Įmonių EKOMONIKA 

Paskaita


ALTERNATYVŪS FIRMOS TIKSLAI


Firma – tai ekonominis subjektas, kuris vykdo ekonominę veiklą, turi ekonominį savarankiškumą, priimdama sprendimą, ką, kaip ir kiek prekių pagaminti, kur, kam ir kokia kaina savo produkciją parduoti. Firma įsigija įrenginius, samdo darbo jėgą, perka žaliavas bei energiją. Ji kontroliuoja ir organizuoja visų šių gamybos veiksnių sujungimą, kad galėtų gaminti ir parduoti prekes bei paslaugas.


Visus firmos tikslus galime suskirstyti į dvi kategorijas: maksimizavimo tikslai ir nemaksimizavimo tikslai. 

Pelno maksimizavimas


Klasikinėje mikroekonomikos teorijoje firmos tikslas tai ekonominio pelno maksimizavimas. Todėl teigiama, kad “įmonės savininkas gamins prekes tik tada, kai jis tiki, kad už visą savo produkciją gaus kainą, galėsiančią kompensuoti tos prekės gamybos kaštus”. Tačiau turi egzistuoti bent penkios prielaidos, jeigu norima nagrinėti firmos elgseną iš pelno maksimizavimo pozicijų:

1) maksimizuojamas pelnas apibrėžiamas, kaip kaštų ir pajamų skirtumas ir gali būti tiksliai pamatuojamas;

2) firma elgiasi taip, kaip sprendimus priimantis nedalomas vienetas, kurio elgsena sutampa su verslininko elgsena; todėl nėra poreikio analizuoti vidinę firmos aplinką.

3) firmos naudingumo funkcija turi  tik vieną kintamąjį – pelną,

4) firmai yra prieinama tiksli ir pilna informacija apie aplinką, kurioje ji veikia;.

5) firma veikia racionaliai ir nuosekliai, siekdama naudos, t.y. pelno maksimizavimo.

Parodysime pelno maksimizavimą firmoje. Pirmiausia analizuojame pelno maksimizavimą, lygindami firmos bendrąsias pajamas ir bendruosius kaštus


Paveiksle (a) pavaizduota bendrųjų pajamų tiesė TR ir bendrųjų kaštų kreivė TC. Vertikalus atstumas tarp TR ir TC kreivių rodo firmos gautą pelną ( esant tam tikrai gamybos apimčiai. Paveiksle (b) pavaizduota pelno ( kreivė.


Iš paveikslo matyti, kad kai gamybos apimtis yra Q1 ir Q2 , TR lygu TC, todėl pelnas lygus nuliui. Kai gamybos apimtis mažesnė už Q1 ir didesnė už Q2, firmos bendrieji kaštai didesni už bendrąsias pajamas, todėl firmos pelnas yra neigiamas. Firma gauna pelną, jei gamybos apimtis bus tarp Q1 ir Q2, nes šiame intervale TR>TC. Pelnas yra maksimalus (max, kai gaminama QE produktų. Tuomet atstumas tarp TR ir TC yra didžiausias. Pelnas maksimalus taške, kuriame kreivės TC liestinė yra lygiagreti su tiesės TR liestine (t.y. su ja pačia). Kampo tarp Q ašies ir kreivės liestinės tangentas tam tikrame taške, yra lygus tos kreivės funkcijos išvestinės reikšmei tame taške. Todėl taške QE bendrųjų kaštų kreivės funkcijos išvestinė lygi bendrųjų pajamų kreivės funkcijos išvestinei: 
[image: image1.wmf]'

'

TR

TC

=

. Pagal išvestinės apibrėžimą




[image: image2.wmf]Q

TC

TC

Q

D

D

=

®

D

0

'

lim


bet 


[image: image3.wmf]Q

TC

MC

D

D

=


todėl


[image: image4.wmf]MC

TC

=

'


Analogiškai 

[image: image5.wmf]Q

TR

TR

Q

D

D

=

®

D

0

'

lim





[image: image6.wmf]MR

TR

=

'


Žinome, kad 

[image: image7.wmf]QxP

TR

=


Todėl 




[image: image8.wmf](

)

MR

P

QxP

TR

=

=

=

'

'



Ši lygybė rodo, kad tobulos konkurencijos rinkoje firmos gaunamos ribinės pajamos sutampa su prekės kaina. Todėl pelnas didžiausias, kai gamybos apimtis tokia, kuriai esant ribinės pajamos lygios ribiniams kaštams.


