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uzytecznosc¢ krancowaq
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Jestem na obiedzie, hostessa przynosi mi kawatek ciasta. Zjadam go, po
czym ona pyta: ,Czy chciatby pan kolejny kawatek”?

Grzecznie odmawiam
Prawdopodobnie mysli: ,nie smakuje mu moje ciasto”, jednak to catkowita
nieprawda. Bardzo smakuje mi to ciasto, a zwitaszcza pierwszy kawatek. Drugi
kawatek ciasta zszedt z miejsca A na miejsce B w moim osobistym rankingu
preferencji, a ,brak ciasta” z kolei wspigt sie z miejsca B na miejsce A. Nie
osgdzam catej klasy dobr, a jedynie poszczegdlne jej jednostki, bazujac na tym,
jak postrzegam wartos¢ kazdej nastepnej. I to jest wtasnie ogromna réznica.

Wiec nie lubi pan mojego ciasta? — pyta.

Ja odpowiadam:

Absolutnie nie. Bardzo mi smakuje pani ciasto. Gdy dostatem pierwszy
kawatek, byta to najwazniejsza rzecz w moim zyciu. Jednak gdy zaoferowata pani
kolejny kawatek, ocenitem go jako osobng jednostke. Wcigz bardzo go lubig!
Jednak zjedzenie go spadto w moim osobistym rankingu z miejsca pierwszego na
miejsce drugie. Gdybym nie miat opcji odmdwienia dalszej konsumpcji, zjadtbym
ciasto i bylbym przeszczesliwy. Jest jednak tak — jak by to wyjasnit ekonomista
— ze uzytecznos$¢ krancowa drugiego kawatka jest mniejsza niz pierwszego — na
tyle, bym nie wzigt kolejnego kesa do ust.

Rozumiem. Nie smakuje panu moje ciasto!

O co chodzi? Hostessa najwyrazniej nie pojmuje uzytecznosci krancowej.

Nowa Teoria
W peini rozumiem, dlaczego dwa pokolenia ekonomistéw (1870-1910) byty
zafascynowane koncepcjg uzytecznosci krancowej. Moze ona bowiem ocali¢

Swiat.


https://fee.org/articles/to-be-a-happy-person-understand-marginal-utility/
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Uwazam, ze jesli kto$ ja rozumie, jest bardziej cywilizowany. Jest
bardziej przyjacielski, subtelny i wyrozumiaty. tatwiej wtedy zrozumiec siebie
samego i ludzi, z ktérymi sie zyje. Podkresla ona kompleksowos¢ ludzkich decyzji
i pokazuje, dlaczego rzady sq catkowicie niezdolne do racjonalnego zarzadzania
Swiatem.

Odkrycie uzytecznosci krancowej byto dla tych generacji réwnie wazne,
jak odkrycie elektrycznosci, uzyskanie mozliwosci wzbicia sie w przestworza czy
teoria ewolucji. To byfa zmiana paradygmatu — koncepcja, ktora zmienita
wszystko.

Przed erg uzytecznosci krannicowej ekonomisci byli zafrapowani wartoscig
roznych dobr pod katem ich uzytecznosci dla spoteczenstwa. Woda jest ogromnie
uzyteczna. Musimy jg pi¢, by dalej zy¢. Wszyscy jej chcag. Dlaczego wiec mozemy
ja kupic¢ za tak niewiele, natomiast diamenty kosztujg tak duzo? Czy znaczy to,
ze cos$ ztego dzieje sie ze Swiatem i potrzebuje on naprawy?

Nie. Ceny sg determinowane przez marginalng uzytecznos$¢ jednostki
danego dostepnego dobra. Moze to brzmie¢ jak oczywistos¢, ale ma powazne
implikacje.

Ci ekonomisci odkryli to, ze wartos¢ nie jest determinowana poprzez
catkowitg ilos¢ danego dobra, ani przez to, jak jego wartos¢ postrzega
spoteczenstwo. Wartos¢ jest determinowana poprzez kazdorazowe podjecie
wyboru o konsumpcji kolejnej jednostki dobra. Oceniamy swoje preferencje od A
do nieskonczonosci, jednak w danym momencie mozemy wybrac jedynie jedng z
nich. Wybieramy A, a jesli to nie jest mozliwe, przesuwamy B na miejsce A, a
jesli i tego nie mozemy zrobi¢, przesuwamy C na miejsce A. Za kazdym razem
wybieramy tylko jedng mozliwos¢ Wybieramy, kierujac sie uzytecznoscig

krancowg danej jednostki dobra.

Nie o ciebie tu chodzi

Oto kolejny zyciowy przykfad uzytecznosci krancowej.

Dziewczyna moéwi do chtopaka:

Tu nie chodzi o ciebie — chodzi o mnie!

