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RESUMEN

Los consumidores demandan bienes y/o servicios con el objetivo de satisfacer
sus preferencias y saciar sus necesidades. No obstante, en la practica, el
conjunto de bienes demandado por cada uno de estos es determinado también
por otros factores y condiciones.

El factor principal es el nivel de ingresos neto de cada individuo. Por ende, existe
una rama de la microeconomia dedicada a estudiar la interaccion de estos
factores con el objetivo de esclarecer cual es la decision de consumo que, en la
practica, un determinado individuo tomaria. Esta vertiente de estudio se conoce
como la teoria del consumidor.

La teoria del consumidor busca determinar cémo el consumidor desea asignar o
distribuir su renta para adquirir distintos bienes o servicios, consiguiendo el
mayor grado de satisfaccion posible.
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INTRODUCCION

Los consumidores siempre eligen la mejor cesta de bienes que pueden
adquirir. La teoria neoclasica de la eleccion del consumidor se puede
sintetizar en la frase anterior.

Como vemos consta de dos proposiciones de las que se desprende todo
el andlisis de la eleccion de los consumidores: la mejor cesta y las
posibilidades de adquirir.

Entonces vamos a ver, cOmo las preferencias de los sujetos econdmicos
se traducen en términos de utilidad y estos se representan en formas de
curvas de indiferencia y cobmo a cada tipo de bienes les corresponde una
forma particular de curvas de indiferencia.

Por otra parte, veremos las cuestiones relacionadas al presupuesto del
individuo, sus posibilidades de consumir. Aqui tocaremos temas
relacionados con la renta y los precios de los bienes y como los cambios
en estas variables se reflejan en cambios en el consumo de los bienes.

Veremos que cuando el individuo logra escoger (siempre lo logra segun
la teoria neoclasica) la mejor canasta de bienes que tiene a su alcance,
éste —el consumidor- llega a lo que se denomina equilibrio del consumidor.
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TEORIA DEL CONSUMIDOR

1. Concepto:

Estudia el comportamiento de unagente econdémicoen su caracter
de consumidor de bienes y de servicios encaminado a la obtencién de la curva
de demanda del consumidor, explica la forma en que se comporta el consumidor.

Como se acaba de mencionar, la teoria del consumidor es observada bajo la
microeconomia y actualmente el analisis del consumidor es de vital importancia
pues a través de él se puede observar como una persona alcanza su maximo
bienestar dado su presupuesto.

El consumidor es la persona que utiliza o consume un bien o servicio.

Es la persona cuyas necesidades son satisfechas con los bienes y servicios que
se comercian en el mercado.

1.1 Teorianeoclasica del consumidor

Es la teoria mas comunmente recogida en los manuales de microeconomia. Y
entre los supuestos mas fuertes estan:

a) Las preferencias del consumidor pueden modelizarse como
una funcién de utilidad U convexa.
b) Las funciones de utilidad no varian en el proceso de consumo.

De acuerdo con estos supuestos, dado un nivel de precios un consumidor
perfectamente racional consumira cantidades de cada bien de tal manera que la
utilidad total sea la maxima posible compatible con la renta disponible.

1.2 ¢POR QUE ES IMPORTANTE EL COMPORTAMIENTO DEL
CONSUMIDOR?

Javier Alonso RIVAS e lIdelfonso GRANDE, sefialan: “La conducta de los
consumidores pueden depender, en mayor o menor medida, de un grupo de
variables de naturaleza externa, que un investigador, estudioso o pragmatico del
marketing no puede dejar de contemplar si se quiere llegar a extender la compra
y consumo de cualquier bien o servicio”.

Un investigador debe estudiar las variables que son las caracteristicas del
entorno y a los diferentes grupos a los que los individuos pertenecemos, desde
una dimension mayor la cultura o la estratificacion social, hasta la menor
dimension de los grupos referenciales.


https://es.wikipedia.org/wiki/Funci%C3%B3n_de_utilidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Convexidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
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Por lo tanto, sabemos, que el consumidor es un ser complejo y es importante
saber sus razones de compra, cudles son sus necesidades y deseos. De esta
forma se puede crear una estrategia adecuada para ellos.

1.3 TIPOS DE CONSUMIDORES
Personal

Son los individuos que compran bienes y servicios para su propio uso y asi poder
satisfacer sus necesidades 0 usos personales.

Consumidor Organizacional

Incluye a los individuos y empresas como: Agencias de gobierno, negocios
privados, compafias de servicio las cuales deberan comprar productos, equipos
y servicios para hacer operar sus empresas con la finalidad de lucro o sin ella.



https://cconsumer.files.wordpress.com/2011/06/2-consumidor-personal.jpg
https://cconsumer.files.wordpress.com/2011/06/3-consumidor-organizacional.jpg
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1.4 LAS5TEORIAS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
Teoria Econdmica — Marshall

Fue desarrollada por J. Marshall, y se basa en la exposicion del conocimiento y
poder que tiene el consumidor para satisfacer sus necesidades.