Taigi tokiu ar panašiu požiūriu firmos elgseną nagrinėjo ankstyvosios klasikinės ir neoklasikinės firmų teorijos. 


Kita vertus, jei maksimizavimo elgsena būtų dominuojanti, nepelno įmonės ir  organizacijos negalėtų konkuruoti rinkoje, tačiau taip nėra – žinoma daugelis atvejų, kai tokios organizacijos ne tik sėkmingai konkuruoja, bet netgi dominuoja rinkoje. Tokio fenomeno negalima paaiškinti tradiciniu požiūriu.

-“-

Šiuolaikinės firmų teorijos


Akivaizdu, jog šiuolaikinė verslo aplinka yra gerokai sudėtingesnė, nei pirmųjų firmų teorijų laikais ir aukščiau minėtos prielaidos ne visada yra teisingos, todėl atsirado poreikis teorijų, kurios tiksliau ir patikimiau aprašytų firmų elgseną. Visas šias teorijas galima suskirstyti į vadybines ir elgsenos.


Vadybinės teorijos visų pirma atsižvelgia į faktą, jog daugeliu atvejų firmos savininkas ir vadovas nėra tas pats asmuo. Dar daugiau – daugeliu atveju firmų savininkų struktūra yra gana sudėtinga ir atsiranda interesų konfliktų tiek tarp pačių savininkų, tiek tarp savininkų ir vadovų. Prielaidas problemoms vadybos teorijų požiūriu sudaro tai, kad akcininkai turi ribotas galimybes įtakoti firmos veiklą; tai gali padaryti vadovai ir vadybininkai, kurių interesai aprioriškai skiriasi nuo savininkų interesų. Pavyzdžiui, vadovo interesai gali būti pardavimo apimčių didinimas, firmos augimas, suteikiantys tam pačiam vadovui daugiau galių ir tuo pačiu saugumo, kai tuo tarpu akcininkai gali siekti kuo didesnio pelno ar akcijos rinkos vertės.


Kitas būdas paaiškinti firmos veiklą sudėtingoje šiuolaikinėje verslo aplinkoje yra nagrinėti firmą kaip organišką visumą. Teorijos, kurios vdinę firmos struktūros ir joje vykstančių procesų analizę laiko pirmaeiliu bei svarbiausiu uždaviniu, vadinamos elgsenos teorijos. Jos ypač daug dėmesio skiria interesų grupėms firmos viduje ir nagrinėja vidinių konfliktų priežastis bei sprendimo būdus, nes elgsenos teorijų požiūriu būtent nuo to priklauso firmos tikslai ir jų pasiekimo būdai.


Ir vienos, ir kitos teorijos teigia, jog pelno maksimizavimas, kurį akcentavo ankstyvosios ribinės teorijos nėra pagrindinis firmos tikslas ir motyvuojantis veiksnys, egzistuoja daugelis kitų įtakojančių veiksnių.


Diskusija dėl firmos motyvacijos dar toli gražu nebaigta ir sukasi apie du pagrindinius klausimus:

a) jei firmos siekia maksimizuoti vienus ar kitus rezultatus, ką būtent jos siekia maksimizuoti?

b) Jei firmos ne visada siekia maksimizuota, kas tuomet skatina ar stabdo jos veiklą?

