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1. Предуведомление.

Уинстон Черчилль однажды сказал: “Демократия, безусловно, является наихудшей формой правления, если не считать все остальные”. То же самое, с некоторыми, правда, оговорками) можно отнести и к модели рыночного равновесия. 


Сама по себе идея равновесия общего или локального, наверное ни у кого не вызывает протеста. Основная проблема состоит в том, что слишком много небесспорных допущений делается при формировании модели равновесия. С первых дней ее существования, еще в редакции кембриджской школы, австрийцев и маржиналистов, посыпались справедливые упреки в, мягко скажем, неполном соответствии декларируемых задач и методологии их решения. 

Однако ни один из критиков, делая существенные и справедливые по сути замечания не смог предложить принципиально иного объяснения развития экономических процессов, без использования, пусть даже в самой незначительной мере, элементов классической модели: спроса, предложения и их равновесия. С одной стороны, это свидетельствует в пользу существенности положенной в основу классического и неоклассического анализа, но, с другой стороны, так или иначе поощряет размножение чудовищного количества примитивистских концепций, олицетворением которого (даже если хотите, именем нарицательным) стал “Экономикс” Макконела и Брю. 
Очень интересная и поучительная ситуация складывающаяся в отношении неоклассической теории. В какой-то степени она повторила судьбу марксизма в СССР. В научных исследованиях и диспутах все происходит логично: теория постоянно дорабатывается и совершенствуется. Приведу некоторые общеизвестные факты: в 20-30-е годы Дж. Робинсон и Э. Чемберлен (при косвенном участии П. Сраффа и Г. фон Штаккельберга) сформировали концепцию несовершенной конкуренции, начиная с 1970-х годов активно развивается так называемая «новая микроэкономика», описывающая поведение экономических агентов в условиях недостатка информации и неопределенности рисков. Все это есть, но далеко за пределы научных кабинетов не выходит. 

Однако почему-то в неокрепших умах «широкой общественности» и экономических властей по-прежнему правят бал те самые «экономиксы», представляющие собой упрощенную версию неоклассицизма выпуска 1860-1880 годов. Со всеми милыми сердцу косяками и некорректными обобщениями. Впрочем, вернее будет сказать несколько устаревшими. 

Просто постулаты, которые закладывал еще Альфред Маршалл, и которые развивали неоклассики в 20-м веке, со временем из правила превратились в исключение, и сегодня требуют, по меньшей мере, некоторого уточнения. 
Ниже в статье я попробую показать, как можно было бы провести такое уточнение и к чему оно может привести.
2. Замечание о совершенной конкуренции.

Перед тем, как начать разговор, к сожалению, нельзя не упомянуть о совершенной конкуренции. Ситуация с совершенной конкуренцией напоминает известный военный анекдот:

Генерал (распекает прапорщика): почему батарея не стреляла!?

Прапорщик: товарищ генерал, имеется 48 причин сложившейся ситуации

Генерал: назовите хотя бы одну.

Прапорщик: во-первых, не было снарядов.

Когда между экономистами возникает полемика по поводу рыночного равновесия, первое про что вспоминают – это отсутствие совершенной конкуренции. Неоклассики пытаются представить наличие совершенной конкуренции как раз теми снарядами, из-за которых не стреляла батарея, а их оппоненты пеняют неоклассикам, что, мол, вы специально так всё придумали, чтобы результаты практикой нельзя было проверить. Как следствие дискуссия очень быстро превращается в переливание из пустого в порожнее. 

Вместе с тем, совершенную конкуренцию игнорировать нельзя. В основу неоклассической концепции положен ряд исходных предпосылок, при одновременном выполнении которых можно говорить о том, что модель действует.


Данные предпосылки можно сформулировать следующим образом:

1. Потребитель ведет себя рационально

2. Производитель  ведет себя рационально и имеет возможность сравнительно свободно и в широких пределах наращивать производство

3. Сделки на рынке осуществляются в условиях совершенной конкуренции.

По каждой из названных предпосылок, при желании, можно развернуть отдельную дискуссию, но наиболее уязвимым местом для критики является, прежде всего, концепция совершенной конкуренции. 

Маршаллом и его последователями были определены 5 условий, одновременное  выполнение которых необходимо для того, чтобы модель рыночного равновесия действовала в полном объеме. В изложении Московского государственного университета
 они выглядят следующим образом:

"Совершенная конкуренция - это рыночная структура, при которой:

1. Продавцы принимают цены как данные и не могут осознанно на них влиять

2. Доступ в отрасль новых участников (как продавцов, так и покупателей) ничем не ограничен.

3. Продавцы не вырабатывают совместной стратегии.

4. Покупатели не способны влиять на цены

5. Всем участникам торговли доступна полная рыночная информация

Рыночную структуру, при которой выполняются первые четыре признака, называют чистой конкуренцией. Нарушение одного из  признаков ведет к несовершенной конкуренции"

Такие вот предположения. Некоторые ответвления неоклассической школы формулируют их немного иначе. Объединяют первое и третье предположение, и добавляют, что условием совершенной конкуренции является операции с однородными, взаимозаменяемыми партиями товаров одинакового качества. 

Естественно возникает вопрос: насколько часто встречается описанная ситуация? Ответ – очень редко. На рынке не должно быть ни монопольного сговора, ни предварительных соглашений между производителями или потребителями, товары не должны различаться по маркам, для их продвижения не должна использоваться реклама и т.д. и т.п. И самое главное – потребитель должен обладать всей полнотой информации о имеющихся товарах и ценах на них. Во всяком случае, иметь возможность ее получить в сжатые сроки и без дополнительных затрат.

Современный мир, даже в период «угара глобализации» все равно был мало похож на описанную модель. Не говоря уже о 1930-1950-х годах, когда монополизация мировой экономики достигла своего пика. Возможно, в конце 19 века дело обстояло несколько иначе, но факт остается фактом – концепция совершенной конкуренции в настоящее время представляет собой по большей части теоретический интерес. Однако, на ее основе базируется утверждение о том, что рынок стремится к равновесию, на основании чего, в свою очередь, строятся многие концепции регулирования реальной экономики. 


Для наших целей давайте предположим, что совершенная конкуренция у нас есть. Вот есть она и все тут. И неоклассическая модель может действовать в полном объеме. Давайте посмотрим, что из всего этого получится. Но прежде детально проанализируем как в неоклассической теории формируются кривые спроса и предложения.
3. Теория поведения потребителей и спрос.

В основе формирования рыночного спроса лежат решения отдельных потребителей. Чем могут быть продиктованы эти решения?


Первое что приходит в голову:  стремлением получить наибольшую выгоду (отдачу, полезный эффект) при имеющихся ресурсных ограничениях. Такого мнения придерживается, в частности, современная микроэкономическая (то есть неоклассическая) теория. При этом неоклассики полагают, что, теоретически говоря, абсолютно любой мотив, лежащий в основе потребления того или иного товара в конечном итоге может быть описан в виде некой зависимости между полезностью, или эффектом, который приносит потребителю потребление данного товара и его стоимостью. 


Теорию потребительского выбора можно сформулировать так:

1. Потребитель имеет определенные индивидуальные вкусы и предпочтения. При этом его предпочтения подчиняются определенным закономерностям. Пиндайк и Рубинфельд описывают это следующим образом: 


“Теория поведения потребителя начинается с трех основных предположений, касающихся предпочтений потребителем одного набора товаров другому.


Первая предпосылка заключается в том, что предпочтения уже сформировались ... 

Вторым важным предположением является то, что предпочтения транзитивны, то есть, если потребитель предпочитает набор А набору В, а набор В набору С, то набор А он предпочтет С. 


Третье предположение гласит, что все товары хороши (то есть, желательны), и, оставив в стороне стоимость, потребители всегда предпочитают большее количество товара меньшему...“ 
.


2. Потребитель ограничен в средствах и не может одновременно удовлетворить сразу все потребности.


3. Каковы бы ни были предпочтения потребителя и бюджетные ограничения, потребитель будет делать такой выбор, который обеспечивает максимально возможную полезность.

Придраться вроде бы не к чему, если вы, конечно, не отрицаете неоклассицизм целиком и просто по определению. Тем не менее, главное уязвимое место данной концепции – это предположения относительно предпочтений потребителя. 

Очевидно, что основой мотивации потребителя является интерес, или стремление удовлетворить имеющиеся потребности с наименьшими затратами ресурсов (в конечном счете – денег). Однако это далеко не единственный мотив. В ряде случаев внешняя среда может существенным образом определять поведение человека или коллектива. В отношении потребления это может принимать следующие формы
:

· экономическое принуждение, являющееся прямым следствием ограниченности ресурсов. Потребитель, возможно и хотел бы носить модную обувь, но вынужден довольствоваться моделью «прощай молодость», так как бюджет не позволяет.

