chapitre premier


consommer: la demande


L'économie politique = science des choix. La théorie du consommateur c'est la base de la théorie de la demande. Elle analyse comment se comportent les individus face aux contraintes de la rareté des richesses pour obtenir la meilleure satisfaction de leurs besoins.


1.1.	la loi de l'utilite marginal decroissante


Heinrich Gossen pose les fondements de la théorie du consommateur. Il s'intéresse à la psychologie du consommateur. Selon lui, l'homme veut jouir de la vie et a pour but de porter au plus haut point cette jouissance.


Il formule la loi de l'utilité marginale: lorsque on consomme une unité supplémentaire d'un bien, notre satisfaction augmente; toutefois, dans une proportion inférieure que la satisfaction retirée de l'unité précédente. Conséquence: l'utilité additionnelle d'un bien est nulle, au point de satiété (pas d'utilité pas de satisfaction, parce que on ne manque de rien). A point de saturation, l'utilité peut être négative (on a trop d'une chose, encombrante, utilité cause un dommage).


Gossen met en évidence les lois psychologiques qui expliquent la décroissance de l'utilité marginale: phénomène de la prolongation, de la répétition, de la saturation.


1) Théorie de l'utilité absolue


Les théoriciens de l'utilité pensaient que l'on pouvait mesurer la satisfaction du consommateur avec des nombreux cardinaux (® température) = la théorie de l'utilité cardinale développe par 3 économistes


Stanley evons, anglais (1871)


Carl Menger, autrichien (1871)


Leon Walras, français à Lausanne (1874).


2) Théorie de l'utilité ordinale


Cette théorie présente 2 manques:


On ne peut pas mesure l'utilité de manière absolue. Par contre, l'individu peut indiquer un ordre de préférence (telle chose º tant Þ trop arbitraire).


L'utilité d'un bien dépend des quantités disponibles des autres biens. Il faut donc toujours considérer des assortiments de plusieurs biens (si telle chose manque, tel bien peut être très utile).


= Théorie de l'utilité ordinale développée par:


Irving Fisher (1892)


Vilfredo Pareto (1909) successeur de Walras.


1.2.	Les choix du consommateur


1.2.1. Les criteres de la rationnalite des choix


Selon la théorie de l'utilité ordinale, on analyse le comportement du consommateur selon sa capacité d'établir un ordre de préférence entre divers assortiments de biens (pas la capacité de chiffrer l'utilité d'un bien). Þ Le consommateur choisit donc un bien par rapport à l'ensemble des biens présentés, il ne le fait pas indépendamment des autres biens (je prends une pomme parce que dans le panier j'aime pas les autre fruits).


Un consommateur rationnel est un consommateur dont les choix de préférence sont cohérents. Les principes:


Les choix sont réflexifs: devant 2 assortiments identiques Þ indifférence du consommateur.


Les choix sont transitifs: Si A est préféré à B et B à C, A est préféré à C: cohérence interne des choix.


La comparabilité est complète: le consommateur classe les biens selon 2 schémas: soit il préfère un assortiment, soit il est indifférent.


La non saturation: l'individu n'est jamais rassasié; il préfère toujours les assortiments avec la plus grande quantité de biens. Hypothèse irréaliste: La saturation de certains biens est rapide. En fait, l'individu recherche son bien-être le plus grand, ceci par rapport tout à ce qui constitue son niveau de vie.


Les choix du consommateur sont cohérents lorsque ces conditions sont remplies. Comme le consommateur a des préférences transitives et réflexives, il y a un préordre total, c'est-à-dire une hiérarchie complète des préférences dans l'esprit du consommateur (des assortiments ex aequo sont possibles).


1.2.2. Les preferences du consommateur


Le consommateur classe donc tous les assortiments selon deux critères: la préférence ou l'indifférence.


On peut alors distinguer les classes d'équivalence: assortiments qui ont tous la même utilité.


Il y a une hiérarchie entre les classes d'équivalence selon les préférences du consommateur.


On représente graphiquement les classes d'équivalence par des courbes d'indifférence à la consommation.  Elles représentent toutes les combinaisons de biens qui procurent la même satisfaction (poire + pommes º pèches + fraises º citron + poires º indifférence pour le consommateur). Cette illustration des préférences du consommateur met en évidence les 2 principes de la théorie d'utilité ordinale:


La présence de 2 biens au moins marque l'interdépendance de leur utilité.


Le consommateur n'a pas besoin de mesurer l'utilité des biens, l'ordre de préférence suffit.


