


Capitolul |
Procesul pietei
versus echilibrul pietei

>

Aceasta carte reprezinta o Tncercare de a formula o teorie a pietei si a
sistemului de preturi care difera in aspectele importante de teoria con-
ventionala a preturilor. In acest capitol introductiv, voi schita rapid pro-
blemele care vor fi tratate, subliniind elementele cele mai importante ce
deosebesc abordarea mea de cea a teoriei microeconomice standard. Dupa
cum vom vedea, cea mai importanta dintre aceste diferente consta in
respingerea analizei in termeni de echilibru si in Incercarea de a inlocui o
astfel de abordare cu o explicatie mai cuprinzatoare a functionarii pietei,
vazuta drept proces. O mare parte a prezentului capitol va fi dedicata
acestui aspect.

Sistemul pietei si teoria pietei

Teoria pietei — cunoscutd, mai curand, din pacate, drept teoria preturilor
sau teoria microeconomica — se bazeaza pe supozitia fundamentala con-
form careia fenomenele de piata pot fi ,intelese” ca manifestari ale unor
relatii sistematice. Fenomenele observabile ale pietei — preturile la care
se tranzactioneazd marfurile, tipurile si calitatea acestora, cantitdtile
tranzactionate, metodele de productie utilizate, preturile factorilor de
productie, structura diverselor piete etc. — nu sunt considerate mase de
fapte izolate si ireductibile, ci rezultatul unor procese determinate care,
Tn principiu, pot fi sesizate si intelese.

Aceasta abordare fundamentala a fost explorata si exploatata de foarte
multi dintre teoreticienii care, de-a lungul timpului, au contribuit la for-
mularea teoriei preturilor. Acestia au analizat dependenta reciproca a
fenomenelor de piatd, dezvoltand teorii legate de cererea consumatorului,
de productie si de preturile de piata ale marfurilor si factorilor care indica
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legaturile cauzale dintre datele fundamentale ale pietei — preferintele,
posibilitatile tehnice si resursele disponibile - si fenomenele observabile
ale sistemului pietei.

Rezultatul acestui efort intelectual intens, depus ani n sir, s-a concre-
tizat Intr-o structurd impozanta, care reprezintda un ansamblu recunoscut
de cunostinte teoretice, teoria preturilor. Asa cum ni se prezinta ea in
manuale si dupa cum este predata Tn amfiteatre, aceasta este destul de
bine creionatd. De-a lungul timpului, au existat controverse animate, une-
ori excesive, in legatura cu teoria preturilor; ocazional, s-au produs ,,revo-
lutii“ ce-si propuneau reformularea din temelii a Tntregului sistem teoretic.
in prezent, dezbaterile din domeniu se dovedesc destul de intense; apar
lucrari originale in ceea ce priveste anumite aspecte ale temei, dupa cum
au aparut critici energice la adresa anumitor parti ale sus-numitei teorii
si, probabil, vor exista Tntotdeauna critici taioase in legatura cu teoria
preturilor Tn ansambluy, cu ipotezele, cu pertinenta si cu validitatea con-
cluziilor sale. insa, chiar si asa, este clar ca teoria ,ortodoxd“a preturilor,
asa cum ni se prezinta ea Tn mod obisnuit, naste mai putine controverse
si miscari decat alte domenii ale stiintei economice.

,Ortodoxia“ ce predomina n teoria anglo-americana a preturilor Tsi
are radacinile, fara Indoiala, in primele scoli ,,deviationiste“ ale gandirii
economice. Elementul ei fundamental este marshallian la origine, modi-
ficat prin inovatiile Robinson-Chamberlin din anii 1930, imbogatit, poate,
prin asimilarea conceptiilor echilibrului general walrasian si prin absorb-
tia elementelor austriece legate de cost, devenit mai sofisticat prin tehnici
geometrice mai rafinate si mai riguroase, cu 0 dependenta mai accentuata
de limbajul matematic. Teoreticieni contemporani ai preturilor vor sus-
tine, in general, cu o anumita temeinicie, ca foarte putinele lucruri valo-
roase, daca exista vreunul, dintre toate punctele de vedere contrapuse in
controversele din trecut au ramas Tn afara corpusului teoriei moderne a
preturilor, larg acceptata in prezent.

