
Lorsque vous entrez dans un magasin, vous avez la possibilité d’acheter des
milliers de biens. Bien entendu, en raison de vos ressources financières limitées,
il vous est impossible de tout acheter. Après avoir considéré le prix des articles
offerts, vous achetez des biens qui, en regard de vos ressources, répondent à
vos besoins et désirs.

Dans ce chapitre, nous développerons une théorie qui décrit comment les
consommateurs en arrivent à choisir un bien plutôt qu’un autre. Jusqu’à présent
dans cet ouvrage, les décisions du consommateur ont été illustrées par la courbe
de demande. Tel que discuté dans les chapitres 4 à 7, la courbe de demande
reflète la quantité demandée d’un bien pour chaque niveau de prix. Lorsque le
prix d’un bien augmente, la quantité demandée de ce bien diminue. Nous allons
maintenant nous pencher plus longuement sur les décisions qui sous-tendent
la courbe de demande à l’aide de la théorie du choix du consommateur.

Un des dix principes d’économie évoqués au chapitre 1 est que les gens sont
soumis à des arbitrages. La théorie du choix du consommateur examine les
arbitrages auxquels les gens font face à titre de consommateurs. Un consommateur
qui achète un bien dispose alors de moins de ressources pour acheter d’autres
biens. Une personne qui augmente ses heures de loisir et réduit ses heures de
travail dispose d’un revenu plus faible qui limite sa consommation. Une
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personne qui augmente ses dépenses et épargne moins dans la période courante
doit comprendre qu’elle aura un niveau de consommation plus faible dans le
futur. La théorie du choix du consommateur examine ces divers arbitrages et
les décisions des consommateurs qui en résultent.

Après avoir développé les principes de base de la théorie du choix du
consommateur, nous chercherons à les appliquer à diverses questions auxquelles
font face les ménages. En particulier, nous nous demanderons si
◆ toutes les courbes de demande sont à pente négative?
◆ les salaires influencent l’offre de travail ?
◆ les taux d’intérêt influencent l’épargne des ménages?
◆ les gens pauvres préfèrent recevoir de l’argent ou des transferts en nature?

De prime abord, ces questions peuvent sembler ne pas être liées les unes
aux autres. Toutefois, comme nous le verrons plus loin, la théorie du choix du
consommateur permet d’examiner chacune de ces questions. 

La majorité des gens voudraient augmenter la quantité ou la qualité des biens
qu’ils consomment. Plusieurs d’entre nous aimeraient des vacances plus
longues, conduire des automobiles plus luxueuses ou manger dans de meilleurs
restaurants. Les gens ne consomment pas tout ce qu’ils veulent parce qu’ils sont
limités par leurs revenus. Nous amorcerons notre analyse du choix du
consommateur en examinant le lien entre le revenu et la consommation. 

Afin de simplifier les choses, supposons qu’un consommateur donné
n’achète que deux biens ; du Pepsi et de la pizza. Il va s’en dire que le
consommateur moyen achète des milliers de biens différents. Néanmoins, la
simplification qui est ici proposée n’altère en rien les fondements de l’analyse
du choix du consommateur. C’est le revenu du consommateur qui limite ses
achats de Pepsi et de pizzas. Supposons que notre consommateur dispose d’un
revenu mensuel de 1000 $ et que tout son revenu est consacré à l’achat de Pepsi,
au prix de 2 $ la bouteille, et à l’achat de pizzas, vendue 10 $ chacune.

Le tableau 21.1 montre certaines des combinaisons de Pepsi et de pizzas
que notre consommateur peut s’acheter. La première ligne du tableau nous
permet de constater que si notre consommateur alloue tout son revenu à l’achat
de pizzas, il pourra s’en procurer 100 mais devra renoncer au Pepsi. La seconde
ligne du tableau nous montre une autre combinaison possible : 90 pizzas et
50 bouteilles de Pepsi. Et ainsi de suite sachant que chaque combinaison du
tableau coûte exactement 1000 $. 

La figure 21.1 illustre de façon graphique les diverses combinaisons
possibles pour le consommateur. Le nombre de bouteilles de Pepsi se retrouve
sur l’axe vertical alors que l’axe horizontal mesure le nombre de pizzas. Trois
points sont identifiés sur cette figure. Au point A, le consommateur ne
consomme pas de Pepsi mais achète 100 pizzas. Au point B, le consommateur
ne consomme pas de pizzas mais achète 500 bouteilles de Pepsi. Au point C,
le consommateur achète 50 pizzas et 250 bouteilles de Pepsi. Le point C, situé
au milieu de la ligne joignant le point A au point B, est la combinaison où la
moitié du revenu est dépensée pour chaque bien. Bien entendu, il y a d’autres
combinaisons possibles qu’on retrouve sur la ligne joignant le point A au
point B. Cette ligne, appelée contrainte budgétaire, illustre les combinaisons de
biens que le consommateur peut acheter. Dans le cas présent, la contrainte

LA CONTRAINTE BUDGÉTAIRE OU 
CE QUE LE CONSOMMATEUR PEUT SE PERMETTRE
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CHAPITRE 21 LA THÉORIE DU CHOIX DU CONSOMMATEUR 3

budgétaire montre l’arbitrage auquel le consommateur fait face entre le Pepsi
et la pizza. 

La pente de la contrainte budgétaire mesure le taux de substitution d’un
bien à l’autre. Nous avions vu en annexe du chapitre 2 que la pente d’une droite
se calcule par la distance verticale entre deux points divisée par la distance
horizontale entre ces deux même points. Du point A au point B, la distance
verticale est de 500 bouteilles de Pepsi alors que la distance horizontale est de
100 pizzas. En somme, la pente de cette courbe est de cinq bouteilles de Pepsi
par pizza. (En fait, la pente a une valeur négative. Toutefois, pour les fins de
notre analyse, le signe moins peut être ignoré.)

Notez que la pente de la contrainte budgétaire correspond au prix relatif
des deux biens, soit le prix d’un bien comparé au prix de l’autre bien. Une pizza
coûte cinq fois plus cher qu’une bouteille de Pepsi donc le coût de renonciation
d’une pizza est cinq bouteilles de Pepsi. La pente de la contrainte budgétaire,
évaluée ici à 5, reflète l’arbitrage auquel est soumis le consommateur soit une
pizza pour cinq bouteilles de Pepsi. 
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NOMBRE DE NOMBRE DÉPENSE DÉPENSE DÉPENSE

BOUTEILLES DE PEPSI DE PIZZAS POUR LE PEPSI POUR LA PIZZA TOTALE

0 100 0 $ 1000 $ 1000 $
50 90 100 900 1000

100 80 200 800 1000
150 70 300 700 1000
200 60 400 600 1000
250 50 500 500 1000
300 40 600 400 1000
350 30 700 300 1000
400 20 800 200 1000
450 10 900 100 1000
500 0 1000 0 1000

Tableau 21.1

LES CHOIX DU CONSOMMATEUR.
Ce tableau montre les choix
possibles pour le consommateur
considérant que son revenu est
de 1000 $, que le prix du Pepsi
est de 2 $ la bouteille et que
la pizza se vend 10 $ l’unité.

Figure 21.1 
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MINITEST : Tracez une contrainte budgétaire pour une personne dont 
le revenu est de 1000 $ sachant que le prix d’une bouteille de Pepsi est 
de 5 $ et que le prix d’une pizza est de 10 $. Quelle est la pente de cette 
contrainte budgétaire?

Notre but premier dans ce chapitre est de comprendre les choix des
consommateurs. La contrainte budgétaire est un de nos éléments d’analyse. Elle
illustre les combinaisons de biens que le consommateur peut s’acheter en
considérant son revenu et les prix des biens. Cependant, les choix du
consommateur ne dépendent pas seulement de la contrainte budgétaire mais
aussi des préférences envers les deux biens. C’est pour cette raison que les
préférences des consommateurs seront un autre de nos éléments d’analyse.

ILLUSTRATION DES PRÉFÉRENCES 
PAR LES COURBES D’INDIFFÉRENCE 

Les préférences du consommateur lui permettent de choisir différentes combi-
naisons de Pepsi et de pizzas. S’il doit choisir entre deux combinaisons
différentes, le consommateur opte pour celle qui correspond le mieux à ses goûts.
Si les deux combinaisons lui semblent équivalentes, on dit du consommateur
qu’il est indifférent entre ces deux combinaisons.

Tout comme la contrainte budgétaire, les préférences du consommateur
peuvent être présentées graphiquement. Pour ce faire, nous utiliserons des
courbes d’indifférence. Une courbe d’indifférence illustre les combinaisons de
biens qui donnent au consommateur le même degré de satisfaction. Dans le cas
présent, les courbes d’indifférence montrent les différentes combinaisons de
Pepsi et de pizzas qui donnent au consommateur le même niveau de
satisfaction.

La figure 21.2 montre deux des nombreuses courbes d’indifférence. Le
consommateur est indifférent entre les combinaisons A, B et C car elles se
retrouvent toutes sur la même courbe. De façon évidente, si le consommateur
réduit sa consommation de pizzas, en passant du point A au point B, la
consommation de Pepsi doit augmenter pour que le consommateur conserve
le même degré de satisfaction. Si la consommation de pizzas est réduite de
nouveau, en passant du point B au point C, la quantité de Pepsi consommée
doit une fois de plus augmenter. 

