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    Wstęp


    Ekonomia zajmuje się wieloma tematami. Z jednej strony interesuje się tym, jak ludzie radzą sobie z ograniczonością zasobów oraz w jaki sposób przekłada się to na hierarchię ich potrzeb i podejmowane decyzje. Z drugiej strony ekonomia to nauka o poszukiwaniu szczęścia przez ludzi, którym przyszło żyć w pełnym niepewności świecie. Ekonomia odpowiada również na pytania o organizację stosunków gospodarczych w społeczeństwie, posługując się rynkiem jako podstawowym miejscem wymiany między jego członkami. Jakkolwiek by na nią nie spojrzeć, ekonomia to bardzo szeroka dziedzina wiedzy.


    Mikroekonomia to ta część ekonomii, która zajmuje się stosunkami między podmiotami ekonomicznymi w mniejszej skali — na poziomie poszczególnych konsumentów i producentów. Pozwala nam zrozumieć, jak działają rynki i poszczególne branże. Również mikroekonomia, jako autonomiczna gałąź ekonomii, rozrosła się przez lata do pokaźnych rozmiarów, grupując pod swoimi skrzydłami nie tylko to, jakie decyzje podejmują ludzie, ale także to, jak je mierzyć i analizować. Jest niczym mikroskop, który pozwala nam dostrzec rzeczywistość, w jakiej żyjemy, w wymiarze atomowym.


    Taka jest właśnie mikroekonomia, którą omawiamy w tej książce. Posłużymy się nią podobnie jak mikroskopem, ale szczególnego rodzaju — takim, który zbudowany jest nie ze szklanych soczewek, ale z modeli, które również przybliżają rzeczywistość i umożliwiają jej analizę. Nie stanowią jednak wiernego jej obrazu. Stworzenie modelu, który odzwierciedlałby rzeczywistość w każdym jej wymiarze przypominałoby nieco próbę stworzenia idealnej mapy, opisaną w książce Lewisa Carolla — jej rozmiary musiałyby się pokryć z rozmiarami świata, którego miała być obrazem. Właśnie dlatego modele stanowią uproszczony obraz rzeczywistości, który ma pomóc w zrozumieniu zjawisk i procesów zachodzących w określonym jej wycinku.


    Być może zastanawiasz się nad otworzeniem własnego biznesu. Jeżeli tak, mikroekonomia będzie Twym najlepszym doradcą. Podpowie Ci nie tylko, ile powinieneś płacić swoim pracownikom, ale także których rynków powinieneś unikać. A może zastanawiasz się właśnie, w jaką firmę warto by zainwestować. I na to pytanie pomoże Ci znaleźć odpowiedź mikroekonomia, pokazując Ci, jak ocenić rentowność przedsiębiorstwa na konkurencyjnym rynku. Być może szukasz właśnie najlepszej ceny dla towaru, który próbujesz sprzedać. I tym razem przyda Ci się wiedza z zakresu mikroekonomii — podpowie Ci ona, jak zorganizować aukcję, by uzyskać jak najwyższą cenę. We wszystkich tych (i wielu innych) przykładach z życia codziennego mikroekonomia pomoże Ci znaleźć najlepszą odpowiedź na trapiące Cię pytania.


    O książce


    W książce tej omawiamy najczęściej stosowane techniki i modele, którymi posługują się mikroekonomiści, by lepiej zrozumieć skomplikowaną rzeczywistość, w jakiej wszyscy żyjemy. Spośród poruszonych w niej tematów warto wymienić następujące:


    [image: ] Czym jest użyteczność konsumenta i dlaczego mikroekonomiści zakładają, że ludzie starają się ją zmaksymalizować.


    [image: ] Czym jest przedsiębiorstwo i jaką pełni rolę.


    [image: ] Co się dzieje, kiedy konsumenci i producenci wchodzą ze sobą w interakcje za pośrednictwem rynku.


    [image: ] Dlaczego wolimy konkurencję od monopolu.


    [image: ] Jak rozumieć konkurencję między przedsiębiorstwami i w jaki sposób wpływa ona na końcowy produkt.


    [image: ] Co się dzieje, kiedy niektórzy uczestnicy rynku mają lepszą wiedzę od innych.


    [image: ] Jak można uogólnić — do pewnego stopnia — wnioski z analizy konkretnego rynku na wszystkie pozostałe oraz w jaki sposób wpływa to na alokację zasobów.


    [image: ] W jaki sposób możemy odgadnąć decyzję konkurującego z nami przedsiębiorstwa, które — podobnie jak my — chce jak najlepiej zadbać o swój własny interes.


    [image: ] Kiedy i dlaczego rynki zawodzą oraz co możemy z tym zrobić.


    Naiwne założenia


    Ekonomiści przyjmują mnóstwo założeń — właśnie dlatego budują modele, kiedy nie do końca wiedzą, jak pewne rzeczy działają w określonym przypadku. Czasami niektóre z tych założeń mogą być naiwne, jak pokazał nam Samuel L. Jackson w Długim pocałunku na dobranoc czy Eric Bogosian w drugiej części Liberatora. Cóż, także i my musieliśmy przyjąć kilka takich założeń dotyczących Ciebie:


    [image: ] Jesteś osobą zainteresowaną stworzeniem całościowego obrazu naszej rzeczywistości, który pozwoli Ci zrozumieć, dlaczego wygląda ona tak, a nie inaczej.


    [image: ] Jesteś bystrym człowiekiem, który nie akceptuje okrągłych słówek i prostych odpowiedzi — podobnie jak my.


    [image: ] Chcesz poszerzyć swoją wiedzę z zakresu ekonomii i szukasz miejsca, od którego mógłbyś zacząć. Być może zastanawiasz się nawet nad rozpoczęciem studiów na kierunku ekonomicznym, by jeszcze bardziej poszerzyć już i tak imponujący wachlarz swoich kompetencji.


    [image: ] Jesteś człowiekiem, którego onieśmielają słyszane tu i ówdzie dyskusje na tematy gospodarcze, i chcesz lepiej zrozumieć, jak ich autorzy dochodzą do wniosków, które prezentują publicznie.


    [image: ] Nie uciekasz z krzykiem na widok liczb czy prostych wzorów. Choć zdecydowaną większość tematów staramy się omówić jedynie za pomocą tekstu, pamiętaj, że ekonomia zasadniczo zajmuje się pieniędzmi, a pieniądze to liczby. Nie da się od nich uciec i raczej niewiele na to poradzimy.


    [image: ] Jesteś pewien, po przejrzeniu okładki, sposobu prezentacji wiedzy i przystępnego stylu, że zapoznanie się z treścią naszej książki przyniesie Ci więcej korzyści niż każdy inny rodzaj ludzkiej aktywności (jak zajmowanie się archeologią Egiptu czy robieniem na drutach).


    Niektóre z tych założeń (a może wszystkie?) mogą okazać się zgodne z prawdą. Bez względu jednak na to mamy nadzieję, że nasza książka odpowie na Twoje pragnienie poznania niezwykle interesującego świata mikroekonomii.


    Ikony użyte w książce


    Aby pomóc Ci wynieść jak najwięcej z lektury naszej książki, przygotowaliśmy zestaw ikon, którymi oznaczyliśmy miejsca szczególnie warte zapamiętania.
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            Ta ikona oznacza fragmenty tekstu zawierające użyteczne wskazówki, dzięki którym szybciej dotrzesz do określonego celu.
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            Niektóre z koncepcji zawartych w naszej książce są na tyle istotne dla zrozumienia mikroekonomii, że wymagają specjalnego potraktowania — także dlatego, że łatwo zrozumieć je na opak. Dlatego użyliśmy tej ikony we wszystkich tych miejscach, które powinieneś postarać się potraktować serio i jak najlepiej opanować zawartą w nich wiedzę.
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            Świat jest pełen pułapek zastawionych na nieostrożnych ludzi. Tym symbolem wskazujemy Ci miejsca, w których szczególnie powinieneś mieć się na baczności.
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            Ekonomiści (i nie tylko oni) posługują się szczególnym językiem, kiedy rozmawiają we własnym gronie. Są to zwykle jakieś skróty, które ułatwiają komunikację — wystarczy słowo lub dwa i od razu każdy wie, o czym mowa — bez potrzeby wyjaśniania tego za każdym razem. Ta ikona stanowi więc zaproszenie do ekskluzywnego klubu — oraz przyswojenia języka, którym posługują się ekonomiści — by trudne tematy maksymalnie uprościć.
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            Teorie są w porządku, ale ekonomia jest przecież nauką o otaczającym nas świecie. Dlatego najlepiej przekonasz się, czym jest mikroekonomia i na co ją stać, gdy obejrzysz ją w akcji. Ta ikona wskazuje fragmenty, w których omawiamy przykłady z życia codziennego, dzięki którym lepiej zrozumiesz dany problem.

          
        

      
    


    Nie tylko książka


    No właśnie! Jest coś więcej. Proponujemy Ci praktyczną e-ściągę dostępną na stronie internetowej książki, pod adresem septem.pl/ksiazki/mikrby.htm — tak abyś najważniejsze informacje zawsze miał w zasięgu kilku klików.


    Co dalej


    Przyjemną cechą podręczników takich, jak ta książka jest to, że nie musisz czytać wszystkiego po kolei. Możesz od razu przejść do tego rozdziału, który zaciekawił Cię najbardziej. Jeżeli właśnie obejrzałeś film Stanleya Kubricka pt. Doktor Strangelove i chciałbyś poszerzyć swoją wiedzę na temat pokręconego świata teorii gier, zapraszamy Cię do lektury części V. Jeżeli zastanawia Cię, dlaczego pewna firma chce przełamać monopol innej na danym rynku, zajrzyj od razu do rozdziału 13. Aby dowiedzieć się, jak ekonomiści traktują problem zanieczyszczeń, skocz do rozdziału 14. Śmiało wykorzystaj spis treści i indeks, by wyszukać tematy, które najbardziej Cię interesują, i od razu zacznij je chłonąć.


    Ekonomiści wiedzą doskonale, że życie to sztuka wyboru. Co więcej, zarabiamy na życie właśnie dlatego, że ludzie dokonują wyborów. Gdy bierzesz do ręki typową książkę, zwykle czytasz ją od początku do końca. W ten sposób zawarta w niej wiedza stopniowo ułoży się w pełen obraz, od najprostszych idei do najbardziej złożonych problemów.