· технологическое принуждение. Выражается в зависимости человека от условий труда. Например, работая на заводе и в конторе что называется «с девяти до шести», вы при всем желании не сможете посетить интересующую вас распродажу, проходящую во время вашего рабочего дня на другом конце города. 

· внеэкономическое принуждение. Выражается в социальных нормах, или в нашей терминологии – общественных ограничениях. Например, потребление модных товаров – это не просто удовлетворение неких эстетических запросов человека, это часть образа жизни: если, например, предприниматель не будет одеваться определенным образом, то ему будет трудно осуществлять свой бизнес, договариваться с партнерами и т.д. В общем «Социальная норма – это не такси,  из которого можно выйти, когда захочешь. Те, кто следует социальной норме, связаны ею и тогда, когда это не в их интересах»


Таким образом, микроэкономические допущения относительно поведения потребителей следует осторожно распространять на «все случаи жизни». Различные группы потребностей могут быть удовлетворены разными способами, с помощью различных наборов товаров и услуг. Обратимся к Эбрахаму Маслоу и Вернеру Херцбергу, которые выделили, по крайней мере, две большие группы потребностей: гигиенические факторы, и мотивации (эгопотребности, и потребности в самоактуализации). Попробуем понять: есть ли разница в формировании спроса на товары, удовлетворяющие разные группы потребностей? 


Для гигиенических факторов, то есть потребностей поддержания жизни, безопасности и общения, характерны товары и услуги повседневного спроса и достаточно стабильного ассортимента: почти все виды продовольствия, значительная часть непродовольственных товаров (одежда, обувь, средства личной гигиены), коммунальные, транспортные и прочие подобные услуги. На практике мы можем убедиться, что для таких товаров (услуг) теория рационального выбора работает прекрасно. В любом учебнике или лекционном курсе все примеры приведены именно из этой группы товаров. 


В отношении мотиваций (эгопотребностей и самоактуализации) действует несколько другие правила. Дело в том, что набор товаров, удовлетворяющих эти потребности гораздо в большей степени подвержен изменениям. Покупая, например, продукты питания большинство потребителей ориентируется в основном на их вкусовые качества, и не обращает внимание на то, «престижно» ли сегодня есть те или иные продукты или нет. Конечно, вопросы моды и престижа играют значительную роль и на данном рынке (например, конкуренция марок, заменителей и т.д.), но, скажем, отказаться от потребления йогуртов в пользу арбузов, потому что это более престижно согласятся очень немногие. Однако, потребление таких товаров как одежда (особенно женская), бытовая техника, автомобили, средства связи, путешествия, ювелирные изделия, произведения искусства во всех видах, зрелищные мероприятия детерминируется в значительной степени не только и не столько их потребительскими свойствами как таковыми, а господствующими в общественном сознании представлениями о престиже, моде и т.д. Формирование мотиваций неразрывно связано с социальными нормами и культурной средой общества. Самый простой пример: в Англии до сих пор многие люди не используют душ, хотя его преимущества перед наполнением ванн вроде бы несомненны.  

Иными словами, поведение потребителей при потреблении товаров, удовлетворяющих потребности верхних уровней будет существенно отличаться от классического случая. На данный счет хорошо высказался Эльстер:

«Существует точка зрения, согласно которой одни действия рациональны, а другие  - обусловлены нормами. Боле точная и адекватная формулировка гласит, что обычно действия предпринимаются под влиянием интересов и норм … Иногда рациональность блокирует социальную норму. И наоборот, социальные нормы могут блокировать рациональный выбор»

Если учесть, что с началом эпохи маркетинга подавляющее большинство товаров одновременно удовлетворяет потребности, относящиеся к гигиеническим факторам и мотивациям, то, очевидно, что к предположениям относительно поведения потребителей необходимо относиться крайне осторожно. Из этого, помимо прочего, кривые спроса, скорее всего не могут "считаться данными", и нам волей-неволей придется попытаться проанализировать принципы их формирования.

Начнем, как водится с функции полезности. Не одно поколение исследователей сломало голову в поисках определения и описания этой самой функции, которая по идее является ключом к построению кривой спроса. Но поскольку желаемого прорыва на этом направлении не случилось, то и кривые спроса по сей день остаются теоретической субстанцией, данной нам в смутных, но устойчивых ощущениях, а определение функции полезности отдано на откуп эконометристам и поэтому выглядит завораживающе, но совершенно непонятно. 

Ниже приводится краткий математический конспект, который озвучивается практически без изменений во всех учебниках и лекционных курсах
:


U = F(x1, x2, ..... xn) - функция полезности как функция многих переменных.


Существуют различные наборы благ, которые могут быть оценены по тем же переменным х1, х2 .... хn. Если набор Х предпочтительней набора У, то это означает, что U(X) > U(У).


Иными словами, речь идет о транзитивности наборов благ, что в реальной жизни выполняется не всегда.


Функция полезности имеет два важнейших свойства:


1) Возрастание по каждой переменной. То есть, частные производные U по всем переменным х1, х2, .... хn больше нуля.


2) Убывание предельной полезности. То есть, вторые частные производные по каждой переменной х1, х2, .... хn меньше нуля.


Из этого следует, что для двух товаров Т1 и Т2 карта кривых безразличия примет вид:

Т1 = а/Т2+в

или, в графическом изображении:

Т1


Итого, мы получаем базу для построения кривых спроса с помощью бюджетной линии и т.д. Но поскольку параметры а и в неопределенны, то все предыдущие усилия нам никакой ощутимой пользы не принесут. Кроме того, существует еще одно важное обстоятельство. Все приведенные расчеты и выкладки имеют смысл только в том случае, если вы придерживаетесь гипотезы о том, что функция полезности является в принципе количественно измеримой (или кардиналистской). То есть потребитель может четко сказать не только что он предпочитает, но и может оценить количественно насколько (в денежных единицах, или условных единицах полезности) один из уровней удовлетворенности (благосостояния) отличается от другого. Не во всех случаях это условие может выполняться. Часто функция полезности является ординалистской. В этом случае потребитель может оценить только общий ранг того или иного набора товаров, но не может определить насколько один набор лучше другого. Таким образом, функция полезности либо вообще не определима, либо определима в непонятных "условных единицах", которые реально измерению не поддаются. Поэтому, несмотря на все теоретические достижения, практически и полезность, и строящаяся на ее основе кривая спроса остаются слабо применимыми в реальной жизни. 

В итоге определение характера спроса производится в основном эмпирическими методами, большинство из которых, в конечном счете, являются вариациями суперметода "пальцем в небо" 


Что можно предпринять в сложившейся ситуации? 

Попробуем сначала рассмотреть задачу таким образом, как будто мы знаем, как измерить полезность и соответственно построить кривую спроса. К исходному джентльменскому набору добавим еще один параметр: ограничения. Пока нас не очень волнует их природа, они могут быть вызваны физическим насыщением, влиянием общества, внутренними установками потребителя. Факт остается фактом – никакой товарный набор не может давать неограниченного удовлетворения. 

На карте безразличия в самом простом случае ограничения можно отразить как прямые, параллельные осям координат. Будем считать, что они достаточно существенны, чтобы помешать потребителю в неограниченном наращивании количества потребляемых товаров или благ.

Т1

Т1*
                                              Т2

                                 Т2*

Т1* и Т2* показывают предельное количество товаров (наборов) Т1 и Т2, которое потребитель готов потреблять. Вместе с осями координат они ограничивают поле реального выбора, которое существенно отличается от классических микроэкономических представлений. Если мы попробуем совместить это с соответствующими бюджетными линиями, то получится следующее:

                                             




                                 

 
 








   

На рисунке 1 изображена ситуация, совпадающая с традиционной микроэкономической теорией. Пока потребитель находится далеко от границ, все вполне соответствует неоклассической концепции. Стрелкой показано направление изменения потребляемого количества товаров Т1 и Т2 с ростом дохода (падением их цен, что одно и то же). 


Рисунок 2 иллюстрирует ситуацию, когда по одному из товаров (наборов) потребитель выходит на границу возможного потребления. Видно, что в этом случае будет иметь место угловое решение, которое отличается от оптимального. Пунктирной стрелкой обозначено направление в котором должно было бы возрастать потребление товаров Т1 и Т1 с ростом дохода без внеэкономических ограничений, а непрерывной стрелкой - фактическое направление роста потребления (только по Т2).


