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OGRANICENA RACIONALNOST U TEORIJI MONOPOLISTICKE
KONKURENCIJE

REZIME

Od trenutka nastanka Cemberlinove teoreme o visku kapaciteta, literatura koja se bavi
monopolistickom konkurencijom bila je prevashodno zaokupljena pitanjem koje se tice
optimalnosti proizvedene koli¢ine i broja varijeteta proizvoda primenjujuéi analizu
parcijalne ili opsSte ravnoteze. Nasuprot ranijim zaklju¢cima koji su broj proizvoda kojim
rezultuje trzi$ni proces tretirali kao preveliki sa stanovista drustvenog blagostanja, Diksit-
Stiglic-ov model bio je jedan od prvih koji nam je ponudio suprotno tumacenje.
Modeliraju¢i potrosacevu ljubav prema raznovrsnosti, ovaj model opSte ravnoteze
pokazuje, u jednom dosta opStem kontekstu, pod kojim uslovima mozemo ocekivati da
trziSte proizvede optimalan rezultat. Upravo je to razlog zbog ¢ega je ovaj model postao
neka vrsta repera u oblasti. Nakon ovog rezultata lako je bilo zamisliti situacije u kojima
postoji preveliki i premali broj varijeteta proizvoda u odnosu na drustveno-optimalni.
Pored toga, ¢ak i u slucaju da je moguce utvrditi da li raznovrsnost treba da bude veca ili
manja, model je ukazao na ¢injenicu da postoji problem sa regulacijom koja u datim
okolnostima verovatno ne bi mogla da bude neutralna. Ono §to Zelimo da pokazemo u
radu tiCe se uticaja ogranicene racionalnosti potroSaca na njegovu ljubav prema
raznovrsnosti u okvirima Diksit-Stiglic-ovog modela. Veéi izbor bi trebalo da bude
pozeljan osim u slu¢aju da kreira dodatne troskove za potrosaca koji se duguju njegovoj
ogranicenoj racionalnosti. Implikacije ovakvog gledanja na problem pruzaju nam neke
nove uvide. Jedan od njih je da bi regulacija trebalo da poprimi potpuno drugaciji oblik

od onog koji se uglavnom predlaze u literaturi.

Kljuéne refi: monopolisticka konkurencija, ljubav prema raznovrsnosti, ograni¢ena

racionalnost, Diksit-Stiglic-ov model.
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MONOPOLISTIC COMPETITION THEORY AND BOUNDED RATIONALITY

ABSTRACT

Ever since the emergence of Chamberlin’s concept of excess capacity, monopolistic
competition literature was primarily occupied with the question of under-production and
over-differentiation within the partial or general equilibrium framework. Dixit-Stiglitz
model was one of the first to come up with the findings which differed from the early
wisdom. Making ‘love of variety’ part of consumer’s preferences, this general
equilibrium model shed light, in a rather general context, on conditions under which we
can expect the markets to make the correct decision concerning product diversity. That is
probably why the model quickly became the benchmark in this field. Given this result it
was easy to conceive cases where the equilibrium exploits economies of scale too far
from the point of view of social optimality. In addition, the model emphasized the
important fact that, even if it was possible to determine whether diversity is too large of
too small, the distortions connected with regulation were not insignificant. What we wish
to show in this paper concerns the impact of consumer’s bounded rationality on his ‘love
of variety’ perception within the Dixit-Stiglitz framework. The expansion of choice
should be desirable except when it creates additional costs for the consumer due to his
bounded rationality. Implications of this view should provide some new insights. One of
them is that regulation should take on a completely different form from the one that

usually prevails in monopolistic competition literature.

Key words: monopolistic competition, love of variety, bounded rationality, Dixit-Stiglitz

model.
Scientific field: Economics
Scientific subfield: Microeconomics

UDC number: 330.1, 330.4, 330.8.

Vi



1.

2.

SADRZAJ

TEORIJA MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE U EKONOMSKOJ ANALIZI 5

2.1 CEMBERLINOV MODEL 1Z DANASNIE PERSPEKTIVE .......ovvrreereceesssssesssssssssssssssssssons 5
2.1.1 O Cemberlinovom MOAel ................ccocvvvverereerresseesesers s 6
2.1.2  Pretpostavke i NjiNOVE POSIEAICE .......ccveviiiiiiiieiiceeee s 15
2.1.3  OCENA MOUEIA. ... s 21

2.2 REVOLUCIJA MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE — DRUGI TALAS.......cctiirieieieeaesennens 26
2.2.1  Pristup ljubavi prema raznovrsSNOST ........ccovrvreriiereieeeeee st 28
2.2.2  Posebna grupa modela Cemberlinovog tipa ..............cccoueeveevreeseesreesrisissssesssnnn, 32
2.2.3  Lokacioni modeli i njihov znacaj za modele monopolisticke konkurencije............ 37
2.2.4  INOVIJI PIISTUDT .c.vitieeeeeiees sttt 53

2.3 OD REVOLUCIIE DO KLASIKE....utittiueteseesieseeseasessessessessessessessessasssssssessessessessessassesssessens 55
OGRANICENA RACIONALNOST | LJUBAV PREMA RAZNOVRSNOSTI......... 58

3.1 KONCEPT OGRANICENE RACIONALNOST ..c.ueiiiitiauiestesieeiesieeseestesieeseesseeseesiesseenieseeensenes 60

3.2 OGRANICENA RACIONALNOST KAO OPTIMIZACHSKI PRISTUP.....ccceiiiiiieieniesieenie e 64
3.2.1 Kritika hipoteze 0 MakSIMIZaCiji ......cccceviiiiiiiiiiic e 65
3.2.2  Ogranicena racionalnost i hipoteza 0 maksimizaciji ..........cccceevrivnerereinrnennnan. 72

3.3 PARADOKS IZBORA......utittiieteieseaseateatesiesteseesteseaseasessessessessessessaseasessessessessensesseseesseseasens 76
O TN R (oY 1 17 I v 2T ) ST R 78
3.3.2  [zbor i, maksimizirajuce PONASANJE ..........ccccoviiiiiiiiiiiiiiiiii et 79
3.3.3  Moguci uzroci prevelikog izbora..............cccccovoiiiiiiiiiiiiiiiiit e 80

3.4 OGRANICENA RACIONALNOST | TEORIJA MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE ................ 97
DIKSIT-STIGLIC-OV MODEL ......coiiiiii ettt 100

4.1 NASTANAK MODELA ....ootiuiitiitistesteteieseeseesessessestessessessessessesassessessessessessessessessasssssssens 100
411  Pojava i UtiCa] MOGEIA........ccoouiiiiieiiiii e 100
4.1.2  Polazne osnove procesa modeliranja monopolisticke konkurencije
CemberlifanSkOZ tIDA ...........c..ccouiiiiiiiii et 101
4.1.3 Diksit-Stiglic-ov model u jednoj SHICH ......ccccooiriieiiiiiis e 105
4.1.4  Analiza DlagoStanja.........ccoeriiieiciiisi e 109

A |V, o] o = SO RTRRTRRN 112
4.2.1  FUNKCIje kOPISHOSEE § EFAZAJE ..ottt 114

Vii



4.2.2  Preduzeca i trZiSNa FAVIOLEZA .............cooueeeeeieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 120

4.2.3  Poredenje trzisnog resenja sa drustveno-optimalnim ..o 123
4.2.4  Drustveni optimum bez ,,0@raniCenja’ ..........ccccouvrverinieiieiinieeie e 128
4.2.5 Dalja razmatranja - aSimetrija........ccccoovririiiriieieeeese e 132

4.3 REZULTATITOGRANICENIA......ccuiititiiaiiaiisiisiesie sttt st nn e nne s 136

5.  OGRANICENA RACIONALNOST U DIKSIT-STIGLIC-OVOM MODELU........ 141

5.1 OGRANICENA RACIONALNOST, LIJUBAV PREMA RAZNOVRSNOSTI I TRZISNA MOC

PREDUZECA ...ttt bbb bbb bbb bbb bbb 141
5.1.1 Ogranicena racionalnost i ljubav prema raznovrsnosti............cccccvcevvcivecineneens 142
5.1.2  Ljubav prema raznovrsnosti i trzisSna moc preduzeca ..............cccocuvvevicinniieennens 143
5.1.3 Formalna definicija ljubavi prema raznovrsnosti u DS modelu ............c............ 146

5.2 INKORPORACIJA PRETPOSTAVKE O OGRANICENOJ RACIONALNOSTI U DS MODEL ...... 155
5.2.1 Analiza ogranicenog i neogranicenog OPIIMUMA..............c.ccoueueeneesinenieeieeneans 155
5.2.2  Pristup pri uvodenju ogranicene racionalnosti u DS model .................ccc.cccc..... 160
5.2.3  Uticaj na funkciju korisnosti i traznju potroSaca .............ccuveuvenveniiniieeiieenieens 162
5.2.4  Preduzeca, trZisSna ravnoteza i poredenje sa drustvenim optimumom ................ 165

5.3 REZULTATI, POREDENJA I RELEVANTNOST ZA BUDUCE ISTRAZIVANIJE ...vcoeevvivireernnn. 166
5.3.1  Rezultati i OraANICONJQ ..........oouvueiiiiiiiiiie i e 166
5.3.2  Budula iStraZiVamja ............cccocuuoueioiiiiiiiiiiie ittt 168

6.  ZAKLJUCNA RAZMATRANIA ....coooiimiimiimiiiensissssssssssisssssssssssssssssss s 173
T. DODACH ... e 176
8. LITERATURA L et b et bt e r bbb e nne s 205

viii



SPISAK SLIKA

SLIKA 2.1 RAVNOTEZA PREDUZECA — PRVI SLUCAT ....ecuvteiteiteesieesieesieestesieesieesteestaestessnnssnsesnseens 8
SLIKA 2.2 RAVNOTEZA PREDUZECA — DRUGI SLUCAJT ....ceeiuteitieitieseesiaestesteesieesteessesssesssnsansesnseens 9
SLIKA 2.3 RAVNOTEZA ,,GRUPE® (A) .. utitieiueitieiteiteateesteseestesteseestestaeaestestaessesseessessesssessessessessees 10
SLIKA 2.4 RAVNOTEZA GRUPE — CENOVNA IGRA UZ OPTIMALAN BROJ PREDUZECA................... 12
SLIKA 2.5 RAVNOTEZA GRUPE — CENOVNA IGRA UZ PREVELIKI BROJ PREDUZECA. .......ccccvvnren. 13
SLIKA 2.6 RAVNOTEZA ,,GRUPE™ (B) ...veitteteetesieetesteaiesteateesiesseeseestesseessessessseseesseessessesssessessessees 14
SLIKA 2.7 ULAZAK PREDUZECA U GRANU......ccviiiiiieiieesteesteesteeseeaeeesaeesseessessseesssssssesssesssesssnes 18
SLIKA 2.8 ULAZAK PREDUZECA U GRANU BEZ CENOVNE KONKURENCIJE........ccccovveiveenreenreenn. 20

SLIKA 2.10 HOTELINGOV MODEL ,,LINEARNOG GRADA® ........ciiiiiieeieeiteesieeseeseeseesreenreesseessens 38
SLIKA 2.11 TRZISTE U OBLIKU KRUZNICE .....cccitiieiieeeitieesieesteeesnteessteesstaeesnteesssnesssnessssnsssnsessnnns 43
SLIKA 3.1 KLASIFIKACITA PONASANJA KOJE JE U SKLADU SA LJUBAVLIU PREMA

Yy N @A 1S N0 SRS 81
SLIKA 3.2 INTENZITET BOLA KOD DVA PACIJENTA KOLONOSKOPIJE ......ccoveviiieereeniesieesiesieeee e 86

SLIKA 4.1 KONKURENTSKA RAVNOTEZA I RAVNOTEZA MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE .... 106

SLIKA 4.2 TRZISNI IZBOR VARIJETETA — TRAZNJA, GRANICNI TROSKOVI I PROFITI...cvvviveanneens 110
SLIKA 4.3 ,,OGRANICENI OPTIMUM.....ciutiieeiitiieessiteeeessbteeessbaesssssbasesssabassesssbassssssrasssssssenssssnns 125
SLIKA 4.4 OPTIMALNOST MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE (A)...ccvciviiieiiiieiieeiresieeiesresnennens 126
SLIKA 4.5 OPTIMALNOST MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE (B) ..ccvveiviiiieiiiiiieesiesiecie e enennens 127
SLIKA 4.6 OPTIMALNOST MONOPOLISTICKE KONKURENCIJE (C) ..ecvveiviiiieiiiieseesiesieeiesieenenneas 128
SLIKA 4.7 POREDENJE OPTIMUMA SA | BEZ OGRANICENJA .....cciieiieiieiireteenteesseessnessnesseeeneeens 130

SLIKA 4.8 RESENJA OZNACENA SA | ODNOSE SE NA JEDNACINU (4.34); RESENJA OZNACENA SA |1
ODNOSE SE NA JEDNACINU (4.35) ..ttt 135
SLIKA 5.1 PROMENA ,,BONUSA NA VARIJETET® U ZAVISNOSTI OD BROJA VARIETETA (N) ...... 150
SLIKA 5.2 KRIVE INDIFERENTNOSTI KOJE POKAZUJU KOMBINACIJE KOLICINE (X) | BROJA
VARIJETETA (N) ZA KONSTANTAN NIVO KOLICINSKOG INDEKSA (Y) .ovviviiiieiiicisieie 151
SLIKA 5.3 UTICAJ PROMENE KOEFICIJENTA ELASTICNOSTI SUPSTITUCIJENAGSS ........ccenee 152
SLIKA 5.4 MAKSIMIZIRANJE KOLICINSKOG INDEKSA (Y) UZ KONSTANTNE IZDATKE |
PROIZVOLINO IZABRANU CENU (P) .evttiiitiiesieieeiesiesie st sie sttt sne s sne s 153

SLIKA 5.5 CENOVNI INDEKS (Q) KAO FUNKCIJA BROJA VARIJETETA (N) POD PRETPOSTAVKOM

e PP PRR 154
SLIKA 5.6 KORIGOVANI KOEFICIJENT PREMA PRVOJ OPCIL...uvvieieieesiieesiteeesnieeesieeestneesaeeesnenenns 163
SLIKA 5.7 KORIGOVANI KOEFICIJENT PREMA DRUGOJ OPCHl ..vvvivieeiiieeiiieesiieesieesntneesnieeenneeas 163



SLIKA 5.8 KORIGOVANI KOEFICIJENT PREMA TRECOJ OPCIJI

SPISAK TABELA

TABELA 3.1 PROSECNE OCENE O RAZLICI U RASPOLOZENJU



1. UVOD

Cini se da gotovo svaka nova ideja pronalazi utemeljenje u nekim ranijim razmisljanjima.
Uprkos tome, ponekad se ucini da je ideja dosla iznenada i da je ona toliko radikalna, da
pravi tako veliki zaokret u razmisljanju, da se usudimo da je nazovemo revolucionarnom.
Revolucije se u nauci ne dogadaju tako Cesto, a isti je slucaj i sa ekonomskom naukom.
Pa ipak, jedna od ideja koja je pocetkom dvadesetog veka uzdrmala postojeca stanovista
koja se odnose na teoriju vrednosti bila je Cemberlinova teorija monopolisticke
konkurencije.! Mi éemo se usuditi da 1933. godinu, tj. pojavu knjige Teorija
monopolisticke konkurencije (Chamberlin, 1933, 1966) ozna¢imo kao ,,Revolucija
monopolistike konkurencije“.> Uostalom i sam Sumpeter u svojoj Istoriji ekonomske
analize tvrdi: ,,U Sjedinjenim drzavama je The Theory of Monopolistic Competition
iskocila, bez prethodnog upozorenja i potpuno zaokruzena iz glave profesora E. H.
Chamberlina 1933. 1 odmah nai$la na odgovarajuci uspjeh $to se ima pripisati isto toliko
snazi i duhovitosti njegovog izlaganja kao i sazrelosti znastvene situacije. Djelo je tvrdilo

da prepravlja cijelu teoriju vrednosti...“ (Schumpeter J. A., 1975, str. 963).

Nazalost, u decenijama koje su usledile, teorija monopolisticke konkurencije nije dobila
previSe paznje u smislu njenog daljeg razvoja. Ovo je bilo narocito iznenadujuce, tvrdi
Stiglic (Stiglitz J. , 2001, str. 135), imajuci u vidu da je ekonomska profesija postala
prili¢no orijentisana na matemati¢ke modele, a Cemberlinova teorija je prosto pozivala
na formalizaciju. Jednostavniji lokacioni modeli koji su uglavnom koristili metod analize
parcijalne ravnoteze, doveli su nas do prvih jakih rezultata, ali patili su od problema koji
je bio ukorenjen u samom pristupu. Kada su preduzeca rasporedena na liniji ili na

kruznici, svako preduze¢e ima dva najbliza suseda i u tom slu€aju nije uverljivo

1 U literaturi se Cemberlinova teorija ,,monopolisticke konkurencije* i teorija ,,nesavriene konkurencije®
Dzoan Robinson Cesto tretiraju kao savrSeni supstituti i to ne samo zato $to su nastale u isto vreme, ve¢ pre
svega zbog svoje sadrzine. Jedna od velikih debata na tu temu vodena je izmedu Cemberlina i Kaldora, gde
je Cemberlin pokusao da distancira svoju teoriju od ,nesavriene konkurencije®, videti: (Kaldor, 1935),
(Chamberlin, 1937), (Kaldor, 1938), (Chamberlin, 1938). U ovom tekstu, bez potrebe da se odredimo,
baviéemo se iskljuéivo teorijom ,,monopolisticke konkurencije®, jer je Cemberlinova teorija formalizovana
Diksit-Stiglic-ovim modelom koji predstavlja glavnu temu ovog rada.

2 Uprkos kritikama, mnogi autori su ovu teoriju smatrali revolucionarnom, ¢ak i u novije vreme, smatrajuci
da je uz Kejnsovu opstu teoriju predstavlja jedinu pravu revoluciju u XX veku. Videti: (Brakman & Heijdra,
2011, str. 1).



pretpostaviti da nece biti strateske interakcije. Ukoliko ona postoji, re¢ je o oligopolima

sa diferenciranim proizvodima, a ne monopolistickoj konkurenciji.

Motivacija za dalje razvijanje modela poticala je i sa drugih strana. Jedno od glavnih
pitanja kojim je literatura koja se bavi monopolistickom konkurencijom bila zaokupljena
tice optimalnosti proizvedene koli¢ine i broja varijeteta proizvoda. Nasuprot ranijim
zaklju¢cima koji su broj varijeteta proizvoda kojim rezultuje trzi$ni proces tretirali kao
preveliki sa stanoviSta drustvenog blagostanja, Diksit-Stiglic-ov model bio je jedan od
prvih koji nam je ponudio suprotno tumacenje. Modelirajuci potroSa¢evu ljubav prema
raznovrsnosti, ovaj model opste ravnoteze pokazuje, u jednom dosta opStem kontekstu,
pod kojim uslovima mozemo ocekivati da trziste proizvede optimalan rezultat. Upravo je
to razlog zbog ¢ega je ovaj model postao neka vrsta repera u oblasti. Nakon ovog rezultata
lako je bilo zamisliti situacije u kojima postoji preveliki i premali broj varijeteta proizvoda
u odnosu na drustveno-optimalni. Upravo Diksit-Stiglic-ov model predstavlja polaznu

tacku analize ove doktorske teze.

Predmet istrazivanja doktorske disertacije predstavlja analiza uticaja pojedinih aspekata
ograniene racionalnosti potroSaca na optimalnu diferenciranost proizvoda u grani.
Polaznu osnovu predstavlja ¢uveni Diksit-Stiglic-ov model (Dixit & Stiglitz, 1977) koji
danas predstavlja analiticki okvir velikog broja radova u oblastima mikroekonomije,
medunarodne trgovine, teorije rasta i ekonomske geografije. Koliki je njegov uspeh
potvrduje i zbornik radova Revolucija monopolisticke konkurencije u retrospektivi
(Brakman & Heijdra, 2011). Predmet ove disertacije bi¢e modifikacija pomenutog
modela, tako da se u analizu ukljuci jedan od izvora ogranicene racionalnosti potroSaca
koji bi trebalo da utice na formiranje prevelike diferenciranosti proizvoda u grani. Na ovaj
nacin se, uvodenjem dodatnih faktora u model, Zeli pruziti moguce teorijsko objasnjenje
prisustva velikog broja varijeteta proizvoda u granama u kojima su proizvodi
diferencirani, ali veoma sli¢ni (visoka elasti¢nost supstitucije). Jos jedan od zakljucaka je
da bi regulacija trebalo da poprimi potpuno drugaciji oblik od onog koji se uglavnom

predlaze u literaturi.

Imajuéi u vidu da je rad iskljucivo teorijske prirode, te da bi sveobuhvatan pregled
pretpostavki teorijskog modela na kojima ¢e analiza poc€ivati zahtevao mnogo S§iri prostor,

na ovom mestu ¢e eksplicitno biti definisane osnovne hipoteze koje zelimo da ispitamo.



U radu se polazi od pretpostavke da se definisani tip ogranicene racionalnosti potrosaca
moze modelirati koriS¢enjem standardnog mikroekonomskog aparata uvodenjem
egzogene varijable u standardnu postavku potroSaca koji maksimizira funkciju korisnosti.
Vrednost egzogene varijable se moze empirijski utvrditi, a ona pokazuje stepen

(ne)racionalnosti potrosaca.

Cilj rada, odnosno ono $to zelimo da ispitamo, moglo bi se formulisati posredstvom tri

hipoteze.

Hipoteza 1: Diksit-Stiglic-ov model pogodan je za modeliranje pomenutog tipa

ogranicene racionalnosti;

Hipoteza 2: izmenjeni model je u stanju da objasni prisutnost ,,prevelike* diferenciranosti

proizvoda u granama sa visokom elasti¢nos$¢u supstitucije;

Hipoteza 3: standardni rezultati u pogledu blagostanja i preporuka za regulaciju bice

modifikovani uvodenjem ograni¢ene racionalnosti u model.

Sto se metodolo$kog okvira ti¢e, treba najpre napomenuti da je rad teorijskog karaktera
i da nece biti nikakvog empirijskog istrazivanja. Kako standardna mikroekonomska
analiza podrazumeva formalizaciju ekonomskih ideja, u radu ¢e biti koriSéene

optimizacijske metode koje se odnose na modele opste ravnoteze.

Disertacija se sastoji iz Cetiri poglavlja numerisana od 2 do 5. Prvim delom rada (drugo
poglavlje) Zeleli smo da ukazemo na mesto teorije monopolisticke konkurencije u
ekonomskoj analizi. Pored toga, ovo poglavlje predstavlja sazeti pregled literature iz
oblasti monopolisticke konkurencije koja se pre svega bavila problemom blagostanja. Na
pocetku je detaljno predstavljen Cemberlinov model, kako bi se jasnije moglo videti u
kojoj meri su kasnije matematicke konstrukcije bile verne u njegovom prikazu. Motiv za
ovakav potez je jednostavan. Gledaju¢i iskljuc¢ivo finalni rezultat koji dolazi u vidu
matematickog kristala (Diksit-Stiglic-ov model), tesko je razumeti da on predstavlja plod
viSegodiSnjih debata od kojih neke nisu ni zavrSene, a neke pruZaju uvide koji nisu

predmet razmatranja finalne forme.

Trece poglavlje predstavlja neku vrstu uvoda u problem ograniene racionalnosti u
ekonomiji. Ispostavlja se da sam pojam nema jasnu definiciju, kao i da je prili¢no tesko,

ako ne 1 nemoguce, ukljuciti ovu ideju u okvire standardne paradigme. Posebna paznja



posvecena je ogranic¢enoj racionalnosti potrosaca koja dovodi do pogresnih procena o
njegovoj preferenciji prema raznovrsnosti. Pokusali smo u ovom poglavlju da damo
prikaz velikog broja faktora koji bi mogli da uti¢u na potroSacevu pogresnu predstavu o

ljubavi prema raznovrsnosti.

Konac¢no, bilo je neophodno izloziti Diksit-Stiglic-ov model monopolisticke
konkurencije® sto je u¢injeno u cetvrtom poglaviju. Rad Diksit-a i Stiglic-a ne predstavlja
sluc¢ajno polaznu tacku analize. ReC je o jednom od najcitiranijih radova iz oblasti ne
samo monopolisticke konkurencije ve¢ ekonomije uopste. U okviru modela predstavljena
su Cetiri osnovna rezultata koji se odnose na trziSnu ravnotezu, optimum prvog reda

(neograni¢eni), optimum drugog reda (ograniceni) i problem asimetrije.

U poslednjem, petom poglavlju pokuSavamo da inkorporiramo pretpostavku o
ogranicenoj racionalnosti potrosa¢a u DS model koriste¢i se pristupom koji sugeriSe
Metju Rabin u jednom od svojih ¢lanaka (Rabin, 2013). Ispostavlja se da je uz odredena
ograni¢enja poduhvat izvodljiv. O rezultatima, ograni¢enjima i buducéim istrazivanjima

govori se kako u poslednjem delu ovog poglavlja tako i u zakljucku.

3 U nastavku teksta, ¢esto éemo ga skraéeno oznadavati kao ,,DS model*.



2. TEORIJA MONOPOLISTICKE
KONKURENCIJE U EKONOMSKOJ ANALIZI

Krajem 2000. godine, Univerzitet u Groningenu organizovao je konferenciju pod
nazivom “Revolucija monopolisticke konkurencije nakon 25 godina”. Konferencija je
rezultovala knjigom Revolucija monopolisticke konkurencije u retrospektivi (Brakman &
Heijdra, 2011) kojom se pokusava izmedu ostalog odgovoriti na pitanje zbog Cega je
drugi talas revolucije monopolisticke konkurencije bio uspes$niji od prvog koji su
pokrenuli Cemberlin i Robinson. Ova knjiga, koja ujedno predstavlja i skup vaznih
radova iz pomenute oblasti, podseca nas da Diksit-Stiglic-ov model (DS model)
Cemberlinove monopolisti¢ke konkurencije i danas predstavlja jedan od kljuénih modela
i polaziste mnogih istrazivanja iz ove oblasti. Stavise, Diksit-Stiglic-ove preferencije
kojim se modelira ljubav prema raznovrsnosti potrosaca, bile su izvor inspiracije i mnogih
istrazivanja iz oblasti medunarodne ekonomije i ekonomske geografije (Brakman,

Garretsen, & Van Marrewijk, 2003, str. 69).

Imajué¢i u vidu da u ovom radu imamo ambiciju da problematizujemo odredene
pretpostavke DS modela koje se odnose na ljubav prema raznovrsnosti potroSaca, pre
nego Sto predemo na objaSnjenje samog modela neophodno je re¢i nesto o izvornom
Cemberlinovom modelu (2.1) iz dana$nje perspektive. Nakon toga, napraviéemo kratak
pregled modela koji su obelezili razvoj teorije monopolisticke konkurencije. Preciznije,
pokusa¢emo da pozicioniramo DS model u okviru literature koja se bavila problemom
modeliranja Cemberlinove monopolisti¢ke konkurencije (2.2). Na kraju, ostaje da se
osvrnemo na glavne Cemberlinove doprinose (2.3), a posebno na uvid da nema razloga
pretpostaviti da potroSac¢i u uslovima monopolisticke konkurencije znaju kako da
zadovolje svoje preferencije. Upravo ovaj uvid predstavlja uvod u poglavlje 3 u kome

¢emo govoriti o nekim od relevantnih izvora ograni¢ene racionalnosti potrosaca.

2.1 Cemberlinov model iz danasnje perspektive

Sve do 30-ih godina XX veka, u ekonomskim diskusijama dominantne su teorija savrSene
konkurencije i teorija monopola, mada je i Mar$alu bilo jasno da se druge trZi$ne strukture
ne mogu jednostavno predstaviti kao neka meSavina ova dva oblika. U tom smislu
posebno su bili vazni radovi Kurnoa, Bertrana i Edzvorta. Ve¢ tada bilo je jasno da u

slu¢aju oligopola reSenja u mnogome zavise od nacinjenih pretpostavki (Brakman &
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Heijdra, 2011, str. 3). lako Marsal nije razvio sopstvenu teoriju nesavrSene konkurencije,

¢ini se da njegova svest 0 postojanju problema jeste uticala na kasniji razvoj ove teorije.

Teorija monopolisticke konkurencije se Cesto povezuje sa raspravom o rastu¢im
prinosima i teoriji firme iz tog perioda, §to nije potpuno bez osnova. Naime, Cemberlinov
mentor Alin Jang je imao vaZan tekst na temu rastu¢ih prinosa u to vreme (Young, 1928),
Pored toga, DZoan Robinson sa ¢jom se teorijom Cemberlinova ¢esto povezuje, u
predgovoru svojoj knjizi Nesavrsena konkurencija (Robinson, 1933, 1969, p. 4) odaje
priznanje ne samo MarS$alu i Pigu-u, ve¢ i Srafi ¢iji je kljuéni ¢lanak 1926. godine (Sraffa,
1926) imao vazno mesto u utemeljenju ideje da je pozivanje na teoriju monopola lek za
problem sa ravnotezom u slucaju rastu¢ih prinosa, upozoravajuc¢i pritom da ce
preovladujuci uslovi u grani uglavnom biti negde izmedu monopola i konkurencije.

Njegovim recima: ,,Neophodno je napustiti put konkurencije i okrenuti se u suprotnom

smeru, teoriji monopola* (Sraffa, 1926, str. 542).*

Cemberlinov &lanak iz 1961. godine (Chamberlin, 1961) koji je kasnije ukljuéen u knjigu
(Chamberlin, 1933, 1966) kao Dodatak H, ima upravo za cilj da otkloni sve nedoumice u
vezi sa intelektualnom istorijom knjige. Cemberlin tvrdi (Chamberlin, 1961, str. 516) da
su debate o rastu¢im prinosima i teoriji firme, uglavnom vodene u Ekonomskom zurnalu
(Economic Journal), zaista prethodile objavljivanju knjige, ali da je uprkos tome glavna
tema proizasla iz potpuno druge debate: Tausig-Pigu-ove kontroverze o objasnjenju
cenovne politike zeleznica. Uprkos tome, ne mozemo da se ne slozimo sa Sumpeterovom
ocenom da je Citava zabuna koju je Marsal kreirao uvodenjem interne i eksterne
ekonomije obima, kao i reprezentativne firme, bila vrlo plodonosna. (Schumpeter J. A,,
1975, str. 962).

2.1.1 O Cemberlinovom modelu

Mada je re¢ o Sirem pojmu, onako kako ga je Cemberlin zamislio, danas se
monopolisticka konkurencija uglavnom identifikuje sa slu¢ajem u kome (1)° postoji
veliki broj preduzeéa koja proizvode diferencirane proizvode. (2) Preduzecéa

maksimiziraju profit, ali zbog njihovog velikog broja, ona zanemaruju strateSku

4 Prevod autora.
% Tako smo $ire definisali problem, posebno smo (1)-(4) numerisali 4 pretpostavke koje je Oliver Hart
smatrao klju¢nim za definisanje monopolisticke konkurencije.



interakciju, o¢ekujuéi da svaki potez samo neznatno utic¢e na rivale (ovo je klju¢na razlika
u odnosu na slucaj diferenciranog proizvoda sa malim brojem preduzeca kada se
pojavljuje element strateSke interakcije). Do odredenog obima proizvodnje postoje rastuci
prinosi na obim,® a (3) ulazak je slobodan $to dovodi do nultih profita. Kona¢no, (4)
preduzeca se suocavaju sa krivom traznje negativnog nagiba, dok elasti¢nost traZnje

zavisi od prisutnosti konkurentskih proizvoda i njihovih cena.

Aspekt monopola u modelu se povezuje sa diferenciranim proizvodima. On je taj koji
preduzec¢ima daje odredenu vrstu monopolske moci jer pri podizanju cene nece svi kupci
preéi kod konkurenata, pa je kriva traznje sa kojom se preduzece suoCava negativnog
nagiba. Veliki broj preduzeca, odnosno slobodan ulazak i izlazak su ti koji predstavljaju
konkurentski element modela. Za sada ¢emo se drzati ovih odrednica, a u poslednjem
delu 2.1.2. koji ima za cilj da predstavi najéesce zablude u vezi sa tumacenjem modela,

problematizova¢emo neke od standardnih pretpostavki i zakljucaka.

U uslovima ¢iste konkurencije preduzece se suoCava sa horizontalnom krivom traznje i
moze da proda bilo koju koli¢inu proizvoda po tekucoj ceni. U uslovima monopolisticke
konkurencije moguénost prodaje je uslovljena cenom, prirodom proizvoda koji preduzece
proizvodi i izdacima na reklamiranje. Odmah uocavamo da pored cene preduzece moze
da konkuri§e inovirajuéi svoj proizvod, §to priblizava Cemberlinovu teoriju
Sumpeterovoj konkurenciji.” Kona¢no, treéu komponentu preko koje preduze¢a mogu
konkurisati jedna drugima predstavlja reklama, koja se ogleda u tro§kovima prodaje
(selling costs). Ona kupcima moze pruziti informaciju, ali i izmanipulisati ih uti¢uéi da
promene svoje preferencije i1 na taj nacin ih podstac¢i da povecaju traznju za odredenim

proizvodom.

Na ovom mestu posebno zelimo da naglasimo Cemberlinov stav (Chamberlin, 1933,
1966, str. 72) da su dobici od reklamiranja moguéi po dva osnova: (a) nesavrsenog znanja
kupaca u pogledu nacina za zadovoljavanje njihovih potreba i (b) mogué¢nost promene
preferencija putem reklamiranja. Stav (a) nam je narocCito vazan jer zapravo predstavlja

osnovnu temu doktorske teze. Iako Cemberlin pretpostavlja da su preferencije date i da

6 Cemberlin je radio sa krivama prosec¢nih troskova u obliku slova U.

7 Za razliku od Cemberlinove teorije, re je o progirenju skupa dobara usled inovacija. Kao i u Baumolovoj
teoriji kontestabilnih trzista, potencijalna konkurencija je ta koja navodi preduzeca da inoviraju zbog ¢ega
se znacajno smanjuje njihova monopolska mo¢.



postoji savrseno znanje u pogledu njihovog zadovoljavanja (Chamberlin, 1933, 1966, str.
73), argumentovacemo kasnije, da (a) naroCito dolazi do izrazaja u uslovima
karakteristicnim za monopolisticku  konkurenciju. Stavise, pokuSacemo da
argumentujemo da treba ocekivati da potrosaci ne znaju kako najbolje da zadovolje svoje

preferencije, sto ¢e u nasem slucaju rezultovati preteranom ljubavlju prema raznovrsnosti.

Mada kompletan Cemberlinov model obuhvata prilagodavanja po sva tri navedena
osnova - cena, proizvod i prodajni troSkovi — na ovom mestu ¢emo razmotriti
prilagodavanje samo po jednom osnovu — ceni. Prilagodavanja cena i ulazak i izlazak
preduzeca iz grane bic¢e nacini za dolazak do ravnoteze, a smatracemo da su proizvod i
troskovi prodaje ve¢ unapred optimalno izabrani. Osnovni razlog se ogleda u ¢injenici da
se Cemberlinov model danas najéeiée vida u ovoj formi. Uostalom, mnogi ekonomisti
nisu ni prihvatili Cemberlinovu definiciju troskova prodaje,® a proizvod kao promenljiva
predstavlja deo dinamicke teorije koju Cemberlin po oceni mnogih nije uspeo da uklopi

u svoj staticki okvir.?

Slika 2.1 Ravnoteza preduzeéa — prvi slucaj

Izvor: (Chamberlin, 1933, 1966, str. 75).

8 Videti recimo stavove Mizesa (Mises, 1998, pp. 378-379) i Najta koji je smatrao da se oni ne razlikuju od
proizvodnih troskova ,,Utoliko ukoliko proizilaze [promene u preferencijama] iz promisljenog trosenja
resursa, one postaju kao i sve druge ekonomske operacije...“ (Knight, 1964, str. 339), prevod autora.

% Posebno videti (Stolper, 1940, str. 522-523). Stolper o¢igledno smatra i da, sa ili bez prodajnih troskova,
monopolisticka konkurencija ne moze da radi sa pretpostavkom preferencija kao datih.



Ravnoteza pojedinacnog preduzeca

Imajué¢i u vidu prethodno iznesene pretpostavke modela, razmotri¢emo ravnotezu
preduzeca. Kriva traznje d10 sa kojom se preduzece suocava je tako definisana da su svi
proizvodi i cene svih preostalih preduzeca fiksirane, a treba napomenuti i da troskovi
ukljucuju minimalni profit za preduzetni¢ke usluge. Svako preduzece se ponasa kao
monopolista i izjednacava grani¢ni prihod sa grani¢nim troskom. Na grafikonu optimalna

koli¢ina je g™, optimalna cena p*, a profit preduzeéa je prikazan osen¢enom povrsinom.

Druga mogucénost (Slika 2.2), jeste da kriva traznje bude tangenta krive prose¢nog troska,
kada optimalni obim proizvodnje ne dovodi do profita iznad neophodnog minimuma.
Tre¢a moguénost, da se kriva traznje nade ispod krive prose¢nog troska nemoguca je. U

tom slucaju bi preduzece prekinulo poslovanje.

p

Slika 2.2 RavnoteZa preduzeéa — drugi slucaj

Izvor: (Chamberlin, 1933, 19686, str. 76).

RavnoteZa “grupe”

Nakon $§to smo objasnili ponaSanje pojedinacnog preduzeéa u ,,grupi, gde smo smatrali
daje ,,grupa“ fiksne veli¢ine i da se proizvodi koje ,,grupa“ proizvodi ne menjaju, bas kao
ni cene svih konkurentskih preduzeca, ostaje da razmotrimo kako se ponasa cela ,,grupa“

— kada ,,grupa“ nije fiksne veli¢ine ve¢ postoji moguénost ulaska i izlaska, a sva

10 Cemberlinova kriva dd.



preduze¢a mogu da menjaju cene svojih proizvoda (u skladu sa ranijim objasnjenjem,
kvalitet proizvoda i dalje ostaje fiksan). Cemberlin radi sa pretpostavkom da su krive
traznje i troSkova svih preduzeca identi¢ne, ali ¢e kasnije ovu pretpostavku relaksirati da

bi se ispostavilo da ona ne uti¢e na osnovnu logiku procesa prilagodavanja ravnotezi.