La pente, en tout point sur une courbe d’indifférence, correspond au taux
auquel un consommateur est prêt à échanger un bien pour un autre. Ce taux
se définit comme étant le taux marginal de substitution (TmS). Dans le cas
présent, le taux marginal de substitution mesure le nombre d’unités de Pepsi
nécessaire au consommateur pour combler la réduction d’une unité de pizzas.
Notons que puisque les courbes d’indifférence ne sont pas des lignes droites,
le taux marginal de substitution ne sera pas le même pour tous les points d’une
courbe d’indifférence donnée. Le taux auquel un consommateur est prêt à
échanger un bien pour un autre dépend de sa consommation actuelle des deux
biens. Autrement dit, le taux auquel un consommateur est prêt à échanger de
la pizza pour du Pepsi dépend du fait qu’il a faim ou qu’il a soif. Cette soif (ou
cette faim) dépend à son tour de la quantité de pizzas et de la quantité de Pepsi
qu’il a déjà consommées. 

PRÉFÉRENCES : CE QUE LE CONSOMMATEUR VEUT
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Le consommateur ressent le même degré de satisfaction en tout point sur
une courbe d’indifférence donnée. Toutefois, certaines courbes d’indifférence
sont préférées à d’autres. Parce que le consommateur préfère une grande
consommation à une faible consommation, il préférera les courbes d’indifférence
élevées plutôt que les courbes d’indifférence basses. Dans la figure 21.2, le
consommateur préfère tout point sur la courbe l2 à tout point sur la courbe l1.

L’ensemble des courbes d’indifférence d’un consommateur permet de
classer les préférences de ce consommateur. Autrement dit, on peut utiliser les
courbes d’indifférence pour classer une combinaison de biens par rapport à une
autre. Par exemple, les courbes d’indifférence indiquent que le point D est
préféré au point A parce que le point D est situé sur une courbe d’indifférence
plus élevée que celle où se retrouve le point A. Toutefois, cette conclusion peut
sembler évidente puisque le point D représente une plus grande quantité de
Pepsi et une plus grande quantité de pizzas par rapport à que ce qu’on retrouve
au point A. Un autre exemple sera encore plus éclairant. Les courbes d’indif-
férence indiquent que le point D est préféré au point C parce que le point D
est situé sur une courbe d’indifférence plus élevée que celle où on retrouve le
point C. Le point D est une combinaison où on retrouve moins de Pepsi qu’au
point C. Cependant, il y a suffisamment de pizzas supplémentaires au point D
pour que le consommateur le préfère au point C. En identifiant le point qui se
retrouve sur la courbe d’indifférence la plus élevée, on en arrive à classer toutes
les combinaisons possibles de Pepsi et de pizzas. 

LES QUATRE PROPRIÉTÉS DES COURBES D’INDIFFÉRENCE

Parce que les courbes d’indifférence représentent les préférences du
consommateur, elles ont certaines propriétés qui reflètent ces préférences.
Considérons quatre propriétés qui caractérisent la plupart des courbes
d’indifférence. 
◆ Propriété 1 : les courbes d’indifférence élevées sont préférées aux courbes d’indifférence

basses. Les consommateurs préfèrent généralement avoir plus de biens que
moins de biens. C’est d’ailleurs pourquoi on fait référence à un «bien» et
non à un «mauvais». Cette préférence pour les grandes quantités est reflétée
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LES PRÉFÉRENCES DU CONSOM-
MATEUR. Les préférences du
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qui montrent les différentes
combinaisons de Pepsi et de
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consommateur. Parce que le
consommateur préfère avoir
davantage d’unités d’un bien,
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d’indifférence élevée (l2, par
exemple) sont préférés aux
points situés sur une courbe
d’indifférence basse (l1, par
exemple). Le taux marginal
de substitution (TmS) est le
ratio d’échange entre le Pepsi
et la pizza.
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dans les courbes d’indifférence. Comme on le constate dans la figure 21.2,
les courbes d’indifférence élevées représentent de plus grandes quantités
de biens que les courbes d’indifférence basses. En conséquence, le
consommateur préfère choisir un point situé sur une courbe d’indifférence
élevée plutôt qu’un point situé sur une courbe d’indifférence basse. 

◆ Propriété 2 : les courbes d’indifférence sont à pente négative. La pente d’une
courbe d’indifférence reflète le taux auquel un consommateur est prêt à
échanger un bien pour un autre. Dans la plupart des cas, le consommateur
désire consommer les deux biens. En conséquence, si la quantité
consommée d’un bien est en baisse, le consommateur doit augmenter la
quantité consommée de l’autre bien afin de maintenir son degré de
satisfaction. C’est la raison pour laquelle les courbes d’indifférence sont à
pente négative. 

◆ Propriété 3 : les courbes d’indifférence ne peuvent se croiser. Pour vérifier la
véracité de cette affirmation, imaginons une situation où deux courbes se
croisent, comme c’est le cas dans la figure 21.3. Les points A et B procurent
au consommateur le même degré de satisfaction puisqu’ils se retrouvent sur
la même courbe d’indifférence. De plus, les points B et C procurent aussi au
consommateur le même degré de satisfaction puisqu’ils se retrouvent sur
la même courbe d’indifférence. En conséquence, cela implique que les
points A et C procurent au consommateur le même degré de satisfaction.
Pourtant, le point C est une combinaison où on retrouve davantage de
Pepsi et davantage de pizzas par rapport à la combinaison du point A. Le
consommateur ne peut être indifférent entre le point A et le point C car cela
vient contredire l’hypothèse évoquée plus tôt, à savoir que le consommateur
préfère une grande quantité des deux biens plutôt qu’une petite quantité
des deux biens. C’est pour cette raison que des courbes d’indifférence ne
peuvent se croiser. 

◆ Propriété 4 : les courbes d’indifférence sont connexes par rapport à l’origine. La
pente d’une courbe d’indifférence est le taux marginal de substitution soit
le taux auquel le consommateur est prêt à échanger un bien pour un autre.
Le taux marginal de substitution dépend généralement de la quantité de
chaque bien qui est déjà consommée par le consommateur. De plus, les gens
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préfèrent céder les biens qu’ils possèdent en abondance plutôt que de céder
ceux qu’ils possèdent moins. Cela explique pourquoi les courbes d’indif-
férence sont convexes par rapport à l’origine. Analysons un exemple à partir
de la figure 21.4. Au point A, le consommateur a beaucoup de Pepsi et peu
de pizzas. Il a donc davantage faim que soif. Pour que le consommateur
cède une pizza dans cette circonstance, on devra lui donner six bouteilles de
Pepsi. Le taux marginal de substitution est ici de six bouteilles par pizza. Par
contraste, au point B, le consommateur a peu de Pepsi et beaucoup de pizzas.
Il a donc davantage soif que faim. Dans cette circonstance, le consommateur
sera prêt à céder une pizza pour une seule bouteille de Pepsi. Le taux
marginal de substitution est ici d’une bouteille par pizza. En somme, une
courbe d’indifférence convexe reflète le fait que le consommateur soit
davantage prêt à céder un bien qu’il possède en grande quantité. 

COURBES D’INDIFFÉRENCE : DEUX CAS PARTICULIERS

La forme d’une courbe d’indifférence nous renseigne sur la quantité donnée
que le consommateur est prêt à céder d’un bien afin d’obtenir une quantité
donnée de l’autre bien. Les courbes d’indifférence sont moins convexes lorsque
les biens en question peuvent être facilement substitués. Les courbes
d’indifférence sont très convexes lorsque les biens en question ne peuvent que
difficilement être substitués. Pour mieux comprendre ces affirmations,
examinons deux cas particuliers. 

Parfaits substituts. Supposons qu’on vous offre des combinaisons de pièces
de 1 $ et de pièces de 2 $. Comment classeriez-vous ces combinaisons? 

Vous seriez sans doute préoccupé par la valeur monétaire de chaque
combinaison. Cette valeur serait établie par le nombre de pièces de 2 $ plus
deux fois le nombre de pièces de 1 $. Autrement dit, vous seriez toujours prêt
à échanger une pièce de 2 $ pour deux pièces de 1 $, peu importe la quantité
de chacune de ces pièces qui se retrouve dans une combinaison donnée. Le taux
marginal de substitution entre les pièces de 1 $ et les pièces de 2 $ est donc égal
à deux et est, de plus, constant. 
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DES COURBES D’INDIFFÉRENCE

CONVEXES. Les courbes d’indif-
férence sont convexes par rapport
à l’origine. La forme de ces
courbes implique que le taux
marginal de substitution (TmS)
dépend des quantités consommées
des deux biens. Au point A,
le consommateur a peu de pizzas
et beaucoup de Pepsi. Dans
cette circonstance, pour que le
consommateur accepte de céder
une pizza, on devra lui donner
beaucoup de Pepsi. Le taux
marginal de substitution est ici de
six bouteilles de Pepsi par pizza.
Au point B, le consommateur
a beaucoup de pizzas et peu de
Pepsi. Dans cette circonstance,
pour que le consommateur
accepte de céder une pizza,
il suffit de ne lui donner qu’un
peu de Pepsi. Le taux marginal
de substitution est ici d’une
bouteille de Pepsi par pizza. 
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On peut représenter les préférences envers les pièces de 1 $ et les pièces
de 2 $ à l’aide des courbes d’indifférence qu’on retrouve dans le graphique (a)
de la figure 21.5. Les courbes d’indifférence sont des lignes droites parce que
le taux marginal de substitution est constant. Dans ce cas, on peut dire que les
deux biens sont de parfaits substituts. 

