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    Avant-propos


    Les cours de microéconomie et de macroéconomie sont souvent considérés par les étudiants comme abstraits et manquant de sens. Il faut dire que ces domaines sont parfois présentés de façon fortement formalisée et nombreux sont ceux qui ont le sentiment de faire davantage des mathématiques que de l’économie ! Pour notre part, nous considérons qu’il faut avant tout donner du sens à l’analyse théorique. 


    L’objectif de cet ouvrage est donc de présenter d’une façon simple, accessible et structurée mais néanmoins complète, les bases de l’analyse microéconomique et macroéconomique. Nous avons voulu mettre à la disposition des étudiants l’essentiel des connaissances à acquérir et des mécanismes à assimiler.


    Le livre est composé de 100 fiches (50 fiches de microéconomie et 50 fiches de macroéconomie) qui peuvent être lues et étudiées séparément.


    Cette nouvelle édition s’adresse principalement aux étudiants de premier cycle, mais elle offrira une synthèse efficace et opérationnelle à tous ceux qui peuvent en avoir besoin, car la microéconomie et la macro-économie sont indispensables à la compréhension de nombreux phénomènes économiques et des théories économiques modernes. 


     


    Les auteurs

  


  
    1Les principes de base de la microéconomie


    La microéconomie étudie le comportement des agents individuels dans des situations nécessitant des choix sous des contraintes de rareté. Ces situations concernent de très nombreux domaines. Par exemple, comment répartir son revenu entre la consommation et l’épargne ? Quels biens de consommation acheter compte tenu de leurs prix respectifs et du revenu disponible ? Combien de travailleurs l’entreprise doit-elle embaucher ? À quel niveau doit-elle fixer sa production ? Quelle durée d’étude un étudiant a-t-il intérêt à choisir ?


    Les origines de la microéconomie se situent dans le dernier tiers du xixe siècle : trois économistes néoclassiques, C. Menger, S. Jevons et L. Walras, en rupture avec certaines analyses des économistes classiques, créent le « marginalisme ».


    1)La démarche de la microéconomie


    A.L’étude des comportements individuels sur les marchés


    La microéconomie traditionnelle étudie les comportements des agents économiques, principalement ceux du consommateur et du producteur, pour dégager des lois permettant de comprendre des phénomènes économiques plus généraux. L’analyse des comportements individuels est la clef de la compréhension des comportements collectifs.


    Pour cela, la microéconomie étudie le comportement d’un agent représentatif de tous les autres agents, puis procède à une agrégation de façon à expliquer le fonctionnement général de l’économie. Cet agent représentatif cherche à maximiser sa satisfaction et met en œuvre les moyens nécessaires pour cela ; autrement dit, il adapte de façon efficace les moyens qu’il engage aux fins qu’il poursuit. Il suffit d’agréger ces comportements pour avoir une connaissance de l’économie globale : le tout résulte de la somme des parties.


    B.Les postulats de l’analyse microéconomique


    La microéconomie est la science des arbitrages. Étant donné les contraintes de temps et de ressources auxquelles font face les individus, ils doivent toujours faire des arbitrages et donc renoncer à d’autres choses : arbitrage entre le loisir et le travail, entre l’achat de telle et telle marchandise, entre la production de telle et telle marchandise, entre l’investissement et le placement de son capital… d’où l’importance pour les économistes de la notion de coût d’opportunité, que l’on peut définir comme le gain maximum auquel un agent économique renonce lorsqu’il prend une décision. Ce principe d’arbitrage ­permet d’exploiter les opportunités de la façon qui procure le plus de satisfaction aux individus et donc à l’économie dans son ensemble (voir fiche 8).


    Tous les biens et tous les moyens de production sont dans une certaine mesure substituables. Ainsi, le travail peut être remplacé par du capital, la consommation de vin peut être remplacée par la consommation de jus de fruits. Les individus ont donc à effectuer des choix qui résultent d’une comparaison de ce que coûte et apporte chacune des ­possibilités.


    Les services rendus par les biens sont subjectifs et propres à chaque individu. Walras affirme « qu’une substance soit recherchée par un médecin pour guérir un malade, ou pour un assassin pour empoisonner sa famille, c’est une question […] tout à fait indifférente » pour l’économiste. Toutes les personnes n’utilisent pas un bien ou n’optent pas pour un comportement pour un même service rendu.


    2)Le raisonnement à la marge


    A.Les fondements du raisonnement à la marge


    Les marginalistes ne raisonnent pas sur des quantités globales, mais sur des unités marginales, c’est-à-dire additionnelles. Selon eux, le consommateur ne se demande jamais combien il souhaite posséder de vêtements, mais il se demande à un moment donné s’il achète un vêtement supplémentaire ; le producteur ne se demande jamais combien il doit embaucher en tout de salariés, mais si à un moment donné, il a intérêt à embaucher un salarié supplémentaire.


    L’utilisation du calcul à la marge permet le recours à la formalisation mathématique, au calcul différentiel. Une fois déterminée une fonction d’utilité, il est possible de dériver cette fonction pour exprimer l’utilité marginale ; une fois déterminée une fonction de coût, il est possible de dériver cette fonction pour exprimer le coût marginal.


    B.Le raisonnement à la marge des consommateurs et des producteurs


    Pour étudier les échanges marchands, il faut s’interroger sur le fondement de la valeur des biens. Pour les marginalistes, la valeur des biens dépend de leur utilité et, plus précisément, de l’utilité marginale c’est-à-dire de l’utilité de la dernière unité consommée. Ce sont donc des facteurs subjectifs, les préférences, les goûts des consommateurs qui déterminent la valeur des biens échangés. Lorsque les quantités consommées par un individu augmentent, l’utilité procurée par la dernière unité consommée est de plus en plus faible.


    Le raisonnement à la marge permet de comprendre pourquoi la demande est une fonction décroissante du prix et l’offre une fonction croissante du prix. En effet, le consommateur achète une unité supplémentaire d’un bien tant que l’utilité procurée par cette dernière unité consommée est supérieure à sa désutilité, c’est-à-dire à son prix. Plus il consomme de ce bien, plus l’utilité marginale diminue. L’utilité totale est maximum quand l’utilité marginale est égale au prix. Si le prix augmente, le consommateur devra réduire les quantités consommées. Pour le producteur, le raisonnement fait intervenir le coût marginal c’est-à-dire le coût de la dernière unité produite. Tant que ce coût marginal est inférieur au prix de vente, le producteur a intérêt à accroître sa production car le profit marginal, différence entre le prix de vente et le coût marginal, est positif ce qui augmente le profit total. Le profit est maximum quand la production est telle que le coût marginal est égal au prix de vente. Une hausse du prix entraîne donc une hausse de la production.


