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Behawioralne podejscie
do funkcjonowania przedsi¢biorstw’

Streszczenie

Podejscie behawioralne, w odréznieniu od neoklasycznej teorii przedsigbiorstwa,
zaktada brak petnej racjonalnosci przedsigbiorcy, z ktérego wynika koniecznos¢ zacho-
wan satysfakcjonujacych, a nie optymalizujgcych funkcje celu. Przedsigbiorstwo w takim
ujeciu jest traktowane jako koalicja réznych grup interesariuszy, prowadzacych ze soba
negocjacje, w wyniku ktorych dochodzi do wytyczenia celow, a nastepnie ich realizacji
i ewentualnej korekty. W artykule poréwnano podejscie behawioralne do neoklasycz-
nego, przedstawiono jego stabe punkty (m.in. brak horyzontu dtugookresowego, niefal-
syfikowalno$¢, empirycyzm), wskazano tez jego warto$¢ dodang (np. zwrdcono uwage
na formowanie celow i role luzu organizacyjnego) i wktad w rozwdj teorii neoklasyczne;j
oraz nowych koncepcji ekonomicznych, takich jak teoria agencji czy teoria kontraktow.

Stowa kluczowe: racjonalnos¢, behawioralna teoria przedsigbiorstwa, teoria ekonomii,
cele przedsigbiorstwa.
Klasyfikacja JEL: D20, D21.

1. Wprowadzenie

Podstawa dominujacego w mikroekonomii nurtu neoklasycznego (margi-
nalnego) sg zatozenia, ze konsumenci i producenci dgza do maksymalizacji
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swoich funkcji celu — odpowiednio: uzytecznosci i zysku — oraz ze decyzje tych
podmiotéw ekonomicznych sg substancjalnie racjonalne. Przyjawszy te zalozenia
badacze poszukuja stanow rownowagi jako stanéw optymalnych, wykorzystujac
formalne narzedzia analizy, takie jak: rachunek rézniczkowy, programowanie
liniowe czy dynamiczne. Paradygmat ten stal si¢ jednak obiektem krytyki, m.in.
z uwagi na brak realizmu zatozen lezacych u podstaw modeli rozwijanych w tym
paradygmacie, w szczegolnosci dotyczacych globalnej racjonalnosci podmiotow
gospodarczych, ich dostgpu do petnej informacji, jak rowniez maksymalizacji
funkcji zysku jako jedynego celu, do jakiego dazg przedsigbiorstwa. W konse-
kwencji od potowy XX w. zaczgto rozwijac alternatywne teorie funkcjono-
wania przedsigbiorstw, ktore miaty za zadanie wypelni¢ luki w dorobku szkoty
neoklasycznej. Cze$¢ z nich stanowily koncepcje zwracajace baczniejszg uwage
na psychologiczng stron¢ podejmowania decyzji w warunkach istniejacych
ograniczen informacyjnych i poznawczych. Oznaczato to powrét do dorobku
dziewigtnastowiecznych i wezesniejszych badaczy gospodarki, zarzuconego od
czasow V. Pareta, ktory postulowat rozbrat ekonomii politycznej z psycholo-
gizmem 1 nasladowanie przez nig metod nauk przyrodniczych [Camerer 2006,
s. 181-214].

Celem niniejszego opracowania jest prezentacja deskryptywnego, behawio-
ralnego podejscia do funkcjonowania przedsigbiorstw, odrzucajacego zalozenie
o pelnej racjonalnosci przedsigbiorcy czy innych interesariuszy w firmie.
Poddano t¢ koncepcj¢ krytycznej analizie wskazujgcej na mankamenty i obszary
wymagajace uzupetnienia, jak rowniez wskazano jej wktad w rozwqj teorii
ekonomii zarowno nowych koncepcji przedsigbiorstwa, jak i wzbogacenia szkoty
neoklasyczne;j.

2. Granice racjonalnosci

Za prekursorow wspotczesnego podejscia behawioralnego do analizy przed-
sigbiorstw, wprowadzajacego na powrdt dorobek psychologii do teorii ekono-
micznej, mozna uznaé¢ Ch.I. Barnarda [1938], H. Simona [1947], J. Marcha
[March i Simon 1958] czy W. Baumola [1959]. Ze wzgledu na analizowang
problematyke najwazniejsze znaczenie ma praca H. Simona pt. Dziafania admi-
nistracji, w ktorej stwierdza on, ze istota kazdej organizacji jest podejmowanie
decyzji, a teoria organizacji musi opierac si¢ na logice i psychologii dokonywania
wyborow przez ludzi.

H. Simon wprowadza figur¢ organizational man, ktéry w odroéznieniu od
homo oeconomicus nie ma mozliwosci znalezienia rozwigzania maksymalizu-
jacego jego funkcje celu, a jedynie wystarczajaco zadowalajacego. Cztowiek
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w modelowym ujeciu H. Simona postrzega Swiat w sposob uproszczony, zamiast
dostrzega¢ w petni ztozonos¢ otoczenia, i podejmuje decyzje bez rozwazenia
wszystkich dostgpnych opcji wyboru, stosujac uproszczone praktyczne reguty
wnioskowania. Na proces podejmowania decyzji natozone sg ograniczenia wyni-
kajace z natury i szybkosci proceséw myslowych, wartosci 1 celéw decydenta
oraz wiedzy dostepnej decydentowi.