На рисунке 3 показана ситуация, когда по обоим товарам достигнут максимально допустимый уровень. И здесь любое увеличение дохода не приводит к росту потребляемого количества, так как эволюционным путем расти дальше некуда. Складывается парадоксальная ситуация: в данном случае любой дальнейший рост дохода приводит к увеличению цен, а не к росту потребляемого количества.


Как повлияют указанные ограничения на формирование кривой спроса? Рассмотрим это на конкретном примере. 


Предположим, что для товарных наборов Т1 и Т2 существует три кривые безразличия функции полезности (U1, U2, U3), которые описывается следующими уравнениями: 

	Уровень полезности
	Кривая

	U1
	Т1 = 10/Т2 + 2

	U2
	Т1 = 11/Т2 + 5

	U3
	Т1 = 12/Т2 + 6,5


Предположим также, что цена Т1 = 5 рублей, а цена Т2 = 8 рублей, а соответствующие бюджетные линии имеют вид:

	Уровень дохода (руб.)
	Бюджетная линия

	50
	Т1 = 10 - 1,6 * Т2

	67
	Т1 = 13,39 - 1,6 * Т2

	104
	Т1 = 20,8 - 1,6 * Т2



Ограничения на потребление составляют по товару Т1 не более 9 единиц, а по товару Т2 - не более 8. То есть Т1max = 8,  T2max = 8. 

Найдем точки пересечения (касания) кривых безразличия и соответствующих бюджетных линий. Для этого необходимо приравнять первые производные обеих функций. 


Опуская технику расчета, приведем только конечные данные:

	Пересечение кривых
	Точка (Т1;Т2)

	U1 и Д-50
	Т1 = 6; Т2 = 2,5

	U2 и Д-67
	Т1 = 9,19; Т2 = 2,62

	U3 и Д-104
	Т1 = 9; Т2 = 8

(не оптимальное)



В случае пересечения U1 и бюджетной линии с доходом 50 (Д-50) мы имеем классическую микроэкономическую ситуацию. 


Когда пересекаются U2 и Д-67, то по Т1 оптимальный уровень становится больше “разрешенного” внеэкономическими ограничениями. Если последние непреодолимы, то с неизбежностью следует ситуация, когда потребление Т1 упадет до 8 единиц, а потребление Т2 должно возрасти до 3,66 единиц, для того, чтобы сохранить прежний уровень полезности
. Если посмотреть на то, как изменятся затраты потребителя в этом случае, то:


1) Экономический оптимум: Д = 5*9,19 + 8*2,62 = 66,91 (руб.)   


2) Внеэкономический оптимум: Д = 5*8 + 8*3,66 = 69,28 (руб.)


То есть, потребителю придется потратить на 2 рубля 37 копеек (или на 3,5%) больше, чтобы сохранить тот же уровень удовлетворенности. 


Но это еще цветочки по сравнению с ситуацией №3. В этом случае увеличить потребление ни одного из товаров невозможно. Поэтому, любое дальнейшее повышение дохода ведет не к увеличению потребляемого количества, а только к повышению цен. Например, в начальный момент времени, бюджет потребителя составлял 104 рубля. Пусть его возможности возросли до 120 рублей. Если бы не существовало границ, вполне вероятно, что потребитель увеличил бы количество товаров Т1 и Т2. Но поскольку это невозможно, происходит обычный рост цен. Каким он может быть - это мы увидим в главе о колебаниях и циклах. А сейчас предлагается построить кривую спроса на наши многострадальные товары Т1 и Т2.


Для этого у нас уже есть все данные, только надо будет переформулировать условия: вместо увеличения дохода происходит снижение цен. Естественно, для простоты предположим, что оно одинаково затрагивает и Т1 и Т2. Темп роста дохода, поэтому, приравняем к темпу падения цены и пересчитаем новые цены.

	Доход
	Цена Т1
	Кол-во Т1
	Цена Т2
	Кол-во Т2

	50
	5
	6
	8
	2,5

	67
	3,73
	8
	5,79
	3,66

	104
	2,4
	8
	3,84
	8

	120
	2,08
	8
	3,33
	8


Графики же получаются примерно такие:

товар Т1                                          товар Т2

  P
                                    P

   5                                         8

2,3                                           3,84
                       6   8        Q                       2,5          8     Q 

 
То есть, кривые спроса получаются загнутыми совсем в другую сторону, чем это принято считать. Справедливости ради надо сказать, что в микроэкономике такой случай предусмотрен, но там он увязывается, прежде всего, с физической невозможностью наращивать потребление. 
Однако, это не самый распространенный случай. Помимо физических ограничений существует масса барьеров социо-культурного характера. И они оказывают гораздо большее влияние на поведение потребителей, нежели физические ограничения. 

Социо-культурные барьеры воплощаться как в законодательных ограничениях на потребление тех или иных товаров (например, предметов роскоши в Англии и других европейских странах в 16-17 веках), так и в более мягком давлении, которое имеет место сегодня. Например, человеку, достигшему определенного социального статуса в западных странах сегодня «неприлично» курить, иметь лишний вес и т.д. Это сразу же накладывает определенные особенности на потребление как тех товаров, от которых приходится отказываться, так и тех товаров, на которые осуществляется переориентация. 


Таким образом, получается, что кривые спроса на самом деле не такие как их рисуют в учебниках по микроэкономике. 
4. Как нарисовать кривую спроса.

Но даже признание того факта, что кривые спроса загибаются не туда куда мы привыкли, не решает проблемы измеримости функции полезности и, следовательно, построения кривой спроса. 


Экономисты сделали всё возможное, чтобы запутать данный вопрос, понаписали для красоты кучу уравнений, но согласитесь, не имея возможности хотя бы приблизительно построить кривую спроса, мы навсегда остаемся в области схоластики. 
Что можно в данной связи предложить?
Полезность по факту до конца количественно неизмерима в принципе, потому что выдуманная неоклассиками функция полезности вбирает в себя все аспекты  поведения потребителя. И оценивает его совокупную удовлетворенность от потребления того или иного товара. Поэтому бог с ней с полезностью в целом, давайте попробуем найти какие-то возможности определить всего два параметра, необходимых нам для построения уравнения кривой спроса. 

Будем исходить из того, что поведение потребителя – это частный случай поведения человека в социуме вообще. И закономерности поведения человека обязательно скажутся на том как и что он потребляет, какие решения принимает при выборе того или иного товара. Грубо говоря, модный стилист никогда не купит лапшу доширак и другие продукты из ассортимента «бомж-пакет». Он или она лучше умрут с голоду, но будут держать фасон. И наоборот, человек, живущий в тайге по 8-9 месяцев, вряд ли пойдет выбирать себе обувь в бутик, даже если у него на это есть деньги. Он купить что-то предельно функциональное пусть и страшноватое с виду. 

При этом, и первый и второй потребитель стремится к достижению удовлетворенности, но каждый своим способом. Если на индивидуальном уровне классифицировать способы достижения удовлетворенности представляется делом довольно затруднительным, то на уровне общества в целом можно сравнительно легко определить набор действий, относящихся к внешней, либо внутренней реализационной сфере. 


1) Действия, дающие внешний эффект, или действия во внешней реализационной сфере. Наиболее яркий пример - приобретение 600-ого «мерседеса» для того, чтобы почувствовать себя “новым русским”. Основной отличительной особенностью таких действий является публичность и стремление оповестить максимально широкую аудиторию о собственных достижениях. В целом можно считать относящимися к такому типу действий предпринимательство, политическую деятельность, искусство и шоу-бизнес, приобретение модных товаров и услуг, хотя данный перечень может включать действия совершенно из любой области деятельности.


2) Действия, дающие внутренний эффект, или действия во внутренней реализационной сфере. В результате таких действий достигается, прежде всего, внутреннее удовлетворение,  а прочие аспекты  имеют подчиненное значение. Самый простой пример – поведение меломанов и наркоманов, хотя в случае с потреблением наркотиков в большинстве случаев речь идет о вынужденном потреблении. Из более безобидных занятий стоит упомянуть творчество, занятие ремеслом, коллекционирование, разного рода хобби. 

Точно также как  в предыдущем случае не следует полагать, что к внутренней реализационной сфере относятся только какие-то определенные области деятельности. Вполне понятно, что в реальности практически любое действие включает в себя и внешнюю, и внутреннюю составляющие. Причем, в ряде случаев они настолько переплетены между собой, что человек и сам не сможет точно определить свой приоритет. Кроме того, есть действия свободные, а есть вынужденные. Вы можете хоть десять лет мечтать о рыбалке в тишине мещерских лесов, но, так и не получить желаемого отпуска в связи с загруженностью на работе. Поэтому, необходимо провести некоторые разграничения. 