VADYBINĖS FIRMOS TEORIJOS


Akivaizdu, kad savininkų – akcininkų ir vadovų atsiskyrimas sukūrė prielaidas visiškai naujiems interesų konfliktams. Vadovai, nebūdami savininkais įgijo galimybę kontroliuoti kasdienę firmos veiklą ir patenkinti pirmiausia savo interesus. Vadybinės teorijos siekia pagrįsti ir paaiškinti vadovo motyvaciją. Todėl apžvelgsime pagrindines teorijas, paaiškinančias vadovo ir jo kontroliuojamos firmos elgesį,


Pardavimų apimties maksimizavimas.


W.Baumol (1959) pasiūlė pagrindine firmos varomąja jėga laikyti pardavimų apimties maksimizavimą. Pagrindinis jo argumentas – vadovo kompensavimas (įskaitant statusą) daugiau priklauso nuo firmos pardavimo apimčių, nei nuo pelno. Iš kitos pusės, pardavimo apimčių kritimas daro didelę neigiamą įtaką firmos ir tuo pačiu vadovų gerovei.


Iš kitos pusės W.Baumol teorija sutinka, jog firma, siekianti maksimizuoti pajamas, yra apribota kai kurių suvaržymų. Vienas iš jų – tolesniam pardavimo apimčių augimui būtini finansiniai ištekliai. Norint užtikrinti apimčių augimą, ateityje reikalingos tiek apyvartinės lėšos, tiek investicijos, kurios gali būti gaunamos iš dviejų šaltinių:

a) firmos pelno (vidinis šaltinis);

b) kapitalo rinka (išorinis šaltinis).

Tokiu būdu akivaizdu, kad pelnas gali būti patrauklus firmai kaip pigus finansinių išteklių šaltinis, be to tam tikra pelno norma yra būtina, kad firma būtų patraukli potencialiems ir esamiems investuotojams bei finansuojančioms institucijoms. Kita vertus, šiuo atveju pelnas yra greičiau priemonė pardavimo apimčių maksimizavimui užtikrinti, nei galutinis tikslas, todėl firma nesieks jo minimizuoti, o daugiau dėmesio kreips į pagrindinį tikslą – pardavimo apimčių didinimą, stengdamasi tuo pačiu išlaikyti užsiduotą pelno normą.


Naudingumo maksimizavimas.


Kita teorija, taip pat priskiriama prie vadybos teorijų ir besiremianti tomis pačiomis prielaidomis yra O.E.Williamson modelis (1985). Iš vienos pusės, šis modelis yra W.Baumol teorijos bendresnis atvejis, tačiau skiriasi savo pagrindimu. O.E.Williamson manymu, firmos siekia maksimizuoti naudingumo funkciją, užsibrėždamos minimalią priimtiną pelno normą, Naudingumo funkcijos kintamieji, žvelgiant iš vadovo pozicijų, šiuo atveju yra 1) atlyginimas; 2) statusas; 3) įtaka; 4) saugumas.


Išvardinti veiksniai taip pat sudaro “išlaidų bazę”, tai yra motyvaciją tam tikroms išlaidų grupėms suteikti aukštesnius prioritetus ir jų pagalba sukuria firmos vadovui tam tikrą apibrėžtą naudingumą.


Pavyzdžiui, vadovas gali teikti prioritetą personalo valdymo išlaidoms, nes tokios išlaidos padidina galimybę kontroliuoti personalą ir tuo pačiu vadovo įtaką, saugumą bei atlyginimą. Analogiškai, išlaidos kompensavimui (įskaitant vadovų atlyginimą, asmeninių išlaidų padengimą, prabangos dalykus) padidina firmos naudingumą vadovo požiūriu.


O.E.Williamson sieja naudingumą vadovo požiūriu su diskreciniu pelnu, tai yra tokia pelno norma, kuri yra aukščiau lygio, leidžiančio išlaikyti akcininkų pasitenkinimą. Laikoma, jog vadovo požiūriu sėkmė ateityje priklauso nuo papildomo pelno ir firmos naudingumas vadovui turėtų būti siejamas su diskreciniu pelnu.


