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Introduzione

Lo scopo di questa lezione è di ripassare i concetti base della teoria

microeconomica riguardanti la produzione e il comportamento dei

consumatori.

Molti troveranno perfettamente familiari questi concetti. In ogni caso

questo è il massimo livello di ”technicalities” richiesto per la

comprensione del corso.
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Tecnologia e costi di produzione

La funzione di produzione riflette il know-how relativo al modo di

combinare i fattori produttivi per ottenere un certo prodotto. Questo

know-how è patrimonio di una entità che chiameremo impresa.

Per il momento possiamo tralasciare la questione sulla provenienza di

questo know-how.

Più avanti nel corso affronteremo il tema del progresso tecnico derivante

dalla attività innovativa dell’impresa.
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Funzione di produzione

Assumiamo di dover produrre un prodotto (output) utilizzando due input

(lavoro e capitale)

La funzione di produzione mappa (crea una corrispondenza) tra una

certa quantità di lavoro (l) e di capitale (k ) e una certa quantità di

prodotto (Q).

Questa relazione è rappresentata dalla funzione matematica f

Q = f (l ,k) (1)
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Prodotto marginale

L’incremento di prodotto associato ad una piccola variazione di ciascun input

si definisce prodotto marginale di quell’input.

Per il fattore lavoro avremo:

MPL(l ,k)≡
∂ f (l ,k)

∂ l
(2)

Per il fattore capitale:

MPK (l ,k)≡ ∂ f (l ,k)
∂k

(3)

Da notare che il prodotto marginale di un fattore è una funzione (non

necessariamente costante) dell’ammontare di fattore lavoro e capitale

utilizzato nel processo produttivo. Cioè in altri termini il prodotto marginale

del lavoro diventa via via maggiore quanto più il lavoro diventa scarso.
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Sostituti o complementari

Lavoro e capitale sono fattori complementari se in un certo processo

produttivo l’utilizzo di un fattore fa aumentare il prodotto marginale dell’altro

fattore:
∂MPK (l ,k)

∂k
=

∂MPL(l ,k)
∂ l

> 0 (4)

Lavoro e capitale sono fattori sostituti se in un certo processo produttivo

l’utilizzo di un fattore riduce il prodotto marginale dell’altro fattore:

∂MPK (l ,k)
∂k

=
∂MPL(l ,k)

∂ l
< 0 (5)
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Rendimenti di scala

Se λ è un numero maggiore di 1, la funzione di produzione Q = f (l ,k) avrà:

Rendimenti di scala crescenti (IRS) se f (λ l ,λk)> f (l ,k)

Rendimenti di scala decrescenti (DRS) se f (λ l ,λk)< f (l ,k)

Rendimenti di scalal costanti (CRS) se f (λ l ,λk) = f (l ,k)
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Funzione di costo

La funzione di costo mappa il prezzo di utilizzo dei fattori di produzione e il

livello di produzione con costo totale di produzione.

La funzione di costo è una relazione tecnologica che può essere derivata da

una funzione di produzione.

Definiamo con W il saggio di salario e R il costo di utilizzo del capitale, la

funzione di costo totale è TC(W ,R;Q) che misura il costo totale di produrre

Q unità di prodotto.

La funzione di costo medio è il rapporto tra il costo totale e la quantità

prodotta: AC(Q) = TC(Q)/Q.

La funzione di costo marginale è la variazione di costo totale associata ad

un piccolo incremento della quantità prodotta: MC(Q) = ∂TC(Q)
∂Q .
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Esempio di funzione di costo

Prendiamo ad esempio la funzione di costo totale data da: TC(Q) = F +cQ2

con F ,c ≥ 0. F è il parametro che rappresenta il costo fisso, che non dipende

dalla quantità prodotta.

COSTO MEDIO: AC(Q) = F/Q+cQ

COSTO MARGINALE: MC(Q) = 2cQ
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Funzione di domanda

Indichiamo con Q(p) la funzione di domanda di un singolo prodotto, dove Q

indica la quantità domandata e p il prezzo unitario. La funzione di domanda

indica la quantità massima che i consumatori sono disposti e in grado di

acquistare ad ogni prezzo di mercato.

