E sédmbata dimineata si te intalnesti cu niste prieteni la micul dejun. Optiunile sunt
aproape nelimitate: ai putea merge la un restaurant si sa cumperi un mic dejun a la
carte. Ai putea intra la un Mega sa-ti iei o placinta dobrogeana. Sau la Luca sa-ti iei un
cobreig. Sau ai putea merge la o cafenea artizanala locala si s cumperi micul dejun de
baza al milenialilor urbani: avocado zdrobit pe péaine prajita.

V-ati intrebat vreodata de unde provin toate aceste optiuni pentru micul dejun? Cum se
face ca acest lucru abstract pe care il numim ,economie” reuseste sa ne ofere o gama
atat de larga de lucruri de consumat — oud, chifle, avocado, se inrtreaba si Rupal Patel
in cartea ,Nu am putea tipari pur si simplu bani?” Cum reusesc toate aceste lucruri sa
ajunga din intreaga lume la tine fix in momentul in care iti doresti s& iei micul dejun?

Acestea sunt, probabil, intrebarile fundamentale ale economiei. lar raspunsul
economistului se refera la piete: interactiunea dintre oameni si organizatii Si modul in
care acestea se reunesc pentru a ne oferi toate bunurile si serviciile pe care le vedem in
jurul nostru tot timpul.

Esti o parte integranta a economiei. Daca vrem sa intelegem de unde provine micul tau
dejun, trebuie sa incepem cu aspectele economice ale alegerilor tale.

In fiecare zi iei zeci, daca nu sute, de decizii. Unele pot parea mérunte: s cumpdr un
covrig la pranz sau sa-mi fac o salata acasa? Sa iau autobuzul sau sa conduc propria
masina? Altele ar putea fi mai importante: sa imi schimb jobul sau sa raman aici?

De ce trebuie sa iei atatea decizii? Pentru ca traim intr-o lume finita in care nu putem
avea sau face totul. Ne confruntdm constant cu constrangeri care ne franeaza dorintele.
Acestea pot fi constrangeri legate de bani, de timp sau de resurse disponibile..

Adesea, aceste decizii interactioneaza in moduri complicate. Gandeste-te la deciziile
tale ca angajat: prioritizezi munca sau distractia? Munca iti va aduce mai multi bani,
reducand constrangerea bugetara si sporind optiunile pe care le ai de a cumpara
lucruri, dar iti erodeaza constrangerile de timp. Cu cét petreci mai multe ore lucrand, cu
atat mai putine sunt cele care te pot bucura de roadele acelei munci.

Sau gandeste-te la deciziile tale ca si consumator. iti cheltuiesti toti banii sau pui o parte
deoparte pentru zile negre? Daca este a doua varianta, cati bani economisesti? Pentru
cat timp si cu ce scop? Daca ii cheltuiesti, sa i iei pantofi sport de firma sau no-name?
Unt de arahide sau crema de ciocolata? Coca-Cola sau Pepsi? Un covrig sau avocado
pe paine préjita? in functie de alegerile pe care le faci, s-ar putea sa fie nevoie sa
muncesti mai mult sau chiar sa-ti schimbi locul de munca pentru a ti le permite.

Pentru a vedea cum functioneaza aceste decizii in practica, gandeste-te la un ritual
foarte romanesc: bomboanele cumparate la cantar, din piata sau de la un chiosc de



cartier. Ai o suma fixa de cheltuit - banii de buzunar. Ai o multime de optiuni - jeleuri,
drajeuri, stafide invelite in ciocolata. Si mai ai si preferinte personale: unii ar da toti banii
pe un singur tip de bomboane, altii prefera un amestec.

In fiecare zi, ne punem laolalta preferintele cu diversele noastre constrangeri si decidem
pe ce sa ne cheltuim banii, timpul si eforturile.

Principiul calauzitor e simplu: sub rezerva constrangerilor, vrei sa obtii cat mai mult din
ele. Economistii numesc acest lucru ,utilitate" - placerea, satisfactia sau beneficiul pe
care il obtii consumand ceva. De la senzatia de a nu-ti mai fi foame dupa o portie de
mici, pana la mandria unei haine noi, utilitatea e ceva ce incerci mereu sa maximizezi.