    Pour qu’il y ait échange, il faut que chaque partenaire le souhaite et donc considère que cet échange induira une amélioration de sa situation. L’échange librement consenti est donc toujours bénéfique aux deux parties (il s’oppose en cela au vol). Lorsque l’une des parties n’a pas intérêt à échanger, il n’y a pas échange.

  


  
    10Le marché du travail


    Le marché du travail est le lieu de rencontre de l’offre et de la demande de travail sur lequel se fixent le salaire et le niveau de l’emploi.


    1)L’offre et la demande de travail


    A.La demande de travail : une fonction décroissante du salaire réel


    Pour produire, le producteur doit acheter les services des travailleurs contre le versement d’un salaire. Pour déterminer le nombre de travailleurs à embaucher tout en maximisant son profit, le producteur compare la productivité marginale – la productivité du dernier travailleur embauché – avec le coût de ce dernier travailleur, c’est-à-dire le salaire réel.


    Le profit est maximum quand le nombre de travailleurs est tel que la productivité marginale (Pml ou nombre d’unités produites) multipliée par le prix de vente (p) est égale au salaire nominal (w) soit Pml × p = w ou que la productivité marginale est égale au salaire réel soit Pml = w/p.


    Comme la productivité marginale baisse quand le nombre de travailleurs augmente (loi des rendements décroissants), la demande de travail est une fonction décroissante du salaire réel.


    B.L’offre de travail : une fonction croissante du salaire réel


    Le consommateur offre les services de son travail en échange d’un salaire lui permettant de consommer. La décision de travailler résulte d’un arbitrage entre la consommation et le loisir (voir fiche 19) qui dépend de plusieurs facteurs : le salaire proposé, les revenus non salariaux, le prix de biens consommés, les préférences du consommateur pour le travail et le loisir.


    L’offre de travail est une fonction croissante du salaire réel pour deux raisons.


    –Le consommateur décide d’abord d’entrer ou non sur le marché du travail. Le salaire de réservation est le salaire réel en dessous duquel le consommateur refuse de travailler. Au fur et à mesure que le salaire réel augmente, l’offre de travail augmente car les consommateurs dont le salaire de réservation est inférieur au salaire proposé entrent sur le marché du travail.


    –Le niveau du salaire réel a aussi une influence sur le nombre d’heures travaillées. Une hausse du salaire réel augmente le coût d’opportunité (ou le prix) du loisir et peut avoir deux effets : un effet substitution – le consommateur travaille plus pour consommer davantage – et un effet revenu – le consommateur travaille moins tout en consommant autant grâce à la hausse de son pouvoir d’achat. Si l’effet substitution l’emporte sur l’effet revenu, ce qui est généralement le cas, le nombre d’heures travaillées augmente.


    2)L’équilibre sur le marché du travail


    A.La détermination du salaire réel et du niveau de l’emploi


    La confrontation de l’offre et de la demande de travail permet de déterminer le salaire d’équilibre tel que l’offre soit égale à la demande grâce à la flexibilité du salaire réel.


    En agissant sur la fonction d’offre, une hausse (baisse) de la population active, une préférence plus (moins) forte pour le travail ou une baisse (hausse) du salaire de réservation provoquent une baisse (hausse) du salaire réel et une hausse (baisse) du nombre d’emplois. En agissant sur la fonction de demande, une hausse (baisse) de la productivité du travail, provoque une hausse (baisse) du salaire réel et une hausse (baisse) du nombre d’emplois.
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    L’étude du marché du travail permet de comprendre pourquoi les travailleurs très (peu) qualifiés dont la productivité est forte (faible) et qui sont souvent peu (très) nombreux touchent des salaires élevés (faibles).


    B.L’équilibre du marché du travail n’est pas toujours réalisé


    Selon la théorie néoclassique, le plein-emploi est toujours réalisé si le marché du travail est concurrentiel. Le chômage est « volontaire » : certains consommateurs pourraient travailler mais estiment que le salaire proposé est trop faible.


    En dehors du chômage « volontaire », le chômage s’explique par les rigidités du marché du travail et, notamment, par l’existence d’un salaire minimum supérieur au salaire d’équilibre (sur le graphique (w/p)1 > (w/p)*).


    Des théories plus récentes montrent que la détermination du salaire n’est pas une donnée exogène, indépendante du comportement des acteurs. Les travailleurs en place, les « insiders », peuvent faire obstacle en période d’expansion à l’arrivée des « outsiders » et obtenir des salaires plus élevés. Les employeurs peuvent aussi garantir aux travailleurs des salaires stables que la productivité augmente ou diminue (théorie des « contrats implicites »). Enfin, l’employeur peut prendre l’initiative de verser un salaire supérieur à la productivité marginale du travailleur (théorie du « salaire d’efficience ») pour attirer des travailleurs qualifiés et les inciter, une fois embauchés, à augmenter leur productivité.


    L’étude des stratégies des entreprises et des salariés est indispensable pour comprendre la détermination du niveau du salaire et de l’emploi.

  


  
    11Le fondement du choix du consommateur : l’utilité


    Si un individu achète un bien pour le consommer, c’est parce que ce bien, qui répond à un besoin, va lui procurer une satisfaction, une utilité. C’est l’utilité du bien qui donne donc sa valeur au bien. L’analyse de l’utilité a été construite quasiment simultanément par le Français Léon Walras, l’Anglais Stanley Jevons et l’Autrichien Carl Menger. Ces économistes ont non seulement fait de l’utilité le fondement de la valeur subjective que le consommateur attribue à la marchandise, mais ils ont compris qu’il ne fallait pas raisonner en termes d’utilité totale ou moyenne, mais en termes d’utilité marginale, c’est-à-dire de degré de satisfaction procurée par la dernière unité consommée.


