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1. Рынок и капитализм
"Рынок – это набор продавцов и покупателей, которые через реальное или потенциальное взаимодействие определяют цену товара или набора товаров."
Пиндайк и Рабинфельд, с. 27
[∑ Термины "капитализм", "капиталист" и "капиталистический" в книге отсутствуют, - А.Ж.]
2. Конкуренция и монополия
"Совершенно конкурентные рынки [заголовок, - А.Ж.]
В главе 2 мы использовали анализ спроса-предложения, чтобы объяснить, как изменяющиеся рыночные условия влияют на рыночную цену разных товаров. Мы выяснили, что равновесная цена и количество каждого товара определяются точкой пересечения кривых рыночного спроса и предложения. Этот анализ основывается на модели совершенно конкурентного рынка. Модель совершенной конкуренции очень полезна при исследованиях многих рынков, таких как рынки сельскохозяйственной продукции, топлива, жилья, услуг и финансовые рынки. Из-за важности этой модели мы посвятим некоторое время изложению основных допущений, которые лежат в ее основе.
Модель совершенной конкуренции опирается на три основных допущения: (1) принятие цены; (2) однородность (гомогенность) товара и (3) свободный вход на рынок и уход с него. Вы сталкивались с этими предположениями раньше в этой книге; здесь мы резюмируем и подробно развиваем их.
Принятие цены (price taking). На рынке конкурирует множество фирм, и, следовательно, каждая фирма часто сталкивается с прямой конкуренцией своим продуктам. Так как каждая отдельная фирма продает достаточно небольшую долю совокупного рыночного выпуска, ее решения не оказывают никакого влияния на рыночную цену. Таким образом, каждая фирма принимает рыночную цену как данность. Короче говоря, на совершенно конкурентных рынках фирмы выступают как получатели цены (price takers).

Предположим, что ваш маленький бизнес связан с продажей электрических лампочек. Вы покупаете их у производителя и перепродаете оптом мелким магазинам и отделам розничной торговли. В результате вы обнаруживаете, что у вас не так уж и много возможностей для переговоров с клиентами. Если вы не предложите конкурентную цену – ту, которая определяется рынком, – ваши клиенты заключат сделку с кем-то другим. К тому же вы знаете, что продаваемое вами количество лампочек не окажет существенного влияния на цену лампочек. Вы являетесь получателем цены.

Допущение о принятии цены в равной степени применимо как к потребителям, так и к фирмам. На совершенно конкурентном рынке каждый потребитель покупает такую незначительную часть совокупного выпуска отрасли, что совершенно не влияет на рыночную цену, а следовательно, принимает цену как данность.
Другой способ установления допущения о принятии цены состоит в том, что на рынке имеется множество независимых фирм и потребителей, и все они верят – и справедливо, – что их решения не влияют на цены.
Однородность товара. Ситуация с принятием цены обычно возникает на рынках, где фирмы производят одинаковые или почти одинаковые продукты. Когда продукты всех фирм на рынке в состоянии полностью заменить друг друга, т.е. когда они являются гомогеничными, ни одна фирма не в состоянии поднять цену на свой продукт выше цены других фирм без потери большей части или всего своего бизнеса. Большинство сельскохозяйственных товаров являются однородными: ведь качество продукции примерно одинаково среди ферм данного региона. Например, покупатели зерна не интересуются, на какой конкретной ферме вырос продукт. Нефть, бензин и сырье, такое как медь, железо, древесина, хлопок и листовая сталь, также довольно однородны. Экономисты называют такие однородные продукты товарами (commodities).

Напротив, когда продукты не являются однородными, каждая фирма имеет возможность повышать свою цену выше уровня цен конкурентов, не боясь потери всех своих продаж. Высококачественное мороженое марки «Haagen-Daaz», например, может продаваться по более высоким ценам, поскольку состав мороженого этой марки отличается от других и выглядит для многих покупателей как продукт высокого качества.

Допущение об однородности продукта играет важную роль, так как оно гарантирует, что в соответствии с анализом спроса и предложения существует единственная рыночная цена.