Aceasta idee explica si de ce cineva accepta un salariu mai mic la un job pe care il
place, in locul unuia mai bine platit dar epuizant: nu e un esec al modelului economic, ci
pur si simplu obtine mai multa utilitate - beneficii de alta natura de la noul loc de munca.

Costul de oportunitate

In practica, asta inseamna sa te gandesti la cat costa ceva. La pret, cu alte cuvinte. Dar
economistii gadndesc costul si altfel: prin costul de oportunitate. Costul unui lucru nu e
doar ce platesti, ci ce pierzi alegand acea optiune in detrimentul alteia. A raméne peste
program la birou inseamna a renunta la timpul cu familia; a mai comanda un rand la o
terasa inseamna a renunta la alergarea de dimineata si la o minte limpede a doua zi.

Jurnalistul britanic Tim Harford sugereaza sa inversezi intrebarea: in loc sa te gandesti
la ce spui ,da" atunci cand accepti ceva, gandeste-te la ce spui ,nu" — acesta e
adevaratul cost de oportunitate. |deea functioneaza la fel de bine in birourile de pe
Lascar Catargiu ca pe Wall Street.

Citeste aici continuarea
Legea cererii

Rezultatul tuturor acestor alegeri e cererea: cat de mult din fiecare lucru vrei. lar punctul
de plecare este o regula numita, fara prea multa imaginatie, legea cererii: pe masura ce
ceva devine mai scump, vrem mai putin din el; pe masura ce devine mai ieftin, vrem
mai mult.

Vezi acest lucru in fiecare an de Black Friday, cand site-urile de comert electronic din
Romaénia - cu eMAG in frunte - raporteaza cresteri spectaculoase ale vanzarilor pe
durata a doar cateva zile, desi produsele sunt, evident, aceleasi ca inainte de reducere.
Ceea ce s-a schimbat e pretul, iar legea cererii ne spune exact ce urmeaza.



Economistii separa acest fenomen in doua efecte. Pretul mai mic inseamna ca poti
cumpara mai mult - cu aceiasi 50 de lei primesti acum trei beri, nu doua. Acesta e
efectul de venit. lar lucrul cumparat devine mai atractiv comparativ cu alte optiuni, asa
ca 1l preferi in locul lor - efectul de substitutie.

Céand o mica schimbare de pref schimba totul

Economistii au un nume pentru cat de "nervos" reactioneaza cererea la pret:
elasticitate. Unele produse sunt ca un burete — la cea mai mica apasare de pret,
cumparatorii dispar. Altele sunt ca piatra — oricat ai scumpi, oamenii tot le cumpara,
pentru ca n-au de ales sau pentru ca sunt obiceiuri prea adanc inradacinate.

Romania a facut recent un experiment involuntar pe scara nationala care ilustreaza
perfect fenomenul: sistemul de garantie-returnare (SGR), pornit pe 30 noiembrie 2023.
Mecanismul e simplu — la fiecare sticla PET sau doza cumparata platesti in plus 0,50
lei, bani pe care i primesti inapoi cand returnezi ambalajul gol. Tehnic, nu e o taxa, ci
un depozit. Dar din perspectiva creierului tau, care decide daca arunci sticla la gunoi
sau o duci la reciclare, efectul e identic cu al unei taxe: ai atasat un pret unui gest, iar
gestul s-a schimbat radical.

Rezultatul? Pana in vara lui 2025, romanii recuperau garantia pentru sute de milioane
de ambalaje in fiecare luna, iar ratele de reciclare pentru plastic, aluminiu si sticla
treceau de 70%. Practic, o jumatate de leu a reusit ce ani intregi de campanii de
constientizare n-au reusit.