Per esempio consideriamo una funzione di domanda lineare:

Q(p) =
a
b
− 1

b
p (6)

dove a e b sono costanti strettamente positive. In alternativa si utilizza

spesso la funzione di domanda inversa, ottenuta invertendo la (6):

p(Q) = a−b(Q) (7)
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Funzione di domanda inversa lineare

Figura: Domanda inversa
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Elasticità della domanda

La funzione dell’elasticità è derivata dalla funzione di domanda e mappa la

quantità acquistata con un numero che chiamiamo elasticità in un punto

della funzione di domanda. L’elasticità misura quanto velocemente la

domanda si adegua a piccole variazioni di prezzo. Formalmente:

ηp(Q) =
∂Q(p)

∂p
p
Q

(8)

Data una certa quantità Q, la domanda si definisce:

1 elastica se ηp(Q)<−1 oppure |ηp(Q)|> 1

2 inelastica se −1 < ηp(Q)< 0 oppure |ηp(Q)|< 1

3 a elasticità unitaria se ηp(Q) =−1 oppure |ηp(Q)|= 1
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Elasticità della domanda lineare

Nel caso di domanda lineare la funzione della elasticità è:

ηp(Q) = 1−a/(bQ) (9)

Pertanto la domanda ha elasticità unitaria quando ηp(Q) = 1 = 1−a/(bQ),

cioè risolvendo per Q quando Q = a/2b (vedi grafico (1)).
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Surplus del consumatore

Il benessere del consumatore o surplus del consumatore è una misura

che approssima l’utilità dei consumatori quando possono acquistare un

prodotto al prezzo di mercato.

Per un dato prezzo di mercato p il surplus del consumatore è dato dall’area

al di sotto la curva di domanda e al di sopra del prezzo di mercato. Nel caso

di domanda lineare al prezzo di mercato p il surplus del consumatore è:

CS(p)≡ (a−p)Q(p)
2

=
(a−p)2

2b
(10)
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L’ipotesi di massimizzazione del profitto (1)

Una impresa che produce e vende un solo prodotto in quantità q genera

profitti π(q). I ricavi dell’impresa saranno TR = qp(Q), dove p(Q) è la

funzione di domanda inversa vista in precedenza.

Si assume di solito che le imprese massimizzino il profitto, ma con questo

non vuol dire che il comportamento di massimizzazione del profitto sia quello

che sempre meglio descrive il comportamento delle imprese che osserviamo

nel mercato.

Tuttavia, come vedremo ci occupiamo di imprese che hanno potere di

mercato e pertanto la massimizzazione del profitto è sia un utile punto di

riferimento (benchmark) che ipotesi sensata per l’analisi del comportamento

delle imprese.
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L’ipotesi di massimizzazione del profitto (2)

Se la massimizzazione del profitto può essere considerato un obbiettivo

naturale del proprietario di una impresa, è possibile che egli possa avere una

funzione obiettivo che non contenga solo il profitto, ma anche altri obiettivi (o

vincoli aggiuntivi). Ad esempio:

un imprenditore nel campo dei media che intende promuovere la sua

particolare visione del mondo, o una particolare politica;

un imprenditore interessato anche alla quota di mercato per ragioni di

prestigio personale o della sua impresa;

un imprenditore che voglia dare impiego a maestranze locali, o che sia

interessato al benessere dei suoi lavoratori o dei consumatori.
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Il modello Principale-Agente

La situazione nota con il nome di problema del Principale-Agente (P-A) è
comune in quasi tutte le organizzazioni sociali in cui qualcuno agisce in
qualità di supervisore, controllore, manager o altro nei confronti delle azioni
di qualcun altro (agente, cameriere, commesso di negozio, lavoratore di una
impresa etc.). Esempi:

proprietario terriero e mezzadro. Il proprietario non può controllare l’impegno del mezzadro,

non sa se si impegna o meno e non sa quanto il raccolto dipenda dall’impegno e quanto dalla

stagione favorevole;

una scuola privata che, non potendo osservare l’impegno dei professori, potrebbe voler

remunerare i docenti in base ai risultati degli studenti;

il proprietario di un negozio, non potendo osservare l’impegno del commesso, potrebbe voler

remunerarlo in base al fatturato;

i proprietari di una impresa (azionisti) non potendo osservare le azioni del loro manager

potrebbero remunerarlo in base ai risultati in termini di profitto.
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Modello P-A (1)