Sus decisiones de compra y comportamiento de consumo estan orientadas hacia
la satisfacciébn maxima de su utilidad y tendran el poder adquisitivo 6ptimo para
pagar el producto o servicio que mas utilidad le brinde.

Ellos se fijan mucho en la relacion de costo — beneficio en cada accién o decision
gue tome. La eleccién del consumidor es racional e independiente del entornoy,
se satisface del producto por su funcion mas que por sus atributos.

Teoria Psicolégico Social — Vevlen

Arévalo, Garizabal y Campo (2001) resaltan que la teoria de Vevlen esta bajo un
enfoque psicosociolégico cuyo comportamiento no solo esta determinado bajo
un aspecto economico, sino también por variables psicolégicas como la
personalidad, necesidades, deseos entre otros.

Su corriente esta considerada bajo la influencia del entorno social en su
comportamiento de consumo, cuyos grupos sociales o de referencia incluyen
también a la familia y grupo de amistades. Sus decisiones de consumo y compra
parten de las decisiones de otros.

Los individuos de alguna u otra forma se dejan convencer e influenciar del
comportamiento de otros consumidores por lo que se asimila a uno de los
postulados en la teoria formulada por Maslow, las necesidades de estima y
aceptacion.

Teoria de la Jerarquia de las necesidades — Maslow
La teoria de Maslow o mas conocida como la jerarquia de las necesidades y

motivaciones, postula que el individuo tiene dos tipos de necesidades: las
Deficitarias y las de Crecimiento. Que, a su vez, estas se subdividen en forma
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jerarquica, es decir, el individuo desea satisfacer desde las mas béasica hasta
seguir subiendo sucesivamente a de acuerdo a sus necesidades y motivaciones.

Para Maslow las necesidades se satisfacen de la siguiente forma:

Necesidades Fisiologicas: Conforman la base de la piramide y son vitales para
supervivencia. Conforman las necesidades béasicas e imprescindible de todo ser
humano como respirar, beber, dormir, descansar, sexo y refugio. Son
primordiales por lo cual las demas son secundarias si estas no son satisfechas
en su momento.

Necesidades de Proteccion: O también conocido con necesidades de
seguridad, es el segundo eslabdn de la pirdmide y se orienta a la seguridad de
la persona, su estabilidad y proteccibn contra agentes fisicos vy
psiquicos. Figuran la estabilidad laboral, los ingresos, servicios de salud, entre
otros.

Necesidades de estima y aceptacion: Son las necesidades de afiliacion y
tienen importancia cuando las necesidades anteriores han sido satisfechas a su
totalidad. En esta clase integran las necesidades del amor, afecto, partencia al
grupo social en vida diaria.

Necesidades de valoracion o reconocimiento: Se considera este tipo de
necesidad cuando se haya cubierto los tres primeros niveles de la piramide. Se
toma en cuenta la necesidad de reconocimiento hacia la propia persona, el logro
particular el valor del respeto y el fortalecimiento de la autoestima. La persona
se siente segura de si misma y valiosa en la sociedad cuando satisface a plenitud
esta ultima necesidad.

Necesidades de autorrealizacion: Finalmente, al satisfacer cada necesidad
ubicada en la Piramide de Maslow se encuentra el desarrollo interno, moral,
espiritual del ser humano. Logran la mision de la vida y ayudar sin interés alguno
al préjimo.

Teoria Conductual de Aprendizaje — Pavlov

La teoria conductual de Aprendizaje estad relacionada al comportamiento
Behaviorista y fue ideada por Ivan Paulov. Se trata de un proceso de aprendizaje
por medio de los estimulos cuyas respuestas modifican el comportamiento del
consumidor. La teoria parte de la observacion del comportamiento actual de la
persona y lo relacion con su comportamiento pasado. Los consumidores por si
mismos se dan cuenta que su aprendizaje se dio a través de ciertos estimulos
positivos o negativos y que por lo general, se orientan del pasado. Esta teoria se
le conoce también como condicionamiento clasico y hace referencia a un
proceso a través del cual se logra un comportamiento o respuesta a partir de
sucesos determinado (Arévalo, Garizabal y Campo, 2001).

10
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Teoria del Condicionamiento Operante — Thorndike y Skinner

Ademas, para Arancibia, Herrera y Strasser (2008) La teoria operante es también
conocida como instrumental y es descrita por Edward Thorndike y Frederic
Skinner. Ellos definen la teoria como un proceso por el cual comportamiento es
el resultado favorable a partir de un estimulo y por lo tanto tiene la probabilidad
de que vuelva a repetirse. La postura esta determinada por las condiciones
externas cuyas consecuencias construyen las conductas del ser humano.