Nu e prima oara cand statul roman mizeaza pe acest truc psihologic. Ecotaxa pentru
pungile de plastic, introdusa in 2008 si tot majorata de-atunci — ajunsa acum la 0,15
lei/bucata — functioneaza dupa aceeasi logica: chiar si un pret mic, daca e bine plasat,
poate deturna un obicei de cumparare — cu conditia ca produsul vizat sa fie suficient de
"elastic", adica oamenii sa aiba o alternativa la indeméana (sacosa reutilizabila, in acest
caz).

Pe de alta parte, gandeste-te la un medicament de care depinde viata cuiva. Cat ai fi
dispus sa platesti? Probabil aproape oricat. Aceasta a fost si judecata lui Martin Shkreli,
fostul sef al Turing Pharmaceuticals, care a majorat pretul Daraprimului - folosit de
pacienti cu imunitate scazuta — de la 13 la 750 de dolari. A mizat pe faptul ca cererea
nu era sensibila la pret. S-a inselat partial: reactia publica si aparitia unei alternative mai
ieftine i-au erodat, in timp, vanzarile.

Romania are propriul ei experiment de manual cu cererea inelastica: tigarile. In 2009,
autoritatile au majorat brusc si fara perioada de tranzitie acciza la tutun cu 50%.
Rezultatul nu a fost o scadere proportionala a consumului, ci o explozie a pietei negre,



care a ajuns in 2010 la un nivel record de 36,2% din piata, cu pierderi bugetare
estimate la un miliard de euro. Fumatorii nu au renuntat la fumat - au trecut, in proportie
semnificativa, la contrabanda. E aceeasi lectie ca la Daraprim, dar cu o intorsatura
specifica pietei roméanesti: cand cererea e inelastica si oferta legala devine prea
scumpa, apare o oferta ilegala care preia diferenta.

Cand pretul nu e totul

Gusturile se schimba si ele independent de pret. Cafeaua e un bun exemplu: nu pretul a
transformat piata din Roménia in ultimii cincisprezece ani, ci moda - trecerea de la
instant la specialty coffee, de la ness la flat white, de la o paine cu unt la avocado toast.
Nimeni nu a scumpit sau ieftinit dramatic cafeaua pentru ca asta sa se intdample; pur si
simplu au aparut gusturi si asteptari noi.

Venitul conteaza si el. Pe masura ce o economie se imbogateste, oamenii tind sa
consume mai multa carne - atat in termeni absoluti, cat si ca proportie din venit. China e
exemplul clasic: In 1961 consuma sub 4 kg de carne pe cap de locuitor pe an; astazi
cifra e de peste 60 kg. Romania, la randul ei, a urmat un traseu asemanator de la 1990
incoace, desi schimbarea nu a fost liniara.

Exista si forte complet straine de produsul in sine. Cand pretul berii Ursus creste, mulli
consumatori trec la Ciuc sau invers - sunt substitute, iar elasticitatea incrucisata dintre
ele e pozitiva. Dar gandeste-te la mici si mustar, nelipsite de la orice gratar de 1 Mai:
daca pretul carnii de mici creste brusc si oamenii cumpara mai putini, scade si cererea
de mustar - sunt bunuri complementare, iar elasticitatea incrucisata e negativa.

Exceptiile de la regula

Legea cererii nu se aplica mereu. Uneori, pretul mare e chiar motivul pentru care vrem
ceva - fie din laudarosenie, fie din nesiguranta. La restaurant, multi oameni comanda al
doilea cel mai ieftin vin de pe lista, nu pentru ca e cel mai bun raport calitate-pret, ci
pentru ca nu vor sa para zgarciti, dar nici nu vor sa plateasca pentru ceva scump pe
care nu-l pot aprecia. Daca acel vin ar fi redus ca pret sub cel mai ieftin, cererea pentru
el ar scadea - exact opusul a ceea ce prevede legea cererii.

Acelasi principiu se aplica unei game largi de bunuri de lux - de la masini germane la
genti de firma. Multi romani asociaza, constient sau nu, un BMW sau un Mercedes cu
reusita, iar pretul mare e parte din mesaj, nu un neajuns. Economistul american
Thorstein Veblen a numit acest fenomen ,consum ostentativ", iar bunurile care respecta
aceasta regula sunt cunoscute drept bunuri Veblen.