Parfaits compléments. Imaginez qu’on vous offre des combinaisons de
chaussures. Certaines de ces chaussures sont du pied droit alors que d’autres
sont du pied gauche. Comment classeriez-vous ces combinaisons?

Dans le cas présent, vous êtes sans doute préoccupé par le nombre de paires
de chaussures. Autrement dit, chaque combinaison est évaluée en fonction du
nombre de paires qui peuvent être assemblées. Par exemple, une combinaison
de cinq chaussures du pied gauche et de sept chaussures du pied droit vous
donne cinq paires. Obtenir une autre chaussure du pied droit est inutile si elle
n’est pas accompagnée d’une chaussure du pied gauche.

Les préférences pour les chaussures du pied droit et les chaussures du pied
gauche peuvent être représentées par les courbes d’indifférence du graphique (b)
de la figure 21.5. Comme on peut le voir, une combinaison de cinq chaussures
du pied gauche et de cinq chaussures du pied droit procure le même degré de
satisfaction qu’une combinaison de cinq chaussures du pied gauche et de sept
chaussures du pied droit. Une combinaison de sept chaussures du pied gauche
et de cinq chaussures du pied droit serait aussi équivalente. Les courbes
d’indifférence sont donc à angle droit. Cela indique des biens qui sont de
parfaits compléments.

En réalité, bien sûr, la plupart des biens ne sont ni de parfaits substituts,
comme les pièces de 1 $ et les pièces de 2 $, ni de parfaits compléments, comme
les chaussures du pied droit et les chaussures du pied gauche. À l’exception de
cas particuliers, les courbes d’indifférence sont donc convexes.
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PARFAITS SUBSTITUTS ET PARFAITS COMPLÉMENTS. Des biens qui se substituent facilement,
comme des pièces de 1 $ et des pièces de 2 $, forment des courbes d’indifférence qui
sont des lignes droites, comme on le voit dans le graphique (a). Des biens très
complémentaires, comme une chaussure du pied droit et une chaussure du pied
gauche, forment des courbes d’indifférence à angle droit, comme on le voit dans le
graphique (b). 

Figure 21.5 

Par faits substituts
Deux biens associés à une courbe
d’indifférence ayant la forme d’une
ligne droite

Par faits compléments
Deux biens associés à une courbe
d’indifférence ayant un angle droit
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MINITEST : Tracez quelques courbes d’indifférence pour une combinaison 
de Pepsi et de pizzas. Expliquez les quatre propriétés de ces courbes 
d’indifférence. 

Le but de ce chapitre est de comprendre comment le consommateur effectue
ses choix. La contrainte budgétaire du consommateur et les préférences du
consommateur seront à la base de notre analyse.

LES CHOIX OPTIMAUX DU CONSOMMATEUR

Considérons de nouveau une combinaison de Pepsi et de pizzas. Le consommateur
aimerait avoir la meilleure combinaison possible de Pepsi et de pizzas. Il s’agit
de la combinaison située sur la courbe d’indifférence la plus élevée. Toutefois,
le consommateur doit aussi se retrouver sur (ou à l’intérieur de) la contrainte
budgétaire qui représente ses ressources disponibles.

La figure 21.6 illustre la contrainte budgétaire du consommateur et trois
courbes d’indifférence. La courbe d’indifférence la plus élevée que le consommateur
peut atteindre (l2 sur la figure) est celle qui touche à peine la contrainte budgétaire.
Le point de rencontre entre une courbe d’indifférence et une contrainte
budgétaire est appelé l’optimum. Le consommateur aimerait bien la combinaison
située au point A mais elle est localisée au-delà de la contrainte budgétaire. Le
consommateur a les moyens de se procurer la combinaison située au point B
mais celle-ci est localisée sur une courbe d’indifférence plus basse et est donc
associée à un degré de satisfaction plus faible. L’optimum représente la meilleure
combinaison de Pepsi et de pizzas qui soit disponible pour le consommateur.

OPTIMISATION : LE CHOIX DU CONSOMMATEUR
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Nous avons utilisé les courbes
d’indifférence pour représenter
les préférences du consomma-
teur. On peut aussi représen-
ter ces préférences à l’aide du
concept d’utilité. L’utilité est
une mesure abstraite du
degré de satisfaction qui est
associé à une combinaison de
biens. Le consommateur pré-
fère une combinaison de
biens qui génère beaucoup
d’utilité par rapport à une
combinaison de biens qui
génère peu d’utilité. 

La courbe d’indifférence et l’utilité sont des concepts
apparentés. Le consommateur préfère une combinaison
de biens située sur une courbe d’indifférence élevée

(beaucoup d’utilité) à une combinaison située sur une
courbe d’indifférence basse (peu d’utilité). Le
consommateur ressent le même niveau de satisfaction
envers toutes les combinaisons situées sur une même
courbe d’indifférence. C’est donc dire que toutes ces
combinaisons ont le même niveau d’utilité. D’une certaine
façon, une courbe d’indifférence donnée est à «utilité
constante». La pente d’une courbe d’indifférence (le taux
marginal de substitution) reflète l’utilité marginale d’un
bien par rapport à l’utilité marginale de l’autre bien.

Les économistes emploient deux terminologies en faisant
référence à la théorie du choix du consommateur. Pour
certains économistes, le but de tout consommateur est de
maximiser l’utilité. Pour d’autres économistes, le but de
tout consommateur est d’obtenir une combinaison de
biens située sur la plus haute courbe d’indifférence
possible. En fait, il ne s’agit que de deux façons
différentes de dire la même chose.

BON À SAVOIR

L’utilité :
une façon

alternative de
représenter les
préférences du
consommateur
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Il faut noter qu’à l’optimum, la pente de la courbe d’indifférence est égale
à la pente de la contrainte budgétaire. La courbe d’indifférence est dite tangente
à la contrainte budgétaire. La pente de la courbe d’indifférence est le taux
marginal de substitution entre le Pepsi et la pizza alors que la pente de la
contrainte budgétaire reflète le prix relatif du Pepsi et de la pizza. En somme,
la combinaison des deux biens qui est choisie par le consommateur à l’optimum
est celle où le taux marginal de substitution est égal au prix relatif.

Dans le chapitre 7, nous avons vu comment le prix du marché reflète la
valeur marginale que le consommateur attribue au bien qu’il consomme. Lors
du présent chapitre, notre analyse nous conduit à un résultat similaire mais
présenté différemment. Le consommateur opte pour l’optimum qui se définit
par la combinaison de biens où le taux marginal de substitution est égal au prix
relatif des biens. Ce prix relatif est une variable donnée sur lequel le
consommateur n’exerce aucun contrôle. Le prix relatif est le taux auquel le
marché est prêt à échanger un bien pour un autre alors que le taux marginal
de substitution est le taux auquel le consommateur est prêt à échanger un bien
pour un autre. En situation d’optimum, la valeur accordée aux deux biens par
le consommateur (mesurée par le taux marginal de substitution) est égale à la
valeur accordée aux deux biens par le marché (mesurée par le prix relatif).
Considérant les choix optimaux des consommateurs, on peut donc dire que les
prix du marché des différents biens reflètent la valeur accordée à ces biens par
les consommateurs. 

CHANGEMENT DANS LE REVENU ET CHOIX DU CONSOMMATEUR

Nous venons d’analyser la façon dont le consommateur effectue ses choix de
consommation. Nous allons maintenant étudier comment un changement dans
le revenu affecte ces choix. Avec un revenu plus élevé, le consommateur est en
mesure d’acheter de plus grandes quantités des deux biens. Comme on peut le
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de pizzas
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de Pepsi
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Contrainte budgétaire 
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Figure 21.6 

L’OPTIMUM DU CONSOMMATEUR.
Le consommateur choisit la
combinaison de biens située sur
la contrainte budgétaire qui
permet d’atteindre la courbe
d’indifférence la plus élevée.
Cette combinaison, appelée
optimum, est celle où le taux
marginal de substitution est égal
au prix relatif des deux biens.
Dans cette figure, la courbe
d’indifférence la plus élevée que
le consommateur peut atteindre
est l2. Il est vrai que le consom-
mateur préfère le point A, qui
se retrouve sur la courbe d’in-
différence l3. Toutefois, cette
combinaison de Pepsi et de pizzas
est trop coûteuse pour lui. Par
contraste, le point B est une
combinaison abordable pour
le consommateur mais elle
se retrouve sur une courbe
d’indifférence plus basse (l1).
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voir dans la figure 21.7, une hausse du revenu fait déplacer vers le haut la
contrainte budgétaire. Le prix relatif des deux biens n’ayant pas changé, la pente
de la nouvelle contrainte budgétaire est la même que celle de la contrainte
budgétaire initiale. Autrement dit, une augmentation du revenu amène un
déplacement en parallèle de la contrainte budgétaire.

La nouvelle contrainte budgétaire permet au consommateur de choisir une
meilleure combinaison de Pepsi et de pizzas parce qu’il peut maintenant
atteindre une courbe d’indifférence plus élevée. En tenant compte du
déplacement de la contrainte budgétaire et en fonction des préférences du
consommateur, représentées par les courbes d’indifférence, le choix optimal
passe d’«optimum initial» à «nouvel optimum».