Ponekad se Cinjenica da su sve krive traznje identi¢ne protumaci kao da je raznovrsnost
u potpunosti eliminisana. Medutim, ¢injenica da su krive traznje identi¢éne samo znaci da
su preferencije ravnomerno rasporedene izmedu razli¢itih varijeteta. Sto se troskova tice,
neophodno je da razlike u varijetetima ne budu tolike da prave velike razlike u
tro§kovima. Ovo, smatra Cemberlin, priblizno odgovara situaciji kada su sli¢ni proizvodi
diferencirani isklju¢ivo po osnovu zastitnog znaka. Takode, moze odgovarati i u slucaju
relativno ravnomerne geografske raspodele maloprodajnih radnji u zabacenim delovima

grada.

Slika 2.3 Ravnoteza ,,grupe’ (a)

Izvor: (Chamberlin, 1933, 1966, str. 84).

Da ponovimo, vazna pretpostavka o broju preduzeca koja ¢ini da prilagodavanje cene
svakog preduzeca ima uticaj na tako veliki broj konkurenata da je pojedinacni uticaj
zanemarljivo mali, ostaje na snazi. U suprotnom, morali bismo voditi rauna o strateskoj

interakciji (Chamberlin, 1933, 1966, str. 100-109).
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Pretpostavimo (Slika 2.3) da je pocetna funkcija traznje pojedinacnog preduzeca d koja
prikazuje traznju u slucaju da su proizvodi i cene svih drugih preduzeca nepromenjeni.
Ona pokazuje kako ¢e se promeniti traznja preduzecéa ukoliko samo to preduzece podigne
ili spusti cenu pod pretpostavkom da druga preduzeca nece reagovati na ovakav potez.
Kriva prose¢nih troskova je kao i ranije oznac¢ena sa PT. Na ovom grafikonu nisu ucrtane
funkcije grani¢nog prihoda i grani¢nog troska, ali se pretpostavlja da se preduzece ponasa
kao da donosi odluku na osnovu njih. Ovaj proces je prethodno opisan u delu ,,ravnoteza
pojedinac¢nog preduzeca“. Preduzece ¢e postaviti cenu tako da ostvari maksimalan profit
(siva povrsina na grafikonu). Profit ¢e privuci nove konkurente u granu, Sto ¢e dovesti do

pomeranja krive traznje, a moguce i troskova.

Sto se uticaja na traznju tie, kriva D se sa ulaskom novih preduzeéa mora pomeriti ulevo
jer se pod pretpostavkom fiksne ukupne traznje ,,grupe® ona raspodeljuje na veci broj
preduzeca. Medutim, ukoliko analizu posmatramo iz ugla opste ravnoteze, ukupnu
traznju ne moramo smatrati fiksnom, pa se traznja moze pomeriti i udesno. Kada
govorimo o konceptu grane, ulaskom novih preduzeéa u granu ,,kola¢* se moze i povecati,
ane samo podeliti na vise delova. Naime, postoji moguénost da intenzivnija konkurencija
u jednoj ,,grani dovede do preuzimanja traznje iz drugih ,,grana“ (kupovina novog
ra¢unara umesto odlaska na putovanje recimo). Cemberlin je svakako imao u vidu ovu
moguénost jer je spominje, doduSe u drugom kontekstu (Chamberlin, 1933, 1966, str.
74).11

Sto se uticaja ulaska i izlaska na tro§kove ti¢e, pretpostavljeno je da uticaja nema. Taéno
je da upliv novih resursa moze dovesti do podizanja troskova (viSa cena proizvodnih
faktora), ali i do njihovog smanjenja (poboljSanje u organizaciji ,,grupe* kao celine, tj.
eksterna ekonomija obima). Cemberlin je, ipak, smatrao da uticaj na troskove treba
zanemariti 1z dva razloga. Prvi je zato §to to upravo odgovara ¢injenicama, a drugi zato
Sto u slucajevima kada ne odgovara, teorija se lako moze prilagoditi da pokrije slucaj
rastu¢ih ili opadajucih troskova. Necemo se Sire baviti ovim problemom, ve¢ ¢emo u

nastavku zanemariti uticaj na trogkove.?

110 ovoj pretpostavci bi¢e ponovo raspravljano u delu 2.1.2.
12 Rasprava se nalazi u (Chamberlin, 1933, 1966, str. 85-87).
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Da se vratimo na problem. Proces ulaska preduzeca nastavice se sve dok kriva traznje ne
bude tangenta funkcije prose¢nog troska (kriva d'). Do istog tipa prilagodavanja bi doslo
da je pocetna kriva traznje d bila ispod funkcije prosec¢nog troska, samo bi u tom slu¢aju
profiti bili negativni, pa bi izlazak preduzeca pomerio funkciju traznje udesno. Treba,
ipak, naglasiti da Slika 2.3 pomalo prikriva kako izgleda pravi proces prilagodavanja jer
se uocava da se u odnosu na pocetnu poziciju nije samo promenio broj preduzeca, vec¢ i
cena koju svako preduzece naplacuje. Zato ¢emo u nastavku, kao Sto je to uradio

Cemberlin, razdvojiti problem ulaska u granu i problem odredivanja optimalne cene.

p

Slika 2.4 Ravnoteza grupe — cenovna igra uz optimalan broj preduzeca
Izvor: (Chamberlin, 1933, 1966, str. 91).

Pored krive traznje d (Slika 2.4) postoji i kriva traznje D13 koja pokazuje kako se menja
traznja pojedina¢nog preduzeca kada sva preduzeca istovremeno promene cenu. Vazno
je zapaziti da obe funkcije traznje predstavljaju traznje pojedina¢nog preduzeéa.’* U
slu¢aju linearnih krivih traZnje ocekujemo da ¢e kriva D biti manje elastina u
relevantnom domenu (kada samostalno spusti cenu, do¢i ¢e do veéeg povecanja traznje
nego kada sva preduzeca spuste cenu za isti iznos). Kroz svaku krivu D moze se povuci

beskona¢no mnogo krivih d. Pocev od bilo koje cene na krivoj D mozemo da razmatramo

13 Cemberlinovo DD.
14 Mada pominje krivu traznje ,,grupe*, jako je bitno da se ravnoteza moze odrediti bez pozivanja na ,,grupu®
jer nije uvek najjasnije Sta grupu predstavlja. Kasnije ¢e biti viSe re¢i o ovoj temi.
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Sta bi se desilo kada bi samo jedno preduzecée podiglo ili spustilo cenu, a Sta bi se desilo
kada bi to ucinila sva preduzeca. Prvo pomenuto razmatramo provlacenjem krive d kroz
odabranu tacku na krivoj D. Sa druge strane, sama kriva D nam pokazuje §ta bi se

dogodilo ukoliko bi sva preduzeca istovremeno spustila ili podigla cenu.

Kriva d pokazuje nam samo proces cenovne konkurencije. Pri ulasku i izlasku preduzeca,
kriva D je ta koja rotira. Ona ¢e rotirati ulevo u slu¢aju ulaska jer se fiksna koli¢ina koju
proizvodi cela ,,grupa“ deli na veéi broj preduzeéa i obrnuto u slucaju izlaska.
Razmotrimo situaciju (Slika 2.4) gde je broj preduzeéa u grani fiksiran na optimalnom
nivou, a razmatramo samo cenovnu konkurenciju. Po¢etna koli¢ina je q,, cena p, a profit
je predstavljen osenc¢enom povrsinom. Provlacenjem krive d kroz pocetnu tacku vidimo
da se pojedina¢nom preduzedu isplati da spusti cenu, ali tako ¢e rezonovati sva preduzeca
pa ¢emo se umesto kretanja niz krivu d Kretati niz D. Spustanje cene Ce stati kada dodemo
do krive d' koja je tangenta krive PT (koli¢ina q;). Tada nijedno preduzete nema
podsticaj da dalje podize ili spusta cenu (PT je u svim drugim tackama iznad traznje d’).
Isplatilo bi se da svi podignu cenu, ali se to ne moze dogoditi jer pojedinac¢ni podsticaji

ne postoje, a eventualni dogovor je eliminisan pocetnom pretpostavkom.

p

qo qs q; q

Slika 2.5 RavnoteZa grupe — cenovna igra uz preveliki broj preduzeca

Izvor: (Chamberlin, 1933, 19686, str. 92).
Uklju¢imo sada i moguénost da broj preduzeca nije optimalan, ve¢ da je recimo preveliki.

Tada pored cenovne konkurencije moZe do¢i i do ulaska i izlaska iz grane. PoSto pozicija
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krive D zavisi od broja preduzeca, preveliki broj preduzeéa upucéuje da ¢e ona biti
pomerena u levo. Pretpostavimo sada nesto drugacije prilagodavanje od pocetne tacke.
Recimo da na prethodnom grafikonu (Slika 2.4), gde je pocetna koli¢ina q,, a cena py,
nije doslo do spustanja cene ve¢ da su profiti privukli nova preduzeca. Ulazak bi pomerio
krivu D ulevo. Preduzeca bi imala podsticaj da ulaze sve dok kriva D ne bude tangenta
krive prose¢nog troska. Ovo je upravo pocetna pozicija slede¢eg grafikona (Slika 2.5).
Prilagodavanje se ovde ne zavrSava jer se profiti ponovo mogu povecati spustanjem cene.
Medutim, ukoliko svi budu isto rezonovali, umesto niz krivu d, kretaée se niz Krivu D i

ostvarivati sve vece gubitke.

p..

Slika 2.6 Ravnoteza ,,grupe* (b)

Izvor: Autor.

Kada cena padne na p;, nudi se izlaz iz situacije daljim spustanjem cene na p,. MozZe se
uciniti da smo pri ceni p, i koli¢ini g, u ravnotezi posto je kriva d tangenta funkcije
prosecnog troska, ali to nije slucaj. Toliko je veliki broj preduze¢a da kada svi budu
spustili cenu na p,, koli¢ina necée biti g, vec¢ g3 1 gubici su jo§ veci. Ravnoteza se moze

posti¢i samo izlaskom iz grane.’® Nakon izlaska, kriva D ¢e se pomeriti udesno i

15 Pre toga se moze dogoditi da dode do daljeg pada cene koji bi mogao makar smanjiti gubitke, ali kriva
d"' predstavlja granicu mogucéeg snizenja.
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ravnoteza je prikazana dvostrukim uslovom (Slika 2.4) gde je kriva d tangenta krive

prose¢nog troska i kriva D prolazi kroz tu tacku.®

Konacno, ostaje da se vratimo na pocetni opis ravnoteze grupe (Slika 2.3). Na slici iznad
(Slika 2.6) ponovili smo sve elemente grafikona (Slika 2.3), samo smo docrtali dve
isprekidane linije. One oznacavaju krive traznje D pre i nakon ulaska dodatnih preduzeca.
Suprotno prethodnom sluc¢aju (Slika 2.5), broj preduzeéa je premali, pa se ulaskom kriva

traznje pomera ulevo te dolazi do ravnoteze.
2.1.2 Pretpostavke i njihove posledice

Ovaj deo teksta predstavlja neku vrstu digresije kada se posmatra u odnosu na glavnu
temu. Njegov cilj je da problematizuje neke od standardnih problema koji se javljaju u

tumacenju Cemberlinovog modela.

O definiciji ,grupe“'’

Kada govorimo o savr$enoj konkurenciji, ¢ini se da pojam ,,grane“ na prvi pogled ne
izaziva neslaganja jer je re¢ o grupi preduzeca koja proizvode homogen proizvod. Da
budemo posteni, homogenost je retko jasno definisana i ostavljeno je samom istrazivacu
da proceni da li se radi o imenu, fizi¢koj sli¢nosti ili ne¢emu drugom.®® Cak i Alfred
Marsal tvrdi: ,,Pitanje gdje bi trebalo povuci linije razdvajanja izmedu razli¢ite robe mora
se resiti onako kako je za odredenu raspravu najzgodnije.” (Marshall, 1987, p. 80). Ipak,
Kaldor je znacajno doprineo jasnoé¢i definicije tvrde¢i da se: ,,sam ‘proizvod’ moze
definisati kao skup predmeta za koje vazi da je elastiCnost supstitucije relevantnih

potroSaca beskonacna‘® (Kaldor, 1935, str. 39). Na to treba dodati tvrdnju da slobodan

16 lako govorimo o dvostrukom uslovu, treba dodati da su u ovoj tacki, mada nisu predstavljeni na
grafikonu, grani¢ni prihod i grani¢ni troSak preduzeca jednaki. Za raspravu o ovom problem videti:
(Chamberlin, 1937, str. 558-560), (Kaldor, 1938, str. 514-516), (Chamberlin, 1938, str. 530-531). Za isti
uslov kod Dzoan Robinson videti grafikon: (Robinson, 1932, str. 549). Na ovom mestu upucujemo i na
Cemberlinov stav da se elasti¢nost traznje krive d grubo moze smatrati indeksom preferencija potrosaca
prema proizvodima jednog preduzec¢a u odnosu na drugo (Chamberlin, 1933, 19686, str. 93). Ovo je sigurno
jedna od polaznih tagaka Diksit-Stiglic-ovog modela sa konstantnom elasti¢no$¢u supstitucije gde je
elasti¢nost supstitucije izmedu varijeteta upravo jednaka elastiCnosti traznje. U poglavlju koje se bavi
Dikist-Stiglic-ovim modelom biée vise re¢i o ovoj tacki.

17 Za celokupan pregled teme videti: (Trifin, 1949, str. 78-89).

18 Kako tvrdi profesor Trifin (Trifin, 1949, str. 79), izuzetak u neodredenosti predstavlja tvrdnja profesora
Najta: ,,odgovor mora poteci od...pozivanja na priproste trziSne ¢injenice. One stvari koje istovremeno
nose isto ime i imaju istu cenu mogu se smatrati identi¢nim.“ (Knight, 1964, str. 125), prevod autora.
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ulazak znaci da nova preduzeéa mogu proizvesti identi¢an proizvod po istom trosku (kao

preduzeca koja su ve¢ u grani).

Cemberlin je u svom radu objasnio §ta smatra pod pojmom ,,grupa®, ali o¢igledno nije
dovoljno prostora posvetio ovom problemu, ¢im je izazvao reakcije u smislu razli¢itih
tumacenja pojma ,,grupe®. Neki su odmah povezali pojam sa granom. Drugi su prepoznali
da je re¢ o fleksibilnije definisanom pojmu koji se vezuje za supstitabilnost izmedu
proizvoda, ali odmah naglasivsi da je takva definicija beskorisna jer nam ne daje nikakav
jasan kriterijum (Brakman & Heijdra, 2011, str. 10). Neki su smatrali da je ovako
fleksibilna definicija korisna, te da su grana i proizvod kod Cemberlina dialekticki
pojmovi, slicni u nekim aspektima pojmu bioloske vrste, tj. pojmovi koji su okruzeni
senkama umesto da budu razdvojeni granicama matematicke ostrine (Georgescu-Roegen,
1967, str. 34).° Trifinovim re¢ima (Trifin, 1949, str. 84), nije re¢ o definitivnom
ekonomskom entitetu ve¢ o analitiCkom sredstvu koje se moze podrazumevati razlicit

stepen inkluzivnosti.?°

Definisuéi ,,grupu kao skup monopolista koji medusobno konkurisu, Cemberlin je
ocigledno imao u vidu kriterijum supstitabilnosti. Medutim, on nije Zeleo da u potpunosti
napusti koncept grane (Chamberlin, 1933, 1966, str. 202) jer se prakti¢ni problemi nekada
mogu mnogo bolje razmatrati imajuéi u vidu tehnoloske kriterijume nego kriterijum
trziSne supstitucije. Naime, nekada postoji opravdanje za tretiranje svih prodavnica u
okvirima jedne zemlje kao ,,grupe®, iako ,,supstitabilnost™ gotovo ne postoji osim za

prodavnice koje su blizu u geografskom smislu (Trifin, 1949, str. 85).

Kriva ukupne traZnje
Na 90. strani svoje knjige (Chamberlin, 1933, 1966) Cemberlin prvi uvodi krivu DD koja
pokazuje traznju pojedinac¢nog preduzeca ukoliko sva preduzeca u ,,grupi odreduju

identi¢nu cenu. Tom prilikom prvi put se pominje da ova kriva predstavlja proporcionalni

19 Prevod autora.

20 Danas se za utvrdivanje relevantnog trzi$ta koristi test hipoteti¢kog monopoliste koji nije bez problema,
naroCito kada se koristi u situacijama koje ne podrazumevaju spajanje preduzeca (cellophane fallacy).
Naime, posto se testiraju efekti povecanja cene u izvesnom procentu, vazno je da cena u razmatranju bude
konkurentska, a ne monopolska (kada ne govorimo o spajanju, moguce je da je preduzece ve¢ monopolisalo
neko trziSte). Otuda visoke unakrsne elasticnosti traznje ne predstavljaju signal da je re¢ o relevantnom
trzistu vec¢ da su potrosaci poceli da koriste dobra koja nisu tako dobri supstituti celofana (papirne kese)
zbog visokih cena celofana. Videti: (Motta, 2004, str. 101-105).
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deo ukupne traznje ,,grupe®. Ako postoji 100 prodavaca, kriva DD ¢e pokazivati 1/100
ukupne traznje. Sledstveno, ¢ak i u nekim udzbenicima mikroekonomije (Maddala &
Miller, 1989, pp. 375-381), radi jednostavnosti izlaganja, pored krivih traznje preduzeca

dd i DD, nacrtana je i ukupna kriva traznje ¢iji je DD proporcionalni deo.

Medutim, shodno prethodnim razmatranjima o definiciji ,,grupe®, kriva ukupne traznje
zapravo i ne postoji u njegovoj teorijskoj konstrukciji. Ona je u analizu uvedena iz
nekoliko razloga. Da bi se Cemberlinova ideja izlozila u vidu preciznog matematickog
modela ,,grupa‘“ mora biti precizno definisana. Pretpostavljeno je u tom smislu da koja
god preduzeca ¢ine grupu, da ona nedvosmisleno postoji, kao i da je ukupna traznja grupe
fiksna. Drugi razlog odnosi se na poredenje ravnoteza Ciste i monopolisticke konkurencije
(Chamberlin, 1933, 1966, str. 113-116) koja se ne moze izvesti na nivou pojedina¢nih

preduzeda.

Da bi se dilema razjasnila, Cemberlin navodi da objasnjenje ravnoteze grupe ne ukljuduje
ni ukupnu krivu traznje ni ukupne troSkove grupe. Naime, ni ulazak i izlazak, ni
prilagodavanja cene, proizvoda i/ili troskova prodaje ne zahtevaju koncept ukupne
traznje, odnosno troskova ,,grupe* da bismo dosli do optimalnog resenja (Chamberlin,

1933, 1966, str. 304).

Pomeranje krive traZnje pri ulasku i izlasku preduzeca

Ulazak i izlazak preduzeca dovodi do pomeranja krive traznje D. Ukoliko dolazi do
ulaska, traznja pojedinacnog preduzeca se smanjuje i kriva D posledi¢no pomera ulevo,
a suprotno se dogada pri izlasku preduzeca. Ponekad se pomeranje krive D pogresno
interpretira kao paralelno pomeranje, a re je zapravo o rotaciji. Cemberlinovo odredenje
je nedvosmisleno: ,,Takva kriva [D] ¢e, u stvari, predstavljati proporcionalni deo traznje
za opiti tip proizvoda [ukupna traznja “grupe”], i bice istog elasticiteta.** (Chamberlin,
1933, 1966, str. 90).

Upravo ovo je prikazano na grafikonu (Slika 2.7) gde se traznja proporcionalno smanjuje
sa ulaskom novih preduzeca. Ako je traznja ,,grupe® fiksna 1 deli se ravnomerno na sva
preduzeca i ako elasticiteti moraju ostati nepromenjeni, onda mora biti re¢ o rotaciji.

Ukoliko podemo (radi jednostavnosti) od traznje jednog preduzeca D, i pretpostavimo

21 prevod i italik autora.
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ulazak jos jednog tako da se ukupna traznja ravnomerno podeli na njih, nova kriva traznje
preduzeca mora biti D,. Sli¢no, ako ih bude 4 u ,,grupi, pojedinacna traznja bice D,, itd.
Sa slike se jasno vidi da je za datu cenu elasti¢nost nepromenjena, a isto nece vaziti

ukoliko bi doslo do paralelnog pomeranja.

p

Slika 2.7 Ulazak preduzeéa u granu
Izvor: Autor.

Sloboda ulaska

Pozivajuéi se na Kaldorovu definiciju slobodnog ulaska (Kaldor, 1935, str. 43-44) koja
podrazumeva da svako preduzece moze, kada bi Zelelo, da proizvede proizvod koji je
identican proizvodu bilo kojeg drugog preduzeca (ako to ne €ini to je samo zato §to to ne
smatra profitabilnim), Cemberlin revidira svoj stav o slobodnom ulasku tvrde¢i da
slobodnog ulaska u okvirima teorije monopolisti¢ke konkurencije nema. Slobodan ulazak
nije kompatibilan sa prisustvom diferenciranih proizvoda (Chamberlin, 1937, str. 566-
567). On postoji samo ukoliko ga tuma¢imo u smislu proizvodnje bliskih supstituta, ali
je uovom smislu univerzalan jer je supstitabilnost samo stvar stepena (Chamberlin, 1937,
str. 567). Stavise, ne postoji proizvod u okvirima teorije monopolisti¢ke konkurencije

osim onog koji proizvodi pojedina¢no preduzece (Chamberlin, 1933, 1966, str. 201).

Ovakva promena stava, Kaldora je iznenadila u negativnom smislu jer je njegovo
misljenje da je jedno od najvecih dostignuca teorije monopolisticke konkurencije to Sto

je pokazala da su situacije koje ukljuc¢uju elemente monopola u realnom svetu savrSeno
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kompatibilne sa slobodom ulaska (Kaldor, 1938, str. 523). Do tog trenutka, ¢ini se da je
u o¢ima javnosti pojam monopola bio povezan isklju¢ivo sa nekom vrstom ,,privilegije®.
To $to je pokazao da se ograni¢enja konkurencije mogu povezati sa ¢isto ekonomskim
razlozima umesto sa operacijama zlokobnih institucionalnih monopola predstavlja veliki
korak u ekonomskoj nauci (Kaldor, 1938, str. 524). Imajuci u vidu da poslednja tvrdnja
upravo oslikava ono §to je Cemberlin pokusao da postigne, u svom odgovoru na brojne
Kaldorove primedbe (Chamberlin, 1938, str. 535-536), Cemberlin se samo kratko
osvrnuo na ovo pitanje zaklju¢ujuci da nema potrebe dalje raspravljati imajuci u vidu da

je njegova pozicija u potpunosti prihvaéena.??

Metode izlaganja modela

Cemberlin je svoje izlaganje modela podelio u dve faze koje smo pokusali da
reprodukujemo u delu 2.1.1. Re¢ je o ravnotezi pojedina¢nog preduzeca i ravnotezi
“grupe”. Deluje logi¢no da bi se problem radi jednostavnosti izlaganja isto tako mogao
podeliti na problem (1) ¢iste cenovne konkurencije bez moguénosti ulaska 1 izlaska
preduzeca i problem (2) ulaska i izlaska bez cenovne konkurencije. Ovakva podela moze
biti problemati¢na iz dva razloga. Prvi razlog je zanemarivanje ravnoteze preduzeca jer u
oba slucaja - (1) i (2) - govorimo o ravnotezi “grupe”. Medutim, postoji i drugi razlog.
Naime, problem ¢iste cenovne konkurencije uz optimalan broj preduzeca u grani moze se
lako predstaviti i to je ucinjeno u delu 2.1.1. Ukoliko podemo od neravnotezne cene,
postoji jasan proces prilagodavanja ravnotezi jer se, uz pretpostavljeni optimalan broj
preduzeca, cenovnom konkurencijom na kraju eliminiSu profiti. Model (2) sa druge
strane, logicki je mogug, ali nije naro€ito informativan. Zamislimo da je cena fiksirana na
optimalnom nivou i da samo prilagodavamo broj preduzeca. Prilagodavanja bi se odvijala
kao $to je prikazano na grafikonu (Slika 2.8). Naime, pri optimalnoj ceni p*, kriva traznje
D; pokazuje pozitivan profit pa je mogu¢ ulazak preduzeca, a kriva traznje D, negativan
profit kada bi doslo do izlaska. Ravnoteza se ostvaruje pri krivoj traznje D* kada je broj

preduzeca optimalan, a profit nulti.

22 Treba dodati da Cemberlin u pogledu slobode ulaska, kao kljuénu razliku u odnosu na nesavrsenu
konkurenciju DZoan Robinson, vidi ¢injenicu da ulazak novih preduzeca dovodi do povecanja i smanjenja
broja proizvoda, a ne samo broja preduzeca datog proizvoda (Chamberlin, 1933, 1966, str. 302).
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Prime¢ujemo, medutim, da ovako opisana ravnoteza ne ukljucuje krivu d jer je
pretpostavljeno da preduzeca ne mogu da menjaju cenu. Ali cena p*, optimalna je samo
u slucaju krive D*. Nema razloga da ova cena preovlada u bilo kojem drugom slucaju.
Recimo, ako pretpostavimo pozitivne profite u slucaju traznje D;, pre bismo ocekivali da
se cena dalje podigne pre nego $to dode do ulaska novih preduzeéa. Stavise, ravnotezno
reSenje monopolisticke konkurencije ukljucuje tangentnost krive d sa prose¢nim troskom
— krive koje na grafikonu (Slika 2.8) uopste nema. Ispostavlja se da ovako opisan model

nije narocito informativan.

p

q

Slika 2.8 Ulazak preduzecéa u granu bez cenovne konkurencije
Izvor: Autor.

Jedinstvena cena je rezultat Ciste konkurencije

Dvadesetih godina proSlog veka jedan istaknuti ekonomista argumentovao je pred
Federalnom trgovinskom komisijom da, posto se u uslovima ¢iste konkurencije o¢ekuje
da cene svih preduzeca budu identi¢ne, mozZemo zakljuciti da je re€ o €istoj konkurenciji
ukoliko uoc¢imo da u nekoj oblasti nema razlike u cenama (Markham & Steiner, 1964, str.
54-55). Cemberlin u svojoj knjizi zakljuéuje upravo suprotno: ,,Relativno jedinstvene
cene, stoga, ne dokazuju nista u pogledu toga koliko je konkurencija ¢ista*“ (Chamberlin,
1933, 1966, str. 89).%2 Objasnjenje ovakve tendencije duguje se relativno sli¢noj

elasti¢nosti traznje razli¢itih proizvoda. Cak i ako su dva trZista potpuno razdvojena,

2 Prevod autora.
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ukoliko se suocavaju sa sliénom strukturom potrosaca (u pogledu raspodele dohotka i

preferencija), moZzemo oc¢ekivati da ¢e cene na oba trziSta biti priblizno iste.

Oligopol sa diferenciranim proizvodima

Cinjenica koju ¢emo ista¢i u nastavku vise predstavlja zanimljivost nego problem u
tumacenju. Naime, danas teoriju monopolisticke konkurencije uglavnom poistovecujemo
sa slucajem velikog broja preduzeca kada je isklju¢ena mogucnost strateske interakcije.
Medutim, ukoliko bismo bili dosledni originalnoj interpretaciji, ovu teoriju ¢ine i
oligopoli sa diferenciranim proizvodima.?* Mnogi autori su ranije Kkoristili pojam
»monopolisticka konkurencija“ kada su govorili zapravo o ,oligopolima sa
diferenciranim proizvodima (Smithies, 1940). Stavise, neki od njih su ¢ak smatrali da je
glavni Cemberlinov doprinos upravo vezan za teoriju oligopola (Markham & Steiner,
1964, str. 54).

Implikacije za ekonomiku blagostanja

Na kraju, zelimo da skrenemo paznju da se Cemberlinov doprinos danas &esto interpretira
u kontekstu rezultata koji se odnose na ekonomiku blagostanja. Cemberlin nedvosmisleno
7eli da se ogradi od ovakvih tumacenja. Za razliku od DZoan Robinson, Cemberlin tvrdi
da bavljenje problemom blagostanja nije predstavljalo deo njegovih prvobitnih ciljeva.
Kada pominje ,rasipanje®, on ne govori o proizvodnji levo od tacke minimuma krive
prose¢nih troskova, ve¢ 0 proizvodnji koja se razlikuje od ,,idealne* (Cemberlinov ,,sort
of ideal “ autput) (Chamberlin, 1933, 1966, str. 296).2°

2.1.3 Ocena modela

Prva revolucija monopolisti¢ke konkurencije otpocéeta 30-ih godina jeste pokrenula
brojne ekonomske diskusije, ali nazalost nije naiSla na veliki uspeh. Mnogi veliki
ekonomisti bili su prili¢no kriti¢ni prema ovoj teoriji. Tako, na primer, Cemberlinov
profesor Frenk Najt nije imao naroc¢ito misljenje o teoriji nesavrsene konkurencije ili kako
je on zove “nesavrsena...konkurencija”, tvrde¢i da ne zna nijedan drugi nacin da o njoj

govori osim da je suprotstavi savrSenoj ili atomistickoj kako je on naziva. Najt je, dakle,

24 Videti razmatranja o maloj grupi: (Chamberlin, 1933, 1966, str. 100-104 i 170-171).
% O ovom rezultatu bi¢e ponovo reéi kada budemo razmatrali Diksit-Stiglic-ov model.
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nesavrSenu konkurenciju razmatrao u kontekstu mehanickih ogranicenja zakona
savrSenog atomistiCkog trzista i trziSne privrede (Knight, 1946, str. 103).

Ni Najtovi ucenici nisu imali drugacije misljenje od njihovog ucitelja. Nazivajuéi
Cemberlina revolucionarom i karakteri$uéi njegove ideje kao legitimni na¢in gledanja na
ekonomski Zivot, Stigler postavlja, po njegovom misljenju, kljuéno pitanje: da li teorija
koja ukljuéuje Cemberlinovo stanoviste sadrzi preciznije ili sveobuhvatnije implikacije
od neoklasiéne teorije? (Stigler, 1949, str. 14). Da bi odgovorio na ovo pitanje od detaljno
analizira Cemberlinov model i zakljuduje da nije uspeo da prevede svoju sliku stvarnosti
u smislen analiti¢ki sistem. Stigler, koji deli Fridmanovo misljenje (Friedman, 1953, pp.
173-174) ima problem sa gotovo svim elementima teorije: fleksibilna definicija ,,grupe*
je beskorisna, pretpostavka o uniformnosti krivih troSkova i traznje (koja se doduse
kasnije ,,napusta®) je neosnovana, ba§ kao 1 pretpostavka o ,simetriji (kojom
prilagodavanje cene ili ,,proizvoda® vrsi uticaj na tako veliki broj preduzeca da je
pojedinacni efekat zanemarljivo mali), dok je analiza optimizacije ,,proizvoda® potpuno
prazna. Cemberlinov neuspeh se duguje smatra, Stigler, Cemberlinovoj nemo¢i da se
izvuce iz okova MarSalove ekonomske analize iako je uspeo da odbaci njegovo videnje
ekonomskog zivota (Stigler, 1949, str. 22). Kona¢no, kao odgovor na inicijalno
postavljeno pitanje, Fridman i Stigler potpuno su se slozili u opitoj oceni da nam teorija
monopolisticke konkurencije ne pruza bolji alat za analizu u poredenju sa teorijom Ciste
konkurencije i monopola. Posto je prema njihovom misljenju nastala iz pobuda da se
zanemarivanja metodoloSke pozicije prema kojoj se realisticnost neke teorije ne moze
utvrditi na osnovu realisti¢nosti njenih pretpostavki (Friedman, 1953, str. 150) i (Stigler,
1949, str. 23-24).

Pomenimo na ovom mestu jo$ i Hiksa koji je potpuno zanemario teoriju monopolisticke
konkurencije u svojoj knjizi Vrednost i Kapital smatraju¢i da glavni rezultati time nece
uopste biti narueni (Hicks, 1939, 2nd ed. 1946, str. 7). Stavise, rasprava o ovoj temi
pominje se jo§ jednom kada se govori o problemu neodredenosti u ovom slucaju i gde

Hiks ponovo zakljucuje: ,,Li¢no, medutim, sumnjam da veéina problema koje ¢emo zbog
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toga morati da isklju¢imo, analiziranih metodama ekonomske analize, mogu proizvesti

mnogo toga korisnog.*?°

Uprkos ovim negativnim ocenama, teorija monopolisticke konkurencije jeste otvorila
neka vazna pitanja za ekonomsku nauku i pre svega ukazala na ¢injenicu da se preduzeca
u privredi zaista suoCavaju sa krivom traznje negativnog nagiba. Kako tvrdi Stiglic
(Stiglitz J. , 2001, str. 134), istina je da bismo danas tesko uspeli da objasnimo mnoge
makroekonomske probleme kapitalizma, recimo Kejnsovu nedovoljnu agregatnu traznju,
bez pozivanja na neki oblik nesavrSene konkurencije, ¢ak i1 u malim otvorenim
privredama. U suprotnom, bilo bi dovoljno da ove privrede obore svoj devizni kurs i

suocile bi se sa beskonacnom traznjom za svojim proizvodima.

Sa druge strane, takode je postalo jasno da pri razmatranju konkurentskog procesa fokus
trebalo pomeriti sa cenovne konkurencije na konkurenciju diferencijacijom proizvoda. Pa
ipak, Cemberlinova teorija troskova prodaje (selling costs) nije se tako dobro pokazala,
§to mozemo videti iz Mizesove i Najtove argumentacije. Mizes je bio blizak Najtovom
stanoviStu da se ovi troskovi ne razlikuju od proizvodnih: ,,Utoliko ukoliko proizilaze
[promene u preferencijama] iz promisljenog troSenja resursa, one postaju kao i sve druge
ekonomske operacije...“ (Knight, 1964, str. 339).%” Referiraju¢i na Cemberlina, on
dodaje da su postojali pokusaji da se ovi troSkovi razdvoje od proizvodnih, te da je receno
da proizvodni troskovi povecavaju ponudu, dok troskovi prodaje povecavaju traznju. On
smatra da je u pitanju greSka jer svi troskovi nastaju sa namerom da se poveca traznja
(Mises, 1998, str. 319). Ovo na prvi pogled deluje kao raskorak u stavovima, ali treba
imati u vidu da Mizes svoj stav iznosi u delu koji je naslovljen ,,Poslovna propaganda®,
u kojem se na prvi pogled vrlo negativno odreduje prema reklamiranju kada je u pitanju
aspekt promene preferencija, ali ipak u skladu sa stavovima o slobodi, ali i ulozi
informacija u trziSnom sistemu, smatra da bi svaki pokusaj da se ono ogranici ugrozilo
slobodu pojedinca. U Cemberlinovu odbranu, &ini se da je on izneo svoju definiciju pre

svega sa namerom da razgranici ove dve uloge reklamiranja.

% Prevod autora. Cemberlinov odgovor na Hiksovo stanoviste, ali i svih onih tradicionalista koji se plase
analize necenovne konkurencije rezultirao je ¢lankom ,,Proizvod kao ekonomska varijabla®. Videti:
(Chamberlin, 1953, str. 28).

2" Prevod autora.
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Takode, vazna su bila Cemberlinova razmatranja koncepta ,,grupe koja su ga distancirala
od Marsalove pozicije i priblizila Valrasovoj teoriji opSte ravnoteze. Ovde bismo se
ponovo mogli osvrnuti na Mizesovu poziciju koja se sada ¢ini u saglasnosti sa prethodno
reCenim. Objasnjavajuc¢i razliku izmedu konkurentskih 1 monopolskih cena, gde
monopolske cene nisu proizvod odsustva konkurencije jer uvek postoji katalakticka
konkurencija koja ucestvuje u formiranju kako monopolskih, tako i konkurentskih cena,
Mizes jasno izrazava svoju preferenciju prema pristupu ,,opSte ravnoteze™ (da se tako
izrazimo) u ovom kontekstu: ,,Oblik krive traznje koja omogucava monopolske cene i
usmerava ponasanje monopolista odredena je konkurencijom svih drugih proizvoda koji
se takmice za novac kupaca. Sto monopolista postavi visu cenu po kojoj je spreman da
proda, veéi broj potencijalnih kupaca okrece se prema drugim proizvodima. Na trzistu

svaki proizvod konkurie svim drugim proizvodima.* (Mises, 1998, str. 278).2

Iako mnogo kasnije, na temeljima ideje monopolisticke konkurencije, u teoriji
industrijske organizacije nastala je ideja kontestabilnih trzista (Baumol, 1982). Profesor
Vilijam Baumol, tvorac teorije kontestabilnih trzi§ta, vesto je iskoristio Cemberlinovu
ideju o slobodnom ulasku i povezao je sa Kaldorovom primedbom o potencijalnoj
konkurenciji. Baumol je pokazao da ¢ak i kada posluje mali broj preduzeca (ukoliko
fiksni troSkovi nisu u velikoj meri nepovratni), profiti mogu biti nulti zahvaljujuci
potencijalnoj konkurenciji. Mogli bismo na ovom mestu pomenuti i neke od Baumolovih
stavova koji se direktno odnose na teoriju monopolisticke konkurencije. Kao glavni
doprinos monopolisticke konkurencije istice Se razbijanje navike ekonomista da
nekriticki prihvataju ¢istu konkurenciju kao ideal blagostanja. On smatra da pitanje
alokacije resursa mora biti pitanje opste ravnoteze (ili neravnoteze). Ne moZzemo reci nista
o izolovanom pojedina¢nom proizvodu. Imajuci u vidu da je tesko definisati proizvod, ali
1 granu, teSko moZzemo da ocekujemo da ¢emo uspeti nesto rigorozno da kaZemo o
alokaciji resursa izmedu proizvoda ili u grani. Teorija diferencijacije proizvoda bila je i
ostaje teorija firme (Baumol, 1964, str. 45). Sto se ti¢e njegovih glavnih zakljucaka, oni
se pre svega odnose na teoriju ,,viska kapaciteta®. On istice da nije re¢ o teoremi koja nam
govori nesto o pozeljnosti alokacije resursa. Ona ne govori da ¢e premalo biti proizvedeno

u ,,grani‘“ ve¢ da je organizacija ,,grane* u preduzeca rasipnic¢ka. Sa druge strane, ako se

28 Prevod autora.
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broj preduzeca smanji, raznovrsnost ¢e se smanjiti. Da li je re¢ o ukupnom dobitku ili

gubitku zavisi¢e od konkretnog sluc¢aja (Baumol, 1964, str. 50-51).