Свободный вход и выход. Третье допущение о свободном входе (выходе) означает, что не существует никаких особых издержек, препятствующих фирме как войти в отрасль и наладить производство, так и уйти из нее, если она не получает прибыли. В результате потребители могут легко переключаться с одного производителя на другого, а производители – с легкостью выходить на рынок или уходить с него.

Особые издержки, ограничивающие вход, – это такие издержки, которые несет выходящий на рынок новичок, в отличие от фирмы, уже производящей данную продукцию. Например, фармацевтическая промышленность не является совершенно конкурентной отраслью, поскольку такие компании, как Merck, Pfizer и другие, владеют патентами, дающими им исключительное право производить определенные лекарства. Каждый новый участник рынка должен вложить значительные средства в исследования (НИОКР), чтобы разработать собственные конкурентные лекарства, или платить большие комиссионные за лицензию одной или нескольким уже работающим на этом рынке фирмам. Расходы на НИОКР или лицензионные платежи могут существенно ограничить возможности выходящей на рынок фирмы. В индустрии авиастроения ситуация аналогичная – требуются колоссальные инвестиции в постройку завода и приобретение оборудования, которые при перепродаже практически ничего не стоят.

Условие свободного входа и выхода важно с точки зрения эффективности конкуренции. Оно означает, что потребители легко могут переключиться на конкурирующую фирму, если сегодняшний продавец поднимет цену. Для предприятий это условие означает, что фирма может без проблем выйти на рынок, если увидит возможность получения прибыли, и уйти с него, если начнет терять деньги. Таким образом, фирма может нанять рабочих и купить капитал и сырье, необходимые для производства, а если она захочет закрыться или перебраться в другое место, то продать или переместить эти факторы производства не составит сложности.

