa dell’offerta: il mercato non potrebbe più determinare ciò che dovrebbe o non dovrebbe essere prodotto né a chi i beni e i servizi dovrebbero andare.


� Il concetto di prezzo “elevato”, come quelli di “alto” o “basso”, vanno intesi rispetto agli altri prezzi, ad esempio considerando la media dei prezzi esistenti. Infatti, in termini assoluti, i concetti di prezzo “alto” o “basso”, come quelli di prezzo “giusto” o “disonesto”, sono privi di significato scientifico, perché si basano su giudizi soggettivi. Nel prosieguo di questo testo, dunque, ogni volta che verranno utilizzati, per comodità esplicativa, i termini “alto” o “basso” dovranno intendersi come il risultato di un confronto con gli altri prezzi.


� L. von Mises, Il calcolo economico nello Stato socialista (1920), in AA.VV., Pianificazione economica collettivistica, Einaudi, Torino, 1946. Per il dibattito sugli schemi di calcolo in un’economia socialista v. la scheda “L’intervento dello Stato”, par. Il socialismo, pp. 27-28.


� Nei sistemi collettivistici invece le risorse economiche ricevute da ciascuno sono slegate dalla quantità e qualità del lavoro svolto. Se tutti ricevono lo stesso reddito, saranno scoraggiati dall’impegnarsi. Ai più produttivi e abili infatti verrà sottratto parte del prodotto del proprio lavoro, mentre i meno abili o più pigri otterranno un reddito superiore al contributo offerto. In entrambi i casi il reddito è indipendente dallo sforzo compiuto, e ciò disincentiva dal lavoro. Nella famosa formula marxiana “da ciascuno secondo le proprie capacità, a ciascuno secondo i propri bisogni”, si pone anche un problema relativo alla qualità del lavoro da svolgere, sintetizzabile con la famosa domanda: sotto il socialismo, chi raccoglierà l’immondizia? Cioè, manca l’incentivo a svolgere i lavori più dequalificati e a svolgerli bene.


� In economia distinta dall’efficienza economica, che è la capacità di un sistema economico di soddisfare le preferenze degli individui; in genere identificata con l’“ottimalità paretiana”, che richiede che, all’aumento di benessere per alcuni, non corrisponda una riduzione di benessere anche di un solo altro individuo.