Skinner considera que el comportamiento es una variable dependiente de los
estimulos ambientales que aumentan la probabilidad de que en un futuro se
refuerce por medio de respuestas positivas 0 negativas como consecuencia
durante el estimulo. La teoria del condicionamiento clasico explica el aprendizaje
a partir de los estimulos y sus respuestas, mientras que el operante se basa en
las consecuencias que trae una respuesta determinada y que tienen la
probabilidad de ser emitida con frecuencia en un fututo.

2. EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

Entendemos por comportamiento del consumidor el proceso de decision y la
actividad fisica que las personas realizan cuando evallan, seleccionan,
adquieren y usan o consumen bienes y servicios.

Supone que el objetivo que persiguen las unidades de consumo, familias o
consumidores, es aumentar todo lo posible su bienestar mediante el consumo
de bienes y servicios; cuanto mayor es su consumo, mayor es el grado de
satisfaccion y de bienestar de los ciudadanos en cualquier sociedad.

Ahora bien, el limite al consumo viene dado por el dinero disponible para comprar
en el mercado, por la renta de los consumidores, teniendo en cuenta esta
restriccion, el consumidor racional utilizara su presupuesto de forma que, dados
unos precios de los distintos bienes y servicios, y dadas sus preferencias o
gustos, consiga el mayor numero de bienes y, por tanto, el mayor grado de
utilidad o satisfaccion.

2.1 LAS PREFERENCIAS
Para describir el problema del consumidor debemos especificar sus:

- Preferencias: Que describimos ordenando las cestas de bienes
alternativas.

- Restricciones: Que identifican el conjunto de cestas posibles.

Las preferencias y las restricciones determinan la eleccién del consumidor, es
decir, la cesta de bienes que maximiza el bienestar del consumidor dentro del
conjunto factible.

11
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2.2 CESTA DE MERCADO:

Se usa para referirse a un grupo de articulos. Concretamente, una cesta de
mercado es una lista de cantidades especificas de uno o mas bienes que puede
contener los diferentes articulos alimenticios de un carro de comestibles.

También puede referirse a las cantidades de alimentos, ropa y vivienda que
compra mensualmente un consumidor.

Para identificar qué cesta de bienes reporta al consumidor la mayor satisfaccion,
éste debe poder ordenar de acuerdo con sus preferencias todas las cestas de
bienes disponibles.

Estos productos satisfacen las diferentes necesidades que los consumidores
tieneny que pueden conseguir teniendo en cuenta dadas sus respectivas
restricciones presupuestarias.

Condiciones de una cesta de mercado para la satisfaccion del consumidor
Son dos:

1. Debe de encontrarse en la recta presupuestaria. Naturalmente, los
consumidores pueden ahorrar (y a veces lo hacen), parte de su recta para
consumir en el futuro. En ese caso, no se elige simplemente entre los
alimentos y el vestido, sino entre consumir hoy alimentos o vestido y consumir
en el futuro. Por tanto, la Unica opcion racional y visible es una cesta de
mercado que se encuentra en la recta presupuestaria.

2. Debe de suministrar al consumidor la combinacion de bienes y servicios por
la que muestra una preferencia mayor.

12
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3. CURVA DE INDIFERENCIA

La curva de indiferencia muestra las diferentes combinaciones entre dos bienes

gue reportan la misma satisfaccién a una persona, y que son preferidas a otras
combinaciones.

Son un conjunto de combinaciones de bienes que proporcionan la misma utilidad
al consumidor. Sobre una curva de indiferencia el consumidor es indiferente
entre cualquiera de las canastas de bienes que se le presentan.

Representando las curvas de indiferencias obtenemos la siguiente figura:

Fig. 1

2

Cantidad de Y
m

Cantidad de X

Poseen las siguientes caracteristicas:

Tienen pendiente negativa

Se supone que, si hablamos de cestas de dos bienes, siempre mas es preferible
a menos. Este supuesto se denomina “preferencias monétonas”.

Miremos la Figura 2:

Mejores
Caslas

Cantidad de ¥

(%, ¥,)

»

Peores
Ceaslas

Cantidad de X
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Las curvas de indiferencia no se cortan entre si.

Supongamos tres cestas de consumo, A, B y C. Partiendo del supuesto de que
las curvas de indiferencia alli dibujadas representan distintos niveles de utilidad,
por lo que una de las cestas, por ejemplo, la A es preferida a la B. Segun la
definicién de curvas de indiferencia, sabemos que la cesta A es indiferente a la
Cy que la cesta C es indiferente a la cesta B. Pero como habiamos supuesto al
principio A es preferida a B, con lo que demostramos que las curvas de
indiferencia que representan distintos niveles de utilidad, no pueden cortarse.

Figura 3.

Cantidad de ¥

Cantidad de X

Son convexas al origen.

Una curva es convexa al origen cuando la linea que conecta dos puntos de la
curva pasa por encima de la curva de indiferencia.