Si 2 paniers de biens laissent le consommateur indifférent, ils sont sur la même courbe. Mais si le consommateur préfère un panier à un autre, leur représentation n'est pas sur la même courbe d'indifférence.


Les courbes d'indifférence expliquent le comportement particulier du consommateur. Le consommateur est flexible puisque plusieurs combinaisons (paniers) de biens aboutissent à la même satisfaction. Le consommateur peut substituer un bien contre un autre sans que cela n'affecte son niveau de vie.


Si le prix d'un bien augmente, le consommateur le remplace par un autre dont le prix est resté stable Þ son niveau de vie est inchangé.


Par contre, si les biens sont complémentaires (l'un en va pas ans l'autre ® la voiture sans l'essence), la réallocation des ressources du consommateur n'est pas possible. La courbe d'indifférence º un seul point: puisque le consommateur doit consommer les 2 biens dans une proportion fixe.





COURBES D'INDIFFERENCE A LA CONSOMMATION�
�
Propriétés des courbes d'indifférence à la consommation.


Chaque combinaison de biens peut être classée et se trouve sur une courbe d'indifférence.


La pente des courbes est négative Þ on peut substituer un bien à un autre, tout en maintenant le même niveau de vie.


Le taux marginal de substitution à la consommation: le rythme auquel cette substitution peut s'opérer Û ce qui dépend de l'utilité des biens. Lorsque l'utilité du bien 1 est plus grande que celle du bien 2, il faut beaucoup du 2 pour remplacer le 1.


Le taux marginal de substitution est décroissant. La substitution d'un bien à un autre se fait avec une difficulté croissante.


Les courbes d'indifférence n'ont pas de point d'intersection puisque les choix sont transitifs.�
�



1.2.3. La contrainte du budget


Le consommateur ne peut pas choisir librement entre toutes les combinaisons possibles de biens. Il doit se tenir à un budget. Le budget détermine les combinaisons de biens accessibles à un consommateur particulier selon


le montant disponible


les prix à payer


La somme des dépenses ne peut pas dépasser les moyens disponibles. La somme des dépenses = quantités de biens achetés X les prix respectifs.


L'individu peut aussi épargner et transférer une partie de ses ressources pour des dépenses futures. Il peut aussi opter pour le crédit et anticiper des revenus futurs.


Dans notre cas, le budget = l'ensemble des moyens que le consommateur a décidé d'attribuer aux dépenses de consommation et qui constitue le montant à ne pas dépasser.


La théorie de la demande suppose que le consommateur dépense tout son budget.


1.2.4. L'optimum du consommateur


Le consommateur est rationnel, parmi toutes les possibilités accessibles, il cherche celle qui lui procure le plus grand bien-être. L'optimum = le plus haut niveau de satisfaction accessible avec un budget donné. Le bien être du consommateur est au maximum, lorsque il ne peut plus l'accroître par une réallocation de ses dépenses (son budget est géré au mieux; avec son budget disponible, il ne peut pas avoir plus). Si l'individu pouvait avoir un franc de plus, l'utilité marginale retirée serait la même (???)


Si il peut avec la même unité de budget obtenir une utilité marginale d'un bien supérieur à l'unité marginale d'un autre bien, il choisit ce bien avantageux. Le consommateur a intérêt à substituer un bien 1 à un bien 2 lorsque il permet d'accroître l'utilité totale sans affecter le budget. On remplace donc le bien 1 par le bien 2. Comme l'utilité marginale est décroissante (il y a un moment où même si on remplace, ajoute un bien, l'utilité n'augmente plus), l'unité marginale 1 (obtenue avec le bien 1) diminue et l'utilité marginale 2 augmente jusqu'à ce que les 2 utilités s'égalisent (que ce soit le bien 1 ou le bien 2 cela ne change plus rien).


Le principe des utilités pondérées (2e loi de Gossen) = l'homme obtiendra un maximum de jouissance s'il répartit son argent de telle sorte que le dernier sou dépensé pour chaque consommation lui produise le même montant additionnel de jouissance. º Base de la loi de la demande.


Les biens libres  (gratuits) ne sont pas soumis au prix et au budget. Conséquence: on les consomme jusqu'à satiété, jusqu'au point où l'utilité marginale est nulle. Si l'utilité marginale d'un bien gratuit est positive, l'utilité totale est obtenue si on augmente la consommation.