Pozitia mea difera in multe aspecte importante de aceasta perspectiva
conventionald asupra teoriei contemporane a preturilor. Consider ca direc-
tia adoptata de curentul dominant al gandirii microeconomice este, din
diferite perspective, una gresita, ca anumite puncte de vedere mai putin
sofisticate dezbatute n trecut si care nu au influentat teoria moderna se
dovedesc mai penetrante si mai utile Tn explicarea modului de functionare
a pietei decat cele larg acceptate. Cred cd teoria conventionald sufera de
inconsistente grave ca mijloc de intelegere a fenomenului economic; in
plus, a condus la concluzii nefericite Tn materie de politicd economica.
Punctul nostru de vedere presupune o reconsiderare substantiald a teoriei
preturilor; de aceea, voi Tncerca sa creionez ideile fundamentale cu ajuto-
rul carora poate fi construita o noud teorie a pietei.
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Cititorul va realiza treptat ca voi spune putine lucruri care sa nu fi
fost spuse deja. Abordarea din prezenta lucrare nu pretinde a fi, in ele-
mentele ei fundamentale, originald; Tnsa pare sa existe o necesitate urgen-
ta de a stabili sistematic ceea ce consider a fi calea de acces cea mai utilda
pentru intelegerea modului de functionare a pietei, comparand-o atent,
punct cu punct, cu partile cele mai relevante ale teoriei conventionale
a preturilor.

Rolul teoriei preturilor: doud perspective

Aspectul esential ce separd teoria dominantd a preturilor de abordarea
propusa n lucrarea de fata poate fi descris de o maniera mai adecvata
afirmand ca exista un dezacord 1n ceea ce priveste continutul unei teorii
a preturilor. Pe de altd parte, acest lucru a facut ca cele doud perspective
sa insiste pe aspecte diferite ale fenomenului pietei. Din punctul meu de
vedere, teoria conventionald, concentrandu-se pe unele aspecte ale pietei
Tn detrimentul altora, a construit o imagine mentala a fenomenului care,
practic, a omis o serie de elemente de importanta capitala pentru intele-
gerea deplind a functiondrii sale.

in teoria conventionald, functia pretului ni se prezinta astfel. intr-un
sistem de piatd, activitatile participantilor constau in selectarea cantita-
tilor si a calitatilor marfurilor si factorilor de productie care se cumpara
si se vand si a preturilor la care se realizeaza aceste tranzactii. Doar anu-
mite valori definite ale acestor variabile cantitative si ale preturilor sunt
compatibile cu echilibrul in sistemul preturilor. Cu alte cuvinte, avand
1n vedere datele fundamentale (preferintele, posibilitdtile tehnologice si
resursele), exista doar un set de activitdti planificate care permit desfa-
surarea lor asa cum s-a prevazut. Se considera ca teoria preturilor este
cea care face posibild explicarea modului de determinare a acestei struc-
turi unice de activitati, permitand alocarea, in principiu, de valori definite
variabilelor preturi si cantitati. Teoria preturilor reuseste acest lucru prin
intermediul analizei modului in care se iau decizii de catre agentii pie-
tei — consumatori, producatori si posesori de factori de productie — si
examinarii interrelatiilor existente intre aceste decizii, Tn conditiile diver-
selor modele structurale posibile ale pietei. in acest fel, teoreticienii pot
deduce, in principiu, constelatia de preturi si cantitati ce corespunde
acestor decizii. (La un nivel superior de exigenta, teoria poate, evident,
sa Tncerce sd explice nu numai modelele de echilibru ale preturilor si
cantitatilor, ci si succesiunea temporald a acestor preturi si cantitati. La
un asemenea nivel al analizei, teoria trebuie sa dezvolte relatii functio-
nale nu doar ntre preturile si cantitatile ce prevaleaza in situatia de
echilibru, ci si Intre fiecare dintre aceste variabile, In fiecare moment al
drumului sdu catre starea de echilibru. Trebuie sa subliniem faptul ca
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aceasta functie a teoriei preturilor este clar subordonata analizei echili-
brului. De fapt, aceasta functie este omisa in aproape toate analizele
microteoriei contemporane. Cand este tratatd la modul serios, principalul
ei scop consta in analiza stabilitatii echilibrului.)

Din aceasta perspectiva, teoria preturilor se concentreaza pe relatia
dintre valorile variabilelor preturi si cantitati, in special pe relatia cu acel
set de valori compatibil cu conditiile de echilibru. Atunci cand analizeaza
consecintele unei structuri de piata concrete, aceasta metodd examineaza
modelul de echilibru al preturilor, costurilor si productiei totale. Atunci
cand analizeaza consecintele unei anumite modificari a preferintelor, a
tehnologiei etc., examineaza conditiile de echilibru dupa respectiva modi-
ficare, comparandu-le cu cele existente initiale. Eficienta sistemului pietei,
ca mijloc de alocare a resurselor Tn interiorul societdtii, este apreciata
studiind respectiva alocare in conditii de echilibru. Atunci cand analizea-
za avantajele anumitor politici guvernamentale, aceasta metoda evalueaza
efectele modificarilor pe care aceste politici le-ar produce n situatia de
echilibru. In toate aceste cazuri, se pune accentul pe preturi si cantitati,
1n special pe cele ce ar rezulta in starea de echilibru.