    Niezależnie od tego, którą metodę lektury wolisz, mamy nadzieję, że nasza książka sprawi Ci przyjemność i okaże się użyteczna. A zatem życzymy Ci przyjemnej i owocnej lektury!

  


  
    Część I

    Zaczynamy przygodę z mikroekonomią


    
      W tej części:


      [image: ] Dowiemy się, jak mikroekonomia postrzega przedsiębiorstwa i jednostki.


      [image: ] Odkryjemy, jak ekonomiści wyciągają wnioski z ludzkich wyborów.


      [image: ] Dowiemy się, jak konsumenci podejmują decyzje.


      [image: ] Przekonamy się, jak podejmowane są decyzje w przedsiębiorstwach.

    

  


  
    Rozdział 1.

    Dlaczego mikroekonomia to wielka sprawa


    
      W tym rozdziale:


      [image: ] Dowiesz się, co stanowi przedmiot zainteresowania mikroekonomii.


      [image: ] Zrozumiesz kluczowe dla tej dziedziny wiedzy pojęcia, takie jak podejmowanie racjonalnych decyzji, konkurencja czy kooperacja.


      [image: ] Przekonasz się, że rynek nie zawsze działa tak, jak byśmy chcieli.

    


    Jak zapewne wiesz, przedrostek mikro- oznacza zwykle coś bardzo małego, np. mikroprocesor czy mikrokosmos. Ale używa się go także w odniesieniu do przedmiotów i pojęć służących do analizy bardzo małych rzeczy, np. mikroskopu.


    Mikroekonomia to dziedzina ekonomii, która zajmuje się analizą decyzji podejmowanych przez konsumentów i producentów, a także tym, jak ich współdziałanie tworzy coś, co nazywamy rynkiem. Mikroekonomiści przyglądają się temu, jak ludzie podejmują decyzje o swoich działaniach oraz co się dzieje w przypadku konfliktu interesów. Rozważają wpływ, jaki wywierają na funkcjonowanie rynków działania ich uczestników, przepisy prawa czy różnego rodzaju ingerencje osób trzecich. Jak więc widzisz, choć nazwa tej dziedziny zawiera w sobie przedrostek mikro-, mikroekonomia to całkiem spora gałąź wiedzy.


    Istnieje tradycyjny podział ekonomii na dwie odrębne dziedziny: mikroekonomię i makroekonomię. Makroekonomia zajmuje się analizą gospodarki jako całości oraz najpoważniejszymi kwestiami ekonomicznymi — wzrostem gospodarczym, bezrobociem, inflacją, długiem publicznym czy inwestycjami. Jednak z upływem lat znacząco poszerzył się obszar zainteresowań mikroekonomii i dzisiejsi makroekonomiści stosują techniki oraz narzędzia wykorzystywane jeszcze niedawno wyłącznie przez mikroekonomistów.


    
      
        
        
      

      
        
          	
            [image: ]

          

          	
            Mikroekonomiści posługują się wieloma narzędziami, które pozwalają im spojrzeć na rzeczywistość „z dołu do góry”. Postrzegają bowiem rynek jako efekt działań indywidualnych konsumentów i producentów. W tym podejściu rozpoczynamy analizę od znalezienia odpowiedzi na pytanie, w jaki sposób uczestnicy rynku (konsumenci, producenci) podejmują decyzje, a potem przechodzimy do wniosków natury bardziej ogólnej, będących naturalną konsekwencją tych decyzji — dotyczących np. kształtu (struktury) danego rynku.

          
        

      
    


    Większość wniosków, do jakich dochodzą mikroekonomiści, jest wynikiem zastosowania odpowiedniego modelu. Modelem będziemy nazywać opracowany po przyjęciu pewnych podstawowych założeń matematyczny lub graficzny opis tego, jak funkcjonuje otaczający nas świat. Możemy więc powiedzieć, że model jest uproszczonym obrazem rzeczywistości. Przypomina to projekt domu, który nie musi wiernie odzwierciedlać rzeczywistości, a ma jedynie dać nam ogólne wyobrażenie tego, jak ona wygląda. Modele mikroekonomiczne poddajemy weryfikacji: sprawdzamy ich zachowanie w zderzeniu z rzeczywistymi danymi, by przekonać się, jak działają. Rezultat bywa często niejednoznaczny.


    Ten rozdział stanowi wprowadzenie do mikroekonomii i głównych obszarów jej zainteresowań. Wspominamy tu również o tym, że rynki nie zawsze funkcjonują tak, jak byśmy chcieli.


    Ekonomia cząstek elementarnych


    Mikroekonomia szuka odpowiedzi na pytania, co się dzieje wtedy, kiedy osoby fizyczne lub firmy podejmują decyzje. Stara się zrozumieć, co jest powodem takich, a nie innych decyzji oraz jakie konsekwencje ze sobą niosą.


    Czy zadałeś sobie kiedyś pytanie, co się dzieje, kiedy ceny nieruchomości idą w górę? Na pierwszy rzut oka odpowiedź wydaje się oczywista: ludzie będą mniej chętni do nabywania domów lub będą decydować się na mniejszy metraż. Jednak z drugiej strony, deweloperzy dostaną dodatkową zachętę, by oddawać do użytku więcej domów, ponieważ dzięki temu mogą zarobić więcej. W efekcie wiele domów nie znajdzie nabywcy! Deweloperzy znajdą się pod presją i będą chcieli pozbyć się zapasów niesprzedanych lokali, co doprowadzi do spadku cen.
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            Kiedy zatrzyma się ten proces? Logika podpowiada, że ostatecznym poziomem cen będzie ten ich poziom, przy którym uda się sprzedać dokładnie tyle domów, ile będzie znajdowało się w ofercie. Ten szczególny stan nazwiemy równowagą na rynku nieruchomości. Jest on wyznaczany przez poziom cen, przy którym popyt (zapotrzebowanie na domy) i podaż (oferta domów) są sobie równe. Więcej na temat stanu równowagi opowiemy w rozdziale 9.
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            Gdy ekonomiści mówią o siłach rynkowych, mają na myśli rezultaty tych wszystkich decyzji, które podejmują uczestnicy rynków. W praktyce nie istnieje żaden twór, który gromadziłby w sobie całą „siłę rynku”. To indywidualni uczestnicy — konsumenci i producenci — podejmują samodzielnie decyzje, kierując się sygnałami, jakie docierają do nich dzięki stałej obserwacji cen. To ich łączne działania składają się na siły rynkowe.

          
        

      
    


    To, że rynki wydają się działać tak bezosobowo, wynika z tego, że każdy ich uczestnik — przedsiębiorstwo czy osoba fizyczna — skupia w swoich rękach bardzo niewielką część procesu decyzyjnego. Nawet największa globalna korporacja czy rząd światowego supermocarstwa ma ograniczone możliwości wpływania na rzeczywistość, w której żyjemy. Jednak mikroekonomiści analizują również wyjątki od tej reguły, kiedy uczestnik rynku (strona sprzedająca albo kupująca) może zdominować rynek.
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            Wszystkie te drobne podmioty podejmują optymalne decyzje, jeżeli weźmiemy pod uwagę, że nie posiadają pełnej informacji o skomplikowanej rzeczywistości, w jakiej funkcjonują. Nikt z nas nie wie, ile dokładnie zarobi w przyszłym roku. Żadna firma nie potrafi dokładnie przewidzieć, jaki zysk przyniesie jej sprzedaż produktów. Wszyscy staramy się podejmować takie decyzje, które zwiększą nasze szanse na wypracowanie jak najlepszego wyniku. W świecie, w którym tak niewielu rzeczy możemy być pewni, to wszystko, co jesteśmy w stanie zrobić.

          
        

      
    


    Decyzje, decyzje i jeszcze raz decyzje!
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            Jednym z najważniejszych słów w tej książce jest słowo decyzja. Cała mikroekonomia to jedna wielka nauka o podejmowaniu decyzji: czy kupić dom, jak dużo lodów wyprodukować, za jaką cenę sprzedać rower, na jakim rynku sprzedawać swój produkt itd.

          
        

      
    


    To jeden z powodów, dla których ekonomiści skupiają się na modelowaniu wyborów. Bo przecież ostatecznie nie możemy podjąć decyzji, jeżeli nie mamy do wyboru różnych opcji. Punktem wyjścia do analiz mikroekonomicznych jest więc zawsze proces decyzyjny związany z kupnem, sprzedażą czy wytwarzaniem jakiegoś dobra.
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            Dla mikroekonomistów nie istnieją decyzje, które byłyby dobre albo złe. Wolą oni mówić o decyzjach, które są:


            [image: ] Optymalne — kiedy uzyskujesz największą korzyść w danych warunkach.


            [image: ] Suboptymalne — kiedy uzyskujesz mniej, niżbyś mógł.

          
        

      
    


    Jak się pewnie domyślasz, budowa modelu decyzyjnego wymaga określenia przynajmniej dwu stron:


    [image: ] Konsumentów — opierających swoje decyzje na ocenie korzyści, które uzyskają, decydując się na tę czy inną opcję.


    [image: ] Producentów — podejmujących decyzje w oparciu o kryterium zysku — nadwyżki przychodów nad kosztami.


    W tej książce omawiamy kilka różnych podejść, jakie stosują w celu wyjaśnienia procesów decyzyjnych mikroekonomiści. W rozdziałach od 2. do 8. prezentujemy modele optymalnych decyzji podejmowanych przy pewnych ograniczeniach, wynikających np. z budżetu czy czasu — chcemy na tych przykładach pokazać, w jaki sposób mikroekonomiści podchodzą do analizy wyborów konsumentów i producentów. Natomiast w rozdziałach od 9. do 15. korzystamy ze słynnego modelu popytu i podaży, by przedstawić, w jaki sposób różne założenia o sposobie funkcjonowania rynków prowadzą do różnych rezultatów. W rozdziałach 16. – 19. zajmujemy się podstawami teorii gier, która bada, w jaki sposób konsumenci, producenci i inne podmioty wchodzą ze sobą w strategiczne interakcje.