Larelacion marginal de sustitucion

La relacion marginal de sustitucion (RMS) es la pendiente en un punto de la curva
de indiferencia. La RMS mide la relacion a la que el consumidor esta dispuesto
a intercambiar, o sustituir, el consumo de un bien por el otro.

Figura 4.

Ay

Pendiente = = RMS

fiy §

Cantidad de ¥

Cantidad de X
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3.1 Propiedades de las curvas de indiferencia

Las curvas de indiferencia representan las preferencias del consumidor y de
forma genérica se pueden sacar conclusiones sobre ellas que son trasladables
a las propiedades de las curvas de indiferencia, son por tanto las reglas o
propiedades que rigen la ordenacion del mapa de curvas de indiferencia de un
individuo.

La teoria del consumidor se basa en preferencias regulares de los consumidores
para que los equilibrios enunciados sean validos, por tanto, las preferencias y
por tanto las curvas de indiferencia han de cumplir una serie requisitos para
estudiar el equilibrio del consumidor:

o Cada curva de indiferencia es decreciente. Esto es asi porque, como
los dos bienes considerados son deseados por el consumidor, si la
cantidad poseida de uno de ellos aumenta, la Unica forma de
mantener constante el nivel de satisfaccion sera disminuir la cantidad
poseida del otro.

e Dos curvas cualesquiera de indiferencia no pueden nunca cortarse,
es decir tener un punto comun.

o Cada curva de indiferencia representa un mayor nivel de utilidad o
satisfaccion cuanto mas alejada se encuentre del origen.

e Son curvas convexas hacia el origen, lo que significa que valoramos
mas un bien cuanto mas escaso es.
Cuando disponemos en abundancia de un bien, estamos dispuestos
a prescindir de una unidad a cambio de poca cantidad del bien
alternativo. Sin embargo, cuando tenemos que renunciar a algo que
ya es escaso, solo mantendremos nuestro nivel de utilidad si cada
unidad a la que renunciamos la compensamos con cantidades
crecientes del otro bien. La pendiente de una curva de indiferencia es
la tasa marginal de sustitucidn, es decir, la tasa a la cual la persona
esta dispuesta a intercambiar un bien por otro.
La tasa marginal de sustituciéon depende usualmente de la cantidad
de cada bien que el consumidor esta consumiendo actualmente.
En particular, debido a que las personas estan mas dispuestas a
intercambiar los bienes que poseen en abundancia y menos
dispuestas a intercambiar aquellos bienes de los que tienen poco, las
curvas de indiferencia son convexas al origen.

e« Las curvas de indiferencia son convexas respecto al origen de
coordenadas. Esto indica simplemente que a medida que va
disminuyendo la cantidad poseida de un bien por el consumidor, exige
mayores cantidades para resarcir disminuciones adicionales del bien
gue se va haciendo mas escaso.

15
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Las curvas de indiferencia no se cruzan. Derivado del caracter
transitivo de las preferencias de los individuos se deduce que las
curvas no se pueden cruzar y que por cada punto del espacio pasa
una Unica curva de indiferencia.

Si dos curvas de indiferencia se cruzasen, por ejemplo, en el punto B,
entonces, debido a que el punto B se encuentra en la misma curva de
indiferencia que el punto, por ejemplo, A los dos puntos producirian la
misma satisfaccién al consumidor. Ademas, debido a que el punto B
se encuentra en la misma curva de indiferencia que el punto C, estos
dos puntos también otorgarian la misma utilidad. Pero estas
conclusiones implican que los puntos A y C también harian al
consumidor igualmente feliz, aun cuando el punto C tiene mas de
ambos bienes.

Esto contradice el supuesto de que el consumidor siempre prefiere

mas de ambos bienes que menos. Por esta razon, las curvas de
indiferencia no se pueden cruzar.

3

I 12

¥ (Gut 2)

Dos curvas de
indiferencia que se
corten violan el principio
de transitoriedad de las A
preferencias del
consumidor.

>
X1 (Gut 1)

Las curvas de indiferencia junto con el presupuesto que dispone el consumidor
para gastar (Recta de balance) son los elementos fundamentales para
determinar el punto de equilibrio de un consumidor y de ahi deducir su curva de
demanda, que se define como el conjunto de punto que potencialmente pueden
ser de equilibrio.

Para que las conclusiones alcanzadas en el equilibrio del consumidor sean
correctas, es necesario que las preferencias de los consumidores sean regulares

16
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y por tanto las curvas de indiferencia cumplan las restricciones exigidas por el
modelo (continuidad, derivabilidad, convexidad, utilidad marginal decreciente de
ambos bienes, no sustituibilidad perfecta, etc.).

Ejemplo de curvas de indiferencia

BIENY

Bienes sustitutivos perfectos

F 1

Good Y

E

5

Iy

>
Good X

Bienes complementarios perfectos

Mapa de curvas de indiferencia en casos especiales cuando los dos bienes
elegibles X e Y son complementarios y sustitutivos perfectos.