Pe de alta parte, din punctul nostru de vedere, preturile au o functie
foarte diferitd. Vom continua sa consideram piata un ansamblu de acti-
vitati ale agentilor ei: consumatorii, producatorii si proprietarii de factori
de productie. Activitatile lor rezulta din deciziile de a fabrica, vinde si
cumpdra marfuri si resurse. Inclusiv aici exista o structurd a deciziilor
reciproc compatibile, astfel Tncat toate activitatile planificate pot fi duse
la bun sfarsit fara sincope. In plus, acordim o atentie speciala acestui sis-
tem de decizii, deoarece el genereazi starea de echilibru. fnsd nu aceastd
situatie de echilibru este cea asupra cdreia ne concentram atentia. Nu cre-
dem ca rolul teoriei preturile constd, in primul rand, in configurarea pre-
turilor si cantitatilor care satisfac conditiile de echilibru. Importantele
idei pe care familiarizarea cu teoria preturilor promite sa le ofere nu
constau, din punctul nostru de vedere, Intr-o maniera exclusiva sau pre-
dominanta de a Tntelege conditiile de echilibru sau de posibilitatea de a
formula si rezolva, in cuvinte sau de o maniera algebrica, ecuatiile ce tre-
buie satisfacute simultan pentru ca planurile sa poata fi realizate. Mai
mult decat atat, dintr-o astfel de perspectiva, valorile preturilor si ale
variabilelor cantitative nu constituie prin ele insele obiect al interesului
teoretic. Relatia dintre preturile si cantitdtile de echilibru sau relatiile in
timp dintre preturi si cantitdti Tn situatii de dezechilibru nu constituie
scopul final al unei teorii a preturilor.

Totusi, din perspectiva teoriei preturilor propuse in prezenta lucrare,
trebuie sa Intelegem modul 1n care deciziile agentilor pietei interactio-
neaza pentru a genera forte care provoaca modificari ale preturilor in
procesul de productie si asupra metodelor de productie si alocare a
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resurselor. Recurgem la teoria preturilor pentru a analiza natura influen-
tei reciproce exercitate de decizii, astfel Tncat sa putem Intelege modul in
care modificarile suferite de aceste decizii sau datele pe care acestea se
bazeaza pun In miscare, de 0 maniera sistematicd, modificari in alte ,,punc-
te“ale pietei. Obiectul interesului nostru stiintific 1l reprezinta chiar aceste
modificari, si nu relatiile ce guverneaza preturile si cantitatile Tn situatia
de echilibru (decat ca o chestiune subsidiara, intermediara sau chiar de
interes intamplator).

Din punct de vedere normativ, conceptia noastra despre teoria pre-
turilor vede rolul acesteia intr-un mod care nu este corelat de 0 maniera
esentiald cu starea de fapt din momentul echilibrului. Tn aceastd abor-
dare, eficienta sistemului preturilor nu depinde de optimizarea sau de
lipsa de optimizare a sistemului de alocare a resurselor in starea de echi-
libru, ci de gradul de succes ce poate corespunde fortelor pietei atunci
cand se fac corectiile spontane in alocarea ce prevaleazd in momente de
dezechilibru.

Dupa cum vom vedea, aceasta diferenta in ceea ce priveste rolul si sco-
pul teoriei preturilor are implicatii majore in ceea ce priveste metodologia
si continutul fiecarei perspective. Totusi, nu cred ca aceste pozitii diver-
gente n ceea ce priveste rolul teoriei preturilor au servit in mod explicit
drept punct de plecare logic si drept fundament pentru respectivele teorii.
Dimpotrivd, consideram ca, atunci cand analizam aceste teorii alternative,
diferenta dintre ele consta mai ales intr-o alocare (poate, incongstientd) a
unor diferite functii si roluri teoriilor. Poate ca multi autori nu au Tncercat
sa explice cu claritate motivul pentru care trebuie elaborata o teorie a
preturilor. Cu toate acestea, multele si importantele diferente de analiza
ce separa punctul de vedere conventional de cel prezentat in lucrarea de
fatd se rezuma cu maxima claritate Tn sensul ca reflecta un dezacord (posi-
bil, doar implicit) vizavi de obiectivul unei teorii a preturilor Tn general.
Atunci cand expunem punctele principale de divergenta este util sa insis-
tam asupra acelui aspect al conceptiei mele despre teoria preturilor care
o diferentiaza in mod fundamental de cea conventionala. Avand in minte
aceste considerente de baza Tn legatura cu teoria preturilor, sa trecem rapid
la chestiunile teoretice mai importante abordate Tn capitolele urmatoare.
Ceva mai incolo vom reveni la analiza detaliata a diferentei dintre o teorie
de echilibru a preturilor si o teorie a procesului de piata.