    1)L’utilité marginale


    A.L’utilité marginale est décroissante


    Chaque unité consommée d’un même produit ne nous procure pas la même utilité : si nous ne possédons pas de poste de télévision, le premier acheté nous procure une grande satisfaction, le second aussi, mais moins que le premier, et ainsi de suite... Carl Menger explique qu’un premier litre de blé servira à l’alimentation et aura donc une grande utilité, un second litre de blé pourra être utilisé pour l’alimentation du bétail et aura donc un niveau d’utilité inférieur et le troisième litre pourra servir à faire de l’alcool, d’où une utilité encore plus faible. L’utilité marginale est donc décroissante.


    Les premières analyses du consommateur étaient des théories de l’utilité cardinale ; elles postulaient que le consommateur peut à chaque utilisation mesurer exactement le degré d’utilité que lui procure la consommation. Vilfredo Pareto considère quant à lui que le degré d’utilité n’est pas mesurable ; le consommateur peut seulement savoir si une consommation lui procure plus d’utilité qu’une autre consommation ; l’utilité n’est plus cardinale, mais ordinale, et c’est ce concept qui est utilisé depuis en microéconomie.


    B.La fonction d’utilité


    La fonction d’utilité donne la relation entre le nombre d’unités consommées du bien X et l’utilité globale du consommateur ; on peut la noter : U = f(x) où x représente le nombre d’unités consommées du bien X. Comme l’utilité marginale est l’utilité supplémentaire procurée par la consommation d’un bien supplémentaire, on peut poser : utilité marginale = ∆U/∆x.


    Si l’on raisonne avec des unités infinitésimales, on peut affirmer que l’utilité marginale est la dérivée de la fonction d’utilité ; si la fonction d’utilité ne comporte qu’une seule variable, x, alors la dérivée s’écrit U’ = dU/dx.


    2)Le choix du consommateur : une comparaison entre le prix et l’utilité


    A.La décroissance de l’utilité marginale explique la décroissance de la demande par rapport au prix


    Le consommateur rationnel n’achète un produit que s’il lui procure davantage d’utilité que son prix ne lui coûte en désutilité. Le consommateur rationnel veut maximiser son utilité ; il consomme tant que son utilité marginale est supérieure à la désutilité du prix. Si on considère que l’utilité est mesurable (utilité cardinale), l’équilibre du consommateur (c’est-à-dire son optimum) se situe au point qui égalise l’utilité marginale avec la désutilité du prix de vente (au-dessus, il a un manque à gagner). On comprend dans ce cas que lorsque le prix augmente, la demande diminue.
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    Le choix du consommateur (utilité marginale et prix d’un bien) : voir graphique.


    B.L’égalité des utilités marginales pondérées par les prix


    Imaginons deux biens qui procurent au consommateur les degrés d’utilité suivants (nous considérerons par hypothèse que le consommateur n’est pas contraint pas un budget limité) :
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    Chaque produit procure une utilité, mais le fait de payer un prix est source de désutilité. Le consommateur va choisir en premier le bien qui lui procure le plus d’utilité compte tenu de son prix. Il choisira donc d’abord le bien Y, puis encore le bien Y, puis le bien X, puis X, puis Y…


    Le consommateur rationnel cherche à maximiser son utilité. Chaque euro dépensé dans un bien ou dans un autre procure une utilité. Si la dépense d’un euro pour le bien X procure plus d’utilité que la dépense d’un euro pour le bien Y, c’est le bien X qui sera acheté, mais l’utilité de la dépense suivante d’un euro pour le bien X sera plus faible. L’optimum (la meilleure solution possible) ne sera atteint que lorsque l’utilité marginale procurée par une même dépense pour ces deux biens sera égale. Dans le cas contraire, une modification de la consommation permettrait d’augmenter le niveau de satisfaction. Le consommateur rationnel tend donc à égaliser les utilités marginales pondérées par les prix. Cette logique est la même que celle qui tend à égaliser les files d’attente dans les magasins : chaque individu rationnel emprunte la file d’attente la plus courte, ce qui a pour effet de rendre toutes les files d’attente à peu près de longueur égale.


    Si l’on raisonne en terme d’utilité ordinale, l’utilité n’étant pas mesurable, il est impossible de comparer l’utilité d’un bien avec la désutilité de la dépense. La théorie économique va alors s’intéresser au choix du consommateur entre plusieurs biens.

  


  
    12La représentation des préférences du consommateur : courbes et carte d’indifférence


    Le choix de consommation du consommateur résulte à la fois de ses préférences et de ses possibilités budgétaires. Les courbes d’indifférence permettent de représenter ses préférences.


    1)Les préférences du consommateur


    A.Courbes et carte d’indifférence


    Considérons un bien représentant l’ensemble de l’alimentation et un autre représentant l’habillement. Le consommateur doit choisir la combinaison de consommation optimale entre ces deux biens, c’est-à-dire celle qui lui procure la plus grande satisfaction (ou d’utilité). Il est tout à fait possible d’imaginer que la consommation d’une relativement forte quantité d’habillement et d’une relativement faible quantité d’équipement du logement lui procurera la même utilité que la consommation d’une relativement faible quantité d’habillement et une relativement forte quantité d’équipement du logement.


    Pour un niveau d’utilité totale donné, il existe donc une infinité de combinaisons de ces deux biens ; chacune de ces combinaisons procure la même utilité et rend donc indifférent le consommateur. C’est la raison pour laquelle, la courbe qui retrace toutes ces combinaisons se nomme la courbe d’indifférence. À chaque degré d’utilité correspond une nouvelle courbe d’indifférence ; plus l’utilité est élevée plus la courbe d’indifférence se trouve sur la droite. L’ensemble des courbes d’indifférence constitue la carte d’indifférence du consommateur :


    
      [image: ]
    


    B.Les hypothèses de départ


    Le consommateur a un ensemble bien défini de préférences ce qui signifie qu’il sait toujours s’il préfère consommer une unité de bien X ou de bien Y ou s’il est indifférent (dans ce dernier cas les utilités marginales de X et Y pondérées par les prix sont égales).


    Puisque le consommateur est rationnel, ses préférences sont transitives ; s’il préfère une unité additionnelle de consommation du bien X au bien Y et du bien Y au bien Z, il préférera nécessairement une unité additionnelle du bien X au bien Z.


    Le consommateur n’est jamais totalement saturé d’un bien, ce qui signifie que même si l’utilité marginale est décroissante, elle n’est jamais nulle et est toujours positive. Toute consommation supplémentaire lui procure une satisfaction supplémentaire, même très faible.