D’après la figure 21.7, le consommateur choisit maintenant de consommer
une plus grande quantité de Pepsi et une plus grande quantité de pizzas. Une
hausse de la consommation des deux biens n’est pas le seul résultat possible.
Toutefois, c’est le résultat le plus probable à la lumière de ce que nous avons
étudié au chapitre 4. Nous y avons vu que, pour un bien dit normal, une hausse
du revenu entraîne une hausse de la consommation. Pour les fins de notre
analyse, nous supposons que la pizza et le Pepsi sont des biens normaux.

La figure 21.8 nous montre une situation où une hausse du revenu entraîne
une augmentation de la consommation de pizzas mais une baisse de la
consommation de Pepsi. Une hausse de revenu qui entraîne une baisse de la
consommation est caractéristique de ce que les économistes appellent un bien
inférieur. Dans le cas de la figure 21.8, la pizza est un bien normal alors que
le Pepsi est un bien inférieur.

La plupart des biens sont des biens normaux mais il existe quelques cas
de biens inférieurs. Le transport en commun est un exemple de bien inférieur.
Les consommateurs à hauts revenus possèdent souvent leurs propres
véhicules et voyagent moins en transport en commun que les consommateurs
à faibles revenus. 
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Figure 21.7 

UNE AUGMENTATION DU REVENU.
La contrainte budgétaire se
déplace vers le haut à la suite
d’une hausse du revenu du
consommateur. Si les deux
biens sont des biens normaux,
alors la hausse du revenu
entraîne une augmentation
de la quantité consommée des
deux biens. Dans le cas présent,
le consommateur achète plus
de Pepsi et plus de pizzas.

Quantité
de pizzas

Quantité
de Pepsi

0

Nouvel optimum

Nouvelle contrainte budgétaire

I 1

I 2

2. … ce qui augmente la consommation de pizzas…

3. … et la
consommation
de Pepsi.

Contrainte
budgétaire
initiale

Optimum
initial

1. Une augmentation du revenu déplace
la contrainte budgétaire vers le haut…

Bien infér ieur
Bien pour lequel une hausse
du revenu entraîne une baisse
de la quantité demandée

Bien normal
Bien pour lequel une hausse
du revenu entraîne une hausse
de la quantité demandée
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CHANGEMENTS DE PRIX ET CHOIX DU CONSOMMATEUR

Utilisons maintenant la théorie du choix du consommateur pour analyser
l’impact d’un changement de prix sur les choix du consommateur. Imaginons
une situation où le prix du Pepsi baisse de 2 $ à 1 $. Il va sans dire qu’un prix
plus bas ouvre de nouvelles possibilités pour le consommateur. Autrement dit,
une baisse du prix déplace vers le haut la contrainte budgétaire.

La figure 21.9 illustre l’impact d’une baisse de prix sur la contrainte
budgétaire. Le prix du Pepsi n’a pas d’importance dans le cas où le
consommateur consacrerait tout son budget de 1000 $ à la consommation de
pizzas. En conséquence, le point A demeure le même. Toutefois, si le
consommateur consacre tout son budget à la consommation de Pepsi, il pourra
maintenant se procurer 1000 bouteilles plutôt que 500 bouteilles. En
conséquence, l’autre extrémité de la contrainte budgétaire passe du point B au
point D.

Dans l’exemple précédent, où le revenu augmentait mais les prix
demeuraient les mêmes, la pente restait inchangée. Dans le cas présent, le
déplacement de la contrainte budgétaire s’accompagne d’un changement de la
pente. Comme nous le savons, la pente de la contrainte budgétaire reflète le
prix relatif de la pizza et du Pepsi. Le prix de la pizza demeure inchangé alors
qu’une bouteille de Pepsi se vend maintenant 1 $ plutôt que 2 $. Le
consommateur peut ainsi échanger une pizza, au prix de 10 $, pour 10 bouteilles
de Pepsi plutôt que cinq. En conséquence, la pente de la nouvelle contrainte
budgétaire est plus abrupte.

L’impact d’un déplacement de la contrainte budgétaire sur la quantité
consommée de chacun des deux biens reflète les préférences du consommateur.
Dans le cas présent, le consommateur achète davantage de Pepsi mais
consomme moins de pizzas. 
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Quantité
de pizzas

Quantité
de Pepsi

0

Optimum
initial

Nouvel optimum

Contrainte
budgétaire
initiale

Nouvelle contrainte budgétaire

I 1 I 2

1. Une hausse du revenu fait déplacer
la contrainte budgétaire vers le haut…3. … tandis que

la consommation
de Pepsi diminue,
puisque c’est un 
bien inférieur.

2. … alors la consommation de pizzas augmente,
puisque c’est un bien normal…

Figure 21.8 

UN BIEN INFÉRIEUR. Un bien est
un bien inférieur si une hausse
du revenu entraîne une baisse
de la quantité demandée. Dans
cette figure, le Pepsi est un
bien inférieur. La contrainte
budgétaire se déplace vers
le haut, à la suite d’une hausse
du revenu, et le consommateur
achète davantage de pizzas mais
achète moins de Pepsi.



CHAPITRE 21 LA THÉORIE DU CHOIX DU CONSOMMATEUR 13

EFFET DE REVENU ET EFFET DE SUBSTITUTION

L’impact d’un changement de prix peut être décomposé en deux effets : un effet
de revenu et un effet de substitution. Pour mieux comprendre ces effets,
analysons la réaction d’un consommateur lorsqu’il apprend la baisse du prix
du Pepsi. Il y a deux réactions probables.
◆ «Excellente nouvelle ! Puisque le Pepsi est moins cher, mon revenu me

donne un plus grand pouvoir d’achat. Je suis, en quelque sorte, plus riche.
Je peux donc m’acheter plus de Pepsi et plus de pizzas». Cette réaction
décrit l’effet de revenu.

◆ «Puisque le Pepsi est moins cher, chaque pizza que je sacrifie me donne
donc plus de bouteilles de Pepsi. La pizza étant maintenant relativement
plus chère, je devrais acheter moins de pizzas et plus de Pepsi». Cette
réaction décrit l’effet de substitution. 

Laquelle de ces réactions semble la plus convaincante?

En fait, ces deux réactions sont justifiées. La baisse du prix du Pepsi améliore
la situation du consommateur. Dans la mesure où le Pepsi et la pizza sont des
biens normaux, l’amélioration du pouvoir d’achat du consommateur aura un
impact sur les deux biens. L’effet de revenu amène le consommateur à acheter
plus de Pepsi et plus de pizzas. Par ailleurs, la consommation de Pepsi est
devenue moins coûteuse par rapport à la consommation de pizzas. Cet effet de
substitution amène le consommateur à acheter plus de Pepsi et moins de pizzas. 

Considérons la somme de ces deux effets. Le consommateur achète
certainement plus de Pepsi puisque l’effet de revenu et l’effet de substitution
vont en ce sens. L’impact final sur la consommation de pizzas est plus incertain
puisque l’effet de revenu et l’effet de substitution sont en opposition. Cette
conclusion est résumée dans le tableau 21.2.
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Figure 21.9 

IMPACT D’UN CHANGEMENT

DE PRIX. À la suite d’une baisse
du prix du Pepsi, la contrainte
budgétaire se déplace vers le haut
et la pente devient plus abrupte.
La consommation de Pepsi et de
pizzas est modifiée, comme
le reflète le nouvel optimum.
La quantité consommée de Pepsi
augmente alors que la quantité
consommée de pizzas diminue.
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I2

Optimum initial

Nouvelle contrainte budgétaire

Contrainte
budgétaire
initiale

1. Une baisse du prix du Pepsi fait pivoter
la contrainte budgétaire vers le haut…

3. … et
augmentant la
consommation
de Pepsi.

2. … réduisant la consommation de pizzas…

Ef fet de revenu
Changement de prix qui amène
le consommateur sur une courbe
d’indifférence plus élevée ou
plus basse, modifiant ainsi
la consommation.

Ef fet de substitution
Changement de prix qui amène le
consommateur à se déplacer le long
d’une courbe d’indifférence, vers
un point ayant un nouveau taux
marginal de substitution, modifiant
ainsi la consommation.
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On peut analyser l’effet de revenu et l’effet de substitution à l’aide des
courbes d’indifférence. L’effet de revenu s’observe par le changement de
consommation qui résulte d’un déplacement vers une courbe d’indifférence plus
élevée. L’effet de substitution s’observe par le changement de consommation
qui résulte d’un déplacement le long de la courbe d’indifférence, vers un point
ayant un taux marginal de substitution différent de la situation initiale.

La figure 21.10 nous permet d’illustrer graphiquement l’effet de revenu et
l’effet de substitution. À la suite de la baisse du prix du Pepsi, le consommateur
passe du point A (l’optimum initial) vers le point C (le nouvel optimum). Ce
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Bien Effet de revenu Effet de substitution Effet total

Pepsi Le consommateur est plus riche, Le Pepsi est relativement moins L’effet de revenu et l’effet 
donc il achète plus de Pepsi. cher, donc le consommateur de substitution vont dans

achète plus de Pepsi. le même sens, donc le
consommateur achète plus 
de Pepsi.