Competitie si antreprenoriat

O mare parte a discutiei noastre se va purta in jurul a doua notiuni esen-
tiale pentru Tntelegerea fenomenului pietei si care constituie nucleul
central al teoriei acesteia: competitia si antreprenoriatul. Ambii termeni
sunt utilizati pe larg in vocabularul zilnic al persoanelor obisnuite cand
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se discuta teme economice si de afaceri. In istoria stiintei economice s-a
scris mult in legatura cu aceste notiuni, prima facand obiectul unei lite-
raturi bogate. in analizele obisnuite legate de teoria preturilor, functia
antreprenoriald a fost tratata in conexiune cu teoria distributiei (in spe-
cial, cu teoria profiturilor) si, pana la un punct, in relatie cu teoria pro-
ductiei si teoria firmei. Din punctul nostru de vedere, Tn ciuda numarului
mare de contributii importante, adevaratul rol al Intreprinzatorului in
sistemul pietei nu este prezentat cum se cuvine sau cu o Intelegere adec-
vata a caracterului sau de fortd care impulsioneaza intregul proces al
pietei. In plus, considerdm ci rolul intreprinzitorului in raport cu com-
petitia a fost practic ignorat.

Dupa cum au sustinut deja multi autori, competitia este un termen
utilizat Tn nenumarate sensuri. Economistii au lucrat cu multe modele
diferite, fiecare fiind caracterizat printr-un tip particular de structura con-
curentiala. Modelul concurentei perfecte continua sa fie un element cen-
tral al teoriei conventionale a preturilor. in pofida tuturor criticilor aduse
n ultimii patruzeci de ani, acest model ocupa un loc central in dezbaterile
teoretice, atat din perspectiva pozitiva, cat si din perspectiva normativa.
Nemultumirile legate de teoria concurentei perfecte au condus la noi
modele, care includeau diverse structuri ale pietei cu concurentd imper-
fecta si care, totusi, nu au reusit sa clatine pozitia centrala a celei dintai.
O mare parte a analizei noastre va avea in vedere aceste modele. Vom
ardta nu numai ca modelul concurentei perfecte este incapabil sa ne ajute
n Tntelegerea proceselor pietei, ci si ca modelele concurentei imperfecte
formulate pentru a-1 inlocui abia daca reusesc sa fie mai utile. Din punc-
tul nostru de vedere, teoreticienii care au conceput aceste modele ale
concurentei imperfecte s-au dovedit incapabili sa recunoasca defectele
cu adevirat importante ale teoriei concurentei perfecte. in consecintd,
nu au putut sa sesizeze 1n ce directie trebuie formulata o teorie a pretu-
rilor in vederea unei veritabile reabilitari; Tn loc sa faca acest lucru, s-au
straduit sa conceapa modele ce sufera din cauza acelorasi defecte ce inva-
lideaza modelul concurentei perfecte.

Dupa cum am precizat deja, o caracteristicd comuna a tuturor acestor
modele de competitie carora ma opun consta in faptul ca ele exclud din
analiza elementul antreprenorial. Vom vedea ca o intelegere utila a pro-
ceselor de piatd presupune o notiune a competitiei inseparabild, din punct
de vedere analitic, de functia antreprenoriala. Acest fapt va avea conse-
cinte importante n analiza unor probleme precum costul de vdnzare,
publicitatea si monopolul. Notiunea de ,,competitie“, pe care o consideram
esentiald pentru a intelege procesul de piata, ne va conduce la un nou
mod de a trata costurile de vanzare si de a aprecia rolul lor Intr-o econo-
mie de piatd. in acelasi timp, conceptiile noastre despre concurenti si
antreprenoriat ne vor conduce la o perspectivd realmente putin
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conventionald asupra naturii monopolului pe o piata. Faptul ca functia
antreprenoriald poate constitui un pas spre puterea de monopol va pre-
supune o reevaluare atat a efectelor presupus daunatoare ale monopolu-
lui, precum si a efectelor, pare-se, benefice ale antreprenoriatului. Ar fi
util sa evidentiem acum imaginea procesului de piatd, care exprima ideile
noastre despre competitie si antreprenoriat, comparand-o rapid cu con-
ceptia predominantad asupra pietei. Acest fapt ne va oferi o perspectiva
asupra pozitiei pe care o vom detalia in capitolele urmatoare.

Procesul de piatd

Vom considera ca piata, intr-un anumit interval de timp, reprezinta rezul-
tatul deciziilor mutuale ale consumatorilor, ale Tntreprinzatorilor-produ-
catori si ale proprietarilor resurselor. Nu este posibil sa punem in practica
toate deciziile luate Tntr-o perioadad data, deoarece multe dintre ele pot
constitui anticipari eronate sau pot sa depinda de alte decizii, care, de
fapt, nu vor fi luate. In plus, multe dintre deciziile efectiv luate intr-o
anumita perioada s-ar putea sa nu fie cele mai potrivite. Daca autorii
respectivelor decizii ar fi fost constienti de alegerile altor persoane, din
acelasi interval de timp, si-ar fi dat seama de oportunitatile pentru deru-
larea unor activitati de piata mai atractive decat cele pe care le-au
desfasurat efectiv. Pe scurt,ignorarea deciziilor pe care altii erau pe punc-
tul de a le lua poate face ca decidentii sd-si faca planuri eronate fie pentru
ca sunt destinate esecului, fie pentru ca trec cu vederea oportunitati exis-
tente pe piata.