En lafigura 1, el consumidor preferira Is en vez de Iz, y también preferira 12 mejor
que l1, pero no informa donde se colocara el consumidor dentro de la curva. La
pendiente de una curva de indiferencia (en valor absoluto), conocido por los
economistas como relacion marginal de sustitucion, mide la relacion en la que el
consumidor esta dispuesto a sustituir un bien por el otro. Para la mayoria de los
bienes la relacion marginal de sustitucion no es constante, asi que sus curvas de

17
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indiferencia son curvas. Las curvas son convexas al origen, mostrando el efecto
sustitucion negativo.

Sustitutivos perfectos

Si los bienes son bienes sustitutivos perfectos, las curvas de indiferencias seran
rectas paralelas, con una pendiente constante. La relacibn marginal de
sustitucion seré constante a lo largo de toda la curva. Un ejemplo de funcién de
utilidad que esta asociada con las curvas de indiferencia como éstas podria ser:

Complementarios perfectos

Si los bienes son perfectamente complementarios las curvas de indiferencia
tendran forma de "L". Un ejemplo tipico de bienes complementarios perfectos
seria zapatos del pie izquierdo y zapatos del pie derecho. A un consumidor le es
indiferente que se incremente el nUmero de zapatos del pie derecho mientras no
lo hagan también los zapatos del pie izquierdo. La caracteristica mas importante
de estos bienes es que el consumidor prefiere consumirlos en proporciones fijas.

Un ejemplo de funcion como el descrito seria:

Las diversas formas de las curvas implican respuestas diferentes a un cambio
en precio como muestra el analisis de la demanda dentro de la teoria del
consumidor.

4. UTILIDAD

Una funcion de utilidad es una funcién real que mide la “satisfaccion” o “utilidad”
obtenida por un consumidor cuando disfruta via consumo de cierta cantidad de
bienes.

El concepto de utilidad es algo subjetivo que no se puede medir, es decir, debido
a distintos factores en los que depende de cada persona es dificil medir este
concepto, sin embrago es posible simular y llegar a hacernos una idea gracias a
las funciones de utilidad.

Puede demostrarse que si es posible modelizar la conducta de un consumidor
perfectamente racional mediante funciones de utilidad entonces esta conducta
puede resumirse mediante una curva de demanda. Mas sencillamente, si existe
una funcién de utilidad para el consumidor racional y se dan unos supuestos
matematicamente razonables entonces existe una “curva de demanda”

La funcién de utilidad asigna valores numéricos a cada unida de bienes
consumidos. Ahora bien, cuando obtenemos un valor mayor al que ha resultado
de la funcion de utilidad es mejor que si el valor fuese inferior al conseguido por
la funcion.
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4.1 Utilidad Cardinal

La utilidad cardinal es un concepto econémico segun el cual, la utilidad o
satisfaccion que obtiene una persona al consumir un cierto bien o servicio es
directamente observable y cuantificable.

Es una medicion exacta de la utilidad que obtienen los consumidores de cada
bien o servicio. La unidad de medida utilizada es los “Utiles” y con ellos es posible
hacer operaciones aditivas, ordenaciones y comparaciones tal como se hace con
los nimeros.

La utilidad cardinal asigna un cierto valor al consumo de una cesta de bienes y
servicios, valor que depende de las preferencias del consumidor y de la cantidad
consumida de cada bien.

En el pasado algunos economistas proponian que la utilidad podia medirse
asignandosele una medida, los “utiles”.

Asi, sostenian que a las acciones que causaban placer se les podia asignar un
numero positivo y a las acciones que provocaban un mal o dolor, se les asignaba
un namero negativo.

El desarrollo de una funcion de utilidad cardinal facilita la comprension de los
conceptos de utilidad total y utilidad marginal.

Observando la Figura 1, se puede apreciar, como la utilidad total aumenta a
medida que se consumen unidades adicionales del bien bajo estudio, mientras
gue la parte inferior de la figura muestra cdmo el incremento de utilidad que
proporciona cada unidad adicional del bien es cada vez menor, a medida que el

consumo aumenta.
Figura 1

Utilidad
otal

(Utiles por mes)

Utilidad Total

Cantidad de bienes por mes

\
\

Utilidad
Marginal

i
—

Cantidad de bienes por mes

Utilidad Marginal (atiles por mes)
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Estas funciones estarian mostrando que las primeras unidades consumidas,
proporcionan al individuo mayor placer que las ultimas.

4.1.1 Ventajas de la utilidad cardinal

La utilidad cardinal tiene varias ventajas entre las que destacan:

Permite conocer con exactitud cuanto valora un bien o servicio una
persona.

Es posible ordenar los bienes y servicios segun reporten mayor o menor
utilidad.