Повседневная жизнь любого человека складывается из детерминированного (затраченного на сон, еду, достаточную для поддержания жизни трудовую деятельность) и варьируемого времени. Если первое используется всеми людьми  более или менее сходно, то второе расходуется каждым индивидом, а значит и обществом, на свой манер. Можно провести аналогии со структурой потребностей личности: “гигиенические факторы” сходны у подавляющего большинства людей, а “мотивации” проявляются в зависимости от желания и способностей человека. 

Нас будет интересовать, как в том или ином обществе расходуется варьируемое время. Другими словами, что будет делать человек после того, как он удовлетворит свои первичные запросы:  в еде,  сне, поддержании минимально приемлемого жизненного уровня. 
Это описывается такими альтернативами как:

· материальность/нематериальность,

· труд/досуг, 

· отложенное/немедленное удовлетворение, 

· чувственное удовлетворение/воздержанность.

Однако, это все только внешние проявления основной альтернативы: действовать ли человеку для достижения удовлетворения во внешней или во внутренней реализационной сфере. На индивидуальном уровне каждый решает данную дилемму индивидуально, но общество со своей стороны вырабатывает какие-то усредненные «рекомендации».

Чтобы понять характер этих «рекомендаций» необходимо определить структуру расходования варьируемого времени: характер и соотношение действий дающих внутренний и внешний эффект. 


Для анализа воспользуемся той же методикой, что и при  изучении альтернативного потребления в микроэкономике. Логика здесь такая: любой человек стремится преуспеть как во внешней, так и во внутренней сфере, но ввиду культурных различий складывается разное соотношение внутренней и внешней сферы в жизни человека, или всего общества. Каждая кривая соответствует определенному уровню свободы личности в рамках социума. Например, человек работая на токарном станке 8 часов и тратя на дорогу от дома до работы и восстановление сил (еду, сон, личную гигиену и т.д.) 12 часов, имеет 4 часа варьируемого времени в сутки. Степень его свободы больше, чем у человека, имеющего всего 2 часа варьируемого времени, и, соответственно, меньше, чем у того, кто располагает 6-7 часами. 
На графике каждый из вариантов представлен своей изоквантой.

Таким образом, основной единицей измерения  оказалось время, затрачиваемое на действия и поступки, относящиеся к разным реализационным сферам. Каждое положение на кривой безразличия характеризует определенный способ организации жизни. Если человек изменяет образ жизни даже в самой незначительной степени, то это отразится на соотношении расходования варьируемого времени и положении на кривой. Смена образа жизни сопровождается как передвижением вдоль изокванты, так и перемещением на более высокий (низкий) уровень, смена изокванты. 

Уравнение, описывающее приведенные кривые выглядит следующим образом:

Где К – это угол наклона кривой относительно оси абсцисс (в данном случае – внутренней сферы), а В –коэффициент, определяющей удаленность кривой от осей координат. 

Q – это количество варьируемого времени, имеющегося в распоряжении человека (коллектива). 

Естественно, такую кривую можно построить для каждого человека и коллектива. Но где же здесь влияние общества? Влияние общества проявляется, во-первых, в ограничении максимума варьируемого времени, а во-вторых, в наклоне кривых. Можно выделить три основных случая наклона кривых: 

1. Низкая эластичность относительно внешней сферы. Кривые расположены таким образом, что, при передвижении вдоль изокосты, для увеличения расходования времени во внешней сфере приходится поступиться гораздо большим количеством времени во внутренней сфере. Примерный вид кривых изображен на рисунке.



2. Низкая эластичность относительно внутренней сферы. В данном случае ситуация совершенно обратная: для увеличения расходования времени во внутренней сфере приходится поступиться гораздо большим количеством времени во внешней сфере



Макс Вебер однажды заметил: "протестант склонен  лучше есть, тогда как католик - спокойно спать..."
. Под "спокойно  спать" имеется в виду примат духовных ценностей над соображениями выгоды (понимаемой в расширительном смысле).  Данная модель поведения  как раз иллюстрирует низкую эластичность относительно внутренней сферы. Под "лучше есть" имеется в виду совершенно обратная ситуация. Здесь уже низка эластичность относительно внешней сферы.

3. Примерно равная эластичность относительно внешней  внутренней сфер. Данный случай характеризуется примерно равным наклоном кривых по отношению к обеим осям координат.



Каждую культурную традицию можно охарактеризовать определенным наклоном изоквант. О различиях между протестантами и католиками мы уже говорили. В принципе любая культурная традиция, существующая на данный момент в обществе, может быть описана с помощью подобных кривых и наложением на них дополнительных ограничений.  

Собственно, теперь мы уже имеем все, что нам нужно. Варьируемое время измеримо достаточно легко. Как для отдельных индивидуумов, так и для коллективов. Соответственно для каждого потребителя мы можем получить изокванты варьируемого времени.  

А теперь внимание: обещанный фокус. 

При сравнении двух товаров (наборов товаров) неизбежно один из них будет удовлетворять потребности способом, более относящимся ко внешней реализационной сфере, а другой - ко внутренней. Просто потому что их всего два. Вполне естественно, что предпочтения относительно этих товаров будут определяться предпочтениями в распределении варьируемого времени между реализационными сферами. 

Поэтому, допущение о том, что кривые безразличия будут подобны изоквантам расходования варьируемого времени не выглядит столь уж невероятным. 
Кривые распределения варьируемого времени могут быть представлены в виде:

Вн.                                                  1)  Вн = К1/Внутр + В1
                                                        2)  Вн = К2/Внутр + В2

                                                        3)  Вн = К3/Внутр + В3


где К1, К2, К3, В1, В2, В3 - параметры, которые “перекочуют” на карту безразличия. Одновременно с этим, мы имеем товары Т1 и Т2, причем для потребителя Т1 относится в большей степени к внешней реализационной сфере, а Т2 – к внутренней. Исходя из этого, кривые безразличия примут следующий вид:

      Т1                                             1)  Т1 = К1/Т2 + В1
                                                        2)  Т1 = К2/Т2 + В2

                                                        3)  Т1 = К3/Т2 + В3

                                     Т2

Таким образом, мы получаем количественную оценку кривых безразличия, и возможность построить кривую спроса. Основной смысл проведения данной "подмены понятий" состоит в том, что появляется возможность проверить гипотезу о характере спроса. За неимением лучшего данный метод предлагается считать оптимальным до тех пор, пока не будет изобретен более совершенный. 

Подведем итоги по кривой спроса:

1. Даже самый поверхностный анализ показывает, что характер кривых спроса в действительности несколько более сложен, нежели это пытается представить микроэкономическая теория.

2. На формирование спроса, помимо индивидуальных предпочтений потребителя и бюджетных ограничений напрямую влияет характер существующих общественных ограничений. Следствием этого становится выпуклая форма кривой спроса.  

Но это только начало. Переходим к рассмотрению кривой предложения.

5. Здравый смысл производителя.


Если мысль о том, что потребитель редко ведет себя оптимально обычно не отрицается даже самыми рьяными неоклассиками, то в отношении поведения производителей долго бытовало прямо противоположное мнение. Пожалуй, первым, кто всерьез усомнился в возможности фирмы осуществлять рациональную линию поведения, был Веблен. Но даже сегодня большинство экономистов предполагает, что все отклонения от оптимального поведения фирмы возникают вследствие плохого управления, некомпетентности и прочих человеческих пороков. 


Трудно судить о том, как в действительности выглядит оптимальное поведение фирмы, потому что его, как и совершенной конкуренции, в рамках которой оно должно существовать, никто никогда не видел. Наиболее очевидные причины, по которым невозможно достичь теоретического оптимума все те же: несовершенство информации и вытекающее из него несовершенное понимание ситуации. Кроме того, над конкретным менеджером и предпринимателем довлеют внеэкономические соображения и личные интересы (пристроить “нужного человека” или родственника на теплое место и т.д.). Ну и конечно, имеет место обычная некомпетентность и не вынужденные ошибки и просчеты.


Однако, современные неоклассики научились обходить данные затруднения. Все неоптимальные решения они трактуют как особый род граничных условий, либо как особый род распределения дохода. Например, согласно данной логике, устраивая свою тещу на должность главного бухгалтера и платя ей в 2 раза большую заработную плату, директор предприятия просто особым образом распределяет прибыль. Половина заработной платы тещи относится на издержки, а половина – на распределение прибыли. Естественно, речь идет об "экономической" прибыли, которая, конечно же, не совпадает с бухгалтерской прибылью. Вообще, на основе величины экономической прибыли и происходит принятие решений в концепции рационального поведения производителя. 