    Pour simplifier l’étude mathématique et la représentation graphique, la théorie suppose que les produits sont parfaitement divisibles et qu’il est donc toujours possible d’ajouter ou de soustraire n’importe quelle quantité de produit ; c’est l’hypothèse de continuité.


    2)La pente des courbes d’indifférence


    A.Une pente négative


    Les courbes d’indifférence ont une pente négative. Cela est logique car pour que le degré d’utilité soit le même, la quantité des deux biens doit varier en sens inverse. Une grande quantité du bien X et une petite quantité du bien Y procurent le même niveau d’utilité qu’une grande quantité du bien Y et une petite quantité du bien X.


    Des courbes d’indifférences à pente positive signifieraient qu’une forte consommation de bien X et Y procureraient la même satisfaction qu’une faible consommation de ces biens. Des courbes horizontales signifieraient une indifférence du consommateur par rapport à la quantité du bien X et verticales une indifférence par rapport à la quantité du bien Y. Or selon le principe de non-saturation, toute augmentation de la consommation d’un produit augmente la satisfaction du consommateur.


    B.À quelle quantité d’un bien le consommateur est-il prêt à renoncer pour se procurer une unité de l’autre bien ?


    Reprenons notre exemple de l’équipement du logement et de l’habillement. La courbe d’indifférence montre que des paniers différents de ces biens procurent le même niveau d’utilité. La pente de la courbe d’indifférence mesure la quantité d’un bien que le consommateur est disposé à sacrifier pour obtenir une unité de l’autre bien. C’est la quantité de bien habillement que le consommateur est prêt à abandonner pour une unité du bien d’équipement en plus, tout en conservant le même niveau d’utilité. On comprend que ce nombre de biens n’est pas identique pour tout point de la courbe d’indifférence. Si notre consommateur possède de nombreux biens habillement, un nouveau bien habillement a moins d’importance (utilité marginale décroissante) et il préférera certainement faire le choix d’un nouveau bien d’équipement ; dans ce cas il est donc prêt à sacrifier plus de bien habillement pour obtenir un bien d’équipement. Dans le cas contraire, s’il dispose de plus de bien d’équipement et de moins de bien habillement il sera prêt à sacrifier plus de bien d’équipement pour obtenir un bien habillement. On comprend donc que la pente des courbes d’indifférence n’est pas constante ; c’est pour cette raison que les courbes d’indifférence sont habituellement convexes par rapport à l’origine.


    Le taux marginal de substitution (TMS) désigne la quantité d’un bien que le consommateur est prêt à sacrifier pour obtenir une unité supplémentaire de l’autre bien et est donc identique à la pente de la courbe d’indifférence un point considéré. Un TMS égal à 2 signifie que le consommateur, à un instant donné, est prêt à échanger un bien X contre deux biens Y (∂y/∂x = 2). Ce qui signifie que l’utilité marginale du bien X est deux fois plus forte que celle du bien X (Umx/Umy = 2). Le TMS est le rapport inverse des utilités marginales.


    Le choix de consommation ne dépend pas uniquement des préférences du consommateur entre les différents biens ; il résulte aussi de considérations budgétaires.

  


  
    13Le choix du consommateur : maximiser son utilité sous contrainte


    Comment le consommateur rationnel arbitre-t-il entre les différentes combinaisons de consommation de deux biens quelconques pour un budget donné ? Ses goûts permettent de définir son système de préférence et donc l’utilité que lui procure chaque bien ou chaque combinaison de biens. Mais il ne suffit pas de connaître ce système de préférence pour savoir quel sera le choix du consommateur ; les prix des biens et le budget du consommateur entrent naturellement aussi en ligne de compte.


    1)La contrainte budgétaire définit tous les choix possibles


    A.La représentation de la contrainte budgétaire


    Reprenons l’exemple des biens d’habillement et d’équipement et imaginons que le consommateur dispose pour se procurer ces biens d’un budget de 200 euros. Chaque bien « équipement » vaut 40 euros et chaque bien « habillement » en vaut 20. Avec son budget, le consommateur peut acheter différentes combinaisons des deux biens : il peut décider de n’acheter que des équipements – dans ce cas, il pourra s’en procurer 5 unités – ou n’acheter que de l’habillement – dans ce cas, il pourra s’en procurer 10 unités –, mais le plus probable est qu’il achète une combinaison de ces deux biens.


    Pour représenter graphiquement le domaine des choix possibles, il faut tracer la droite de budget (appelée aussi ligne de budget ou ligne des prix) qui retrace toutes les combinaisons des deux produits que le consommateur peut acheter avec son budget – dans notre exemple, toutes les combinaisons de biens d’alimentation et d’habillement qu’il peut obtenir pour 200 euros. Pour cela il suffit de déterminer le nombre de biens Y qu’il peut se procurer s’il n’achète que des biens Y (ce point que l’on posera sur l’axe des y correspond à R/py – dans notre exemple, si le bien Y est l’équipement : 200/40 = 5) et le nombre de bien X qu’il peut se procurer s’il n’achète que des biens X (ce point que l’on posera sur l’axe des x correspond à R/px – dans notre exemple, si le bien X est l’habillement : 200/20 = 10).
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    B.Le domaine des choix possibles


    Chaque point de la ligne de budget représente une combinaison des deux biens que le consommateur peut acheter en dépensant la totalité de son budget ; tous les points situés en dessous de la droite appartiennent aussi au domaine des choix possibles, mais leur choix n’implique pas la dépense de la totalité du budget.


    Pour déterminer l’équilibre du consommateur, c’est-à-dire l’optimum, le meilleur choix possible, on prend toutefois comme hypothèse qu’il utilise la totalité de son budget ; on pose aussi que les individus ne peuvent modifier ni leur revenu ni le prix des produits (en situation de concurrence pure et parfaite, les agents économiques sont des « preneurs de prix »).