Se pueden hacer comparaciones directas entre las valoraciones que
hacen distintos consumidores.

Es factible calcular con exactitud la utilidad marginal que reporta el
consumo de una unidad adicional del bien o servicio.

Se pueden graficar las preferencias de un consumidor utilizando una
curva en cuyos ejes se encuentran la cantidad consumida y los “utiles”
obtenidos.

A continuacion, vemos las curvas de utilidad total y marginal en donde se
aplica el concepto de utilidad cardinal ya que a cada cantidad consumida se
le ha asignado un valor exacto y medible.

26
24
22
20
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16
14
12
10

v 0

NN A

S
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4.1.2 Desventajas de la utilidad cardinal

La utilidad cardinal en la préactica no existe. No es posible medir con exactitud la
satisfaccion que le reporta a una persona el consumo de un cierto bien. Cualquier
namero que asignemos sera arbitrario y en ningln caso sera posible hacer
comparaciones interpersonales. La utilidad cardinal es una ficcién que tiene
utilidad tedrica, pero que no se ajusta a la realidad. Las personas son complejas
y medir el valor que asignan a los bienes y servicios es engafoso.

De todos modos, la imposibilidad de una utilidad exacta no es impedimento para
hacer analisis econdmico. Algunos economistas han propuesto el uso de
la utilidad ordinal que en vez de asignar valores exactos se enfoca al orden o
prioridad.

4.2 Utilidad Ordinal

Es un concepto econdmico que sefala que es posible ordenar las cestas de
bienes y servicios que consume una persona de acuerdo al grado de satisfaccion
que le reportan.

Consiste simplemente en ordenar los niveles de utilidad. Cuando se hace
referencia a “utilidad” en términos ord inales, se quiere reflejar solamente el
ordenamiento de las preferencias.

Se define entonces a utilidad como una variable cuya magnitud relativa indica el
orden de preferencias. Nace como respuesta a las limitaciones de la utilidad
cardinal en donde se pretendia asignar un valor exacto a la utilidad que reportaba
cada cesta de consumo.

Dado que en la practica lo anterior no es posible, la opcién que ofrece la utilidad
ordinal es ordenar estas cestas de acuerdo a las preferencias del consumidor.

De esta forma, es posible conocer cuales son preferidas sobre otras, pero no es
factible hacer comparaciones interpersonales de manera exacta.

Para explicarlo, imaginemos que tenemos tres cestas de bienes: A, By C. Asi,
es posible ordenar estas cestas de acuerdo a las preferencias del consumidor.
Por ejemplo, si A>C>B, entonces A es preferido a C y C es preferido a B.
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4.2.1 Ventajas de la utilidad ordinal

La utilidad ordinal evita el problema de tener que asignar valores arbitrarios a las
preferencias de los consumidores. Ademas, presenta las siguientes ventajas:

« Permite conocer cuales cestas prefiere el consumidor sobre otras.
o Es posible hacer analisis econdmico sin hacer supuestos rigidos acerca
del valor que asigna el consumidor a cada cesta de bienes o servicios.

4.2.2 Desventajas de la utilidad ordinal

La utilidad ordinal sélo refleja la prioridad u orden que asigna una persona a las
cestas de consumo, pero no permite conocer con exactitud lo siguiente:

e La utilidad marginal.

e« La diferencia o comparacion de los valores que asignan distintos
consumidores a las cestas de consumo.

5. RESTRICCION PRESUPUESTARIA

El consumidor dispone de una cierta cantidad de dinero que puede dedicar al
consumo.

Su renta puede ser quincenal, mensual, anual. Dada esta cantidad de dinero,
gue denominaremos R, el sujeto debe decidir qué bienes consumira.

Podemos representar esta restriccion utilizando la Figura 1.
FIGURA 1
Y

Pendiente = -

g
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Cambios en la Restriccion Presupuestaria

Si se modifica la renta (R) lo que sucedera es un desplazamiento paralelo de la
restriccion presupuestaria.

Si la renta aumenta la restriccion se movera hacia la derecha, si se contrae, la
restriccion se desplazard hacia la izquierda. Esto nos indica que, dados los
precios, un aumento en la renta del consumidor implica que este tendra la
posibilidad de adquirir mayor cantidad de ambos bienes.

Figura 2

Pandiania = =

afifiaiie = -

Por otra parte, si lo que se modifica es el precio de uno de los bienes lo que
sucedera es un cambio en la pendiente de la restriccion presupuestaria.

Asi vemos en la Figura 3, cOmo se traslada la restriccion ante un aumento en el
precio del bien X.

Figura 3

Pendianti = -

Pandiaris =
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6. LA ELECCION DEL CONSUMIDOR

El problema del consumidor, que se supone racional y hedonista, es seleccionar
la canasta de bienes que maximiza su utilidad, habida cuenta de su disposicion
de recursos limitados, estd sometido a una restriccion presupuestal.