1.3.	La demande


= les quantités d'un bien que les consommateurs désirent acquérir en fonction du prix (suivant le prix je prends tant). Plus le bien est cher, moins les consommateurs veulent l'acheter. = Loi de la demande.


1.3.1. Influence du prix


La règle: la quantité demandée est décroissante par rapport au prix. Une baisse de prix entraîne un accroissement de la demande; une hausse des prix provoque une diminution de la quantité demandée. La loi de la demande montre les réactions des consommateurs aux variations de prix.


La 2e loi de Gossen: l'égalisation des utilités marginales le montre.


Au début on a un équilibre optimal: Um 1/p1Um2/p2 Le prix 1 baisse(p 1' ( P 1). Les utilités marginales ne sont plus équilibrées: Um 1 /p 1' ( Um 2 /p2.


Le consommateur procède à une réallocation de ses dépenses: il achète plus du bien 1 (puisque le prix a baissé) et achète moins de l'autre bien (puisque le prix est table) Þ La quantité demandée est décroissante par rapport au prix.


Explication du phénomène


1) L'effet de substitution


Le consommateur accroît la quantité du bien qui est devenu moins cher. Ce bien (qui aurait pu avant être remplacé par n'importe quel bien parce que il apportait la même utilité) remplace les autres.


L'effet de substitution favorise la demande pour le bien qui devient meilleur marché et diminue la quantité demandée pour le bien dont le prix reste fixe et qui, par conséquent, devient relativement plus cher.


2) L'effet de revenu


La baisse du prix du bien 1 augmente le pouvoir d'achat (j'achète plus), donc du revenu réel (le revenu que je peux réaliser: quelle réalisation avec mon revenu). On peut désormais acquérir les mêmes quantités de bien qu'avant, mais cette fois sans épuiser totalement le budget. Un solde est ainsi dégagé. Il constitue un revenu réel en plus avec lequel on peut acheter soit du bien 1 soit d'autres biens.


Ces 2 effets confirment le cas général de la loi de la demande: une baisse du prix 1 provoque un accroissement de la quantité demandée.


Le phénomène des biens inférieurs, les biens de base: paradoxe de Giffen


Les biens de base (1e nécessité) sont bon marché et leur point de saturation est facile à atteindre. Dans leur cas, l'effet de revenu peut être négatif: le revenu augmente, mais la demande du bien concerné diminue. Ce phénomène peut même dépasser l'effet de substitution Þ la demande évolue paradoxalement: la baisse du prix provoque une diminution de la demande.


Conséquence: la loi de la demande n'est pas absolue; il y a des exceptions.





LE PARADOXE DE GIFFEN�
�
Les biens les plus courants satisfont des besoins élémentaires. Dès que le niveau de vie augmente, certains produits de base (riz, pain au point de saturation proche) sont remplacés par des produits supérieurs (pas nécessaire) (viande).


L'effet de substitution reste positif: la quantité demandée s'accroît. Mais l'effet de revenu peut devenir négatif. Le revenu réel a augmenté Þ ont peut acheter des biens supérieurs devenus accessibles. La demande pour d'autres biens diminue et la quantité demandée du bien inférieur aussi ( lorsque son prix est baissé).�
�



La demande d'un bien ne dépend pas que de la variation d'un prix du bien concerné. Elle dépend aussi de l'évolution des prix de la concurrence (substituts) et des prix de ses compléments.


La demande d'une voiture dépend du prix de l'essence: bien complémentaire.


La demande d'une voiture dépend du tarif des services de transport public: bien de substitution, un concurrent de la voiture.


Si le prix du bien complémentaire augmente, sa demande diminue et la quantité demandée du bien "principal" subit la même évolution.


Hausse du carburant Þ baisse des ventes de carburant Þ baisse des ventes de voitures.


Si le prix d'un bien substituable augmente, sa demande diminue et la quantité demandée du bien "concurrencé" augmente (effet inverse que pour les biens complémentaires).


Hausse des transports publics Þ quantité diminue Þ hausse de la demande des voitures.


Les biens indépendants sont des biens dont les prix ne s'influencent pas mutuellement.


Prix du beurre n'influence pas prix des vélos.


1.3.2. Influence du revenu (courbes d'Engel)


Il est trop simple de dire que la quantité demandée ne dépend que du seul prix du bien. D'autres facteurs l'influencent; en particulier le revenu. Þ Autre définition de la demande = rapport avec le prix du bien et avec le revenu.