Если эти три допущения совершенной конкуренции выполняются, для анализа поведения рыночных цен можно использовать кривые рыночного спроса и предложения. Конечно, на большинстве рынков эти допущения вряд ли соблюдаются точно. Это, однако, не означает, что модель совершенной конкуренции бесполезна. Некоторые рынки довольно близки к выполнению этих допущений. Но даже когда одно или больше из этих предположений не выполняется и рынок не является совершенно конкурентным, из сравнений с идеалом совершенной конкуренции можно многому научиться."
Пиндайк и Рабинфельд, с. 237 - 238
3. Прибыль
3.1 "Нулевая экономическая прибыль"
[∑ Следующие отрывки представляют собой манифест "нулевой экономической прибыли", - А.Ж.]
"Нулевая экономическая прибыль [подзаголовок, - А.Ж.]. Когда фирма входит в бизнес, она рассчитывает, что получит доход от своих инвестиций. Нулевая экономическая прибыль (zero economic profit) означает, что фирма получает нормальный, т.е. конкурентный, доход от инвестиций ["конкурентный доход" для капиталистической фирмы не является "нормальным" (см. в комментариях ниже), - А.Ж.]. Этот нормальный доход, который является частью издержек пользователя капитала, представляет собой альтернативные издержки фирмы от использования ее денег для покупки капитала вместо инвестирования их куда-то еще [т.е. этот "нормальный доход" равен упущенным возможностям инвестирования денег "куда-то еще"; но ведь деньги можно положить в банк или, еще лучше, вложить в государственные ценные бумаги и получить такую же "прибыль", но с меньшими заботами и гораздо меньшим риском! - А.Ж.]. Таким образом, фирма, получающая нулевую экономическую прибыль, работает так же хорошо, инвестируя деньги в основной капитал, как она бы могла делать это, инвестируя деньги где-нибудь в другом месте, – она получает конкурентный доход от своих денег ["конкурентный доход от своих денег" для капиталистической фирмы – это не "хорошо", а очень плохо! - А.Ж.]. Следовательно, такая фирма функционирует адекватно и должна оставаться в бизнесе [т.е. довольствоваться несколькими процентами дохода – при возможности получения такого же дохода при гораздо меньшем риске и практически без забот?! в действительности, капиталистическая фирма, получающая "нулевую экономическую прибыль", функционирует не адекватно и должна подумать о том, как выйти из бизнеса с минимальными потерями, - А.Ж.]. (Однако фирма, получающая отрицательную экономическую прибыль, должна подумать о выходе из бизнеса, если улучшения финансовой ситуации не ожидается.)"
Пиндайк и Рабинфельд, с. 257
"Когда фирма получает нулевую экономическую прибыль, у нее нет стимула ни входить в отрасль, ни уходить из нее [стимул уходить есть; однако перепрофилирование, даже если оно возможно, часто связано с большими издержками; поэтому некоторое время фирма может вынужденно оставаться в отрасли и при "нулевой прибыли"; кроме того, у бесприбыльного предпринимателя всегда остаются надежды на "лучшие времена", - А.Ж.]. Долгосрочное конкурентное равновесие (long-run competitive equilibrium) устанавливается, когда выполняются три условия:
1. Все фирмы в отрасли максимизируют свою прибыль [т.е. доводят ее до нуля, - А.Ж.].
2. Ни у одной фирмы нет стимулов входить в отрасль или уходить из нее, так как все фирмы получают нулевую экономическую прибыль.
[∑ Стимулов входить действительно нет, а вот стимулы для выхода имеются (см. комментарии выше). Реально происходит следующее: некоторые фирмы выходят из отрасли, – равновесие нарушается, – у оставшихся появляется небольшая прибыль, достаточная для привлечения новичков, – равновесие восстанавливается, – прибыль вновь делается нулевой, –… Таким образом, долгосрочное конкурентное равновесие в отрасли носит динамический, пульсирующий характер; в результате стойкие фирмы временами могут получать незначительные прибыли. Однако и они не гарантированы: если в какой-то момент в отрасль войдет крупный производитель (или много мелких), и равновесие нарушится в пользу покупателей, то цена упадет ниже равновесной, и фирма-старожил понесет прямые убытки. Поэтому общая рекомендация для фирм, оказавшихся в состоянии "долгосрочного конкурентного равновесия" и не способных это равновесие нарушить (технологически, организационно, или как-то еще): если есть, куда уходить (и есть для этого деньги), то надо уходить, не дожидаясь убытков. - А.Ж.]
3. Товар имеет такую цену, при которой величина предложения всей отрасли равняется величине спроса потребителей.