Bendruoju atveju modelis gali būti išreikštas tokia priklausomybe.
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čia U- naudingumas vadovo požiūriu;


S-išlaidos personalo valdymui;


M-išlaidos vadovų kompensavimui;


(d – diskrecinis pelnas.


Būtina pažymėti, jog šioje priklausomybėje yra pelno ribojimas (d negali būti mažesnis nei (min reikalingas akcininkų interesams patenkinti.


Iš schemos matyti, kad pelnas didėja, didėjant darbuotojų skaičiui, kol šis pasiekia S0 ir po to pradeda mažėti.  Žinodami, kad naudingumas tiesiogiai priklauso nuo personalo valdymo išlaidų ir tuo pačiu nuo darbuotojų skaičiaus, galėtume prognozuoti, jog vadovas siektų neribotai didinti darbuotojų skaičių, jei nebūtų pelno apribojimo ir kitų kintamųjų. Kita vertus, pusiausvyra čia yra pasiekiama pelno taške (1 , kuriame yra maksimizuojamas naudingumas ir tokiu būdu (min nepariboja darbuotojų skaičiaus didinimo. Jei minimalus užduotas pelnas būtų (min* , tuomet jis apribotų darbuotojų skaičių.


Šis pavyzdys – tai dalis O.E.Williamson modelio ir analogiškas priklausomybes mes rastume pasirinkę kitus kintamuosius.


Bet kuriuo atveju matome, jog pelnas bus mažesnis, nei maksimalus.


Ši teorija leidžia daryti kelias išvadas:

1) vadovai ne visada siekia sumažinti išlaidas netgi tada, kai firmos politika yra minimizuoti kaštus; egzistuoja tam tikros išlaidų grupės, kurias darydami vadovai pasiekia aukštesnio naudingumo lygio;

2) šiame modelyje aprašyta firma daliai vadovų suteikia daugiau kompensacijų, nei būtina tam tikram produktyvumo lygiui pasiekti ir šios papildomos išlaidos sumažina firmos pelną.

Paties O.E.Williamson teigimu, jo teorijai padarė įtaką Simon bihevioristinis modelis, antra vertus, kai kurie požymiai rodo, kad tai tik neoklasikinių firmos teorijų plėtinys, nes be kita ko galutiniame rezultate akcentuoja pirmiausia kaštų minimizavimą, o tik po to kitus veiksnius.

Augimo maksimizavimas


W.Baumol ir O.E.Williamson teorijos nagrinėja trumpojo laikotarpio firmos elgseną ir šios elgsenos motyvaciją traktuoja statiškai. Marris modelis analizuoja ilgojo laikotarpio firmos elgseną ir įveda dinaminius elementus, teigdamas, jog svarbiausias firmos tikslas yra augimo maksimizavimas. Marris požiūriu vadovus motyvuoja ne tik absoliutūs dydžiai – pardavimo apimtys ar darbuotojų skaičius, kiek šių dydžių pasikeitimas, tai yra augimas. Pavyzdžiui, ji teigia, jog vadovai yra labiau motyvuoti išauginti firmą iki tam tikro dydžio, nei pereiti dirbti į firmą jau pasiekusią šį dydį. Šis modelis be kita ko teigia, jog vienas iš svarbiausių firmos tikslų yra naujų produktų kūrimas, garantuojantis stabilų augimą ateityje.


Marris išskiria du įtakojančius veiksnius:

1) firmos augimą;

2) saugumo poreikį.

Jo manymu firmos augimas geriausiai atitinka vadovo interesus ir patenkina valdžios, prestižo, didesnių atlyginimų poreikį. Didžiausia grėsmė vadovo saugumui – tai savininkų pasikeitimas ir vadovas siekia kuo labiau didinti savo kompanijos akcijų vertę, tuo pačiu sudarydamas papildomas kliūtis firmos pardavimui. 