Autor uwaza, ze nauki spoteczne charakteryzuje schizofreniczne podejscie
do racjonalnosci: z jednej strony ekonomisci neoklasyczni przypisuja cztowie-
kowi wszechwiedze oraz kompletny system spdjnych preferencji umozliwiajacy
skuteczny wybor optymalnego rozwigzania, z drugiej za$ psychologowie, poczy-
najac od spadkobiercow Z. Freuda, sg sklonni zredukowac catg sfer¢ poznawcza
do afektow, nie pozostawiajac miejsca na logiczne wnioskowanie. Odrzucajac
powyzsze ekstrema, H. Simon wprowadza kilka rodzajow racjonalnosci, postu-
lujac, by postugiwac si¢ tym pojeciem tylko w polaczeniu z odpowiednim przy-
miotnikiem precyzujacym jego zakres definicyjny. Dziatanie moze by¢ zatem:

— obiektywnie racjonalne, jezeli prowadzi do maksymalizacji danej wartosci
w okreslonej sytuacji,

— subiektywnie racjonalne, jezeli maksymalizuje wynik przy uwzglednieniu
wiedzy, jaka posiada decydent,

— $wiadomie racjonalne, gdy dobodr srodkow do realizacji celu jest Swiadomy,

— celowo racjonalne, jesli dopasowanie srodkoéw do celow zostalo dokonane
rozmyslnie,

— organizacyjnie racjonalne, jesli jest ukierunkowane na osiagnigcie celow
organizacji,

— indywidualnie racjonalne, jezeli jest ukierunkowane na cele jednostki.

Rzeczywiste zachowania nie spelniajg kryteriow racjonalnosci obiektywnej,
gdyz wymaga ona kompletnej wiedzy na temat wszystkich dostepnych opcji
wyboru i ich konsekwencji, tymczasem nie wszystkie mozliwo$ci dziatania
sg rozwazane (ani nawet wyobrazone) przez decydenta, a wiedza na temat ich
skutkéw jest jedynie fragmentaryczna. W rezultacie ludzie wypracowujg proce-
dury umozliwiajace podjecie decyzji, polegajace na wyizolowaniu z otoczenia
zewnetrznego zbioru ograniczonej liczby zmiennych i ograniczonej liczby konse-
kwencji dzialania [Mahoney 2005, s. 13]. Dokonywanie wyboréw prowadzacych
do osiagnigcia celow jest utatwione dzigki zdolnosci do wykrywania regularnosci
w obserwowanych zdarzeniach, komunikacji oraz pamigci. Sukcesy zwigkszaja
prawdopodobienstwo obrania tej samej lub podobnej strategii w przyszlosci; takg
tendencje H. Simon nazywa organizacyjng rutyng. Podsumowujac, racjonalnos¢
subiektywna wymaga doswiadczenia, uczenia si¢ i korzystania z istniejgcych
zasobow informacyjnych.
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3. Behawioralna teoria przedsi¢biorstwa R. Cyerta i G. Marcha

3.1. Struktura organizacji: interesariusze i cele

Behawioralna teoria przedsiebiorstw zostata najpelniej sformutowana przez
R.M. Cyerta i J.G. Marcha [1963]. Autorzy skupili si¢ na analizie proceséw podej-
mowania decyzji w duzym przedsigbiorstwie wytwarzajacym wiele produktow,
w ktorym wystepuje rozdzielenie wiasnosci od zarzadzania i ktore funkcjonuje
na niedoskonatych rynkach w warunkach niepewnosci. Asumptem do badan byto
zaobserwowanie odmiennej reakcji firm na te same zmiany w ich srodowisku
ekonomicznym, co pozwolito wysuna¢ hipoteze o wptywie wewnetrznych czyn-
nikow organizacyjnych na decyzje przedsigbiorstw [Koutsoyiannis 1979].

Teoria behawioralna jest oparta na bardziej realistycznych zatozeniach
niz teoria neoklasyczna, w ktorej przedsigbiorstwo jest traktowane jak
»czarna skrzynka” — podmiot jednolity, maksymalizujacy jedng funkcj¢ celu.
W koncepcji M. Cyerta i J.G. Marcha przedsigbiorstwo jest koalicja roznych grup
interesariuszy majacych swoje wtasne cele i wymagania (demands) nazwane
poziomami aspiracji. Przykladowo menedzerowie i pracownicy sg zainteresowani
wzrostem plac i polepszeniem warunkow pracy, udzialowcy — wzrostem zysku
i udziatu firmy w rynku, klienci — niskimi cenami i wysoka jakoscig produktow,
dostawcy — stabilno$cig kontraktow na dostawy materiatéw itp. Omawiana teoria
koncentruje si¢ nie tyle na tresci tych celow, co na czynnikach determinujgcych
proces ich ksztattowania si¢. Zdaniem autoréw cele przedsigbiorstwa sg ksztat-
towane pod wptywem wymagan cztonkow tej koalicji, te za§ — przez aspiracje
interesariuszy, ich sukcesy w osigganiu celéw, oczekiwania, osiggnig¢cia zawo-
dowe innych grup w firmie, dostepng informacje itp. Nalezy zauwazy¢, ze cele
1 wymagania poszczegdlnych grup moga by¢ w sprzecznosci ze soba, jak rowniez
z celami firmy-koalicji, co w polaczeniu z ograniczonos$cig zasobow przedsig-
biorstwa implikuje brak mozliwos$ci osiggniecia ich wszystkich, a to z kolei ma
wplyw na proces negocjacji majacy na celu przeforsowanie swoich zadan.

