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Fig 11.3. Spostamenti della domanda
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Fig 11.5. Spostamenti dell'offerta





P





Prezzo





0





Quantità





P"





Domanda





Offerta





P'





Fig 11.12. Prezzi inferiori al prezzo di equilibrio
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Fig 11.17. Prezzi superiori al prezzo di equilibrio
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 Effetti delle aspettative
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Nel caso di un solo fattore variabile, il CmeV sarà uguale al prodotto della quantità utilizzata di tale fattore per il suo prezzo, diviso per il livello di produzione. 


Nel caso del fattore lavoro:
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dove w  è il costo del lavoro e L è la quantità di lavoro impiegata. Si può anche riscrivere come:








Scomponendo il costo totale in costi fissi e costi variabili, possiamo scrivere che:








ma, come sappiamo, i costi fissi non cambiano e quindi CTF = 0, quindi:








Nel caso che a variare sia il fattore lavoro:








∆CTF + ∆CTV


∆y





Cma  





Il costo marginale è invece misurato dal rapporto tra l'incremento di costo totale e l'incremento di produzione; ci spiega cioè di quanto aumenta il costo complessivo se ipotizziamo un incremento (unitario) di quantità prodotta.
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