Динамический процесс, благодаря которому наступает долгосрочное равновесие, загадочен [ничего "загадочного"! см. далее, - А.Ж.]. Фирмы выходят на рынок, поскольку надеются получить прибыль [причем ненулевую! - А.Ж.], и выходят из отрасли из-за экономических убытков [и даже "просто" из-за отсутствия прибыли! - А.Ж.]. Однако при долгосрочном экономическом равновесии фирмы получают нулевую экономическую прибыль. Почему фирма выходит на рынок, зная, что в конечном итоге она будет получать нулевую прибыль? [потому что фирма рассчитывает на временную ненулевую прибыль; кроме того, фирма может надеяться на отсрочку "конечного итога" вследствие спонтанного появления или намеренного создания новых дисбалансов (см. тезисы "Капитализм", раздел "Прибыль и ее источники"), - А.Ж.] Ответ заключается в том, что нулевая экономическая прибыль представляет собой конкурентный доход от инвестирования фирмой финансового капитала [ответ неверный! капиталистическую фирму не может удовлетворить "конкурентный доход"! правильный ответ см. выше, - А.Ж.]. При нулевой экономической прибыли у фирмы нет стимула идти куда-то еще, поскольку если она так поступит, ее финансовое положение вряд ли улучшится [если бы все предприниматели вняли этому совету, всякое развитие прекратилось бы; и "нулевая экономическая прибыль" стала бы в прямом смысле нулевой: спрос на деньги упал бы, реальная процентная ставка постепенно снизилась бы до нуля; это уже не говоря о том, что еще ранее, скорее всего, разразился бы общий кризис (см. тезисы "Капитализм", раздел "Капиталистические циклы и кризисы"), - А.Ж.]. Если фирме удастся выйти на рынок достаточно рано, чтобы получать экономическую прибыль в краткосрочном периоде, ей повезло. [В этом-то и состоит смысл капиталистического предпринимательства: успеть "выйти на рынок достаточно рано"! И одного везения тут мало – необходимы целенаправленные усилия, невозможные без понимания ситуации! См. тезисы "Капитализм", раздел "Прибыль и ее источники", - А.Ж.]. Аналогично, если фирма быстро выйдет с неприбыльного рынка, она может сберечь деньги своих инвесторов. Таким образом, концепция долгосрочного конкурентного равновесия говорит о том, каким образом, скорее всего, будет вести себя фирма. Идея конечной нулевой прибыли при долгосрочном равновесии не должна обескураживать менеджера – ее стоит рассматривать в положительном свете, поскольку она отражает возможность получить конкурентный доход [действительно, "идея конечной нулевой прибыли не должна обескураживать менеджера", но совсем по другой причине; менеджер должен думать не о "конечном" состоянии, а о том а) как успеть "заработать" до его наступления, б) как разбалансировать рынок после его наступления, в) куда уйти, если такая разбалансировка фирме не под силу. - А.Ж.]."
Пиндайк и Рабинфельд, с. 257 - 258
[∑ Подробную критику концепции "нулевой экономической прибыли" см. также в тезисах "Самуэльсон" (раздел "Прибыль") и "Макконнелл и Брю" (раздел "Прибыль"), - А.Ж.]
3.2 Прибыль корпораций
"Стремятся ли фирмы к максимальной прибыли? [подзаголовок, - А.Ж.]
Допущение о максимизации прибыли часто используется в микроэкономике, так как оно достаточно точно предсказывает развитие бизнеса и устраняет излишние аналитические сложности. Но вопрос о том, стремятся ли фирмы действительно максимизировать свои прибыли, выглядит спорным.
Для небольших фирм, которыми управляют владельцы, прибыль, скорее всего, будет главным критерием при принятии любого решения. Однако в более крупных фирмах менеджеры, отвечающие за повседневные решения, редко общаются с собственниками (например с акционерами). В результате собственники не могут постоянно контролировать действия менеджеров. Поэтому менеджеры более свободны в управлении фирмой и могут отклоняться от поведения, направленного на максимизацию прибыли.
Бывает, менеджеров больше беспокоят такие вопросы, как максимизация дохода, прирост дохода или выплата дивидендов для удовлетворения акционеров. Они могут также чрезмерно увлечься краткосрочной прибылью фирмы (возможно, в надежде заработать продвижение или крупный бонус) в ущерб долгосрочным прибылям, даже если максимизация долгосрочной прибыли лучше отвечает интересам акционеров. Иначе говоря, максимизация рыночной стоимости фирмы является более уместной целью, чем максимизация прибыли, так как рыночная стоимость подразумевает поток прибылей, которые фирма получит с течением времени; именно этот поток текущих или будущих прибылей непосредственно интересует акционеров [таким образом, "рыночная стоимость" фирмы тесно связана с динамикой прибыли, - А.Ж.]…
Все же свобода менеджеров в отношении целей, отличных от максимизации долгосрочных прибылей, ограничена. Если они преследуют подобные цели, акционеры или совет директоров могут заменить их, или, возможно, фирму выкупит новая команда менеджеров. В любом случае фирмы, которые далеки от максимизации прибыли, выживают редко. Фирмы, которым все же удается выстоять в конкурентных отраслях, делают максимизацию долгосрочной прибыли одним из своих высших приоритетов.
Таким образом, наше рабочее допущение о максимизации прибыли является обоснованным. Фирмы, которые уже не новички в бизнесе, серьезно беспокоятся о прибылях, даже если действия их менеджеров вызывают сомнение в этом. Например, фирма, субсидирующая общественное телевидение, может показаться проникнутой общественным духом и альтруистичной. И все же это благодеяние вполне соответствует долгосрочным интересам фирмы, поскольку оно создает доброжелательное отношение к самой фирме и ее продуктам."