Chtopak mysli: juz to kiedy$ styszat, nie podoba sie dziewczynie. Okazuje
sie jednak, ze to ona miata racje. Lubi go. Naprawde go lubi. Jednak wejscie w

zwigzek zabiera duzo czasu i energii, a ona wolataby je spedzi¢, umieszczajac



INSTYTUT
=MISESA

Instytut Edukacji Ekonomicznej im. Ludwiga von

posty na Pinterest. Pinterest to A w jej osobistym rankingu preferencji. Chtopak
to B. To nie zalezy od niego.

Albo moze i nie. Mozliwe, ze A to Pinterest, B to odrabianie pracy
domowej, C to gra na pianinie, a D to ogladanie Gry o Tron. E to pieczenie
ciasteczek, F to przysyfanie gtupkowatych zdje¢ przyjaciotom przez Snapchata. W
koncu docieramy do G, ktére odpowiada za pdjscie z nim na randke. Naprawde
go lubi, a gdyby opcje od A do F nie istniaty, juz siedziataby z nim w jakiejs$
restauracji. Jednak opcje od A do F istniejq. Przeskoczenie z opcji A do opcji G
bytoby btedem pomniejszajagcym jej szczescie.

Widzicie teraz jak uzyteczno$¢ krancowa ksztattuje nasz proces
podejmowania decyzji? Znaczy to, ze nie myslimy jedynie czarno-biato. To nie
jest mito$¢ albo nienawisé, akceptacja albo odrzucenie, czy ,pdjscie na catose”
albo ,pohamowanie sie”. Decyzje podejmujemy, patrzac na uzytecznosé
krancowg kazdej opcji, biorgc pod uwage kontekst i kompleksowy, nieskonczony

wachlarz mozliwosci, ukryty przed wzrokiem innych ludzi.

Slub
To ukryty aspekt, ktory prowadzi ludzi do oddalajacej od myslenia o uzytecznosci
krancowej paranoi.

Przyjaciel zaprasza Cie na swoje wesele. Odpowiadasz, ze z checig bys$
poszedt, ale akurat tego dnia masz wazne spotkanie biznesowe. Naprawde
chcesz uczestniczy¢ w tej uroczystosci, jednak mozesz byc¢ tylko w jednym
miejscu na raz, a troska o swojg kariere wydaje sie by¢ znacznie wazniejsza.

Przyjaciel rozumie to — przynajmniej do czasu... Nadchodzi jednak
wesele, a ciebie nie ma. Ludzie robig zdjecia, a na zadnym z nich ciebie nie ma.
Wspomnienia sg piekne i kolorowe, a ty nie jeste$ czesSciq zadnego z nich. Z
czasem twoj przyjaciel zaczyna mysle¢ w nastepujacy sposéb: ,Myslatem, ze jest
moim kumplem, a jednak nie przyszedt na moje wesele z jakiego$ btahego
powodu. Na pewno nie jest przyjacielem. Nie lubie go”.

To ciagle sie zdarza, a dzieje sie tak, gdyz ludzie nie myslg o uzytecznosci
krancowej. Nie znajduje sie ona w naszym umysle przez caty czas. I to wcale nie
powinno dziwié, gdyz jej odkrycie zajeto ludzkosci ponad 500 000 lat. Jest ona w

nauce bardzo Swiezg koncepcjg. Ming kolejne setki lat, nim zagosci na state w
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naszych sercach. Na chwile obecng, ci ktdrzy rozumiejg te koncepcje, zazwyczaj

lepiej radzg sobie w zyciu.

Filmy

Zaczynamy rozumiec, ze tylko dlatego, iz nasz przyjaciel nie chce i$¢ z nami na
film, nie mozemy sadzi¢, ze w ogdle nie chce chodzi¢ na filmy. Naprawde chce.
Problemem jest to, ze pdjscie na film nasz kolega na swoim osobistym rankingu
umieszcza nizej niz te rzecz, ktéra jest na szczycie — a w okreslonym momencie
moze wybrac jedynie jedng z tych opcji.

Ma to olbrzymie implikacje komercyjne.

Powiedzmy, Zze otwieracie sklep z paczkami. Siedzicie dzien za dniem,
probujac je sprzedaé. Przez miesigc zadna z tych stodkosci nie zostata sprzedana.
Wycigganie wniosek, ze ludzie nie chcg kupowal waszych smakotykow —
konkluzja ta na pierwszy rzut oka wydaje sie by¢ catkowicie racjonalna.

W rzeczywistosci jest jednak btedna. Jest tam cate spoteczenstwo, tysigce
ludzi, ktérzy maja swoje osobiste rankingi. Gdybyscie mieli do nich dostep,
ujrzelibyscie rzesze ludzi przechadzajacych sie, myslacych jedynie o paczkach,
paczkach, PACZKACH. Zyja i oddychajg paczkami. To pierwsza rzecz, o ktérej
myslg o poranku, i ostatnia w nocy.

Wiec w czym problem? Dlaczego ludzie nie kupujg waszych paczkdéw?
Problem tkwi w tym, ze kazdy z tych ludzi ma jakas$ jedng rzecz, o ktérej mysli
bardziej. Chcg zdazy¢ do pracy. Martwig sie, ze przytyja. Chca zaoszczedzi¢. Sq
pochtonieci grg na smartfonach i przejezdzajg, nawet nie spogladajgc na wasz
sklep. Cokolwiek by to nie byto, powstrzymuje ich od kupna paczkdéw.