Relacja migdzy dotychczasowymi sukcesami w osigganiu celow grupy
interesariuszy a biezacym poziomem jej aspiracji zalezy od faktycznych i ocze-
kiwanych osiggni¢¢ firmy i zmian w jej srodowisku. Jezeli otoczenie przedsig-
biorstwa jest stabilne, aspiracje i przeszte osiggniecia beda si¢ pokrywac. Jednak
w sytuacji rozwoju firmy osiggnigcia wyprzedzaja poziom aspiracji, a opéznienia
stawianych wymagan w stosunku do biezagcych wynikow umozliwia akumulacjg
nadwyzkowych zyskdw, ktore moga zosta¢ wykorzystane do rozwigzywania
konfliktéw w firmie i stabilizowania funkcjonowania w okresach gwattownych
zmian. Wreszcie w okresach spadku aktywno$ci przedsigbiorstwa aspiracje
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interesariuszy przewyzszaja biezace osiggniecia organizacji z uwagi na powolny
proces ich dostosowywania si¢ do aktualnej sytuacji.

Proces negocjacji toczacych si¢ migdzy poszczegdlnymi cztonkami koalicji
prowadzi do ostatecznego wylonienia i zaakceptowania celow przedsigbiorstwa
przez menedzerow tak, by tym samym zaspokoi¢ jak najwigcej wymagan intere-
sariuszy. Cele te mogg by¢ zwigzane z nast¢pujacymi aspektami dziatania firmy:

— produkcja: zapewnienie cigglosci procesu produkcyjnego niezaleznie od
wahan popytu, ktore moglyby prowadzi¢ do przestoju i zwalniania pracownikow
badz tez wydluzenia czasu pracy ponad normalne warunki,

— zapasami: zapewnienie wystarczajacej ilo$ci towaréw dla nabywcow,
a takze materiatow, surowcow itp. w ilosci niezbednej do nieprzerwanego procesu
produkc;ji,

— sprzedaza i udziatem w rynku,

— zyskiem, ktory ma zaspokoi¢ wymagania udziatowcow, bankéw i innych
instytucji finansowych; chodzi takze o zabezpieczenie odpowiednich funduszy
umozliwiajacych osiggnigcie innych celow przedsigbiorstwa.

Powyzsze cele moga by¢ lub nie by¢ wspolne dla roznych grup interesariuszy,
przyktadowo osiggnigcie okreslonego poziomu zysku lezy w interesie wiascicieli,
lecz niekoniecznie pracownikoéw. Rozstrzyganie konfliktéw na tym tle stanowi
kolejna funkcje zarzadu przedsiebiorstwa.

W przeciwienstwie do szkoty marginalnej teoria behawioralna nie zaktada
maksymalizacji funkcji celéw. Zamiast uzyskania maksymalnego mozliwego
poziomu zysku, sprzedazy czy innych wielko$ci menedzerowie daza do osia-
gnigcia jedynie satysfakcjonujacego poziomu realizacji celow, wyznaczonego
przez poziomy aspiracji. Dotyczy to takze celow niekwantyfikowalnych, takich
jak stworzenie i utrzymanie wystarczajaco korzystnego wizerunku przedsie-
biorstwa czy dziatanie w interesie publicznym. Moga one posrednio wptywac
na realizacj¢ innych celow, formutowanych przez interesariuszy. Zachowanie
satysfakcjonujace (w miejsce maksymalizujacego) jest, zdaniem M. Cyerta
1 J.G. Marcha, racjonalne (w sensie Simonowskim [Simon 1955]) w warunkach
wewnetrznych i zewnetrznych ograniczen, w ramach ktorych dziata przedsie-
biorstwo. Innymi stowy, niedoskonata informacja dostepna menedzerom oraz
ograniczone mozliwosci jej przetwarzania uniemozliwiaja dziatanie zgodne
z postulatem racjonalnosci rzeczowe;.

Rywalizacja mi¢dzy poszczegdlnymi grupami interesariuszy przedsi¢bior-
stwa o osigganie wlasnych celéw prowadzi do konfliktéw, ktorych zazegnanie
lezy w gestii menedzerdw, oraz negocjacji miedzy cztonkami firmy-koalicji.
Pomimo sprzecznosci interesoOw poszczegdlnych grup mozliwe jest stabilne
funkcjonowanie organizacji, poniewaz strony nie majg nielimitowanego czasu na
dojscie do porozumienia oraz pelnej informacji na temat wszystkich mozliwych
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do wyboru opcji, jak rowniez sg ograniczone wspolnymi celami, jakie zostaty
uprzednio przyjete i zaakceptowane wewnatrz firmy. Ponadto brak uzgodnien
moze zagrozi¢ realizacji planu danej komorki organizacyjnej przedsigbiorstwa, co
z kolei prowadzi do ograniczenia jej budzetu w kolejnym okresie. Firma i jej inte-
resariusze majg ,,pami¢¢” 1 ucza si¢ na btgdach z przesztosci; dotychczas stoso-
wane strategie stajg si¢, w zaleznosci od ich rezultatow, precedensami wyzna-
czajacymi kierunek dziatan w przysztosci lub tez ostrzezeniami wskazujacymi,
jakich dziatan nie nalezy podejmowac. Ponadto delegacja uprawnien w ramach
organizacji ogranicza swobode dziatania poszczegdlnych interesariuszy, zmniej-
szajac tym samym ryzyko wystapienia konfliktu.