При этом делается два очень важных допущения:

1. Собственник предприятия и менеджер объединены в одном лице. Это не значит, что не существует предприятий с наемными менеджерами: просто предполагается, что и собственник и менеджер одинаково ведут себя при принятии хозяйственных решений и максимизируют совокупную экономическую прибыль. 


2. Лицо, принимающее решение обладает полной информацией о существующих факторах производства и их цене. 

В самом общем виде издержки на производство определенного объема продукции могут быть представлены как комбинация двух факторов: труда и капитала. 
Это уже известные нам изокосты:

  К
Каждая кривая соответствует определенному уровню выпуска продукции, а каждая точка на кривой - определенной технологии производства. Переход с одной кривой на другую может означать как экстенсивное изменение масштаба бизнеса (например, расширение производства, или поглощение конкурентов), так и совершенствование технологического уровня производства.  

В теоретическом плане определение этих кривых трудностей не представляет, хотя в некоторых случаях понять, где кончается капитал и начинается труд бывает затруднительно, особенно при оказании услуг. Не представляло бы никаких трудностей это и на практике, если бы сформулированные выше допущения выполнялись хотя бы в половине случаев. Чего, естественно нет и в помине. Остановимся на данной проблеме более подробно. 


Традиция отождествлять экономическое поведение собственника и менеджера берет начало еще с классиков. До определенного момента времени (вплоть до последней трети 19 века) данное допущение было вполне оправданным и корректным. Менеджеров рассматривали только в качестве проводников воли собственника, своего рода одушевленный механизм принятия решений. А все имеющиеся в реальной жизни  эксцессы: воровство управляющих, нерациональное распределение ресурсов и т.д. принято было полагать отклонениями от рационального поведения, нечто вроде следствия человеческих пороков. Данная точка зрения сохранилась и по сей день, хотя очевидно, что одними ошибками и пороками все объяснено быть не может. 


Нельзя сказать, что экономическая наука 100 лет стояла на месте. По поводу информационной непрозрачности можно вспомнить хотя бы теорию ограниченной рациональности Г.Саймона, или работы другого Нобелевского лауреата - Дж.Стиглера. Проблему взаимоотношения собственности и управления интересно описывает теория агентских издержек, к которой мы вернемся несколько позднее. 

Однако все эти исследования недостаточно поколебали позиции неоклассицизма и сегодня большинство людей, прямо не связанных с теоретическими исследованиями (студентов, предпринимателей и т.д.) продолжает «усваивать» теоретическую модель со спорными предпосылками и практически не встречающимися в реальной жизни результатами.


Рассмотрим подробнее проблему неопределенности. В существующем треугольнике: собственник, высший менеджмент и предприятие (то есть исполнители и руководители среднего звена) возникают следующие взаимоотношения. 

1. Собственник. Основные проблемы, которые волнуют собственника: не обманывает ли его управляющий и в полной ли мере используется существующий потенциал предприятия. Обычно эти вопросы сливаются в один: насколько эффективен существующий менеджмент? 

2. Управляющий (высший менеджмент). Для управляющего главной проблемой является выстраивание взаимоотношений с собственником при одновременном построении эффективной системы управления предприятием. Основную проблему, которую решает управляющий можно сформулировать так: насколько эффективно работает предприятие? При этом следует понимать, что критерии эффективности собственника и управляющего часто не совпадают. 

3. Исполнители и руководители среднего звена. Для работников предприятия главной задачей является выстраивание отношений с высшим менеджментом, в основном через своевременное исполнение возложенных на них поручений и задач. Теоретически говоря, при разумной постановке задач и адекватном вознаграждении усилий исполнителей, деятельность менеджеров среднего и низшего уровня будет всецело направлена на оптимизацию производственного процесса и  бизнеса в целом. Однако, поскольку на практике дела далеко не всегда обстоят столь благополучно, очевидно, что между менеджерами высшего и среднего звена часто возникает "информационная непрозрачность": менеджеры высшего звена не получают адекватной информации о положении дел на предприятии, причем не только по злому умыслу исполнителей.  Зачастую менеджеры среднего звена и конкретные исполнители сами не обладают полной информацией об объекте управления, особенно если речь идет о многоуровневой структуре управления крупных компаний.

Таким образом,  искажения информации могут быть двух видов:

· Достоверную информацию невозможно получить по "объективным" причинам. Например, оценку запасов еще не разбуренного месторождения нефти и газа можно оценить в диапазоне плюс/минус 15-20%, а действительный срок эксплуатации бурового и нефтедобывающего оборудования будет зависеть от климатических условий,  глубины и геологии скважин и может колебаться в разы. Данная неопределенность носит название технологической, или "неопределенности первого рода"

· Достоверная информация искажается в процессе прохождения по ступеням управленческой пирамиды. Водителям грузовиков выгодно завысить нормы расхода бензина, чтобы продать излишки "налево", начальнику производства выгодно раздувать смету на ремонт, филиалу крупной корпорации выгодно осуществление инвестиций напрямую без участия материнской компании, и так можно продолжать до бесконечности. Данная неопределенность носит название "неопределенности второго рода". 

Нетрудно предположить, что любое предприятие в реальной экономики сталкивается с обоими видами искажения информации. В конечном итоге это находит свое выражение в неопределенности относительно характера будущих издержек. Говоря микроэкономическим языком, производитель не может с удовлетворительной точностью построить изокосты издержек, и тем самым принять оптимальное решение относительно способа производства. 


Какой же выход? Согласно неоклассической модели, главный выбор производителя – это выбор между трудом и капиталом. В условиях недостатка и/или низкого качества информации решающую роль в этом выборе сыграют как ни странно …. существующие предпочтения относительно расходования варьируемого времени.


В используемой модели и капитал, и труд имеют сложную природу. Но капитал более уместно будет отнести к внешнему (по отношению к человеку) фактору, так как он чаще всего воплощен в машинах, оборудовании, недвижимости и т.д., а труд можно определить скорее как внутренний фактор. И если человек, принимающий решения, не обладает достаточной информацией для адекватной оценки производственных возможностей своего предприятия, то представляется вполне вероятным, что его попытка “субъективно” оценить эти возможности приведет к тому, что в таком случае изокосты примут такую же форму, как и кривые распределения варьируемого времени между реализационными сферами. 


Довольно распространенный пример из российской практики. Когда менеджмент предприятия сталкивается с какой-либо сложной нестандартной проблемой (например, необходимостью проведения реструктуризации, изменения системы планирования и контроля и т.д.), перед ним часто возникает альтернатива: либо привлечь для решения задачи внешних консультантов, либо попытаться  «поднапрячь силы» и справиться с проблемой самостоятельно, быть может проведя обучение работников и чуть укрепив кадровый состав. Часто результаты по обеим вариантам будут примерно одинаковы (более высокая квалификация и опыт внешних консультантов будут нивелироваться  более адекватными представлениями сотрудников предприятия о специфике его деятельности), но стоимость услуг внешних консультантов почти всегда будет значительно выше. Однако, даже при отсутствии каких-то внешних побудительных мотивов (например, требования иностранных инвесторов, давление акционеров или государства и т.д.), часть руководителей предпочтет заплатить больше денег внешним консультантам, нежели опираться только на внутренние резервы. Как бы не объяснялся данный  феномен: упрямством руководителя, сложностью внутрифирменной политики и взаимоотношений между менеджерами и т.д. и т.п., но факт остается фактом: из двух возможных альтернатив выбирается дорогая, а не дешевая, как можно было бы ожидать исходя из чисто микроэкономических представлений. Если же еще учесть влияние на предприятие внеэкономических факторов: например, необходимость выглядеть «как надо» в глазах внешних инвесторов, кредиторов, государства и т.д., то вполне понятно, что отклонения от оптимального сочетания факторов производства могут быть весьма существенными. 

Таким образом, можно сформировать довольно обоснованное предположение, что в условиях неполной информации, либо под влиянием внеэкономических факторов, изокванты варьируемого времени будут подобны “предполагаемым” изокостам, формирующимся в условиях неполноты информации. 


Внимательный читатель, наверное, заметил, что налицо попытка сделать второй раз один и тот же финт ушами. Действительно, использовав вторично коэффициенты а и в для построения “ожидаемой” изокосты мы повторяем историю с кривыми безразличия. Но далее события будут развиваться несколько иначе.


Мы имеем фактическое распределение издержек и ожидаемое. Вполне понятно, что если ожидания соответствуют реальности, то обе кривые совпадают, то  проблем нет никаких. Налицо торжество господ Пиндайка, Рубинфельда и иже с ними (имя им легион) - микроэкономическая теория работает в полном объеме. Если же кривые не совпадут, то логично ожидать, что они пересекутся в некоторой точке, на которой нам необходимо сосредоточить особое внимание. Ниже на графике представлена такая ситуация.

