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Pokusa nadużycia

�Jeśli konsument ma pełne 
ubezpieczenie na samochód, czy 
bardziej prawdopodobne jest że 
zapomni go zamkn ąć?

�Pokus ą nadu życia nazywamy brak 
bod źców do dbało ści, czyli brak dbałości 
ex post o efekt będący przedmiotem 
transakcji ex ante

�Ukryte działanie prowadzi do 
niedostatecznej poda ży dobra. 

�Jest to konsekwencja asymetrii 
informacji na rynku .



Pokusa nadużycia

� Jeśli stopie ń dbało ści jest obserwowalny, 
to towarzystwo ubezpieczeniowe mo że 
okre ślić stawki na podstawie wykazywanej 
dbało ści. W ten sposób ka żdej osobie 
można będzie zaproponowa ć kontrakt na 
indywidualnych warunkach. 

� Jeśli towarzystwo ubezpieczeniowe nie 
jest w stanie rozró żnić konsumentów , to 
jeden rodzaj kontraktu zostanie wszystkim 
zaoferowany. W ten sposób konsumenci z 
niskim ryzykiem subwencjonuj ą 
konsumentów z wysokim ryzykiem .



Pokusa nadużycia
(przykład)

�Samochód wart jest 50 tys. 
�Ryzyko kradzieży wynosi 10% rocznie 

chyba, że właściciel będzie unikać 
niebezpiecznych miejsc, wówczas 5% 
rocznie. 

�Właściciel wycenia ten wysiłek na 500zł. 
�Jeżeli jest nieubezpieczony, będzie się 

starać
�Jeżeli ubezpieczyciel pokrywa szkody –

brak starań 

�



Pokusa nadużycia
(przykład)

�Stawka ubezpieczenia wyniesie 5tys. + 
marża (a mogłaby 2,5 tys. + marża) 

�Strata społeczna 2,5 tys. zł. 
�Rozwiązanie: udział własny min. 20% 

�Nie jest to społecznie optymalne, bo 
ubezpieczony ma awersję do ryzyka 

�Trade off między optymalną alokacją 
ryzyka a poprawnością motywacyjną 



Pokusa nadużycia

� Przykłady działa ń mających na celu 
unikni ęcia pokusy nadu życia poprzez 
dawanie sygnałów :
�osoby pal ące papierosy i nałogowi 

alkoholicy płac ą wyższe stawki za 
polis ę ubezpieczeniow ą na życie

�kierowcy samochodów o dłu ższym 
stażu bez wypadków płac ą niższe 
stawki za polis ę samochodow ą.



Dawanie sygnałów

� Selekcja negatywna jest wynikiem 
niedoboru informacji.

� Co by si ę stało gdyby informacja została 
uzupełniona poprzez dawanie sygnałów o 
swojej wiarygodno ści przez producentów 
dóbr wysokiej jako ści? 
�Np. udzielanie gwarancji, opinia 

poprzednich klientów , itd. W takim 
przypadku sygnalizowanie pomaga w 
działaniu rynku.

� Są jednak przypadki, w których dawanie 
sygnałów mo że sprawi ć, iż rynek 
zachowuje si ę gorzej.



Dawanie sygnałów –
model rynku edukacyjnego

�Jak potencjalni pracownicy przekonuj ą 
pracodawców o jako ści swoich usług?
�Słaba sygnalizacja: strój (tak samo łatwy do 

zastosowania przez słabych pracowników, jak i 
dobrych)

�Silna sygnalizacja: dyplom (mniejszy wysiłek 
do uzyskania dla lepszych pracowników, ni ż dla 
gorszych)



Model rynku edukacyjnego

�Załóżmy, że na rynku siły roboczej s ą 
tylko dwa rodzaje pracowników: zdolni 
i niezdolni.

�Krańcowy produkt (MP) pracowników 
zdolnych wynosi aH, natomiast 
niezdolnych aL.

�aL < aH.
�h udział pracowników zdolnych na 

rynku siły roboczej.



Model rynku edukacyjnego

� Każdy pracownik otrzymuje płac ę równ ą 
swojemu (oczekiwanemu) produktowi 
krańcowemu .

� Jeśli jako ść pracownika jest łatwo 
obserwowalna, to firmy b ędą oferowały 
nast ępujące płac ę:
0wH = aH zdolniejszym robotnikom
0wL = aL mniej zdolnym

� Jeśli firma nie potrafi odró żnić 
pracowników ró żnej jako ści, to zaoferuje 
średni ą płac ę (równowaga ł ącząca), czyli 
oczekiwany produkt kra ńcowy:  

wP = (1 - h)aL + haH



Model rynku edukacyjnego

� wP = (1 - h)aL + haH < wH

� Zdolni pracownicy maj ą bodziec do 
zasygnalizowania firmie swojej jako ści,  
czyli pracownicy mog ą zdoby ć 
wykształcenie.

