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Narzedzia...

... to jest wiertto ... | to tez jest wiertto




Narzedzie behawioralne:

1. Co to jest?
2. Po co?
3. Jak to dziata?



1. Co to jest?
Odpowiedz ,,w pigutce’:

bazg behawioryzmu
jest istotnie zmodyfikowany
paradygmat racjonalnego
przedsiebiorcy.



Tezy zasadnicze:

1. Nie jestesmy (w petni) Homo
oeconomicus!
2. Nie posiadamy odpowiedniej wiedzy.
3. Kierujemy sie emocjami.
4. Ukrywamy popetniane btedy.
5. Dziatamy w kontekscie gospodarczym
(problem modelu!)




2. Po co?

Art. 113b. Prezes Urzedu odstepuje od
natozenia kary pienieznej [... | w
przypadku, gdy przedsiebiorca [... ] nie
naktaniat innych przedsiebiorcéw do
uczestnictwa w porozumieniu.




Jeszcze po co? (skala mikro)

Porozumienie (concurence of wills, Bayer/Adalat);
Zmowa (collusion, conspiracy);
Zachowania paralelne;

Free riding (RPM);

Dominacja kolektywna;

Predatory pricing;

Bundling (zwtaszcza decyzje nabywcéw);
Dezinformacja konsumentdw (np. ,,nowe ZIKi
finansowe”’);

itd., itd.



Jeszcze po co? (skala makro)

Dylematy ekonomii zatoru (gridlock economy);
Tragedy of the anticommons (overuse);
Zarzgdzenie wtasnoscia intelektualna (poole
patentowe, OZZ-y);
Sub-dominant practices (overbooking,
shrouding);
itd., itd.



3. Jak to dziata?

Analiza:
- atrybucji zewnetrznych i wewnetrznych
(wyjasnianie przyczyn zachowan);
- heurystyk (wnioskowania opartego na
uproszczonych, automatycznych sgdach);
- bteddw poznawczych (cognitive bias).




Przykfad |

Atrybucja zewnetrzna - wptyw autorytetu
(eksperyment Milgrama/klasyfikacja
Zimbardo):

- sktonnos¢ do poddania sie naktanianiu do
zawarcia kartelu;

- opor przed ,,whistleblowing” (lek przed
ostracyzmem);

- ,,magnetyczny” urok konspiracji.



Przykfad Il:

Heurystyka ,,zakotwiczenia’: ,,rzucona” liczba
jako baza podejmowanych decyzji:

- obnizka cen zupy w puszkach z 0,89$ do 0,79%
w 3 sklepach;

- sklep A: brak limitu; sklep B: limit 4 szt.; sklep C:
limit 12 szt.;

- Srednia zakupow: A = 3,3 szt.; B=3,5szt.; C=7
szt.



Przyktad IIl:

Teoria perspektywy (Kahneman, Tversky):

Co wybierasz? - w ramach ,,zyskéw’’:

A) pewna wygrang 250%?

B) 25% szans na wygranie 1000$ i 75% szans na wygrang 05?;
wzglednie — w ramach ,,strat’”:

C) pewna strate 7504?

D) 75% szans na strate 1000$ i 25% szans na strate 0$?

Ludzie bardziej bojg sie strat, anizeli cenig zyski (A, D).

Dlatego kartele czesciej ujawnig sie w sektorach dotknietych
dekoniunkturg, anizeli tam, gdzie zyski sg pewne.



Inne mozliwe tezy:

1. Natychmiastowy mniejszy zysk bywa bardzie;
atrakcyjny od zysku maksymalnego, ale realizowanego
w dtuzszym terminie.

2. Btad poznawczy typu ,,status quo” sprawia, ze
konsumenci czesto s3 niechetni, aby kupowacd te same
produkty w nowych opakowaniach.
3. Nowe informacje s3 najczesciej przetwarzane tylko
zgodnie z utrwalonymi przyzwyczajeniami.

4. Predatory pricing nie zawsze pozostaje w
nierozerwalnym zwigzku z pewnoscig odrobienia strat.




Dyskusja trwa

Poglady ,,behawioralne”
reprezentowali np. :

Hordon, Kahneman, Kovacic, Reeves,
Rosch, Sardana, Stucke, Tor, Tversky

Poglady krytyczne przedstawiali np.:
Korobkin, Stone, Wright



Podsumowanie

Narzedzia behawioralne w prawie
konkurencji moga pomaoc, aby
lepiej:

- zrozumieg;

- oceni¢,

- zapobiegac.