De-a lungul perioadei de timp n discutie, revelarea progresiva a deci-
ziilor luate de altii ofera ceva din informatia pe care acesti decidenti n-o
detineau initial. Daca isi dau seama ca planurile lor nu pot fi duse la bun
sfarsit, acest lucru 1i face sa sesizeze ca anticipadrile lor Tn legatura cu deci-
ziile celorlalti erau excesiv de optimiste, dupa cum fsi pot da seama ca
pesimismul lor excesiv i-a determinat sa piarda oportunitati de piata foar-
te atractive. Aceasta informatie recent dobandita in legatura cu planurile
celorlalti se presupune ca va conduce, in perioada urmatoare, la un set
revizuit de decizii. Planurile prea ambitioase din prima perioada vor fi
Tnlocuite cu altele mai realiste. Oportunitatile de piatd, ignorate candva,
vor fi exploatate pe viitor. Cu alte cuvinte, inclusiv Tn absenta modificari-
lor in datele fundamentale ale pietei (adica, in preferintele consumato-
rului, in posibilitatile tehnologice si in gradele de disponibilitate ale
resurselor), deciziile luate intr-un interval de timp vor genera schimbari
sistematice in deciziile aferente ale perioadei urmatoare. Vazuta de-a lun-
gul timpului, aceasta serie de schimbari sistematice in reteaua de inter-
conexiuni ale deciziilor reprezintd procesul de piata.
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De aceea, acest proces se pune in miscare ca rezultat al ignorantei ini-
tiale a participantilor asupra pietei. Procesul in sine consta in modificari
sistematice de planificare generate de fluxul de informatie alimentata
prin participarea la fenomenul pietei, adica prin testarea planurilor pe
piata. O chestiune de interes teoretic considerabil ar fi analizarea posibi-
litatii unei stari a lucrurilor in care nu ar exista ignoranta cu privire la
piata. Atunci, ar exista o structura a deciziilor perfect ajustata. Nicio deci-
zie nu ar esua, nicio oportunitate nu ar scapa neexploatata. Fiecare dintre
participanti ar fi anticipat corect toate deciziile importante ale celorlalti;
si-ar fi conceput planurile cu o cunoastere deplina a ceea ce ar putea face
prin intermediul pietei si, Tn acelasi timp, cu o cunoastere deplind a ceea
ce ar putea face. Este clar c4, intr-o asemenea situatie, procesul pietei s-ar
opri imediat. Daca nu exista o modificare autonoma a preferintelor sau
a posibilitatilor tehnologice sau in gradul de disponibilitate a resurselor,
nimeni nu ar putea fi interesat sa-si schimbe planurile Tn perioadele urma-
toare. Piata se afla Tn echilibru; structura sa functionalad se va perpetua
neschimbata de la o perioada la alta.

Dupa cum am spus deja, cea mai mare parte a analizei noastre se va
concentra pe intelegerea procesului de piatd, si nu pe specificarea condi-
tiilor presupuse de o stare de echilibru, situatie Tn care procesul de piata
s-a oprit.

Acum, sa ne concentrdm atentia asupra naturii concurentiale a pro-
cesului de piata.

Concurenta in procesul pietei

Am vazut ca, In orice moment, piata se compune din deciziile agentilor
ei. Aceste decizii presupun decizii adaptate reciproc. Deciziile de cumpa-
rare ale consumatorilor depind de deciziile intreprinzatorilor-producatori
de a vinde. Deciziile de a vinde ale proprietarilor de resurse depind de
deciziile de cumparare ale Intreprinzatorilor-producatori si invers. Fiecare
set de decizii ajustate (fiecare tranzactie realizata prin intermediul pietei)
reprezintda un caz in care fiecarei parti i se ofera o oportunitate care, in
masura In care este cunoscutd, este cea mai buna oferitd de piata. Fiecare
dintre participanti este constient Tn orice moment de faptul ca-si poate
duce planurile la bun sfarsit daca acestea ofera altora cea mai buna opor-
tunitate disponibild, iTn masura Tn care acestia le cunosc. Acest lucru echi-
valeaza cu a spune, pur si simplu, ca fiecare dintre participanti, atunci
cand Tsi concepe planurile de vanzare sau de cumparare, trebuie sa fie
atent nu doar la deciziile celor carora asteapta sa le vanda sau de la care
asteapta sa cumpere, ci si la decizii prospective ale altora, In sensul ca
aceste decizii de a vinde sau de a cumpara pot concura cu cele proprii.
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Pe masura ce procesul de piata se deruleaza, cu o perioada de igno-
ranta urmata de o perioada in care gradul de ignoranta se reduce, fiecare
cumparator sau vanzator isi reconsidera ofertele in lumina cunoasterii
recent dobandite Tn legatura cu alte oportunitati pe care cei carora el vrea
sa le vanda sau cei de la care el doreste sa cumpere le pot descoperi, poate,
Tn alte zone ale pietei. Din acest punct de vedere, procesul de piata este
inerent concurential. Alterarea sistematica a deciziilor de la o anumita
perioada la cea urmatoare face ca fiecare oportunitate oferita pe piatd sa
fie mai competitiva decat n perioada precedentd; cu alte cuvinte, oferta
se face printr-o mai buna cunoastere a celorlalte oportunitati disponibile,
contra carora trebuie concurat.