    Jak różni uczestnicy rynku podejmują decyzje


    Ekonomiści spoglądają na decyzje w nieco inny sposób, niż mogłoby Ci się wydawać. Wcale nie mają modelu, który uwzględniałby wszystkie możliwe czynniki, które Ty jako konsument mógłbyś wykorzystać do podjęcia decyzji. Nie wiedzą, na przykład, kim jesteś ani jakie wartości wyznajesz. Nie zakładają też nic na temat Twojej płci, pochodzenia etnicznego, seksualności czy wyznawanej religii. Wiedzą jedynie, że masz potrzebę dokonywania wyborów, i analizują możliwości, jakie w związku z tym przed Tobą stoją.


    Początek jest prosty
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            Na początek ekonomiści przyjmują jak najmniejszą liczbę założeń na temat sposobów podejmowania decyzji i poszukują odpowiedzi na pytanie, jak byś się zachował, gdyby zależało Ci na osiągnięciu jak najlepszego efektu. Absolutny punkt wyjścia do takich analiz stanowią dwa założenia:


            [image: ] Konsumenci maksymalizują użyteczność — sumę korzyści, jakie wiążą się z określonym wyborem (więcej na ten temat napisaliśmy w rozdziałach: 2. oraz 4.).


            [image: ] Przedsiębiorstwa maksymalizują zyski — wyjaśnimy to w szczegółach w rozdziałach: 3. oraz 8.
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            Wymienione wyżej cele wcale nie muszą oznaczać dbania przede wszystkim o siebie. Konsument, który maksymalizuje użyteczność, może uzyskiwać największą korzyść (satysfakcję) na przykład wtedy, kiedy udziela się charytatywnie i pomaga innym ludziom. Podobnie firma — maksymalizując zysk, będzie mogła podzielić się nadwyżką z organizacjami charytatywnymi.

          
        

      
    


    Później zaczynają się schody


    Jak widzisz, na samym początku modele decyzyjne są dość proste. Jeżeli Janek ma w kieszeni 10 złotych i zastanawia się nad zakupem hot doga lub kawałka pizzy, ostatecznie zdecyduje się na to, na co w danej chwili będzie miał większą ochotę. Dzięki temu uzyska najwyższą możliwą korzyść za tę samą cenę (o ile tylko będzie niższa niż 10 złotych). W ten sposób zmaksymalizuje swoją użyteczność. I tyle!


    Z czasem jednak do naszego modelu wprowadzimy dodatkowe czynniki, na przykład ograniczenie budżetowe (o którym piszemy więcej w rozdziale 5.). Załóżmy, że Janek zaczyna zarabiać coraz więcej. Czy w tej sytuacji będzie kupował mniej, czy więcej kawałków pizzy? A co z użytecznością innych osób? Być może przyjaciele Janka niespecjalnie lubią jadać z nim pizzę (ponieważ mlaska i przeżuwa z otwartymi ustami) — w takiej sytuacji Janek może przypisywać spożywaniu pizzy nieco niższą użyteczność. Nawet gdy początkowo przyjmiemy bardzo proste założenia, nasz model prędzej czy później zacznie się komplikować.


    Spójrzmy teraz na ten sam przykład (dylematy Janka) z perspektywy restauracji serwującej pizzę. I tym razem w całej tej historii nie ma nic skomplikowanego: restauracja chce po prostu zarobić tyle, ile się da, m.in. redukując koszty. Ale przecież rzadko się zdarza, by na danym rynku funkcjonowała tylko jedna restauracja — co z konkurencją? Co więcej, może się przecież okazać, że właściciele spółki prowadzącej restaurację mogą mieć inne cele niż osoby, które na co dzień nią zarządzają. Co zrobić w sytuacji, gdy menedżerowie wcale nie chcą dłużej obniżać kosztów, lecz woleliby rozprawić się z bezpośrednią konkurencją? Żeby odpowiedzieć na te pytania, musimy wyjść od stosunkowo prostego modelu, który opierałby się na jak najmniejszej liczbie założeń. Na trudniejsze pytania przyjdzie czas później, gdy oswoimy się z naszym modelem.
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            Nawet najprostszy model powie Ci całkiem sporo na temat otaczającej Cię rzeczywistości. Pozwoli Ci na przykład odpowiedzieć na pytanie, w jaki sposób zwykli ludzie oraz firmy reagują na zmiany cen. Albo jakim zmianom podlegają ich reakcje, w miarę jak zwiększa się poziom konkurencji na danym rynku lub też gdy firma rośnie w siłę.

          
        

      
    


    Gdy decyzje zaczynają tworzyć rynek


    Rynki to takie miejsca — rzeczywiste lub wirtualne — gdzie producenci i konsumenci zawierają między sobą transakcje. Przynajmniej teoretycznie obie strony transakcji powinny uzyskiwać dzięki jej zawarciu jakąś korzyść, choć niekoniecznie tego samego rzędu.
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            Rynki łączą pragnienia ludzi związane z posiadaniem „towaru” z możliwościami producentów do wytworzenia tego „towaru”, przy czym — i podkreśl to wężykiem — nikt nie jest samodzielnie odpowiedzialny za ten proces. Wystarczy, żeby obie strony odpowiedziały na sygnał cenowy. I to wszystko.

          
        

      
    


    Mikroekonomiści mawiają, że rynki dążą do stanu równowagi. Oznacza to tyle, że zawierane na rynku transakcje prowadzą ostatecznie do zrównania wyprodukowanej ilości danego „towaru” z zapotrzebowaniem ze strony konsumentów (ani mniej, ani więcej). Koncepcja stanu równowagi pojawia się w wielu miejscach w mikroekonomii, szczególnie w modelu popytu i podaży, który omawiamy w rozdziale 9. Model ten zajmuje się tak zwaną równowagą cząstkową — stanem równowagi osiągniętym na jednym z wielu rynków w gospodarce (na przykład rynku puszkowanego tuńczyka lub rynku książki). Ważne jest przy tym, byś zrozumiał, jak się ma równowaga cząstkowa do dwóch innych pojęć, które zawierają w sobie słowo „równowaga”:


    [image: ] Równowaga Nasha — to sytuacja, gdy dwie konkurujące ze sobą strony (konsumenci czy producenci) niezależnie od siebie osiągają taką pozycję we wzajemnych relacjach, że żadna z nich nie ma potrzeby zmiany swojego zachowania. (Więcej informacji na ten temat znajdziesz w rozdziałach od 16. do 19.).


    [image: ] Równowaga ogólna — to stan, kiedy wszystkie rynki w danej gospodarce są w stanie równowagi w pewnych określonych warunkach. Ta koncepcja wykorzystywana jest do analizy dobrobytu, o którym opowiemy więcej w rozdziale 12.


    Życie lubi robić nam jednak niespodzianki, więc zdarza się czasami tak, że ktoś — rząd danego państwa, prywatny monopolista czy po prostu właściciel pewnych rzadkich dóbr — chce kontrolować cenę, czego ekonomiści nie lubią. Pomyśl na przykład, że ktoś mógłby chcieć kontrolować wysokość czynszu na rynku nieruchomości przeznaczonych na wynajem. Jeżeli wprowadzimy maksymalną dopuszczalną stawkę czynszu i ustalimy ją na zbyt niskim poziomie, jaki będzie tego efekt? Więcej ludzi będzie chciało wynająć mieszkanie czy dom, niż będzie chętnych do wystawienia lokali na rynek. Mówiąc wprost: wprowadzenie kontroli czynszów może prowadzić do bezdomności. Ludzi poszukujących nieruchomości na wynajem będzie sporo, ale właściciele lokali będą wycofywali je z rynku, ponieważ możliwa do uzyskania cena (czynsz) będzie byt niska, by chciało im się zawracać sobie głowę wynajmem.


    A co by się stało, gdybyśmy ustalili czynsze na zbyt wysokim poziomie? Cóż, jeżeli maksymalna stawka czynszu zostałaby ustalona na poziomie wyższym od ceny równowagi rynkowej, właściciele nieruchomości znacznie chętniej wystawialiby swoje oferty. Ale problem polega na tym, że niewielu potencjalnych najemców stać byłoby na opłacenie czynszu. W efekcie mielibyśmy do czynienia z nadwyżką podaży nieruchomości na wynajem. Ponieważ część właścicieli — ci, którzy wypracowywaliby zysk dopiero przy maksymalnych stawkach — wycofałaby się z rynku, cena najmu powoli opadałaby do momentu, aż osiągnęłaby poziom równowagi.


    
      
        
        
      

      
        
          	
            [image: ]

          

          	
            Kontrola cen może mieć jeszcze inne konsekwencje. Cena to nie tylko zwykła liczba. Jeżeli mówimy, że cena czegoś wynosi 5 złotych, mamy do czynienia z pewną miarą względną (relatywną). Na przykład koszt zakupu typowego samochodu znacznie przekracza koszt zakupu np. sofy, jeżeli weźmiemy pod uwagę wszystkie inne rzeczy, które za podobne pieniądze moglibyśmy nabyć. Kiedy poznasz nasz model zachowań konsumenta, przekonasz się, że cena dóbr w ujęciu relatywnym wyraża wartość z perspektywy konsumentów. Kiedy więc ktoś próbuje wpłynąć na cenę jakiegoś dobra, wpływa na wybory dokonywane przez konsumentów wszędzie — na każdym rynku. To jeden z powodów, dla których ekonomiści godzą się z koniecznością różnego rodzaju interwencji, ale rzadko kiedy akceptują te, które wpływają na relatywne ceny.

          
        

      
    


    Same rynki to w rzeczywistości twory bardzo złożone, które na dodatek mocno różnią się między sobą. Na przykład rynki finansowe zupełnie nie przypominają rynku pracy, jeśli spojrzymy na nie z perspektywy ich obszaru zainteresowań, uczestników czy rezultatów zawieranych transakcji. Mikroekonomiści zajmują się wszystkimi typami rynków. Zaczynają zwykle od najprostszego modelu funkcjonowania rynku, starając się rozbudować go o wszystkie te cechy szczególne, które odróżniają dany rynek od innych.
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            Alfred Marshall, jeden z największych ekonomistów wszech czasów, jako pierwszy zwrócił uwagę na bardzo ważną kwestię. Okazuje się bowiem, że istnieje spora różnica między zachowaniem rzeczywistych rynków a ich przybliżeniem (symulacją), którym posługują się ekonomiści, a które to przybliżenie sam Marshall nazwał Rynkiem (ang. The Market). Kiedy napotykasz rynek, którego nie rozumiesz, rozpoczęcie jego analizy od symulacji to całkiem dobry punkt wyjścia. A kiedy już dowiesz się o nim nieco więcej, przekonasz się sam, jak wiele ograniczeń posiada ta metoda.