Consideriamo una impresa costituita da due gruppi, i gestori e i lavoratori. Il

gestore assume un lavoratore considerando le sue capacità, ma non ha

certezza che il lavoratore metta il giusto impegno per utilizzare le sue

capacità.

Dal punto di vista del lavoratore, poichè l’impegno è faticoso, quali incentivi

ha per esercitare il giusto impegno?

Se il gestore dovesse controllare costantemente il lavoro del suo dipendente

non potrebbe svolgere altra attività. Occorre trovare un meccanismo

contrattuale che incentivi il lavoratore a mettere il giusto impegno.

In altre parole un meccanismo economico che sostituisca il controllo di

persona del gestore.
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Modello P-A (2)

Ipotizziamo il caso di un ristorante in cui il gestore, proprietario di un bar, (il

Principale) debba assumere un cameriere (Agente) che lo sostituisca quando

lui è assente.

Se il cameriere lavora seriamente e bene (esercita impegno) i clienti

sono contenti e tornano. I ricavi aumentano.

Se il cameriere non si impegna i clienti non sono contenti e vanno

altrove. I ricavi diminuiscono.

Poichè i ricavi sono raccolti dal Principale, l’Agente non avrà incentivo a

esercitare impegno.
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Timing

La scansione temporale dell’interazione tra Principale e Agente è la

seguente:
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Incentivi economici in condizioni di certezza
Agente

Supponiamo che esistano due livelli di impegno dell’Agente (inosservabile

dal Principale):

e = 2 se esercita impegno

e = 0 se non si impegna

Se l’Agente rifiuta il lavoro ottiene un sussidio di disoccupazione che genera

una utilità pari a U = 10. Utilità di riserva. Quindi l’utilità dell’Agente è:

U =


w −e, se si impegna

10, se non si impegna
(11)
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Incentivi economici in condizioni di certezza
Il bar e il Principale

I ricavi del bar dipendono dall’impegno del cameriere (Agente) e sono indicati

con la funzione R(e).

Se il cameriere lavora duramente (e = 2): il rendimento è alto R(2)≡ H

se il cameriere non lavora (e = 0): il rendimento è basso R(0)≡ L

Il profitto del proprietario del bar (Principale) è dato dai ricavi meno il costo

dello stipendio del cameriere:

π ≡ R(e)−w (12)
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Incentivi economici in condizioni di certezza
Il contratto

Il principale intende massimizzare il profitto. Assumiamo che la differenza

H−L sia sufficientemente grande così che il Principale voglia minimizzare il

costo del lavoro atteso (Ew) e contemporaneamente indurre il cameriere a

lavorare (e = 2).

Quale contratto offrire? Naturalmente dipende dai ricavi generati

dall’impegno inosservabile dell’Agente. Il salario promesso all’Agente è:

è wH se i ricavi osservati sono H;

oppure è wL se i ricavi sono bassi (L)

Quali sono i valori di wH e wL che massimizzano il profitto del Principale e

che generano un incentivo per l’Agente a esercitare impegno?



24/30

Imprese Consumatori Appendice

Incentivi economici in condizioni di certezza
Il contratto: vincoli

L’incentivo deve rispettare due vincoli:

vincolo di partecipazione dell’Agente: l’utilità di lavorare deve essere

almeno pari a 10 (sussidio di disoccupazione)

wH −2≥ 10 (13)

cioè il salario meno il costo di impegnarsi deve essere almeno quanto il

sussidio.

vincolo di incentivazione: l’utilità generata dal salario (al netto del

costo di impegnarsi) deve essere non inferiore a quella generata dal non

impegnarsi:

wH −2≥ wL−0 (14)
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Incentivi economici in condizioni di certezza
Soluzione di equilibrio

Risolvendo per il segno di uguaglianza dalla (13) otteniamo wH = 12 che

sostituito nella (14) da wL = 10.