    2)La détermination de l’équilibre du consommateur


    A.Le choix du consommateur


    La contrainte budgétaire définit l’ensemble des choix possible connaissant le budget du consommateur et les prix des biens. Il faut donc aussi tenir compte du système de ­préférence du consommateur qui dépend de ses goûts, mais aussi de ses consommations passées (rappelons que l’utilité marginale est décroissante). Deux amies, Sophie et Sylvie disposent chacune, le jour des soldes, de 50 euros pour s’acheter des jeans (chaque jean vaut 20 euros) et des CD (chaque CD vaut 5 euros). Sophie aime beaucoup les jeans, mais elle en a déjà acheté deux la veille ; Sylvie est une grande amatrice de CD, mais elle manque de jeans ; on peut tout à fait imaginer que la combinaison choisie pas Sophie soit de 1 jean et 6 CD alors que la combinaison choisie par Sylvie soit de 2 jeans et 2 CD.


    Le consommateur rationnel devra choisir la combinaison qui maximise son utilité pour un budget donné. L’équilibre du consommateur correspond au maximum d’utilité qu’il peut obtenir avec un budget donné. Le choix du consommateur dépend donc à la fois de la contrainte budgétaire (budget dont il dispose et prix des biens) et de son système de préférence qui, dans le cas de l’arbitrage entre deux biens, est représenté pas sa carte d’indifférence (ensemble des courbes d’indifférence – voir fiche 12).


    B.La représentation graphique de l’équilibre du consommateur


    La combinaison choisie, celle qui maximise l’utilité pour un budget et un système de prix donnés, est celle qui se situe à l’intersection entre cette ligne des prix et la courbe d’indifférence la plus élevée (celle qui représente l’utilité la plus forte), c’est-à-dire le point où la ligne de budget est la tangente de la courbe d’indifférence.


    L’optimum du consommateur :
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    Le choix du consommateur résulte donc à la fois de ses préférences qui déterminent son utilité et de critères budgétaires : son budget et les prix des biens. Une modification de ces variables monétaires va donc avoir un impact sur la combinaison de biens consommés.

  


  
    14La modification du budget ou de l’un des prix : effet revenu et effet substitution


    Le consommateur adapte ses choix en fonction de son environnement. Chaque modification des contraintes – de budget ou de l’un des deux prix – induit un ajustement et donc de nouveaux arbitrages.


    1)Les effets de la modification de la contrainte budgétaire


    A.La modification du budget


    Quel que soit son budget, le consommateur rationnel opte pour une combinaison optimale, qui ne lui laisse aucun regret et donc qui égalise le rapport des utilités marginales (taux marginal de substitution) avec le rapport des prix. La ligne de budget qui symbolise le pouvoir d’achat va se déplacer vers le haut ou vers le bas selon que le revenu augmente ou diminue. À chaque fois, la nouvelle ligne de budget est parallèle à l’ancienne puisque la pente de la droite dépend du rapport des prix qui ne change pas.


    Pour un système de prix donné il est donc possible de tracer une courbe de ­revenu-consommation (appelée aussi courbe de « niveau de vie ») qui rejoint les points d’équilibre de chaque courbe d’indifférence. Elle montre comment évolue la consommation des deux biens quand le revenu augmente. Elle n’est généralement pas une droite car lorsque le revenu augmente la structure de consommation se modifie.
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    B.La modification d’un des prix


    Une modification du prix d’un des deux produits modifie l’optimum du consommateur. La pente de la ligne de budget va changer ce qui aura comme effet de modifier à la fois le niveau d’utilité du consommateur (changement de courbe d’indifférence) et la combinaison des deux biens consommés (augmentation de la consommation relative d’un bien par rapport à l’autre).


    
      Représentation graphique : diminution du prix de Y
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    2)Les effets revenu et substitution


    A.Présentation


    La modification d’un prix a deux effets : un effet revenu qui modifie l’utilité totale (augmentation de l’utilité si le prix diminue ou diminution si le prix augmente) et donc qui suscite le passage à une nouvelle courbe d’indifférence et un effet substitution qui modifie la combinaison de consommation. Ainsi par exemple la baisse du prix du produit Y augmente le pouvoir d’achat du consommateur ce qui lui permettra d’augmenter son utilité et de monter de courbe d’indifférence, mais elle modifie aussi la combinaison de consommation car le consommateur choisira une proportion plus forte que précédemment du bien Y et moins forte du bien X dont le prix, relativement à Y, a augmenté.


    Dans l’exemple de l’alimentation et l’habillement, une diminution du prix du bien alimentation induit une augmentation du pouvoir d’achat du consommateur (avec un même budget, il peut acheter davantage) ce qui accroît son utilité (effet revenu), mais induit aussi une modification de la combinaison de consommation car la nouvelle combinaison incorporera relativement plus de produit alimentation et moins de produit habillement que la précédente (effet substitution).


    B.L’importance de la distinction entre les deux effets


    La distinction entre l’effet revenu et l’effet substitution est très importante pour comprendre comment les individus réagissent à une modification de prix. Une hausse du prix d’un produit induit toujours un effet de revenu, ce qui signifie que globalement la consommation de l’individu va baisser, mais elle peut provoquer l’augmentation de la consommation d’autres produits, tout dépend de leur degré de substituabilité et de l’élasticité de la demande par rapport au prix des différents biens (voir fiche 17).


    Ainsi par exemple, toute taxe sur un produit induit non seulement une diminution de la consommation de ce produit et une baisse de pouvoir d’achat des consommateurs, mais aussi une distorsion liée à l’effet substitution. Tout impôt a un effet revenu (baisse du pouvoir d’achat des ménages) et certains impôts ont en plus un effet substitution ; ainsi la décision de taxer – même faiblement - les billets d’avion pour l’aide au développement a été critiquée car elle a une conséquence non recherchée, même si elle est minime : réduire le nombre de vols aériens et éventuellement favoriser d’autres moyens de transport ou loisirs.


    Toute modification du prix d’un bien a des répercussions sur la consommation de ce bien, mais aussi, en chaîne, sur celle de nombreux autres biens.

  


  
    15La demande du consommateur


    Pour qu’un consommateur achète une voiture, de nombreuses conditions doivent être réunies : le véhicule doit satisfaire ses besoins et correspondre à ses goûts ; le budget du consommateur doit lui permettre d’acheter le bien ; le consommateur doit être en mesure de faire face aux dépenses occasionnées par l’achat du véhicule (assurance, carburant…). La demande a donc de nombreux déterminants.