          
        

      
    


    Problem konkurencji i kooperacji


    Kiedy wiele przedsiębiorstw dba głównie o swój własny interes, mamy do czynienia z konkurencją (przypadek tak zwanej konkurencji doskonałej, który zwykle uwielbiają konsumenci, opisujemy w rozdziale 10., a przypadek konkurencji niedoskonałej w rozdziale 11.). Praktycznie w każdych warunkach konkurencja jest czymś dobrym i pożądanym, ponieważ może prowadzić do obniżenia kosztów lub wzrostu innowacyjności. Wyobraź sobie, że mieszkasz w okolicy, w której znajduje się tylko jeden sklep. Czy ktoś zabroniłby jego właścicielowi sprzedawać litr mleka w cenie 5 złotych? Pewnie nie. Gdyby jednak otworzono inne sklepy, konkurencja między nimi doprowadziłaby do spadku cen, a w konsekwencji wymusiłaby na ich właścicielach obniżenie kosztów.
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            Firmy zwykle funkcjonują w otoczeniu konkurencyjnym. Oznacza to, że muszą toczyć między sobą walkę o klienta. Jednak wewnątrz samej firmy większość ludzi współpracuje ze sobą, by osiągnąć wspólne cele. Mikroekonomiści zajmują się analizą kooperacji (współpracy) niemal tak często, jak badaniami konkurencji. Chcą dzięki temu zrozumieć, w jakich okolicznościach ludzie chętniej ze sobą współpracują, a w jakich konkurują oraz jakie są zalety i wady obu podejść.
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            Nawet przedsiębiorstwa, które konkurują ze sobą w jakiejś dziedzinie, decydują się na współpracę w innej. Dobrym przykładem mogą być wzajemne relacje firm Apple i Motorola na początku naszego wieku.

          
        

      
    


    Mikroekonomiści są często oskarżani o wyolbrzymianie korzyści płynących z konkurencji, ale z drugiej strony zwracają często uwagę na niebezpieczeństwa, jakie mogą wiązać się z kooperacją. Kiedy grupa przedsiębiorstw mających łącznie znaczne udziały w rynku zaczyna ze sobą ściśle współpracować, rezultaty bywają zwykle szkodliwe dla dobra ogółu, na co uwagę zwrócił już Adam Smith. Pewnie nie będziesz zaskoczony, gdy dodamy, że ten szczególny rodzaj współpracy jest prawnie zabroniony w większości krajów. Ale nie tylko producenci tworzą tego rodzaju szkodliwe alianse. Podobne skutki może przynieść działalność związków zawodowych, które reprezentują często wielkie rzesze pracowników, chcących uzyskać jak najlepsze warunki pracy i płacy w danym zawodzie. Ich działania mogą mieć negatywne skutki dla wszystkich pracowników, którzy pozostają poza związkiem. Mikroekonomiści stale analizują podobne przypadki.


    Dlaczego władze regulują konkurencję


    Niezależnie od tego, pod jaką szerokością geograficzną działa firma, prędzej czy później będzie musiała zmierzyć się z władzami, które sprawują rządy na danym terenie. Jest normą, że każdy rynek działa według podstawowych zasad narzuconych przez władze. Zasady te regulują różne obszary prowadzenia biznesu: od zapewnienia, że produkty danej firmy są rzeczywiście tym, jako co są przedstawiane, aż po niedopuszczenie do nadmiernego wykorzystania pozycji dominującej przedsiębiorstwa na rynku. Kiedy jednak przypomnisz sobie jedną z podstawowych koncepcji mikroekonomii — że wymiana rynkowa odbywa się bez udziału jakiegokolwiek zarządcy — możesz zadać sobie pytanie: po co w takim razie władze ingerują w rynek?


    Ponieważ funkcjonujące w rzeczywistości rynki są dalekie od ideału. Bywa na przykład tak, że transakcje zawierane na jakimś rynku obciążają kosztami osoby, które nie są faktycznymi uczestnikami takiej wymiany — przykładem może być negatywny wpływ produkcji na środowisko naturalne. Bywa, że działania regulacyjne lub ograniczenie handlu do określonych rynków przynoszą pozytywne skutki. Jednak chyba najbardziej interesującym powodem ingerencji państwa w gospodarkę jest chęć ograniczenia apetytu przedsiębiorstwa, które osiągnęło szczególny sukces rynkowy. W takiej sytuacji firma przynosi wyższe zyski, z czego cieszą się oczywiście jej udziałowcy. Ale wyobraź sobie, że z różnych względów firma taka nie ma realnych konkurentów. Dlaczego? Być może koszty związane z wejściem na ten rynek są zbyt wysokie albo też firma ta ma jako jedyna dostęp do kluczowych zasobów.


    
      
        
        
      

      
        
          	
            [image: ]

          

          	
            Chodzi o to, by nie dopuścić do sytuacji, gdy jeden z producentów będzie wykorzystywał swoją przewagę w sposób, który prowadziłby do poważnych strat u innych uczestników rynku. Jeżeli istnieje takie zagrożenie, rządy państw powinny korzystać ze swoich przywilejów i wprowadzać odpowiednie rozwiązania, mówiące wprost, co taka firma może robić, a czego nie (o szczegółach za chwilę), ponieważ koszty związane z olbrzymim sukcesem rynkowym jednego podmiotu mogą być zbyt dotkliwe.

          
        

      
    


    Przepisy antymonopolowe
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            Przepisy antymonopolowe to najważniejsza broń w ręku każdego społeczeństwa w walce z niedoskonałościami rynku, które mogłyby wyrządzić szkody tzw. dobru publicznemu. Celem ich wprowadzenia jest zapewnienie, że nawet jeśli rynek nie jest w pełni konkurencyjny, to negatywne koszty z tym związane zostaną obniżone do minimum. Przepisy antymonopolowe to w praktyce ostatnia linia obrony przeciwko nieuczciwemu postępowaniu niektórych podmiotów — największych przedsiębiorstw, które mogłyby działać ze szkodą dla konkurencji.

          
        

      
    


    Konkurencja jest dobrem samym w sobie, dlatego dbanie o to, by najwięksi gracze na rynku nie starali się jej wyeliminować, wymaga stałej uwagi. W praktyce oznacza to, że administracja państwowa musi domyślnie traktować niektóre podmioty inaczej niż pozostałe.
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            Istnieje kilka sposobów na ograniczenie zapędów dużych firm w kierunku eliminowania konkurencji:


            [image: ] Przepisy antydumpingowe — uznają za nielegalne praktyki tych firm, które obniżają ceny na swoje produkty poniżej kosztów, aby zniechęcić do wejścia na rynek lub usunąć z niego potencjalnych rywali.


            [image: ] Przepisy antykoncentracyjne — uniemożliwiają dużym przedsiębiorstwom przejmowanie konkurentów, co prowadzi do zachowania lub wzmocnienia konkurencji (o ile to możliwe).


            [image: ] System zgód szczególnych (licencje, koncesje itp.) — zapobiega przejęciu na własność dostępu do kluczowych zasobów największym graczom na rynku. Na przykład wydobycie surowców wtórnych odbywa się pod kontrolą państwa, tak by nie doszło do przejęcia strategicznych złóż przez jeden podmiot.

          
        

      
    


    We wszystkich tych przypadkach duże firmy traktowane są na nieco innych zasadach niż małe, ponieważ każdy zdaje sobie sprawę, że gdy rynek nie jest konkurencyjny, ostatecznie wszyscy na tym tracimy Na przykład konsumenci otrzymują niższej jakości towary po wyższych cenach.
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            Mikroekonomiści analizują podobne przypadki przy wykorzystaniu modeli, w których porównują wyniki uzyskiwane przez przedsiębiorstwa działające na rynku konkurencyjnym do tych, które można by uzyskać w warunkach ograniczonej konkurencji. W większości przypadków dochodzą do wniosku, że konkurencja jest dobra i pożądana. Ale nie zawsze. Czasami na rynkach konkurencyjnych nie są produkowane żadne dobra albo też różnorodność produktów oferowanych przez konkurujące przedsiębiorstwa jest znacznie mniejsza. W przeciwieństwie do polityków, którzy są programowo zwolennikami lub przeciwnikami wolnej konkurencji, ekonomiści zachowują zdrowy rozsądek i nie opowiadają się ani za jedną, ani za drugą opcją.

          
        

      
    


    Kiedy i dlaczego rynki mogą zawodzić


    Jeśli dobrze rozejrzysz się po świecie, nie znajdziesz niemal żadnego przykładu kraju, w którym absolutnie wszystkie dobra dostarczane byłyby za pośrednictwem rynku. Prawie wszędzie rynki funkcjonują równolegle do innych rozwiązań, które wiążą się z obecnością takich podmiotów, jak agencje rządowe, organizacje charytatywne czy struktury o charakterze militarnym.
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            Główny powód tej sytuacji jest prosty. Rynki, tak samo jak wszystkie inne rozwiązania, czasami zawodzą. Nie sprawdzają się na przykład wtedy, kiedy istniejące uwarunkowania prowadzą do powstania monopolu (więcej w rozdziale 13.). Zawodzą również wtedy, kiedy w związku z istnieniem zjawiska negatywnej selekcji (rozdział 15.) niektórzy ludzie wymagający ubezpieczenia zdrowotnego są go pozbawiani. Rynek nie sprawdza się też wtedy, kiedy sprzedajesz swoją ziemię pod budowę fabryki, która zanieczyści środowisko odpadami —Ty i ta firma będziecie zadowoleni, że dobiliście targu, ale powodów do radości nie będą już mieli okoliczni mieszkańcy, którzy będą na przykład musieli wdychać dymy z fabrycznych kominów czy pić wodę z zanieczyszczonych źródeł (więcej w rozdziale 14.).