Konac¢no, teorija monopolisticke konkurencije moze se pogledati i kroz prizmu
Sumpeterove teorije inovacija. Profesor Stolper je smatrao da bi se tako mogla napraviti
neophodna veza izmedu ,,Ciste* teorije i teorije poslovnih ciklusa. U tom kontekstu ¢ini
se da su koncepti ,,optimalne diferencijacije”, odnosno ,,ravnoteze proizvoda“ potpuno
arbitrarni i u krajnjoj liniji nekonzistentni sa samom teorijom, te da je kada govorimo o

aspektu inovacije proizvoda stabilna ravnoteza nemoguca.

U uslovima savrSene konkurencije profiti ukazuju na ¢injenicu da je premalo faktora
uposleno u datoj oblasti. Jedino o ¢emu preduzece treba da vodi rac¢una jesu profiti
konkurentskih preduzeca. Ako oni postoje, treba proizvoditi homogen proizvod. Dakle,
jedini kriterijum o kome treba voditi racuna jeste da li uopste proizvoditi proizvod. Sa
druge strane, u slu¢aju monopolisticke konkurencije, treba voditi raCuna i o tome Sta treba
da se proizvede. Stavise, postojanje profita nije dovoljno da osigura priliv faktora u
odredenu oblast. Cak i kada sva preduzeéa posluju sa gubicima mogucée je da preduzeée
otpocne proizvodnju proizvoda (nesavrSenog supstituta) za koji preduzetnik smatra da ¢e

imati vise uspeha od onih koji se trenutno proizvode.

Uvodenje diferenciranih proizvoda u potpunosti onemogucava poredenje sa savrSenom
konkurencijom. U tom smislu, jednakost prosetnog prihoda i prose¢nog troSka ne
predstavlja ravnotezu, veé koincidenciju bez posebnog znagaja. Cim ,proizvod*
predstavlja varijablu nemoguce je ostati u domenu statike. I to je osnovni problem sa
Cemberlinovom teorijom, smatra Stolper. To je dinamicka teorija u statickom ruhu.
Pretpostavke koje bi morale biti zadovoljene da bi postojala ravnoteza ,,proizvoda‘ su
takve da teoriju ¢ine besmislenom: da ne postoje troSkovi prodaje koji mogu da deluju na
potpuno neocekivane nacine i naruse stabilnost preferencija, da postoji savrSeno znanje u
pogledu svih mogucih varijacija proizvoda i kona¢no, da nema nikakvih promena u

preferencijama potrosaca.?’

Sumpeterova teorija kruznog toka polazi od ravnoteze, a inovacije su te koje unose

dinamiku u sistem koji mora da se prilagodi (nije re¢ o Cistoj promeni podataka).

2 Stolper o¢igledno smatra da, sa ili bez prodajnih troskova, monopolisticka konkurencija ne moze da radi
sa pretpostavkom preferencija kao datih. Videti: (Stolper, 1940, str. 522-523).
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Medutim, inovacije o kojima Cemberlin govori predstavljaju deo statikog sistema. Kao
Sto smo malopre videli, cena koju moramo da platimo da bismo inovacije predstavili u
statickom sistemu je previsoka jer ¢ini da pretpostavke budu nekonzistentne sa samom
idejom inovacije. Cemberlin nam je na ovaj nagin pomogao da uo¢imo da pretpostavke
monopolisti¢ke konkurencije uvode nestabilnost u okvir opste ravnoteze. Izgleda da ¢im
uvedemo realisticnije pretpostavke, svaka teorija postaje teorija fluktuacija (Stolper,
1940, str. 525).

Treba na kraju dodati da je i sam Cemberlin uo¢avao vezu izmedu svoje i Sumpeterove
teorije. On u tom kontekstu uvida da su gotovo svi prepoznali Sumpeterovu teoriju
kruznog kao teoriju Ciste konkurencije, ali da bi ona morala biti kompatibilna i sa
monopolom. Pazljivim &itanjem i navodima iz Sumpeterove knjige (Sumpeter, 1930,
2012, str. 49), ali i (Schumpeter J. A., 1939, str. 55-60), Cemberlin argumentuje da je
Sumpeter imao rezerve prema teoriji nesavriene konkurencije u kruZnom toku, ali
uglavnom zbog problema neodredenosti sistema (Chamberlin, 1951, str. 134). Zato je
svojim objasnjenjem kruznog toga pokuSao da izbegne problem. I zaista, teorija kruznog
toga ostala je u oima najveceg broja ekonomista teorija Ciste konkurencije. Upravo zbog
izbegavanja problema Cemberlin je kriti¢an prema Sumpeteru i smatra da ekonomska
nauka: ...mora da traZi neodredeno kao 1 odredeno, 1 da paZljivo izbegava primamljiv
poduhvat koji je trenutno tako popularan kod matematicara, prilagodavanja formulacije

problema sa ciljem osiguravanja definitivnih odgovora.© (Chamberlin, 1951, str. 135).%

2.2 Revolucija monopolisticke konkurencije — drugi talas

Uprkos mnogim pozitivnim stavovima, ali 1 debatama, teorija monopolisticke
konkurencije nikada nije uZivala ugled koji je profesor Cemberlin smatrao da joj treba
pripasti. Medutim, pojava Diksit-Stiglic-ovog modela vratila joj je sjaj. Treba, ipak, imati
u vidu ¢injenicu da su okolnosti za prijem teorije monopolisti¢ke konkurencije uoci
,druge revolucije® 70-ih godina bile mnogo povoljnije nego 30-ih (pre svega imajuci u
vidu deSavanja u realnoj ekonomiji koja su sve viSe isticala ograni¢enja modela savrSene

konkurencije).

30 Prevod autora.
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Tako se pocev od 70-ih godina pojavljuje veliki broj modela koji pokusava da pruzi
konkretniji odgovor na pitanja koje je Cemberlin postavio. Za razliku od klasi¢nog
Cemberlinovog modela koji polazi od krive traznje potro$aca, ovi modeli posli su od
preferencija potrosaca koje treba da ukljuce neku vrstu ljubavi prema raznovrsnosti. Da
bi se moglo bilo §ta re¢i o blagostanju, bilo je neophodno da se prethodno uvede
jedinstveni kriterijum blagostanja. Posto je u uslovima koje karakteriSe monopolisticka
konkurencija pored kriterijuma efikasnosti prisutan i kriterijum raznovrsnosti, bilo je
potrebno uvesti neku vrstu samerljivosti izmedu ova dva kriterijuma, a da to ne bude
uradeno na potpuno proizvoljan nacin. Ukoliko postoji samerljivost izmedu kriterijuma,

onda ispada kao da postoji samo jedan kriterijum.3!

Drugi problem ti¢e se rastucih prinosa. Naime, ispostavlja se da profitni motiv koji je
glavni motiv za ulazak preduzeca u granu u prisustvu rastu¢ih prinosa moze predstavljati
pogresan signal. Preciznije, veli¢ina fiksnih troSkova direktno povecava sklonost ka
gubljenju pozeljnih proizvoda jer moze izostati proizvodnja varijeteta koji prouzrokuju
visok potrosacev viSak, ali nizak prihod (Spence, 1976a, str. 407). Tako se problem
monopolisti¢ke konkurencije moze svesti na problem maksimizacije viska pod uslovom
da su svi proizvodi profitabilni. Treba napraviti izbor izmedu veéeg broja varijeteta sa
jedne strane i1 neefikasnosti sa druge (cena mora biti visa od grani¢nog troSka kako bi se
omogucio ulazak nekih proizvoda koji inace ne bi ni bili dostupni). Preciznije receno:
ukoliko se cena postavi iznad grani¢nog troska (element monopola) tako da profiti budu
nenegativni, treba utvrditi da li je povecanje potroSacevog viska usled uvodenja novog
varijeteta dovoljno da kompenzuje negativan efekat (smanjenje potrosacevog viska) zbog

cene vise od grani¢nog troska.

Kao $to smo ve¢ pomenuli, pocev od 70-ih godina javio se veliki broj pokuSaja da se
modelira Cemberlinova monopolisticka konkurencija, mada ¢e nas najviSe zanimati
aspekt modeliranja preferencija imajuc¢i u vidu da se bavimo problemom ograni¢ene

racionalnosti potroSaca. Nakon Cemberlina, mnogi su bili ohrabreni Trifinovim

31 U teoriji potrosaca korisnost predstavlja samerljivost izmedu razli¢itih ciljeva koje bi potrosa¢ mogao
zadovoljavati. Tako se pojedinci ponasaju kao da maksimiziraju u kontekstu jedinstvenog cilja. Ovo znaci
da sva dobra moraju imati zajednicku karakteristiku kako bi se omogucilo njihovo medusobno poredenje.
Zajednicka karakteristika obi¢no se zove ,korisnost (utility) koja se ponekad greskom zameni za
»upotrebljivost“ ili ,,pozeljnost™ (usefulness, desirability). Videti: (Friedman, 1962, str. 37-38).
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razmatranjima (Trifin, 1949) smatrajuc¢i da se moze razviti opsti model monopolisticke
konkurencije po uzoru na Valrasov model opste ravnoteze u uslovima savrSene
konkurencije (Negishi, 1961), (Hart, 1985c¢), (Gabszewicz, 1985), (Sonnenschein, 1985).
Pristupi u modeliranju jesu bili razligiti, ali oni se mogu podeliti u nekoliko grupa.®? lako
se hronoloska ili klasifikacija prema predmetu® ¢ine uopsteno pogodnijim, klasifikacija
koju ¢emo izloziti viSe je prilagodena problemu kojim se bavimo — modeliranje
preferencije prema raznovrsnosti. U tom smislu, razmotri¢emo nekoliko glavnih pristupa:
Spensov i DS pristup “ljubav prema raznovrsnosti”, Hotelingov pristup diferenciranja
(lokacioni modeli), Lankasterov pristup “ljubav prema karakteristikama™ i ¢etvrtu grupu
modela od kojih je Hart-ov mozda najvazniji. Na ovaj nadin pokusaéemo da

pozicioniramo DS model u odnosu na ostale pristupe.
2.2.1 Pristup ljubavi prema raznovrsnosti

Spensov, a posebno DS model biée u 4. poglavlju detaljnije razmotreni, pa ipak na ovom
mestu napravi¢emo i njihov kratak pregled. Tradicionalno se smatralo da monopolisticka
konkurencija dovodi do premale proizvodnje (autput je nizi od onog koji minimizira
prose¢ne troskove, a cena je viSa od grani¢nog troSka), ali i prevelikog broja preduzeca.
Upravo su ¢lanci (Spence, 1976a) i (Dixit & Stiglitz, 1977) doveli ovakve zakljucke u

pitanje.

Spensov model

Spensov model ima za cilj da istrazi uticaj fiksnih troskova i monopolisticke konkurencije
na izbor broja i tipa proizvoda. U tom smislu, fiksni troskovi imaju nekoliko implikacija.
Oni doprinose stvaranju nesavrSeno konkurentskih trzista Sto rezultira cenama visim od
konkurentskih, ali i deluju ograni¢avaju¢e na broj i varijetet proizvoda koji se mogu

profitabilno proizvesti. PoSto je profitabilnost jedini kriterijjum opstanka, ,,preZiveli

32 Ovde naglagavamo da veé¢ina modela o kojima ée biti reé¢i (Diksit-Stiglic-ov model donekle predstavlja
izuzetak) pre spada u grupu modela oligopola sa diferenciranim proizvodima nego u modele
monopolistiCke konkurencije. Ovo je uglavnom zbog Cinjenice da ne zadovoljavaju jednu ili nekoliko od
Cetiri pretpostavke koje smo ranije naveli. Za Siru raspravu videti: (Hart, 1985a, str. 529-531).

33 Stiglic (Stiglitz J. E., 1984, str. 4-5) recimo deli radove u &etiri grupe u zavisnosti od toga da li se bave
teoremama blagostanja, postojanja i stabilnosti ravnoteze, grani¢nim teoremama (da li poveéanje broja
preduzeca dovodi do konvergencije savrSenoj konkurenciji) ili teoremama karakterizacije kojima se
problematizuje uticaj recimo promene poreza na trziSnu ravnotezu.

3 U ¢lanku se detaljno razmatraju problemi diskriminacije, komplementarnih proizvoda i preduzeca koja
proizvode vise proizvoda. Ovi problemi nisu od klju¢nog znacaja za nasu temu.
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proizvodi moraju stvoriti prihod koji je dovoljan da pokrije varijabilne i fiksne troskove.
Problem je u tome $to prihodi ne predstavljaju istovremeno preciznu meru drustvene
koristi od nekog proizvoda. Moguce je da postoje proizvodi koji bi prouzrokovali visok
potrosacev visak, ali ne uspevaju da zadovolje kriterijum profitabilnosti (fiksni troSak

nadilazi osenc¢enu povrsinu na slici - Slika 2.10) i stoga se nikada ne pojave na trzistu.

p
P(y)

CS
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y

Slika 2.9 Neprofitabilan proizvod koji bi doveo do visokog potrosacevog viska

lzvor: (Spence, 19764, str. 409).

Ukoliko bi se mogli vrsiti pausalni transferi od potrosaca ka proizvodac¢ima kako bi se
pokrili gubici od proizvodnje ovakvih proizvoda, moguce je da dode do povecanja
ukupnog blagostanja ukoliko je potroSacev visak nakon takvih transfera i dalje pozitivan.
U tom smislu, oCekivan rezultat jeste da mogucnost diskriminacije cena upravo uklanja
prepreku u proizvodnji ovakvih proizvoda. Treba napomenuti da se optimum blagostanja
definise maksimizacijom sume proizvodacevih i potrosacevih viskova na svim
relevantnim trzistima. Stavise, koristeéi potrosagev visak, zanemaruje se uticaj dohodnog

efekta (Willig, 1976).

Ukupna korisnost korpe x = (x;, ..., X,,) izraZzena u novcu je obelezena sa u(x). Posto se
potrosaci ponasaju kao da maksimiziraju korisnost za dati skup cena, imajuci u vidu sve
nacinjene pretpostavke, inverzne funkcije traznje se dobijaju kao izvodi ove funkcije
u;(x) = P;(x),gde jei =1, ...,n. Zarazliku od DS modela koji predstavlja model opste
ravnoteze, Spensov model je model parcijalne ravnoteze. ,,Grana“ koja se razmatra je

predstavljena proizvodima ¢ija je unakrsna elasticnost traznje visoka.

U prvom delu ¢lanka, Spens pokazuje da ukoliko je savrSena diskriminacija moguca,

preduzeca implicitno maksimiziraju i funkciju ukupnog viska. Kada sprovodenje cenovne
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diskriminacije nije moguce, do raskoraka izmedu trziSnog i drustveno-optimalnog
rezultata dolazi zato §to preduze¢a maksimizirajuéi profit ne maksimiziraju istovremeno
funkciju ukupnog viska. Za dosta opStu klasu funkcija traznje, moze se pokazati da
maksimizacija profita podrazumeva implicitnu maksimizaciju neke ,,pogresne funkcije

blagostanja koja se razlikuje od one koju smo ranije definisali kao ,,pravu®.

Ukoliko potrosaci maksimiziraju korisnost za cene (p;, ..., pn), Optimum podrazumeva
jednakost cena i grani¢nih korisnosti §to nam daje funkciju traznje za proizvodom i:
u;(x) = p;. Takode, profiti preduzeéa i biée predstavljeni funkcijom m! = x;u;(x) —
ci(x;) — F;, gde su sa F; predstavljeni fiksni troSkovi, sa c;(x;) neprekidni varijabilni
troSkovi. Preduzece maksimizira profit u odnosu na x;, a ukupni visak za sve proizvode
je definisan kao T = u(x) — Y.(c;(x;) + F;), pa je jasno da se maksimiziranjem profita

preduzeca ne maksimizira istovremeno i vidak (drustveni optimum).®®

Pretpostavimo, medutim, da postoji neka druga funkcija R(x) — nazvana pogresna
funkcija viska - koja ima osobinu da ukoliko preduze¢a maksimiziraju profit, ona
implicitno maksimiziraju i tu funkciju. Ako bi to bilo ta¢no, onda bi se poredenjem
funkcija T'(x) 1 R(x) moglo do¢i do mere odstupanja od optimuma. Spens pokusava da
pronade specifi¢énu formu (ali istovremeno dovoljno opstu) funkcije u(x) koja garantuje
da se maksimiziranjem profita istovremeno maksimizira 1 neka pogre$na funkcija
blagostanja R(x). U tom smislu, Spensov rezultat je matemati¢kog karaktera. Ispostavlja
se da je moguce Koristiti kvadratnu funkciju u(x) koja nam daje znacajnu fleksibilnost u
pogledu izgleda krivih traznje.®® U nastavku se u slu¢aju ove funkcije pokazuje da se
doprinosi proizvoda x; ukupnom visku i profitu u ravnotezi razlikuju. Posto je doprinos
visku veci isplatilo bi se sa drustvenog stanovista povecati broj proizvoda, tj. optimalna
koli¢ina je iznad one koja se ostvaruje u ravnotezi monopolisticke konkurencije. Ovim se
upravo dolazi do rezultata koji smo nagovestili na pocetku da je mogu¢ i premali broj

preduzeca.

%5 Moze se pokazati da ¢e ovo biti sluéaj samo ukoliko je u(x) linearna funkcija svake pojedinacne
promenljive. Recimo, za dve promenljive, ukoliko je u(x) = ax; + bx,, onda je u,(x) = a i u,(x) = b,
pa sledi da je u; (x)x; + u,(x)x, = u(x), te su dve funkcije identi¢ne.

% Spens u nastavku ¢lanka razmatra i CES specifikaciju koja predstavlja specijalni slu¢aj pretpostavljene

funkcije u(x) = G [ I} q,’)l-(xl-)di].
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Stavise, u sluaju dva proizvoda koji jednako doprinose visku i iziskuju iste fiksne
troskove onaj sa nizom elasti¢noscu traznje dovodi do nizih profita, pa se tako pokazuje
da trziSte ima tendenciju da eliminiSe proizvode sa niskom elasti¢nos$¢u traznje. Tako se
dolazi do zakljucka da je u trziSnoj ravnotezi moguée ne samo da broj proizvoda bude
neoptimalan, ve¢ istovremeno i izbor proizvoda, odnosno varijeteta. Recimo, ukoliko je
proizvod takav da postoji mala grupa potrosaca sa visokom spremnoscu za placanje, a
rezervacione cene ostalih potrosaca su dosta niske, preduzeca ¢e imati poteSkoce da
zahvate potroSaCev visak (pokriju troskove) i takav proizvod trziSte verovatno nece
obezbediti. Dakle, rezultati ovog modela pokazuju da visoke sopstvene i unakrsne
elasti¢nosti traznje stvaraju okruzenje u kojem je verovatnije da ¢e broj preduzeca biti
preveliki, a obrnuto ¢e vaziti za slu¢aj kada su ove elasti¢nosti niske. Sli¢no, visoki fiksni
troskovi teZze da smanje broj varijeteta u odnosu na optimum. Kona¢ni ishod predstavlja,

kako tvrdi Spens, empirijsko pitanje.

DS model

Analiza Diksita i Stiglica u potpunosti je u duhu Cemberlinove analize. Ona predstavlja
model opste ravnoteze sa dva sektora (sektor diferenciranih proizvoda i sektor homogenih
proizvoda koji predstavlja sva ostala dobra u privredi) i reprezentativnim potrosacem cija
funkcija korisnosti iskazuje efekat ,,ljubavi prema raznovrsnosti“. Ovaj efekat se duguje
striktno konveksnim povr§inama indiferentnosti koje same po sebi ukljucuju preferenciju
prema raznovrsnosti (potrosa¢ ne zeli da se specijalizuje u potro$nji samo jednog
varijeteta). Uvodi se pretpostavka o razdvojivosti preferencija izmedu Cemberlinove
»grupe” i svih ostalih dobara. U najjednostavnijoj verziji modela pretpostavlja se
konstantna elasti¢nost supstitucije izmedu varijeteta. Upravo koeficijent elasti¢nosti
supstitucije definiSe ljubav prema raznovrsnosti — §to su proizvodi bliZi supstituti, to je
ljubav prema raznovrsnosti veca. lako moze biti razli¢itog intenziteta (grani¢na vrednost),

ljubav prema raznovrsnosti je neutoljiva (ukupna vrednost) u smislu da ¢e za date cene i
dohodak potrosac uvek preferirati da trosi %—ti deo budzeta na n dobara umesto ﬁ-ti deo

budzeta na n — 1 dobara. Sa druge strane, preduzeca su identi¢na sa jednostavnim
funkcijama troSkova koje ukljucuju fiksne i konstantne grani¢ne troskove. Vazno je
naglasiti da se ne razmatra problem izbora proizvoda imaju¢i u vidu da je svakom

preduzeéu dodeljena proizvodnja varijeteta x potpuno nasumi¢no. Posto je Cemberlin
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naglasavao da sloboda izbora ne postoji u smislu da je nemoguée proizvesti identi¢an
proizvod, moze se re¢i da model ne odskade od Cemberlinove specifikacije u ovom
pogledu. Stavise, uvodi se jedna od kljuénih pretpostavki, a to je da se svako preduzece

ponasa kao da njegove akcije imaju zanemarljiv efekat na druga preduzeca.
Klju¢ni rezultati se odnose na broj varijeteta proizvoda koji ¢e biti veci

1. Sto su nizi fiksni troskovi (manji uticaj prinosa na obim)
2. Sto su varijeteti medusobno logiji supstituti
3. Sto je veée trziste (veli¢ina trzista se u modelu iskljudivo reflektuje na poveéanje

broja varijeteta, uopste se ne odrazava na povecéanje koli¢ine)

Cini se da postoje dva osnovna zakljutka koja proizilaze iz njihove analize: (1) trziste
moze proizvesti i preveliki 1 premali broj varijeteta u poredenju sa definisanim druStvenim
optimumom®’ §to ¢ée zavisiti od parametara modela; (2) kada je re¢ o asimetriénom
slu¢aju, moguce je da trziste dovede do izbora ,,pogresnog® varijeteta pre svega kod
varijeteta sa niskom elasti¢no§cu traznje (Spence, 197643, str. 230), (Dixit & Stiglitz, 1977,
str. 304-308). Kao §to smo prethodno naglasili, ovaj model je na neki nacin srusio
standardnu interpretaciju da monopolisti¢ka konkurencija mora da rezultuje prevelikim
brojem varijeteta i premalom koli¢inom, ali kasnije (poglavlje 4) ¢e se pokazati da je

rezultat manje paradoksalan nego $to na prvi pogled izgleda.
2.2.2 Posebna grupa modela Cemberlinovog tipa

Posebnu grupu modela ¢ine radovi Satingera, Perlofa i Salopa i Harta (Sattinger, 1984),
(Perloff & Salop, 1985), (Hart, 1985a) i (Hart, 1985b), mada je Hart-ov model najopstiji.
Osnovna ideja ovih modela bila je da (A) relaksira pretpostavku o reprezentativnom
potroSacu, mada su kako tvrdi Korhon (Corchdn, 1990, str. 1), Anderson, De Palma i Tise
(Anderson, De Palma, & Thisse, 1989) kasnije pokazali da je ovaj model pod odredenim
uslovima ekvivalentan modelu sa reprezentativnim potroSacem; (B) jasno odvoji problem
preferencija potroSaca od problema tehnologije preduzeca u odredivanju ravnoteze; o
ovoj potrebi je kasnije pisao i Benasi (Benassy, 1996); naime, posto su apsolutne
vrednosti elasti€nosti supstitucije izmedu varijeteta i elasti¢nosti traznje (funkcija traznje

dd prate¢i Cemberlinovu terminologiju) jednake u DS modelu, ljubav prema

37O definisanju drustvenog optimuma u DS modelu bice re¢i tek u poglavlju 4.
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raznovrsnosti i trziSna mo¢ preduzeéa su neraskidivo povezani; (C) Hartov model je
specifi¢an jer uspeva da izbegne problem koji se odnosi na razdvajanje monopolisticke
konkurencije od oligopola sa diferenciranim proizvodima. Naime u gotovo svim
modelima svako preduzece ima oko sebe bliske ,,susede zbog ¢ega su ranije navedene
(odeljak 2.1.1) Hartove pretpostavke (2) i (3) narusene (Hart, 1985a, str. 529). Naime,
¢im postoje bliski susedi, nema razloga da se iskljuci iz razmatranja strateSka interakcija,
pa vise ne govorimo o klasi¢nom Cemberlinovom modelu monopolisti¢ke konkurencije
ve¢ o oligopolima. Imaju¢i u vidu da Satinger govori o privredi sa fiksnim brojem
preduzeca, a model Perlofa i Salopa u grani¢nom slucaju kada broj preduzeda tezi
beskonacnosti postaje ekvivalentan modelu savrsene konkurencije (Hart, 1985a, str. 531),
nijedan ne zadovoljava sve Cetiri navedene pretpostavke o monopolisti¢koj konkurenciji.
Nazalost, nijedan od navedenih modela ne koristi standardne procedure izbora potrosaca,
pa prema oceni Lankastera svi sadrze znacajne ad hoc pretpostavke (Lancaster, 1990, str.
194).

Model Perlofa i Salopa

Perlof'i Salop definiSu model parcijalne ravnoteze i pretpostavljaju da pojedinac vrednuje
n dostupnih varijeteta na osnovu vektora relativnih vrednosti izrazenih u dolarima po
jedinici 8(8,, 85, ...). Ove vrednosti su nezavisne od koli¢ina koje se troge. Imajuéi u vidu
cene, potrosa¢ i iz konacnog skupa potrosaca L bira iskljucivo ,,najbolji varijetet
maksimizirajuéi svoj neto visak s;, koji je jednak razlici izmedu vrednovanja 6; i cene
varijeteta p;. Svaki rast cene Cini da je taj varijetet ,,najbolji* za sve manji broj potrosaca.
Takode, Sto je veci prostor izmedu neto viska najboljeg varijeteta 1 sledeceg, to Ce
elasti¢nost traznje biti niza. Uvodi se i pretpostavka da su preferencije simetri¢ne, tj. da
su ukupne preferencije nad svakim varijetetom i nezavisne i imaju istu raspodelu
verovatno¢e $to je predstavljeno funkcijom gustine g(8) = g;(8;). Preduzeca su
modelirana na sli¢an nacin kao i u DS modelu, samo §to u ovom slu¢aju maksimiziraju
o¢ekivane profite (neutralna su prema riziku). Rastu¢i prinosi se uvode posredstvom
fiksnih i konstantnih grani¢nih troSkova, a uvodi se i Bertran-NesSova pretpostavljena
varijacija (conjectural variation) kako bi se osigurala Cemberlinova struktura pri kojoj
preduzeca uzimaju cene drugih preduzeca kao date, odnosno ne razmatraju svoj uticaj na

ostala preduzec¢a u grupi jer je on zanemarljivo mali.
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Perlof i Salop ne povezuju trziSnu ravnotezu sa bilo kojim optimumom, tako da je
poredenje rezultata sa recimo DS modelom nemoguce. Prema Lankasterovom misljenju,
potrosa¢ svestan da postoji samo k varijeteta gde je k < n, ravnotezna cena Ce biti ista
kao na trziStu sa k varijeteta. Slicno kao i u lokacionim modelima, kada potrosac¢ nije
savrSeno informisan (o lokaciji svih varijeteta ili u ovom slu¢aju o njihovom postojanju)

ulazak preduze¢a ne moze da eliminiSe trziSnu moc.

Model Harta

Hartov model ima neke sli¢nosti sa prethodnim. On predstavlja model Cemberlinovog
tipa jer polazi od 4 klju¢ne pretpostavke monopolisticke konkurencije definisane u delu
2.1.1, a to su podsec¢amo (1) postoji mnogo preduzeca koja proizvode diferencirane
proizvode (2) svako preduzece je zanemarljivo malo u smislu da moze da zanemari svoj
uticaj na druga preduzeca, tj. moZe da se ponasa kao da ¢e reakcija drugih preduzeéa na
njegove poteze izostati (3) slobodan ulazak dovodi do nultog profita preduzeca koja
posluju (4) svako preduzeée se suofava sa krivom traznje negativnog nagiba. Tri sSu
osnovna pitanja koja Hart Zeli da otvori. Prvo se tice problema susednih dobara, a drugo
teznje monopolisticke konkurencije da prede u savrSenu u slucaju velikog broja
preduzeca. Trec¢i problem se odnosi na blagostanje — da li ¢e broj preduzeca biti preveliki

ili premali.

Problem susednih dobara pojavljuje se u mnogim modelima, narocito u lokacionim, gde
varijeteti nisu rasporedeni na ravnomernoj udaljenosti, ve¢ su neki medusobno blizi, a
neki udaljeniji. Cim postoje bliski susedi, nema razloga da se iskljuéi iz razmatranja
strateSka interakcija, pa vise ne govorimo o klasi¢tnom Cemberlinovom modelu
monopolistiCke konkurencije ve¢ o oligopolima. Zato je, ukoliko zaista Zelimo da
napravimo model monopolisti¢ke konkurencije, vazno da oc¢uvamo pretpostavku o

nepostojanju susednih dobara.

Sto se drugog problema ti¢e, on nas vraéa na debatu izmedu Cemberlina i Kaldora o dva
povezana pitanja. Prva sporna tacka se odnosi na odnos izmedu nesavrsenosti trzista i
broja preduzeca. Polazimo od ¢injenice da elasticnost krive traznje sa kojom se preduzece
suoCava zavisi od broja supstituta i od toga koliko su dobri supstituti proizvodi koje

razmatramo. Sto je viSe supstituta i §to su supstituti bolji, priblizavamo se savrienoj
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elasti¢nosti. Upravo na ovom elementu insistira Kaldor smatrajuéi da nas ulazak velikog
broja preduzec¢a mora u krajnjoj liniji dovesti do Ciste konkurencije. Ako ulazak svakog
preduzeca povecava elasticnost traznje sa kojom se suocCavaju ostala (drugacije
pretpostaviti ne bi bilo realisticno), kao grani¢ni slu¢aj mora se na kraju pojaviti Cista
konkurencija. Druga tacka tice se uloge rastu¢ih prinosa koje je Kaldor ukljucio kao jednu
od pretpostavki monopolistic¢ke konkurencije u svom ranijem ¢lanku (Kaldor, 1935, str.
35). U vezi sa prethodnim argumentom, Kaldor je smatrao da monopolisti¢ka
konkurencija ne moze da postoji bez rastuc¢ih prinosa. Naime, ukoliko bi postojali
konstantni prinosi na obim 1 kriva traznje preduzeéa negativnog nagiba, uvek bi postojali
profiti koji bi privlacili nova preduzeca pa bismo na kraju zavrsili sa velikim brojem
infinitezimalno malih preduzec¢a — ponovo isti argument o Cistoj konkurenciji. Ipak,
Cemberlin se protivio stavu da se diferencijacija proizvoda uni$tava sa pove¢anjem broja
preduzeca (Chamberlin, 1938, str. 531). Ulazak novih preduze¢a ne mora nuzno da
poveca elasti¢nost traznje, a Sto se rastucih prinosa tice, oni nisu nuzni za postojanje
diferencijacije proizvoda. Drugim rec¢ima cak 1 u Kaldorovom primeru sa konstantnim
prinosima i ulaskom velikog broja preduze¢a ne mozemo zakljuciti da bi diferencijacija

proizvoda nestala sa njihovim povecanjem.

Kada je re¢ o problemu blagostanja, o njemu ¢emo raspravljati u poslednjem delu. Najpre,

razmotrimo blize Hartov modelu u svetlu problema susednih dobara.

Da bi se postigli zahtevi u vidu 4 navedene pretpostavke, bilo je neophodno modelirati
preferencije na specifi€an nacin koriste¢i probabilisticki pristup — preferencije potroSaca
predstavljaju slucajnu promenljivu. Postoji N potencijalnih varijeteta i konacan broj
potrosaca od kojih nijedan nema monopsonsku mo¢. Svaki potrosa¢ ima preferenciju na
m > 1 varijeteta (m < N, gde podskup m moze biti razli¢it za svakog potrosaca), tako
da su svi ostali varijeteti potpuno beskorisni za potrosaca. Funkcija korisnosti tipi¢nog
potroSata moze se zapisati kao U (x;,, ..., x;, M; v), gde x; , ..., x;  predstavljaju koli¢ine
m varijeteta, M predstavlja potroSnju homogenog proizvoda koji predstavlja merilo
vrednosti, dok je v vektor kojim su predstavljena vrednovanja varijeteta od strane
potrosaca. Svaka od 1, ..., N permutacija (i, ..., ;) je podjednako verovatna, Sto znaci
da je podjednako verovatno da ¢e potroSac imati preferenciju prema varijetetima 14, 21 i
103 kao i varijetetima 16, 17 i 18 ili 103, 21 i 14. Pored toga, vrednovanja varijeteta
nezavisna su od Cinjenice koji su varijeteti u pitanju, tj. v je nezavisno od (i, ..., i;,)-
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Posto razliciti pojedinci imaju preferenciju nad razli¢itim grupama, sve mogucée podgrupe
od m dobara su podjednako zastupljene u populaciji. Na ovaj nacin Hart resava prvi

problem koji se odnosi na susedna dobra.

Preduzeca se modeliraju na sli¢an nacin kao i u drugim modelima. Svako preduzece
maksimizira profit, gde su troSkovi definisani postojanjem fiksnog i konstantnog

grani¢nog troska.

Hartov model poseduje osobinu da su preduzec¢a zanemarljivo mala, a da se ipak
suoCavaju sa krivom traznje negativnog nagiba. Razlog je zato §to kupci proizvoda i nisu
indiferentni izmedu varijeteta i i nekog drugog varijeteta i’, pa ne¢e odmah napustiti
preduzeée i ukoliko ono bude blago povecalo cenu svojeg proizvoda. Tako je vrlo
jednostavno uciniti da monopolisticka konkurencija rezultira u savrSenoj ukoliko
uvedemo pretpostavku da su i i i’ savrSeni supstituti. Pa ipak, posto nece biti ponudeni
svi proizvodi u ravnotezi, moguce je da za neke potroSace nece postojati savrSeni supstitut
i'. Tako ¢e preduzece i dalje mo¢i da zadrzi odredenu monopolsku mo¢. Da bi smo dobili
savrSenu konkurenciju mora se pretpostaviti da postoji veliki broj supstituta i’ za svakog

potroSaca.

Takode, model pretpostavlja da svaki potroSac ima preferencije nad kona¢nim brojem m
od beskona¢nog broja N varijeteta. Jedno od opravdanja za ovakvu pretpostavku moze
biti 1 nesavrSena informisanost potroSaca, odnosno postojanje troSkova informisanja
(Salop & Stiglitz, 1977).%® Drugo, smo ve¢ pomenuli i ono se odnosi na eliminisanje
pretpostavke o susednim dobrima. Medutim, navedena pretpostavka je povezana i sa
drugim navedenim problemom - teznjom monopolisticke konkurencije da prede u
savrSenu u slucaju velikog broja preduzeca. Ukoliko pretpostavimo da m — oo sa N
varijeteta, ukoliko se svi varijeteti izvlace iz kompaktnog (zatvorenog i ograni¢enog)
skupa nekog prostora karakteristika, skoro svi ¢e biti savr§eni supstituti i ponovo ¢emo

imati savrSenu umesto monopolistiCke konkurencije. Zato se mora pretpostaviti da je

3 U slede¢em poglavlju ¢e biti re¢i 0 ovom modelu jer on na neki na¢in uvodi ,,ogranienu racionalnost* u
model monopolisticke konkurencije.
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funkcija korisnosti definisana nad beskonac¢nim brojem varijeteta koji se izvlace iz

neograni¢enog skupa dobara (kao u slu¢aju DS modela).®

Konacno, da bi zakljucio neSto o blagostanju u datim uslovima, Hart-pravi specijalni
slu¢aj svog modela (Hart, 1985b) u kome su varijeteti savrSeni supstituti $§to znaci da Ce
svaki potrosa¢ kupiti samo jedan varijetet. Tako je funkcija korisnosti predstavljena sa
U(xl-l, v X, M; v) = AT, vpxip)® + M, gde se oznake ne menjaju u odnosu na opsti
slucaj koji smo prethodno objasnili. Ovo znaci da se ljubav prema raznovrsnosti duguje
¢injenici da svaki potroSac kupuje jedan, ali razli€iti varijetet. Tacno je da Hart ne radi sa
reprezentativnim potroSacem, ali da bi se mogao razmatrati problem blagostanja, moraju
se uvesti pretpostavke koje nisu niSta manje restriktivne. Prvo se uvodi pretpostavka o
sveznaju¢em planeru koji moze bez troskova da vrsi preraspodelu pausalnim porezima i
subvencijama. Blagostanje je predstavljeno zbirom proizvodacevog i potroSacevog viska
prosecnog potrosaca. Takode, planer nije zainteresovan za problem raspodele dohotka
vec¢ samo za prosecan iznos viska (ukupan iznos podeljen sa brojem potrosaca N). Uprkos
¢injenici da je model u stanju da stvori ravnomerno rasporedenu supstitabilnost izmedu
varijeteta, a da pritom svaki pojedinac moze kupovati samo jedan varijetet (raznovrsnost
je posledica razlicitih preferencija potrosaca od kojih svako kupuje razli¢iti varijetet),
zakljucci Hart-ovog modela ne razlikuju se znacajno od prethodnih rezultata (Dixit &
Stiglitz, 1977), (Salop S. C., 1979), (Sattinger, 1984), sto tvrdi i sam autor (Hart, 1985b,
str. 903).

2.2.3 Lokacioni modeli i njihov znacaj za modele monopolisticke konkurencije

Pored pristupa ljubavi prema raznovrsnosti Spensa i Diksita i Stiglica, postoje i drugi
pristupi modeliranju diferenciranih proizvoda. Recimo, Hoteling je jo§ 1929. godine u
svom ¢uvenom c¢lanku (Hotelling, 1929) uveo ideju o konkurenciji po osnovu cene i

lokacije.