    1)Les déterminants de la demande du consommateur


    A.La demande dépend principalement du revenu et du prix du bien


    La demande dépend d’abord du prix du produit. Si le prix des vêtements par exemple augmentait fortement, la demande du consommateur pour ces produits diminuerait nécessairement ; dans la majorité des cas, la demande est une fonction décroissante du prix (demande et prix varient en sens inverse). Cette fonction est généralement appelée par les économistes : « loi de la demande ». Nous verrons plus tard que quelques produits échappent à cette loi.


    La demande dépend aussi du revenu. Si le revenu du consommateur diminue, il achètera certainement moins de vêtements ; dans la majorité des cas, la demande est donc une fonction croissante du revenu (demande et revenu varient dans le même sens).


    B.La demande d’un bien dépend aussi du prix de nombreux autres biens et des anticipations du consommateur


    La demande dépend aussi du prix des biens substituables, qui sont des biens concurrents car ils permettent de satisfaire le même besoin. Par exemple le transport en avion sur les lignes intérieures et le transport en TGV sont des produits substituables. Si le prix du transport en TGV diminue, logiquement, la demande du transport en avion va diminuer et celle du transport en TGV augmenter. La demande est donc généralement une fonction croissante du prix des produits substituables (demande et prix des produits substituables évoluent dans le même sens).


    Elle dépend aussi du prix des produits complémentaires. Si le prix des chaussures de ski augmente fortement, la demande de ce bien va diminuer et entraîner dans sa baisse la demande des produits complémentaires, les skis et les bâtons de ski par exemple. Dans la plupart des cas, la demande est donc une fonction décroissante du prix des produits complémentaires (demande et prix des produits complémentaires varient dans le sens inverse).


    Elle dépend enfin des anticipations. Si le consommateur pense que le prix des automobiles ou des logements va augmenter dans un avenir assez proche, il peut être amené à effectuer ses achats dès maintenant. La demande est aussi une fonction croissante du prix lorsque le cours d’une action augmente et que les spéculateurs anticipent que l’augmentation va se poursuivre.


    2)La fonction de demande par rapport au prix


    A.La demande est une fonction décroissante par rapport au prix


    La fonction de demande représente l’évolution de la demande en fonction du prix de vente du produit : D = f (px). Dans la très grande majorité des cas, la demande est une fonction décroissante du prix. Si cela se comprend intuitivement, cela peut être aussi représenté graphiquement.


    Si l’on considère une combinaison d’une part d’un bien (des jeans par exemple) et d’autre part de l’ensemble des autres biens, il est possible de tracer des courbes d’indifférence et une ligne de budget (voir fiches 12 et 13). Si le prix des jeans diminue, la pente de la ligne de budget se modifie et le choix du consommateur change (voir fiche 14). Si le revenu et les prix des autres biens sont inchangés, la courbe reliant tous les optimums du consommateur pour chaque prix du jean représente la fonction de demande. La pente de cette courbe dépend de degré d’élasticité de demande par rapport au prix (voir fiche 16).


    B. Le surplus du consommateur


    Supposons qu’un consommateur, en entrant dans un magasin, soit prêt à payer 100 euros pour un jean et qu’il en trouve un répondant à ses attentes pour 50 euros, la différence entre ce qu’il était disposé à payer (compte tenu de son calcul en termes d’utilité et de dépense) et ce qu’il a payé est appelé son surplus.


    Puisque les intentions d’achat ne sont réalisées que si le prix est égal ou inférieur au prix intentionnel, le consommateur obtient généralement un surplus. Ce surplus peut se mesurer en unités monétaires.
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    La demande a donc de nombreux déterminants qu’il est difficile d’isoler. Il est généralement nécessaire d’analyser l’action de chacune de ces variables sur la demande « toutes choses étant égales par ailleurs » ou « ceteris paribus ». Cela signifie que toutes les variables, à l’exception de celle(s) étudiée(s) sont considérées comme constantes.

  


  
    16L’élasticité de la demande par rapport au prix


    La demande ne réagit pas toujours de la même façon à l’évolution du prix. L’élasticité de la demande par rapport au prix mesure l’intensité de cette réaction et détermine ainsi la pente de la droite de demande.


    1)L’élasticité de la demande par rapport aux prix


    A.La demande est plus ou moins élastique


    Dans la plupart des cas, la demande est une fonction décroissante du prix, mais la réaction de la demande lors d’une modification de prix n’est pas équivalente pour tous les produits. Ainsi par exemple, la demande de sel de table ne change quasiment pas quand le prix varie, alors que la demande d’automobiles varie fortement par rapport au prix. C’est l’élasticité de la demande par rapport au prix, ou élasticité-prix qui mesure le degré de variation de la demande lorsque le prix varie.


    L’élasticité-prix du produit dépend :


    –du degré de nécessité du bien ; ainsi les biens de première nécessité ont une demande relativement inélastique, alors que les biens de luxe ont une demande relativement élastique ;


    –du degré de substituabilité ou de complémentarité du bien ; ainsi la demande est relativement inélastique pour les produits qui n’ont pas de concurrents et qui sont donc non substituables.


    B.Élasticité et pente de la courbe de demande


    La pente de la courbe de demande résulte du degré d’élasticité de la demande par rapport au prix. Une droite verticale correspond à une demande inélastique, et plus la pente est faible, plus l’élasticité est forte.


    Différentes courbes de demande en fonction de leur élasticité :


    
      [image: ]
    


    2)L’élasticité et son interprétation


    A.Le signe de l’élasticité-prix


    Dans la plupart des cas, l’élasticité-prix de la demande est négative (car la demande est une fonction décroissante du prix) ; les biens qui ont une élasticité-prix négative sont appelés « biens typiques ».


    Dans de très rares cas, l’élasticité-prix de la demande est positive et donc la demande est une fonction croissante du prix.


    –L’effet Giffen qui avait été cité par Marshall, montre que la baisse du prix de certains produits de première nécessité, appelés produits inférieurs, peut provoquer une baisse de leur demande. Ainsi, la baisse du prix du pain peut permettre aux consommateurs d’acheter davantage de produits alimentaires supérieurs et donc moins de pain.


    –L’effet d’ostentation ou effet Veblen mis en avant par l’économiste sociologue américain d’origine scandinave Thorstein Veblen montre que pour des produits de luxe, certains demandeurs préfèrent des achats à prix élevé, signes de leur statut ou du groupe auquel ils se réfèrent.