Dodatkowo menedzerowie dysponujg srodkami umozliwiajacymi zazegnanie
konfliktu lub jego ztagodzenie. Do narzedzi tych mozna zaliczy¢:

— platnosci pieni¢zne (ptace, dywidendy i inne); w neoklasycznej teorii przed-
sigbiorstwa wtasciciel jednoczesnie prowadzi firme i ptaci za ustugi czynnikow
wytworczych stawki rowne cenom rynkowym; w teorii behawioralnej dokony-
wane platnosci przewyzszaja poziom stawek rynkowych i stuzg czg¢sciowo likwi-
dacji antagonizméw mig¢dzy interesariuszami,

— platnosci dodatkowe (side payments) Swiadczone w celu zatrzymania
w przedsigbiorstwie szczegolnie warto$ciowych pracownikow i umozliwiajace
osiaganie celow; ptatnoscia taka jest np. odpowiedni budzet jednostek badawczo-
-rozwojowych przeznaczony na realizacj¢ prowadzonych w niej projektow,

—,,Juzne” platnosci (slack payments) bedace dodatkowym wynagrodzeniem
przewyzszajacym minimalny poziom platnosci wymagany do zapewnienia efek-
tywnej pracy czlonkéw firmy-koalicji; mogg by¢ one korzysciami pieni¢znymi
(dywidendy dla akcjonariuszy, rabaty dla klientéw wyzsze niz te, ktore zapew-
niajg lojalno$¢ wobec firmy) lub niepieni¢znymi (samochody i telefony stuzbowe,
fundusz reprezentacyjny do dyspozycji pracownikow); ptatnosci te stanowia
zdaniem M. Cyerta i J.G. Marcha r6znic¢ migdzy wymaganiami interesariuszy
a otrzymywanym przez nich wynagrodzeniem,

—sekwencyjne spetnianie wymagan interesariuszy, w zaleznos$ci od ich
priorytetow nadanych im przez menedzerdéw i pilnos$ci potrzeb, przyktadowo
wprowadzenie substytutu na rynek przez konkurencyjne przedsigbiorstwo powo-
duje nadanie pierwszenstwa zadaniom realizowanym przez dziat marketingu
i sprzedazy, odsuwajac na dalsze miejsca wymagania pozostatych cztonkow
firmy-koalicji,

— zdefiniowanie obszaréw decyzyjnych poszczegdlnych jednostek organiza-
cyjnych i decentralizacja podejmowania decyzji, co pozwala na ograniczenie pol
konfliktu migdzy interesariuszami.

Zastosowanie powyzszych srodkow umozliwia, oprocz tagodzenia konfliktow,
takze ustabilizowane funkcjonowanie przedsi¢biorstwa w warunkach zmienia-
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jacego si¢ otoczenia: w czasach kryzysow firma moze zredukowaé ptatnosci
»luzne” 1 tym samym cze¢$¢ kosztow, co pozwala na nierewidowanie poziomu
aspiracji ,,w dot”, zas w okresach prosperity cze¢$¢ zyskow jest przeksztalcana
w dodatkowe wynagrodzenia, dzigki czemu ogranicza si¢ nadmiernie optymi-
styczne korekty poziomu aspiracji ,,w gore”. Odpowiedni ,,luz” w ptatnosciach
jest zatem stabilizatorem zapewniajacym ograniczenie fluktuacji w dziatalno$ci
przedsigbiorstwa.

3.2. Podejmowanie decyzji w przedsi¢biorstwie

Cele firmy sa przeksztalcane w decyzje zaré6wno na poziomie zarzadu, jak
i nizszych szczebli organizacyjnych przedsigbiorstwa.

Kadra menedzerska decyduje o alokacji rzadkich zasobéw wewnatrz przed-
sicbiorstwa, przydzielajac srodki budzetowe poszczegdlnym dzialom w zalez-
nosci od sity przetargowej ich kierownictwa, ktora jest determinowana przez ich
dotychczasowe osiagniecia, stopien realizacji celow, jakos$¢ pracy i wykorzystanie
tych srodkéw w przesztosci. Zarzad podejmuje decyzje o przydziale funduszy,
dysponujac ograniczong informacja, mozliwosciami jej analizy i czasem, zatem
moze dziata¢ wedlug postulatow jedynie ograniczonej racjonalnosci. Brak wiedzy
na temat wszystkich mozliwych konkurencyjnych opcji sprawia, ze porownuje
si¢ kazdg mozliwos¢ z niewielkg liczbg alternatywnych mozliwosci, zamiast
dokonywac petnej analizy kosztow i korzysci. Zdaniem M. Cyerta i J.G. Marcha
wyborem rzadza dwie podstawowe przestanki: kryterium budzetowe (czy istnieja
fundusze umozliwiajace realizacje proponowanych projektow?) oraz kryterium
poprawy (czy przedtozone projekty umozliwiajg ulepszenie istniejgcej sytuacji?).
Jezeli oba sg spelnione, decydenci nie rozwazajg innych rozwigzan.

Podjecie decyzji wymaga dostepu do informacji, ktorego uzyskanie nie jest
fatwe ani darmowe. Rowniez poszukiwania informacji nie odbywaja si¢ zgodnie
z zasada ekwimarginalna, bedaca podstawa neoklasycznej teorii przedsigbiorstwa
(poszukiwanie dalszych informacji ustaje, gdy korzys¢ krancowa z jej zdobycia
zrownuje si¢ z kosztem krancowym jej pozyskania), lecz sa skierowane doraznie
na ten obszar dziatalno$ci, w ktérym wystegpuje problem do rozwiazania.