  К         Sf
                    Se
                         А

                                            L

где: Sf - фактически существующая изокоста

       Se - “ожидаемая” изокоста, подобная изокванте варьируемого времени


Точка А является точкой пересечения кривых, и указывает на тот способ производства, который будет выбран с наибольшей вероятностью. Ясно, что совершенно необязательно он будет на самом деле оптимальным, но по мнению лица, принимающего решение, лучше будет придумать трудно. Если оптимум находится в точке В (см. рисунок), а кривые пересекаются в точке А, то вероятнее всего в итоге производство будет осуществляться по технологии А.



Итак, мы теперь можем сказать, что знаем, как именно люди ошибаются. Налицо неэффективное распределение ресурсов, вызванное одновременно и несовершенством понимания и недостатком информации. 

Прибавим еще к этому традиционную практически для любой организации «специфику»: 

· родственников и знакомых на руководящих управленческих постах, хотя их надо было бы не то что уволить, а вообще не подпускать на пушечный выстрел к фирме.

· "транзакционные" издержки, или издержки на принятие решений, а попросту говоря взятки, "откаты" и прочие формы взаимодействия с государством, партнерами по бизнесу и конкурентами;

· прочие "мелочи", как то: непредвиденные сбои оборудования управленческие ошибки, воровство со склада, выплата вознаграждения за потерянную печать организации после бурного празднования Нового года и т.д.

Даже при простом перечислении становится ясно, что выбор оптимального сочетания производственных факторов в реальной жизни встречается приблизительно так же часто, как и совершенная конкуренция. Почти всегда существует разрыв между точкой А и точкой В, который в конце концов выражается в дополнительных, “избыточных” издержках на производство продукции, а значит - влияет на кривую предложения. В конечном итоге эти необязательные затраты отразится на кривой издержек следующим образом:

                                                                       


                             



Пунктирными стрелками показан оптимальный “теоретический” путь, который должен быть при полноте информации и который соответствует неоклассической модели. Непрерывными стрелками показан реальный путь увеличения предложения. 


Видно, что по мере наращивания объемов производства точки А и В будут сближаться. Этому есть вполне рациональное объяснение. Во-первых, доля “избыточных” издержек в общих издержках с ростом объемов выпуска падает, так как в обычной ситуации “избыточные” издержки растут медленнее, чем постоянные. Например, вы открыли фирму и устроили туда племянницу начальника налоговой службы на большой оклад, хотя она так ни разу на работу и не пришла. Если дела пошли в гору, и обороты увеличились в 10-20 раз, то вряд ли ее зарплата возрастет в такой же степени, хотя, конечно, всякое бывает. 
Во-вторых, с ростом масштаба производства возрастают издержки на управление, транзакции и т.п. Поэтому, не исключено, что часть “избыточных” издержек войдет в "необходимые" вполне эволюционным путем. 


Как описанное нами различие отразится на форме кривой предложения? Пунктирная линия В характеризует классическую кривую предложения, которая имеет форму близкую к экспоненте (рис. 1), а кривая предложения выстроенная по линии А будет иметь несколько более сложную форму (рис. 2). 

          рис.1                                         рис. 2

                                               

Величина Q* характеризует тот объем производства, когда “избыточные” издержки перестают играть хоть сколько-нибудь существенную роль. 


Необходимо акцентировать внимание читателя на том, что в любом случае кривая предложения, в конечном счете, принимает вертикальную форму, вследствие закона предельной производительности. То же самое можно сказать несколько слов о нижней части кривой предложения. В микроэкономической теории предполагается, что кривая предложения начинается от конкретной точки, соответствующей минимально возможным издержкам самого продвинутого производителя. Однако, если производство того или иного товара (услуги) имеет значение для всего общества, то государство может его дотировать и тогда кривая предложения в нижней части будет нечувствительна к изменению цен, то есть будет иметь нулевую эластичность. Третий взгляд на проблему состоит в том, что существуют такие товары и услуги, производство которых не требует больших затрат и может осуществляться даже кустарным способом, а необходимость в них у конкретного потребителя возникает сравнительно нечасто, но вместе с тем общий спрос имеет постоянный характер. Наиболее распространенный и печальный пример: похоронные услуги, особенно, в небольшом городе или населенном пункте. В этом случае, кривая предложения на определенном отрезке может характеризоваться бесконечной эластичностью.


Основным итогом проведенного разбирательства стало понимание того, что микроэкономические представления о кривых спроса и предложения являются, мягко говоря, неадекватными. Ниже мы обратимся к проблеме равновесия и попробуем с учетом внесенных правок оценить неоклассическую парадигму в целом.

6. Четыре случая полного эквилибриума.


Слово эквилибриум (equilibrium - равновесие), несомненно, является любимым для микроэкономистов вообще и неоклассиков в частности. Практически все Нобелевские премии по микроэкономике даны за нахождение и обоснование того или иного эквилибриума. Поэтому, я четко отдавал себе отчет, что этой главой покусился на самое святое, что только было создано в экономической науке за последние 200 лет по обе стороны океана. Но, несмотря на очень вероятное возмездие, я все же приглашаю читателя принять участие в этом кощунстве.


Итак, мы имеем кривые спроса и предложения. Как гласит восточно-европейская экономическая мудрость: не экономист тот, кто не постарается их соединить. Чем и предлагается заняться. 


Начнем с классического случая. У нас он будет выглядеть следующим образом.


На первый взгляд совершенно ничего не отличается, особенно, если в части пересечения кривые спроса и предложения близки к линейным. 
Проблемы возникают в случае, если этого не происходит. Исходя из формы кривых и предпосылок паутинообразной модели, можно сделать выводы о поведении цен. Чтобы не утомлять читателя графиками, представим данные в табличной форме. 
Напомню, что форма паутины определяется сравнением наклона кривых относительно оси абсцисс (чем больше угол касательной, тем круче кривая и меньше эластичность).

	Сравнительный наклон кривых
	Микроэкономическая интерпретация
	Наша интерпретация

	Кривая спроса имеет более крутой наклон
	Расходящаяся модель
	Сходящаяся модель

	Кривая предложения имеет более крутой наклон
	Сходящаяся модель
	Расходящаяся модель

	Обе кривые имеют примерно одинаковый наклон
	Циклическая модель
	Циклическая модель



Как говорится, почти все с точностью до наоборот. Обычно, когда лектора (особенно, если он с Запада) спрашивают о том, какая из паутинообразных моделей наиболее часто встречается в реальной экономике, чаще всего следует ответ: “Конечно же, когда эластичность спроса больше эластичности предложения и кривая предложения имеет более крутой наклон. Это соответствует сходящейся модели”. Но, если следовать этой логике и нашим уточнениям, то вполне вероятно, что преобладать как раз будет расходящаяся модель. Правда, ни подтвердить, ни опровергнуть это невозможно, поскольку инфляция и сдвиги кривых не дают возможности получить адекватные наблюдения. Но в теоретической постановке мы получаем совершенно иной результат. Значит, даже в наиболее благоприятной для классиков и неоклассиков ситуации “чистого эквилибриума” совершенно не факт, что это самое равновесие будет все же достигнуто.


Второй случай, который мы рассмотрим, вообще является головной болью всех экономистов, имеющих дело с проблемами ценообразования. В конце концов, неважно сходятся или расходятся модели, есть или нет колебательные движения, по крайней мере, это все подчинено какой-то логике. Но что вы скажете о ситуации, когда цены складываются “во многом хаотически, под влиянием большого количества случайных факторов”?
 Я в данном случае привел мнение одного из старейших участников московского арт-рынка, конечно, очень специфичного по своей природе. Но то же самое можно сказать и о рынке недвижимости, особенно, если речь идет об особняках и престижном, но требующем ремонта жилье. К примеру, продукция декоративно-прикладного искусства, кино, театра и т.д. Из более приземленных профессий сюда можно отнести врачебные, юридические и консалтинговые услуги. Словом этот сегмент не так мал, как может показаться. “Хаотическое” ценообразование наступает при следующем положении кривых спроса и предложения.