    –L’effet mis en évidence par Akerlof s’appelle aussi « effet de marque ». L’idée est que le consommateur peut être amené à préférer des produits chers croyant que cela est le signe d’une meilleure qualité.


    –La hausse du prix peut aussi susciter une hausse de la demande si le consommateur craint que cette hausse ne se poursuive. Cet effet, qui joue aussi pour la baisse des prix conduisant alors à une baisse de la demande, s’appelle généralement « effet d’anticipation ».


    B.Chiffre d’affaires et élasticité-prix de la demande


    L’élasticité de la demande par rapport au prix est une variable fondamentale pour les producteurs car elle permet de savoir comment varient leurs recettes (prix multiplié par quantité vendue) quand le prix du produit est modifié. Si l’élasticité est faible, la hausse du prix va induire une baisse de la quantité vendue proportionnellement plus faible et va donc accroître les recettes alors que si l’élasticité est forte, la hausse du prix va induire une baisse des quantités vendues proportionnellement plus forte et va donc faire diminuer le chiffre d’affaires.


    On peut donc en déduire :


    –quand l’élasticité-prix de la demande est comprise entre – 1 et 0, une augmentation du prix induit une augmentation du chiffre d’affaires et une diminution du prix réduit le chiffre d’affaires ;


    –quand l’élasticité-prix de la demande est inférieure à – 1, une augmentation du prix induit une baisse du chiffre d’affaires et une diminution du prix augmente le chiffre d’affaires ;


    –quand l’élasticité-prix de la demande est égale à – 1, la modification du prix n’a aucun impact sur le chiffre d’affaires.


    Si le prix est le principal déterminant de la demande d’un bien, celle-ci a aussi d’autres déterminants comme le revenu ou les prix des autres biens, d’où l’intérêt de calculer d’autres types d’élasticité.

  


  
    17Élasticités de la demande et nature des biens


    La demande ayant de nombreux déterminants, il est possible de mesurer différentes élasticités au-delà de l’élasticité prix.


    1)Élasticité-revenu et élasticité-prix croisée


    A.L’élasticité de la demande par rapport au revenu


    L’élasticité de la demande par rapport au revenu mesure la réaction de la demande pour un produit particulier à la variation du revenu. La plupart des biens sont normaux (élasticité-revenu positive), mais quelques biens sont des biens inférieurs (élasticité-revenu négative). Les biens inférieurs sont généralement des produits qui ont des biens concurrents (ou substituables) plus appréciés par le consommateur (pain, vin de table, transport de longue distance en car, charbon…).


    Parmi les bien normaux, l’élasticité-revenu peut être très différente. Elle est largement supérieure à 1 pour les biens de luxe car les consommateurs peuvent se passer de leur consommation quand leurs revenus sont bas et elle est faible (inférieure à 1) pour les biens nécessaires comme la nourriture.


    Les contraintes budgétaires et les courbes d’indifférence montrent comment les biens ont habituellement une élasticité-revenu positive :


    
      [image: ]
    


    L’augmentation du revenu permet ici d’augmenter la consommation des deux biens.


    Si les courbes d’indifférence concernent des biens dont l’un est inférieur (par exemple le pain), l’impact d’une augmentation du revenu sur la consommation est alors différente :
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    Cette figure illustre bien qu’au fur et à mesure de l’augmentation du revenu, la consommation de pain diminue.


    B.L’élasticité-prix croisée


    L’élasticité-prix croisée mesure la réaction de la demande pour un produit particulier à la variation du prix d’un autre produit.


    La demande d’un bien étant une fonction croissante du prix des produits substituables (huile et beurre, voiture diesel et voiture à essence), l’élasticité-prix croisée est positive pour les biens substituables (appelés aussi bien concurrents).


    La demande d’un bien étant une fonction décroissante du prix des produits complémentaires (café et filtre à café, automobile et essence), l’élasticité-prix croisée est négative pour les biens complémentaires.


    2)Élasticités et nature des biens


    A.Principales natures des biens


    Le bien demandé :


    Bien typique : élasticité-prix négative


    Bien atypique : élasticité-prix positive


    Bien normal : élasticité-revenu positive


    Bien inférieur : élasticité-revenu négative


    Le bien lié :


    Bien substituable : élasticité-prix croisée positive


    Bien complémentaire : élasticité-prix croisée négative


    B.Caractéristiques des biens particuliers


    Les biens Veblen (voir fiche 16) ont une élasticité-prix positive (ce sont des biens atypiques) ; ce sont des biens normaux (élasticité-revenu positive) et, comme ce sont des biens de luxe, ils ont une élasticité-revenu supérieure à 1. Si tous les biens Veblen sont des biens de luxe, tous les biens de luxe ne sont pas des biens Veblen (les biens de luxe ont tous une élasticité revenu supérieure à 1, mais seuls les biens Veblen ont une élasticité-prix positive).


    Les biens Giffen (voir fiche 16) ont une élasticité-prix positive (ce sont des biens atypiques) ; ce sont des biens inférieurs et ont donc une élasticité-revenu négative. Si tous les biens Giffen sont des biens inférieurs, tous les biens inférieurs ne sont pas des biens Giffen (certains biens inférieurs ont une élasticité-prix négative).


    Donc :
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    L’analyse des élasticités permet donc de caractériser les biens. Cette connaissance est importante pour le producteur qui ne se comportera pas de la même façon s’il produit par exemple un bien Veblen ou un bien inférieur.

  


  
    18L’arbitrage intertemporel du consommateur


    Le consommateur arbitre entre consommer aujourd’hui, ou épargner pour consommer demain. Il maximise son utilité au cours du temps sous la contrainte de son budget qui dépend de ses revenus présents, de ses revenus futurs anticipés ainsi que du taux d’intérêt.


    1)La fonction d’utilité intertemporelle et la contrainte budgétaire


    A.La fonction d’utilité intertemporelle


    Le consommateur peut consommer aujourd’hui (C0) ou demain (C1). La fonction d’utilité du consommateur exprime sa plus ou moins grande préférence pour le présent : U = f (C0, C1). L’utilité du consommateur augmente de moins en moins vite avec les quantités consommées aujourd’hui et demain car les utilités marginales des consommations sont décroissantes (voir fiche 11).