Informacja, jaka uzyskuja menedzerowie, podlega znieksztalceniom z uwagi
na wystegpowanie tendencyjnosci pozycyjnej (position bias). Oznacza ona defor-
macje wynikajace z checi zapewnienia sobie przez poszczegdlnych kierownikow
bezpieczenstwa i wladzy. Znieksztatcenia te przybieraja forme¢ zawyzania
szacunkow przysztych kosztéw dziatalnosci danej jednostki organizacyjnej
oraz zanizania prognoz efektéw (np. wielkos$ci zyskow albo sprzedazy). Dzia-
lania takie gwarantujg margines swobody w razie wystapienia niekorzystnych
okoliczno$ci i ponadplanowego wzrostu kosztow, natomiast w razie pomysinych
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warunkéw pozwalajg na umocnienie pozycji kierownictwa dzigki uzyskaniu
lepszych rezultatow niz prognozowane.

Podobnie na nizszych szczeblach organizacyjnych przedsi¢biorstwa podejmo-
wanie codziennych rutynowych decyzji odbywa si¢ poprzez delegacje uprawnien
oraz stosowanie uproszczonych praktycznych regut (rules of thumb). Przykta-
dowo ustalanie ceny jest znacznie utatwione, jezeli stosuje si¢ regute statego
narzutu marzy na koszty przecig¢tne zamiast szacowania funkcji popytu w celu
zmaksymalizowania zysku. Przelozenie celow firmy, zaakceptowanych przez
zarzad, na praktyczne zasady stosowane przez podwladnych umozliwia sprawne
funkcjonowanie przedsiebiorstwa. Ponadto pracownicy takze ucza si¢ na swoich
doswiadczeniach, co sprawia, ze cata organizacja jest systemem dziatajacym
wedtug regut racjonalnosci adaptacyjnej: decyzje, ktore nie sprawdzity si¢
w przesztosci, nie s3 podejmowane ponownie, a sukces danej strategii dzialania
zwigksza prawdopodobienstwo ponownego jej zastosowania.

Przedsigbiorstwo funkcjonuje w warunkach niepewnosci, ktora wigze si¢
z jednej strony z brakiem informacji na temat przyszlego stanu rynku (popytu
nabywcow, zmian w technologii produkcji), a z drugiej — nieprzewidywalno-
$cig decyzji konkurencyjnych firm. Niepewnos$¢ zwigzana z rynkiem moze by¢
cze$ciowo ograniczona poprzez pozyskiwanie informacji, jednak nie bedzie
wyeliminowana catkowicie. Powoduje ona, zdaniem M. Cyerta i J.G. Marcha,
brak mozliwos$ci planowania dtugoterminowego w przedsiebiorstwie i koniecz-
no$¢ skupienia si¢ na decyzjach krétkookresowych, z pominigciem ich dtugo-
falowych konsekwencji. Z kolei problem niepewnosci zwigzanej z otoczeniem
konkurencyjnym autorzy rozwigzuja, zaktadajgc, ze przedsigbiorstwa zawie-
rajg ze soba cichg zmowe (facit collusion). Jej formg moze by¢ przynaleznos¢
do roznego rodzaju stowarzyszen lub rozpowszechnianie informacji o polityce
cenowej czy prowadzonych inwestycjach. Zmowa wigze si¢ z oczekiwaniem
podobnych krokéw ze strony konkurentow przedsigbiorstwa. Firma dziata zatem
W ,,negocjowanym otoczeniu” w celu redukcji niepewnosci.

3.3. Behawioralny model duopolu

Na rys. 1 przedstawiono prosty model podejmowania decyzji w przedsigbior-
stwie funkcjonujacym w duopolu, wytwarzajacym produkt homogeniczny [Cohen
i Cyert 1965]. Firma dazy do osiagni¢cia zadowalajacego poziomu realizacji celu,
nie za$ do jego maksymalizacji. Przewidywanie mozliwych reakcji konkurenta
w odpowiedzi na wlasne dziatania oraz prognozowanie popytu na wytwarzany
produkt odbywa si¢ poprzez ekstrapolacj¢ zaobserwowanych w przesztosci
zachowan. Wedtug M. Cyerta i J.G. Marcha firma zaktada, ze koszty w biezagcym
okresie sg na takim samym poziomie jak w okresie poprzednim, jednak gdy
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Rys. 1. Behawioralny model duopolu
Zrédto: opracowanie whasne na podstawie: [Cohen i Cyert 1965].
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w poprzednich dwoch okresach osiggnigto zaktadany satysfakcjonujacy poziom
zysku, nast¢puje zwigkszenie szacowanych kosztow, aby umozliwi¢ wyptlate
»luznych platnosci”. Podobnie przyjety przez menedzeréow zadowalajacy poziom
funkcji celu (w przedstawionym na rysunku modelu — zysku) jest wypadkowa
stopnia osiggnigcia tego celu w poprzednich okresach.

Prognozy zachowan konkurenta i nabywcoéw oraz szacunki kosztéw stuza do
wyznaczenia poziomu produkcji, cen, kosztow i zysku jako mozliwego rozwia-
zania problemu realizacji celu. Opracowane rozwigzanie jest porownywane
z poziomem aspiracji i zostaje zaakceptowane, jesli zestawienie to wypadnie
pomyslnie. W przeciwnym razie dokonuje si¢ ponownej ewaluacji zmiennych,
zaczynajac od kosztow, na wysoko$¢ ktorych przedsigbiorstwo ma wplyw.
Rewizja poziomu kosztow w dot oznacza zmniejszenie wysokosci ,,luznych plat-
nos$ci” oraz innych dodatkowych korzysci wyptacanych interesariuszom. Jezeli
cele nadal nie sg osiggnigte, nast¢puje powtorne oszacowanie funkcji popytu,
a jezeli ten krok nie prowadzi do osiaggnigcia satysfakcjonujacego stopnia reali-
zacji celu, firma weryfikuje w dot przyjete wczesniej poziomy aspiraciji.