Tokį firmos perpirkimo apribojimą galima išreikšti kaip vertės rodiklį, kurį galima apibrėžti kaip akcijos rinkos vertės ir kapitalo santykį duotu laiko momentu.


Tokiu būdu naudingumo funkciją Marris modelyje galima išreikšti tokia priklausomybe:
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čia v – vertės rodiklis;


g- firmos augimo tempas.


Iš priklausomybės seka, jog augant vertės rodikliui ir didėjant augimo tempams didėja vadovo galia, prestižas, statusas ir pajamos. Antra vertus, norint pasiekti didesnių augimo tempų būtina reinvestuoti didesnę pelno dalį, kas savo ruožtu, reiškia akcininkams paskirstyto pelno dalies sumažėjimą ir tuo pačiu akcijos vertės rodiklio ir akcijos patrauklumo kritimą. Kitaip tariant, vadovo indiferentiškumo kreivė, rodanti V ir g santykį, žemėja iš kairės į dešinę.


Norėdami detaliau išnagrinėti naudingumo funkciją Marris modelyje, turime įsigilinti į priklausomybę tarp pelno, augimo tempų ir vertės rodiklio.


Kreivė (a) pavyzdyje parodo, jog pradinėje firmos vystymosi stadijoje pelnai gali augti ir būti reinvestuoti, tuo paskatinant tolesnį augimą ir pelno normos didėjimą. Tačiau augimui pasiekus tam tikrą lygį g’ kaštai gali pradėti augti (tai gali būti papildomi reklamos kaštai, naujų rinkų įsisavinimo kaštai ar papildomų darbuotojų apmokėjimo išlaidos) ir tokiu būdu sumažėja pelna r.


Augimo ir pelno priklausomybė įtakoja vertės rodiklio ir augimo priklausomybę. Ankstyvojoje firmos vystymosi stadijoje kylant pelnui didėja akcijų paklausa ir tuo pačiu vertės roiklis v. Marris teigia, jog pelno normai r pradėjus kristi, rinka nesureaguoja kimirksniu, nes nėra tikra, ar šis kritimas yra laikinas, ar ilgalaikis, tačiau po tam tikro laikotarpio, jei pelno kritimo tendencijos išlieka stabilios, firmos akcijų paklausa sumažėja ir vertės rodiklis krinta, kaip parodyta (b) paveiklso dalyje.


Panagrinėkime indiferentiškumo kreives duotame pavyzdyje. Kaip jau buvo pasakyta anksčiau, indiferentiškumo kreivė nurodo visus galimus vertės rodiklio ir augimo santykius. Matome, kad optimalus naudingumo taškas vadovui bus toje vietoje, kur aukščiausia pasiekiama indiferentiškumo kreivė liečia vertės rodiklio ir augimo tempų priklausomybės kreivę. Antra vertus, mes žinome, kad vadovo saugumas priklauso nuo akcijų kainos, tuo  pačiu nuo vertės rodiklio, kuris turi būti pakankamai ukštas, kad užkirstų kelią firmos perpirkimui. Toks minimalus vertės rodiklio lygis yra v.


Jei vadovo indiferentiškumo kreivė bus I1 , tai pusiausvyros augimo lygis bus g1 ir vertės rodiklis – v1. Kadangi vertės rodiklis yra aukščiau minimalaus lygio, reikalingo apsisaugoti nuo firmos perpirkimo, taškas A yra tikėtinas pusiausvyros taškas, pasirenkant tarp akcijos kainos didinimo ir firmos augimo skatinimo. Tačiau jei indiferentiškumo kreivė būtų I2, tai pusiausvyra nusistovėtų taške B, kuris iš pirmo žvilgsnio gali pasirodyti patrauklesnis vadovui, nes augimo lygis g3, yra didesnis, nei g1, kuris susijęs su pusiausvyros tašku A, tačiau matome, kad šiuo atveju vertės rodiklis v2 yra žemiau lygio v, užtikrinančio reikalingą saugumą. Tokiu būdu akivaizdu, kad pusiausvyra nusistovės taške C, kuriame užtikrinamas minimalus vertės rodiklis, tačiau žemesnis nei g3 augimo lygis g2.