          
        

      
    


    Ekonomiści starają się utrzymywać realistyczny stosunek do wolnego rynku prawdopodobnie w większym stopniu, niż się wielu osobom wydaje. Wcale nie wierzą w to, że rynek jest w stanie zaspokoić każdą potrzebę jednostki i że jest pozbawiony wad. Wierzą natomiast, że w pewnych sytuacjach wycena rynkowa dóbr może znacząco zwiększyć efektywność podejmowanych przez nas decyzji, co już jest wartością samą w sobie. Ale to jeszcze wcale nie oznacza, że ekonomiści chcą wprowadzić idee rynkowe wszędzie i za wszelką cenę.
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            Większość ekonomistów uważa, że rynkowi trzeba czasami podać pomocną dłoń. Szczególnie w dwóch przypadkach: kiedy nie dostarcza on produktów, na które jest popyt, oraz kiedy kosztuje zbyt dużo. Rynki mają bowiem problem z wyceną dóbr, gdy wszystkie koszty związane z ich wytworzeniem ponoszone są z góry i nie mają związku z poziomem konsumpcji. W rozdziale 14. omawiamy ten przypadek bardziej szczegółowo. Podajemy tam też przykłady rynków, które oferują produkty inne od tych, których oczekują ludzie.

          
        

      
    

  


  
    Rozdział 2.

    Wybory konsumenta. Dlaczego ekonomiści uważają Cię za fascynującą osobę


    
      W tym rozdziale:


      [image: ] Dowiesz się, czym jest użyteczność.


      [image: ] Zrozumiesz, jak ekonomiści tworzą model reprezentatywnego konsumenta.


      [image: ] Przyjrzysz się preferencjom zakupowym ludzi.

    


    Wybory dokonywane przez konsumentów to kręgosłup gospodarki rynkowej. Dziś każdy z nas może wybierać i przebierać wśród większej liczby ofert niż kiedykolwiek w przeszłości. I oczywiście z chęcią korzystamy z takiej możliwości. W Unii Europejskiej konsumpcja prywatna odpowiada przeciętnie za niemal 60% produktu krajowego brutto, co oznacza roczną sumę wydatków wszystkich mieszkańców UE na poziomie ok. 8 bilionów euro! Sam więc widzisz, jak wielką rolę w gospodarce odgrywają wydatki konsumentów. Teraz powinieneś rozumieć, dlaczego ekonomiści starają się jak najlepiej poznać i zrozumieć osobę taką jak Ty czy każdy z nas. Chcą zrozumieć nas — konsumentów.


    Konsumenci, jak to ludzie, różnią się między sobą. Mają swoje preferencje, własne pomysły, różne wykształcenie i doświadczenie życiowe, odrębne wzorce i indywidualne osobowości. Te wszystkie różnice powodują, że nie jest łatwo zrozumieć, co konsumenci lubią (preferują), a czego nie. Byłoby to trudne już wtedy, gdybyśmy chcieli zrozumieć, co „nakręca” daną osobę. Ale ekonomiści chcą zrozumieć jeszcze więcej! Chcą wiedzieć, w jaki sposób ludzie, którzy tak bardzo różnią się między sobą pod względem gustów i preferencji, podejmują decyzje zakupowe oraz w jaki sposób rynki reagują na ich wybory.
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            Dlatego ekonomiści stworzyli wiele narzędzi, dzięki którym analiza rynków może mieć sens, nawet jeżeli ich wiedza na temat psychologii konsumenta jest niewielka. Wcale nie chodzi tu jednak o to, by zrozumieć wszystkich ludzi, z całym bogactwem ich postaw i przekonań. Chodzi tu bardziej o odzwierciedlenie zachowań konsumentów. Model konsumenta, który poznasz w tym rozdziale, może się wydawać nieco uproszczony. Ale został on stworzony po to, by umożliwić specyficzne spojrzenie na specyficzny rodzaj interakcji.

          
        

      
    


    Ostatecznym celem ekonomistów jest opracowanie zbioru warunków, które wyjaśniałyby, jak konsumenci dochodzą do swoich decyzji oraz jak te decyzje wpływają na ich zachowania na rynku. Tak, by taka analiza miała ręce i nogi. Co przez to rozumiemy, wyjaśni się już za chwilę. W tym rozdziale pokazujemy Ci, na jakich podstawach mikroekonomiści opierają obraz konsumentów — to, jak się oni zachowują i dlaczego. Możesz potraktować nasze podejście jako punkt wyjścia przy budowie bardziej skomplikowanych modeli (na przykład takich, jakie pojawiają się w rozdziałach od 4. do 6.).


    Analiza użyteczności: dlaczego ludzie wybierają jedno, a nie drugie


    Na pytanie, dlaczego ludzie dokonują takich, a nie innych wyborów, można odpowiedzieć na wiele sposobów. Własne podejście do tego tematu opracowali psycholodzy i socjolodzy, a mikroekonomiści skupiają się na wyjaśnieniu, że odpowiedni wybór zapewnia konsumentowi wyższą użyteczność.


    Poznajemy koncepcję użyteczności
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            Użyteczność to pojęcie, które niełatwo wytłumaczyć w prostych słowach (spójrz na zamieszczoną poniżej ramkę „Kompletna historia użyteczności”, która zawiera niemal filozoficzną analizę tego pojęcia). Mówiąc krótko, ekonomiści definiują użyteczność jako wartość ludzkich wyborów. I nie ma przy tym znaczenia, czy wartość ta wynika z zadowolenia (szczęścia) człowieka, czy z innych powodów. Użyteczności nie da się zmierzyć w dosłownym sensie, nie istnieje żadna rzeczywista jej jednostka. Ujawnia się jednak ona zawsze wtedy, kiedy dokonujemy wyborów między różnymi wariantami. Jeżeli na przykład wolisz herbatę niż kawę, dla ekonomisty jesteś człowiekiem, któremu wybór herbaty zapewni wyższą użyteczność.

          
        

      
    


    Dwie koncepcje użyteczności
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            Kiedy mówimy o użyteczności, możemy mieć na myśli jedną z dwóch jej odmian:


            [image: ] Użyteczność kardynalna — to koncepcja rzadziej spotykana, ponieważ zakłada pomiar użyteczności, co oznacza przypisanie określonego poziomu użyteczności każdej możliwej kombinacji dóbr zwanej koszykiem konsumpcyjnym. Absolutną użyteczność danego koszyka wyraża się często w umownych jednostkach, zwanych utylami.


            [image: ] Użyteczność porządkowa — sprowadza się do odpowiedniego uporządkowania wszystkich możliwych kombinacji dóbr (koszyków), który to porządek odzwierciedla preferencje konsumenta. Abyś mógł lepiej wyobrazić sobie, jak się sprawdza to podejście w modelach konsumenta, omówimy je na przykładzie.

          
        

      
    


    
      Kompletna historia użyteczności


      Znaczenie słowa użyteczność zmieniało się w czasie. Pojęcia tego jako pierwsi zaczęli używać filozofowie w XVIII wieku. Interesowało ich pełniejsze zrozumienie natury dobra rozumianego jeszcze wtedy jako dobro moralne. Jedna ze szkół, którą często wiąże się z angielskim reformatorem i myślicielem Jeremym Benthamem, zaproponowała odpowiedź odwołującą się do skutków ludzkich działań. Dobre działania rodzą zwykle dobre (pozytywne) konsekwencje, zaś złe działania prowadzą do złych (negatywnych) skutków. Ta filozofia nazywana jest utylitaryzmem. W pierwszej wersji Bentham próbował zmodyfikować tę koncepcję, tak by mogła służyć do oceny, jak wiele dobra wiązało się z określoną rzeczą czy działaniem: od wypicia filiżanki herbaty aż po podjęcie decyzji o zrobieniu czegoś. Nieco później John Stuart Mill postawił znak równości między użytecznością a zadowoleniem (szczęściem). Argumentował on, że ostatecznym miernikiem dobra powinno być to, czy dana rzecz lub czynność dostarcza więcej szczęścia i zadowolenia większej liczbie ludzi.


      Powiązanie użyteczności z poziomem zadowolenia to całkiem dobry punkt wyjścia. Jednak wielu innych myślicieli zgłosiło pewne zastrzeżenia, z którymi zgodziła się współczesna ekonomia. Jako pierwszy obiekcje zgłosił George Edward Moore, który stwierdził, że między zadowoleniem i dobrem istnieje znacznie bardziej skomplikowana relacja, niż mógł sądzić Mill. Poza tym nawet jeżeli pominiemy w analizie kwestie etyki, to i tak można sobie łatwo wyobrazić sytuację, kiedy jakiś człowiek może dokonać wyboru, który dostarcza mniej „zadowolenia” („szczęścia”), ponieważ różni ludzie mogą różnie to słowo pojmować. Zmywarka do naczyń na pewno pomaga zmniejszyć wysiłek, jaki trzeba włożyć w zmywanie naczyń, ale niektórzy mogą myśleć inaczej: czas poświęcany na ręczne zmywanie naczyń mogą cenić za to, że daje im możliwość przemyślenia na spokojnie różnych spraw. Albo po prostu: mogą czerpać satysfakcję z obserwacji, jak brudne naczynia stają się czyste i lśniące.

    


    Omówimy teraz przykład pewnego konsumenta, aby zilustrować różnicę między dwiema koncepcjami użyteczności. Wyobraź sobie, że Adam pija trzy napoje: herbatę, kawę i kakao. W sobie tylko znany sposób oszacował poziom użyteczności, jaki wiąże się ze spożyciem jednostki każdego z nich (tabela 2.1). Aby kompleksowo opisać użyteczność kardynalną, musisz do konsumpcji określonej jednostki każdego z dóbr przypisać odpowiadającą mu użyteczność — tak jak zrobił to Adam.