Jak wynika z powyzszej procedury, firma dokonuje sekwencyjnych
poszukiwan zadowalajgcych rozwigzan. Po znalezieniu satysfakcjonujgcego
rozwigzania poszukiwania alternatywnych opcji ustaja. W swoich decyzjach
przedsiebiorstwo kieruje si¢ — nieco mechanicznie — praktycznymi regutami,
pozwalajacymi oszczedzi¢ kosztéw poszukiwania informacji i ich przetwa-
rzania, np. statego narzutu ceny na koszty lub zwiekszenia inwestycji po prze-
kroczeniu okreslonego progu wykorzystania potencjatu produkcyjnego. Nalezy
jednak podkresli¢, ze proste ekstrapolacje danych historycznych i stosowane
automatycznie heurystyki sa obarczone ryzykiem niedopasowania zmiennych
decyzyjnych do dynamicznie zmieniajgcego si¢ otoczenia, a zatem niekoniecznie
spetniajg postulaty racjonalnosci, nawet adaptacyjnej.

Zestawienie najwazniejszych aspektow tradycyjnej, neoklasycznej teorii
przedsigbiorstwa oraz teorii behawioralnej z uwzglednieniem réznic miedzy nimi
zaprezentowano w tabeli 1.

Tabela 1. Poréwnanie neoklasycznej i behawioralnej teorii przedsigbiorstwa

Kryterium

Teoria neoklasyczna

Teoria behawioralna

Centrum uwagi teorii

funkcjonowanie rynkow

relacje wewnatrz przedsic-
biorstwa

Charakter teorii

dedukcyjna, matematyczna,
normatywna

indukcyjna, empiryczna,
deskryptywna

Koncepcja przedsigbiorstwa

czarna skrzynka

koalicja interesariuszy
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Kryterium

Teoria neoklasyczna

Teoria behawioralna

Relacja miedzy wiascicielem
a menedzerem

utozsamienie wlasciciela
z menedzerem, brak konfliktu
miedzy ich celami

rozdziat wlasnos$ci od zarzg-
dzania, konflikt migdzy nimi
(jak rowniez innymi grupami
interesariuszy)

Cel przedsigbiorstwa

zysk

wigzka celow (poziomow
aspiracji) postulowanych
przez grupy interesariuszy;
ostatecznie ustalanie celow
przez zarzad

Kryterium realizacji celu

maksymalizacja zysku

osiagnigcie satysfakcjonuja-
cego poziomu realizacji celow

Platnosci za ustugi czynnikow
wytworczych

réwne kosztowi alternatyw-
nemu

przekraczajace koszt alterna-
tywny; platnosci dodatkowe

Racjonalnos¢

globalna, rzeczowa

ograniczona, adaptacyjna

Dostepna informacja i mozli-
wosci jej przetwarzania

petne

ograniczone

Poszukiwania informacji

informacja jako zasob, o kto-
rego alokacji relacja migdzy
korzy$ciami i kosztami

dorazne, lokalne, skupione na
problemowych obszarach

Metoda realizacji celu

analiza marginalna, oparta
na znajomosci wszystkich
dostepnych opcji wyboru

poszukiwania satysfakcjonuja-
cego rozwigzania bez badania
wszystkich dostepnych opcji
wyboru

Oczekiwania i rozwigzania
problemow

determinowane egzogenicznie
przez bodzce ptynace z rynku

determinowane endogenicznie
pod wptywem aspiracji intere-
sariuszy, przesztych wynikow,
dostepnej informacji

Konflikt miedzy interesariu-
szami

brak

istnieje; dorazne rozwia-
zywanie go przez platnosci
i delegacj¢ uprawnien

Relacje z innymi przedsigbior-
stwami w galezi

konkurencja lub kooperacja
(w oligopolu)

cicha zmowa

Determinanty granic przedsie-
biorstwa

minimum kosztow przecigt-
nych

trwato$¢ koalicji i spojnosé
interesOw

Konkurencja

zewngtrzna, zdeterminowana
przez strukture rynku

wewnetrzna, zdeterminowana
przez interesy cztonkow
koalicji

Zrbdto: opracowanie wiasne.
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4. Krytyka teorii behawioralnej

Teoria behawioralna nie zostata przyjeta bezkrytycznie. Jednym z jej manka-
mentdéw jest symulacyjne podejscie do ztozonosci funkcjonowania organizacii,
ktore dostarcza predykcji zachowania przedsi¢biorstwa bez wyjasnienia mecha-
nizméw dzialania.

Zastrzezenia dotyczg takze pomijania rownowagi gatezi, przyjmowania stanu
otoczenia za dany i nieuwzgledniania wspodtzaleznosci firm funkcjonujacych
na rynkach. Jak pisze A. Noga [2009, s. 196], ,,dzi¢ki teorii udaje si¢ najglebiej
wejs¢ do wnetrza przedsiebiorstwa, odkrywajac tajemnice »czarnej skrzynki,
ale bardzo trudno za pomocy tej teorii wyjs$¢ z przedsigbiorstwa, dokonac uogol-
nienia, ktore pozwolitoby na oceng efektow ogodlnogospodarczych dziatania
przedsigbiorstwa” . Omawiana koncepcja ignoruje wptyw funkcjonowania firmy
na sytuacje ogélnoekonomiczng i uniemozliwia okres§lenie warunkoéw réwno-
wagi rynku. Teoria behawioralna jest krytykowana takze za nieodnoszenie si¢
do mozliwosci wejscia nowych przedsigbiorstw na rynek ani do mozliwosci
zachowan strategicznych firm zasiedziatych, mogacych od takiego wejscia
zniecheci¢ potencjalnych przybyszow. Tymczasem trwato$¢ porozumien oligo-
polistycznych, analizowanych przez behawiorystdéw, jest zagrozona przez niedo-
skonato$¢ barier wejscia na rynek, a takze bodzce do jednostronnego zerwania
porozumienia w celu osiggniecia wyzszego zysku. Kwestie te nie sg uwzgled-
nione w omawianej teorii.