Pizza Le consommateur est plus riche, La pizza est relativement plus L’effet de revenu et l’effet 
donc il achète plus de pizzas. chère, donc le consommateur de substitution vont dans 

achète moins de pizzas. des directions opposées 
alors l’effet total sur la 
consommation de pizzas 
est incertain.
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Contrainte
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Figure 21.10 

L’EFFET DE REVENU ET L’EFFET DE

SUBSTITUTION. L’impact d’un
changement de prix peut être
décomposé en un effet de revenu
et un effet de substitution. L’effet
de substitution est illustré par le
passage du point A au point B
sur la courbe d’indifférence l1.
Ce déplacement le long de la
courbe d’indifférence amène
le consommateur vers un point
ayant un taux marginal de
substitution différent. L’effet de
revenu est illustré par le passage
du point B, sur la courbe
d’indifférence l1, au point C,
sur la courbe d’indifférence l2.
Le consommateur se déplace ici
sur une courbe d’indifférence
plus élevée.

Tableau 21.2 L’EFFET DE REVENU ET L’EFFET DE SUBSTITUTION À LA SUITE D’UNE BAISSE DU PRIX DU PEPSI.
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changement s’est opéré en deux temps. Le consommateur s’est d’abord déplacé
le long de la courbe d’indifférence l1, passant du point A au point B. Le
consommateur ressent le même degré de satisfaction avec l’un ou l’autre de ces
points. Cependant, le taux marginal de substitution du point B reflète le
nouveau prix relatif. La ligne pointillée qui traverse le point B reflète le nouveau
prix relatif en étant parallèle à la nouvelle contrainte budgétaire. Dans un
second temps, le consommateur se déplace sur une courbe d’indifférence plus
élevée (l2) en passant du point B au point C. Le taux marginal de substitution
du point B et du point C est identique même si ces points sont situés sur des
courbes d’indifférence différentes. Autrement dit, la pente de la courbe
d’indifférence l1 au point B est identique à la pente de la courbe d’indifférence
l2 au point C.

Dans la réalité, le consommateur ne choisit pas vraiment le point B. Ce
point hypothétique nous est toutefois utile pour clarifier les deux effets qui
déterminent le choix du consommateur. Il faut noter que le passage du point A
au point B ne reflète qu’un changement du taux marginal de substitution
puisque le bien-être du consommateur demeure inchangé. De la même façon,
le passage du point B au point C ne reflète qu’un changement du bien-être du
consommateur puisque le taux marginal de substitution demeure inchangé. En
somme, le passage du point A au point B illustre l’effet de substitution alors
que le passage du point B au point C illustre l’effet de revenu. 

CHOIX DU CONSOMMATEUR ET COURBE DE DEMANDE

Nous venons d’analyser l’impact d’un changement de prix sur la contrainte
budgétaire et sur les quantités demandées de chaque bien. La courbe de
demande reflète les choix du consommateur. Rappelez-vous qu’une courbe
de demande reflète la quantité demandée d’un bien pour chaque niveau de prix.
En fait, une courbe de demande peut aussi s’envisager comme étant le sommaire
des décisions prises par le consommateur en fonction de sa contrainte
budgétaire et des courbes d’indifférence.

La figure 21.11 nous permet d’étudier la demande pour le Pepsi. Le
graphique (a) illustre le déplacement vers le haut de la contrainte budgétaire
qui est liée à la baisse du prix du Pepsi de 2 $ à 1 $. En raison de l’effet de
revenu et de l’effet de substitution, le consommateur augmente sa consomma-
tion de Pepsi de 50 à 150 bouteilles. Quant au graphique (b), il illustre la courbe
de demande qui résulte des décisions du consommateur. En ce sens, la théorie
du choix du consommateur nous donne les fondements théoriques qui sous-
tendent la courbe de demande qui fut d’abord présentée au chapitre 4.

Il est rassurant de constater que la courbe de demande est un prolongement
naturel de la théorie du choix du consommateur. Toutefois, ce n’est pas pour
cette raison que cette théorie fut développée. Il n’est pas nécessaire d’établir un
rigoureux cadre de référence théorique uniquement pour conclure que les
consommateurs sont sensibles aux variations de prix. En fait, la théorie du choix
du consommateur est particulièrement utile pour comprendre les déterminants du
comportement des ménages, sujet de la prochaine section. 

Minitest : Tracez une contrainte budgétaire et des courbes d’indifférence 
pour le Pepsi et la pizza. Modifiez votre graphique sachant que le prix de la 
pizza augmente. Identifiez le nouvel optimum. Prenez soin d’illustrer l’effet 
de revenu et l’effet de substitution. 
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Nous avons développé les principes de base de la théorie du choix du
consommateur. Nous allons maintenant les appliquer à quatre questions
économiques. De prime abord, ces questions peuvent sembler disparates. En
fait, elles sont toutes liées aux décisions que doivent prendre les ménages et
peuvent donc être analysées à l’aide du modèle que nous venons de développer. 

EST-CE QUE TOUTES LES DEMANDES SONT À PENTE NÉGATIVE ?

De façon générale, le consommateur achète moins d’un bien dont le prix
augmente. Ce comportement habituel se reflète dans la loi de la demande,
abordée dans le chapitre 4. Cette loi explique pourquoi une courbe de demande
a une pente négative.

Il n’est toutefois pas impossible qu’une courbe de demande soit à pente
positive. Autrement dit, les consommateurs peuvent aller à l’encontre de la loi de
la demande et acheter davantage d’un bien dont le prix augmente. La figure 21.12
illustre cette situation. Dans cet exemple, le consommateur achète de la viande
et des pommes de terre. La contrainte budgétaire initiale est la ligne qui joint
le point A au point B. L’optimum est identifié par le point C. À la suite de la
hausse du prix de la pomme de terre, la contrainte budgétaire s’est déplacée
vers le bas et est maintenant constituée de la ligne qui joint le point A au point D.
Le nouvel optimum est représenté par le point E. Il faut noter que la hausse
du prix de la pomme de terre se traduit ici par une hausse de la quantité
demandée de pommes de terre. 

QUATRE APPLICATIONS
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CHOIX DU CONSOMMATEUR ET COURBE DE DEMANDE. On peut voir dans le graphique (a)
qu’à la suite d’une baisse du prix du Pepsi de 2 $ à 1 $, l’optimum du consommateur
passe du point A au point B tandis que la quantité passe de 50 à 150 bouteilles. La
courbe de demande qu’on peut voir dans le graphique (b) illustre la relation entre le
prix et la quantité demandée.

Figure 21.11 
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La réaction du consommateur peut sembler bizarre. Cependant, cette
réaction s’explique sachant que la pomme de terre est un bien inférieur. La
hausse du prix de la pomme de terre rend le consommateur plus pauvre. Dans
ce cas-ci, l’effet de revenu incite le consommateur à acheter moins de viande
mais davantage de pommes de terre. En simultané, parce que la pomme de
terre est devenue relativement plus coûteuse que la viande, l’effet de subs-
titution incite le consommateur à acheter plus de viande et moins de pommes
de terre. De façon globale, dans une situation où l’effet de revenu domine par
rapport à l’effet de substitution, le consommateur réagit à la hausse du prix de
la pomme de terre en achetant moins de viande et plus de pommes de terre.

Les économistes utilisent le terme bien de Giffen pour décrire un bien qui
contrevient à la loi de la demande. Ce terme fait référence à l’économiste Robert
Giffen, qui a mis en lumière cette possibilité. Dans notre exemple, la pomme
de terre est un bien de Giffen. Un bien de Giffen est un bien inférieur pour
lequel l’effet de revenu domine sur l’effet de substitution. Dans cette situation,
la courbe de demande a une pente positive. 

Certains économistes affirment qu’un bien de Giffen n’existe pas. Pourtant,
certains historiens sont d’avis que la pomme de terre était bel et bien un bien
de Giffen durant une période de famine en Irlande au XIXe siècle. La pomme
de terre était ancrée dans les habitudes alimentaires des Irlandais. Une hausse
du prix de la pomme de terre entraîna un fort effet de revenu. Les gens ont
réagi en réduisant leur niveau de vie, en consommant moins de viande (un bien
de luxe à l’époque) mais plus de pommes de terre. Il semblerait donc qu’une
hausse du prix de la pomme de terre eût pour effet d’augmenter la quantité
demandée de pommes de terre. 

Que ce compte rendu historique soit véridique ou non, il est clair qu’un
bien de Giffen est une chose rare. La théorie du choix du consommateur permet
d’imaginer une courbe de demande à pente positive. Cette situation étant
toutefois très inhabituelle, la loi de demande telle qu’énoncée demeure une loi
tout à fait fiable. 
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Figure 21.12 

UN BIEN DE GIFFEN. Dans cet
exemple, une hausse du prix
de la pomme de terre déplace
l’optimum du consommateur
du point C au point E. C’est
donc dire que la hausse du prix
de la pomme de terre incite le
consommateur à acheter moins
de viande et plus de pommes
de terre.
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COMMENT LES SALAIRES AFFECTENT-ILS L’OFFRE DE TRAVAIL ?

Jusqu’à présent, nous avons utilisé la théorie du choix du consommateur pour
analyser l’allocation du revenu entre deux biens. Nous pouvons utiliser la
même théorie pour analyser l’allocation du temps entre les heures de travail et
les heures de loisir. 