Красиво изобразить это довольно трудно, но общий смысл, думаю, понятен: кривые спроса и предложения пересекаются в своей неэластичной части. Жирной чертой на графике выделена область пересечения, внутри которой цена может принять любое из значений. Отсюда, кстати, и вся хаотичность. Поскольку и количество спроса, и количество предложения максимально, то любое изменение в их структуре (сдвиг одной из кривых вправо или влево) влечет за собой кризис и разбалансированность системы. Если посмотреть ретроспективу на арт-рынке и рынке недвижимости, то легко можно заметить периодические их коллапсы, сменяющиеся периодом бурного роста и острого “товарного” дефицита. В первом случае происходит отрицательный шок спроса, а во втором - положительный. Специфика этих рынков состоит также в том, что быстро расширить предложение предметов антиквариата (не считая, конечно, подделок под работы старых мастеров) и зданий с видом на Красную площадь невозможно. Плюс к тому, контингент покупателей достаточно стабилен и невелик. Поэтому, кривые спроса и предложения на эти товары можно выразить просто вертикальными линиями. Если они совпадают, то рынок есть и на нем идут сделки. Если же по каким-то причинам они не совпадают, то рынка по большому счету нет. И, следовательно, весьма проблематично в этой ситуации говорить о равновесии на рынке. 


Третий возможный вариант равновесия условно можно назвать “черствый производитель”, или “мертвый эквилибриум”.





                                                       


Особо комментировать в данном варианте почти нечего. Производство находится на максимально возможном потенциале (заветная мечта Кейнса), и все попытки потребителей отойти от точки равновесия оканчиваются неудачно. Пожалуй, это единственный случай, в котором автор, несмотря на агрессивное и крайне предвзятое отношение к концепции равновесия, вынужден наглухо заткнуться и признать ее правоту. Единственное, что может служить утешением - я отыграюсь на следующей схеме. Она называется “черствый потребитель” и выглядит примерно так:






На первый взгляд, дело обстоит ничуть не лучше, чем в предыдущем случае. Но это только кажущееся умиротворение. Всему виной, как обычно, жадность, но на этот раз не покупателя, а продавца. Чтобы не быть голословным, разберем пример. 

Представим себе рынок некоего товара, находящийся в состоянии равновесия. Начальные условия описываются следующим образом:

· цена одной единицы товара - 1000 рублей, 

· объем продаж - 1 миллион единиц в год. 

· на рынке имеет место ситуация, когда из производителей не может диктовать цены (совершенная либо монополистическая конкуренция). 

· совокупные активы предприятий-производителей (очищенные от взаимной задолженности всех видов) составляют 2 миллиарда рублей, из которых на собственный капитал приходится 1,2 миллиарда. 

· норма амортизации (для простоты исчисляется только по методике равномерного списания) составляет 15%

· норма прибыли до амортизации процентов и налогов (EBDIT) составляет 30% от объема продаж. 

· проценты за кредит составляют 5% по краткосрочным и 7% по долгосрочным займам. 

· налоги на прибыль составляют 30%. 

Для простоты предположим, что внереализационных прибылей или убытков нет. Предположим также, что все амортизационные отчисления немедленно направляются на обновление основных фондов. Консолидированный баланс предприятий, отчет о прибылях и убытках и показатели финансового положения выглядят следующим образом (все в млрд. руб.):

	БАЛАНС: Год 1

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,0
	Собственный капитал
	1,2

	Запасы и затраты
	0,5
	Долгосрочные пассивы
	0,4

	Денежные средства
	0,5
	Краткосрочные пассивы
	0,4

	Итого
	2,0
	Итого
	2,0


	Отчет о прибылях и убытках: Год 1

	Выручка от реализации
	1,00

	Себестоимость продукции
	0,70

	Амортизация
	0,15

	Проценты по займам
	0,05

	Итого затраты
	0.90

	Прибыль до налогов
	0,10

	Налоги 
	0,03

	Чистая прибыль
	0,07


	Показатели финансового состояния: Год 1

	Коэффициент
	Значение
	Норматив

	Покрытия
	1,25
	от 1 до 3 

	Мгновенной ликвидности
	1,25
	>1

	Долговой нагрузки
	0,4
	не более 0,5 -0,8

	Покрытия процентов
	3
	не менее 3




На основании этих данных можно сделать вывод об устойчивом положении отрасли в неком начальном году 1. Теперь предположим, что на следующий год производители решили, что называется, “пощупать” рынок и начали поднимать цены до 1200 рублей за единицу. Важно отметить, что здесь имеет место не сговор, а рыночная игра на повышение. Поскольку спрос совершенно неэластичен, то продано было столько же продукции и финансовое состояние отрасли по итогам года 2 приобрело следующий вид:

	БАЛАНС: Год 2

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,0
	Собственный капитал
	1,48

	Запасы и затраты
	0,5
	Долгосрочные пассивы
	0,4

	Денежные средства
	0,78
	Краткосрочные пассивы
	0,4

	Итого
	2,28
	Итого
	2,28


	Отчет о прибылях и убытках: Год 2

	Выручка от реализации
	1,20

	Себестоимость продукции
	0,70

	Амортизация
	0,15

	Проценты по займам
	0,05

	Итого затраты
	0.90

	Прибыль до налогов
	0,30

	Налоги 
	0,09

	Чистая прибыль
	0,21


	Показатели финансового состояния: Год 2

	Коэффициент
	Значение
	Норматив

	Покрытия
	1,50
	от 1 до 3 

	Мгновенной ликвидности
	1,75
	>1

	Долговой нагрузки
	0,36
	не более 0,5 -0,8

	Покрытия процентов
	7
	не менее 3


При этом в сравнении с годом один основные показатели отрасли выглядят вообще сказочно.

	Отраслевые показатели

	Параметр
	Год 1
	Год 2
	Год 3
	Год 4
	Год 5

	Объем продаж 

(млрд. руб.)
	1.00
	1.20
	
	
	

	Рентабельность 

(Net profit margin)
	10%
	17,5%
	
	
	

	Капитализация отрасли

(млрд. руб.)
	1.20
	1.48
	
	
	



Менеджер каждого предприятия отрасли наблюдает несомненное улучшение конъюнктуры, повышение рентабельности, улучшение финансовых коэффициентов. Естественным решением в данной ситуации является расширение производства. Кроме того, рост рентабельности побуждает входить на рынок новых участников: инвесторов и конкурентов. Поскольку по условиям задачи высокие неценовые барьеры поставить невозможно, этот приток будет достаточно существенным.


Что произойдет дальше? Для расширения производства нужны деньги. Допустим, производство будет расширено до 1,300,000 единиц в год. Это потребует дополнительно 0,5 млрд. рублей, из которых только 0,28 имеется в наличии в виде чистой прибыли за два прошедших года. Около 200 миллионов рублей надо занять либо в кредит, либо привлечь новых акционеров. Предприятия выходят на рынок, предъявляют свою впечатляющую отчетность и скорее всего не будут испытывать серьезных проблем с привлечением необходимых ресурсов.


Предположим, что привлеченные ресурсы будут направлены в пропорции 50 на 50 на приобретение основных и оборотных средств. Соответственно, средства привлекаются в той же пропорции: 50% долгосрочных и 50% краткосрочных кредитов и займов. 

 
Итак, предприятия получили кредит, произвели расширение производства, причем 300 миллионов рублей было направлено на приобретение основных средств, а 100 миллионов - на увеличение оборотных активов. Казалось бы, все готово к тому, чтобы в следующем году произвести 1 300 000 единиц товара и продать их по цене 1200 рублей.  

На начало третьего года баланс отрасли выглядел следующим образом:

	БАЛАНС: Год 3 (начало)

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,40
	Собственный капитал
	1,48

	Запасы и затраты
	0,60
	Долгосрочные пассивы
	0,50

	Денежные средства
	0,48
	Краткосрочные пассивы
	0,50

	Итого
	2,48
	Итого
	2,48


Но в третьем году рынок отреагировал не так, как ожидали производители. Потребители купили тот же миллион единиц по цене 1200 рублей за штуку, и ... все. Больше продать никто ничего не смог, даже по себестоимости. В итоге на складах скопилось готовой 300 000 единиц продукции на сумму или 210 миллионов рублей по себестоимости. А финансовое положение отрасли приняло следующий вид. 

	БАЛАНС: Год 3 (конец)

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,40
	Собственный капитал
	1,64

	Запасы и затраты
	0,81
	Долгосрочные пассивы
	0,5

	Денежные средства
	0,43
	Краткосрочные пассивы
	0,5

	Итого
	2,64
	Итого
	2,64


	Отчет о прибылях и убытках: Год 3

	Выручка от реализации
	1,20

	Себестоимость продукции
	0,70

	Амортизация
	0,21

	Проценты по займам
	0,06

	Итого затраты
	0.97

	Прибыль до налогов
	0,23

	Налоги 
	0,07

	Чистая прибыль
	0,16


	Показатели финансового состояния: Год 3

	Коэффициент
	Значение
	Норматив

	Покрытия
	1,24
	от 1 до 3 

	Мгновенной ликвидности
	0,86
	>1

	Долговой нагрузки
	0,38
	не более 0,5 -0,8

	Покрытия процентов
	4,8
	не менее 3



При всем том, что отрасль не понесла чистых убытков и вовремя погасила проценты по привлеченным средствам, налицо явное ухудшение ситуации – снижается ликвидность, падает рентабельность вследствие перепроизводства. Словом, "замедление темпов роста",  что наглядно демонстрируют и общие отраслевые показатели.