    Tabela 2.1. Przykład zastosowania użyteczności kardynalnej


    
      
        
        
      

      
        
          	
            Dobro

          

          	
            Użyteczność związana z konsumpcją jednostki dobra

          
        


        
          	
            Herbata

          

          	
            10

          
        


        
          	
            Kawa

          

          	
            7

          
        


        
          	
            Kakao

          

          	
            5

          
        

      
    


    Jak widzisz, Adam preferuje herbatę względem kawy i kawę względem kakao. Ta informacja wystarczy, by powyższą tabelę zapisać nieco inaczej. Jeżeli preferencje Adama oznaczymy kolejnymi numerami (rangami), gdzie 1 będzie oznaczało dobro najbardziej preferowane, otrzymamy użyteczność porządkową (spójrz na tabelę 2.2).


    Tabela 2.2. Przykład zastosowania użyteczności kardynalnej


    
      
        
        
        
      

      
        
          	
            Dobro

          

          	
            Użyteczność związana z konsumpcją jednostki dobra

          

          	
            Ranga wyboru

          
        


        
          	
            Herbata

          

          	
            10

          

          	
            1

          
        


        
          	
            Kawa

          

          	
            7

          

          	
            2

          
        


        
          	
            Kakao

          

          	
            5

          

          	
            3

          
        

      
    


    Jak więc widzisz, użyteczność porządkowa mówi po prostu o tym, jaki jest porządek preferencji danego konsumenta. Aby ją określić, nie musimy oszacować żadnej konkretnej wartości użyteczności. Jeżeli jesteśmy w stanie określić absolutny poziom użyteczności konsumpcji na potrzeby stworzenia reprezentacji kardynalnej, możemy bardzo łatwo przejść na reprezentację porządkową — dopisując po prostu rangi. Aby stworzyć system użyteczności kardynalnej, musisz jednak wiedzieć więcej, niż ekonomiści są zwykle w stanie powiedzieć o jakimkolwiek konsumencie. Dlatego częściej spotkasz się w praktyce z koncepcją użyteczności porządkowej, która wymaga znacznie mniejszej liczby informacji.


    Kim są agenci w modelach zachowań konsumentów
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            Osobę, która podejmuje decyzje czy wykonuje różne działania, ekonomiści nazywają agentem. Próbę zrozumienia tego, jak działają agenci, ekonomiści rozpoczynają od stworzenia ogólnego ich obrazu. Mówią wtedy często o tzw. homo oeconomicus — to łacińskie wyrażenie oznacza dosłownie „człowieka ekonomicznego”, czyli człowieka działającego racjonalnie, zgodnie z rachunkiem ekonomicznym. W odróżnieniu od rzeczywistych osób agent jest jedynie abstrakcyjną reprezentacją podmiotu — stworzoną jako prosta suma jak najmniejszej liczby dopuszczalnych, ale racjonalnych założeń o zachowaniu tego podmiotu.

          
        

      
    


    Przyjęcie pewnych założeń to pierwszy krok do budowy każdego modelu. Żaden model nie jest w stanie w pełni opisać otaczającego nas świata. Stanowi jedynie uproszczony obraz rzeczywistości i jako taki ma nam pomóc wyciągnąć pewne wnioski, które będą podstawą do sformułowania uzasadnionych twierdzeń. Budując model, zaczynamy więc od przyjęcia pewnych upraszczających założeń (ograniczeń). Niektóre z tych ograniczeń mogą być później poluzowane lub całkowicie usunięte, kiedy wyrobimy sobie intuicję odnośnie do tego, jak działa model. Inne zaś są stałym elementem większości modeli.
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            Czasami zdarza się tak, że ograniczenia, jakie ekonomiści nakładają na te ogólne i abstrakcyjne twory, jakimi są agenci ekonomiczni, są uznawane przez nieekonomistów za… zabawne. Są jednak uzasadnione, kiedy chcemy zbudować model. Nakładamy je przecież nie po to, żeby agenci stanowili dobrą reprezentację ludzkich postaw, ale by ich zachowanie było logiczne i spójne. Dzięki czemu tworzony model nie będzie wewnętrznie sprzeczny.

          
        

      
    


    Racjonalne działanie według ekonomistów: ujęcie matematyczne


    Ekonomiści proponują na początek model, w którym agenci działają racjonalnie — tzn. w sposób logiczny i spójny. Przyjmują też jak najmniejszą liczbę założeń o ich gustach i preferencjach. Ponieważ tak naprawdę nie mają zbyt wielu informacji o ludziach, których obraz starają się stworzyć (w końcu na Ziemi mieszka nas już ponad 7 miliardów!), wybór na początek tych cech, które wydają się wspólne dla nich wszystkich, wydaje się mieć sens.
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            Omówimy teraz kilka założeń, które często przyjmuje się w modelach. Dzięki temu lepiej zrozumiesz, na jakich przesłankach opierają się modele, na podstawie których ekonomiści formułują swoje wnioski.

          
        

      
    


    [image: ] Niezaspokojenie (lokalne) — z zasady ludzie wolą dostać więcej danego dobra niż mniej. Jest to jednak założenie lokalne, co oznacza, że pozostaje prawdziwe tylko w określonych warunkach. Na przykład po zjedzeniu 10 kawałków ciasta czekoladowego raczej mało kto będzie nadal preferował więcej niż mniej (ten ciekawy temat poruszamy też w rozdziale 4.) — ale do tego momentu założenie to ma uzasadnienie.


    [image: ] Kompletność — chodzi o to, by móc wskazać kompletną listę możliwych opcji wyboru czy wariantów działania w danej sytuacji, do której da się przypisać rangi od najwyższej do najniższej — nawet jeśli niektóre z wyborów mogą być mało prawdopodobne. Dzięki temu możliwe będzie określenie funkcji użyteczności (matematycznej reprezentacji preferencji konsumenta), która uwzględni wszystkie możliwe jego wybory.


    [image: ] Przechodniość — jeżeli jakiś agent preferuje jedną rzecz względem drugiej i jednocześnie drugą względem trzeciej, musi być jasne, że tym samym stawia wyżej pierwszą rzecz niż trzecią. Jeżeli więc Adam woli herbatę od kawy i jednocześnie kawa smakuje mu lepiej niż kakao, to gdy będzie miał do wyboru tylko herbatę lub kakao, wybierze herbatę. W przeciwnym wypadku użyteczność konsumenta byłaby wewnętrznie niespójna, a przez to nie mogłaby być użyta w żadnym modelu.


    [image: ] Zwrotność — każdy koszyk dóbr jest co najmniej tak samo pożądany jak identyczny koszyk, więc użyteczność związana z jego konsumpcją nie zmieni się, bez względu na to, w jaki sposób dany koszyk zostanie zaoferowany.
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            Kiedy te warunki są spełnione, ekonomiści mówią, że preferencje konsumenta są „dobrze zachowujące się”. To nieco dziwnie brzmiące sformułowanie oznacza tylko tyle, że preferencje spełniają wszystkie matematyczne warunki, dzięki którym zachowanie konsumenta można określić jako spójne, a zbudowany w oparciu o te założenia model będzie można wykorzystać do analizy wyborów w kontekście rynkowym. Mówiąc dokładniej, będziesz mógł skonstruować krzywą użyteczności, która odzwierciedli preferencje konsumenta.

          
        

      
    


    Na ile reprezentatywny jest nasz agent


    Wybór reprezentatywnej jednostki (agenta) spotyka się niekiedy z krytyką. Główny zarzut sprowadza się do tego, że uzyskany dzięki przyjętym założeniom obraz konsumenta przypomina nieco… psychopatę, w tym sensie, że reprezentatywni konsumenci dbają o swój własny interes i zawsze podejmują racjonalne decyzje, dokonując wyborów, które pozwolą im zmaksymalizować własną użyteczność.


    Ponieważ nie jesteśmy psychiatrami, trudno nam komentować, czy ten opis spełnia warunki niezbędne do zdiagnozowania psychopatii. Ale skorzystamy z okazji i omówimy kilka słabych stron takiego rozumowania:


    [image: ] Źródłem krytyki jest przede wszystkim to, co nazywamy efektem ramy. Wyobraź sobie, że jakiś człowiek preferuje określone działanie, w którym ma 70% szans na sukces, względem innego, w którym ma 30% szans na porażkę. Z punktu widzenia ekonomisty jest to rozumowanie niespójne (nielogiczne), ponieważ jeżeli szansa na sukces wynosi 70%, to szansa na porażkę musi być równa 30%. Jednak na sposób percepcji danego wariantu wyboru wpływa to, w jakim kontekście (ramie) go przedstawimy. Z tej cechy ludzkiej natury doskonale zdają sobie sprawę reklamodawcy. A prawdziwymi specjalistami bywają specjaliści od marketingu politycznego. Bo pomyśl sam: zupełnie inaczej brzmi wypowiedź „ten poseł opuścił 16 głosowań nad ustawami o istotnym znaczeniu dla państwa” niż „ten poseł uczestniczył w 99% głosowań”. Oba stwierdzenia są prawdziwe — ale jak bardzo różnie ukazane!


    [image: ] Ekonomiści nie przyjmują żadnych założeń na temat ludzkich motywacji poza jednym — że po prostu lubimy robić pewne rzeczy. Jedni ludzie zastanawiają się nad wyborem instytucji dobroczynnej, w której prace mogliby się zaangażować; inni zastanawiają się, czy kupić lamborghini, czy może jednak ferrari. Jedni ludzie są bardziej samolubni niż inni. Ale ekonomiści w ogóle nie patrzą na te wybory z perspektywy etycznej. Interesuje ich jednie sam proces decyzyjny, a nie powody, dla których ludzie decydują się na to, a nie coś innego.


    Wcale nie chcemy przez to powiedzieć, że sposób modelowania preferencji konsumenta jest pozbawiony wad. A wręcz przeciwnie: w końcowej części rozdziału („Słabsze strony modelu preferencji”) przedstawiamy kilka uwag krytycznych. Chcemy tylko, byś zrozumiał, że akurat zarzut modelowania osobowości psychopatycznej jest nietrafiony.


    Preferencje a obojętność


    Jak więc już wiesz, mikroekonomiści starają się zbadać różne sposoby określania preferencji przez konsumenta.
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            Ekonomiści wyróżniają trzy rodzaje relacji preferencji między koszykami dóbr:


            [image: ] Silna preferencja — jeżeli jakiś koszyk jest preferowany bardziej od innego, konsument przypisuje mu wyższą użyteczność.