Il profitto del Principale:

con impegno e = 2 è πH = H−wH = H−12

con impegno e = 0 è πL = L−wL = L−10

Quindi affinchè il contratto si ottimo per il Principale dobbiamo assumere che

πH > πL, oppure H > L+2.
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Incentivi economici in condizioni di certezza
Soluzione banale

Dal momento che la perdita di utilità dell’Agente in caso di lavoro con

impegno è pari a 2, il Principale deve compensarlo con 2 unità di moneta per

farlo impegnare.

Il modello risulta banale perchè in questo esempio il Principale può

controllare l’impegno dell’Agente semplicemente misurando i ricavi generati

dall’impegno dell’Agente. In un mondo senza incertezza il proprietario del bar

può calcolare con precisione l’impegno esercitato dal cameriere

semplicemente osservando i ricavi del bar.
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Incentivi economici in condizioni di incertezza

Supponiamo che il bar non abbia la possibilità di mostrare le partite di calcio

in TV e che un certo giorno ci sia la finale di Champions league, in tal caso i

ricavi del bar, oltre che dall’impegno del cameriere, dipenderanno anche da

altre cause e altri parametri, che chiamiamo stati di natura, perchè fuori da

controllo del Principale e dell’Agente.

Pertanto l’impegno elevato dell’Agente non garantisce che i ricavi saranno

elevati.

L’aumento dell’impegno esercitato può solo influire sulla la probabilità che

R(e) = H.
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Incentivi economici in condizioni di incertezza
Natura

Supponiamo che la ”la natura” determini R(2) e R(0) nel seguente modo:

R(2) =


H prob 0,8

L prob 0,2
R(0) =


H prob 0,4

L prob 0,6
(15)

Cioè il cameriere che lavora duramente può aumentare la probabilità di avere

ricavi elevati R = H da 0,4 a 0,8. L’utilità dell’Agente ora sarà:

U =


Ew −e, se si impegna ad un livello e

10, se non lavora
(16)

dove E è l’operatore valore atteso. Nel caso in esame Ew = 0,8wH +0,2wL

con e = 2 e Ew = 0,4wH +0,6wL con e = 0
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Incentivi economici in condizioni di incertezza
Vincoli di partecipazione e di incentivazione

Vincolo di partecipazione:

0,8wH +0,2wL−2≥ 10 (17)

che riflette il fatto che la natura generi un risultato L nonostante un impegno

elevato dell’Agente.

Vincolo di incentivazione:

0,8wH +0,2wL−2≥ 0,4wH +0,6wL−0 (18)

Dunque il contratto deve specificare il salario del cameriere in base allo stato

di natura, cioè wH nel caso di R(2) = H e wL nel caso di R(2) = L, che deve

dare una utilità maggiore se e = 2 (impegno elevato) rispetto a e = 0 (non

impegno)
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Incentivi economici in condizioni di incertezza
Soluzione di equilibrio

L’equazione (17) implica che wL = 60−4wH e l’equazione (18) implica che

wL = wH −5. Quindi il contratto ottimo è:

wH −5 = 60−4wH → 5wH = 65→ wH = 13 e wL = 13−5 = 8. Dunque gli

incentivi economici possono sostituire il controllo da parte del gestore,

manager, proprietario, etc. sull’agente, lavoratore, etc. L’importante è saper

disegnare un contratto che preveda la giusta struttura di incentivi, cioè che

leghi il salario dell’Agente agli stati di natura.

A quale costo? Nessun costo perchè confrontando il caso senza incertezza

con wH = 12 e wL = 10 e il caso con incertezza con wH = 13 e wL = 8 si

può notare che il salario atteso è identico: 0,8×13+0,2×8 = 12.

Diverso è il caso in cui le parti siano avverse al rischio.
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