Tal seleccién depende pues de la forma de su funcién de utilidad -de sus gustos-
y también del precio de los bienes.

Mas exactamente, la seleccion se hace de tal manera que la relacion entre la
utilidad marginal y el precio de cada bien sea igual para todos los bienes de la
canasta escogida.

En efecto, si no fuera asi, el consumidor podria aumentar su utilidad modificando
la composicion de la canasta.

Depende del ingreso ya que, si éste aumenta, la restriccion presupuestal es
menos “ajustada” de manera que el consumo de los bienes aumenta y las
utilidades marginales disminuyen.

LA PREFERENCIA REVELADA

La teoria de la preferencia revelada es un método por el cual es posible discernir
la mejor opcion posible sobre la base del comportamiento del consumidor.

Esto significa que las preferencias de los consumidores pueden ser reveladas
por sus habitos de compra.

Estaba fundamentada en el presupuesto de que los consumidores toman
decisiones de consumo sobre la base de su intento de maximizar su utilidad.

Mientras que la maximizacion de la utilidad no era un presupuesto controversial,
las funciones de utilidad subyacentes no podian ser medidas con gran
certidumbre.

Solamente revela que los precios y la renta no son informacién suficiente para
explicar los cambios en la conducta.

Esta idea nos permite replantear nuestra lectura de la racionalidad: si el grado
de ajuste de la conducta observada a los requerimientos del axioma débil es
satisfactorio, entonces sabremos que los cambios en la renta real son una fuente
de explicacion razonable de los cambios en la conducta del consumidor.
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7. EQUILIBRIO DEL CONSUMIDOR

En teoria econémica se define el equilibrio del consumidor como aquella
combinacién de bienes en la que el consumidor es capaz de maximizar su
funcion de utilidad dada su restriccion presupuestaria, es decir, maximizar la
utilidad dados unos precios de los bienes y un determinado nivel de renta.

Las curvas de indiferencia muestran las diferentes combinaciones de bienes que
producen al individuo igual nivel de utilidad.

El equilibrio del consumidor es aquel punto en el que un consumidor encuentra
su mayor utilidad para unos precios y una renta dada.

El consumidor se encuentra en equilibrio cuando con la renta o presupuesto que
dispone cuando puede adquirir los bienes que le reportan la mayor satisfaccion.

El equilibrio se obtiene de aquella combinacion de bienes, que estando al
alcance del consumidor (dentro del espacio presupuestario) permite obtener el
mayor nivel de utilidad.

Para obtener el equilibrio, el consumidor debera conocer sus gustos y
Su restriccion presupuestaria, que va a depender del nivel de renta y de los
precios de los bienes.

Esto se basa en la suposicion de que los consumidores tratan de obtener la
maxima utilidad de sus compras asumiendo la existencia de competencia entre
los potenciales elementos a consumir.

El equilibrio se alcanza cuando el consumidor compra el abanico de productos
gue mejor se adapte a sus requisitos de satisfaccion dadas sus limitaciones
financieras (distribuir su presupuesto adquiriendo los productos que optimizan su
funcién de utilidad).

El estado de equilibrio alcanzado por un usuario o consumidor, se refiere a la
combinacion de productos a los que se refiere a la cantidad de bienes y servicios
gue pueden comprar dado su actual nivel de ingresos y el nivel actual de precios.
Equilibrio del consumidor permite a un consumidor para obtener la mayor
satisfaccion posible de sus ingresos.

Econdmicamente, el equilibrio es aquella situacién donde la tasa a la cual el
individuo estaria dispuesto a cambiar un bien por otro (RMS"x) coincide con la
tasa a la cual los bienes estan realmente siendo intercambiados en el mercado

(=X)

D, . . .. ., .

Py , €s decir que la tasa subjetiva a la cual el individuo cambiaria los bienes
permaneciendo indiferente, coincide con el coste de oportunidad de los bienes o
la tasa objetiva a la cual el mercado valora un bien en términos del otro.
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Es muy importante sefialar que la sucesion de puntos de equilibrio obtenidos
para distintos niveles de Px, da lugar a la correspondiente curva de demanda del
bien en cuestion, ya que la curva de demanda no es otra cosa que el lugar
geométrico de los puntos de equilibrio del consumidor obtenidos bajo
determinadas condiciones de precios y rentas.

GRAFICO DE EQUILIBRIO DEL CONSUMIDOR

R=PxX+P,Y

“u| =y

Equilibrio: RMS,’ =1ga = %

/

Obtencion matematica del equilibrio del consumidor

Matematicamente, en el caso particular de dos bienes X e Y, el equilibrio se
obtiene de la resolucion del siguiente sistema de ecuaciones:

U P
T BMSe b = s ey e e
(D RS =4 =, e

% Y
(DR =PcX+PyY

Y graficamente esto significa que, sobre una recta de balance dada, se iguala la
pendiente de la curva de indiferencia con la pendiente de la recta de balance.