O incalcare si mai stranie a legii cererii a fost observata de economistul scotian Robert
Giffen Tn Anglia victoriana: pe masura ce pretul painii crestea, familille sarace cereau,



paradoxal, mai multa péaine - pentru ca nu-si mai permiteau carnea, iar bugetul ramas
se ducea integral pe esential. Un studiu din 2008 a gasit un fenomen similar pentru
orez, in China rurala. Astfel de ,bunuri Giffen" sunt rare, dar demonstreaza c3, la limita,
saracia poate rasturna pana si cea mai solida lege economica.

Firmele si legea ofertei

Nu esti singur in aceasta poveste. De partea cealalta se afla firmele - grupuri de oameni
care se reunesc pentru a produce ceva de vandut, folosind muncitori, masini si materii
prime. Ipoteza de lucru a economiei e ca orice firma urmareste sa-si maximizeze
profitul: banii ramasi dupa plata tuturor costurilor.

Cum face asta? Continua sa produca pana cand costul suplimentar al ultimei unitati
egaleaza venitul suplimentar adus de aceasta. Imagineaza-ti ca ai o mica afacere de
tricouri personalizate. Vinzi 100 de bucati la 80 de lei fiecare, cu un cost de productie de
60 de lei - deci un profit de 2.000 de lei. Ca sa vinzi tricoul cu numarul 101, trebuie sa
reduci pretul, sa zicem la 79,90 lei, pentru a atrage un client nou; venitul marginal e de
79,90 lei, mai mare decat costul de 60 de lei - deci merita produs. Dar daca, pentru
tricoul 102, ar trebui sa scazi pretul pana la 70 de lei pentru toate cele 102 bucati,
venitul marginal ar putea cobori sub cei 60 de lei cost - si atunci nu mai merita. O firma
rationala se opreste exact acolo unde venitul marginal se intalneste cu costul marginal.

Aceasta urmarire a profitului poate parea rece, dar economistul Milton Friedman a
sustinut, intr-un celebru articol din New York Times din 1970, ca e chiar o datorie
morala: daca oamenii ar pretui productia responsabila social, ar cumpara-o cu banii lor;
daca firmele decid in locul lor ce e ,etic", scot bani din buzunarul actionarilor si
angajatilor fara mandat." Argumentul ramane, si azi, unul dintre cele mai controversate
din economie — criticat mai ales pentru premisa ca fiecare consumator are informatia si
puterea necesare sa ia singur decizii etice bune.

Legea ofertei e oglinda legii cererii: pe masura ce pretul creste, firmele vor sa ofere mai
mult; pe masura ce scade, vor sa ofere mai putin. Roméania a vazut acest lucru la scara
mare intre 2008 si 2013, in boom-ul energiei eoliene din Dobrogea. Statul oferea
producatorilor doua ,certificate verzi" pentru fiecare megawatt-ora livrat in retea - practic
o subventie generoasa atasata pretului energiei regenerabile. Cererea de racordare la
retea a ajuns, la un moment dat, la aproape zece ori mai mult decét putea prelua
Sistemul Energetic National, iar capacitatea eoliana instalata a explodat, ajungand la
peste 3.000 de MW - unul dintre cele mai mari parcuri eoliene din Europa fiind construit
chiar acolo. Legea ofertei, in actiune: schimba stimulentul de pret, si oferta urmeaza,
uneori mai repede decat poate absorbi sistemul.



Ca si cererea, oferta poate fi si ea rigida. Cluj Arena are un numar fix de locuri,
indiferent cat de mult si-ar dori organizatorii festivalului Untold sa vanda mai multe
bilete. Primele transe de abonamente se epuizeaza in cateva minute de la lansare, iar
pretul creste la fiecare etapa ulterioara de vanzare — nu pentru ca artistii se schimba, ci
pentru ca oferta de locuri e practic fixa, iar cererea depaseste constant capacitatea
fizica a locatiei.

Scriitorul Mark Twain glumea ca oamenii ar trebui sa cumpere pamant, ,pentru ca nu se
mai produce" - aceeasi logica explica de ce terenurile din marile orase roméanesti au
continuat sa se scumpeasca, in ciuda oricarei fluctuatii economice.