            [image: ] Słaba preferencja — ma miejsce wtedy, kiedy użyteczność związana z konsumpcją danego koszyka jest co najmniej taka sama jak użyteczność innego koszyka.


            [image: ] Obojętność — użyteczność dwu różnych koszyków jest dokładnie taka sama, co oznacza, że konsumentowi obojętne jest, na który koszyk się zdecyduje.

          
        

      
    


    Abyś lepiej zrozumiał, o co w tym wszystkim chodzi, wróćmy do przykładu z Adamem i jego preferencjami związanymi z konsumpcją gorących napojów. W obu ujęciach — użyteczności kardynalnej i porządkowej — Adam preferuje herbatę względem kawy (przykład ten omawialiśmy powyżej w części zatytułowanej „Dwie koncepcje użyteczności”). W praktyce oznacza to, że użyteczność herbaty jest dla Adama wyższa niż użyteczność kawy. Możemy więc powiedzieć, że Adam silnie preferuje herbatę względem kawy. W języku ekonomicznym to zdanie zapisuje się tak:


    Herbata [image: ] Kawa


    Gdyby zaś Adam przyznał, że picie herbaty sprawia mu co najmniej tyle samo zadowolenia co picie kawy, wtedy powiedzielibyśmy, że słabo preferuje on herbatę względem kawy. I zapisalibyśmy to tak:


    Herbata [image: ] Kawa


    A jeśli Adam powiedziałby, że jest mu obojętne, który napój pije na śniadanie, napisalibyśmy tak:


    Herbata ~ Kawa
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            Trzy pokazane wyżej symbole pozwolą Ci zobrazować preferencje i wybory Adama. Ekonomiści stworzyli specjalne narzędzie, zwane krzywą obojętności, które pozwala analizować preferencje w formie graficznej. Za chwilę użyjemy takiej krzywej, byś mógł się naocznie przekonać się, jak łatwo pozwala zaprezentować różne sytuacje w kontekście dokonywanych przez nas wyborów.

          
        

      
    


    Nie bądźmy obojętni wobec krzywych obojętności


    Krzywa obojętności to popularne narzędzie, które ułatwia poszukiwanie odpowiedzi na pytanie, dlaczego konsumenci wybierają dany wariant, a nie inny (w rozdziałach od 4. do 6. posługujemy się krzywymi obojętności do analizy decyzji konsumentów w warunkach różnych ograniczeń). Na początek wyjaśnimy więc w skrócie, czym te krzywe są i czego interesującego możemy się dzięki nim dowiedzieć.
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            Krzywa obojętności to linia, która łączy na wykresie te koszyki dóbr, które dostarczają konsumentowi takiej samej użyteczności. Przekładając to na język ekonomii, powiedzielibyśmy, że obejmuje ona wszystkie możliwe koszyki dóbr, wobec których konsument o dobrze zachowujących się preferencjach pozostaje obojętny. Każda krzywa obejmuje te koszyki, które dają identyczną użyteczność, zatem aby osiągnąć wyższą użyteczność, konsument nie powinien poruszać się wzdłuż krzywej, ale przejść na inną — taką, której przypisano wyższą użyteczność.

          
        

      
    


    Prostą krzywą obojętności przedstawiliśmy na rysunku 2.1. Omówimy teraz po kolei jego elementy. Załóżmy na początek, że Adam określił różne poziomy swojej tygodniowej konsumpcji herbaty i kawy, które zapewniają mu tę samą użyteczność. Dzięki temu możliwe było wykreślenie krzywej obojętności Adama w odniesieniu do konsumpcji tych dwóch napojów.


    [image: ]


    Rysunek 2.1. Krzywa obojętności Adama


    Jak widać na rysunku 2.1, gdyby Adam chciał zachować określony poziom użyteczności, zwiększając jednocześnie konsumpcję herbaty, musiałby zmniejszyć konsumpcję kawy. Ponieważ krzywa obojętności grupuje koszyki dóbr, które gwarantują stały poziom użyteczności, Adam nie ma innego wyjścia. Matematycznym odpowiednikiem takiego rozumowania jest współczynnik nachylenia krzywej obojętności w dowolnym jej punkcie. Ekonomiści nazwali go krańcową stopą substytucji (ang. marginal rate of substitution — MRS). Zapamiętaj: ponieważ krzywa łączy koszyki o jednakowej użyteczności, wszystkie kombinacje kawy i herbaty muszą zapewniać taką samą użyteczność bez względu na to, w którym punkcie krzywej się znajdziemy.


    Na rysunku 2.2 do przykładowej krzywej obojętności Adama dodaliśmy ilustrację krańcowej stopy substytucji. Jak już wiesz, krańcową stopę substytucji (MRS) w dowolnym punkcie krzywej obojętności możemy wyznaczyć matematycznie jako współczynnik nachylenia tej krzywej w danym punkcie. Współczynnik ten wyznaczany jest na podstawie nachylenia odpowiedniej stycznej, czyli linii prostej stykającej się z krzywą tylko w tym jednym punkcie:


    MRS = (Δ Dobro nr 2) / (Δ Dobro nr 1)


    [image: ]


    Rysunek 2.2. Krańcowa stopa substytucji
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            Krzywa obojętności powinna być malejąca, czyli — jak mawiają matematycy — nachylona ujemnie, ponieważ jej odległość od początku układu współrzędnych odzwierciedla poziom użyteczności związany z konsumpcją różnych koszyków dóbr, które akurat daną krzywą tworzą. Gdyby krzywa obojętności była rosnąca (nachylona dodatnio), Adam byłby obojętny względem konsumpcji większej i mniejszej ilości dóbr. Absurdalne, prawda? I tak też uważają ekonomiści. Dlatego krzywa jest zwykle wykreślana jako malejąca. (Ale jak to w życiu bywa, i od tej zasady zdarzają się wyjątki. Na przykład wtedy, kiedy jedno z dóbr w koszyku jest „dobrem” niepożądanym, tzn. takim, które zmniejsza całkowitą użyteczność koszyka. Jak np. brokuły, szczególnie gdy nazywasz się George H.W. Bush).

          
        

      
    


    Zapamiętaj też, że krzywe obojętności nie mogą się przecinać. Na rysunku 2.3 wykreśliliśmy dwie krzywe obojętności. Zgodnie z definicją każda z nich obejmuje koszyki, które zapewniają konsumentowi ten sam poziom użyteczności. Koszyki X i Y należą do krzywej I1. Spójrz jednak na koszyk Z. Ten koszyk ma wyższą użyteczność niż koszyk Y, dlatego nie może leżeć na tej samej krzywej co koszyki X i Y. Ale ponieważ obie krzywe się przecinają, koszyk znajdujący się w miejscu przecięcia musiałby dostarczać taki sam poziom użyteczności jak koszyki X i Z, leżące na różnych krzywych. Jeżeli więc krzywe I1 i I2 opisują inną użyteczność, nie mogą mieć części wspólnych.


    [image: ]


    Rysunek 2.3. Krzywe obojętności nie mogą się przecinać


    Dlaczego wolimy krzywe wypukłe


    Krzywe obojętności są zwykle wypukłe, co oznacza, że przypominają cięciwę łuku naprężoną w kierunku początku układu współrzędnych — dokładnie tak, jak na rysunkach od 2.1 do 2.3. Zauważ, że krańcowa stopa substytucji jest tu ujemna wzdłuż całej krzywej obojętności. W dowolnym jej punkcie zwiększona konsumpcja dobra nr 2 wymaga poświęcenia części zasobów dobra nr 1. I to tym większej części, im bardziej chcemy zwiększyć konsumpcję dobra nr 2.


    Wyróżniamy jednak dwa przypadki szczególne (spójrz na rysunek 2.4):


    [image: ] Doskonałe substytuty — to dobra, które mogą się nawzajem zastępować. Zmniejszenie ilości dobra nr 1 wiąże się po prostu z uzyskaniem takiego samego przyrostu dobra nr 2. Wyobraź sobie piłki tenisowe. Mogą być w kolorze białym lub żółtym (na przykład). Krzywa obojętności dla tych dwóch dóbr będzie linią prostą. Podobnie z napojami marek Coca-Cola czy Pepsi — wielu ludzi nie widzi między nimi różnicy i pije raz jeden, raz drugi.


    [image: ] Dobra doskonale komplementarne — to takie dobra, które muszą być konsumowane w stałej proporcji, tak że istnieje tylko jeden unikalny sposób alokacji posiadanych zasobów pomiędzy różnymi ich koszykami. Dlatego wybór konsumenta ogranicza się do zaledwie jednego punktu na krzywej obojętności, co powoduje, że ma ona kształt litery L. Dlaczego? Aby pokazać, że dodawanie kolejnych jednostek dobra nr 1 lub dobra nr 2 nie ma sensu. Weźmy dowolny przepis na ciasto — ono wyjdzie idealnie tylko wtedy, kiedy użyjesz wymienionych składników we wskazanych proporcjach. Nie możesz dodać więcej mąki, gdy akurat braknie Ci mleka!


    [image: ]


    Rysunek 2.4. Przypadki szczególne: doskonałe substytuty i dobra doskonale komplementarne


    Pomijając te dwa skrajne przypadki, krzywa obojętności powinna mieć jednak kształt wypukły, jeśli tylko nie opisuje przypadku dóbr niepożądanych, które mają ujemną użyteczność. Czasami krzywa ta jest ściśle wypukła, co oznacza, że koszyk złożony z obu dóbr (w dowolnych proporcjach) będzie zawsze preferowany względem koszyków złożonych całkowicie z dobra nr 1 lub dobra nr 2. Na przykład, kiedy jesteś głodny, pewnie chciałbyś zamówić coś do zjedzenia oraz picia. Samo jedzenie lub samo picie będzie miało dla Ciebie mniejszą wartość niż zestaw złożony z jednego i drugiego.
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            Kiedy krzywe obojętności nie są (przynajmniej) wypukłe, wyciąganie wniosków na temat funkcjonowania rynku jest trudne (zajrzyj do rozdziału 9.). Dlatego najczęściej z góry przyjmuje się określone założenia odnośnie do kształtu krzywej, by nie tracić czasu na wyciąganie wniosków, które i tak będą do niczego.