Analogamente, para n bienes X, Y,..., Z, el equilibrio se obtiene a través de una
igualdad conocida como la “Ley de la Igualdad de las Utilidades Marginales
Ponderadas por los Precios” y la Recta de Balance correspondiente:

D — Uy = Uy = .. =— U
PX X PY Y P PZ Z

() R = PxX + Py Y+..+P,Z
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Soluciones de esquina

Existe la posibilidad de que se plantee la obtencién del equilibrio del consumidor
en el caso de curvas de indiferencia que incumplen algunas de las propiedades
habituales, como por ejemplo que son funciones de utilidad representadas por
lineas recta (RMS constante), o concavas, o con puntos en los que la funcion no
es derivable (y por tanto no esta definida la RMSxY), etc.

La mayor parte de estos casos andmalos se conocen como “soluciones de
esquina’.

En estos casos no se puede acudir al sistema de ecuaciones descrito con
anterioridad y el equilibrio se obtiene graficamente y recurriendo a su definicién
econdmica, es decir, buscando aquella combinacion que permite alcanzar la
curva de indiferencia mas alejada posible del origen dada una recta de balance.

Por ejemplo, si la RMSYx es constante a lo largo de la curva de indiferencia y
distinta de la relacién Px/PyY, siendo por ejemplo RMSYx> P,/Py, entonces el
equilibrio del consumidor esta situado en un extremo de la recta de balance, es
una soluciéon de esquina, es decir, esta en la combinacion (R/Px, 0), lo cual
resulta légico si se tiene en cuenta que el individuo valora mas el bien X que el
mercado (ya que RMSYx> P,/Pv), y por tanto, obtiene su equilibrio destinando
tanta renta como pueda al bien X (X= R/Px) y absteniéndose de consumir el bien
Y (Y=0).

GRAFICO DE EQUILIBRIO DEL CONSUMIDOR
EN UNA SOLUCION DE ESQUINA

Equilibrio con

El equilibrio del consumidor para una funcion Cobb Douglas

Dada una funciéon de Utilidad del tipo U = AX2YE el equilibrio dados unos niveles
de Rentay Precios, R, Py, Py, se obtiene a partir de las ecuaciones anteriormente

\7 [T'X _ ;\O( Xa /1‘&7§ - PX ol \v

I) >
RMSy * = >

X Py

Uy agxy®1 p

indicadas: (I) Y de dénde
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De aqui podemos deducir dos expresiones:

P, X

5 A A
Pya

b x=2x X
5%

gue podemos sustituir en la expresién de la Recta de Balance:

(I R=Px X+ Py Y, con o que la combinacion (X, Y) de equilibrio es:
o R B R
a+8 Py a+fB Py
Dejando Px y Py como variables, y dado un nivel de renta, estas mismas

expresiones genéricas de equilibrio sirven para determinar las funciones de
demanda de los bienes X e Y.

Obseérvese que es caracteristico de las funciones de Utilidad Cobb Douglas que
las combinaciones de equilibrio de X o de Y no dependen del precio del otro bien
(son independientes de otros precios) y que la renta aparece en el numerador,
con lo que los bienes X e Y deben ser normales respecto a la renta.

Recuerde que...

e * Maximizar la utilidad dados unos precios de los bienes y un determinado
nivel de renta.

e ¢ La tasa subjetiva a la cual el individuo cambiaria los bienes
permaneciendo indiferente, coincide con el coste de oportunidad de los
bienes o la tasa objetiva a la cual el mercado valora un bien en términos

del otro.
Equilibrio del consumidor
i
Y “. “'.\ E*:Es la combinacidn de mas utilidad dados los
RJ-"EVyV y 5 gustos, los preciosy la renta. Es el punto de mayor

satisfaccion.
Ye =

—> Curva de indiferencia

> Restriccidn Presupuestaria

e Rf&a X

"

Espacio Presupuestario: Es el conjunto de infinitas combinaciones de bienes X e ¥ que un

consumidor puede adquirir sin gastar toda su renta.
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CONCLUSIONES:

El comportamiento del consumidor ha variado en las Ultimas décadas
condicionando una serie de cambios en las estrategias de los fabricantes de
productos de compra frecuente y de los distribuidores. Las estadisticas muestran
como los consumidores son cada vez mas sensibles hacia las promociones de
ventas y también como las marcas de distribuidor estan teniendo mas presencia
en los hogares.

La compra de productos en promocion esta relacionada con la compra de marca
de distribuidor. Entres de los segmentos identificados se compran
frecuentemente productos de marca de distribuidor y también productos en
promocion.

Los factores que mas afectan a los consumidores son las cosas que desean
comprar, hay que tener en cuenta que simplemente compramos algo porque
gueremos hacerlo, sin tener preocupaciones, o si realmente lo necesitamos o si
no fueran a servir.
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