Considérons le cas d’Irène, une traductrice qui travaille à la pige. En
excluant les heures de sommeil, Irène dispose de 100 heures par semaine. Une
partie de son temps est consacrée à du temps de loisir comme regarder la
télévision ou lire des revues. L’autre partie de son temps est consacrée à son
travail de traduction. Pour chaque heure de travail, elle se mérite 50 $ qu’elle
peut par la suite dépenser pour des biens de consommation. En conséquence,
son salaire (50 $) reflète l’arbitrage auquel Irène fait face entre le loisir et la
consommation. Chaque fois qu’Irène renonce à une heure de loisir, elle peut
alors travailler une heure supplémentaire et obtenir 50 $ de plus. 

La figure 21.13 illustre la contrainte budgétaire d’Irène. Si elle décide de
consacrer ses 100 heures à des activités de loisir, elle ne peut rien acheter. En
décidant de consacrer ses 100 heures au travail, elle reçoit un revenu de 5000 $
sans avoir de temps pour le loisir. En ayant une semaine de travail de 40 heures,
elle dispose de 60 heures de loisirs et d’un revenu hebdomadaire de 2000 $.

Les courbes d’indifférence qu’on retrouve sur la figure 21.13 illustrent les
préférences d’Irène en ce qui concerne la consommation et le loisir. Dans le cadre
de notre analyse, la consommation et le loisir sont les deux «biens» qui s’offrent
à Irène. Il va sans dire qu’Irène cherche à obtenir le maximum de loisir et le
maximum de consommation. Autrement dit, les points situés sur les courbes
d’indifférence élevées sont préférés aux points situés sur les courbes d’in-
différence basses. Au salaire de 50 $ l’heure, Irène choisit une combinaison
comportant 2500 $ de consommation et 50 heures de loisir. Il s’agit de son
optimum puisque cette combinaison se retrouve sur la courbe d’indifférence la
plus haute (l2) qui respecte sa contrainte budgétaire.

Évaluons maintenant l’impact d’une hausse du salaire, de 50 $ à 60 $ l’heure.
La figure 21.14 nous montre deux résultats possibles. Dans chaque cas, comme
on le voit dans les graphiques situés à gauche, la contrainte budgétaire pivote
vers le haut, de CB1 à CB2. La pente de la contrainte budgétaire devient plus
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LA DÉCISION TRAVAIL-LOISIR.
Cette figure illustre la contrainte
budgétaire d’Irène, ses courbes
d’indifférence, en ce qui concerne
la consommation et le loisir, ainsi
que l’optimum choisi.
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abrupte, reflétant ainsi le changement dans le prix relatif. Pour chaque heure
de loisir sacrifiée, Irène obtient maintenant plus de consommation. 

À la suite de la hausse du salaire, ce sont les préférences d’Irène,
représentées par ses courbes d’indifférence, qui déterminent ses décisions à
propos du loisir et du travail. Pourtant, les décisions prises par Irène diffèrent
selon le graphique considéré. Dans le graphique (a), la hausse du salaire entraîne

Principes de microéconomie, MANKIW, N. Gregory, Benoît PÉPIN © Groupe Beauchemin 2007 – Reproduction autorisée
Rédaction : Christian Corno

Heures
de loisir

0

Consommation

(a) Pour une personne avec ces préférences…

Heures de travail
offertes

0

Salaire

… l’offre de travail est à pente positive.

Heures
de loisir

0

Consommation

(b) Pour une personne avec ces préférences…

Heures de travail
offertes

0

Salaire

… l’offre de travail est à pente négative.

I 1

I 2CB2

CB1

I1

I 2

CB2

CB1

1. Lorsque le salaire augmente…

2. … les heures de loisir augmentent… 3. … et les heures de travail diminuent.

2. … les heures de loisir diminuent… 3. … et les heures de travail augmentent.

1. Lorsque le salaire augmente…

Offre
de travail

Offre de
travail

UNE HAUSSE DU SALAIRE. Cette figure illustre deux réactions possibles d’une personne
à la suite d’une hausse de son salaire. Les graphiques situés à gauche illustrent la
contrainte budgétaire initiale (CB1), la nouvelle contrainte budgétaire (CB2) ainsi
que les optimums. Les graphiques situés à droite nous montrent l’offre de travail qui
correspond à ces choix. Puisque les heures de travail correspondent aux heures totales
moins les heures de loisir, tout changement dans les heures de loisir implique un
changement en direction opposée de la quantité de travail offerte. Dans le graphique (a),
une hausse du salaire entraîne une hausse de la consommation et une baisse des heures
de loisir. En conséquence, l’offre de travail est à pente positive. Dans le graphique (b),
une hausse du salaire entraîne une hausse de la consommation et des heures de loisir.
En conséquence, l’offre de travail est à pente négative. 

Figure 21.14 
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une réduction des heures de loisir. Dans le graphique (b), cette même hausse
de salaire se traduit par une augmentation des heures de loisir.

Le choix d’Irène entre le loisir et la consommation détermine aussi son offre
de travail, sachant qu’une heure de loisir supplémentaire fait perdre une heure
de travail. La partie droite de la figure 21.14, illustre l’offre de travail d’Irène
qui résulte de ses choix. Dans le graphique (a), une hausse du salaire entraîne
une réduction des heures de loisir et une augmentation des heures de travail.
L’offre de travail est donc à pente positive. Dans le graphique (b), une hausse
du salaire entraîne une augmentation des heures de loisir et une réduction des
heures de travail. L’offre de travail est donc à pente négative. 

De prime abord, une offre de travail à pente négative semble bizarre. Pourquoi
une hausse du salaire entraînerait-elle une réduction des heures de travail ? C’est
qu’il faut tenir compte de l’effet de revenu et de l’effet de substitution.

Considérons d’abord l’effet de substitution. Suite à la hausse du salaire, le
loisir devient relativement plus coûteux par rapport à la consommation, ce qui
encourage Irène à remplacer le loisir par la consommation. Autrement dit, l’effet
de substitution incite Irène à travailler davantage si le salaire augmente. C’est
pour cela que l’offre de travail est à pente positive.

Considérons maintenant l’effet de revenu. La hausse du salaire permet à
Irène d’opter pour une courbe d’indifférence plus élevée. Elle atteint donc un
degré de satisfaction plus élevé. Dans la mesure où la consommation et le loisir
sont des biens normaux, elle voudra profiter de cette amélioration de son bien-
être pour augmenter à la fois le loisir et la consommation. Autrement dit, l’effet
de revenu incite Irène à travailler moins. C’est pour cela que l’offre de travail
est à pente négative.

En somme, la théorie économique ne permet pas de prédire avec certitude
l’impact qu’aura une hausse du salaire sur les heures de travail. Dans le cas où
l’effet de substitution dominerait sur l’effet de revenu, une hausse de son salaire
incite Irène à travailler davantage. Dans le cas où l’effet de revenu serait plus
fort que l’effet de substitution, une hausse de son salaire encourage Irène à
réduire ses heures de travail. En conséquence, l’offre de travail peut tantôt être
à pente positive, tantôt être à pente négative. 

ÉTUDE DE CAS EFFET DE REVENU SUR L’OFFRE DE TRAVAIL :
TENDANCES HISTORIQUES, GAGNANTS DU 
LOTO ET L’HYPOTHÈSE DE CARNEGIE 

La possibilité d’avoir une offre de travail à pente négative peut, de prime
abord, sembler possible mais peu probable. Toutefois, il y a lieu de croire
que l’offre de travail, considérée sur une longue période de temps, est en
fait à pente négative. Il y a cent ans, les gens travaillaient pour la plupart
six jours sur sept. De nos jours, la norme est fixée à cinq jours sur sept.
Pendant que la semaine de travail devenait plus courte, le salaire du
travailleur moyen (ajusté pour l’inflation) s’est élevé.

Les économistes ont une explication pour cette tendance historique. Au
fil du temps, des avancées technologiques ont augmenté la productivité des
travailleurs ce qui a eu pour effet d’accroître la demande de travail. Comme
nous le savons, une hausse de la demande de travail a pour effet d’augmenter
les salaires d’équilibre. Chaque heure de travail est donc mieux rémunérée.
Pourtant, plutôt que de travailler plus d’heures, les travailleurs décident pour
la plupart de profiter de cette nouvelle richesse en s’octroyant plus d’heures
de loisir. Autrement dit, à la suite de la hausse des salaires, l’effet de revenu
domine sur l’effet de substitution. 

L’analyse du comportement des gagnants du loto semble aussi suggérer
une offre de travail à pente négative. En gagnant une somme importante au
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loto, une personne voit son revenu augmenter considérablement, ce qui cause
un déplacement significatif de sa contrainte budgétaire. Cependant, le salaire
du gagnant n’ayant pas changé, la pente de la contrainte budgétaire demeure
la même. C’est donc dire qu’il n’y a aucun effet de substitution. En examinant
le comportement des gagnants du loto, on est donc en mesure de considérer
isolément l’impact de l’effet de revenu sur l’offre de travail. 

Les études qui ont été menées auprès de gagnants du loto ont donné
des résultats très révélateurs. Parmi les personnes qui ont gagné un lot de
plus de 50 000 $, 25 pour cent d’entre elles ont quitté leur emploi dans
l’année qui a suivi tandis que 9 pour cent d’entre elles ont réduit leurs heures
de travail. Parmi les personnes qui ont un gagné un lot de plus de 1 million
de dollars, 40 pour cent d’entre elles ont cessé de travailler. En somme, un
gain important produit un effet de revenu puissant qui affecte en
conséquence l’offre de travail.