Hotelingov pristup
U vreme kada su rezultati Kurnoa, Edzvorta i Amorosa ukazivali na nestabilnost reSenja

problema duopola (Chamberlin, 1933, 1966, str. 226), (Hotelling, 1929, str. 44) pojavio

% Hart se poziva na ¢lanak u kome se pokazuje da uesnici mogu biti zanemarljivo mali i suocavati sa
krivama traznje negativnog nagiba ukoliko prostor dobara nije kompaktan. Videti: (Hart, 1985a, str. 545).
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se ¢lanak profesora Hotelinga (Hotelling, 1929) koji je argumentacijom na liniji Srafe
(Sraffa, 1926, str. 545) ponudio genijalno matemati¢ko reSenje za problem nestabilnosti
u vidu neprekidne funkcije prilagodavanja koliCine usled promene cene jednog
preduzeca, tj. odsustva naglih skokova. Preciznije, suprotno ranijoj pretpostavci da
prodavci kupuju samo od prodavca koji nudi najnizu cenu, uvode se diferencirani
proizvodi, pa sa spustanjem cene, ne prelaze svi kupci kod konkurenata ve¢ samo jedan
njihov deo. Hoteling je smatrao da je pretpostavka o neprekidnom prilagodavanju bez

skokova dovoljna da se eliminiSe nestabilnost.

Model linearnog grada — cenovna igra

Hotelingov model je jednodimenzionalan - model ,,linearnog grada“. Preduzeca A i B su
inicijalno rasporedena na jednoj liniji (glavna ulica duzine [) i to na razdaljinama a i b
mereno od krajeva linije. Proizvodi koje proizvode dva preduzeéa su po svemu identi¢ni
osim po lokaciji. Mada je re¢ o prostornoj distanci izmedu preduzeca, ona moze
simbolisati distancu izmedu varijeteta shvacenu u Sirem smislu. Prostorna distanca
zapravo simboliSe neku vrstu samerljivosti u vrednovanju razli¢itih varijeteta. Tako se u
modelu govori o transportnim troskovima, ali shvaceni u Sirem smislu, oni simbolisu

razli¢ita vrednovanja koja bi potrosa¢i mogli da dodele diferenciranim proizvodima.

Potro$aci su ravnomerno rasporedeni duz iste prave linije duzine [. U prvoj fazi potrebno
je za datu pocetnu lokaciju odrediti optimalne cene i koli¢ine preduzeca imajuci u vidu
da potrosaci uvek kupuju jeftiniji proizvod - cena uvecana za transportne troSkove
(dodatno je pretpostavljeno da transportni troSkovi predstavljaju linearnu funkciju
razdaljine izmedu kupca 1 prodavca, tj. da je transportni troSak po jedinici razdaljine
konstantan i jednak c). Troskovi proizvodnje se zbog jednostavnosti zanemaruju. Posto
se preferencija izmedu dva prodavca iskljucivo bazira na razlikama u ceni plus transportni
troskovi, a ukupna kupljena koli¢ina je uvek ista nezavisno od visine cene i transportnih
troskova, pretpostavljena kriva traZznje je savrSeno neelasti¢na. Cene dva preduzeca

obeleZene su redom sa p, i p,, a koli¢ine sa g, i q,.

aA X y B b

Slika 2.10 Hotelingov model ,,linearnog grada“

Izvor: (Hotelling, 1929, str. 45).
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Tacka koja razdvaja dva regiona koja opsluzuju preduzeca A i B odredena je uslovom da
je u toj tacki svejedno potrosacu da li ¢e kupiti proizvod od jednog ili drugog preduzeca.
To znaci da ¢e levo od te tacke svi kupovati od jednog preduzeca, a desno od drugog.

Izjednacavanjem cena dobija se:

p1+cx =py, +cy. (2.1)
Jos jedna jednacina koja mora biti zadovoljena je:

at+x+y+b=1, (2.2)
Sto je jasno sa slike (Slika 2.10) imajuci u vidu da je duzina linije jednaka L.

Resavanjem se dobijaju vrednosti x i y:

x=%(l—a—b+p2:p1), 2.3)
y=%(l—a—b+p1:p2). (2.4)

Odatle se mogu izvu¢i funkcije profita dva preduzeca:

1 pi  pip
T =p1qy = p1(a+x) =§(l+a—b)pl—i+ ;CZ. (2.5)
1 P Pib2
7T2=P2Q2=P2(b+J’)=§(l—a+b)P2_Z+ T (2.6)

Svako preduzece prilagodava svoju cenu tako da za datu cenu drugog preduzeca ostvari

maksimalan profit:

or; 1 P1 D2
—apl—i(l+a—b)—?+z—0, (2.7)
o, 1 P2  P1 _
apz_Z(l a+b) C+2C—0. (2.8)

Odatle se dobijaju optimalne cene i koli¢ine:

py=c (l 42 S b), 2.9)

40 Na osnovu izvoda jednacina (2.7) i (2.8), lako se vidi da su dovoljni uslovi takode zadovoljeni.
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p,=c (l S b), (2.10)

3
q1=a+x=%(l+a;b), (2.11)
q2=b+y=%(l—a;b). (2.12)
Profiti proizvodaca jednaki su:
Ty = %(l - 3 bz, 2.13)
m=s (- by (2.14)

1 bas kao i cene zavise od transportnih troskova c. Posto je u ovako pojednostavljenom
modelu traznja savr§eno neelasti¢na, ukupna koli¢ina se uvek raspodeljuje na dve firme,
pa Hoteling zakljucuje da bi se isplatilo obema firmama da ucine transportne troskove $to
vi§im (podse¢amo da ovi troskovi uti€u na cenu, ali ne predstavljaju deo troSkova

preduzeca, pa profiti takode rastu).

Model linearnog grada —igra lokacije

U drugom delu clanka Hoteling razmatra koja bi bila optimalna pozicija preduzeca,
uzimajuc¢i poziciju drugog 1 sve ostale parametre kao date. Ako nema cenovne
konkurencije i ako je lokacija preduzeca A data, preduzece B bi Zelelo da izabere b tako
da maksimizira (2.14). Ova vrednost b se ne moze pronaci diferenciranjem jednacine
(2.14) jer bi dala bi minimum umesto maksimum profita. Stavise, vrednost bi bila van

domena prave duzine [. Ono §to je za reSenje problema bitno jeste da se profit preduzeca
. . .. . 0 .
povecava sa rastom b u relevantnom domenu (iz jednacine (2.14) sledi % > 0), pa ¢e

preduzeée B Zeleti da se priblizi $to je vise moguée preduzeéu A.** Hoteling je tako
pokazao da u slucaju duopola, gde preduzeca konkurisu samo lokacijom vazi princip

minimalne diferencijacije proizvoda.

41 Ovo resenje podleze odredenim ogranienjima: da firme ne smeju biti locirane preblizu jedna drugoj.
Ako su firme preblizu jedna drugoj one ulaze u cenovni rat koji ne rezultira ravnotezom. Videti: (Hotelling,
1929, pp. 48, 51-52), kao i (Saj, 2005, str. 151, 163-164), (D'Aspermont, Gabszewicz, & Thisse, 1979).
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Model linearnog grada — igra u dve etape sa kvadratnim transportnim troskovima

U modelu su zasebno razmotreni rezultati cenovne konkurencije i konkurencije
lokacijom. Kasnije se pokazalo da ne postoji ravnotezno resenje u Hotelingovom modelu
ukoliko preduzeca istovremeno donose odluku o lokaciji i cenama. Jedno moguce reSenje
predstavlja igra sa kvadratnom funkcijom troskova koja se odigrava u dve etape
(D'Aspermont, Gabszewicz, & Thisse, 1979). Pokazalo se da ukoliko se igra odigrava
tako da se u prvoj etapi odreduje lokacija, a u drugoj cene i ukoliko je funkcija troskova
kvadratna, da ¢e vaziti princip maksimalne diferencijacije. Firme ¢e Zeleti da se Sto je
vise moguée udalje jedna od druge kako bi ostvarile §to veée profite u drugoj etapi.*?
Imaju¢i u vidu da bi optimalno reSenje moralo da podrazumeva najnize transportne
troSkove koji bi u sluc¢aju dve firme bili postignuti samo ukoliko se preduzeca lociraju na
1/4 i 3/4 linije, i ovaj model daje reSenje koje je sve do pojave DS modela bilo

standardno: prevelika diferencijacija proizvoda u odnosu na drustveno optimalnu.

Salopova verzija Hotelingovog modela

Drugi pristup kojim se izbegava problem reSenja u dvoetapnoj igri predstavlja takozvani
,»pristup kruznice“. Prvi model ovog tipa delo je Stivena Salopa (Salop S. C., 1979). On
zapravo nije dvoetapni jer tretira lokaciju kao datu, ali predstavlja polaznu poziciju svih
dvoetapnih modela koji trziste predstavljaju u vidu kruznice. Salop je razradio originalni
Hotelingov model u dva pravca. Prvi se odnosi na rasporedivanje varijeteta na kruznici
jedini¢nog obima,*® a drugi na uvodenje drugog sektora u model. U nastavku éemo

predstaviti Salopov model u kratkim crtama.

Pretpostavlja se da postoje dva sektora. Prvi proizvodi diferencirane proizvode uz
opadajucu funkciju prosecnog troska, a drugi sektor je konkurentski i proizvodi homogeni
proizvod. Rastu¢i prinosi na obim modeliraju se na standardan nacin preko fiksnih (F)
plus konstantnih graniénih troskova (m). Na kruZnici jedini¢nog obima rasporedeno je L

potrosata od kojih svako ima idealnu specifikaciju diferenciranog proizvoda [*.

42 | ovaj rezultat se moze dodatno poopstiti. Ukoliko je funkcija troska f(d) = d%, gde a € [1,2], a d
predstavlja udaljenost, postojace ravnoteze u Cistim strategijama za a > 1.26. Videti: (Economides, 1986,
str. 71).

43 Pa ipak, za broj preduzeca veéi od 3, svako preduzeée ima oko sebe bliske ,,susede zbog Cega su
pretpostavke (2) i (3) naruSene (odeljak 2.1.1), pa zapravo nije re¢ o modelu monopolisticke konkurencije
ve¢ oligopola. Ovo je primetio Hart (Hart, 1985a, str. 529), o ¢emu je ranije ve¢ bilo reci.
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Potrosacevo vrednovanje idealne specifikacije predstavicemo sa u. Varijetet [ koji se
razlikuje od idealne specifikacije vrednovan je na osnovu funkcije U(l,l*). Ona
predstavlja razliku izmedu vrednovanja idealnog varijeteta i ,,troska“ koji se javlja zbog
¢injenice da se ne kupuje idealni varijetet. Ukoliko se pridrzavamo tradicionalnog modela
sa konstantnim ,transportnim“ tro§kovima sledi (i ovde se transportni troSak moze

interpretirati kao diferenciranost po bilo kojoj osnovi):
UlLlY)y=u-—c|l;-1l7], (2.15)

gde je ¢ konstantni transportni troSak, |l; — [*| predstavlja najkrace rastojanje izmedu [; i

[*, a u predstavlja maksimalnu spremnost za placanje omiljene specifikacije *.

U sektoru diferenciranih proizvoda postoji n preduzeca, odnosno varijeteta proizvoda koji
su rasporedeni na rastojanju 1/n i dostupni na lokaciji [; po ceni p; (Slika 2.11). Potrosac
¢ija je omiljena specifikacija [* kupiée jedinicu nekog diferenciranog proizvoda samo
ukoliko je ono §to moze da dobije troSenjem diferenciranog proizvoda (maksimalni visak
minus cena) veci od viska koji bi dobio tro§enjem homogenog proizvoda. Ako visak od
troSenja homogenog proizvoda obelezimo sa §, potroSac ¢e kupiti jedinicu diferenciranog

proizvoda ukoliko je:
max[U(l, 1) = pi] 25. (2.16)
Definisimo efektivnu rezervacionu cenu kao:
v=u-—S5. (2.17)
Imajuéi u vidu (2.15) i (2.17), jednacina (2.16) se moze zapisati kao:
rniax[v—clli—l*l—pi]ZO. (218)
Salop zapravo razmatra tri dela krive traznje. Monopolski deo se sastoji od onog skupa
cena po kojima visak nijednog varijeteta osim onog koji razmatramo ne prevazilazi visak
od homogenog proizvoda. Konkurentski deo traznje sastoji se iz onih cena pri kojima
varijetet koji razmatramo uspeva da privuce jedan deo potroSaca koji bi inace kupovali
drugi varijetet diferenciranog proizvoda. U tre¢em, superkonkurenstkom delu, cene su

takve da varijetet koji razmatramo preuzima sve kupce od susednog varijeteta. U ovom

skra¢enom pregledu, razmotri¢emo samo konkurentski deo traznje.
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Slika 2.11 Trziste u obliku kruZnice
Izvor: (Salop S. C., 1979, str. 144).

Ako su preduzeca locirana na rastojanju 1/n, a susedna preduzeca naplacuju cenu p
(Slika 2.11), prate¢i pravilo kojim se potrosac¢i rukovode pri kupovini dato u jednacini
(2.18), preduzece koje razmatramo uspece da privuce sve potrosace na distanci X za koje

vazi:
1 _
v—cf—p=v—c(5—f>—p. (2.19)
Odavde sledi da je:
1
x=—(p+c/n-p), (2.20)
2c
a ukupna traznja q¢ imajuci u vidu potrosace sa obe strane i ukupan broj potrosaca L:
L
qC=2fL=E(ﬁ+c/n—p). (2.21)

Na osnovu ove krive traznje mogu se lako izracunati optimalna koli¢ina cena i broj
preduzeéa u konkurentskom sluc¢aju. Podimo od funkcije profita koja ukljucuje

konstantne granicne troSkove 1 fiksni trosak:

nc=(p—-m)q°—F. (2.22)
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Ubacivanjem jednacine (2.21) u jednacinu (2.22) dobijamo:
L _
ncz(p—m)z(p+c/n—p)—F. (2.23)

Potreban uslov za maksimum profita kada sva ostala preduzeéa naplacuju cenu p dobija

se diferenciranjem funkcije profita po ceni i izjedna¢avanjem sa nulom:

on¢ L
R

p=p=m-+-—. (2.24)

Drugi uslov za ravnotezu jeste tangentnost krive traznje i krive prose¢nog troska jer

postoji podsticaj za ulazak sve dok su profiti pozitivni. U simetricnom slu¢aju ovaj uslov
sledi iz jednacine (2.23):

L
nc=(p—m)z—F=0, (2.25)

pa se zamenom (2.24) u (2.25) dobija optimalan broj preduzeca:

nt = |—. (2.26)

p¢f=m+ |[— (2.27)

dok je optimalna koli¢ina g€ = 1/n°.

1z poslednje tri jednacine se vidi da povecanje fiksnih troskova povecava cenu i smanjuje
broj preduzeca. Promene u grani¢nim troSkovima u potpunosti se prebacuju na potrosace.
Sa padom vrednosti diferenciranosti proizvoda (transportnim troSkovima c), cene i broj
preduzeta opadaju. Kona¢no, pad koeficijenta c/L dovodi do priblizavanja cene

grani¢nom trosku, tj. pribliZzava reSenje konkurentskom.

Postoje dve mogucénosti utvrdivanja drustveno optimalnog broja preduzeca. Mozemo da

minimiziramo ukupnu funkciju gubitka koja ukljucuje fiksne troskove svih preduzeca i
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ukupne transportne troSkove privrede ili kao u originalnom c¢lanku mozemo da
maksimiziramo funkciju ukupnog blagostanja koja je predstavljena zbirom viskova svih

potrosaéa** umanjenih za ukupne fiksne troskove privrede:
1/2n
W = 2nf (v—m —cx)Ldx — nF . (2.28)
0

Nakon integraljenja dobijamo:

W=(v—m—%)L—nF, (2.29)

odakle je jasno da je distanca koju prelazi proseCan potroSac¢ jednaka upravo 1/4n.

Maksimiziranjem ove funkcije po n se dobija:

n*=— |[— < n¢ , (230)

odakle izvodimo zakljucak da je diferenciranost proizvoda prevelika sa drustvenog

stanovista.

Kori$¢enje lokacionog pristupa da bi se analizirale druge vrste razlika medu proizvodima
bila je odgovorna za ponovno interesovanje za ovaj tip modela. Mada je i sam Hoteling
sugerisao moguc¢nost da se diferencijacija proizvoda po drugim osnovama moze
analizirati na sliCan nacin jer se rastojanje izmedu proizvoda ne mora interpretirati
iskljuc¢ivo kao lokacija, niSta naro€ito na datom planu nije uradeno sve do pojave

Lankasterovog pristupa.

Cinjenica da potrosaci, kao celina, iskazuju ljubav prema raznovrsnosti moze se, polaze¢i
od nivoa pojedinca, objasniti na dva nacina: ili svaki pojedina¢no iskazuje ukus prema
raznovrsnosti ili je prisutna raznovrsnost ukusa medu potrosa¢ima (Ranaivoson, 2005,
str. 7). Preciznije, ljubav prema raznovrsnosti moze se javiti zbog prisustva potrosaca koji

preferiraju raznovrsnost samu po sebi — pristup ljubavi prema raznovrsnosti preko

4 Ako je razdaljina izmedu preduzec¢a jednaka 1/n, potrosaci prelaze minimalno rastojanje kada su locirani
od 0 do 1/2n sa obe strane preduzeca, a postoji ukupno 2n ovakvih segmenata. Visak koji se ostvaruje na
svakom segmentu x duzine 1/2n jednak je razlici izmedu efektivne rezervacione cene i troskova
(v—m—cx)L.
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reprezentativnog potrosaca, ali i zbog potrosaca razlicitih ukusa koji rangiraju varijetete

proizvoda iskljucivo na osnovu pripadajucih atributa — Lankasterov pristup.

Lankasterov model ljubavi prema karakteristikama

Kelvin Lankaster posao je od nesto drugacijeg pristupa koji prilazi traznji iz ugla
preferencija prema objektivnim karakteristikama dobara. Tako se odnos izmedu ljudi i
dobara gradi u dve faze: veza izmedu dobara i njihovih karakteristika (struktura dobara
sacinjenih od karakteristika) i veza izmedu karakteristika i potrosaca (preferencije prema
karakteristikama). Lankaster je smatrao da standardna analiza ima problem jer nije u
stanju da se na odgovaraju¢i nacin nosi sa nekim od najvaznijih aspekata traznje u
potroSackom drustvu kao Sto je efekat varijacije postojecih proizvoda (varijacija
proizvoda se u standardnoj analizi ili zanemaruje pretpostavkom da je re¢ o
nepromenjenom proizvodu ili svodi na potpuno nov proizvod). Stavise, ukoliko govorimo
0 proceni traznje za proizvodima koji jo§ uvek ne postoje, pristup preko karakteristika
¢ini se neizbeznim (Spence, 1976b, str. 413).

U modelu je pretpostavljeno da su karakteristike izrazene kvantitativno i da su objektivno
merljive, gde b;; predstavlja koli¢inu i-te karakteristike jedne jedinice dobra j. Jedinice u
kojima se karakteristike mere su nevazne, ali moraju biti iste za sva dobra koja poseduju
odredenu karakteristiku. Koli¢ina karakteristike i za neko dobro je predstavljena sa z;, a
koli¢ina dobra j sa x;. Pretpostavljene su linearnost (z; = b;;x;) i aditivnost (z; = b;;x; +
birxi), pa mozemo reci da je ukupna koli¢ina odredene karakteristike koju poseduje neka
korpa od n dobara data kao z; = }i’, b;jx;, za i = 1,...n. U kra¢em matri¢nom zapisu
rekli bismo da vazi z = Bx gde je vektor Karakteristika z = [z;], vektor dobara x = [x;],
a matrica koeficijenata B = [b;;] povezuje dobra i karakteristike — matrica tehnologije
potrosnje. Veza z = Bx je od fundamentalnog znac¢aja u modelu jer predstavlja linearnu
transformaciju iz prostora dobara u prostor karakteristika. Mora se, medutim, 1 dodatno
pretpostaviti da nema razlike medu potroSacima kada je u pitanju videnje tehnologije
potrosnje B. Razlike se mogu samo pojaviti u pogledu preferencija prema

karakteristikama.

Transformacija iz ovog u standardni model potroSaca se lako moze napraviti, ali obrnuto
nije moguce. Naime, ukoliko pretpostavimo da je broj dobara jednak broju karakteristika,

kao i da svaki red i kolona matrice B sadrze jedan i samo jedan element koji je razli¢it od
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nule, matrica se moze predstaviti kao kvadratna matrica ¢iji se elementi razliciti od nule
nalaze na glavnoj dijagonali. Na taj nacin je svako dobro predstavljeno jedinstvenom
karakteristikom i paralela sa standardnim modelom potrosaca je potpuna (preferencija

prema karakteristikama postaje preferencija prema dobrima).

Preferencije potroSaca uvode se na isti nacin kao i1 u standardnoj analizi (uvode se
potpunost, refleksivnost, tranzitivnost, neprekidnost, striktna konveksnost,... (Lancaster,
1971, str. 20-21)), samo S§to je sada re¢ o karakteristikama umesto o dobrima. Ukoliko
potrosa¢ moze da bira iz nekog skupa Z karakteristika, on Ce izabrati onaj skup
karakteristika koji maksimizira u(z) za dato za dato budZetsko ogranicenje koje se ne
razlikuje od onog u standardnom problemu maksimizacije korisnosti i izrazeno je preko
dobara (a ne karakteristika). Da bi se pronaslo optimalno resenje, neophodno je funkciju
cilja 1 ograni¢enja predstaviti u istom prostoru, a ispostavlja se jednostavnije problemu
pri¢i ukoliko se budzetsko ogranicenje preslika u prostor karakteristika. Na taj nacin se
dobija kriva efikasnosti (efficiency frontier) ili kako ¢emo je kasnije zvati kriva
diferencijacije proizvoda (product differentiation curve). Ona povezuje sve tacke u

prostoru karakteristika (razlicite specifikacije dobara) koje su tacno dostupne potrosacu.

Posto smo ukratko objasnili nac¢injene inovacije u pogledu teorije traznje, ostaje da u
kratkim crtama izlozimo i Lankasterov model (Lancaster, 1980) koji u Cemberlinovom
duhu preispituje savrSenu konkurenciju kao ideal (proizvodnju u tacki minimuma
prosecnog troSka), ali i poput Spensovog i DS modela pokazuje da preveliki broj

varijeteta kao rezultat ne mora predstavljati nuznost.

Postavka problema je slicna kao u ovim modelima jer se pretpostavlja dvosektorska
privreda u kojoj jedan sektor predstavlja sektor monopolisti¢ke konkurencije, a drugi
ostatak privrede koji se moze agregirati tako da bude predstavljen proizvodnjom samo
jednog proizvoda. Da bi se problem donekle pojednostavio, sektor diferenciranih
proizvoda podrazumeva proizvode koji imaju iste karakteristike, ali u razli¢itim
proporcijama. Stavie ove karakteristike ne poseduju dobra koja proizvodi ostatak

privrede.

Sto se proizvodnje dobara, tj. karakteristika ti¢e, pretpostavlja se simetri¢nost uticaja
povecanja inputa na razli¢ite proizvode. Preciznije, to znaci da ukoliko V jedinica resursa

moze da proizvede vektor karakteristika z! kada se Koristi u proizvodnji dobra
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specifikacije S; ili vektor z2 kada se proizvodi neko drugo dobro specifikacije S,, onda
ée za proizvodnju kz! i kz? biti potrebna identi¢na koli¢ina resursa. Ona je veéa od V, ali
ne mora biti jednaka kV jer nisu nuzno pretpostavljeni konstantni prinosi na obim.
Jedinstvena inverzna funkcija proizvodne funkcije koja ukazuje na resurse potrebne da se
proizvede nivo autputa Q obelezena je sa V = F(Q). Ova funkcija u trziSnom kontekstu
postaje funkcija troskova, dok je parametar koji oznaCava stepen ekonomije obima
obelezen sa 6, gde je 8 = F/QF' - odnos prosec¢nih i grani¢nih troSkova. Ukoliko je 68 >
1, postoje rastuci prinosi na obim, ukoliko je 8 < 1 opadajuéi, a za 8 = 1 prinosi su
konstantni. Takode se pretpostavlja da do nekog obima proizvodnje postoje rastuci
prinosi na obim. Proizvodna funkcija je homogena, tako da elasti¢nost obima ne zavisi
od obima proizvodnje. Lankaster, zatim definiSe pandan transformacionoj krivoj u
prostoru karakteristika koju naziva ,.krivom diferencijacije proizvoda®. Ona predstavlja
maksimalne koli¢ine karakteristika koje se mogu proizvesti za datu koli¢inu resursa.
Oblik joj je kao kod standardne transformacione krive sa rastu¢om, u apsolutnoj

vrednosti, graniénom stopom transformacije.

Kada su preferencije u pitanju, uvodi se klasi¢na pretpostavka o razdvojivosti preferencija
kako izbor diferenciranih proizvoda ne bi zavisio od izbora u drugom sektoru. Ukoliko
bismo imali samo jednog pojedinca u privredi, minimizirajuci potrebne resurse za dati
nivo korisnosti potrosa¢a dobila bi se optimalna specifikacija proizvoda u tacki
tangentnosti krive diferencijacije proizvoda i krive indiferentnosti (za veci broj potrosaca,
svaki potroSac¢ ima razli€itu optimalnu specifikaciju). Ovu specifikaciju Lankaster naziva
»hajpozeljnije dobro* za potroSaca. Ukoliko se dostupno dobro bude razlikovalo od
najpozeljnijeg, potrosacu Ce biti potrebno vise resursa da dostigne isti nivo korisnosti.
Zato se uvodi ,,odnos kompenzacije* koji pokazuje odnos koli¢ine dostupnog i
najpoZeljnijeg dobra koji obezbeduje isti nivo blagostanja potroSacu. PoSto su
preferencije homoteticke u relevantnom domenu, ovaj odnos ne zavisi od izabranog nivoa
blagostanja. U skladu sa pretpostavkom o striktnoj kvazi-konkavnosti preferencija i
definisanim oblikom krive diferencijacije proizvoda, odnos kompenzacije ¢e se biti veci
Sto je specifikacija dostupnog dobra udaljenija od specifikacije najpozeljnijeg. Ako sa u
ozna¢imo rastojanje izmedu dve specifikacije (dostupne i1 najpozeljnije), odnos

kompenzacije se moze predstaviti striktno konveksnom funkcijom h(u), gde zau > 0
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vazi h > 1.% Da bi se analiza pojednostavila, pretpostavljeno je da postoji jedinstvena

funkcija h(u) za sve potrosace.

Specifikacija najpozeljnijeg dobra dovoljna je za identifikaciju pojedinacnog potrosaca
ili grupe potrosaca sa istim preferencijama, ali pored pretpostavke o neprekidnosti, uvodi
se 1 pojednostavljujuca pretpostavka o uniformnoj raspodeli preferencija potrosaca. Treba
dodati i da se analiza prevashodno odnosi na dobra koja se ne mogu kombinovati. Naime,
Lankaster tvrdi da postoje situacije u kojima bi se nemogucnost troSenja najpozeljnijeg
dobra mogla nadoknaditi kombinovanjem potro$nje druga dva dostupna dobra. Medutim,
ukoliko je re¢ o dobrima koja se ne mogu kombinovati, nemogucénost troSenja
najpoZzeljnijeg dobra rezultovace iskljucivo troSenjem dostupnog dobra sa najblizom
specifikacijom (dok se sok od limuna i voda mogu kombinovati, pola Mercedesa i pola
Hjundaija ne daju karakteristike automobila srednje klase (Lancaster, 1990, str. 199)).
Konacno, pretpostavlja se da je stopa po kojoj su potrosaci spremni da razmene
najpozeljnije dobro i homogeno dobro iz drugog sektora identi¢na za sve potrosSace
(konstantna i za sve potroSace identi¢na elasti¢nost supstitucije ). Ovde treba biti
oprezan u interpretaciji jer se najpoZzeljnija dobra razlikuju medu potrosac¢ima. Tako ova
pretpostavka ne znaci da je supstitabilnost jednaka medu potrosa¢ima kada uzmemo u
obzir bilo koje dostupno dobro i dobro drugog sektora. Nakon opisivanja proizvodnje i
potro$nje, u nastavku je potrebno definisati drustveno-optimalnu konfiguraciju i porediti
je sa trziSnim reSenjem.

Pretpostavlja se da bi u slu¢aju konstantnih prinosa na obim bilo proizvedeno onoliko
proizvoda koliko ima najpozeljnijih dobara. Ukoliko bi, medutim, postojali rastuci prinosi
na obim, isplatilo bi se proizvesti manji broj dobara uz njihove vece koli¢ine. Pitanje koje
se postavlja je da li su ustede po ovom osnovu dovoljne da se kompenzuje (dodatnom
koli¢inom diferenciranog 1/ili homogenog proizvoda) loSija pozicija u kojoj se nalaze
potrosaci koji vise ne mogu da troSe najpozeljnije dobro. Potrebno je, dakle, na osnovu
specifikacije problema utvrditi optimalni odnos diferenciranog i homogenog proizvoda

koji bi uz minimalnu koli¢inu resursa nadoknadio potrosaéu gubitak blagostanja.*® Iz

45 Re¢ je o funkciji sa pozitivnim i rastu¢im nagibom $to implicira rastu¢u kompenzaciju sa udaljavanjem
od najpozeljnije specifikacije.

46 Ne razmatra se slu¢aj nedeljivih dobara jer bi se onda moglo dogoditi da optimalni odnos zapravo bude
0:1, tj. da podrazumeva samo dobra drugog sektora.
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prethodno recenog sledi da ¢e vrednost kompenzacije biti veca §to je rastojanje u veée,
kao i da ¢e odnos diferenciranog i homogenog proizvoda u optimalnom odnosu zavisiti

od koeficijenta elasti¢nosti supstitucije.

Optimalno ¢e biti podeliti krivu diferenciranja proizvoda na jednake segmente duzine 2A
(po A sa obe strane nekog dobra). Postojace neko A za koje vazi da ukoliko bude
optimalno da neki potrosac¢ koji je udaljen A od dostupnog proizvoda trosi dostupan
proizvod, isto ¢e biti optimalno i za one potrosace ¢ija je razdaljina manja od A, ali nece
biti optimalno za one potrosace koji se nalaze na vecoj razdaljini. Svi segmenti bice iste
Sirine, pa se optimum moze analizirati razmatranjem tipi¢nog segmenta. Pove¢avanjem
razdaljine A povecavaju se ukupna koli¢ina diferenciranog proizvoda Q(A), ali i ukupna
koli¢ina homogenog proizvoda Y(A) ¢ije ¢emo elasticnosti oznaciti redom sa &, i &y. Ove
elasti¢nosti pokazuju kolika mora biti procentualna promena dobara u sektorima usled
jednoprocentnog povecéanja duzine segmenta koja odrzava potro$ace na istom nivou
blagostanja. Otuda Ce elasti¢nost zavisiti od h(u), o, ali i u¢e$¢a grupe u ukupnim
izdacima m. Moze se pokazati da optimalno reSenje podrazumeva da $irina segmenta
zadovoljava uslov: mey(A) + (1 — m)ey(A) = mO[Q(A)] + (1 — m). Ovaj uslov ima
jednostavno tumacenje. Ukoliko bi se neki segment povecao za 1%, elasti¢nosti &g | &y
nam pokazuju kolika ¢e biti procentualna promena ukupnih koli¢ina u oba sektora
neophodna da se blagostanje pojedinaca odrzi na istom nivou. Imaju¢i u vidu da su
elasti¢nosti ponderisane uceS¢em, leva strana jednacine zapravo pokazuje procentualnu
promenu ukupne vrednosti dobara neophodnu da se odrzi blagostanje potrosaca na istom
nivou u slu€aju 1% povecanja duZzine segmenta. Na desnoj strani jednacine su na isti na¢in
ponderisani parametri ekonomije obima (8 i 1)* u dva sektora (koji pokazuju
procentualnu promenu autputa u slucaju da se resursi povecaju za 1%), tako da desna
strana predstavlja procentualnu promenu vrednosti ukupnog autputa po cenama u senci
kada se dobra u dva sektora proizvode u proporciji m: (1 — m) u sluc¢aju povecanja Sirine
segmenta za 1%. Kada je leva strana jednaka desnoj 1% povecanja veli¢ine segmenta ¢e
rezultirati 1% povecanjem resursa $to znaci da ukupni resursi po jedinici segmenta ostaju
konstantni. Tako jednacina pokazuje segment pri kome su resursi minimizirani za datu

raspodelu blagostanja. Lako se moze pokazati da je leva strana rastuca funkcija A, a desna

47 Imajuéi u vidu da su u drugom sektoru pretpostavljeni konstantni prinosi na obim.
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opadajuéa tako da uvek postoji optimum. Stavise leva strana ée, pokazuje Lankaster,
prema datim pretpostavkama uvek biti ve¢a od 1 (vrednost ukupnih dobara se povecava
iznad proporcionalno sa povecanjem Sirine segmenta), Sto znaci da ¢e desna strana takode
biti veca od jedinice. Ovo implicira da je @ > 1, $to znaci da ¢e se optimalno reSenje naci
u segmentu gde prosecni troSak prevazilazi grani¢ni, odnosno levo od tacke minimuma

kada se pretpostave troskovi u obliku slova ,,U*.

Uticaj parametara kao Sto su stepen ekonomije obima i konveksnost funkcije
kompenzacije na optimalno reSenje je o¢ekivan. Veci stepen ekonomije obima smanjuje
optimalnu diferenciranost proizvoda, a isti slu¢aj je sa smanjenjem konveksnosti funkcije
kompenzacije jer su u tom slucaju pojedinci manje osetljivi na udaljavanje od optimalne

specifikacije pa Ce Sirina optimalnog segmenta biti veca.

Treba dodati da je Lankaster bio svestan odredenih problema koji se mogu povezati sa
ovako definisanim optimumom. U prethodnoj analizi drustvenog optimuma
pretpostavljeno je da se svaki pojedinac zadrzava na istoj krivoj indiferentnosti, a da
koli¢ina i broj dobara variraju tako da se pronade minimum neophodnih resursa. Jedan
od problema koji se moZze pojaviti tice se principa jednakosti, jer ¢e neki pojedinci biti
kompenzirani, a drugi nece jer su u mogucénosti da troSe najpozeljnije dobro. Pojedinci
kojima se nista ne kompenzira mogli bi se osecati loSe zato Sto drugi pojedinci dobijaju
nadoknadu uprkos Cinjenici da troSe isto dobro kao oni, koje je iz njthovog ugla
posmatranja dobro sa najpozeljnijom specifikacijom. Zato se pribegava definisanju
optimuma drugog reda kada svi pojedinci dobijaju istu kompenzaciju. Medutim, ovde
pristup ¢ini se gubi sve prednosti izbegavanja reprezentativnog potrosaca jer se, da bi se
problem reSio, pretpostavlja postojanje klasi¢ne-utilitaristicke funkcije blagostanja kako
bi se sameravanje izmedu razli¢itih pojedinaca moglo izvrsiti. Imaju¢i u vidu da su
ponderi svih pojedinaca isti, optimum drugog reda ¢e podrazumevati manji stepen

diferenciranosti proizvoda, tj. Sire segmente.

Ostaje da se ukaze na trziSno resenje koje podrazumeva trazenje optimalnih individualnih
izbora, a oni ¢e zahvaljuju¢i pretpostavci o razdvojivosti zavisiti isklju¢ivo od
specifikacije dostupnog dobra, specifikacije najpoZeljnijeg dobra i relativnih cena
dostupnih dobara. Posto govorimo o dobrima koja se ne mogu kombinovati potroSac ¢e

kupiti dostupno dobro koje mu obezbeduje dati ekvivalent najpoZeljnijeg dobra uz najnizi
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trosak (ako sa P obelezimo cenu proizvoda potrosa¢ ¢e biti indiferentan izmedu dva
proizvoda ukoliko vazi P;h(u;) = P,h(u,)).*® Funkcija korisnosti*® CES tipa (w) za datu
koli¢inu q dostupnog diferenciranog proizvoda ¢ija je mera udaljenosti od najpozeljnijeg
predstavljena sa u i za koli¢inu y homogenog proizvoda data je sledecom funkcijom:
w(q,y,u) = T{ag’[h(w)]° + (1 —a)y®}, gde je o=—-1/(s—1), parametar a
predstavlja vaznost diferenciranih proizvoda, a T bilo koju monotono rastuc¢u funkciju.
Jednom kada se dobiju krive traznje koje poseduju ocekivana svojstva (opadajuca
funkcija sa rastom cene i rastojanja od najpozeljnijeg proizvoda), konacni rezultat
zavisi¢e od pretpostavljene trziSne strukture, a nas zanima struktura ,savrsene‘
monopolisticke konkurencije®® kada postoji savriena informisanost svih ucesnika,
potpuna fleksibilnost u pogledu izbora i varijacije specifikacija proizvoda od strane

preduzeca, kao i ulazak novih preduzec¢a ukoliko postoje pozitivni profiti.

Postoje dva uslova ravnoteze. Prvi je jednakost grani¢nog prihoda i grani¢nog troska: P =
RF', gde R predstavlja odnos cene i grani¢nog prihoda zavisi isklju¢ivo od elasti¢nosti
traznje (Sto je elastiCnost niza to je monopolska mo¢ veca), P cenu diferenciranog
proizvoda izrazenu u ceni homogenog koji predstavlja merilo vrednosti, a podse¢amo da
je F' grani¢ni trosak. Drugi uslov predstavlja kombinaciju ovog uslova i jednakosti cene
1 prosecnog troska i glasi: R = 8. Sva preduzeca ¢e naplacivati iste cene 1 proizvoditi
dobra koja su ravnomerno rasporedena na liniji diferenciranja proizvoda. Sada postaje
jasno da je Lankasterov model sa dve Kkarakteristike® vrlo sli¢an Hotelingovom osim
utoliko Sto je funkcija kompenzacije striktno konveksna za razliku od transportnih
troskova koji su u Hotelingovom modelu linearni i utoliko §to postoji supstitabilnost sa

dobrima iz ostatka privrede.