Trebuie observat ca sesizarea oportunitatilor concurente implica ceva
mai mult decat faptul ca autorul unei decizii sa stie cd nu o va putea con-
cretiza daca ofera pe piatd oportunitati mai putin atractive decat cele
oferite de concurentii sai. Implica, de asemenea, faptul ca stie ca trebuie
sd ofere oportunitati mai atractive decat ale acestora. Astfel, de-a lungul
procesului, participantii isi pun mereu la incercare competitorii. Fiecare
merge ceva mai Incolo decat ceilalti in oferta de oportunitati atractive.
La randul lor, concurentii, din moment ce reusesc sa-si dea seama Tmpo-
triva cui concureaza, se vad fortati sa ofere oportunitati mai atractive; asa
continud procesul pietei. in aceastd luptd pentru mentinerea in fruntea
competitorilor (si, in acelasi timp, pentru a evita crearea de oportunitati
mai atractive decat ar fi necesar), participantii la procesul pietei se vad
fortati de procesul concurential sa se apropie tot mai mult de limita pro-
priei capacitati de a veni pe piata cu posibilitati de castig. Concurenta
Tntre consumatori pentru o marfa data poate, spre exemplu, sa duca la
cresterea pretului ei; fiecare consumator Tncearca sa nu consume dincolo
de punctul in care achizitiile marginale inceteaza sa mai merite; Tn tim-
pul acestui proces, cei care se dovedesc mai putin anxiosi n legatura cu
aceste unitati marginale sunt primii care renunta. Concurenta intre pro-
prietarii unei anumite resurse poate face ca pretul sa scada; acei propri-
etari pentru care vanzarea reprezintd un sacrificiu major vor tinde sa fie
primii care renuntd, pe masura ce preturile Tn scidere fac sa merite din
ce in ce mai putin sa vanda respectiva resursa. Daca acest proces compe-
titiv ar continua pana la capat (cu alte cuvinte, daca toate deciziile s-ar
ajusta complet), fiecare dintre participanti nu ar mai fi presat Tn a-si ame-
liora oportunitdtile oferite pietei, deoarece nimeni altcineva n-ar oferi
lucruri mai atractive. Astfel, cu deciziile complet ajustate, ar fi foarte
posibil ca participantii sd continue sa ofere oportunitati paralele fata de
restul pietei, perioadd dupa perioadi. In aceste circumstante, niciunul
dintre participanti nu va fi nevoit sa mearga dincolo de competitorii sai
(In atractivitatea oportunitatilor oferite), deoarece toate planurile in curs
pot fi realizate fara probleme. Aceasta situatie de echilibru al pietei este,
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desigur, una in care concurenta deja nu mai reprezinta o forta activa.
Oprirea procesului de piata, care, dupa cate am vazut, reprezintd o carac-
teristica a starii de echilibru, constituie finalul procesului concurential.
Pe baza acestei conceptii despre competitie, in care aceasta este insepa-
rabila de procesul pietei, vom analiza, ceva mai ncolo, validitatea acelor
idei care limiteaza competitia la situatia In care procesul de piata a ince-
tat: starea de echilibru. Acum, voi descrie cu claritate rolul crucial jucat
de Intreprinzator in procesul pietei.