Des résultats semblables ont été trouvés dans une étude publiée en
mai 1993 dans le Quarterly Journal of Economics. Une personne célibataire qui
reçoit des legs de plus de 150 000 $ a quatre fois plus de chances de cesser
de travailler qu’une personne célibataire recevant des legs de moins de
25 000 $. Ce résultat n’aurait pas surpris l’industriel du XIXe siècle, Andrew
Carnegie. Selon Carnegie, « le parent qui laisse à son fils une fortune
considérable étouffe les talents et les énergies de ce fils et l’incite à mener
une vie moins utile que ce qui se serait produit sans ces legs.» Carnegie,
dans une perspective quelque peu paternaliste, était d’avis que non
seulement l’effet de revenu sur l’offre de travail était important, mais qu’il
fallait aussi s’en inquiéter. Durant sa vie et à sa mort, Carnegie a donné
l’essentiel de sa fortune à des œuvres de charité. 

COMMENT LES TAUX D’INTÉRÊT INFLUENCENT-ILS 
L’ÉPARGNE DES MÉNAGES ?

Chaque personne doit décider de la part de son revenu qui sera consacrée à la
consommation présente et de la part qui sera épargnée en prévision du futur.
Cette décision peut être analysée à l’aide de la théorie du choix du
consommateur. Cela nous permettra de mieux comprendre le lien qui existe
entre le taux d’intérêt sur l’épargne et le niveau d’épargne. 

Analysons le cas de Marc, un travailleur planifiant sa retraite. Pour simplifier
les choses, divisons la vie de Marc en deux périodes de temps. Durant la première
période, Marc est un jeune travailleur. Lors de la seconde période, il est âgé et
à la retraite. Dans ses jeunes années, Marc gagne un revenu de 100 000 $. Une
partie de ce revenu est utilisée à des fins de consommation et une autre partie
est utilisée à des fins d’épargne. Durant sa retraite, Marc consomme ce qu’il a
épargné dans le passé, incluant les intérêts reçus sur l’épargne.

Imaginons que le taux d’intérêt est de 10 pour cent. Ainsi, pour chaque
dollar économisé dans sa jeunesse, Marc peut dépenser 1,10 $ à sa retraite. On
peut envisager la «consommation lorsque jeune» et la «consommation lorsque
âgé» comme les deux biens parmi lesquels Marc doit choisir. Le taux d’intérêt
détermine le prix relatif des deux biens. 

La figure 21.15 illustre la contrainte budgétaire de Marc. S’il ne fait aucune
épargne, il peut alors consommer 100 000 $ étant jeune mais ne fera aucune
dépense lorsque âgé. S’il épargne tout son revenu, il ne consomme rien étant
jeune mais disposera de 110 000 $ lorsque âgé. La contrainte budgétaire illustre
l’ensemble des possibilités qui s’offrent à Marc.

Les courbes d’indifférence qu’on retrouve à la figure 21.15 illustrent les
préférences de Marc à propos de la consommation lorsque âgé et de la
consommation lorsque jeune. Puisque Marc préfère consommer plus que
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consommer moins, les points situés sur les courbes d’indifférence élevées sont
préférés aux points situés sur les courbes d’indifférence basses. Marc choisit un
optimum en optant pour une combinaison située sur la courbe d’indifférence
la plus élevée qui respecte sa contrainte budgétaire. Dans notre exemple, Marc
consomme pour 50 000 $ étant jeune et pour 55 000 $ étant âgé. 

Considérons maintenant une situation où le taux d’intérêt passe de 10 pour
cent à 20 pour cent. La figure 21.16 nous montre deux résultats possibles. Dans
les deux cas, la contrainte budgétaire se déplace vers le haut et devient plus
abrupte. Avec le taux d’intérêt qui est maintenant plus élevé, chaque dollar
économisé étant jeune lui permet d’avoir encore plus de consommation lorsqu’il
sera âgé. 

Les deux graphiques illustrent l’impact d’une hausse du taux d’intérêt, selon
les préférences de Marc. Dans les deux cas, la consommation lorsque âgé
augmente. Cependant, l’impact de la hausse du taux d’intérêt sur la consommation
lorsque jeune n’est pas le même dans les deux graphiques. Dans le graphique (a),
Marc réagit à la hausse du taux d’intérêt en consommant moins lorsque jeune.
Dans le graphique (b), Marc réagit à la hausse du taux d’intérêt en consommant
plus lorsque jeune. 

Le niveau d’épargne de Marc correspond à la différence entre son revenu
et sa consommation lorsque jeune. Dans le graphique (a), à la suite de la hausse
du taux d’intérêt, la consommation lorsque jeune diminue ce qui implique une
augmentation de l’épargne. Dans le graphique (b), Marc décide plutôt
d’augmenter sa consommation lorsque jeune, ce qui implique une diminution
du niveau de l’épargne. 

De prime abord, la situation décrite dans le graphique (b) peut sembler
bizarre puisqu’une hausse du taux d’intérêt incite Marc à épargner moins. Il y
a pourtant une explication. Il faut considérer l’effet de revenu et l’effet de
substitution qui se produisent à la suite de la hausse du taux d’intérêt. 

Examinons d’abord l’effet de substitution. À la suite de la hausse du taux
d’intérêt, la consommation lorsque âgé devient relativement moins coûteuse
par rapport à la consommation lorsque jeune. En conséquence, l’effet de
substitution incite Marc à consommer davantage lorsque âgé et à consommer
moins lorsque jeune. Autrement dit, l’effet de substitution encourage Marc à
épargner davantage.
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ÉPARGNE ET CONSOMMATION.
Cette figure illustre la contrainte
budgétaire d’une personne qui
doit décider de son niveau de
consommation pour différentes
périodes de sa vie. On y retrouve
aussi les courbes d’indifférences,
qui représentent les préférences,
et l’optimum.
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Examinons maintenant l’effet de revenu. À la suite de la hausse du taux
d’intérêt, Marc peut maintenant atteindre une courbe d’indifférence plus élevée,
ce qui représente une meilleure situation pour lui. Dans la mesure où la
consommation lorsque jeune et la consommation lorsque âgé représentent des
biens normaux, Marc veut augmenter son niveau de bien-être en consommant
davantage lorsque jeune et lorsque âgé. Autrement dit, l’effet de revenu
encourage Marc à épargner moins.

Le résultat final, bien sûr, dépend de l’effet de substitution et de l’effet de
revenu. Si la hausse du taux d’intérêt entraîne un effet de substitution plus
important que l’effet de revenu, alors Marc épargne davantage. Si l’effet de
revenu est plus important que l’effet de substitution, alors Marc épargne moins.
En somme, la théorie du choix du consommateur nous indique qu’une hausse
du taux d’intérêt peut encourager ou décourager l’épargne. 

Cette constatation quelque peu ambiguë est plus intéressante du point de
vue de la théorie économique que du point de vue de la politique économique.
Dans le cadre de la politique fiscale, il est important de connaître l’impact d’un
changement dans le taux d’intérêt sur le niveau d’épargne. Plusieurs
économistes sont d’avis qu’une réduction de la taxation sur les intérêts et les
revenus de capital aurait pour effet d’augmenter le taux d’intérêt après taxe qui
s’applique sur l’épargne. Les gens seraient ainsi incités à épargner davantage.
D’autres économistes sont plutôt d’avis qu’une telle réduction de la taxation
sur les intérêts n’aurait pas d’impact sur l’épargne (ou même encore pourrait
la réduire) si on tient compte de l’effet de substitution et de l’effet de revenu.
Malheureusement, la recherche n’a pas permis jusqu’ici de trancher la question.
C’est donc dire que les économistes ne s’entendent pas sur l’effet réel d’un
changement dans la politique fiscale sur le niveau d’épargne. 
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UNE HAUSSE DU TAUX D’INTÉRÊT. Dans les deux graphiques, une hausse du taux
d’intérêt déplace la contrainte budgétaire vers le haut. Dans le cas du graphique (a),
la consommation lorsque jeune diminue tandis que la consommation lorsque âgé
augmente. Il en résulte donc une hausse de l’épargne lorsque jeune. Dans le cas du
graphique (b), la consommation augmente lorsque jeune et lorsque âgé. Il en résulte
donc une baisse de l’épargne lorsque jeune. 

Figure 21.16
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EST-CE QU’UNE PERSONNE PAUVRE PRÉFÈRE RECEVOIR
DE L’ARGENT OU UN TRANSFERT EN NATURE ?

Paula est une personne pauvre. Ayant un faible revenu, son niveau de vie est
bas. Le gouvernement veut lui venir en aide. Il pourrait lui donner 1000 $ en
argent ou de la nourriture d’une valeur équivalente. La théorie du choix du
consommateur permet de jeter un éclairage sur ces deux options.

Examinons la figure 21.17. En donnant à Paula de l’argent, le gouvernement
fait déplacer sa contrainte budgétaire vers le haut. Cet argent supplémentaire
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ARGENT COMPTANT OU TRANSFERT EN NATURE. Les graphiques permettent de comparer
l’impact d’un transfert en argent par rapport à un transfert en nature. Dans le graphique (a),
le transfert en nature n’est pas contraignant. C’est que le consommateur se retrouve
sur la même courbe d’indifférence, qu’on utilise le transfert en argent ou le transfert
en nature. Dans le graphique (b), le transfert en nature est contraignant. C’est que le
consommateur se retrouve sur une courbe d’indifférence plus basse avec le transfert
en nature qu’avec le transfert en argent.