    Sur une courbe d’indifférence (voir fiche 12), le taux marginal de substitution entre C1 et C0 est égal au rapport inverse des utilités marginales : dC1/dC0 = UmC0/UmC1. Ce taux exprime la préférence pour le présent du consommateur. Plus il est élevé, plus le consommateur n’accepte de renoncer à une unité de consommation à l’époque 0 qu’à condition de consommer beaucoup à l’époque 1. Si le taux marginal de substitution est égal à 1,1, le consommateur ne renonce à une unité de C0 que s’il consomme 1,1 unité de C1. Le taux de préférence pour le présent ou taux d’actualisation est de 10 %.


    Par conséquent : dC1/dC0 = 1 + taux de préférence pour le présent.


    B.La contrainte budgétaire intertemporelle


    La contrainte budgétaire intertemporelle du consommateur représente toutes les combinaisons possibles de consommation aujourd’hui et demain sous la contrainte des revenus et du taux d’intérêt. À l’époque 0, le consommateur peut consommer plus que son revenu présent en empruntant ou, au contraire, consommer moins et placer son épargne sur le marché financier ce qui lui permettra de consommer plus à l’époque 1.


    Sur les deux époques, la consommation totale doit être égale aux revenus plus, éventuellement, les intérêts obtenus grâce à l’épargne réalisée à l’époque 0 (ou moins les intérêts à verser si le consommateur s’est endetté). Si les revenus d’un consommateur sont, chaque année, de 100, si le taux d’intérêt est de 8 % et si le consommateur consomme 80 (et épargne 20) à l’époque 0, il pourra consommer 121,6 à l’époque 1 en utilisant la totalité de son revenu de l’époque 1 (100) plus l’épargne augmentée des intérêts (20 × 1,08).


    Renoncer à une unité de consommation à l’époque 0 et placer cette épargne au taux d’intérêt du marché permet d’augmenter à l’époque 1 la consommation d’un montant dC1 égal à dC0 + taux d’intérêt × dC0. Par conséquent, dC1/dC0 = 1 + taux d’intérêt. Le taux d’intérêt est le prix de la renonciation à la consommation présente ou le coût d’opportunité de cette consommation.


    2)L’équilibre du consommateur et la fonction d’épargne


    A.L’équilibre du consommateur


    Comme dans la théorie du consommateur (voir fiche 13), le consommateur maximise son utilité quand le taux marginal de substitution sur une courbe d’indifférence (dC


    

    

    

    

    
  


  
    100Le refus de toute politique conjoncturelle par les nouveaux économistes classiques


    Les nouveaux économistes classiques refusent les politiques discrétionnaires qu’ils jugent inutiles et inefficaces. Comme les monétaristes, ils préconisent la définition de politiques de règle.


    1)Inutilité de la politique économique conjoncturelle et verticalité de la droite d’offre


    A.La politique conjoncturelle est inutile et inefficace


    Pour la nouvelle économie classique, les cycles sont des cycles d’équilibre (voir fiche 90) qui s’expliquent par le maintien à l’équilibre dans des situations nouvelles ; ils sont donc souhaitables et nécessaires au maintien à l’équilibre. La politique conjoncturelle, dont la fonction est de lutter contre le cycle est donc inutile.


    Plus qu’inutile, la politique conjoncturelle est inefficace ; il faut adopter des politiques de règles qui sont des politiques stables de long terme. Les nouveaux économistes classiques considèrent que la flexibilité des prix est parfaite et que les marchés s’ajustent en continu. Les anticipations sont rationnelles et les agents économiques ne sont victimes d’aucune illusion monétaire.


    B.La verticalité de la droite d’offre


    Pour les nouveaux économistes classiques, la droite d’offre est parfaitement indépendante des prix et est donc une droite verticale. Qu’elle soit monétaire ou budgétaire, la politique économique joue uniquement sur la courbe de la demande.
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    Une politique monétaire ou budgétaire expansive déplace la droite de demande vers la droite (de DG0 à DG1) ; comme la droite d’offre est verticale, cette politique n’a aucun effet sur le niveau de la production ; elle ne fait qu’augmenter le niveau général des prix. Une politique monétaire ou budgétaire restrictive déplace la droite de demande vers la gauche (de DG0 à DG2) ; cette politique n’a aucun effet sur le niveau de la production ; elle ne fait que baisser le niveau général des prix.


    2)L’inefficacité des politiques monétaires et budgétaires


    A.L’inefficacité de la politique monétaire


    La politique monétaire est inefficace car toute modification prévisible de la quantité de monnaie est rationnellement anticipée et n’a donc aucun effet sur l’emploi et la production qui demeurent à leur niveau naturel ; seul le niveau général des prix est modifié.


    Si les anticipations des agents économiques sont correctes, une croissance monétaire forte crée de l’inflation mais n’a aucun effet sur le chômage, qui reste à son niveau naturel, et une faible création monétaire est désinflationniste, mais n’a pas d’effet sur le chômage, qui reste également à son niveau naturel.


    B.L’inefficacité des politiques budgétaires


    La politique conjoncturelle budgétaire n’est pas efficace non plus. Robert Barro reprend le principe ricardien d’équivalence selon lequel un déficit budgétaire n’a pas l’effet attendu sur la demande car les individus anticipent une augmentation future des impôts nécessaire pour que l’État rembourse sa dette. Ils réduisent donc leur consommation et augmentent leur épargne pour pouvoir payer les impôts futurs ; les effets de l’augmentation des dépenses publiques sont donc les mêmes qu’elle soit financée par l’augmentation des impôts ou par le déficit budgétaire.


    Les deux hypothèses principales de cette théorie sont la solidarité intergénérationnelle (il faut que les individus soit autant soucieux du niveau de consommation des générations futures que de leur propre niveau de consommation) et l’existence de marchés financiers parfaits qui accordent à l’État les mêmes conditions financières qu’aux autres agents économiques.


    Comme les monétaristes, les nouveaux économistes classiques considèrent qu’il faut mener une politique de stabilité à long terme qui assure une « cohérence temporelle » et qui soit basée sur une « crédibilité ». La politique monétaire, pour échapper à toutes les manipulations politiques électorales, doit être menée par une Banque centrale indépendante.


    Les interventions des pouvoirs publics ne doivent pas être conjoncturelles ; le seul moyen d’augmenter le niveau de la production est de déplacer la droite d’offre. La seule solution pour l’État, comme le montrent les théories de la croissance endogène, est de favoriser le progrès technique.
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