48 Tako potroSac koji se nalazi na granici izmedu dva segmenta biti onaj ¢ije rastojanje u zadovoljava uslov:
P;h(u) = Py h(2A — u), imajudi u vidu da je rastojanje izmedu dva proizvoda 2A.

4 Funkcije korisnosti svih potro§aca su iste i kao $to smo ranije pomenuli, potro3aci se razlikuju isklju¢ivo
po najpozeljnijem dobru.

% Lankaster razmatra nekoliko tipova trzi$nih struktura.

51 Ukoliko bismo uveli vise karakteristika broj potencijalnih suseda vise nije 2 ve¢ se znacajno povecava.
Kljucno je pretpostaviti da je distanca izmedu svih jednaka $to bi se u slucaju tri suseda recimo moglo
ilustrovati njihovim pozicioniranjem na kruznici u temenima u kruznicu upisanog jednakostrani¢nog
trougla.
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Sto se konaénih rezultata ti¢e, a neke od njih smo i ranije pomenuli, ispostavlja se da
ravnotezni, ali i optimalni stepen diferenciranosti proizvoda zavisi od stepena ekonomije
obima, osobina funkcije kompenzacije, elasti¢nosti supstitucije izmedu dva sektora,
relativnog udela sektora u potrosnji, kao i Sirine ekstremnih segmenata (maksimalna

razlika izmedu najpozeljnijih specifikacija) i veli¢ine ukupnog trzista.

Ravnotezni broj proizvoda bi¢e veéi ukoliko postoji manji uticaj ekonomije obima, $to je
manji stepen substitabilnosti izmedu dva sektora i Sto je udeo u potrosnji sektora
diferenciranih proizvoda veci. Sli¢ni rezultati dobijaju se u gotovo svim modelima
Cemberlinovog tipa osim jedne vazne razlike. Sto je veée trziste, mereno ukupnom
potro$njom potrosaca, to ¢e broj varijeteta u ovim modelima biti veca, §to nije slucaj sa
Lankasterovim modelom. Razlika se javlja zbog distinkcije izmedu Sirine trzista (stepen
disperzije preferencija) i dubine (gustina kupovne moéi potrosaca na svim lokacijama).
Moguce je da model sa ve¢im izdacima potrosaca rezultira manjom diferenciranos¢u
ukoliko postoji veliki broj potrofa¢a &ije preferencije nisu toliko razliGite. Sto je
najvaznije, suprotno onome §to je pokazivao u ¢lanku iz 1975. godine (Lancaster, 1975),
pokazano je da se moze dogoditi da monopolisticka konkurencija rezultuje premalom

diferencirano$¢u proizvoda ukoliko je elasti¢nost supstitucije izmedu dva sektora visoka.
2.2.4 Noviji pristupi

Nakon Hart-ovog ¢lanka bilo je joS dosta pokuSaja da se napravi prodor u teoriji
monopolisti¢ke konkurencije. Naves¢emo samo neke od njih. Berens i Murata (Behrens
& Murata, 2007) su predlozili CARA tip funkcija (konstantna apsolutna odbojnost prema
riziku)®? i pokazali da ovaj tip funkcija u potpunosti odgovara onima sa konstantnom
elasticnos¢u supstitucije, ali omogucava uvide koji se odnose na cenovnu konkurenciju
za razliku od CES modela gde cena predstavlja konstantnu marzu (constant markup)
iznad grani¢nog troSka Sto se duguje konstantnoj elasti¢nosti traznje. Druga grupa autora
(Zhelobodko, Kokovin, Parenti, & Thisse, 2012) predlaze aditivnu i razdvojivu funkciju
korisnosti i varijabilne grani¢ne troSkove. Oni uvode koncept ,,relativne ljubavi prema

raznovrsnosti* koja nije nezavisna od potrosnje pojedinca i takode pokusavaju da objasne

52 Oni pokazuju da je odluka pojedinaca koji imaju preferenciju prema raznovrsnosti identi¢na odluci u
uslovima Erou-Pratove teorije odbojnosti prema riziku, gde se rizi¢na imovina zamenjuje diferenciranim
proizvodima.
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efekte cenovne konkurencije medu preduzeé¢ima. Dingra i Morou (Dhingra & Morrow,
2016) su takode koristili generalizaciju DS preferencija sa varijabilnom elasti¢noscu
supstitucije, ali uvodeci pretpostavku o heterogenosti preduzeca. Oni Zele da razmotre
potencijalne dobitke na blagostanju u slucaju da isti proizvod proizvode preduzeca sa
nizim (sacuvati resurse) ili pak preduzeca sa visim troSkovima (ocuvati raznovrsnost). U
tom smislu, heterogenost preduze¢a moze da utice negativno na blagostanje. TrziSte ne
daje optimalne rezultate na viSe planova: broj preduzeca, veliina i izbor preduzeca i
veli¢ina sektora monopolisti¢ke konkurencije (Nocco, Ottaviano, & Salto, 2013). Ovaj
rezultat najvise se duguje pretpostavci o varijabilnoj elasti¢nosti supstitucije jer su u CES
modelu privatni i drustveni podsticaji u saglasnosti zbog jednake vrednosti elasti¢nosti
traznje dd i elastinosti supstitucije izmedu varijeteta (Dhingra & Morrow, 2016, str. 24).
Jos jedan predlog za generalizaciju (Ottaviano, Tabuchi, & Thisse, 2002) odnosi se na
kvadratnu funkciju korisnosti iz koje se dobijaju linearne krive traznje. Imajuéi u vidu
potpuno drugaciji model i ova studija pokazuje da su osnovni rezultati potpuno nezavisni
od pristupa modeliranju. Kona¢no, nakon Hart-ovog ¢lanka, poslednji pokusaj da se
napravi ,,opsti“ model monopolisticke konkurencije potice od grupe autora (Parenti,
Ushchev, & Thisse, 2016) ¢iji je ¢lanak nakon velikog broja revizija jo$ uvek u svojoj
radnoj formi. On ukljucuje kao specijalni slucaj sve navedene tipove preferencija, ali se
bavi i svim ostalim klju¢nim pitanjima kao $to su uloga heterogenih preduzeca i uticaj

veli€ine trzista, ulaska novih preduzeca i troSkova na marze preduzeca.

Uprkos svim postavljenim pitanjima i pokusajima generalizacije, ¢ini se da dva zakljucka
u pogledu blagostanja ipak stoje:>® (1) trziste moze proizvesti i preveliki i premali broj
varijeteta u poredenju sa definisanim druStvenim optimumom zavisno od parametara
modela; (2) kada je re¢ o asimetriénim varijetetima, u slucaju varijeteta sa niskom
elasticno$¢u traznje moguce je da trziSte dovede do izbora ,,pogreSnog* varijeteta. Mi
¢emo u nastavku pokusSati da razmotrimo kako bi uvodenje odredenog tipa ograni¢ene
racionalnosti potrosac¢a u DS model sa CES preferencijama moglo da utice na standardne

rezultate.

53 Za sumarni prikaz drugih zakljuéaka, videti: (Neary & Mrazova, 2013, str. 1).
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2.3 Od revolucije do klasike

Kada govorimo o teoriji monopolisti¢ke konkurencije, ako je teza da je re¢ o revoluciji
sporna, mozda bi na manje neslaganje naisao stav da je re¢ o klasiku ekonomske teorije.
Uostalom, moZemo se odrediti o tome i proverom odredenih Kriterijuma. U tom smislu,
Piter Niri (Neary, 2004, p. 162) navodi dve faze kao obavezne da bi jedan rad mogao biti
oznacen kao klasik. Prvi korak ka statusu klasi¢nog rada jeste da rad bude prili¢no citiran,
ali slabo citan. Drugi korak je da bude ¢esto navoden, ali retko citiran. Uprkos ¢injenici
da teorija monopolistiCke konkurencije nije naro¢ito prisutna u udzbenicima
mikroekonomije, ¢ini se da je profesor Cemberlin napravio nekoliko vaznih prodora za
koje mozda nismo ni svesni da predstavljaju njegovu zaostavstinu. Pa ipak, vaznije od
ljudi su ideje koje ostaju da zive sa generacijama onih Koji i ne moraju da znaju identitet
pionira koji su - mozda samo da bi pronasli razlog da ujutru otvore o¢i, jer slava je slab
motiv ¢ak i kad nismo svesni da kratko traje - prvi postavljali pitanja koja su pokretala
tolike ljude, vodeci ih korak blize nepoznatoj sudbini. Razmotrimo zato koje ideje je

pokrenula ili pak rasplamsala ova revolucija krée¢i put ka klasiénom statusu.

Revolucija monopolisticke konkurencije promenila je nase poglede na teoriju cena,
prirodu trziSnog procesa, kao i nacine izu€avanja razlicitih trzista. Pa ipak, tesko je
1zdvojiti glavni doprinos, §to se oslikava u razli€itim stavovima autora po ovom pitanju.
Kao sto zakljucuje Vilijam Baumol (Baumol, 1964, str. 52), ¢injenica je da bi mali broj
ekonomista danas potpuno nekriticki prihvatio zakljucke koji se ticu blagostanja, a koji
su izvedeni isklju€ivo pozivajuéi se na model savrSene konkurencije. Sa druge strane, kao
S§to smo argumentovali u delu 2.1.2, mali broj ekonomista bi danas, kada bi primetio da u
nekoj oblasti nema velikih razlika u cenama, odmah zakljucio da je re¢ o oblasti u kojoj
prevladava Cista konkurencija. Kroz diskusiju 76. sastanka Ameri¢kog ekonomskog
udruZenja (American Economic Association), vidimo da Bejn kao glavni doprinos tretira
ukazivanje na raznovrsnost trziSnih struktura ¢ije se ponasanje i performanse razlikuju
(dakle, doprinos koji se odnosi na oligopole sa diferenciranim proizvodima), dok je Bisop
smatrao da je ono to nam je Cemberlin podario zapravo kriva traznje preduzeéa
negativnog nagiba (Markham & Steiner, 1964, str. 55). Tesler je misljenja da se glavni
doprinos oslikava u tvrdnji da mogu postojati konkurentski profiti uprkos kontroli cene,
kvaliteta i prodajnih troskova od strane preduzeca (Tesler, 1968, str. 314). Medutim, ¢ini

se da se ono $to je Cemberlin smatrao najvaznijim poklapa sa Kaldorovim stanoviStem.
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Naime, njegovo misljenje da je jedno od najvecih dostignuéa teorije monopolisticke
konkurencije to Sto je pokazala da su situacije koje ukljuuju elemente monopola u
realnom svetu savrSeno kompatibilne sa slobodom ulaska (Kaldor, 1938, str. 523),
odnosno to Sto je pokazano da se ograni¢enja konkurencije mogu povezati sa Cisto
ekonomskim razlozima umesto sa operacijama zlokobnih institucionalnih monopola
(Kaldor, 1938, str. 524).

Posebno bi se mogao izdvojiti doprinos koji se odnosi na ,,prepoznavanje
meduzavisnosti, tj. varijacija zasnovanih na pretpostavci (conjectural variations).
Cemberlin uo¢ava da je kljuéna percepcija preduzeca, a ne njihov broj. Naime, ukoliko
bi prodavci zanemarili kako direktan tako i indirektan uticaj na cenu, ishod bi bila ¢isto-
konkurentska cena, bez obzira na broj prodavaca (Chamberlin, 1933, 1966, str. 54).
Njegova kriva DD predstavlja potpuno prepoznavanje uticaja, dok kriva traznje dd
predstavlja potpuno odsustvo prepoznavanja uticaja. U ovom kontekstu vrlo je znacajna
analiza koja se odnosi na oligopol sa diferenciranim proizvodima. Odredeni autori su
smatrali da je sluaj malog broja preduzeca relevantniji od slucaja koji standardno
identifikujemo sa monopolistickom konkurencijom. Pored Bejna koji je bio ovog
misljenja, Markam tvrdi da su reklamiranje i istrazivanje i razvoj glavne aktivnosti za
diferenciranje proizvoda, ali i da je u ovim aktivnostima prisutan visok stepen
koncentracije (Markham & Steiner, 1964, str. 53-54). Stajner posebno isti¢e uvid:
,»Duopol ne predstavlja jedan problem, ve¢ nekoliko. ReSenje se razlikuje 1 zavisi od

pretpostavljenih uslova.“ (Markham & Steiner, 1964, str. 57).%*

Jo$ jedna Cemberlinova zasluga ti¢e se teorije rasta. Jedna od fundamentalnih slabosti
ideje Ciste konkurencije predstavlja njen neuspeh da se poveze sa teorijom rasta
(McNulty, 1968, str. 652). Zaceci ideje ekonomske promene mogu se, izmedu ostalog,
pronaéi i u Cemberlinovom insistiranju na proizvodu kao promenljivoj i razmatranju
prodajnih napora. lako njegov staticki okvir nije bio pogodan za analizu inovacije
proizvoda, Cemberlin je skrenuo paZnju da je ,,proizvod* — a ne cena - najvolatilniji od
svih promenljivih (Chamberlin, 1953, str. 8).%

54 Prevod autora.

5 Uprkos tome, Cemberlin se uglavnom i dalje bavi problemom alokativne efikasnosti (McNulty, 1968,
str. 563). Videti: (Leibenstein, 1966).
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Konacno, izdvoji¢emo kao posebnu tezu ,,preispitivanje statusa preferencija kao datih*
zato §to je re¢ o temi koja predstavlja osnovu ove doktorske teze. Da ponovimo jo$
jednom, u kontekstu prodajnih troskova, Cemberlin je smatrao da postoji (a) nesavrieno
znanje u pogledu nacina zadovoljavanja sopstvenih preferencija od strane kupaca i (b)
mogucnost da se uti¢e na preferencije reklamom (Chamberlin, 1933, 1966, str. 72). Prvi
od ova dva stava predstavlja temu kojom ¢emo se u nastavku pozabaviti. Zato ¢emo
odmah u slede¢em poglavlju posebno razmotriti ograni¢enja koja se namecu racionalnom
pojedincu u procesu odlucivanja. Akcenat stavljamo na ljubav prema raznovrsnosti

potroSaca.
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3. OGRANICENA RACIONALNOST I
L JUBAV PREMA RAZNOVRSNOSTI

Neka od fundamentalnih pitanja koje postavlja savremena nauka ostaju nevidljiva za
vedinu posmatraca uprkos ¢injenici da se cesto odnose na pojave koje predstavljaju deo
nasSe svakodnevnice. Posmatraju¢i ove pojave koje deluju tako ,,prirodno*, veéina ljudi
ne opaza niSta neobi¢no. Ipak, istorija nauke potvrduje da mnogi naoko jednostavni
fenomeni sa kojima se svakodnevno susre¢emo mogu biti izuzetno slozeni. I dok
obavljamo veliki broj svakodnevnih radnji koje spolja deluju potpuno obic¢no, recimo dok
¢itamo, odvijaju se slozeni procesi kao Sto su percepcija slova, njihovo pretvaranje u
glasove, spajanje glasova u reci, pobudivanje predstava pojedinac¢nih re¢i i pojmova,
razumevanje njihovog znacenja i spajanje u Sire celine odredenim sintaksi¢kim pravilima,
pridavanje smisla iskazu i Sirim celinama, kao $to su paragrafi i poglavlja, asociranje i
povezivanje sadrzaja sa prethodnim znanjima, itd. Kognitivna psihologija nastoji da neke

od ovih procesa opise i omoguéi njihovo bolje razumevanje. (Kosti¢, 2010, str. 1-3).

Jedan od savremenih pionira u oblasti istrazivanja kognitivnih procesa, Urlik Najser,
Cesto se smatra ocem kognitivne psihologije (Schultz & Schultz, 2007, str. 365), (Pickren
& Rutherford, 2010, str. 340). On je dao prvo odredenje predmeta kognitivne psihologije
koje je 1 danas aktuelno. Kognitivna psihologija se, prema Najseru, bavi proucavanjem
procesa koji se obavljaju na podacima dobijenih od nasih ¢ula. Ti podaci se transformisu,
sazimaju, obraduju, skladiste i pobuduju. Drugim rec¢ima, prolaze kroz razlicite faze

obrade. Ovako odreden predmet moze se suziti na slede¢e probleme:

a) Na koji nacin primamo, odabiramo i osmisljavamo informacije o spoljasnjem
svetu

b) Kako su te informacije uskladistene u naS§em pamcéenju (memoriji)

c) Kako se one koriste u reSavanju razliitih vrsta slozenih ili manje sloZenih

problema.

Sazetije, mogli bismo re¢i da je re¢ o obradi informacija, njihovom skladistenju i
koris¢enju. Navedeni problemi se dalje mogu rasc¢laniti na specificne funkcije 1 procese.
Da navedemo samo neke od njih: opazanje, paznja, prepoznavanje oblika, ucenje,
pamcenje, formiranje pojmova, jezik, sudenje, zaklju€ivanje, reSavanje problema, pri
¢emu su neki od ovih funkcija i procesa predmet posebnih oblasti psihologije ili zasebnih
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naucnih disciplina. (Kosti¢, 2010, str. 3-4). Kao posebna tema u okvirima kognitivne
nauke izdvaja se pomenuti problem sudenja, zakljucivanja i donosenja odluka. Okrenimo

se najpre problemu sudenja i zakljucivanja.

Kada kazemo ,,doneti sud“ o necCemu ili ,,zakljuciti“ u svakodnevnom govoru cesto
mislimo na iste stvari. Ipak, postoji suptilna razlika izmedu ova dva pojma jer se sud
izvodi iz neposredno datog i odnosi se na neposredno dato (poznato). Sa druge strane,
zakljuCivanje podrazumeva izvodenje implikacija na osnovu Ccinjenica kojima
raspolazemo, gde se na osnovu poznatog dolazi do uvida o ne¢emu $to nije poznato. Oba
procesa (sudenje i1 zaklju¢ivanje) pod uticajem su dva ¢inioca. Prvi se odnosi na prirodu
koriséenih podataka (informacije mogu biti netacne, nepotpune ili nejasne, a nije nevazan
ni nacin na koji su nam podaci predoceni). Drugi se tice nacina na koji donosimo sud ili
izvodimo zakljucak, tj. odnosi se na operativne karakteristike kognitivnog sistema
(Kosti¢, 2010, str. 317-319). Imajuci u vidu ove ¢inioce, u procesu sudenja i zakljucivanja

mogu se javiti razlicite greske na koje ¢emo se posebno usredsrediti u ovom poglavlju.

Pored procesa sudenja i zaklju€ivanja, moze se izdvojiti i proces donosenja odluka koji
je zasnovan na oba prethodna, ali sadrzi specifi¢nosti koje se njima ne mogu objasniti.
Tako se mozemo upitati na koji nacin subjekt donosi odluku, da li je ona racionalna, na
osnovu kojeg kriterijuma se utvrduje njena racionalnost, da li je odluka dosledna i
predvidiva, i sli¢no.”® Brojne studije pokazuju da nase odluke &esto odstupaju od
kriterijuma racionalnog odlucivanja. Tako dolazimo do centralne teme ovog poglavlja

koja se odnosi na ogranicenu racionalnost (potrosaca).®’

% Treba napomenuti da u okvirima teorije odlu¢ivanja razlikujemo normativnu koja opisuje kako bi odluke
trebalo da se donose i deskriptivnu (bihejvioralnu) koja opisuje nacin na koji se odluke zaista donose
(Kosti¢, 2010, str. 367). Tako bihejvioralna ekonomija proucava kako potrosadi zaista donose odluke.
Koriste¢i uvide iz psihologije ona pokazuje da mnoga predvidanja nisu u skladu sa standardnim modelom
racionalnog potrosacéa (Varian, 2010, str. 541).

57 Citaocu se moze uéiniti da je put koji smo presli u uvodnom delu ovog poglavlja, kako bismo stigli do
pojma ogranic¢ene racionalnosti, potpuno suviSan, jer je ovaj pojam, odnosno ova oblast, ekonomistima
poznata. Ipak, u nastavku ¢emo dodati nekoliko re¢i o rodonaéelniku discipline, prof. Herbertu Sajmonu.
Tada ¢e biti jasnije da uprkos Sirokoj upotrebi, pojam ogranicene racionalnosti u ekonomiji ostaje krajnje
neprecizno definisan.
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3.1 Koncept ogranic¢ene racionalnosti

Pre nego $to se okrenemo problemu ogranicene racionalnosti, trebalo bi najpre definisati
standard poredenja, tj. odrediti Sta ¢emo smatrati pod pojmom racionalnosti u ovom radu.
Pojam ekonomske racionalnosti moze izazvati brojne nedoumice, $to ¢emo pokusati da

argumentujemo u nastavku.

Imajuéi u vidu ciljeve i zadatke ekonomske nauke, nije iznenadujuce da polaziste gotovo
svake analize predstavlja ,,ekonomski“ pojedinac. Stoga, da bismo objasnili ili pokusali
da predvidimo bilo koju pojavu u oblasti drustvenih nauka, najceS$¢e polazimo od
ponasanja ljudi (pojedinca). Pri tome, ne treba zaboraviti da za razliku od prirodnih nauka,
gde zakoni deluju nezavisno od toga kako se ljudi prema njima odreduju, u drustvenim

naukama ishodi su uslovljeni misljenjem i akcijom pojedinaca.

Cinjenica je da je stvaranje percepcije da su nam drugi razumljivi usko povezano sa time
da ih vidimo kao racionalne (Gaus, 2012, str. 13). Otuda i potreba da se ponasanje
pojedinca opise kao takvo. Stavise, da bi se izbeglo polje istrazivanja psihologije,
ekonomisti su kreirali idealni tip racionalnog ,,ckonomskog ¢oveka* (homo economicus)
koji sadrzi minimum pretpostavki o ponasanju pojedinca. Re¢ je o Coveku koji je u stanju
da rangira (na ordinalnoj skali) bilo koje korpe dobara koje se pred njim mogu nadi,
vode¢i se principom monotonosti (vise je bolje) 1 ne naruSavaju¢i pritom princip
tranzitivnosti izbora (striktna konveksnost preferencija je pozeljna kako bi se dobili lepi
rezultati). Ukoliko se ponasa u skladu sa prethodno navedenim aksiomima, mozemo da
tvrdimo da se potrosa¢ ponasa kao da maksimizira neku funkciju korisnosti. Stavise, na
ovaj nacin je pretpostavljeno da su preferencije pojedinca date, pa se izbegava pitanje

koje bi nas odvelo u psihologiju, a koje se ti¢e formiranja preferencija.

Suprotno mnogim tvrdnjama, nije re¢ o pohlepnom, sebi¢nom pojedincu. Koncept
ekonomskog coveka moze da obuhvata Siroku lepezu ciljeva. Recimo, ubacivanjem u
funkciju korisnosti promenljivih koji se ti¢u potro$nje drugih pojedinaca mogao bi se

modelirati altruizam.

Na kraju, mozda najvaznije, imajuci u vidu da pojedinac zna ta¢no kako da zadovolji
svoje preferencije, epistemoloski problem racionalnosti verovanja (uverenja, ubedenja)

u potpunosti je izbegnut (istina je da ponekad najbolji na¢in da ostvarite svoje ciljeve jeste
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da imate lazna uverenja; to recimo jako dobro znaju oni koji se trude da smrsaju — bilo bi

dobro da veruju da je sva hrana neukusna).

Mozemo dodati i da homo economicus predstavlja koncept koji po¢iva na instrumentalnoj
racionalnosti, gde se namerno ne odredujemo prema tome da li se pod time podrazumeva
subjektivna ili objektivna instrumentalna racionalnost jer se pretpostavkom da pojedinac

zna kako da zadovolji svoje preferencije problem racionalnosti verovanja izbegava.

Konac¢no, prihvataju¢i instrumentalnu racionalnost, otvara se potencijalni problem
»praznog* objasnjenja ljudske akcije. Ako zelim da troSim sladoled, da li postoji neki
konkretan cilj koji zadovoljavam (moze ih biti i vise), ili ja jednostavno zelim da
zadovoljim cilj ,jedenje sladoleda*? Privlacno je re¢i da je cilj nase akcije upravo
zadovoljenje Zelje za tom akcijom, ali u tom slucaju objasnjenje predstavlja preformulisan
iskaz koji je trebalo objasniti: objasnjenje je ,,prazno. Cinjenica da preferencije ne
oslikavaju ciljeve ne znaci, ipak, da oni ne postoje. Ono $to je vidljivo jesu manifestacije
ciljeva koje se ogledaju u mapi indiferentnosti, odnosno grani¢énim stopama supstitucije
pri razli¢itim koli¢inama dobara. Da bi smo omogucili postojanje ciljeva koji stoje,
nevidljivi, u pozadini konstrukcije, dovoljno je pretpostaviti za ciljeve isto ono $to vazi
za njihove manifestacije. Re¢ je o kljuénom ekonomskom nacelu: nacelo supstitucije.
Dokle god su ciljevi medusobno samerljivi (korisnost) bi¢e i njihove manifestacije, pa ¢e

potro$aé bez problema mo¢i da rangira bilo koje korpe dobara.>®

PoSto smo definisali §ta ¢emo smatrati pod racionalnim ponaSanjem, okreéemo se
konceptu ograni¢ene racionalnosti koji, takode, nije bez problema. Ukoliko bismo morali
da oznacimo trenutak nastanka teorije ogranic¢ene racionalnosti, to bi svakako bila 1955.
godina kada je prof. Herbert Sajmon u svom ¢lanku (Simon, 1955) doSao na ideju da
temeljno preispita koncept racionalnog ekonomskog ¢oveka®®. Dve godine kasnije
pojavila se njegova knjiga Modeli coveka - drustvenog i racionalnog (Simon, 1957).
Kako tvrdi (Barros, 2010, str. 459), prva definicija principa ograni¢ene racionalnosti
pojavljuje se upravo u ovoj knjizi (Simon, 1957, str. 198):

Kapacitet ljudskog uma za formulisanje i resavanje slozenih problema veoma je mali u

poredenju sa velicinom problema cije reSenje je neophodno za objektivno racionalno

%8 Za $iru filozofsku raspravu o konceptu ekonomske racionalnosti videti: (Gaus, 2012, str. 13-42).
% Videti: (Milovanovi¢, 2013, str. 378).
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ponasanje u stvarnom svetu — ili pak za razumnu aproksimaciju takve objektivne

racionalnosti.®
Na jo$ jednom mestu (Simon, 1972, str. 162), Sajmon daje kra¢u definiciju:

Teorije koje uzimaju u obzir ogranicenja u pogledu mogucnosti procesiranja informacija

subjekta mozemo zvati teorijama ogranicene racionalnosti.%*

Ukoliko bismo malo Sire Zeleli da opiSemo osnovnu razliku izmedu modela racionalnog
i ograni¢eno racionalnog potroSaca, mogli bismo navesti (Simon, 1978, str. 353) da prvi
iziskuje znanje o svim alternativama koje mogu biti predmet izbora, neogranic¢ene
mogucénosti ra¢unanja, potpuno poznavanje posledica bilo koje akcije, izvesnost u
pogledu proslih, trenutnih i buducih evaluacija posledica, kao i moguénost da se porede
sve posledice koliko god bile brojne ili heterogene. Sa druge strane, ogranicena
racionalnost uzima u obzir nesavrseno znanje o posledicama odredenih izbora, kako zbog
ograni¢enih moguénosti ratunanja, tako i zbog neizvesnosti koja je prisutna u stvarnom
svetu, ali i Cinjenice da se pojedinac ne ponasa kao da ,,poseduje opstu i konzistentnu

funkciju korisnosti za poredenje alternativa.

Naime, ukoliko prihvatimo da se proces donosenja odluka zasniva na nivoima aspiracije,
tj. stepenu u kome su odredene potrebe zadovoljene®? (za preduzeée to moze biti profit ili
udeo na trziStu), potrebno je naglasiti da (1) alternative o kojima se odlucuje Cesto nisu
date, ve¢ predstavljaju deo procesa traganja i1 (2) nivoi aspiracije nisu fiksirani jednom za
svagda ve¢ se dinamicki prilagodavaju situaciji. Ukoliko bismo Zeleli da ozna¢imo
kljuéne karakteristike koje odlikuju ovaj koncept, to bi svakako bile: potraga za

alternativama, zadovoljavanje i prilagodavanje nivoa aspiracije (Selten, 1999, str. 2).

Primec¢ujemo 1z prethodno navedenih odrednica da zapravo i ne postoji jedinstvena 1
precizna definicija ograni¢ene racionalnosti, odnosno da koncept odlikuje nizak stepen

odredenosti (Barros, 2010, str. 456). Ali koncept nije ni zamisljen na taj nacin. Re¢ je o

% Prevod autora.

61 Prevod autora.

62 Videti: (Milovanovi¢, 2013, str. 388). Kako Tvrdi Jano$ Kornai, pojam ,,nivo aspiracije* je uveo Kurt
Levin u svojoj knjizi Principi topoloske psihologije. Videti: (Kornai, 1983, str. 150-167).
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problemu koji treba istrazivati. Postoji mnogo nacina da pojedinac bude ogranic¢eno

racionalan.®®

Pa ipak, ono u §ta moZemo biti sigurni jeste da ograni¢ena racionalnost nije iracionalnost.
Teorija ograni¢ene racionalnosti ne pokuSava da objasni zbog Cega verujemo u sre¢an
broj (recimo 7) ili hodamo Zzmureéi kada nam macka prede put.®* PonaSanje ne treba
odmah oznaciti kao iracionalno ukoliko ono nije u skladu sa prethodno definisanim
standardom potpune racionalnosti. Donosilac odluke koji ne maksimizira korisnost, ve¢
donosi odluke na osnovu nivoa aspiracije deluje prili¢no racionalno ukoliko termin

upotrebljavamo u smislu svakodnevne upotrebe.

Takode, naglasavamo na ovom mestu stav prof. Zeltena (Selten, 1999, str. 4) prema kome
modifikacija bilo koje procedure optimizacije ne vodi ograni¢enoj racionalnosti u pravom
smislu te reci. Naime, postoji razlog da verujemo da je pristup optimizacije neizvodljiv u
mnogim situacijama kada nije potrebno naé¢i samo optimalno resenje ve¢ i metod kojim

bismo do njega dosli.

[lustrujmo problem pozivajuéi se na rad prof. Zeltena (Selten, 1999, str. 5-6). Zamislimo
donosioca odluke koji treba da resi problem optimizacije kako bi maksimizirao korisnost
za odredeni skup alternativa. Pretpostavimo dodatno da vreme koje mu stoji na
raspolaganju nije neograniceno. Ukoliko je problem poznat, donosilac odluke zna na koji
nacin da mu pristupi. Medutim, u slucaju nepoznatog problema, da bi napravio izbor, on
najpre mora smisliti odredeni metod pristupa problemu. Ukoliko ni drugi problem nije
poznat, on mora potrositi odredeno vreme da pronade nacin kako da pronade metod, Sto
nas dovodi na novi problem koji iziskuje vreme, itd. Mada nije re¢ o formalnom dokazu,
1z prethodnog primera se uo€ava da, ukoliko je problem nepoznat, a vreme ograni¢eno,
princip optimizacije nece biti izvodljiv. PokuSavati da se optimizira u takvim situacijama
je kao da pokusSavate da napravite racunar koji se Koristi da utvrdi sopstvenu svrhu.

Aktivnost optimizacije ne moze da optimizira sopstvenu proceduru. Tako jedan od

83 Za siri pregled teorije ogranicene racionalnosti videti: (Simon, Theories of bounded rationality, 1972),
(Simon, 1978), (Selten, 1999), (Jones, 1999), (Callebaut, 2007), (Barros, 2010).

6 Istina i ova vrsta ponaSanja moZe se objasniti kao racionalna ukoliko ne postavljamo pitanje o
racionalnosti verovanja. Za §iru raspravu videti: (Gaus, 2012, str. 13-40).

63



kljuénih problema koji treba postaviti jeste da li ve¢ina problema sa kojima se ljudi

suocCavaju spada u klasu poznatih ili nepoznatih problema.

Na kraju, u ovom kratkom pregledu, ne mozemo da pobegnemo od zakljucka da
pluralizam modela, do kojeg dovodi koncept ograni¢ene racionalnosti zbog svoje Siroke
definicije, ima svoje prednosti, ali i nedostatke. Bas kao S$to je slucaj sa konceptom
monopolistiCke konkurencije, ukoliko mnogo zavisi od konkretnih pojedinosti, nema
smisla stvarati model iz kojeg su apstrahovani detalji. Kao posledica ovoga, jo$ jednu
negativnu stranu predstavlja zahtevnost modela koji u ovom slucaju iziskuju mnogo vise

informacija (inputa) kako bi bili relevantni.

3.2 Ogranicena racionalnost kao optimizacijski pristup

Nije mali broj ekonomista smatrao da je ekonomija psiholoska nauka. Kako tvrdi profesor
Herbert Sajmon u uvodnom delu svog predavanja odrZzanog povodom dodele Nobelove

nagrade (Simon, 1978, str. 493), jedan od njih svakako je Alfred Marsal:

Politicka ekonomija ili ekonomika je proucavanje ljudskog roda u obicnom toku Zivota,
ona istrazuje onaj dio djelatnosti pojedinca i drustva koja je najuze povezana sa sticanjem

i upotrebom materijalnih stvari potrebnih za blagostanje.

Tako je ekonomika s jedne strane proucavanje bogatstva, a s druge, vaznije, strane je ona
dio proucavanja covjeka. Jer covjekov se karakter oblikuje njegovim svakodnevnim
radom i materijalnim sredstvima koja si on time pribavija vise nego bilo kojim drugim

utjecajem osim ako to nisu njegovi vjerski ideali.%

Jo$ jedan veliki autoritet u ekonomskoj nauci, prof. Jozef Sumpeter, smatrao je da
psihologija izuzetno vazna za obrazovanje svakog ekonomiste. U svojoj Povjesti
ekonomske analize (Schumpeter J. A., 1975, str. 665) u poglavlju u kome govori o Frojdu,
Sumpeter pominje knjigu ¢uvenog psihologa Teodula Riboa (Ribot, 1885) za koju smatra

da bi je trebalo uciniti nezaobilaznim Stivom za ekonomiste.

Dugo je ekonomija veSto izbegavala preklapanje u oblastima istrazivanja sa
psihologijom. Medutim, u poslednje vreme, neke oblasti koje su tradicionalno pripadale

politickim naukama, sociologiji i psihologiji postale su predmet interesovanja

8 Prevod prema: (Marshall, 1987, str. 25).
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ekonomista. Glavni problem ekonomske nauke je, smatra Sajmon, oslanjanje na samo
jedan aspekt covekove licnosti - njegov razum. Posledi¢no, ekonomija primenjuje isti na
problem oskudice. Umesto toga, ekonomska nauka trebalo bi da pruzi odgovor na pitanje:
,koje su glavne karakteristike ¢ovekovog racionalnog izbora u okolnostima u kojima
slozenost sprecava sveznanje“ (Simon, 1978, str. 355). Kada ne doseze do sveznanja,
racionalnost je ograni¢ena. Suprotno onome §to ekonomska teorija pretpostavlja, suocen
sa sloZzenim sistemom i neizvesno$¢u, covek nije u stanju da savrSeno razume i racuna.
Tako za razliku od vladajuce teorije, bihejvioralne teorije racionalnog ponasanja, odnosno
teorije ograni¢ene racionalnosti, imaju mnogo skromnije zahteve u pogledu ¢ovekovog

znanja i sposobnosti izraCunavanja.
3.2.1 Kiritika hipoteze o maksimizaciji

Ukoliko je glavni problem ekonomske nauke vladaju¢a pretpostavka o maksimiziraju¢em
ponasanju savr$eno racionalnih potrosaca, prirodni put, ¢ini se, predstavlja opovrgavanje

ove pretpostavke. U literaturi se izdvajaju tri glavna pravca Kritike.

Prvi predstavlja Saklovu kritiku logi¢kog karaktera koja bi se mogla ukratko sumirati u

njegovom stavu:

...ukoliko pod racionalnim podrazumevamo pokazivu optimalnost, sledi da ponasanje

mora podrazumevati potpunu informisanost o relevantnim cinjenicama kako bi bilo

racionalno (Shackle, 1972, str. 125).%

Pretpostavka koju smo na pocetku uveli definiSu¢i homo economicus-a, da pojedinac zna
kako da zadovolji svoje preferencije, moze se uciniti neosnovanom upravo na temelju
potpune informisanosti. Medutim, njome se zapravo izbegava problem racionalnosti
verovanja. Cak iako su zbog nedostatka informacija uverenja pojedinca pogreina,
dovoljno je da ih pojedinac ne preispituje. Tako se pokazalo da je Saklova kritika

neosnovana jer pojedinac ne mora biti savrSeno informisan da bi maksimizirao.®’

Druga vrsta kritike potice od Lajbenstajna i ona je empirijskog karaktera. Sve $to treba
da se ucini jeste opovrgavanje pretpostavke o maksimizaciji empirijskim putem.

Nazalost, ono je nemoguce. Cak i kada bismo pokazali da potrosa¢i ne maksimiziraju

% Videti: (Boland, 1992, str. 11), prevod autora.
87 Za $iru raspravu, videti: (Boland, 1992, str. 11-14).
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korisnost ili proizvodaci profit, ova teza ne bi bila pobijena. Razlog je zato $to hipoteza
glasi: ,,za sve donosioce odluka postoji nesto $to maksimiziraju®. Ovu hipotezu nemoguce
je empirijski opovrgnuti. Recimo da dokazemo da potrosa¢ ne maksimizira
pretpostavljenu funkciju korisnosti. Odgovor uvek moze da bude da se to dogodilo zato
Sto funkcija nije bila dobro definisana, odnosno nije ukljucivala sve relevantne elemente.
Re¢ je o hipotezi koja sadrzi univerzalni i1 egzistencijalni kvantifikator, odnosno

nepotpunoj ,,za svaki-postoji neki hipotezi koju je nemoguée opovrgnuti.®

Cak i da je ovakvo opovrgavanje moguée na nivou pretpostavki, Fridmanov
instrumentalizam bi spasao hipotezu o maksimizaciji, jer prema njegovoj metodoloskoj
poziciji istinitost pretpostavki nije vazna. Cinjenica da je empirijski ,,opovrgnuta®, ne
govori nista o stepenu realisti¢nosti pretpostavke o savrSenoj racionalnosti. Postavljajuci
metodoloske osnove pozitivne ekonomije, profesor Milton Fridman je pokazao da postoji
jasan problem ukoliko zelimo da testiramo neku teoriju na osnovu njenih pretpostavki

(Friedman, 1953).%° Razmotrimo ovaj problem detaljnije.