Les catégories de biens d'Engel


L'augmentation du revenu n'est pas proportionnelle aux dépenses alimentaires: ce n'est pas parce que le revenu augmente que la consommation alimentaire augmente. Engel a classé les biens en 3 catégories:


Biens dont la quantité demandée est peu dépendante du revenu: les biens de 1e nécessité (pour la survie ou le maintien de la santé) peu importe le revenu disponible: ils sont indispensables. Ces biens (alimentation) sont fortement saturants (mange pas plus que tant).


Biens dont la quantité demandée a tendance à augmenter proportionnellement avec le revenu: biens de civilisation dont la saturation est moins rapidement atteinte (habillement, logement).


Biens de luxe ou de civilisation dont l'accroissement de la quantité demandée est plus que proportionnel au revenu. Plus le niveau de vie augmente, plus ces biens deviennent importants (loisirs, transports, santé).


Selon les néoclassiques, si tous les prix et le revenu sont également multipliés Þ les quantités consommées ne changent pas. Si le revenu du consommateur double et que les prix doublent, ses habitudes de consommation ne changent pas. Le consommateur dans ce cas raisonne en termes réels: combien je peux acheter avec mon revenu Þ pas d'illusion monétaire, il ne raisonne pas en termes nominaux.


En théorie, le consommateur est rationnel. Si son revenu augmente et les prix augmentent proportionnellement, il n'est ni plus riche ni plus pauvre. Il n'achète pas plus qu'avant. Son revenu réel (pouvoir d'achat) ne change pas. Donc une hausse de son revenu nominal (en chiffre) ne l'incite pas à modifier ses habitudes de consommation.


En pratique, certains consommateurs n'échappent pas à l'illusion monétaire. Une augmentation du revenu est assimilée à une amélioration de la situation matérielle Þ les habitudes de consommation peuvent changer.


1.3.3. Elasticite de la demande


Le consommateur réagit de manière différente aux variations de prix ou de revenu, suivant l'urgence du besoin d'un bien ou des substituts disponibles sur le marché.


Elasticité = concept qui mesure l'intensité de la réaction des consommateurs à la suite d'une variation du prix d'un bien ou du revenu disponible.


a) L'elasticité - prix


L'élasticité - prix de la demande indique la variation relative de la quantité demandée à la suite d'une variation relative donnée de son prix.


L'élasticité - prix indique la variation en % de la quantité demandée d'un bien par rapport à une variation de 1% de son prix.


En principe, la valeur de l'élasticité - prix est négative, car une baisse du prix provoque une hausse de la demande Þ en valeur absolue (pourquoi elle est négative ???).


Si la valeur de l'élasticité - prix est supérieure à l'unité (supérieure à 1). Le consommateur réagit vivement au changement de prix: la variation en % de la demande est supérieure à la variation en % du prix ® biens de luxe. Si le prix baisse, la dépense pour ce bien augmente.


(une bague augmente en demande de 4% ( que le prix augmente 3%: le consommateur a fortement réagit, après une hausse de 3% du prix, il achète beaucoup de bagues). 


Si l'élasticité - prix est égale à 1, à l'unité. La dépense globale ne change pas (???)


Si la valeur de l'élasticité - prix est inférieure à 1. Le consommateur a réagi faiblement. 


La variation en % de la demande est inférieure à la variation en % du prix. (Bien que le prix du pain a augmenté de 2%, la demande ne baisse que de 1%) ® Biens de 1e nécessité, biens saturants (si prix 4% de moins, achète pas 4% de plus), biens dont le substitut est rare.


Si le prix baisse, la dépense pour ce bien baisse.


Si la valeur de l'élasticité - prix est nulle. Le consommateur utilise toujours la même quantité de bien, quel que soit son prix (le prix + 4% Þ la demande ne baisse pas = 0%).


® Biens de consommation est indispensable, mais dans une proportion déterminée ® le sel de cuisine (on ajoute pas du sel parce que moins cher).


b) L'elasticite de substitution (elasticite croisee)


= Mesure de la variation relative de la quantité demandée du bien 1 à la suite d'une variation relative du prix du bien 2.


Si les carottes + 4% est-ce que les courgettes + 4%?


Si la valeur de l'élasticité croisée est positive. Les 2 biens sont concurrents, substituables.


Prix du beurre + 4% Þ quantité de margarine 1 ç%.


La variation du prix du beurre et la variation de la quantité de margarine vont dans le même sens Þ L'élasticité est positive (???).