Aukščiau išdėstytas pavyzdys akivaizdžiai pademonstruoja pagrindinius Marris modelyje įvedamus apribojimus. Vėl gi mes turime pastebėti, kad dėl vadovų siekimo didinti augimo tempus kiekviename nagrinėtame taške A, B ir C augimas bus didesnis, nei g, kuris reprezentuoja geriausią augimo ir vertės rodiklio santykį, taigi vadovo ir tuo pačiu firmos veiksmai bus nukreipti ne į pelno maksimizavimo tikslus. Kita vertus, pelnas išlieka akivaizdžiu firmą motyvuojančiu veiksniu, ne sleidžia pasiekti kitus tikslus – suteikia galimybę investuoti, plėstis ir tuo pačiu didinti akcijos vertę, apsisaugant nuo nepageidaujamo firmos perpirkimo.

Kontraktinė firmos teorija


Kontrraktinė firmos teorija teigia, jog firma – tai santykių tarp darbuotojų, vadovų ir savininkų visuma ir šie santykiai yra apibrėžiami formaliomis ir neformaliomis sutartimis, kurios nurodo santykių pobūdį, atsakomybes ir teises. Kontraktinės firmos koncepcijos požiūriu rinka ir firma reprezentuoja alternatyvius kontraktų sudarymo būdus. Rinka gali būti traktuojama kaip išorinių, o firma – kaip vidinių kontraktų sistema.


Ši teorija paremta R.Coase teiginiu, jog “firmos atsirado dėl to, kad rinkos panaudojimas generuoja kaštus”.


Šiuo požiūriu firma turi rinktis tarp vidinių ir išorinių kontraktų, tai yra spręsti vertikalios arba horizontalios integracijos problemą. Atsakymas į šį klausimą nėra vienareikšmis, nes tiek vienu, tiek kitu būdu organizuotos firmos sėkmingai gali veikti rinkoje. Bendraiusiu atveju yra laikoma, jog gaminant ir parduodant panašius produktus geriau pasiteisina vertikali integracija (vidinių kontraktų sistema), o diversifikuojant veiklą efektyvesnė yra horizontali integracija (panaudojant išorinių kontraktų privalumus). 

EVOLIUCIONISTINĖS FIRMOS TEORIJOS


Nors didkusija dėl firmos maksimizavimo elgsenos nėra pasibaigusi, pastaruoju metu vystosi ir kitos firmų teorijos ir viena iš krypčių yra evoliucijos teorijos, kurių požiūrį galima palyginti su Darvino evoliucijos teorijos požiūriu. Pagrindinis principas evoliucijos teorijos požiūru yra natūraliosios atrankos principas, kai aštrios konkurencijos sąlygomis išgyvena patys efektyviausi individai, tas pats principas tinka ir firmoms, ypač pastaruoju laikotarpiu, kai konkurencija tiek lokaliose, tiek pasaulinėse rinkose aštrėja ir stipresnės firmos sunaikina silpnąsias.

Nelson-Winter modelis


1982 m. S.Nelson ir R.Winter išspausdino darbą An Evolutionary Theory of Economic Change, aprašantį šiuolaikinę firmą evoliucijos teorijos požiūriu. Šiuo požiūriu natūrali atranka vyksta firmos vidinių taisyklių ir procedūrų pagalba. Šios taisyklės ir procedūros autorių nuomone, vaidina tokį pat vaidmenį, kaip genai biologinės evoliucijos atveju.


Firmoje nustatytos vidaus procedūros apima visą jos veiklą:

1) gamybos procesus;

2) darbuotojų priėmimą ir atleidimą;

3) atsargų valdymą;

4) investicijas;

5) produktų tyrimus ir plėtrą;

6) reklamą;

7) verslo strategiją ir kt.