Fridman tvrdi da bi o u€inku neke teorije trebalo suditi iskljucivo na osnovu preciznosti
njenih predvidanja, delokruga i usaglasenosti tih predvidanja sa iskustvom. Koliko su
pretpostavke na kojima teorija poCiva ,realisticne® potpuno je nebitno. Uzmimo
Sajmonov primer gde konkretna teorija pociva na nekoliko pretpostavki: X — poslovni
ljudi maksimiziraju profite; Y — poslovni ljudi su u stanju da izracunaju i utvrde pravac
delovanja prema kome je profit maksimiziran; Z — cene i koli¢ine zaista su na onom nivou
koji maksimizira profite preduzec¢a na trZistu. Fridman ocigledno tvrdi da je nebitno da li
su X i Y ta¢ni, imajuéi u vidu da Z jeste.”® Medutim, veéina kriti¢ara usvojila je stav da se
Z testira empirijski, dok se X i Y ne mogu direktno posmatrati. Istina je potpuno suprotna.
Niko ne mozZe testirati da li se preduzeca zaista nalaze u poziciji u kojoj bi bila da
maksimiziraju profit (ova teza se najcesce potvrduje tako $to se uvodi dodatni argument
da bi propalo svako preduzece koje to ne bi radilo; medutim, ni ovaj Al¢ijanov argument

(Alchian, 1950, str. 213) - samo oni koji maksimiziraju profit prezivljavaju - ne pomaze,

88 Za vise informacija videti: (Boland, 1992, str. 14-19) i (Watkins, 1957, str. 125).

% Fridmanova pozicija mogla bi se sumirati kao ,,oranje ¢e pokazati kakvo je bilo seme*.

70 Profesor Nagel i Semjuelson ve¢ su pokazali da postoji logi¢ka greska ukoliko se validnost Z koristi da
bi se podrzali X 1Y ili posledice X i Y koje ne slede samo iz Z (Archibald, Simon, & Samuelson, 1963, str.
229).
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jer kao ni Z ne moze biti testiran direktnim posmatranjem (Archibald, Simon, &
Samuelson, 1963, str. 230)). Sa druge strane, posedujemo mnogo dokaza koji govore u
prilog neta¢nosti X i Y. Moze li onda teorija biti dobra ukoliko zaista po¢iva na neta¢nim
pretpostavkama? Odgovor je negativan. Ukoliko nerealisti¢nost znac¢i neta¢nost, teorija u
¢ijoj su osnovi nerealisti¢ne pretpostavke ocigledno je nezadovoljavajuca (Nagel, 1963,
str. 215). Ne pravi li onda Fridman gresku kada tvrdi da je status pretpostavki potpuno
nebitan? ReC je zapravo o pogresnom shvatanju pojma ,,realisticnosti koji se moze

interpretirati na vise na¢ina.”*

Podimo od zakona o padaju¢im telima (Friedman, 1953, str. 16-19). Fridman tac¢no
zakljucuje da je pogodnije koristiti jednostavniji zakon, zanemarujuéi otpor vazduha,
kada se dobija ,,dovoljno dobra“ aproksimacija. Medutim, uslovi pod kojima teorija
predstavlja dovoljno dobru aproksimaciju, nikako nisu uslovi u kojima su pretpostavke
(u ovom slucaju pretpostavka o vakuumu) nerealisti¢ne, odnosno predstavljaju ,,veoma
neprecizan, opisni prikaz stvarnosti“. Iskazano drugacije: problem sa pretpostavkama je

Sto nerealisticne pretpostavke mogu biti veoma realisticne.

Cini se da su prof. Varijan i Gibard (Gibbard & Varian , 1978, str. 671-672) bili na pravom
tragu kada su precizirali vezu izmedu pretpostavki i zaklju¢aka. Oni smatraju da je glavni
problem sa Fridmanovom pozicijom to Sto se ekonomski modeli koriste za predvidanje
novih situacija u okruzenju koje se menja. Da bismo mogli da imamo poverenje u ova
predvidanja, moramo verovati da postoji neka veza izmedu realistiCnosti pretpostavki i
zakljucaka. Ideja bi se mogla iskazati na sledeci nacin. Pretpostavimo da se preciznost ili
stepen aproksimacije mogu meriti. Kada se odredeni model primeni na neku situaciju,
dobija se stepen aproksimacije zakljucaka €. Tvrdi se da postoji § takvo da su (1)
pretpostavke primenjenog modela taéne stepena aproksimacije ¢ i (2) u kojoj god situaciji
da primenimo model, ukoliko su pretpostavke ta¢ne stepena aproksimacije &, zakljucci
moraju biti tacni stepena €. TeSko da se stepen aproksimacije moze izraziti numericki, ali
na ovaj nacin svakako je predstavljen obrazac objasnjenja. Tako bismo, shodno

prethodnim razmatranjima, mogli promeniti pitanje: da li su, na prvi pogled potpuno

"l Za vise informacija o tipovima nerealisti¢nosti videti jedan od kljuénih ¢lanaka o ovoj temi (Nagel, 1963,
str. 214-216).
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,herealisticne® pretpostavke ekonomista, zapravo dovoljno dobra aproksimacija

stvarnosti, bas kao i pretpostavka o vakuumu u Fridmanovom primeru?

Kao S$to nas direktno opazanje da nije u pitanju vakuum pogresno upucuje da je
pretpostavka nerealisticna u datom primeru, tako nas empirijska ¢injenica o krSenju
maksimizirajuéeg ponasanja moze navesti da precenimo njenu nerealisticnost. Ovde nam
je umesto crno-belog principa ,realno-nerealno®, potreban princip ,neprekidnosti
aproksimacije“ (Archibald, Simon, & Samuelson, 1963, str. 230). Tesko je suditi o
,realisticnosti®  pretpostavki nezavisno od valjanosti predvidanja teorije jer su
pretpostavke tacne/netacne zato Sto teorija radi/ne radi, a ne obrnuto. Zato je tesko suditi

o realisti¢nosti ,,maksimizirajué¢eg ponasanja nezavisno od predvidanja modela.

Treéi pravac kritike’ poti¢e od Herberta Sajmona, a re¢ je 0 indirektnom argumentu. On
opovrgava hipotezu o maksimizaciji formuliSu¢i alternativnu hipotezu o
»zadovoljavanju® koja je, kako tvrdi, u stanju da se bolji nacin nosi sa empirijiskim

podacima. Podimo od Fridmanove pozicije koja glasi (Friedman, 1953, str. 9):

Vazenje hipoteze u ovom smislu nije, samo po sebi, dovoljan uslov za izbor medu
alternativnim hipotezama. Broj posmatranih cinjenica je nuzno konacan; broj mogucih
hipoteza, beskonacan. Ako postoji jedna hipoteza koja je u skladu sa raspolozZivim

podacima, uvek postoji beskonacan broj njih koje jesu.”™

i dosledno je primenimo na neke standardne rezultate koje iskustvo ,,potvrduje’#: krive
traznje negativnog nagiba, linearna homogenost proizvodnih funkcija i ,,U* oblik krive

dugoroc¢nih prose¢nih troSkova.

72 Sajmon je po vise osnova kritikovao standardnu doktrinu. Recimo, aludiraju¢i na Fridmanovu poziciju,
Sajmon primecuje da ekonomisti koji vrlo revnosno insistiraju na ¢injenici da ekonomski subjekti
maksimiziraju, prave zaokret ka ,,zadovoljavanju* kada su njihove teorije u pitanju. Oni veruju da poslovni
ljudi maksimiziraju, ali teoreticari ekonomije ,,zadovoljavaju®, tj. ne biraju ,,najbolju mogucu* teoriju
(Simon, 1978, str. 345). Nekada se odbrana od ovakve vrste napada formira primenom Okamove britve.
Medutim, Okamova britva ima duplu ostricu. Okam je smatrao da teorije treba da sadrze minimum
pretpostavki neophodnih da bi se objasnila neka pojava. Teorija maksimizacije profita ili korisnosti
jednostavnija je i moze se krace iskazati od teorije ,,zadovoljavanja“, ali istovremeno namece jace
pretpostavke u pogledu covekovog kognitivnog sistema.

"3 Prevod autora.

™ Ovde se re¢ ,,potvrduje” stavlja pod navodnike jer se hipoteze ne mogu potvrditi, one samo jo$ uvek nisu
opovrgnute.
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Negativno nagnute krive traZnje

Ne postoje dokazi koji ,,potvrduju’ da potrosaci zaista maksimiraju korisnost, ali postoje
dokazi koji ,,potvrduju‘ da je kriva traznje Cesto negativnog nagiba. Medutim, negativno
nagnute krive traznje mogu biti i1 rezultat ponaSanja koje ukljucuje ograni¢enu
racionalnost. Stavise, Sajmon afirmativno citira prof. Bekera koji tvrdi da negativan nagib
krive traznje pre svega zavisi od okruZenja, tj. u velikoj meri je nezavisan od pravila
odluc¢ivanja. Ekonomisti su vrlo svesni da su promene u ograni¢enjima (dohodak ili
relativne cene) te koje dovode do promene ponaSanja, potpuno nezavisno od
pretpostavljenog pravila odlu¢ivanja (Simon, 1978, str. 348). Poslusajmo Bekera (Becker,
1962, str. 4):

Ekonomisti su dugo bili svesni da bi odredene promene u izvodljivim skupovima, tj.
skupovima oportuniteta domacinstava doveli do iste reakcije nezavisno od pravila
odlucivanja...fundamentalna teorema tradicionalne teorije — da su krive traznje
negativno nagnute — u velikoj meri je nezavisna od pravila odlucivanja i rezultat je

uglavnom promene u moguénostima.™

Linearno homogene proizvodne funkcije

Koris¢enje adekvatno prilagodene Kob-Daglasove proizvodne funkcije dovelo je u
mnogim slucajevima do rezultata koji ,,potvrduje* da deo ukupnog proizvoda koji pripada
radnicima odgovara eksponentu Kob-Daglasove funkcije. Naime, ispostavlja se da su
Kob-Daglasove funkcije homogene stepena bliskom jedinici, i da eksponent uz
odgovaraju¢i input prilicno dobro predvida faktorski dohodak. Ovi nalazi se medutim,
tvrdi Sajmon, mogu ,,potvrditi* i koriste¢i CES proizvodnu funkciju, ali i na mnoge druge
nacine, tako da se Fridmanova tvrdnja jo$ jednom pokazuje istinitom: ,,ne postoji samo

jedna hipoteza koja odgovara raspolozivim podacima®.

Kriva troSkova u dugom roku

Vladaju¢a paradigma konkurentsku ravnotezu vezuje za postojanje dugorocne krive
prosecnih troSkova oblika slova ,,U*. Sa druge strane, teorija ograni¢ene racionalnosti
dovodi u pitanje ovakvu tvrdnju. Sajmon navodi da mnoge studije pokazuju da se pri

visokom obimu proizvodnje moZe uociti tendencija konstantnih ili ¢ak rastucih prinosa

5 Prevod autora.
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na obim (Walters, 1963, str. 51). Ova tvrdnja pre odgovara stohastickim modelima rasta

i veli¢ine preduzecéa (Simon, 1978, str. 348).7

Navedeni primeri imaju za cilj da pokazu Sajmonov stav da se uprkos nemoguénosti
pobijanja hipoteze o maksimizaciji, teorija zadovoljavanja (ograni¢ene racionalnosti)
mnogo bolje nosi sa empirijskim ¢injenicama, narocito u uslovima u kojima su prisutni
neizvesnost i/ili nesavrsena konkurencija (Simon, 1978, str. 349). Ovaj njegov zakljucak
posebno nam je vazan jer ¢emo u nastavku pokusati da pokazemo da upravo u uslovima
monopolisticke konkurencije, odnosno velikog broja diferenciranih proizvoda, potrosac
pravi greske koje njegovo ponasanje ¢ine ograni¢eno racionalnim. Preciznije, mogli
bismo rec¢i da se pri donosenju odluka potrosa¢ koristi mnogim heuristikama. U skladu
sa prethodnim razmatranjima (o odnosu pretpostavki i zakljucaka), ukoliko predvidanja
nisu lo$ija od onih koje nudi neoklasika’’, ukoliko empirijski podaci zaista ukazuju da
nema razloga da odbacimo hipotezu o ograni¢enoj racionalnosti u datim okolnostima i
imajuéi u vidu da su pretpostavke o covekovom kognitivnom sistemu znacajno slabije
(uprkos ,,duzini* teorije), postoji, €ini se, opravdanje za uvodenje koncepta ogranicene

racionalnosti potrosaca.

Heuristike

Sudovi i zakljuéci najéesce se donose u uslovima nepotpunih ili nepouzdanih informacija,
odnosno u uslovima manje ili vece neizvesnosti. U takvim situacijama covek koristi
odredene strategije prilikom sudenja i zakljuéivanja: algoritme (koji podrazumevaju
jasno definisane postupke koje nas nuzno dovode do ispravnog suda) ili heuristike (koje
mogu, ali ne moraju da nas dovedu do tacnog suda jer su zasnovane na iskustvu i intuiciji,
tj. oslanjaju se na verovatnoce). Ova dva pristupa koincidiraju sa terminima sustinske i
proceduralne racionalnosti. Sustinska racionalnost upucuje na trazenje najbolje akcije u
datoj situaciji uzimajuéi u obzir unapred postavljen cilj, a pretpostavljaju¢i da su
mogucénosti izraCunavanja pojedinca neogranicene (traZzenje optimalnog izbora).
Proceduralna racionalnost se odnosi na trazenje procedura koje se koriste u trazenju

najboljeg izbora (traZzenje procesa koji se koriste). Ona uzima u obzir ogranicenost znanja,

6 Videti knjigu ljirija i Sajmona objavljenu 1977. godine: Skew Distributions and the Sizes of Business
Firms (Asimetricne raspodele i velicine preduzecéa).

T Termin ,,neoklasika“ na nekoliko mesta upotrebljava prof. Herbert Sajmon u svom obra¢anju povodom
dodele Nobelove nagrade (Simon, 1978).
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moguénosti izraCunavanja, kao i druga ogranicenja sa kojima se suocava donosilac

odluke.

[lustrujmo primer zaklju¢ivanja na osnovu heuristike koriste¢i se primerom iz knjige prof.
Kosti¢a (Kosti¢, 2010, str. 344). Pretpostavimo da nas neko upita: koliko je ¢evoroslovnih
1 petoslovnih re¢i moguce napraviti koriS¢enjem 8 slova od kojih su 6 suglasnici, a 2
samoglasnici? Algoritamski pristup bi podrazumevao kreiranje svih mogucih
kombinacija od datih slova, a zatim, proveravanje u rec¢niku koje od dobijenih
kombinacija zaista predstavljaju re¢i (ukoliko postoji elektronska verzija recnika datog
jezika, ovo za programera nec¢e biti narocito zahtevan posao). Ukoliko nismo narocito
vesti u programiranju ili se od nas pak zahteva brz odgovor, mozemo pribeci heuristiCkom
pristupu. Polazimo od pretpostavke da vec¢ina slova pocinje suglasnicima, a zatim
pokusavamo da se setimo nekih reci koje pocinju suglasnicima iz datog skupa. Koriste¢i
se pretpostavkom da vecina re¢i pocinje suglasnicima, mi smo pribegli intuiciji, a ne

eksplicitnom znanju.”

Posluzimo se jo$ jednim primerom (Kosti¢, 2010, str. 344) koji ilustruje da heuristika
zasnovana na reprezentativnosti moze dovesti do greske u zakljuéivanju. Ukoliko je
novci¢ bacen 6 puta, postavlja se pitanje koji od dva ishoda je verovatniji: GPPGPG ili
GGGGGG? Vecdina Ce se sloziti da je verovatniji prvi ishod. Drugi ishod izgleda manje
verovatan reprezent slu¢ajnog procesa jer uocavamo pravilnost. Istina je, naravno, da su

oba ishoda podjednako verovatna.

Tre¢im primerom moglo bi se ilustrovati koriséenje heuristike zasnovane na dostupnosti.
Kada postavljamo pitanja: da li je broj crnih ili sivih automobila u Nemackoj ve¢i od broja
crvenih, da li su Amerikanci ili Rusi osvojili vise medalja na Olimpijskim igrama, mi
teSko moZzemo da znamo tacan odgovor. Zato ¢emo se osloniti na neku vrstu
probabilisticke heuristike. Jedan od nac¢ina da pruzimo odgovor predstavlja pokusaj da se
pobude informacije iz dugotrajne memorije. Ako imamo poteSko¢a da se prisetimo
crvenih automobila na ulicama Frankfurta, zakljuCujemo da je verovatno¢a da su oni

brojni prilicno mala. Ovo je primer heuristike zasnovane na dostupnosti koja se zasniva

"8 Jedan od zanimljivih ¢lanaka koji se bavi problematikom evolucije Sahovskih programa pokazuje da su
najve¢i napreci nacinjeni koris¢enjem ne ,sirove snage“ koja se oslanja na sposobnost racunanja
kompjutera, ve¢ kreiranjem vestacke inteligencije, odnosno uklju¢ivanjem u program razlicitih heuristika.
Videti: (de Groot, 1978).
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na lako¢i pobudivanja primera iz dugotrajne memorije. Naravno, na lako¢u pobudivanja
mogu uticati brojni faktori kao Sto su ucestalost, poznatost, dramati¢nost dogadaja,

uocljivost, itd.

Postoje brojni primeri koji potvrduju da ljudi koriste razliite tipove heuristika i1 prave
gresSke prilikom sudenja, zaklju€ivanja i donoSenja odluka. Mi ¢emo se u nastavku
koncentrisati isklju¢ivo na one koje nam mogu biti relevantne za problem kojim se
bavimo, a to je teorija monopolisticke konkurencije, odnosno okolnosti u kojima je
potrosa¢ suoCen sa velikom kolicinom diferenciranih proizvoda (velikim izborom).
Pokazace se da u ovim uslovima ¢ovek pravi specificne greske koje, po misljenju autora,
¢ine dovoljan razlog da se pri proceni blagostanja potrosa¢a uzme u obzir njegova

ograni¢ena racionalnost.
3.2.2 Ogranicena racionalnost i hipoteza o0 maksimizaciji

Postoji jedan nacin da se bude racionalan, ali mnogo nacina da se bude ograniceno
racionalan. NajceSée se ograniena racionalnost poistoveéuje sa nesavrSenim
informacijama, odnosno ograni¢enim potencijalnom za racunanje. Imajuéi u vidu njene
razlicite aspekte, ograniena racionalnost moze se modelirati na razli¢ite nacine, manje
ili vise slozene.”® U prethodnom delu smo prikazali neke kritike na ra¢un optimizacijskog
pristupa u modelima. Sada Zelimo da pokazemo da odredeni aspekti ograniCene
racionalnosti nisu u suprotnosti sa modelima koji uklju¢uju maksimiziraju¢e ponaSanje
(istina, viSe o tome bi¢e re¢i na samom kraju kada budemo razmatrali predlog prof.
Rabina). Mada to nije na prvi pogled vidljivo, pokusa¢emo da ukaZemo, koristeci se
primerima iz (Chamberlin, 1933, 1966), (Jin, 2001) i (Salop & Stiglitz, 1977) na neka
mesta koja protivreCe tezi da standardna analiza uvek zanemaruje ogranicenu
racionalnost. Cinjenica da ona ponekad nije uvedena u model eksplicitno, kako se to

obicno €ini, prikriva njeno prisustvo.

Jedan od modela u kojem je ograni¢ena racionalnost prisutna, upravo je Cemberlinov
model monopolisticke konkurencije. Kada govorimo o oligopolima, modeli najceSce

uzimaju u obzir meduzavisnost preduzeca, tj. glavnu odliku ovih modela predstavlja

™ Videti: (Rubinstein, 1998). Jedan od zanimljivih primera predstavlja Sajmonov &lanak ,,Racionalni izbor
i struktura okruzenja“. Videti: (Simon, 1957, str. 261). Ipak, treba dodati da je Rubinstajn bio vrlo skepti¢an
prema stavu da se ekonomskim modelima moZze obja$njavati stvarnost, videti: (Rubinstein, 2012).
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strateSka interakcija. Sa druge strane, kada postoji veliki broj preduzeca, realisti¢nije je
pretpostaviti da meduzavisnosti nema, kao $to je u€injeno u modelu monopolisticke
konkurencije. Cesto se (taéno, ali nepotpuno), ovaj uslov tumaé¢i navodeé¢i Cemberlinovu
recenicu: ,,...gde se efekti promene cene bilo kog prodavca prostiru na tako veliki broj
konkurenata da je uticaj na svakog pojedinacno zanemarljiv:: (Chamberlin, 1933, 1966,
str. 74). Istina, ali ovo nije jedina moguénost koju Cemberlin navodi. Navedimo njegov

iskaz u celosti (Chamberlin, 1933, 1966, str. 74):

Teorija bi trebalo da zanemari meduzavisnost izmedu trZista kada god to c¢ine poslovni
ljudi. Ovo je tacno (1) u velikom broju slucajeva gde se efekti promene cene bilo kog
prodavca prostiru na tako veliki broj konkurenata da je uticaj na svakog pojedinacno
zanemarljiv. Takode je tacno (2) kada proizvod nema tako direktnih supstituta, pa se
povecanje prodaje do kojeg je doslo zahvaljujuci, recimo, snizavanju cene, nije odigralo
na racun bilo kojeg blisko konkurentnog proizvoda ili grupe proizvoda, vec¢ pre na racun

dobara svih vrsta.®®

Ukoliko bi teorija trebalo da zanemari meduzavisnost izmedu trZiSta kada god to ¢ine
poslovni ljudi, kritika o kratkovidom ponaSanju preduzea ne moze se uputiti
Cemberlinovom modelu. Preduzeéa Gesto ne mogu da predvide promene u traznji drugih
preduzeca (ograni¢ena racionalnost), pa je opravdano pretpostaviti da se ponaSaju kao da

zanemaruju akcije drugih.

Jos$ jedan primer ogranicene racionalnosti koji navodimo prema (Jin, 2001, str. 176-177)
odnosi se na ¢uveni NegiSijev rad (Negishi, 1961) u kome je pretpostavljena linearna
kriva traznje. Preduzeca uglavnom shvataju da se suocavaju sa negativno nagnutom
krivom traZnje, ali mali broj njih je u stanju da predvidi kada ¢e se njihovi nagibi menjati.
Tako NegiSijeva pretpostavka o konstantnom nagibu predstavlja razumnu aproksimaciju

koja jo$ jednom oslikava ograni¢enu racionalnost poslovnih ljudi.

Konac¢no, navodimo i o€igledan primer modeliranja ograni¢ene racionalnosti potroSaca
koris¢enjem optimizacijskog ,,kao da“ pristupa u Salop-ovom i Stiglic-ovom ¢lanku
(Salop & Stiglitz, 1977). Imajuci u vidu ranije pomenute greske koje pojedince Cine

ogranic¢eno racionalnim - pojedinci ne razumeju ni najjednostavnije zakone verovatnoce

80 prevod autora.
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(na primer mnogi ¢e u igri ruleta nakon 10 uzastopnih crnih brojeva kladiti na crveni u
slede¢em krugu) ili ne racunaju kolike su cene po jedinici proizvoda u supermarketu —
Salop i Stiglic modeliraju ograni¢eno racionalne pojedince na vrlo specifi¢an nacin. Oni
uvode dva tipa potrosaca u model: one koji su savrSeno racionalni u donosenju odluka
(ekonomisti, lovci na dobre ponude) i one koji to nisu. Ogranicena racionalnost modelira

se preko razlicitih troskova informisanja dve grupe potrosaca.

Naime, pretpostavlja se da postoji L potroSaca i n homogenih dobara koje preduzeca
mogu prodavati po razli¢itim cenama. Potrosa¢i imaju savrSene informacije o cenama
svih n dobara predstavljenih vektorom cena p = {p,,p,, ..., P }. Svako od n preduzeca
nalazi se, medutim, na razli¢itoj lokaciji [ = {l,,, ..., l,} o kojima potroSa¢i nemaju
nikakve informacije. Savrsena informisanost podrazumevala bi da su potro$ac¢ima poznati
i vektor cena i vektor lokacija. Pretpostavlja se da po cenu nekog fiksnog troska c!
potrosac i moze pribaviti potpunu informaciju o vektoru lokacija (nemoguce je pribaviti
delimi¢ne informacije). Ukoliko se odluci da plati ¢! potrosa¢ moze da kupi dobro na
lokaciji koja ima najnizu cenu. Zbog razlike u analitickim sposobnostima, troska
vremena, preferencija prema Citanju i procesiranju informacija (ili ne¢emu drugom $to se
moZe svesti na ograni¢enu racionalnost), troskovi pribavljanja informacija c* medu

potroSacima se razlikuju. Konac¢no, postoje dve grupe potrosaca. Prva grupa ¢iji je udeo

a ima fiksne troSkove pribavljanja informacija c¢;, a druga ¢iji je udeo (1 —a) ima
troskove c,.

Ukoliko bude pribavio informaciju potrosaé i kupuje dobro po najnizoj ceni p™", pa je

ukupan troSak dat prema:
EL = p™n ¢ ¢t (3.1)

Sa druge strane, pretpostavljajuci neutralnost prema riziku, o¢ekivani izdatak potrosaca

koji ne pribavlja informaciju je:

Ey=p (3.2)
gde je p prosecna cena.
Ovo znaci da ¢e potrosac pribaviti informaciju samo ukoliko vazi:

E:<E,, ©pm™+4ci<p (3.3)
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Na strani ponude, pretpostavlja se da je preduzeé¢ima kao i1 potrosa¢ima poznat vektor
cena, tj. cene koje naplacuju druga preduzeéa. Medutim, njima nije neophodno
poznavanje lokacija drugih preduzeéa. Stavise, pretpostavlja se da preduzeca savrieno
predvidaju koji broj potroSaca ¢e se upustiti u potragu, Sto je dovoljno da mozemo tvrditi
da su preduze¢ima poznate oCekivane krive traznje. Preduzeca slede NeSovu strategiju
odredivanja cena prema drugim preduzec¢ima (cene ostalih preduzec¢a uzimaju kao date),
ali Stakelbergovu strategiju prema potro$acima, tj. ne uzimaju se odluke potrodaca 0
potrazi kao date ve¢ se uzimaju pravila potrage kao data (kriva reakcije). Kona¢no, uvodi
se pretpostavka monopolisticke konkurencije da preduzeca ulaze u “granu” sve dok

postoje pozitivni profiti.

Logika modela moZe se opisati na slede¢i nacin. Pretpostavimo da sva preduzeca
naplacuju konkurentsku cenu. Onda bi neka preduze¢a mogla da podignu cenu i da pritom
ne izgube svoje musterije jer postoje potrosaci koji nisu voljni da se izloze trosSku trazenja
informacija. Ocigledno, postoji neka granica nakon koje bi se potrosaci upustili u trazenje
kako bi promenili preduzece od koga kupuju. Medutim, imajuéi u vidu da su relativne
cene te koje odreduju dobitke od portage, svako malo povecanje cene biva praceno novim
povecanjem i cene nastavljaju da rastu. Za razliku od Akerlofovog trzista polovnih
automobila, u ovom modelu se pokazuje da trZiSte nece biti uniSteno jer kada cena bude
dostigla veoma visok nivo, isplati¢e se nekom preduzecu da znacajno snizi cenu i tako
pokrene potragu. To moZe dovesti do ishoda u kome ¢e cene neprestano fluktuirati ili do
cena koje ¢e odgovarati konkurentskom ili nivou monopolisticke konkurencije. Imajuci
u vidu da su pretpostavljeni troSkovi u obliku slova ,,U* kona¢no resenje zavisi od visine
troSkova potrage i veli¢ine rastu¢ih prinosa na obim. Preduzeca sa visokim cenama
proizvode na niskom nivou proizvodnje u opadaju¢em delu krive prosecnog troska, pa je

moguce da postoji preveliki broj malih preduzeéa u ravnotezi.

Stavise, privreda ne dovodi do efikasne proizvodnje informacija. Racionalni sveznajuéi
ekonomski planer bi mogao da eliminiSe razlike u cenama jer bez razlike u cenama nema
potrebe za trazenjem informacija koje izaziva odredene troskove. Zapravo se javlja
problem eksternalija izmedu efikasnih i neefikasnih sakupljaca informacija. Oni potroSaci
koji se informisu, proizvode pozitivni eksterni efekat za neinformisane jer se zahvaljujuci
njihovoj potrazi cene odrzavaju nizim (ukoliko bi bilo dovoljno informisanih, cene bi

zavrsile na konkurentskom nivou). Sa druge strane, oni koji se ne informiSu proizvode
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negativni eksterni efekat za informisane. Posto kupuju kod preduzeca koja imaju vise

cene, informisani moraju da da pribave informacije, a to izaziva troskove.5!

Iz prethodnih primera jasno se vidi koliko jednostavno nekada moze biti modelirati
odredene aspekte ogranic¢ene racionalnosti. Ipak, izneli smo ranije tvrdnju prof. Zeltena
prema kojoj modeliranje ogranic¢ene racionalnosti mora da ukljuc¢i ne-optimizirajuce
procedure. Cini se, uprkos ovim ogradama, da se neki od aspekata ograniGene
racionalnosti mogu uspe$no modelirati pozivaju¢i se na Fridmanov ,,kao da‘“ princip:
preduzeca se ponaSaju kao da zanemaruju uticaj na druge ili preduzeca se ponasaju kao
da formuliSu svoje ponasanje na osnovu krive traznje nepromenljivog nagiba ili potrosaci
se ponasaju kao da su im troSkovi pribavljanja informacija vis$i. Na tom temelju ¢emo
graditi u poslednjem poglavlju. Tako ¢e se u nasoj konstrukciji potrosaci ponasati kao da
maksimiziraju ,,pogreSnu funkciju korisnosti. PoSto posmatramo isklju¢ivo uticaj
ograni¢ene racionalnosti na iskazivanje preterane ljubavi prema raznovrsnosti, ne
moramo napustati hipotezu o maksimizaciji. Medutim, da bismo dosli do kona¢nog
modela 1 njegovih pretpostavki, potrebno je najpre razmotriti koje su to greske koje
potroSac¢ pravi u uslovima velikog broja diferenciranih proizvoda, odnosno velikog

izbora.

3.3 Paradoks izbora®

U ovom odeljku pokusSa¢emo da u kratkim crtama rezimiramo ideju psihologa Berija
Svorca. Njegovu knjigu Paradoks izbora prof. Danijel Kaneman oznaio je kao
dragocenu u dva pogleda. Ona predstavlja ubedljivu argumentaciju u prilog

“83 ponasanja potrosaca (nasuprot zadovoljavanja®¥) u kontekstu

,»maksimizirajuceg
velikog broja alternativa, ali ponasanja koje uprkos svojoj prirodi ne donosi zeljene

rezultate za potro3aca. Pored toga, Kaneman smatra da Svorcova knjiga predstavlja sjajan

81 U prilog ranije pomenutoj Zeltenovoj tvrdnji o modeliranju ograni¢ene racionalnosti, u Salop-Stiglic-
ovom modelu potro$aci donose odluke o potrazi isklju¢ivo na osnovu informacija koje su im poznate
(vektor cena i troSkovi potrage — jednacina (3.3)), pa se na taj nacin glavni problem izbegava.

8 U nastavku se uglavnom iznose ideje psihologa Berija Svorca iz njegove knjige Paradoks izbora
(Schwartz, 2004), pa se ne¢emo ekstenzivno pozivati na njega.

8 Maksimiziranje je ovde stavljeno pod navodnike jer za razliku od standardnog znacenja u ekonomskoj
teoriji, Svorc maksimizatorima naziva pojedince koji traZe najbolju alternativu po svaku cenu. Kasnije ¢e
biti objasnjeno zbog Cega je ovo ucinjeno.

8 eng. satisficing.
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uvod u trenutna psiholoska istrazivanja koja se odnose na pitanja izbora i blagostanja
(Schwartz, 2004, str. 278).

Na samom pocetku, mogla bi se izneti tvrdnja da je ideja Berija Svorca u osnovi
hajekijanska. On dovodi u vezu prosirenje skupa dostupnih alternativa i podsticanje
slobode (veca sloboda proizilazi iz veceg izbora). U prilog toj tezi on postavlja pitanje:
nisu li Sjedinjene Ameri¢ke drzave nastale na temeljima privrZenosti slobodi pojedinca
gde izbor predstavlja osnovnu vrednost? (Schwartz, 2004, str. 4) Pa ipak, Svorc smatra
da veci broj alternativa ne znaci nuzno vecu slobodu za pojedinca. Kao $to se u mnogim
slucajevima ograni¢avanjem slobode ona moze prosiriti, tako i suzavanje izbora moze da

dovede do Sirenja slobode. Kao $to tvrdi Adam Ferguson (Ferguson, 1972, str. 458):

Sloboda, kao Sto poreklo imena moze da implicira, nije oslobodenje od svih kocnica, nego
pre najdelotvornija primena svakog pravicnog ogranic¢enja na sve c¢lanove slobodnog

drustva...®®

Nisu li sve one rutinske akcije koje svakog dana izvrSavamo ne dovodeéi ih u pitanje
upravo primer ograni¢avanja izbora. Zamislimo samo koliko bismo nepotrebnog truda
ulozili kada bismo rutinske dnevne aktivnosti konstantno dovodili u pitanje.2® Covek bi
zaista morao biti mentalni dzin ukoliko bi zeleo da konstantno preispituje svaku svoju
odluku. Ulazak u radnju da biste kupili ¢okoladu moZe biti narocito teZzak ukoliko je pred
vama 40 razli¢itih varijeteta (a vi pritom zelite da pronadete ,,najbolji*). Velika koli¢ina

izbora i ,,maksimizirajuée* ponasanje mogu lako dovesti do tiranije izbora.®’

Svorc tvrdi da progirivanje opcija ne zna¢i nuzno boljitak zbog vise efekata koji ée biti
razmotreni u nastavku: adaptacija, zaljenje, poveCana ocekivanja, troSak propustene
prilike, problem u procesu poredenja sa drugima. Standardni argument glasi da u slucaju

racionalnog coveka dodatna opcija (proSirenje izbora) moze samo povecati druStveno

8 Citirano prema (Hajek, 2002, str. 55).

8 Uz nezaboravnu konstataciju da dru$tvo napreduje upravo preispitivanjem. Setimo se samo na koji naéin
su, danas velikani ekonomske nauke, ¢esto zavrSavali svoje tekstove: ,,nadajmo se da ¢e ono u Sta danas
verujemo munjevitom brzinom pasti u zaborav®. Tako bi se moglo tvrditi i suprotno, da nas drustvo u
odredenim situacijama ograni¢ava upravo zato §to nas liSava moguénosti da postavimo pitanje.

87 U svojoj knjizi Tiranija izbora, Renata Salecl poziva se na redi sociologa Ric¢arda Seneta: ,,Jedna od
najstarijih upotreba reci ,.tiranija“ u politi¢koj misli predstavlja sinonim za suverenitet. Kad se sve stvari
upucuju na zajednicki, suvereni princip ili razum, taj princip ili osoba tirani$u zivot drustva.* (Salecl, 2014,
str. 10).
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blagostanje. Ispostavice se, medutim, da se upravo ¢ovekova racionalnost nalazi na putu

ove poluistine.

Paradoks naseg vremena je to Sto ljudi Zele ve¢u kontrolu nad sopstvenim zivotom (koja
se ogleda u sve ve¢em izboru), ali istovremeno i jednostavnost (Schwartz, 2004, str. 24).
Resenje ovog problema se najbolje moze videti u programskoj industriji gde superioran
program uvek predstavlja spoj potpune jednostavnosti i neverovatnog broja moguénosti
(alternativa). Inicijalno je softver u potpunosti podeSen i jednostavno se dolazi do svih
,hajpopularnijih® opcija, ali je istovremeno moguce podesiti sve do najsitnijeg detalja
ukoliko to pozelite.28 Medutim, kada je izbor potro$a¢a u pitanju, problem je $to nije lako
ostvariti kontrolu koja se ogleda u velikom broju opcija i istovremeno zadrzati
jednostavnost. Kada govorimo o izboru potroSaca, nove alternative nuzno povecavaju
troskove potrage, ali i odgovornost za neuspeh (sa velikim brojem opcija oportunitetni

troSak moze biti veliki) §to moze negativno uticati na potrosaca.
3.3.1 Kolic¢ina izbora

Koli¢ina izbora koja stoji pred potroSacem u danasnje vreme je neverovatna. [ upravo to
pokusava da ilustruje Svorc u prvom delu svoje knjige. On pocinje od obi¢nih
svakodnevnih izbora, odlaska u supermarket, kupovine tehnike, znanja, zabave,
obavestavajuci nas sa koliko izbora se zaista suo¢avamo (jedno istrazivanje tvrdi da
prosec¢ni Amerikanac u proseku dnevno vidi oko 3000 reklama). Na to treba dodati nove
vrste izbora: komunalne usluge (koje su nekad bile isklju¢ivo monopol), zdravstveno
osiguranje, plan penzije, medicinska nega, lepota, izbor karijere, ljubavni izbor, izbor

religije 1 u krajnjoj liniji izbor li€nosti. Svi ovi izbori do skoro nisu stajali pred nama.