Пиндайк и Рабинфельд, с. 239 - 240

"Проблема агентских отношений [заголовок, - А.Ж.]
Если бы контролировать деятельность работников ничего не стоило, владельцы бизнеса в любой момент могли бы удостовериться, что их менеджеры и работники трудятся эффективно. Однако в большинстве фирм собственники не в состоянии следить за занятиями работников постоянно – наемные работники информированы лучше собственников бизнеса. Эта информационная асимметрия создает проблему агентских отношений (principal-agent problem).
Агентские отношения существуют везде, где действует соглашение, ставящее благосостояние одного человека в зависимость от действий другого. Агент (agent) – это человек, который действует, а принципал, или доверитель (principal), – это сторона, на благосостояние которой он влияет. В нашем примере менеджер и работники выступают как агенты, а собственник является принципалом. Проблема агентских отношений заключается в том, что менеджеры могут преследовать свои собственные цели, даже если это создает для собственников угрозу получения более низких прибылей.
Агентские отношения широко распространены в нашем обществе. Например, врачи действуют как агенты больниц и в качестве таковых могут отбирать пациентов и проводить процедуры, которые, хотя и соответствуют их личным предпочтениям, не обязательно совпадают с предписаниями больницы. Аналогично менеджеры, управляющие жилыми зданиями, не всегда обслуживают их так, как того хочется владельцам недвижимости. Иногда как агенты могут рассматриваться и застрахованные стороны, а как доверители, или принципалы, – страховые компании."
Пиндайк и Рабинфельд, с. 554 - 555
"Проблема агентских отношений на частных предприятиях [подзаголовок, - А.Ж.]
Отдельная семья или финансовый институт владеют более 10% акций только в 16 из 100 крупнейших промышленных корпораций ссылка. Очевидно, что большинство фирм контролируются управляющими. Дело в том, что отдельные акционеры, как правило, владеют небольшим процентом от общего акционерного капитала фирмы, и это затрудняет для них получение информации о том, насколько хорошо работает фирма под руководством менеджеров. Одна из функций собственников (или их представителей) заключается в том, чтобы следить за действиями менеджеров. Но такой контроль требует затрат; сбор и использование информации также сопряжены с расходами, особенно для отдельного человека. (При сборе информации существует экономия от масштаба, но очевидного способа продажи этой информации нет.)
Таким образом, не исключено, что менеджеры частных предприятий преследуют свои собственные цели. Но каковы эти цели? Одна точка зрения заключается в том, что менеджеры больше озабочены ростом масштабов фирмы, чем прибылью как таковой: ускоренный рост и более крупная доля рынка обеспечивают больший поток наличности, который, в свою очередь, приносит менеджерам дополнительные доходы нерегулярного характера (например, бонусы). Другая точка зрения связана с удовлетворением, которое менеджеры получают от своей работы – не только от прибыли, но и от отношений с подчиненными, способности контролировать корпорацию, побочных выгод и других вознаграждений, а также длительного срока пребывания в должности.
Однако менеджеры не в состоянии пренебрегать интересами собственников безгранично. Во-первых, акционеры открыто выражают недовольство, если они чувствуют, что менеджеры ведут себя ненадлежащим образом; в исключительных случаях они даже могут уволить руководство фирмы (возможно, с помощью совета директоров, в обязанности которого входит контроль над действиями менеджеров). Во-вторых, формируется сильный рынок для контроля над корпорацией. Так как фирмы, которые плохо управляются, часто поглощаются другими фирмами [т.е. конкуренция всё ставит на свои места! - А.Ж.], менеджеры получают сильный стимул для получения максимизации прибыли. В-третьих, рынок менеджеров может быть высокоразвитым. Поскольку менеджеры, максимизирующие прибыль фирмы, востребованы на рынке, то они будут получать более высокую зарплату и тем самым служить другим менеджерам примером для подражания.
К сожалению, средства контроля над действиями менеджеров, доступные акционерам, ограничены и несовершенны. Например, корпоративные поглощения могут быть мотивированы личной и экономической властью, а не экономической эффективностью. Рынок труда менеджеров также иногда работает несовершенным образом, принимая во внимание, что менеджеры верхнего звена часто близки к выходу на пенсию и имеют долгосрочные контракты. Вот почему важно ознакомиться с такими решениями проблемы агентских отношений, при которых собственники изменяют стимулы для менеджеров, не обращаясь за помощью к государству…"
Пиндайк и Рабинфельд, с. 555 - 556
4. Выводы
Книга Пиндайка и Рабинфельда примечательна:
а) четкой характеристикой "совершенной конкуренции",
б) "манифестом" нулевой экономической прибыли,

в) реалистическим подходом к прибыли корпораций и актуальной в этой связи "проблеме агентских отношений".
Во всем остальном учебник ничем не отличается от множества других пособий неоклассического направления (см., например, тезисы "Самуэльсон" и "Макконнелл и Брю").