Piata si mana invizibila
Piata e locul unde cererea si oferta se intalnesc pentru a stabili pretul. Poate fi o taraba
in piata Obor, un site de comert electronic sau o aplicatie de ridesharing.

Un exemplu recent si foarte concret: in februarie 2026, cadnd un cod rosu de ninsoare a
paralizat traficul din Bucuresti, preturile din aplicatiile Bolt si Uber au ,explodat”
literalmente. O cursa normala de aproximativ 25 de lei a ajuns la 155 de lei pentru
varianta standard, aproape 200 de lei pentru Comfort si peste 328 de lei pentru
Premium.

Un alt bucurestean a platit 408 lei pentru o cursa de o ora spre Otopeni — ,mai mult
decét un bilet de avion pana la Madrid", cum s-a plans el pe retelele sociale. Reactia
publica a fost, previzibil, de indignare. Dar mecanismul din spate e exact cel descris de
legea cererii Si a ofertei: pe vreme rea, multi soferi aleg sa nu iasa in trafic - oferta
scade - in timp ce cererea de curse creste, pentru ca nimeni nu vrea sa mearga pe jos
prin nameti. Algoritmul creste pretul pana cand unii clienti renunta la cursa (cererea
scade) si unii soferi decid ca merita riscul (oferta creste), pana ce cele doua se
reechilibreaza.

Cand functioneaza, e un proces aproape fermecator: preturile transmit semnale - catre
producatori, despre ce sa faca mai mult sau mai putin, si catre consumatori, despre ce
isi pot permite.

Gandeste-te din nou la avocado-ul de pe péinea ta prajita. Cineva, la mii de kilometri
distanta, in Mexic sau Peru, a decis sa planteze si sa ingrijeasca acei pomi, cu luni
inainte ca tu sa te asezi la masa. Altcineva a cultivat graul pentru painea cu maia.
Niciunul dintre ei nu te-a intalnit vreodata si, foarte probabil, nici nu se va intdmpla. Nu
exista nicio autoritate centrala care sa le spuna céati avocado sa planteze sau cu cat sa-i
vanda.



Dupa cum spunea Adam Smith, fondatorul economiei moderne: nu prin bunavointa
macelarului sau a brutarului ne asteptam la masa noastra, ci prin urmarirea propriului
lor interes. Smith a numit acest proces ,méana invizibila" a pietei - ideea ca, urmarindu-si
fiecare propriul castig, indivizii ajung, colectiv si fara sa vrea, sa produca exact ce isi
doreste societatea.

lar Romania are, poate mai bine decat multe alte tari, memoria vie a alternativei. Tn anii
'80, statul stabilea central cat ulei, zahar sau carne sa ajunga in magazine, prin planuri
de productie si cartele de ratie. Rezultatul au fost cozile de la ora patru dimineata la
,<alimentara" din cartier si rafturile goale - pentru ca nicio autoritate, oricat de bine
intentionata, nu putea internaliza miliardele de decizii individuale pe care piata le
rezolva, in mod normal, fara efort. De-a lungul ultimelor trei decenii, consensul
economic- inclusiv cel roménesc - s-a mutat decisiv spre piete ca mecanism principal
de organizare a economiei, chiar daca insotit de un anumit grad de reglementare.

E motivul pentru care micul tdu dejun e acolo, la timp, la un pret rezonabil - indiferent
daca alegi covrigul, placinta sau avocado toast-ul.

Sau cel putin asta e teoria. Nu dureaza mult sa gasesti situatii in care pietele produc
rezultate pe care, ca societate, le consideram departe de ideal: piete care alimenteaza
o cerere nesustenabild pentru combustibili fosili, piete care nasc firme uriase cu putere
de piata coplesitoare, piete care ii rasplatesc pe cei cu acces privilegiat la informatie in
detrimentul celorlalti. Chiar si Adam Smith recunostea ca exista momente in care piata
actioneaza impotriva binelui comun.