Jedini nac¢in da se borimo sa velikim izborom, smatra Svorc, jesu ograni¢enja koja sami
sebi namecemo, samostalno ili posredstvom izabranog autoriteta o ¢emu svedoci

poslednje poglavlje njegove knjige. Ove zabrane su se javile kako bi obuzdale pritisak ka

8 Najelegantnije reSenje u tom pogledu predstavljaju takozvani prosti (simple) i slozeni (advanced) sistem
podesavanja (mode). U prostom sistemu, ogranicen je broj opcija koje su dostupne potrosacu, tj. prisutne
su samo opcije koje bi najveéi broj potrosaca Zeleo da koristi. U sloZenom modu moguce je sve podesiti do
najsitnijeg detalja. Jo§ jedan poznati primer predstavlja Microsoft office paket koji je 2007. godine
preureden tako da ne mozete pristupiti svim opcijama kada god pozelite ve¢ samo kada Vam je to zaista
neophodno. Tako se izbegava preopterecenost. Pored skupa osnovnih alata koji su uvek vidljivi, dodatni se
otvaraju samo kada su potrebni (na primer, opcije za podesavanje tabela otvaraju se samo ukoliko prethodno
kreirate tabelu i pristupite joj).
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uzivanju koje namec¢e drustvo. Pa ipak, uprkos velikom izboru, postoji razlika izmedu
drustva u kome granice ne postoje i ideologije koja opisuje drustvo kao drustvo bez
granica.®® Junak Dostojevskog, Ivan Karamazov (u bra¢i Karamazovima) zakljucuje da,
ukoliko Bog ne postoji, onda je sve dozvoljeno. Francuski psiholog Zak Lakan je to
preokrenuo: ,,ako Bog ne postoji, nista vise nije dozvoljeno*, $to znaci da gubitak vere u
autoritet koji zabranjuje nase postupke ne otvara put slobodi, ve¢ stvaranju novih
ograni¢enja (Salecl, 2014, str. 15). Tako tezimo da wveliki broj akcija potpuno
automatizujemo 1 pretvorimo ih u rutinu jer bismo u suprotnom zavrsili sa ogromnim

teretom.
3.3.2 Izbor i, maksimiziraju¢e“ ponasanje

Za Berija Svorca, pojedinac koji ,,maksimizira“ trazi i prihvata isklju¢ivo najbolje. Sa
druge strane, za onog koji ,,zadovoljava“ i dovoljno dobro je prihvatljivo. Takav
pojedinac ne razmi$lja mnogo o moguénosti da postoji nesto bolje. Prate¢i standardnu
definiciju maksimizacije, moglo bi se argumentovati da je Svorcova definicija
jednostavno pogreSna. Pravi maksimizator bi ukljucio i troSkove informisanja, on bi
prepoznao trenutak opadajucih prinosa u procesu trazenja informacija i svoju potragu
zavr$io ranije. Medutim, za Svorca maksimiziranje nije mera efikasnosti, re¢ je o stanju
svesti. Ako je vas cilj da dostignete najbolje, ograni¢enja koja realnost namece nece stati

1izmedu vas 1 vaSeg cilja.

Na prvi pogled, Svorcov ,,maksimizirajuéi* pojedinac je neka vrsta perfekcioniste, ali on
se sa tom konstatacijom ne bi slozio. Ta¢no je da kao i ,,maksimizatori®, perfekcionisti
traze samo najbolje. Ipak, postoji bitna razlika izmedu ova dva tipa ljudi. Dok
perfekcionisti imaju visoke standarde koje ne ocekuju da ispune (muzicar koji nastavlja
da vezba, student koji nastavlja da revidira svoj rad iako je odavno zadovoljio kriterijum
najbolje ocene), ,,maksimizatori* imaju visoke standarde koje ocekuju da ispune. Zato oni
koji ,,maksimiziraju® ¢esto mogu izgledati nesre¢nije od perfekcionista. Posebno treba
skrenuti paznju na jo$ jedan element definicije. Cinjenica da je u jednoj oblasti
»maksimizator” ne znac¢i da u nekoj drugoj pojedinac ne moZze ispoljiti ponasanje koje

vise li¢i na ,,zadovoljavanje®. Niko, dakle, ne ,,maksimizira“ uvek i svuda.

8 Autonomnost je razlog zbog kojeg velicamo pojedince gledajuéi na njihova dostignuéa, ali istovremeno
razlog zbog kojeg ih okrivljujemo za njihove neuspehe (Schwartz, 2004, str. 101).
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Konaéno, razmotrimo vezu izmedu izbora i ,,maksimiziranja®. Kljuéna Svorcova teza je
da izbor i ,,maksimizirajuée” ponasanje nisu nezavisni, odnosno da prosirenje izbora
posebno uti¢e na ljude, ¢ineéi ih u sve veéoj meri ,,makskimizatorima®. Coveku koji ode
da kupi pantalone, nece biti tako lako kada bude video koliki izbor stoji pred njim. On ne
pridaje puno paznje izgledu, modi, odevanju, jednostavno Zeli pantalone. Ipak, sav taj
izbor ucini¢e mozda da pozeli da odvoji dodatno vreme kako ne bi napravio gresku u
izboru. Ako jeste taéno da izbor ¢ini ljude ,,maksimizatorima* u nastavku ¢emo videti
zbog Cega se ,;maksimizatori“ ¢esto mogu osecati loSe, gore od onih koji jednostavno

»zadovoljavaju®.
3.3.3 Moguéi uzroci prevelikog izbora

Ekonomska teorija, ¢ini nam se opravdano, polazi od preferencija pojedinca kao datih.
Medutim, sama pretpostavka da pojedinac zna Sta Zeli, zapravo znaci da je on u stanju da
tacno i precizno predvidi kako ¢e na njega uticati neki konkretan izbor. Uvidamo da
zadatak koji je pred potrosacem nije nimalo lak. Brojna psiholoska istrazivanja pokazuju
da pojedinci ¢ine greske razli¢itog tipa kako pri evaluaciji ciljeva, tako i pri prikupljanju
podataka i njihovoj evaluaciji (heuristika dostupnosti, efekat sidrenja, uokviravanje,
teorija izgleda, efekat posedovanja) (Kahneman, 2012). Imajuéi u vidu da se bavimo
monopolistickom konkurencijom, te nas u skladu sa prethodnim razmatranjima zanima
isklju¢ivo donosenje odluka u uslovima velikog izbora, koncentrisaCemo se na faktore
koji uti¢u na (1) povecanje ili smanjenje ljubavi prema raznovrsnosti, kao i (2) one koji

mogu dovesti do pogresne procene potroSaca o sopstvenom blagostanju u datim uslovima.

Stefano Delavinja u svom preglednom ¢lanku o rezultatima iz psihologije primenjenih na
ekonomiju (DellaVigna, 2009, str. 353-356) pokazuje da kada je suoCen sa velikim
izborom, pojedinac vrsi preteranu diversifikaciju, bira poznate varijetete, bira istaknute
varijetete, izbegava izbor i pokazuje neke znake zbunjenosti u procesu biranja. U
uvodnom delu, citirajuéi Svorca, naveli smo jo§ neke vrste ponasanja koja su povezana
sa velikim izborom: adaptacija, Zaljenje, povecana ocekivanja, troSak propustene prilike,
problem u procesu poredenja sa drugima, itd. Postoje 1 druge klasifikacije efekata koji
uticu na ljubav prema raznovrsnosti, kao $to je ona predstavljena u izvanrednoj studiji

Mekalistera i Pesemira (McAlister & Pessemier, 1982, str. 312).
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Oni najpre dele tipove objasnjenja na dve ,,Skole*. Onu koja smatra da je takvo ponasanje

neobjasnjivo ili je objasnjenje toliko slozeno da se moze oznaliti operaciono

neobjasnjivim 1 onu koja smatra da postoje dve klase objasnjenja: prva se odnosi na

unutra$nju motivaciju (direktno), a druga na spoljnu motivaciju (izvedeno). Moguce je,

tvrde autori, da su podelom na dve Skole razlike prenaglasene. Naime, Cinjenica je da

postoji konvergencija izmedu $kola jer se prva oslanja na modele verovatnoce, a

evolutivnim putem ovi modeli teze da ukljuce Sto vise promenljivih koje su u stanju da

objasne upotrebljene verovatnoce.

ISKAZIVANJE LIUBAVI

PREMA RAZNOVRSNOSTI
NEOBJASNJIVO OBJASNIIVO
| | |
IZVEDENO DIREKTNO
[ | |
» INTRAPERSONALNI INTERPERSONALNI
VISESKTRUKE IZMENE U PROBLEMU
MOTIVI MOTIVI
POTREBE 1IZBORA
MNOSTVO MNOSTVO MNOSTVO
POTROSACA SITUACIJA UPOTREBA PRIPADNOST
RAZLIKOVANJE
PROMENE U PROMENE PROMENE
SKUPU u u
DOBARA UKUSIMA OGRANICENIJIMA
JELIA ZA VARIRANJE
POZNATIH INFORMACIJE
NEPOZNATIM
VARIETETA

Slika 3.1 Klasifikacija ponaSanja koje je u skladu sa ljubavlju prema raznovrsnosti

Izvor: (McAlister & Pessemier, 1982, str. 312), prevod autora.

Ukoliko govorimo o spoljnoj motivaciji, njen uzrok mogu biti mnostvo potrosaca

(heterogenost preferencija u okviru domacinstva dovodi do ponasanja koje je u skladu sa

raznovrsnoscu, ¢ak i kada svaki ¢lan kupuje jedan jedini predmet), mnostvo situacija (u
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razli¢itim situacijama kao §to su razliiti drustveni kontekst, vremensko ogranienje
potrosnje ili mesto potroSnje potrosa¢ se moze odluciti za razliite varijetete proizvoda),
mnostvo upotreba (razliCiti varijeteti iste namirnice mogu biti pogodni za razliCita jela).
Takode, eksternom motivacijom mogu se smatrati i promene u skupu dobara (neprestano
se pojavljuju novi varijeteti, a stari nestaju), promene u ukusima (ukusi se mogu promeniti
pod eksternim uticajima kao §to su reklama, ali i internim kao §to je starenje) i promene
u ogranicenjima (U krajnjoj liniji, ve¢ smo u delu 3.2.1 citiraju¢i Bekera pomenuli da
ekonomisti isklju¢ivo analiziraju promene u potrosnji koje su uslovljene promenama u

dohotku i cenama).

Sto se direktnih uticaja tide, motivacija za ispoljavanje ljubavi prema raznovrsnosti moze
biti u potpunosti internog karaktera (intrapersonalni motivi) ili pak interpersonalni motivi
(re¢ je o motivaciji koja je proizvod zelje za pripadnos$éu odredenoj grupi ili pak suprotno,
zelje za jedinstvenim identitetom; recimo Zelja da se odrzi relativni polozaj pojedinca u
drustvu ili moda koja moze podstaci pripadnost grupi, ali i individualnost). Kada je re¢ o
intrapersonalnim motivima, autori navode studiju Drivera i Strojferta iz 1964. godine
(McAlister & Pessemier, 1982, str. 314). Njihova teorija tvrdi da kad god stimulacija
padne ispod odredenog nivoa, kognitivna akcija ¢e proizvesti novi input (istrazivanje,
trazenje noviteta). Suprotno, kada stimulacija prevazide idealni nivo, kognitivna akcija
¢e teziti da smanji ili simplifikuje input. Tako se veza izmedu Zelje za nepoznatim i
optimalne stimulacije ¢esto dovodi u vezu sa kupovinom novih varijeteta proizvoda. Jo§
jedan raznog da se iskaze ljubav prema raznovrsnosti proizilazi iz variranja u okvirima
poznatih alternativa, koja moze biti i proizvod zasi¢enja odredenim atributom ili nekog
drugog razloga. Takode, trazenje informacija u uslovima niskih troskova i malog rizika

moze biti jedan od motiva za kupovinu razli¢itih varijeteta proizvoda.

Medutim, nas cilj nije da napravimo sveobuhvatnu preglednu studiju o ponasanju koje se
odnosi na ljubav prema raznovrsnosti potroSaca. Imajuci u vidu da Diksit 1 Stiglic u svom
modelu monopolisti¢ke konkurencije pretpostavljaju, iz jasnih razloga, da se ljubav
prema raznovrsnosti vezuje iskljucivo za koeficijent elasticnosti supstitucije (Sto su
proizvodi blizi supstituti iz ugla potrosaca, to ¢e manja biti ljubav prema raznovrsnosti i
brojni drugi efekti koji pojacavaju (ili smanjuju) ljubav prema raznovrsnosti potroSaca

koji bi trebalo da budu sadrzani u koeficijentu elasti¢nosti supstitucije i da (2) procene o
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blagostanju potrosaca u ovakvom modelu mogu biti pogresne jer u datom kontekstu
postoji opravdana sumnja u vezi sa pretpostavkom da potrosa¢ savrSeno zna kako da
zadovolji svoje preferencije, tj. da li je potrosac u pretpostavljenom okruzenju zaista u
stanju da ispravno proceni svoje prosle, sadasnje i buduce preferencije. Konacni rezultat
razmatranja koja slede bi¢e model koji treba da inkorporira odredene aspekte ograni¢ene

racionalnosti u Diksit-Stiglic-ov model. On ¢e biti predmet analize poslednjeg poglavija.

Pogresna predstava o proslosti

Problematizujuéi postulat o racionalnosti potrosaca, pioniri bihejvioralne ekonomije
Kaneman i Tverski razvili su veliki broj relevantnih koncepata.*® Jedan od njih odnosi se
na potroSacevu pogresnu predstavu o proslosti i buduc¢nosti zbog ¢ega se moze dovesti u

pitanje pretpostavka kojom se tvrdi da potrosac zna kako da zadovolji svoje preferencije.

Dok ste u bioskopu ili na koncertu vi zapravo dozivljavate trenutak, bilo da je dozivljaj
lep ili ne. Re¢ je “dozivljenoj korisnosti” (experienced utility). Sa druge strane, jednom
kada ste doziveli trenutak on biva skladiSten u vasu memoriju, pa se javlja ,.korisnost koja
je plod secanja“ (remembering utility). Konac¢no, kada ekonomska teorija govori o
korisnosti, re¢ je o ,korisnosti koja se odnosi na donosenje odluke” (decision utility).
Ukoliko postoji podudarnost izmedu ova tri tipa korisnosti, mi sigurno znamo $ta zelimo.

Medutim, to Cesto nece biti slucaj.

U Viktorijansko doba, termin korisnost koris¢en je da oznaci nivo opsteg zadovoljstva
neke osobe. Medutim, zbog same prirode termina, kada ekonomisti kazu da pojedinac
maksimizira korisnost, neekonomisti ¢e olako pomisliti da pojedinac maksimizira
zadovoljstvo. Problem je u tome $to je termin korisnost zadrzan iako viSe ne oznacava
zadovoljstvo (Varian, 2010, str. 53). Naime, pojedinci se ponasaju kao da maksimiziraju
u kontekstu jedinstvenog cilja. Ovo zna¢i da sva dobra moraju imati zajednic¢ku
karakteristiku kako bi se omoguéilo njihovo medusobno poredenje. Zajednicka
karakteristika obi¢no se zove ,,korisnost* (utility) koja se ponekad greskom zameni za
,upotrebljivost™ ili ,,pozeljnost® (usefulness, desirability). Naravno, imamo u vidu da

funkcija koja nam omogucava da predvidimo kako se zaista ponasa subjekt potro$nje nije

% Za detaljan pregled videti: (Kahneman, 2012).
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nuzno ista kao i funkcija koja pokazuje §ta isti subjekt smatra pozeljnim (Friedman, 1962,
str. 37-38).

Tako je termin korisnost zadrzan, mada viSe nema isto znacenje. Rezultat je bila doktrina
koja je bila lisena mnogih normativnih pitanja i prili¢no zatvorena za empirijsku analizu.%
Pozitivna teorija korisnosti ne iziskuje merljivost korisnosti niti moguénost
interpersonalnog poredenja, a blagostanje se procenjuje isklju¢ivo na osnovu Paretovog
kriterijuma. Medutim, na mikro nivou, ¢esto je nemoguce predloziti Pareto poboljSanje
jer gotovo svaka akcija povlac¢i troskove za neke pojedince. Kako tvrdi Oskar
Morgenstern, koncept Pareto-efikasnosti primenljiv je samo u vrlo ograni¢enim uslovima
koji u realnosti gotovo nikada nisu ispunjeni.®? Zato se, naro¢ito u poslednje vreme,
pojavljuje sve veéi broj studija koje problematizuju koncept blagostanja u ekonomiji.
Tako se studije o sreci koje su dugo bile predmet isklju¢ivo psihologije polako integriSu

u ekonomiju, postaju relevantno polje istrazivanja, ali ne i preovladujuée videnje.*®

U nastavku ¢emo prihvatiti terminologiju profesora Danijela Kanemana koji razlikuje
,korisnost u odluc¢ivanju” (decision utility) i ,,dozivljenu korisnost* (experienced
utility)®*. Posto korisnost predstavlja samo na¢in da se opisu preferencije koje usmeravaju
izbor potroSaca, ekonomiste isklju¢ivo zanima prva (decision utility). Pa ipak, dva
koncepta ¢e se podudarati ukoliko ljudi biraju ono u ¢emu uzivaju i1 uzivaju u onome $to
su izabrali. Kaneman smatra da je pomenuta pretpostavka o podudarnosti implicitna u
ekonomskoj teoriji racionalnih pojedinaca. Kod racionalnog pojedinca, razlike izmedu
ove dve korisnosti nema jer pojedinac SsavrSeno poznaje svoje trenutne i buduce

preferencije i uvek donosi racionalnu odluku koja je u skladu sa njima.

Medutim, kao §to smo pomenuli na pocetku, problem biva dodatno zakomplikovan

otvaranjem jo$ jednog zanimljivog pitanja koji se odnosi na problem “dvostruke licnosti”,

%1 Kako tvrdi Sejmjuelson: rezultat je bio doktrina kojoj se moze uputiti mnogo manji broj primedbi, ali
istovremeno manje zanimljiva doktrina (Samuelson, 1947, str. 90-92). Za opsezni pregled razvoja teorije
korisnosti videti: (Stigler, 1950a), (Stigler, 1950b), ali i (Schumpeter J. A., 1975, str. 881-898).

92 7Za jednu od kritika koncepta Pareto-efikasnosti videti: (Morgenstern, 1975, str. 367).

93 7a pregled studija o sreéi videti: (Frey & Stutzer, 2002a). Sa druge strane, ¢lanak (Frey & Stutzer, 2002b)
pokazuje koji bi uvidi mogli biti vazni za integrisanje ovog koncepta u ekonomiju.

% Mada se u prevodu Kanemanove knjige (Kaneman, 2015, str. 353) termin experienced utility prevodi kao
»iskustvena korisnost®, u tekstu ¢emo se drzati izraza ,,dozivljena korisnost™ jer nam se on ¢ini pogodnijim.
Cini se da iskustvena korisnost lako moze uputiti ¢itaoca na ,,upaméenu korisnost®, nekog prethodno
dozivljenog iskustva (remembered utility).
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odnosno “dva pogleda na zivot” kako stoji u naslovu izvornog ¢lanka (Kahneman & Riis,
2005). U pitanju je ranije opisani slucaj kada se licnost pojedinca ,,deli, pa razlikujemo
korisnost koja je plod neposrednog iskustva u realnom vremenu (,,doZivljena korisnost*
- experienced utility) i korisnost kao retrospektivno vrednovanje proSlih iskustava
(,,upamc¢ena korisnost - remembered utility). Jedna li¢nost je interna i govori o
neposrednim zivotnim dozivljajima (sadasnjost), a druga je eksterna i izrazava svoje
misljenje gledajuci na prozivljeno (proslost). Kaneman je upotrebio jednostavnu razliku:
biti srecan u Zivotu 1 biti sre¢an u pogledu sopstvenog Zivota, naglaSavajuci da se na taj
nacin stavljaju u odnos neposredno iskustvo i secanje. Sada razlikujemo tri tipa korisnosti
(decision, experienced, remembered), pa je neophodno da postoji podudarnost izmedu
njih kako bismo izbegli eventualne komplikacije. Naravno, ovo uglavnom nece biti

slucaj. Preciznije, potroSac pravi greske u proceni proslih dogadaja.

Vratimo se korenima analize korisnosti (jedan od Kanemanovih ¢lanaka nosi naslov:
,Povratak Bentamu? Istrazivanje dozivljene korisnosti®, (Kahneman, Wakker, & Sarin,
1997)). Edzvort je bio prvi koji je u devetnaestom veku otvorio pitanje merenja
,»dozivljene korisnosti“ (experienced utility). On je predlozio ideju ,hedonimetra®,
imaginarnog instrumenta koji bi trebalo da meri nivoe zadovoljstva i neprijatnosti koje
pojedinci dozivljavaju u odredenom trenutku (Kahneman, Wakker, & Sarin, 1997, str.
15). Na vertikalnoj osi moglo bi se prikazati zadovoljstvo, dok bi na horizontalnoj osi bilo
predstavljeno vreme. Tako bi se prostim izracunavanjem povrsine ispod funkcije
(integraljenjem) moglo do¢i do odgovora na pitanje koliko je zadovoljstva ili bola iskusio

pojedinac tokom odredenog iskustva.

Pokusajmo da ovu proceduru ilustrujemo primerom eksperimenta koji je Kaneman izveo
sa svojim kolegom (Redelmeier & Kahneman, 1996, str. 3-8)%. Slika 3.2 prikazuje
iskustva dva pacijenta koji su se podvrgnuli bolnoj kolonoskopiji. Svakih 60 sekundi od
pacijenata je zatrazeno da rangiraju bol na skali od 0 do 10, gde 10 predstavlja
nepodnosljiv bol, a 0 oznacava stanje bez bola. Za prvog pacijenta procedura je trajala 8
minuta, a za drugog 24. U istrazivanju je ucestvovalo ukupno 154 pacijenta gde je

najkraca procedura trajala 6 minuta, a najduza 69 minuta.

% Jos$ jedan zanimljiv primer predstavlja: (Kahneman, Fredrickson, Schreiber, & Redelmeier, 1993).
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Postavimo sada sledece pitanje: pod pretpostavkom da su pacijenti koristili skalu na sli¢an
nacin, koji od pacijenata je bio izlozen veéoj patnji? Postoji opste slaganje da je pacijent
B bio izlozen ve¢em bolu. Medutim, kada je procedura bila gotova, od pacijenata je
zatrazeno da ocene ,,ukupnu koli¢inu bola* koji su iskusili tokom procedure. Rezultati su
bili krajnje zanimljivi i ukazivali su na dve tendencije: ukupan bol jako dobro predvida
mera koja uzima prosek vr$nog trenutka i finalnih trenutaka dozivljaja (pravilo ,,vrhunac-
kraj - peak-end rule)®, a trajanje procedure gotovo da nije uticalo na ocenu koje su
pojedinci davali (,,zanemarivanje trajanja“ - duration neglect). Dakle, pojedinac koji
neposredno dozivljava (experiencing self) odgovara na pitanje: ,,Da li Vas boli u ovom
trenutku?. Pojedinac koji kreira utisak o celokupnom dozivljaju (remembering self)
odgovara na pitanje ,,Kako ste se sveukupno osecali?“. Ocigledno da ukoliko celo
iskustvo podelimo na trenutke, pretpostavka da pojedinci daju identi¢ne pondere svim
trenucima nije osnovana. Dakle, ukoliko zelimo da olakSamo pacijentu, moramo da
znamo $ta ta¢no Zelimo da postignemo. Da li zelimo da ublazimo neposredno iskustvo ili

zelimo da kreiramo lepse secanje o dozivljenom?

10+ PACIENT A 10+ PACIENT B

INTENZITET BOLA
I
1
INTENZITET BOLA

D T T T T 1
0 10 20

VREME (MINUTI) VREME (MINUTI)

Slika 3.2 Intenzitet bola kod dva pacijenta kolonoskopije

Izvor: (Kahneman, Wakker, & Sarin, 1997, str. 10).

Ako je pojedinac koji kreira utisak o celokupnom dozivljaju na delu, postoji jasan
argument u prilog potroSaceve pojacane ,,ljubavi prema raznovrsnosti koji bi se mogao

povezati sa ve¢ izloZzenim tezama. Re€ je o zapamcenom broju varijeteta proizvoda.

% Ovo je inate argument u prilog dominacije takozvanog sistema 1 (sistem brzog razmisljanja) koji operise
na osnovu proseka i normi, a ne suma. Videti: (Kahneman, 2012, str. 20).
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Naime, velika koli¢ina izbora u svim pogledima moze navesti potrosaca da ,,memorise*
ovu Cinjenicu, te da je primenjuje i na mestima gde bi se to od njega manje ocekivalo.
Imaju¢i u vidu koli¢inu izbora sa kojim se pojedinac suocava svakog dana u
supermarketu, apoteci, pekari, pokazuje se da potrosa¢ moze da ,,projektuje* obim izbora
koji mu je bio ponuden na tim mestima i oCekuje ga svuda. Na taj nacin se manifestuje
percepcija potrosaca o nedovoljnom izboru, odnosno njegova prevelika ljubav prema
raznovrsnosti. PotroSa¢ pamti prethodno iskustvo (raznovrsnost), koje postaje kriti¢no u
evaluaciji novih iskustava sli¢nog tipa 1 formiranju o¢ekivanja cak 1 kada izbori koji se

prave nisu u direktnoj vezi.

Pogresna predstava o buducénosti

Greske koje pojedinac pravi kada predvida dugoro¢ne efekte odredenih okolnosti na
blagostanje veoma su sli¢nog karaktera. Svi nalazi mogu se objasniti psiholoskim
procesom ,,ocene putem trenutaka‘“ (evaluation by moments). Kada je neophodno oceniti
uticaj dogadaja odredene duZzine trajanja, pojedinac kreira reprezentativni trenutak kojim
se potom sluzi kako bi vrednovao celokupni dogadaj. Sli¢na heuristika se primenjuje kako
na ocenu proslih, tako i buducih iskustava. Proslo iskustvo se vrednuje na osnovu vrsnih
1 finalnih trenutaka. Oni su ti koji ucestvuju u kreiranju reprezentativnog trenutka. Sa
druge strane, pri oceni uticaja buducih stanja na blagostanje, za reprezentativni trenutak
uzima se iskljucivo ,trenutak prelaza* u to stanje. Re€ je o dobitku ili gubitku u odnosu
na status quo. Vremenska dimenzija se u oba slucaja (ocena proslih i buduc¢ih dogadaja)
zanemaruje. Tako usredsredivanje na promenu®’ (transition rule) nekada moze da dovede
do ekstremnog oblika kratkovidosti, kada donosioci odluka procenjuju transakciju na
osnovu oc¢ekivanog zadovoljstva ili bola koje proizilazi iz dobijanja ili odricanja od
nekog dobra, umesto da procenjuju stanje posedovanja tog dobra (Kahneman, 1994).
Stavise, kada predvidamo efekat buduéih iskustava na blagostanije, teZimo da zanemarimo

i efekat promene preferencija. (Kahneman, 2000, str. 2-3).

% Ovo &esto moZze imati smisla. Kada udete u mra¢nu prostoriju, zenice se pove¢avaju dok se ne naviknu
na odredeni nivo svetlosti. Kako tvrdi prof. Gilboa: ,,Nasi umovi ve¢inom reaguju na promene u nivoima
podsticaja, a ne na apsolutne vrednosti tih podsticaja. To ima smisla jer promene imaju tendenciju
sadrzavanja novih informacija“ (Gilboa, 2013, str. 144).
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Tabela 3.1 Prosecne ocene o razlici u raspolozenju (% dobrog raspolozenja i toku dana -
% loSeg raspoloZenja u toku dana)

Kategorija Paraplegicar Dobitnik na lotou
Poznavanje Ne Da Ne Da
Nakon jednog meseca -41 -50 58 64
Nakon jedne godine -37 -19 50 25

Izvor: (Kahneman, 2000, str. 11).

Jedan od primera koje Kaneman navodi potiée iz cuvenog ¢lanka (Brickman, Coates, &
Janoff-Bulman, 1978) u kojem se pokazuje da dobitnici nisu narocito sreéni, a da
paraplegicari nisu narocito nesre¢ni. Resenje zagonetke lezi upravo u pravilu trenutka
prelaza (transition rule). Intuitivna predvidanja o tome kako je biti paraplegicar zasnivaju
se pre svega na razmiSljanju o tome $ta znaci postati paraplegicar. Tako se sva osecanja
nakon inicijalne promene u potpunosti zanemaruju, tj. zanemaruje se vremenska
dimenzija. Jedno istrazivanje upravo pokazuje ovaj efekat (Kahneman, 2000, str. 11).
Ispitanici su davali ocene o blagostanju izmisljenih ljudi koji pripadaju odredenim
kategorijama (paraplegicari i dobitnici na lutriji). Trebalo je u procentima oceniti koji deo
dana dobitnici provedu u dobrom stanju, odnosno paraplegicari u loSem stanju. Jednoj
polovini ispitanika je saopSteno da se dogadaj prelaska (postao paraplegicar, dobio na
lotou) dogodio mesec dana ranije, dok je drugoj polovini receno da se dogadaj odigrao
pre godinu dana. Pored svojih odgovora, ispitanici su naznacili da li poznaju nekog

paraplegicara ili dobitnika lutrije. Rezultate prikazujemo u tabeli (Tabela 3.1).

Rezultati jasno ukazuju na ¢injenicu da su oni ispitanici koji nisu li¢no znali nijednog
paraplegicara niti dobitnika lotoa potcenili efekat adaptacije. Razlike izmedu ocena koje
su takvi ispitanici davali za protekli period od jednog meseca i jedne godine bile su

zanemarljivo male, $to znaci da je u velikoj meri zanemaren protok vremena.

Jos§ jedna od studija (Kahneman, 2000, str. 13) ispituje uticaj 48 razlicitih karakteristika
na blagostanje, odnosno kako na blagostanje uti¢e tranzicija iz stanja koje odlikuje
karakteristika X u stanje koje odlikuje karakteristika Y. Kontrolna grupa najpre je ocenila

znacaj svake karakteristike posebno. Nakon toga, ispituje se efekat tranzicije iz jednog u
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drugo stanje. Rezultate sa visokom precizno$éu (R? = .98 bez obzira na vreme trajanja)

predvida formula:
VX ->Y)=2V(X)=V()

gde V(X — Y) predstavlja predvideni uticaj prelaska sa karakteristike X na karakteristiku
Y,a V(X) i V(Y) su ocene karakteristika X i Y koje su dobijene ispitivanjem kontrolne
grupe. Preciznije, moglo bi se rec¢i da se na ovaj nacin moze izmeriti korisnost prelaska
iz jednog u drugo stanje. Takode, posebno je vazno naglasiti da je formula dobro

funkcionisala nezavisno od vremenske perspektive.

Kaneman navodi (Kahneman, Wakker, & Sarin, 1997, str. 396) i da ucesnici dva
eksperimenta nisu bili u stanju da predvide kako ¢e se promeniti njihova preferencija
prema sladoledu, jogurtu sa niskim procentom mlec¢ne masti ili muzici tokom nedelju
dana stalne upotrebe. Ocigledno, glavni uzrok mnogih greSaka u predvidanju buduce
korisnosti lezi u praksi procene korisnosti celokupnog dogadaja na osnovu procene
tranzicije iz jednog u drugo stanje. Tako su svi navedeni nalazi u skladu sa pretpostavkom

da nije lako predvideti buduce ukuse i shodno tome planirati potros$nju.

Izgleda da nasa predvidanja o tome kako ¢emo se osecati, ni nasa se¢anja o tome kako
smo se osecali ne odrazavaju na pravi nacin kako se oseCamo u trenutku dozivljaja. Pa
ipak, pri izboru se ipak vodimo upravo predstavama o proslosti i budu¢nosti. Svetu u
kome je broj opcija veliki, stvara dodatne poteskoce jer ono ¢ime se vodimo pri izboru,
kasnije dovodi do razoCaranja sa izborima koje smo napravili (Schwartz, 2004, str. 47-
51), tj. interpretirano u kontekstu ovog rada, pri izboru se moze manifestovati preterana

ljubav prema raznovrsnosti.

Propustene prilike i izbegavanje izbora

PotroSac pri izboru ne moze da posmatra alternative izolovano jer troSkovi izbora jedne
od alternativa ukljuCuju ono §to je propusSteno imaju¢i u vidu da druge nisu izabrane.
Jedan od osnovnih ekonomskih pojmova — oportunitetni trosak — igra veliku ulogu kada
je potroSa¢ suocCen sa velikim brojem alternativa, naroCito kada je skup alternativa
otvoren. Svaka nova opcija biva dodata na listu nagodbe (trade-off list), a nagodbe imaju
psiholoske posledice (Schwartz, 2004, str. 119-126). U ovom slucaju, zeli se naglasiti da
povecanje broja dobara koje potrosa¢ uzima u razmatranje pri izboru negativno utice na

korisnost potrosaca.
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Sli¢no, veliki izbor moze dovesti i do uzdrzavanja od izbora (DellaVigna, 2009, str. 355).
Uzmimo primer supermarketa vise klase sa dva Standa za degustaciju dZzema. Na jednom
postoji 6 razlicitih vrsta dzema, a na drugom 24. PotroSaci mogu da probaju bilo koju
vrstu, nakon ¢ega dobijaju kupon od jednog dolara ukoliko se odluce za kupovinu.
Rezultat ovakvog izbora jeste da je mnogo veci broj ljudi prisao drugoj tezgi gde je izbor
bio znacajno veéi. Medutim, jako mali broj ljudi odlucio se za kupovinu, za razliku od
prve tezge (lyengar & Lepper, 2000, str. 996-998). Imajuci u vidu druge efekte koji su
mogli dovesti do ovakvog rezultata (mozda potrosac ni ne prilazi tezgi da kupi dzem veé
samo da bi probao nove ukuse, pa bi opisano ponasanje ispalo u potpunosti racionalno),
¢ini se da on predstavlja jos jedan argument u prilog stavu da potrosaci iskazuju preveliku
ljubav prema raznovrsnosti, tj. da je prilazak prvoj tezgi zapravo bio plod neke vrste

ograni¢ene racionalnosti potrosaca.

Svorc navodi da sa velikim izborom nastaje jo jedan paradoks. Cinjenica je da ljudi bolje
razmiSljaju kada se osecaju dobro, a upravo dobro razmisljanje vazno je kada treba
napraviti izbor izmedu velikog broja alternativa. Medutim, veliki broj alternativa uvodi

nas pre svega u emocionalno stanje koje spre¢ava dobro razmisljanje.

Konacno, mnogo je lakSe doneti odluku ukoliko ona nije ireverzibilna. Ovu ¢injenicu
mnogi koriste kako bi ohrabrili kupovinu. Recimo vecina jeftinijih hotela nudi opciju da
otkaZete rezervaciju do maltene poslednjeg dana. Cinjenica da je moZete promeniti do
poslednjeg trenutka moZe Vas navesti da lakSe donesete odluku. Zapravo, jako mali broj

potroSaca zaista iskoristi opciju da promeni odluku.

Preterana diversifikacija

Pojedinci suoceni sa velikim izborom 1 neizvesnoS¢u cCesto koriste strategiju
diversifikacije kako bi pojednostavili izbor (DellaVigna, 2009, str. 353). Poznati primer
predstavlja rad Itamara Simonsona (Simonson, 1990, str. 150-152) u kome se izvodi

nekoliko zakljucaka:

(1) Ljubav prema novitetima i1 promeni moze uticati na odluku (ljubav prema
raznovrsnosti uopste), posebno ukoliko postoji neizvesnost u pogledu buducih
preferencija; (2) Imajuci u vidu moguénost promene ukusa tokom vremena, izbor veéeg
broja varijeteta smanjuje rizik; (3) Ljubav prema raznovrsnosti moze predstavljati

heuristiku koja Stedi vreme i napor u razreSavanju konflikta pri donoSenju odluke. Tako
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potrosac koji se sprema za put, verovatno neée provesti mnogo vremena kako bi napravio
svaki pojedinac¢ni izbor. Verovatnije je da ¢e kupiti nekoliko najboljih alternativa, umesto

da potrosi jo§ vremena kako bi izabrao ba$ najbolji varijetet.

Uzmimo jedan od primera u kome studenti treba da izaberu uzinu. Tokom tri nedelje,
jedna grupa studenata je birala je uzinu pre svakog casa (a dobijala nakon casa), dok je
druga grupa morala da izabere uzinu za sve tri nedelje unapred. Ispostavilo se da su oni
koji su morali da biraju unapred izabrali viSe varijeteta smatrajuci da ¢e im dosaditi da
svake nedelje jedu isto, formirajuci na taj nac¢in odluku na osnovu predvidanja o buduc¢em
osecaju. Medutim osecaj je ocigledno bio pogresan jer oni koji su donosili odluku u

trenutku, uglavnom su birali istu uzinu.

Premda se u ovom radu ne bavimo investicionim odlukama, preterana divesifikacija
najcesce se javlja upravo u ovoj oblasti delovanja. Delavinja navodi i brojne studije
(DellaVigna, 2009, str. 353) koje se bave investicionim odlukama kao primere preterane
diversifikacije, odnosno koris¢enja takozvane 1/n heuristike (suoceni sa velikim brojem

opcija investitori svoja ulaganja dele ravnomerno na n opcija).

Da sumiramo, imaju¢i u vidu ograni¢enu racionalnost potrosaca, ukoliko izbor ukljucuje
visi stepen slozenosti, a naroc€ito neizvesnost u pogledu buduéih ishoda (pa ¢ak i buducih
preferencija) potrosaci ¢esto primenjuju strategiju diversifikacije koja bi sa stanovista
savrSeno racionalnog potroSaa (koji nema problem sa ograni¢enjem u pogledu
moguénosti procesiranja informacija (Simon, 1972, str. 162)) bila pogresna. Drugim
re¢ima, potroSa¢ iskazuje preteranu ljubav prema raznovrsnosti koja se ogleda u

preteranoj diversifikaciji.

Neizvesnost i diversifikacija

Prisutnost velikog broja diferenciranih proizvoda na trziStu svakako povecava
neizvesnost, odnosno dovodi u pitanje (1) kako pretpostavku o savrSenoj informisanosti,
(2) tako i onu o racionalnosti jer potrosac nije u stanju da precizno sameri uticaj proslih i
buducih dogadaja. Eksterne neizvesnosti se resavaju ulaganjem vremena u proces traganja
za informacijama (kada kupujemo sir na pijaci, mozemo prvo probati nekoliko vrsta, pa
se odluciti koje su najbolje). Sa druge strane, Cesto je prisutna i interna neizvesnost zbog
Cega je potroSa¢ prinuden da se veze za miSljenje nekog autoriteta (iz tog razloga

potrosaci Citaju miSljenja poznavalaca umesto da sami probaju vina), bilo da je u pitanju
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stru¢njak, zadovoljni ili nezadovoljni potrosac, vidovnjak ili neka institucija (kada
kupujemo novi komad tehnike, cesto se prethodno informiSemo o osnovnim
karakteristikama proizvoda, sluSamo sugestije eksperata ili nezadovoljnih potroSaca)
(Kardes, Cronley, & Cline, 2011, str. 201). Naravno, u nekim situacijama nije
jednostavno odluciti se za autoritet imajuci u vidu, recimo, suprotstavljena misljenja kako

eksperata, tako i potroSaca.