Antreprenoriatul in procesul pietei

in definirea procesului de piata pe care l-am descris, esentiali este doban-
direa de informatie prin intermediul experientei. Adaptarea sistematica
si structuratd a planurilor ce constituie procesul pietei se produce deoa-
rece participantii descopera ca expectativele lor sunt excesiv de optimiste
sau de pesimiste. Se poate demonstra ca increderea noastra in posibilita-
tea de a cunoaste si utiliza Tn cadrul pietei fluxul continuu de informatie
care genereaza procesul de piata depinde de credinta noastra in prezenta
pozitiva a elementului antreprenorial. Pentru a intelege acest lucruy, sa
ne imaginam o piata pe care toti participantii sunt, de fapt, incapabili sa
Tnvete ceva din experienta. Posibilii cuamparatori care s-au Intors acasa cu
mainile goale (deoarece nu au oferit preturi suficient de mari) nu au nte-
les lucrul necesar pentru a depasi ofertele altor cumparatori; posibilii
vanzatori care revin acasa fara sa-si fi vandut bunurile sau resursele (deoa-
rece cereau preturi prea mari) nu au nteles ca, daca doresc sa vanda,
trebuie sa se multumeasca cu preturi mai mici. Cumpdratorii care au
platit preturi prea ridicate nu-si dau seama ca ar fi putut obtine aceleasi
marfuri la preturi inferioare; vanzatorii care au vandut la pret scazut nu
sesizeaza ca ar fi putut obtine preturi mai ridicate. in aceasta lume ima-
ginara de oameni incapabili sa invete din propria experienta, introducem
acum un grup de strdini care nu sunt nici vanzatori, nici cumparatori, ci
se dovedesc capabili sd perceapad oportunitatile care se oferd unui Intre-
prinzator, adica 1si dau seama cand o marfa poate fi vanduta la un pret
mai ridicat decét cel la care poate fi cumparata. Acest grup de Intreprin-
zatori, In lumea noastra imaginard, ar sesiza imediat oportunitatile de
profit existente ca urmare a ignorantei initiale a participantilor la procesul
pietei, care s-au dovedit incapabili sd invete din propria experientd. Vor
fncepe sa cumpere la preturi mici de la acei vanzatori care nu si-au dat
seama ca anumiti cumpadratori platesc preturi ridicate. Apoi vor vinde
aceste bunuri la preturi ridicate acelor cumparatori care nu au descoperit
Tnca faptul ca anumiti vanzatori vindeau la preturi scazute.

Este usor de perceput cd, atat timp cat acest grup de Intreprinzatori
este activ pe piatd si atat timp cat acestia se straduiesc sd descopere
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modificarile preturilor generate de propria activitate, procesul poate con-
tinua de o maniera complet normala. Acesti intreprinzatori vor comunica
celorlalti participanti informatia pe care ceilalti participanti sunt incapa-
bili s-0 obtina. Concurenta ntre diversii intreprinzatori ii va determina
sa cumpere de la vanzatorii care ofera la preturi mici, desi mai ridicate
decat cele pe care acesti vanzatori le credeau posibile; intreprinzatorii
aflati in competitie vor vinde, de asemenea, cumparatorilor la preturi
ridicate, la niste preturi inferioare celor pe care acestia le-ar fi considerat
accesibile. Treptat, competitia dintre Tntreprinzatori, atat n calitate de
cumparatori, cat si In calitate de vanzatori, va conduce la o informare a
participantilor Ia procesul pietei in legatura cu valorizarea corecta a dorin-
telor altor participanti in ceea ce priveste cumpadrarea si vanzarea.
Preturile se vor modifica exact in maniera 1n care s-ar Intdmpla ntr-o
lume in care cumparatorii si vanzatorii ar fi capabili sa Tnvete din propria
experienta de pe piata.

Prin urmare, este clar cd, atunci cand construim un model analitic al
procesului de piata, nu este necesar sa recurgem la o atribuire rigida a
rolurilor. In loc de un grup de participanti care nu nvata din experienta
si altul (intreprinzatorii) care face asa ceva, putem pleca de la un grup de
agenti de piata deja atenti la diferitele posibilitati de a cumpara si de a
vinde. Procesul va continua de o maniera esentialmente antreprenoriala,
Tnsa, in loc sa avem de-a face cu un grup de intreprinzatori ,,puri“, ne vom
limita la recunoasterea unui aspect antreprenorial in activitatile fiecaruia
dintre agenti.

Rezultatul este mereu acelasi: procesul concurential este, Tn esenta, de
tip antreprenorial. Structurarea deciziilor din orice moment difera de
momentul anterior pe masura ce participantii devin constienti de noi opor-
tunitati. Atunci cand exploateaza respectivele oportunitati, concurenta lor
impulsioneaza preturile n directii care, treptat, elimind oportunitatile pen-
tru alte profituri. Elementul antreprenorial Tn comportamentul economic
al participantilor la procesul pietei consta, asa cum vom vedea in detaliu,
Tntr-o stare de alerta fata de modificari neobservate Tnainte, in circumstante
care fac posibild obtinerea in schimb a ceea ce trebuie sd ofere mult mai
mult decat ceea ce pana atunci se putea obtine. Punctul nostru de vedere
asupra caracterului concurential al pietei si asupra naturii sale antrepre-
noriale ne Tnvata ca cele doua concepte, de ,,concurenta“ si de ,,antrepre-
noriat“, sunt, cel putin n sensul utilizat aici, inseparabile din punct de
vedere analitic. (in plus, indiferent de termenul utilizat, cele doud notiuni
trebuie sa fie recunoscute si percepute, in orice moment, pur si simplu ca
fiind cele doua fatete ale aceleiasi monede.) Punctul-cheie este faptul ca
antreprenoriatul pur se manifesta doar In absenta unui activ initial propriu.
Alte roluri ale pietei implicd, invariabil, cautarea celor mai bune oportuni-
tati de schimb pentru a transforma un activ deja detinut in ceva dorit cu
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mai multd intensitate. intreprinzitorul ,pur observa existenta unei opor-
tunitati de a vinde ceva la un pret mai mare decat cel de achizitie. De aici,
rezulta ca oricine este un Intreprinzator potential, deoarece rolul pur antre-
prenorial nu presupune niciun tip initial de avantaj sub forma de active
valoroase. De aceea, in timp ce participarea la procesul pietei a proprieta-
rilor de capital este intotdeauna, pana la un punct, protejata (de calitatile
specifice ale capitalului posedat), activitatea intreprinzatorului nu este
protejata niciodata in vreun fel. Oportunitatea oferita pe piata posesorului
de capital nu poate fi duplicata sau depasita liber de oricine; o poate dupli-
ca alt proprietar al unui capital similar. Intr-o lume 1n care nu existi doud
active perfect identice, nicio oportunitate oferitd nu poate fi copiata cu
exactitate. Tnsa, dacd un Intreprinzator percepe posibilitatea de a obtine
profit oferindu-se sd cumpere la un pret atractiv pentru vanzatori si sa
vanda la un pret atractiv pentru cumparatori, oportunitatile oferite astfel
pietei pot, in principiuy, sta la indeméana oricui. Activitatea Intreprinzatoru-
lui este esentialmente concurentiala. De aceea, competitia este inerenta
naturii actiunii antreprenoriale pe piata. Altfel spus, antreprenoriatul este
inerent procesului competitiv al pietei.