� Koszt zdobycia wykształcenia przez 
zdolnego pracownika wynosi cH za każdy 
poziom wykształcenia, a niezdolnego - c L.

� cL > cH, czyli kra ńcowy koszt gromadzenia 
wiedzy jest mniejszy dla zdolnych 
pracowników.



Model rynku edukacyjnego

� Załóżmy, że wykształcenie w ogóle nie 
wpływa na wydajno ść pracownika , czyli 
koszt zdobycia wykształcenia jest 
bezpowrotn ą strat ą.

� Cel: uzyskanie takiego poziomu 
wykształcenia, który zapewni, że korzy ści z 
niego b ędą wyższe ni ż poniesione na nie 
koszty

� Ile lat nauki wybior ą obie grupy 
pracowników?



Model rynku edukacyjnego
� Zdolni pracownicy wybior ą poziom wykształcenia

eH jeśli
(i)  wH - wL = aH - aL > cHeH

(czyli w interesie zdolnych robotników jest 
osi ągni ęcie poziomu wykształcenia eH), oraz

(ii) wH - wL = aH - aL < cLeH.
(czyli korzy ści ze zdobycia wykształcenia eH są 
mniejsze od kosztów dla niezdolnych 
pracowników).



Model rynku edukacyjnego
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�Wybór takiego poziomu wykształcenia 
stanowi wiarygodny sygnał na rynku siły 
roboczej, pozwalaj ąc zdolnym pracownikom
odseparowa ć się od pozostałych.

� Nie ma bod źca aby uzyska ć edukacj ę 
wyższą niż eH, poniewa ż nie wpłynie to na wzrost płac.



Model rynku edukacyjnego

� Wiedząc jaki poziom wykształcenia 
wybior ą zdolni pracownicy ( eH), jakie 
wykształcenie powinni wybra ć niezdolni 
pracownicy?

� Odpowied ź:  zero . 
�Nie ma powodu, by uczy ć się, poniewa ż 

wynagrodzenie b ędzie takie samo jak w 
przypadku braku edukacji

�Niezdolni pracownicy b ędą dostawa ć wL = aL
dopóki nie zdob ędą wykształcenie eH. Z kolei 
koszty zdobycia wykształcenia eH przewy ższają 
korzy ści dla takich pracowników. 



Dawanie sygnałów

� Sygnalizowanie pozwala na pełniejsz ą 
informacj ę na rynku .

� Jednak całkowita produkcja nie zmieni si ę 
na rynku, a dawanie sygnałów mo że być 
kosztowne (np. wykształcenie). W takim 
przypadku sygnalizowanie pogarsza 
efektywno ść rynkow ą.

� Więc pełniejsza informacja na rynku nie 
koniecznie przyczynia si ę do poprawy 
efektywno ści na rynku.



Dawanie sygnałów

� Jednak edukacja si ę opłaca nawet, gdy 
wszystko czego si ę nauczymy na studiach 
jest w pracy bezu żyteczne
�dyplom jest bowiem sygnałem o 

zdolno ściach i pracowito ści
� By sygnał działał, musi by ć:

�kosztowny w ró żnym stopniu dla 
różnych grup

�zrozumiały dla obu stron rynku



Jak walczyć z negatywną selekcją?

� Ogranicza ć dobrowolno ść:
�obowi ązkowe ubezpieczenie wszystkich 

(rola pa ństwa, np. składki ZUS)
�sprzedawanie firmom ubezpiecze ń 

grupowych

� Niwelowa ć asymetri ę informacji:
�segregacja na ró żne grupy ryzyka (np. od 

wieku kierowcy, historii wypadkowo ści, 
koloru samochodu itd.)

�systemy bonusowe, historia kredytowa itd.



Jak unikać negatywnej selekcji?

� Reputacja : rankingi, informacje od innych 
itp.

� Standaryzacja : McDonalds, Holiday Inn, 
czyli „bez niespodzianek”

� Gwarancja : uwzgl ędnianie reklamacji
� Sygnalizowanie jako ści : certyfikaty, 

dyplomy itp.
� Duży nakład : stosy ksi ążek to sygnał 

jakości, poniewa ż drukowanie czego ś 
marnego w ogromnym nakładzie grozi 
bankructwem