U takvim situacijama, neizvesnost mozemo smanjiti strategijom diversifikacije
(kupujemo razli¢it paket vode svake nedelje). Nezavisno od toga o kojem tipu
neizvesnosti je re¢, neke od neizvesnosti mogu se eliminisati upravo ovom strategijom,
narocito kada su troskovi njene primene niski. Tako potrosa¢ moze svakog meseca kupiti
drugo pakovanje toalet papira. Troskovi se javljaju ukoliko se izabrani varijetet ne dopada
potroSacu, ali varijansa kvaliteta je u ovom slu¢aju niska (ne postoji velika razlika u
kvalitetu toalet papira), pa je trosak traZenja informacije priliéno nizak. Stavise, imajuéi
u vidu da je re¢ o malom delu ukupnog budzeta, ni razliite cene nece predstavljati veliki
problem. Ovakav tip ponasanja lako bi nas odveo do strategije traZenja idealnog varijeteta
(mozZe biti 1 viSe od jednog) Sto bi bilo u suprotnosti sa ,,ljubavlju prema raznovrsnosti‘.
Medutim, konstantan priliv novih proizvoda ili inoviranje starih moze spreciti potroSaca

da se u ovoj strategiji zaustavi.

Zanimljivost i dosada

Postoje 1 mnoga iskustva do kojih smo pre svega dosli marketing studijama. Neki primeri,
bili su toliko vazni da su usli i u udzbenike (Kardes, Cronley, & Cline, 2011, str. 185-
187).

Jedna studija iz 2006. godine (Choi, Kim, Choi, & Yi, 2006, str. 592) pokazuje da
potrosaci u vecoj meri prave asocijaciju izmedu dosade i pravljenja istog izbora kada su
u pitanju drugi, nego kada je re¢ o njima samima. Recimo, kada kupujemo neki proizvod
za druge (narocito u situaciji kada je prisutna odgovornost), tezicemo da iskazemo vecu

ljubav prema raznovrsnosti.

Takode, kada govorimo o proizvodima ,,hedonistickog* tipa (pivo, zvakate gume,
sportska pica), potrosaci se rede vezuju za proizvode. Oni jednostavno traze zanimljive

nove varijetete. Sa druge strane, u standardnom slucaju, kada je donoSenje odluke
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kompleksno ili ukljucuje novitet, potrosaci ¢eS¢e pribegavaju poznatom, te na taj nacin

Smanjuju raznovrsnost o cemu govori sledeca tacka.

Preferencija prema poznatom

Jos jedna heuristika koju koristimo pri pokusaju da pojednostavimo, odnosno olakSamo
izbor jeste preferencija prema poznatom. Kada je suocen sa velikim izborom, potrosac
pojednostavljuje izbor birajuci poznati brend, onaj sa kojim je ve¢ imao iskustva. Ovde
pre svega zelimo da istaknemo da potrosac bira poznati brend (recimo domaci) uprkos
moguéim prednostima diversifikacije. Delavinja jo§ zakljucuje da je ova heuristika
potpuno u skladu sa odbojnos¢u prema riziku. Kao u sluc¢aju Elsbergovog paradoksa, ¢ak
1 kada su prose¢ni prinosi isti, uprkos prednostima diversifikacije investitori odbojni
prema riziku preferirali bi investiciju sa poznatom u odnosu na onu sa nepoznatom

raspodelom verovatnoce (DellaVigna, 2009, str. 354).

Preferencija prema istaknutom

Ova heuristika dosta je slicna prethodnoj i lako se sa njom moZe pomesati. Kada je suocen
sa velikim izborom, potroSa¢ pojednostavljuje izbor birajuci brend koji prepoznaje jer je
juce recimo video reklamu za njega, Sto predstavlja jak argument u prilog reklamiranja
proizvoda koji proizvodi veci broj manjih preduzeca (kada niko nije preterano poznat).
Ovo bi se pre moglo povezati sa heuristikom dostupnosti: potrosa¢ bira onaj proizvod

koji mu je poznat na osnovu informacija kojima najpre (najlakse) moze da pristupi.

Uniformnost grupa

Pomenimo i dve studije koje se pojavljuju u knjizi prof. Sajmona, a koje predstavljaju
formalizaciju istrazivanja Leona Festingera (Simon, 1957, str. 115-145). Rec je o
studijama koje istrazuju mehanizme koji uticu na uniformnost misljenja u grupi.
Navedimo jedan od primera funkcionisanja ovog mehanizma. Eksperiment koji je ranije
sproveden podrazumevao je grupe od dva subjekta. Svaki subjekt treba da napise svoju
interpretaciju odredenih slika koje je gledao, sam, pre diskusije sa kolegom iz tima, a
onda ponovo nakon diskusije. Svaki subjekt smatrao je da su slike koje je imao prilike da
vidi identi¢ne kao i1 one koje je gledao kolega. Slike su u stvari bile drugacije. Naravno,
ispostavilo se da su se njihova misljenja u velikoj meri poklapala nakon diskusije Sto ¢e

pre biti argument u prilog uniformnosti, a ne raznovrsnosti.
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Imajuéi u vidu da neki modeli podrazumevaju reprezentativnog potrosaca, uniformnost
predstavlja manji problem jer dva potrosaca koji biraju samo jedan varijetet, ukoliko je
on razli¢it, mogu Ciniti reprezentativnog potrosaca koji kupuje ponesto od oba. Ovaj

argument potvrduje Hart-ov model (Hart, 1985b).

Adaptacija

Kako samo brzo ,,napreduje® svet. Kao da je juce bilo kada su bioskopske sale bile
pravljene na gotovo ravnom terenu, sa nedovoljnim padom ili prostorom izmedu redova.
Danas, slusamo kako se ¢ovek Zali menadzeru bioskopa $to ne moze da se potpuno uvali
u fotelju (ve¢ mora malo da se izdigne) jer mu glava visokog coveka koji sedi ispred njega
pokriva donji deo titlova. Zena koja je imala platu 40.000 dinara prelazi u drugu firmu
gde je plata 75.000, ali firma ubrzo propada. Ona se vrac¢a u prethodnu firmu uz povisicu,
pa joj je sada plata 48.000 dinara. Sest meseci ranije ova poviica zvuéala bi sjajno, ali

referentna tacka viSe nije ista i Zena je nezadovoljna. Jednom re¢ju, adaptacija.

Zahvaljujué¢i ovom efektu, ponekad se gledano iz daljine ¢ini da tréimo u mestu, na
takozvanoj hedonisti¢koj traci za tréanje®. Adaptacija sama po sebi ne predstavlja
problem, ve¢ adaptacija koju nismo predvideli. Mozda slede¢i put ne bismo potrosili
toliko vremena ili drugih resursa traze¢i novi muzicki sistem, televizor ili automobil kada
bismo znali koliko ¢e sre¢a zaista trajati. Stra$no je brz ovaj novi kompjuter koji ste kupili,
ali pola sata nakon svih podeSavanja uocavate da radite isto §to ste radili 1 na starom, samo
malo brZe (mozda stari i nije bio toliko spor). Ljudi dobro mogu da procene kako bi se
osecali u trenutku kupovine, ali loSe procenjuju dugoroc¢ni efekat, tj. ponekad im deluje

kao da Ce taj trenutak trajati vecno.

Kajanje

Kada upotrebimo re€ ,,kajanje* u svakodnevnom govoru uglavnom mislimo na zal zbog
odluke koja je ve¢ donesena, odnosno one koja nije donesena (postdecision regret).
Medutim, kada smo suoceni sa velikim izborom, zna¢ajnu ulogu moze imati takozvano
,»kajanje unapred“ (anticipated regret). Mozete da kupite ovaj Sal sada, ali Sta ako u

sledecoj radnji pronadete bolji ili jeftiniji? Dobra je ova ponuda za posao, ali Sta ako Vas

% Ovo je termin koji su koristili Brikman i Kempbel u svom ¢uvenom ¢lanku iz 1971. godine ,,Hedonic
Relativism and Planning the Good Society”.
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pozovu sa drugog mesta na kome ste konkurisali, koje je svakako bolje? Kajanje unapred
otezava proces donoSenja odluka naro€ito u okolnostima velikog izbora, odnosno kada
subjekt ,,maksimizira“. Sa druge strane, kajanje nakon odluke ¢ini uzivanje nakon

napravljenog izbora tezim.

Postoje odredeni faktori koji kajanje mogu uciniti ve¢im kao $to su ,,mali promasaji*
(kada ste bili blize postignutom rezultatu zali¢ete vise), odgovornost za rezultate (kada
izlazite sa prijateljima u restoran nije svejedno ko ¢e izabrati mesto; lo§ odabir povlaci
vecu odgovornost i kajanje kada vi birate) i visoki oportunitetni troSkovi (¢ak i kada sve

ispadne dobro, postojale su bolje alternative).

Kajanje je tesno povezano sa izborom, autonomnos$c¢u, odnosno kontrolom. Recimo, u
sudaru Cete pre kriviti sopstvenu losu reakciju nego klizav teren ili loSe vreme. Da ste
samo uradili drugacije, napravili drugaciji izbor, sve bi bilo u redu. Sli¢no, jedan internet
preduzimac imao je poteskoca da otpusti radnike tokom krize. Kada je saopstio mladi¢u
da je otpusten, mladi¢ je na trenutak izgledao kao da ¢e briznuti u plac. Medutim, brzo se
pribrao, izvadio beleZnicu i upitao Sta je tacno pogresio, gde se nije dovoljno trudio 1 kako
bi mogao da bude bolji na slede¢em poslu (Salecl, 2014, str. 25). Ovo je potpuno u skladu

sa onim §t0 Smo ranije govorili 0 odgovornosti.

Jedan od osnovnih efekata do kojeg kajanje moze dovesti jeste paraliza u izboru, odnosno
inertni izbor. Sli¢no pretpostavci o averziji prema riziku, averzija prema kajanju moze

Cesto dovesti do izbegavanja pravljenja izbora.

Da sumiramo, na Zaljenje prevashodno uti¢u dva faktora: licna odgovornost za rezultat i
lako¢a zamiSljanja druge/bolje alternative. Kada opcija nema, ne mozete niSta uraditi.
Kada je opcija malo, uradili ste najbolje Sto ste mogli, situacija vam nije vise dozvolila.
Kada je izbora mnogo, ¢ak iako ste izabrali najbolje, moze se Ciniti da je moglo biti bolje.
Ocigledno je da veliki izbor utice na oba faktora u negativnom smislu jer pojacava osecaj

odgovornosti, ali i alternative koje bi ¢oveku mogle pasti na pamet &ini dostupnijim.*

% Svorc navodi i mnoge pozitivne strane efekta kajanja kojima se ovde ne¢emo baviti (Schwartz, 2004, str.
163-164).
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Zbunjenost

Jo$ jedna kategorija ponaSanja koja ima mali, ali ne zanemarljiv uticaj predstavlja
zbunjenost donosioca odluke (DellaVigna, 2009, str. 356). Ovde nije re¢ o heuristici koja
pojednostavljuje izbor ve¢ jednostavno gresci koja se javlja pri iskazivanju preferencija.
Ovaj tip greske moze se jednostavno ilustrovati putem procesa glasanja. Recimo broj
glasova manjih stranki se uvecava ukoliko su imena njihovih izabranika blizu imena
izabranika velikih stranaka. Sto su sloZeniji metodi glasanja, to je ve¢a verovatnoéa da ée

se ovakve greske pojaviti.1%

Poredenje

Nije sporno da svaka vrednost moZze biti samo relativna. Kada bi postojala samo jedna
stvar na svetu ne bi bilo potrebe za odredivanjem njene vrednosti. Zato svaki izbor koji
smo napravili mora biti sameren prema necemu. Ipak, poredenje seze dalje od pukog
poredenja alternativa. Svorc se poziva na Aleksa Mihalosa (Alex Michalos) koji razlikuje
tri tipa poredenja: razlika izmedu onoga §to pojedinac ima i onoga Sto zeli, razlika izmedu
onoga §to ima i onoga $to imaju slicni njemu i razlika izmedu onoga $to covek ima i
najboljeg to je imao u pro§losti. Svorc smatra da bi se ovde trebalo posebno pozabaviti i
razlikom izmedu onoga Sto pojedinac ima i1 onoga $to oc¢ekuje. U skladu sa prethodnim
tvrdnjama, veci izbor sigurno ¢e podi¢i ocekivanja i na taj nacin verovatno uciniti svako

izabrano iskustvo lo§ijim.

Svorc poéinje knjigu primerom odlaska u kupovinu farmerki (§to inaée mrzi da radi).
Kada je uSao u radnju i video koliko izbora pred njim njegova ocekivanja su se povecala.
Medu svim tim farmerkama sigurno ¢u naci savrSene, pomislio je. Medutim, veliki izbor
podize trosak propustene prilike. Dok je razmisljao da li da kupi farmerke, palo mu je na
pamet da li je u drugoj radnji mozda bolji izbor, ili su farmerke jeftinije (kajanje unapred).
Posto se odlucio za jedan par, pri izlasku iz radnje on nastavlja da razmiSlja o tome da je
mozda mogao napraviti bolji izbor (kajanje nakon donesene odluke), koliko je daleko
ovaj izbor od cilja koji je sebi postavio (mali promasaji), da i je trebalo pustiti Zenu da
odabere (odgovornost), mozda je trebalo kupiti kosulju (otvoren skup alternativa)? Sada

bi se jo$ trebao upitati: da li su ovo najbolje farmerke koje sam do sada kupio? Kakve

10 Greske se pojavljuju i pri trgovini na berzi u slu¢aju preduzeéa koja imaju slicne tikere. Videti:
(DellaVigna, 2009, str. 356)
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farmerke nose ljudi oko mene i da li im dobro stoje? Nose li uopste farmerke ljudi oko
mene (tipovi poredenja)? Da sumiramo, veliki izbor od nas pravi ,,maksimizatore i
istovremeno zahteva vise truda, povecava mogucénost pravljenja greske i ¢ini psiholoske

posledice greske vec¢im.

Na kraju, da li je Sartr u pravu kada tvrdi da osoba koja stoji na ivici ponora ne oseca
strepnju zato $to bi mogla pasti, nego zato Sto je slobodna da se baci preko ruba litice

(Salecl, 2014, str. 42)?

3.4 OgraniCena racionalnost i teorija monopolisticke
konkurencije

U uvodnom delu ovog poglavlja (3.1) pokusali smo da objasnimo §ta je zapravo
ograniCena racionalnost. Ispostavilo se da uprkos ¢injenici da se ovaj pojam ustalio u
ekonomskoj nauci, nije jednostavno ponuditi preciznu i sveobuhvatnu definiciju.
Pokazali smo (3.2) da, uprkos svojoj ne-optimizujucoj prirodi, odredeni aspekti
ograni¢ene racionalnosti mogu biti modelirani kao optimiziraju¢e ponaSanje. Ukazali smo
pritom (3.2.2) na neke od mogucih pravaca modeliranja ograni¢ene racionalnosti koji su
kompatibilni sa maksimiziraju¢im procesom zahvaljuju¢i Fridmanovom ,kao da“
pristupu. Razmotrili smo, zatim, (3.3) na koji na¢in se covek ponasa u kontekstu velikog
izbora, odnosno prisustva velikog broja diferenciranih proizvoda. Tom prilikom uocili
smo da je pretpostavka da potroSac zna kako da zadovolji svoje preferencije moze biti
prejaka. Razmotrili smo brojne faktore koji mogu uticati na ponaSanje potroSaca
(iskazivanje ljubavi prema raznovrsnosti) u kontekstu koji je relevantan za teoriju
monopolistiCke konkurencije. Uprkos najboljoj nameri, izbori koje pravi mogu biti

pogresni, a blagostanje na nizem nivou od ,,predvidanog.

U svetu monopolisti¢ke konkurencije ve¢ina pocetnih studija polazi direktno od krive
traznje potrosaca. Ukoliko podemo, medutim, od funkcije korisnosti, moramo modelirati
potrosacevu ljubav prema raznovrsnosti (zasto bi potroSac zeleo da tros$i manje koli¢ine
razli¢itih varijeteta proizvoda kada moze da trosi vecu koli¢inu samo jednog varijeteta).
Naravno, kao §to je argumentovano u prvom poglavlju, postoji viSe pristupa ovom
problemu. Medutim, imaju¢i u vidu prethodno receno, postoji razlog da verujemo da
¢emo, oslanjajuci se iskljuc¢ivo na funkciju korisnosti koja potrosaca dovodi do izbora

(decision utility) formirati pogre$ne procene o blagostanju.
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Nesto slicno naSem poduhvatu predlaze u svom ¢lanku o ukljucivanju psihologije u
ekonomiju Metju Rabin.’®* On smatra da modeli treba da poseduju veéu realisti¢nost u
psiholoSkom smislu i da na taj na¢in mozemo da popravimo naSe razumevanje sloZzenih
ekonomskih pojava. Prema njegovom glediStu, moramo razviti nove modele ljudi, ali
koris¢enjem starog obrasca za modeliranje. (Rabin, 2013, str. 617). Veéina ekonomske
teorije se ne sastoji u razvijanju novih pretpostavki o ponasanju ljudi, ve¢ o uocavanju
implikacija datih pretpostavki u razli¢itim okolnostima. Ekonomisti ne proucavaju trziste
rada da bi potvrdili da su novac i slobodno vreme Zeljena dobra. Oni proucavaju uzajamno
dejstvo ovih motiva ponasanja u razli¢itim okruzenjima. Zato ova oblast ne¢e napredovati
ukoliko prosto uo¢imo prisustvo drugih faktora. Neophodno je proucavati uzajamno

dejstvo svih uo€enih vrsta motivacije, smatra Rabin.

Modeli treba da se usredsrede na dva glavna cilja, a to su mo¢ i polje delovanja. Mo¢ u
smislu: da li nam model zaista daje vazne informacije o onome $to ne treba da o¢ekujemo?
Da 1li omogucava bolja predvidanja od alternativnih teorija? Ovde ne mislimo samo na
moguénost da se model empirijski testira. Zelimo da model identifikuje i eliminise
dovoljan broj faktora koji se odnose na neku pojavu da bi imao naué¢ni znacaj. Pod poljem
delovanja, kako sam naziv sugerise, misli se na broj razlicitih situacija u kojima je model
relevantan jer ne Zelimo posebnu teoriju za svaku mogudéu situaciju. Cinjenica je da
razlicite stvari mogu biti vazne u razliitim kontekstima, ali postoje neke, kao Sto je
osnovna ljudska motivacija (recimo interes) koja vazi u mnogim situacijama. Jasno je da
teorije imaju najvecu eksplanatornu mo¢ kada su opste primenljive nezavisno od situacije
(Siroko polje delovanja), ali specifi¢ne u svojim predvidanjima u razli¢itim kontekstima

(Rabin, 2013, str. 618).

Da bismo imali teorije koje donose rezultate, Rabin predlaze pristup (Rabin, 2013, str.
618-621) koji je nazvao: lako prenosiva prosirenja postojec¢ih modela - LPPM (portable
extensions of existing models — PEEM). On se svodi na (1) poopStavanje postojeceg
modela u smislu da model koji se modifikuje predstavlja specijalan slu¢aj novog modela.
Poopstavanje treba da bude izvedeno na tacno odredeni nacin: uvodi se novi parametar
koji se odnosi na dodatne psiholoske pretpostavke. Osnovni model tako postaje specijalan

slu¢aj novog, za tatno odredenu vrednost parametra. Rabin navodi i jednostavan primer.

101 Videti: (Rabin, 2002) i (Rabin, 2013).
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Podimo od hipotetickog slova grékog alfabeta ,,50%, koje ima simbol p. Jednostavno treba
prepraviti postoje¢i model tako da uklju¢i neku konkretnu vrednost p (obicno 0, 1, ili
beskonac¢no) koja potice iz eksplicitnog modela f(x4, x5, ... |p), gde su x; promenljive
(stare ili nove) sa ozbiljnim potencijalom za empirijsko istrazivanje. Druga karakteristika

ovog pristupa je (2) laka prenosivost u smislu primenljivosti u razli¢itim domenima.

Rabinov pristup LPPM predstavlja upravo ono §to ¢emo pokusati da u¢inimo sa Diksit-
Stiglic-ovim modelom u slede¢em poglavlju. Pokusa¢emo da jedan skup psiholoskih
efekata koji se odnose na ograni¢enu racionalnost potroSaca predstavimo novim
parametrom koji ¢e imati vrednosti od nula do beskonac¢no. DS model predstavljace u
tom slucaju specijalan slucaj opstijeg modela za vrednost parametra jednakoj jedinici (ili
nekoj drugoj vrednosti). Ovakav parametar mogao bi se empirijski posmatrati i racunati.
Mi ¢emo se zadovoljiti inicijalnim razmisljanjima na koji nacin bi se efekat mogao
kvantifikovati, a klju¢ni rezultat se odnosi na samo uvodenje novog psiholoskog

parametra u model.

Potrebno je naglasiti da navedeni pristup ne predstavlja u pravom smislu te reci bilo kakvu
kritiku DS pristupa. Za razliku od savrSene konkurencije ili monopola, modeli
monopolisticke konkurencije gotovo da ne trpe opStost (moraju se uzeti u obzir specifi¢ne
pojedinosti okruzenja).1%? Tako Diksit-Stiglic-ov rad nije slu¢ajno najcitiraniji kada je ova
oblast u pitanju. Ne samo da predstavlja formalizaciju Cemberlinovog modela, on uprkos
sV0joj nerealisticnosti poseduje dovoljan nivo opStosti da omoguéi valjana predvidanja u

Sirokom spektru situacija.

Kona¢no, da zavr§imo Rabinovim re¢ima koja se namecu kao imperativ u poglavlju koje

sledi:

dva najvaznija sastojka bilo kojeg LPPM-a su psiholoska realisticnost i ekonomska

relevantnost.1%

102 Videti: (Varian, 2010, str. 455).
103 (Rabin, 2013, str. 622), prevod autora.
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4. DIKSIT-STIGLIC-OV MODEL

4.1 Nastanak modela

U drugom poglavlju smo pokusali da damo kratak pregled modela monopolisticke
konkurencije. Jedan broj njih predstavlja pokusaj da se izvorni Cemberlinov model
dopuni tako da ukljuci krive traznje koje se dobijaju direktno iz pretpostavljenih
preferencija potroSaca. Nasa analiza u poslednjem poglavlju ti¢e se odredenih aspekata
ogranicene racionalnosti potrosaca (o kojima je bilo rec¢i u prethodnom poglavlju) i to u
okvirima teorije monopolisticke konkurencije, ili jo§ preciznije, u okvirima Diksit-
Stiglic-ovog modela (Dixit & Stiglitz, 1977).1% Posto je fokus ovog rada na teorijskoj
raspravi o ograni¢enoj racionalnosti u Diksit-Stiglic-ovom modelu, njegov neizostavni
deo predstavlja pokusaj osvrta kako na pomenuti model, tako i na teoriju monopolisticke
konkurencije uopste. Zato ¢emo u nastavku pokusati da detaljno opiSemo model Diksita
i Stiglica.

4.1.1 Pojava i uticaj modela

Uprkos velikoj ambiciji da nasledi teoriju savrSene konkurencije, odnosno da konacno
pomiri dve krajnosti - savrSenu konkurenciju i monopol - teorija monopolisticke
konkurencije nije uspela da se nametne, o ¢emu svedoci i izostanak ove teorije iz
udzbenicke literature.’% Mozda je jedan od glavnih razloga za njen neuspeh predstavlja
otpornost na ,,ukalupljivanje u opsti okvir (postoji veliki broj modela, a svaki od njih
podrazumeva specificne pretpostavke koje bi odgovarale nekoj konkretnoj situaciji). 1
osnovni pravci kritike dolazili su iz ovog pravca. Tako su je Fridman i Stigler odbacili
upravo iz metodoloskih razloga u skladu sa principom Okamove britve (Brakman &
Heijdra, 2011, str. 10). Naime, njena sloZenost i nemogucnost da se pretoci u jedinstven

funkcionalni model ¢inile su je neprivlaénom, narocito imajuci u vidu da zakljucci koje

104 Na ovom mestu upuéujemo na knjigu Monopolisticka konkurencija — revolucija u retrospektivi
(Brakman & Heijdra, 2011) koja sadrzi verzije rada iz 1974. i 1975. godine.

105 Pre svega se misli mikroekonomske udzbenike novijeg datuma. U udzbenicima uvodnog karaktera
monopolisticka konkurencija se eventualno spominje u kratkim crtama i to sa naglaskom da je analiza
preteska za uvodni nivo, kao i da se modeli moraju kreirati uzimajuci u obzir pojedinosti grane koje su
predmet razmatranja (tip proizvoda, tehnologije, kao i strateSkih izbora koji preduze¢ima stoje na
raspolaganju). Preciznije, nema smisla kreirati model iz kojeg su apstrahovani pomenuti detalji (Varian,
2010, str. 455). U mikroekonomijama viseg nivoa monopolisti¢ka konkurencija Se gotovo i ne spominje.
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smo iz takve teorije mogli izvesti, prema njihovom misljenju, nisu predstavljali znacajan

napredak u odnosu na one koje nam je mogla ponuditi ,,stara* teorija.

Mada teorija monopolisti¢ke konkurencije nikada nije uZivala ugled koji je Cemberlin
smatrao da joj treba pripasti, pojava Diksit-Stiglic-ovog modela vratila joj je sjaj. Tako
¢lanak Diksita i Stiglica (Dixit & Stiglitz, 1977) predstavlja jedan od najcitiranijih radova
u ekonomiji i to ne samo iz oblasti monopolisticke konkurencije ve¢ uopste (Brakman &
Heijdra, 2011, str. 26-27). Treba imati u vidu ¢injenicu da su okolnosti za prijem teorije
monopolisti¢ke konkurencije 70-ih godina bile mnogo povoljnije nego 30-ih (pre svega
imajuci u vidu deSavanja u realnoj ekonomiji koja su sve vi$e isticala ograni¢enja modela
savrSene konkurencije). Pa ipak, namece se pitanje da li je sama formalizacija
predstavljala klju¢ni razlog uspeha Diksit-Stiglic-ovog modela. U nastavku ¢emo
pokusati da damo pregled klju¢nih karakteristika za proces modeliranja ¢emberlijanske
monopolisti¢ke konkurencije o kojima su Diksit i Stiglic morali voditi ra¢una kada su se

upustili u proces formalizacije (Stiglitz J. E., 1984, str. 10).

4.1.2 Polazne osnove procesa modeliranja monopolisticke konkurencije

¢emberlijanskog tipa

Pokusajmo da modelu monopolisti¢ke konkurencije pridemo iz ugla pretpostavki koje ga
¢ine. Kljucne su Cetiri pretpostavke koje ¢emo najpre ukratko izloziti (Kaldor, 1935, str.
35). (1) postoji veliki broj nezavisnih proizvodaca koji proizvode diferencirane
proizvode. Svako od preduzeca proizvodi samo jedan varijetet proizvoda, a varijeteti se
medusobno razlikuju u maloj meri §to implicira da su krive traznje sa kojima se preduzeca
suocavaju negativnog nagiba; (2) Imajuci u vidu veliki broj preduzeca, svako je dovoljno
malo da se moZe zanemariti strateSka interakcija izmedu njih (u suprotnom bismo govorili
o modelu oligopola sa diferenciranim proizvodima). Preciznije, zbog velikog broja
preduzeca, sniZavanjem cene se preuzima deo konkurentske traznje, ali samo
zanemarljivi deo traznje svakog od preduzeca zbog Cega izostaje strateSka interakcija; (3)
nijedno preduzece ne poseduje ,,institucionalni monopol®, pa je ulazak preduzeca u granu
potpuno slobodan sto dovodi do nultih profita; (4) do nekog nivoa autputa postoje rastuci
prinosi na obim. Ova pretpostavka se uvodi kako bi se oslikala osnovna ideja da
preduzeca balansiraju izmedu odluke da ponude veéi broj varijeteta proizvoda i

mogucnosti da posluju sa nizim troSkovima zahvaljuju¢i ekonomiji obima. Cemberlin je
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radi jednostavnosti uveo i pretpostavku o identicnim funkcijama troSkova svih preduzeca
i clastiCnosti traznje, ali Kaldor (Kaldor, 1935, str. 36 i 43-44) pokazuje da ove
pretpostavke nisu klju¢ne ukoliko vazi pretpostavka (3). Naime, identi¢ne krive traznje
samo osiguravaju da ¢e cene svih preduzeca biti iste. Sa druge strane, pretpostavka o
jednakim troskovnim funkcijama proizilazi direktno iz pretpostavke (3) o nepostojanju
»institucionalnog monopola®. U odsustvu ,,institucionalnog monopola“ bilo kog tipa
(patenti, autorska prava, zaStitni-znak, odnosno posedovanje nekog resursa koji relativno
bolje odgovara proizvodnji odredenog varijeteta) relativni troskovi proizvodnje razli¢itih
varijeteta moraju biti identi¢ni sa svako preduzecée, pa stoga moraju biti i troSkovne
funkcije. Otuda pretpostavka da bi svako preduzece, ukoliko bi zelelo, moglo da

proizvode isti varijetet kao i bilo koje drugo.

U nastavku ¢emo detaljnije izloziti implikacije pomenutih pretpostavki za problem
modeliranja monopolisticke konkurencije, doduse u neSto izmenjenom redosledu.
Stavise, pomenuéemo (5) jo§ neke probleme za analizu Koji iz ovih pretpostavki

proizilaze.

(4) Model mora da podrazumeva rastuce prinose kako bi se oslikala osnovna ideja da
preduzeéa donose odluke u kojima treba da balansiraju izmedu veceg broja varijeteta
proizvoda i moguénosti da posluju sa nizim troskovima zahvaljujuéi ekonomiji obima.'%
Kao $to standardni rezultat sugeriSe, ¢injenica da potrosaci vrednuju raznovrsnost menja
trzisni, ali i druStveno-optimalni ishod tako da oni podrazumevaju autput nizi od onog pri
kojem bi proseéni trosak bio minimiziran.'%” Ako se sa drustvenog stanovista isplati platiti
nesto kako bi diferencirani proizvodi bili prisutni, onda neefikasnost monopolisticke

konkurencije viSe nije ocigledna (u nastavku ¢e detaljnije biti izloZeni faktori koji uticu

na to da u grani bude prevelik ili premali broj varijeteta).

(3) Cinjenica je da nijedno preduzeée ne sme posedovati ,,institucionalni monopol®, tj. da

ulazak u granu mora biti potpuno slobodan zbog ¢ega ¢e postojati nulti profiti. Rastuci

106 Ovo je jasno naglaseno u izvornom ¢lanku gde se napominje da je korisno posmatrati problem kojim se
autori bave iz ugla suprotstavljenosti koli¢ine i raznovrsnosti - quantity versus diversity.

107U uslovima rastué¢ih prinosa na obim, visokih fiksnih troskova, nepovratnih troskova i ekonomije Sirine
izjednacavanje cene sa grani¢nim troSkom ne dovodi nuzno do Pareto-efikasnog ishoda. 1z tog razloga,
jednakost granicne spremnosti plaéanja 1 granicnog troska predstavlja samo potreban uslov za Pareto-
efikasnost. Za Sire obja$njenje videti: (Varian, 1996, str. 1-2).
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prinosi se uvode preko fiksnih troskova (prisustvo fiksnog troska uz konstantan grani¢ni
implicira opadajuéu funkciju prose¢nog troska), a postoji mogucnost da se u model uvedu
| nepovratni troskovi ¢ime bi se Kkreirala barijera za ulazak novih preduze¢a (mada zbog
efekta ,,obavezivanja“ jednom kada preduzece ude u granu, ono ¢e teze iza¢i nego $to bi

to bio slucaj kada nepovratni troSkovi ne bi bili prisutni).

(2) U grani mora postojati veliki broj preduzeéa. Na ovaj nacin se zeli apstrahovati
mogucénost strateSke interakcije za razliku od modela oligopola gde ona igra klju¢nu
ulogu. U svetlu ove tvrdnje, postaje opravdana pretpostavka da kad razmatra promenu
cene, preduzeée smatra da ga konkurenti neée pratiti. Preciznije, poSto snizavanje cene
znaci da ¢e pored novih potrosaca preduzece preuzeti samo mali broj potroSaca svakog
konkurenta, pretpostavka da konkurenti nefe reagovati ¢ini se opravdanom. Samo
zanemarljivo mali deo potroSaca svakog preduzeca ,,pre¢i ¢e*“ kod konkurenta posle

sniZenja cene, pa neée postojati podsticaj da se na ovakvo snizenje cene odgovori.

Takode, pretpostavlja se da ne postoji moguénost diskriminacije, odnosno da preduzeca
formiraju jedinstvenu cenu. Modeli Kkoji rade sa suprotnom pretpostavkom
podrazumevaju da je dobitak potroSaca od uvodenja novog varijeteta proizvoda mali jer
zbog prisustva diskriminacije cena preduzeca zahvataju veéi njegov deo smanjujuéi na
taj naCin viSak potroSaca (zato je verovatnije da nec¢e do¢i do situacije u kojoj se javlja

premalo preduzeca, odnosno varijeteta).

(1a) Naravno, bilo je neophodno modelirati traznju za diferenciranim proizvodima
(raznovrsnoscu) koriste¢i standardni okvir u kome se polazi od principa maksimizacije
funkcije korisnosti — element koji nije bio prisutan u izvornoj Cemberlin-ovoj analizi &ija
je polazna tacka bila kriva traZznje sa kojom se suocava pojedinac¢no preduzece. Ovakva
traznja proizilazi iz prisustva potroSaca koji preferiraju raznovrsnost samu po sebi, Sto
zbog potrosaca razli¢itih ukusa koji rangiraju varijetete proizvoda isklju¢ivo na osnovu
pripadajucih atributa, mada se raznovrsnost drugog tipa moze svesti i na prostornu
distancu. Za razliku od prvog pristupa koji poc¢iva na preferencijama reprezentativnog
potrosaca u koje je ugradena ,,Jjubav prema raznovrsnosti® kao takvoj (raznovrsnost je
atribut koji nije svojstven nijednom pojedinacnom proizvodu), druga dva pristupa izvode

preferenciju prema raznovrsnosti iz razli€itih karakteristika proizvoda (u ovom smislu,
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prostorna distanca se moze tumaciti bukvalno, ali moze i simbolisati samerljivost razlika

izmedu proizvoda koje mogu pocivati na bilo kojoj osnovi).

Kljuéni pristupi u modeliranju traznje, odnosno preferencija, upravo se vezuju za
prethodno pomenute pristupe: preko prostorne distance (Hotelling, 1929), preko atributa
proizvoda - potrosa¢ ne bira proizvod kao takav ve¢ ima preferencije prema nekim
njegovim karakteristikama, pa na osnovu njihovog prisustva u odredenom proizvodu on
definise svoj izbor (Lancaster, 1975) ili pak ,.ljubavi prema raznovrsnosti“ — imaju¢i u
vidu simetri¢nost diferenciranih proizvoda, modelira se reprezentativni potrosac koji
uvek preferira da trosi 1/n-ti deo dohotka na n dobara umesto 1/(n-1)-ti deo dohotka na
n-1 dobara, §to implicira postojanje neutoljive Zelje za raznovrsnoscul® (Dixit & Stiglitz,

1977). Poseban slu¢aj na koji se Diksit i Stiglic koncentriSu jeste slucaj grane u kojoj su

proizvodi dobri supstituti medu sobom, ali su losi supstituti za druga dobra u privredi.

(5) Imaju¢i u vidu da Diksit-Stiglic-ov model pripada klasi modela koji se bave
teoremama blagostanja,'® odnosno odgovara na pitanje kako mozemo definisati
druStveno optimalnu alokaciju resursa i uporediti je sa onom koja predstavlja trziSni
ishod, ostaje da se razmotri i pitanje formiranja kriterijuma drustveno-optimalnog nivoa

diferenciranosti proizvoda. Kriterijum se formira na osnovu

a) pretpostavke o znanju vlade - da li je savrSeno ili nije jer svako neznanje dodatno

otezava regulaciju,

b) instrumentima koji joj stoje na raspolaganju - u Diksit-Stiglic-ovom modelu se
pretpostavlja da postoji dodatno ogranicenje u pogledu instrumenata koje vlada ima
na raspolaganju, a to je nemogucnost davanja pausalnih subvencija preduze¢ima (tako

nesto je teSko uciniti bez kreiranja novih distorzija); ovakva pretpostavka se uvodi da

108 Videti: (Lancaster, 1990, p. 1). Jedna od najranijih primena potro$aéevog vrednovanja raznovrsnosti
odnosi se na portfolio teoriju gde pojedinac moze da smanji rizik sa kojim se suo¢ava diversifikacijom svog
portfolija. (Stiglitz J. E., 1984, str. 46). Takode, Diksit i Stiglic u izvornom ¢&lanku naglaavaju da
konveksna kriva indiferentnosti ve¢ sama po sebi podrazumeva potroSaca koji ima preferenciju prema
raznovrsnosti.

109 Postoje, naravno, i druge teoreme koje Stiglic identifikuje: teoreme postojanja i stabilnosti — odgovaraju
na pitanje da li ravnoteza monopolisti¢ke konkurencije postoji i da li je stabilna; granicne teoreme — pruzaju
odgovor na pitanje da li povecanje broja preduzeca dovodi do konvergencije ka savrSenoj konkurenciji;
teoreme karakterizacije — bave se problemom uticaja promene odredenih parametara, recimo poreza, na
trzinu ravnotezu (Stiglitz J. E., 1984, str. 5,6).
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bi se oslikala teSkoc¢a prepoznavanja samih preduzeca sa kojom se drzava suocava u
decentralizovanim privredama; mogu se samo subvencionisati inputi ili autputi, jer bi
u slucaju subvencije preduze