Producdtorul si procesul pietei

Afirmatiile anterioare au caracter destul de general. S-ar aplica atat intr-o
lume in care nu ar fi posibil sa producem nimic — Intr-o economie pura
de schimb —, cat si Intr-o lume 1n care materiile prime naturale si forta
de munca s-ar transforma, prin intermediul procesului de productie, in
bunuri de consum (adica Intr-o economie care utilizeaza bunuri de capital
sau Intr-o lume ipotetica ce nu utilizeaza niciun bun de capital). insa ar
fi util, mai ales din perspectiva discutiilor viitoare despre monopol si cos-
turi de vanzare, sa explicam un pic mai detaliat modul in care procesul
pietei opereaza Intr-o lume a productiei.

Productia implica transformarea resurselor in marfuri. De aceea, piata,
intr-o lume a productiei, poate fi considerata pur si simplu o retea de decizii
1n care proprietarii resurselor Tsi fac planuri pentru a vinde respectivele
resurse producdtorilor, producatorii isi propun sa cumpere resursele de la
respectivii proprietari pentru a le vinde (sub forma marfurilor produse)
consumatorilor, iar consumatorii planifica achizitia de marfuri de la produ-
catori. De aici rezulta ca producatorul nu-i obligat sa fie mai Intai proprietar
de capital. Poate fi, pur si simplu, un Tntreprinzator care sesizeaza oportu-
nitatea de a cumpara resurse la un cost total inferior venitului pe care-l
poate obtine din vanzarea productiei sale totale. Chiar daca producatorul
este,de asemenea, un proprietar de resurse, el trebuie sa fie considerat Tntre-
prinzator n relatia cu celelalte resurse de care ar putea avea nevoie pentru
productia proprie. Meritd sa-1 consideram ntreprinzator inclusiv 1n relatie
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Descrierea pe care noi o facem intreprinzatorului difera de cea a lui
Schumpeter, iar functia antreprenoriala din sistemul schumpeterian nu este
similara cu cea pe care noi insine am prezentat-o. Din punctul nostru de
vedere, caracteristica importanta a antreprenoriatului nu este atat capacitatea
de a renunta la rutina, cat cea de a sesiza noi oportunitati, pe care altii nu
le-au sesizat. Antreprenoriatul nu consta atat in introducerea de noi produse
sau de noi tehnici de productie, cat in abilitatea de a descoperi locurile in
care noile produse au devenit nebanuit de valoroase pentru consumatori
si In care noile metode de productie au devenit fezabile. Din perspectiva
analizei noastre, functia Intreprinzatorului consta nu in modificarea curbelor
costurilor sau veniturilor cu care el se confrunta, ci in sesizarea faptului ca,
in realitate, ele s-au modificat. In sistemul lui Schumpeter, intreprinzitorul
perturba fluxul circular, genereaza dezechilibru plecand de la echilibru. Din
punctul nostru de vedere, dimpotriva, intreprinzatorul este sursa miscarii
din sistem, el poseda un rol de echilibrare; tendinta spre fluxul circular
este creata de sensibilitatea antreprenoriala fata de oportunitatile ignorate.
Pentru Schumpeter, antreprenoriatul are un rol important ca motor al
dezvoltarii economice; din perspectiva analizei noastre, el este important,
Tnainte de toate, deoarece face posibil ca procesul de piatd sa functioneze
in toate cazurile, cu posibilitatea unei dezvoltari economice vazute drept un
caz special.

Israel M. Kirzner