	Отраслевые показатели

	Параметр
	Год 1
	Год 2
	Год 3
	Год 4
	Год 5

	Объем продаж 

(млрд. руб.)
	1.00
	1.20
	1.20
	
	

	Рентабельность 

(Net profit margin)
	10.0%
	17,5%
	13.3%
	
	

	Капитализация отрасли

(млрд. руб.)
	1.20
	1.48
	1.64
	
	



При всем том, что капитализация отрасли растет, и рентабельность остается более высокой, нежели в году 1, не исключено банкротство ряда предприятий вследствие перепроизводства и просчетов в сбытовой политике. Помимо всего это может привести к попытке реализовать не распроданные запасы по сниженным ценам, так как это менее разорительно чем затраты на хранение. Поэтому весьма вероятно ожидать в четвертом году снижения цен до 950 рублей за единицу продукции. Нетрудно предположить, что в четвертом году производство сократят до уровня в  700 000 единиц с тем, чтобы реализовать не распроданные запасы
. При этом, производственные мощности будут загружены только на 53%, а износ их, тем не менее, будет таким же, как и в предыдущем году. В итоге реализовано будет 1 миллион единиц товара по 950 рублей, и отраслевая финансовая отчетность будет иметь следующий вид. 

	БАЛАНС: Год 4

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,30
	Собственный капитал
	1,62

	Запасы и затраты
	0,60
	Долгосрочные пассивы
	0,5

	Денежные средства
	0,72
	Краткосрочные пассивы
	0,5

	Итого
	2,62
	Итого
	2,62


	Отчет о прибылях и убытках: Год 4

	Выручка от реализации
	0,95

	Себестоимость продукции
	0,70

	Амортизация
	0,21

	Проценты по займам
	0,06

	Итого затраты
	0.97

	Прибыль до налогов
	- 0,02

	Налоги 
	0,00

	Чистая прибыль
	- 0,02


При том, что амортизационные отчисления составили 210 миллионов рулей, только 110 из них были направлены на обновление основных фондов, а 100 миллионов  - на поддержание текущей ликвидности

	Показатели финансового состояния: Год 4

	Коэффициент
	Значение
	Норматив

	Покрытия
	1,36
	от 1 до 3 

	Мгновенной ликвидности
	1,52
	>1

	Долговой нагрузки
	0,38
	не более 0,5 -0,8

	Покрытия процентов
	<0
	не менее 3



При всем том, что отрасль не понесла чистых убытков и вовремя погасила проценты по привлеченным средствам, налицо явные проблемы, ведущие к падению ее привлекательности. Сравним динамику за 4 года. 

	Отраслевые показатели

	Параметр
	Год 1
	Год 2
	Год 3
	Год 4
	Год 5

	Объем продаж 

(млрд. руб.)
	1.00
	1.20
	1.20
	0.95
	

	Рентабельность 

(Net profit margin)
	10.0%
	17,5%
	13,3%
	-2.0%
	

	Капитализация отрасли

(млрд. руб.)
	1.20
	1.48
	1.64
	1.62
	


На фоне очевидных проблем у кредиторов и инвесторов сразу же возникает идея о выводе капиталов, и они вполне могут пересмотреть свои приоритеты. Предположим, что в пятом году они решат сократить свое участие в отрасли с 1 миллиарда до 400 миллионов рублей. 

В пятый год у производителей отпала охота экспериментировать и они решили сохранить все так как есть, немного сократив объем обновления основных фондов, который все равно простаивает без дела. Основные фонды решено было плавно снижать теми же темпами, что и в прошлом году, то есть из 210 миллионов амортизационных отчислений, только 110 пойдут на обновление основных средств. Решено было произвести 1 млн. единиц и продать их по цене 1000 рублей. 

Финансовые результаты пятого года:

	БАЛАНС: Год 5

	АКТИВ
	ПАССИВ

	Основные фонды
	1,20
	Собственный капитал
	1,64

	Запасы и затраты
	0,60
	Долгосрочные пассивы
	0,20

	Денежные средства
	0,24
	Краткосрочные пассивы
	0,20

	Итого
	2,04
	Итого
	2,04


	Отчет о прибылях и убытках: Год 5

	Выручка от реализации
	1,00

	Себестоимость продукции
	0,70

	Амортизация
	0,21

	Проценты по займам
	0,06

	Итого затраты
	0.97

	Прибыль до налогов
	0,03

	Налоги 
	0,01

	Чистая прибыль
	0,02


	Показатели финансового состояния: Год 5

	Коэффициент
	Значение
	Норматив

	Покрытия
	2,1
	от 1 до 3 

	Мгновенной ликвидности
	1,2
	>1

	Долговой нагрузки
	0,2
	не более 0,5 -0,8

	Покрытия процентов
	1,5
	не менее 3


Соответственно, отраслевые показатели в конце пятого года примут следующий вид.

	Отраслевые показатели

	Параметр
	Год 1
	Год 2
	Год 3
	Год 4
	Год 5

	Объем продаж 

(млрд. руб.)
	1.00
	1.20
	1.20
	0.95
	1.00

	Рентабельность 

(Net profit margin)
	10.0%
	17,5%
	13,3%
	-2.0%
	2.0%

	Капитализация отрасли

(млрд. руб.)
	1.20
	1.48
	1.64
	1.62
	1.64


Шестой год может быть в принципе приравнен к первому, поскольку отрасль снова наберет примерно исходные кондиции, хотя и на новом, более высоком уровне капитализации. Теперь всю историю можно повторять снова.

Несмотря на всю условность сделанных допущений, данный пример иллюстрирует несколько важных вещей:

· Проведенными уточнения кривых спроса и предложения позволяют говорить о том, что выполнение предпосылок, заложенных в неоклассической теории "автоматически" не приводит рыночную систему к равновесию. Скорее можно говорить об обратном эффекте – пока производство не находится на пределе своих возможностей, система скорее всего будет неравновесной. 

· Несовершенные представления производителей о характере спроса на их продукцию могут привести к перепроизводству продукции и явиться причиной. Причем, даже если предприятия отрасли с точки зрения финансового состояния изначально характеризуются как вполне благополучные, при принятии решений на основе неполной или неадекватной информации они сталкиваются со значительными проблемами и многие из них могут попросту обанкротиться.

· Привлечение предприятиями кредитных ресурсов является катализатором, который вначале улучшает финансовые показатели, а затем способствует их значительному падению.


В общем, есть хороший повод затронуть целых три темы: об экономических циклах, об ожиданиях инвесторов, и о проблеме неопределенности при принятии экономических решений в целом. Но обо всем этом немного позднее, а пока подведем итоги. 

7. Резюме.

Совершенно очевидно, что концепция равновесия в ее неоклассической интерпретации, по меньшей мере, неадекватно отражает действительность. Даже если мы решаем положительно вопрос с совершенной конкуренцией. Вместе с тем, нельзя говорить о том, что неоклассическая концепция неверна в принципе. Основным недостатком неоклассиков является упрощенное представление о поведении экономических агентов, и вытекающие из этого определения "рациональности поведения" и "полноты знаний". 

Со своей стороны считаю необходимым отметить следующее:

1. Поведение человека в экономической системе всегда рационально в том смысле, что экономические агенты сопоставляет выгоды и издержки, возникающие при осуществлении какого-либо действия (реализации того или иного проекта) и при этом стремится достичь поставленных целей с минимально возможными издержками.

2. Однако, главная трудность состоит в том, что не все цели, выгоды и издержки могут быть адекватно оценены в денежном выражении. Это обстоятельство приводит к тому, что каждый экономический агент формирует собственные количественные критерии рациональности экономического поведения.

3. Подобная множественность критериев рациональности в сочетании с разной степенью информированности экономических агентов (участников рынка) и существующими материальными и социо-культурными ограничениями приводит к тому, что рыночная система в конечном итоге большую часть времени находится в неравновесном состоянии. 
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� Для США данный норматив выше – не менее 5. 


� При условии, что запасы не портятся и не обесцениваются в процессе хранения. 
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