          
        

      
    


    Monotoniczność krzywej


    Gdybyś wziął udział w seminarium ekonomicznym, pewnie zainteresowałbyś się zasłyszanym stwierdzeniem, że funkcje użyteczności są monotoniczne. Monotoniczne, nie monotonne!
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            Monotoniczność to jedna z ważniejszych cech krzywych obojętności opisujących dobrze zachowujące się preferencje. W ujęciu ekonomicznym oznacza przypadek, kiedy zwiększenie konsumpcji obu dóbr prowadzi do wzrostu preferencji tak „powiększonego” koszyka w porównaniu z dotychczasowym. Na przykład, jeżeli Adam postanowiłby kupować i pić więcej kawy i herbaty (być może wzrosły jego dochody i po prostu go na to stać albo ceny obu towarów spadły), musiałby preferować ten nowy koszyk względem starego.

          
        

      
    


    Istnieje też pojęcie pokrewne, jakim jest przekształcenie (transformacja) monotoniczne. Jest to takie przekształcenie krzywej obojętności lub funkcji użyteczności konsumenta, które zachowuje kolejność (rangi) użyteczności. W tabeli 2.3 umieściliśmy początkową użyteczność określoną przez Adama (wziętą z tabeli 2.1) i dodaliśmy kolumny, w których przekształcamy ją za pomocą trzech różnych transformacji monotonicznych: przez dodanie liczby, pomnożenie przez liczbę i podniesienie użyteczności do sześcianu. Jak widzisz, porządek rang pozostał niezmieniony.


    Tabela 2.3. Użyteczność Adama poddana przekształceniom monotonicznym
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            Użyteczność

          

          	
            Transformacja 1 (dodanie 1)

          

          	
            Transformacja 2 (mnożenie przez 2)

          

          	
            Transformacja 3 (podniesienie do sześcianu)

          
        


        
          	
            Herbata

          

          	
            10

          

          	
            11

          

          	
            20

          

          	
            1000

          
        


        
          	
            Kawa

          

          	
            7

          

          	
            8

          

          	
            14

          

          	
            343

          
        


        
          	
            Kakao

          

          	
            5

          

          	
            6

          

          	
            10

          

          	
            125
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            Obie omówione cechy, tzn. wypukłość i monotoniczność, zapewniają nas łącznie, że:


            [image: ] Krzywa obojętności nie będzie rosnąca (nachylona dodatnio). A nie może rosnąć z powodów, które wymieniliśmy wyżej w punkcie „Nie bądźmy obojętni wobec krzywych obojętności”.


            [image: ] Kiedy przenosimy się z jednej krzywej obojętności na drugą (o wyższej użyteczności), zachowujemy porządek poszczególnych koszyków dóbr. Na razie po prostu przyjmij to do wiadomości, ale wrócimy do tego w rozdziałach od 4. do 6.

          
        

      
    


    Słabsze strony modelu preferencji


    Na koniec chcielibyśmy krótko omówić kilka zastrzeżeń, które często określa się jako słabe strony modelu preferencji konsumenta. Chcielibyśmy, żebyś po prostu zdawał sobie z nich sprawę, ale nawet jeśli w pełni się z nimi zgodzisz, to zapamiętaj, że korzystanie z modelu preferencji ma nadal sens, choćby przy różnego rodzaju porównaniach. Ostatecznie warto chyba wiedzieć, jak i dlaczego modele różnią się między sobą, prawda?


    [image: ] Brak racjonalności konsumenta. Przeprowadzone eksperymenty wydają się potwierdzać, że kiedy konsumenci podejmują decyzje w warunkach niepewności, dokonywane przez nich szacunki użyteczności mogą nie być racjonalne (pojęcie racjonalności omówiliśmy wcześniej, w części zatytułowanej „Racjonalne działanie według ekonomistów: ujęcie matematyczne”). Weźmy taki przykład: masz do wyboru 10 złotych od ręki lub szansę jak 1 do 10 na wygranie 100 złotych. Oczekiwany zysk (wypłata) w obu przypadkach wynosi 10 złotych. W pierwszej opcji uzyskasz więc 10 złotych z prawdopodobieństwem 1 (na pewno). W drugim przypadku to prawdopodobieństwo wynosi 0,1 (wygrywa 1 osoba na 10), a wygrana to 100 złotych. Wypłata, której mógłbyś się spodziewać, wynosi więc… tak jest: 10 złotych. Jeżeli więc jesteś osobą ściśle racjonalną (według naszej definicji racjonalności), powinno być Ci obojętne, na którą opcję się zdecydujesz. Ale w praktyce niewielu ludzi tak właśnie pomyśli, ponieważ ludzie postawieni przed wyborem w warunkach niepewności nie muszą podejmować racjonalnych decyzji.


    Wyniki kilku eksperymentów potwierdzają istnienie pewnych anomalii. Ludzie mają na przykład skłonność do przypisywania możliwej stracie większego znaczenia niż możliwemu zyskowi. Prowadzi to do tego, że inwestorzy giełdowi prędzej powiększą straty, niż zamkną taką stratną pozycję, zachowując się całkowicie nieracjonalnie.


    [image: ] Ograniczona racjonalność. Ludzie mogą być ograniczani w swoich wyborach. Ograniczenia te biorą się po prostu z życia. Na przykład wszyscy mamy określoną ilość czasu do dyspozycji lub pieniędzy do wydania. W efekcie nie zawsze w pełni potrafimy określić nasze rzeczywiste preferencje, a przez to nie możemy zmaksymalizować naszej użyteczności. Wystarcza nam więc, gdy znajdziemy koszyk „wystarczająco dobry” — ponieważ albo nie mamy czasu na podjęcie decyzji, albo nie mamy środków na realizację celów, albo jesteśmy ograniczani w inny sposób. Ograniczona racjonalność jako koncepcja zyskuje coraz większą popularność wśród ekonomistów, zwłaszcza w złożonych modelach systemowych. Zapamiętaj więc, że istniejące ograniczenia, jeżeli nie zostaną uwzględnione w modelu, mogą doprowadzić do błędnych wniosków, jeżeli model ten zastosujemy do opisu rynku. W rozdziale 5. opowiemy Ci więcej o różnego rodzaju ograniczeniach.
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            Inne podejście stosuje ekonomia behawioralna. Interesuje się ona przede wszystkim różnicami między tym, co przewidują modele ekonomiczne, a tym, co możemy obserwować w rzeczywistości. Jej zwolennicy przeprowadzają kontrolowane eksperymenty i zbierają dane o faktycznych zachowaniach ludzi. Ich prace również pokazują, że sposób rozumowania ludzi jest jednak w pewien sposób obciążony. Na przykład wtedy, gdy ludzie przykładają większą wagę do strat niż potencjalnych zysków.

          
        

      
    


    Wnioski z obu podejść — behawioralnego oraz opartego na założeniu ograniczonej racjonalności — w jakiś sposób wpływają na model, który zaproponowaliśmy. Przede wszystkim musimy przyjąć, że ludzkie preferencje wcale nie muszą zachowywać się tak dobrze, jak byśmy chcieli. A przez to wnioski ze stosowania modelu nie muszą być tak niepodważalne, jak moglibyśmy zakładać.


    
      
        
        
      

      
        
          	
            [image: ]

          

          	
            Znajomość „standardowego” modelu użyteczności na pewno Ci nie zaszkodzi. Nie kwestionuj też od razu jego przydatności. Nawet jeżeli konsumenci w rzeczywistości nie zachowują się jak homo oeconomicus, mogą zachowywać się bardzo podobnie. A jeśli nawet stopień podobieństwa nie będzie duży, i tak dobrze jest poznać odpowiedź na pytanie, jak mogliby się zachowywać, zanim zdecydujemy się zmodyfikować założenia. Tak czy inaczej, nauka mikroekonomii rozpoczyna się od analizy przypadków prostszych. Na przypadki trudniejsze jeszcze przyjdzie pora!

          
        

      
    

  


  
    Rozdział 3.

    Rzut oka na przedsiębiorstwo. Czym jest i co robi?


    
      W tym rozdziale:


      [image: ] Spojrzysz na przedsiębiorstwo jak na organizację, którą rządzą prawa ekonomii.


      [image: ] Dowiesz się, jak mikroekonomiści postrzegają przedsiębiorstwa.


      [image: ] Zrozumiesz, dlaczego ludzie zakładają duże firmy.

    


    Podstawą organizacji procesu produkcyjnego w gospodarce rynkowej jest dobrze zorganizowane przedsiębiorstwo (firma). W naszym modelu przedsiębiorstwa to agenci, którzy zajmują się produkcją dóbr (świadczeniem usług). Ta definicja jest dość ogólna, ale też nie może być inna, ponieważ w rzeczywistym świecie funkcjonują bardzo różne organizacje, którym moglibyśmy nadać etykietkę przedsiębiorstwa. Aby ułatwić sobie zadanie, założymy na początek, że dowolne dwa przedsiębiorstwa niczym się od siebie nie różnią, nawet jeżeli noszą różne nazwy. Krótko mówiąc: mają one wiele wspólnych cech, i to one z naszego punktu widzenia są najważniejsze.


    W tym rozdziale będziemy kontynuować nasze wstępne rozważania na tematy mikroekonomiczne. Przedstawimy kilka koncepcji, które decydują o wielkości produkcji, na jaką dane przedsiębiorstwo się decyduje. Rzucimy okiem na różne formy organizacji przedsiębiorstw oraz najważniejsze problemy, jakie się z tym wiążą. Po przeczytaniu tego rozdziału powinieneś mieć dość jasny obraz tego, dlaczego przedsiębiorstwa stanowią główny trzon procesów produkcyjnych w gospodarce rynkowej.


    Czym jest przedsiębiorstwo


    Najlepiej zacząć od początku. Wyobraź sobie chyba najprostszy możliwy przypadek działalności produkcyjnej: pojedynczego człowieka, który prowadzi działalność na własny rachunek, np. sprzedając towary na straganie. Taką osobę nazywamy zwykle jednoosobowym przedsiębiorcą i najłatwiej będzie nam zacząć temat analizy przedsiębiorstwa od opisu 
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