Przedstawiony wyzej model podejmowania decyzji w przedsigbiorstwie
opisuje dokonywanie wyborow w krotkim horyzoncie czasowym, z pomini¢ciem
decyzji dtugoterminowych. Unikanie planowania dtugoterminowego ma na celu,
wedtug teorii behawioralnej, redukcje niepewnosci. Tymczasem decyzje inwe-
stycyjne przedsigbiorstw z natury rzeczy majg charakter dtugofalowy. Pomijanie
tego watku stanowi kolejng ,,biata plame¢” w przedstawionej teorii.

Nalezy tez zwroci¢ uwage na postulowane przez M. Cyerta i J.G. Marcha
korygowanie poczatkowych poziomdéw aspiracji w zaleznos$ci od osiggnigcia
zaktadanych pierwotnie celow. Nasuwa si¢ w tym miejscu istotna kwestia meto-
dologiczna, dotyczaca falsyfikowalnosci teorii. Problemem podejscia behawio-
ralnego jest brak obiektywnego miernika pozwalajacego oceni¢, czy cele firmy
zostaly osiggnigte w stopniu satysfakcjonujacym. Skoro poziom aktywnosci
zawsze moze by¢ zrewidowany ,,w dot”, jezeli planowane rezultaty dziatania nie
zostaty uzyskane, nie istnieje mozliwo$¢ oceny wynikoéw przedsigbiorstwa, co
oznacza, ze teoria ta uniemozliwia sformutowanie predykcji i moze by¢ uznane
za tautologie, poniewaz kazde zachowanie przedsigbiorstwa moze zosta¢ zinter-
pretowane jako zadowalajace [Koutsoyiannis 1979, s. 401].
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Wreszcie podnosi si¢ zarzut, ze M. Cyert i J.G. March w swojej pracy oparli
si¢ na wynikach pochodzacych z zaledwie czterech studiow przypadku i dwoch
badan eksperymentalnych dotyczacych hipotetycznych przedsiebiorstw, co jest
dalece niewystarczajace do formutowania ogolnych wnioskéw o zachowaniu
firm. Z drugiej strony, wnioskowanie indukcyjne, charakterystyczne dla beha-
wioralnej teorii przedsigbiorstwa, jakkolwiek cenne z uwagi na wigkszy realizm
niz w przypadku normatywnych modeli marginalistycznych, grozi popadnigciem
w silny empirycyzm i zalezno$¢ wysnuwanych wnioskéw od przygodnych cech
badanych obiektéw i ich otoczenia. Podejscie behawioralne stanowitoby zatem
nie tyle ogdlng teori¢ funkcjonowania przedsigbiorstwa, trudng do skonceptu-
alizowania ze wzgledu na duzg liczb¢ zmiennych wptywajacych na zachowanie
interesariuszy firmy, a jedynie dostarczatoby sposobu interpretacji ich zachowan
obserwowanych w konkretnych sytuacjach [Gruszecki 2002, s. 229].

5. Wplyw na rozwoj teorii ekonomii

Nowatorstwo behawioralnej teorii przedsiebiorstwa polegato na zwroceniu
uwagi na aspekty funkcjonowania firm dotychczas pomijane w teorii ekonomii,
takie jak zachodzace w organizacjach procesy formowania celow, podejmo-
wania decyzji, wewnetrznej alokacji zasobow oraz rola ,,luzu organizacyjnego”
w dzialalnosci przedsigbiorstwa. M. Cyert i J.G. March pokazali, ze menedze-
rowie dysponuja w swoich decyzjach pewnym marginesem swobody, wskutek
czego przedsiebiorstwo funkcjonuje stabilnie zamiast automatycznie reagowac
na wszelkie zmiany w swoim $rodowisku. Impulsy z otoczenia firmy nie majg
charakteru bezwzglednie obowigzujacych determinant i ograniczen dzialania
[Koutsoyiannis 1979, s. 400].

Teoria neoklasyczna i behawioralna sg koncepcjami uzupetniajacymi si¢
wzajemnie. Nalezy zauwazy¢, ze niektore wnioski behawiorystow zostaty inkor-
porowane do modeli nalezacych do nurtu tradycyjnej ekonomii, zapewniajac
lepsze ich dopasowanie do rzeczywistych zachowan przedsigbiorstw na rynkach,
badz tez staty si¢ bodzcem do rozwoju nowych teorii firm. Do takich idei
nalezy zaliczy¢ uznanie rozdziatu whasnos$ci od zarzadzania i co si¢ z tym wigze
wielosci celow, jakie chee osiggnaé przedsiebiorstwo. Koncepcja ta jest podsta-
wowa dla menedzerskiej teorii przedsigbiorstwa R. Marrisa [1963, 1964], w mys$l
ktorej uzyteczno$¢ menedzera jest funkcja jego wynagrodzenia, wtadzy, statusu
czy bezpieczenstwa zatrudnienia, za$ uzyteczno$¢ wtasciciela przedsigbiorstwa
zalezy od osiaganych przez nie zyskow, udziatu w rynku, uznania spotecznego
i innych czynnikow. Podobnie jest w przypadku teorii agencji, zapoczatkowane;
przez M. Jensena i W. Mecklinga [1976], ktora przypisuje zachowania menedzera
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sprzeczne z interesami wlasciciela firmy rozmaitym sktonno$ciom psycholo-
gicznym, np. awersji do strat, emocjonalnym uwarunkowaniom procesu podejmo-
wania decyzji czy podstawowemu btedowi atrybucji, oznaczajgcemu tendencje do
wyjasniania zachowan innych 0sob przyczynami wewnetrznymi i statymi, przy
jednoczesnym ttumaczeniu wlasnych decyzji czynnikami zewngetrznymi.