Figure 21.17 
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sera réparti entre la nourriture et d’autres biens, selon les préférences de Paula.
Le gouvernement pourrait plutôt décider de donner à Paula un transfert en
nature. Dans ce cas, l’allure de la contrainte budgétaire est modifiée. Elle se
déplace vers le haut mais comporte maintenant une déviation au point où la
consommation de nourriture vaut 1000 $. Ayant reçu un transfert en nature (en
nourriture), Paula doit au moins consommer pour 1000 $ de nourriture même
si elle dépense tout son revenu pour d’autres biens. 

L’impact d’un versement en argent (ou d’un transfert en nature) est
fortement lié aux préférences de Paula. Dans le graphique (a), les préférences
de Paula sont telles qu’elle choisit de dépenser 1000 $ pour de la nourriture
même si elle reçoit un transfert en argent. En conséquence, le transfert en nature
n’est pas contraignant. C’est la raison pour laquelle l’optimum passe de A à B
peu importe que le transfert soit en argent ou en nature. Autrement dit, le choix
de Paula est le même, sans égard aux deux formes que peut prendre l’aide du
gouvernement. 

Dans le graphique (b), les choses se passent différemment. Dans ce cas-ci,
les préférences de Paula sont telles qu’elle veut dépenser moins de 1000 $ pour
de la nourriture afin de consommer davantage d’autres biens. Le transfert en
argent lui donnant la liberté de dépenser cette somme supplémentaire comme
bon lui semble, elle décide d’opter pour le point B. Par contraste, le transfert
en nature est contraignant puisqu’elle doit maintenant consommer pour au
moins 1000 $ de nourriture. Le choix optimal devient le point C, là où se trouve
la déviation dans la contrainte budgétaire. Si on compare avec le transfert en
argent, le transfert en nature incite Paula à consommer plus de nourriture et
moins des autres biens. Cette situation n’est pas désirable pour Paula. On voit
d’ailleurs sur le graphique que le transfert en nature, en comparaison avec le
transfert en argent, l’amène sur une courbe d’indifférence plus basse. Autrement
dit, Paula est en moins bonne posture avec le transfert en nature qu’avec le
transfert en argent.

La théorie du choix du consommateur s’est donc avérée éclairante sur la
question du transfert en argent par rapport au transfert en nature. Le consom-
mateur préfère un transfert en argent plutôt qu’un transfert en nature, sous
forme d’un bien, qui l’oblige à consommer plus de ce bien que si il était laissé
à lui-même. Si le transfert en nature sous forme d’un bien ne contraint pas le
consommateur à augmenter la consommation de ce bien par rapport à ce que
le consommateur serait laissé à lui-même, alors le consommateur est indifférent
entre recevoir un transfert en argent ou recevoir un transfert en nature. 

MINITEST : Expliquez comment une hausse du salaire peut inciter une 
personne à vouloir moins travailler. 

La théorie du choix du consommateur cherche à décrire comment le
consommateur prend ses décisions. Comme nous venons de le voir, les champs
d’application de cette théorie sont nombreux. Par exemple, cette théorie peut
expliquer pourquoi le consommateur choisit une pizza plutôt qu’une bouteille
de Pepsi ou encore comment le travailleur répartit ses heures disponibles entre
le loisir et le travail.

CONCLUSION : LES GENS PENSENT-ILS 
VRAIMENT DE CETTE FAÇON ?
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Alors que le chapitre tire à sa fin, vous êtes peut-être sceptique par rapport
à la théorie du choix du consommateur. Après tout, vous êtes vous-même un
consommateur. Vous ne faites pas vos achats dans les magasins après avoir
dessiné une contrainte budgétaire et des courbes d’indifférence. Votre propre
expérience ne vient-elle pas contredire ce qu’avance la théorie du choix du
consommateur? 

En fait, non. C’est que la théorie du choix du consommateur est d’abord et
avant tout un modèle théorique. Comme nous l’avons vu au chapitre 2, il n’est
pas nécessaire qu’un modèle soit complètement réaliste pour être utile.

La meilleure façon d’envisager la théorie du choix du consommateur est
de la voir comme une métaphore sur la façon dont le consommateur prend
ses décisions. Un consommateur typique n’utilise pas de manière détaillée le
processus décrit dans ce chapitre. Pourtant, ce même consommateur sait que
ses choix sont limités par ses ressources financières. Sachant cela, notre
consommateur essaie d’obtenir le niveau de satisfaction le plus élevé possible.
En somme, la théorie du choix du consommateur veut expliciter ce processus
foncièrement implicite afin d’en faire une analyse économique. 

La véritable utilité de cette théorie réside dans ses applications. Dans la
dernière partie de ce chapitre, nous avons appliqué la théorie du choix du
consommateur à quatre questions précises. Des cours plus avancés en science
économique vous permettraient de voir plusieurs autres champs d’application.
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◆ La contrainte budgétaire du consommateur illustre
les combinaisons possibles de biens que le consom-
mateur peut acheter en fonction de son revenu et
du prix des biens. La pente de la contrainte
budgétaire reflète le prix relatif des biens. 

◆ Les courbes d’indifférence représentent les
préférences du consommateur. Les différentes
combinaisons de biens situées sur une courbe
procurent au consommateur le même degré de
satisfaction. Les combinaisons de biens situées sur
une courbe d’indifférence élevée sont préférées
aux combinaisons situées sur une courbe d’indif-
férence basse. La pente associée à un point donné
de la courbe d’indifférence représente le taux
marginal de substitution du consommateur, soit
le taux auquel le consommateur est prêt à échanger
un bien pour un autre. 

◆ Le consommateur opte pour la combinaison de
biens située sur la contrainte budgétaire et qui
permet d’atteindre la courbe d’indifférence la plus
élevée. À ce point d’optimum, la pente de la
courbe d’indifférence (le taux marginal de
substitution) est égale à la pente de la contrainte
budgétaire (le prix relatif des biens).

◆ À la suite de la baisse du prix d’un bien, les choix
que fait le consommateur reflètent un effet de re-
venu et un effet de substitution. L’effet de revenu
est le changement de la quantité consommée qui
résulte du fait que la baisse du prix d’un bien rend
le consommateur plus riche. L’effet de substitution
est le changement de la quantité consommée qui
résulte du fait que la baisse de prix d’un bien
encourage la consommation de ce bien devenu
relativement moins cher. L’effet de revenu permet
d’atteindre une courbe d’indifférence plus élevée
alors que l’effet de substitution se reflète par un
déplacement le long de la courbe d’indifférence
vers un point ayant une pente différente. 

◆ La théorie du choix du consommateur a de
nombreuses applications. Elle peut expliquer
pourquoi certaines courbes de demande sont à
pente positive, pourquoi une hausse du salaire
peut augmenter ou réduire la quantité de travail
offerte, pourquoi un taux d’intérêt plus élevé peut
augmenter ou réduire l’épargne ou pourquoi une
personne pauvre préfère un transfert en argent à
un transfert en nature. 

Résumé
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1. Un consommateur dispose d’un budget de 3000 $.
Le vin coûte 3 $ le verre et le fromage coûte 12 $
le kilogramme. Tracez la contrainte budgétaire du
consommateur. Quelle est la pente de cette contrainte
budgétaire? 

2. Tracez des courbes d’indifférence pour un consom-
mateur qui peut consommer du vin ou du fromage.
Décrivez et expliquez les quatre propriétés d’une
courbe d’indifférence. 

3. Choisissez un point sur la courbe d’indifférence pour
le vin et le fromage afin d’y montrer le taux marginal
de substitution. Que nous indique ce taux? 

4. Illustrez une contrainte budgétaire et des courbes
d’indifférence pour un consommateur qui peut acheter
du vin ou du fromage. Montrez l’optimum du consom-
mateur. Si le prix du vin est de 3 $ le verre et le prix
du fromage est de 12 $ le kilogramme, quel est le taux
marginal de substitution à l’optimum?

5. Un consommateur de vin et de fromage obtient une
augmentation de salaire qui fait passer son revenu
de 3000 $ à 4000 $. Illustrez l’impact de cette aug-
mentation en considérant que le vin et le fromage
sont des biens normaux. Montrez ce qui se produit 
si le fromage est plutôt un bien inférieur. 

6. Le prix du fromage augmente de 12 $ à 15 $ le kilo-
gramme, tandis que le prix du vin demeure à 3 $ le
verre. En supposant que le revenu du consommateur
soit de 3000 $, qu’arrive-t-il à la consommation de vin
et à la consommation de fromage? Illustrez l’effet de
revenu et l’effet de substitution. 

7. L’augmentation du prix du fromage peut-elle inciter
le consommateur à consommer plus de fromage?
Expliquez.

8. Une personne ayant un revenu de 1000 $ et qui
consomme seulement du vin et du fromage reçoit de
la nourriture ayant une valeur de 1000 $. Serait-il
préférable pour cette personne d’avoir plutôt un
revenu de 2000 $? Expliquez en mots et à l’aide
d’un diagramme. 

Bien de Giffen
Bien inférieur
Bien normal

Compléments parfaits 
Contrainte budgétaire
Courbe d’indifférence

Effet de revenu
Effet de substitution 
Substituts parfaits
Taux marginal de substitution

Concepts clés

Questions de révision