Na czym polega wasze zadane jako przedsiebiorcy w tej branzy? Musicie
znalez¢ sposob, by podnies¢ wartos¢ paczkédw w ich rankingach i zamieni¢ jakis
ich wybor A wyborem B... Musisz zamieni¢ miejscami te dwie rzeczy na szczycie.
Jesli paczki zajmujg miejsce G na tej skali, musicie postara¢ sie bardziej, niz
tylko przesung¢ je na miejsce B. Jest tylko jedno miejsce, na ktéorym paczki
wygrywajq: A. Wtedy, i tylko wtedy, ludzie wydadza pienigdze na to, co macie do
zaoferowania. Wiec starajcie sie do skutku, by podnie$¢ miejsce paczkéw w

osobistych skalach preferencji ludzi.

Marketing
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Jak mozna tego dokonaé? Mozecie obnizy¢ ceny, zaoferowaé rézne smaki, czy
zdecydowa¢ sie na jakas inng opcje, jednak zadna z nich nie wypetni zadania.
Dlaczego? Poniewaz nikt nie wie, Zze to robicie. Musicie jako$ przekazac¢ im
wiedze, ze chcecie podwyzszy¢ miejsce paczkéw w ich rankingach. Musicie
reklamowacé produkty. Musicie je sprzedawaé. Musicie wykreowaé popyt przez
media spotecznosciowe. Czegokolwiek byscie zrobili, cel jest ten sam: zapewnic
paczkom miejsce na szczycie kazdej ze skal.

To znaczy, ze musicie wzbudzi¢ nimi zainteresowanie. By¢ moze
niektorym wystarczy lekkie szturchniecie. Jednak nie dla wszystkich bedzie to
wystarczajace. O niektérych naprawde musicie zawalczy¢.. Musicie wzbudzic¢
zainteresowanie. Wiec jesli sprzedajecie iPhone'y, kreslicie wizje, ze kazdy moze
by¢ producentem filmowym; jesli zarzadzacie liniami lotniczymi, obiecujecie
rajskie wakacje; jesli produkujecie buty Nike, obiecujecie nowg droge zycia.

Czy jest to manipulacja? W zadnym razie — to, co robicie to préba
przekonania do paczkéw ludzi, ktorzy i tak chcg je zjes¢, by wydali troche
pieniedzy i uczynili z nich cze$¢ swojego zycia. Pomagacie ludziom zrozumiec i
dziata¢ zgodnie ze swoimi pragnieniami, prowadzac ich do poczynienia obopdinie
dla was korzystnej transakcji. Wy wygrywacie. Oni wygrywajq. Wszyscy
wygrywaja.

Wracajac do dziewczyny, ktéra mowi, ze nie chodzi o niego, tylko o nig.
Co powinien zrobi¢ ten chtopak? Powinien zdac sobie sprawe, ze moze zajmowacd
jedynie miejsce nizej w rankingu, od tej rzeczy, ktdra jest na szczycie. Powinien
zaakceptowac fakt, ze ten stan rzeczy jest tymczasowy. Powinien zaczgé mysle¢,
jak moze wznies¢ sie z miejsca B na miejsce A. W przypadku, gdy zajmowatby
miejsce G, powinien by¢ naprawde wyjatkowy, by zaja¢ miejsce A, delikatnie

mowiac.

Zrozumienie
By zrozumiec¢ ten proces, musicie zrozumiec¢ uzytecznos$¢ krancowa. To jest
koncepcja, ktdéra ttumaczy, jak dziata swiat. To jest pojecie, ktére rzuca $wiatto
na ludzki proces podejmowania decyzji. To jest idea, ktéra pozwoli rozwiktac
zagadki interakcji miedzyludzkich.

Mate i wielkie zto na tym Swiecie bierze sie z absolutyzmu, wiary w to, ze

jest jedynie jedna droga, a w przypadku, gdy jej nie wybierzecie, zostaniecie
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uznani za wrogéw. Rzad myéli w ten sposéb. Rzad nie mysli marginalnie. Swiat
miliardéw ludzi myslacych i dziatajacych na podstawie swoich skal preferencji jest
dla nich pojeciem zbyt skomplikowanym. Decydujq sie wiec to ignorowac i dzieli¢
rzeczywistos$¢ na nas i na nich.

Z drugiej strony, jesli myslicie w kategoriach uzytecznosci krancowej,
zdajecie sobie sprawe, ze Swiat jest zbudowany na zasadzie matych kroczkéw
bedacych konsekwencjg skomplikowanego procesu podejmowania decyzji, ktéry
w ostatecznosci jest subiektywny, a porozumienie ludzi nigdy nie moze nastgpic
na drodze innej niz poprzez przekonywanie ich do poszczegdlnych rzeczy.

Poprzez soczewke uzytecznosci krancowej widzimy piekny porzadek anarchii.