Przestanka, ze firma nie dysponuje petng informacja, znalazta odzwiercie-
dlenie w teorii neoklasycznej, ktora zaktada, ze w warunkach niepewnosci celem
przedsiebiorstwa nie jest maksymalizacja zysku, lecz jego warto$ci oczekiwanej.
Teoria behawioralna przyczynita si¢ réwniez do uznania, ze informacja nie jest
dostepna po zerowym koszcie. W przypadku neoklasycznej ekonomii informacji
przelozyto si¢ to na traktowanie informacji jako zasobu, ktorego zdobycie wigze
si¢ z okreslonym kosztem alternatywnym. Jego wysokos¢, pordwnana do korzysci
ze zdobycia informacji, determinuje optymalny poziom poszukiwan informacji.
Na zatozeniach behawioralnych oparte jest tez implicite obecne w ekonomii
mainstreamowej rozroznienie miedzy krotkim a dtugim okresem, opierajace
si¢ na kryterium zdolnos$ci firmy do petnego dostosowania si¢ do zmienionych
okolicznosci zewnetrznych nie tylko z uwagi na techniczne wtasciwosci procesu
produkcji, ale i dostosowanie si¢ decydentow do nowych warunkéw rynkowych
i procesy uczenia si¢ [Camerer i Loewenstein 2003]. Réwniez teoria kosztow
transakcyjnych O. Williamsona [1979] i teoria kontraktow O.D. Harta [1988]
nawiazuja do obserwacji natury behawioralnej, zaktadajac niekompletnos¢
kontraktéw wynikajaca z ograniczonych mozliwosci formutowania prognoz
dotyczacych przysztych zdarzen.

Wreszcie zdecydowane ukierunkowanie teorii na rzeczywiste zachowania
przedsicbiorstwa sprzyja podejmowaniu badan empirycznych i ekonometrycz-
nych pozwalajacych skonfrontowaé opisywane przez nig zaleznosci z rzeczywi-
stoscia.

6. Zakonczenie

Wspodlczesni ekonomisci coraz czesciej odchodza od neoklasycznych zalozen
pelnej racjonalnosci podmiotéw decyzyjnych i optymalizacji ich funkeji celu,
starajac sie uzupelnic¢ katalog determinant dokonywanych wyboréw ekono-
micznych o czynniki psychologiczne i spoteczne. Wigkszo$¢ badan z zakresu
ekonomii behawioralnej i finanséw behawioralnych dotyczy decyzji konsu-
mentow 1 indywidualnych inwestoréw, pozostawiajac analiz¢ przedsigbiorstwa
poza obszarem swoich zainteresowan. Ciekawa i wazna zatem jest proba stwo-
rzenia teorii objasniajacej formowanie si¢ i dazenie do celéw w ramach firmy
postrzeganej jako koalicja interesariuszy. Behawioralne, deskryptywne pode;j-
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$cie do analizy funkcjonowania przedsigbiorstw stanowi wazne uzupetnienie
stosunkowo prostej, wrecz ubogiej, neoklasycznej teorii, nalezacej do glownego
nurtu ekonomii i majacej charakter normatywny. Potozenie wigkszego nacisku
na realizm zalozen i opisu rzeczywistosci odbywa si¢ jednak kosztem zdolnos$ci
predykcyjnych tej teorii. Na obecnym etapie rozwoju nie mozna réwniez mowic
o unifikacji podejscia behawioralnego w jeden ogoélny system wiedzy, tak jak ma
to miejsce w przypadku mainstreamowej szkoty mikroekonomicznej. By¢ moze
taka integracja jest kwestig odlegtej przysztosci — o ile w ogodle nastapi, jednak
wydaje sie, ze rozwoj podejscia behawioralnego wymaga dalszego otwierania si¢
ekonomii na dorobek innych nauk spotecznych — psychologii, socjologii czy nauk
o zarzadzaniu, wzbogacajacych analize firmy.
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Behavioural Approach to the Functioning of Enterprises
(Abstract)

Unlike the mainstream neoclassical theory of the firm, the behavioural approach
assumes lack of full rationality of entrepreneurs, which implies the necessity to satisfy
rather than optimise the objective function. In this approach the firm is seen as a coalition
of various groups of stakeholders, which conduct negotiations with one another to
hammer out objectives, their implementation and possible remedial actions required.
The article compares the behavioural approach to the neoclassical school, presents
weaknesses of the behavioural approach (including the lack of a long-term horizon,
non-falsifiability, and empiricism) as well as the benefits (attention to goal formation and
the role of organisational slack) as well as its contribution to the development of both the
neoclassical school and new concepts in economics, such as agency theory or the theory
of contracts.

Keywords: rationality, behavioural theory of the firm, economic theory, goals of the
firm.