Plus la valeur de substitution est forte, plus le degré de substituabilité est grand. Plus le beurre augmente, plus la margarine va le remplacer.


Si l'élasticité croisée est nulle. Les 2 biens sont indépendants. Si le beurre augmente, la demande de vélos ne le ressent pas.


Si la valeur de l'élasticité croisée est négative. Les biens sont complémentaires. Lorsque les prix du pétrole augmente Þ la demande diminue et celle des voitures aussi. L'augmentation du prix du bien 2 (pétrole) est accompagnée d'une diminution de la demande du bien 1 (voiture). Plus le degré de complémentarité est grand plus la demande du bien 1 est élastique Þ plus la valeur de l'élasticité croisée est petite (négative).


La voiture dépend étroitement du pétrole Þ il n'y a pas de valeur de substitution, puisque l'une va avec l'autre.


c) L'elasticite - revenu


= Rapport entre la variation relative de la quantité demandée d'un bien et la variation relative du revenu.


Si le revenu augmente de 5% est-ce que la demande aussi?


Cf. Analyse des courbes d'Engel


Si la valeur d'élasticité est comprise entre 0 et 1. Biens de 1e nécessité. La quantité demandée ne croît pas (ou moins vite) proportionnellement au revenu.


Si la valeur de l'élasticité revenue = 1. Biens de civilisation (habillement). La quantité demandée de ces biens augmente proportionnellement aux variations du revenu.


Si la valeur de l'élasticité - revenu est supérieure à 1, à l'unité. Biens de luxe ou de loisirs. Les quantités demandées augmentent plus vite que l'augmentation du revenu.


Si le revenu + 5%, la demande de biens de luxe + 6%.


Si l'élasticité - revenu est négative. Biens inférieurs. Si le revenu augmente, la demande diminue.


1.4	l'allocation de la consommation dans le temps


Dans la réalité, le consommateur a le choix entre consommer le bien 1 au temps 1 ou le consommer au temps 2 Þ Le consommateur peut répartir sa consommation dans le temps comme il le veut. 


Il peut renoncer à une consommation actuelle pour une consommation future (épargne).


Il peut renoncer à une consommation future, pour une consommation actuelle (crédit).


Il y a donc une allocation optimale de la consommation dans le temps (il y a un moment où il vaut mieux consommer parce que le budget est utilisé au mieux).


En principe, les psychologies individuelles préfèrent la consommation actuelle à la consommation future.


Selon Bohm - bawerk (XIXe), avec le prêt, on échange des biens actuels contre des biens futurs (remboursement).


Les biens présents ont une valeur supérieure au mêmes biens futurs (acheter une voiture maintenant > acheter une voiture dans 2 ans). Ceci pour plus raisons:


On prévoit pour le futur un approvisionnement en biens meilleur que celui du présent.


On sous-estime les besoins futurs. Leur satisfaction future semble aléatoire.


Le capital permet des détours à la production. Il accroît la productivité future (???).


Mais le transfert d'un revenu d'une période à une autre ne se fait pas dans la parité: il n'est pas le même. Lorsque on emprunte, on doit verser un intérêt. Lorsque on épargne, on bénéficie d'un intérêt. Conséquence: le taux d'intérêt représente le taux de préférence intertemporelle


Je préfère payer une voiture + 7% que d'attendre.


Je préfère avoir + 7% d'argent dans l'avenir et attendre maintenant. 


Le choix du consommateur se lie aussi à des situations de risque et d'incertitude. Le consommateur répartit son revenu dans le temps (épargne, crédit...), en prévoyant des éléments qu'il ne connaîtra que dans le futur.


Quel sera son revenu?


Quels seront les besoins? les prix?


On parle de risque pour les événements probables. On parle d'incertitude pour les événements imprévisibles et incalculables.


Plusieurs issues sont possibles suite à la décision du consommateur, lorsque il y a risque.


Le consommateur contracte une assurance rente de vieillesse


il vit longtemps, il en profite longtemps 


Il meurt jeune, il ne bénéficie pas des prestations.


Von Neumann et Morgenstern parlent d'utilité espérée lorsque celle-ci est sujette à une situation à risque.


Le consommateur décide sous l'empreinte d'un inconnu futur; il se détermine aussi selon l'état de ses prévisions et son goût ou aversion pour le risque Þ Influence sur la demande.


Pour échapper à ce risque, certains sont prêts à payer le prix pour que quelqu'un d'autre endosse les conséquences néfastes: l'assurance.
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