Nelson ir Winter nuomone firmos vidaus procedūros ir įpročiai tarnauja kaip žinių ir įgūdžių šaltinis ir veikia tarsi “organizacijos atmintis”. Taip pat procedūros turi galimybę replikuotis ir gali būti perkeltos iš vienos organizacijos į kitą, iš vieno padalinio į kitus. Išlieka tik tos procedūros, kurios yra efektyvios, nes išlieka tik firmos, jas taikančios.

Kita vertus, didelė dalis firmos veiklos negali būti rutininė ir atsiranda naujumo elementas (taip pat, kaip ir biologinės evoliucijos atveju). Kai kurios naujovės prigyja ir išlieka jau kaip standartinės procedūros ir taisyklės.

Dar vienas šio teorijos elementas, turintis biologinį analogą, yra tyrinėjimas. Autorių požiūriu, firmos atliekamas tiriamasis darbas ir jo rezultatai vaidina tokį patį vaidmenį, kaip mutacijos ir genetiniai pakitimai biologinėje evoliucijoje. Tyrimų ir paieškų rezultatas gali būti esminis procedūrų ar nusistovėjusios tvarkos pasikeitimas. Firmos dažnai susiduria su tokiomis situacijomis reorganizacijų, restruktūrizacijų, bankrotų laikais.

Trečias elementas, leidžiantis laikyti šią teoriją biologinės evoliucijos analogu, yra konkurencinė aplinka, kurioje “išlieka stipriausias”.

Darvino teorijos požiūriu evoliucijos veiksmingumui yra būtinas apsikeitimas genais, genetinės informacijos perdavimas nuo vienų individų kitiems. Firmos teorijoje šį vaidmenį atlieka vadovaujančių darbuotojų kaita, kai pereidamas iš vienos firmos į kitą darbuotojas atsineša jos kultūros dalį ir tuo pačiu nusistovėjusias procedūras, kurias bando taikyti naujoje darbo vietoje. Šiuo atveju galimi du variantai:

1) vadovui įprastos procedūros prigyja naujoje aplinkoje;

2) įprastos procedūros negali būti paraidžiui pritaikytos naujoje firmoje ir konfliktuoja su jau esama tvarka; konflikto rezultatas dažnai būna kokybiškai naujos, niekada anksčiau netaikytos procedūros.

Iš kitos pusės, keičiantis vadovams dalis darbuotojų negali ar nenori prisitaikyti prie naujų sąlygų ir pereina į kitas kompanijas, ten pernešdami jiems įprastas taisykles ir procedūras ar bent jų elementus.


Apibendrinant reikia pasakyti, kad evoliucionistinės firmos teorijos gerokai papildo klasikinį mechanistinį požiūrį ir leidžia traktuoti firmą kaip sudėtingą organizmą, kuris gimsta, auga, dalijasi ir paaiškinti procesus, kai tradiciniai maksimizavimo modeliai lieka tik teoriniais ir nepajėgiais prognozuoti firmos elgseną.

Bihevioristinės firmos teorijos


Tiek tradicinės klasikinės, tiek vadybos firmos teorijos daro prielaidą, jog firmos siekia maksimizuoti tam tikro tikslo skaitinę vertę – tai gali būti pelnas, pajamos, naudingumas ar augimas. Detalesnė šių teorijų prielaidomis besiremianti analizė išryškina apribojimus, dėl kurių nurodyti maksimizavimo tikslai negali būti lengvai pasiekiami.  Kita vertus, visos minėtos teorijos paremtos teiginiu, jog firma siekia maksimizuoti kokį nors tikslą. 


Remiantis bihevioristų principais firmą galima apibūdinti kaip procesų, nusistovėjusios tvarkos ir žmonių darinį. Procesai – tai verslo veiklos procedūros, nusistovėjusi tvarka – tai žinio ir įgūdžiai, panaudojami tais atvejais, kai procedūros negali būti pritaikytos ir žmonės – tai veiksnys, verčiantis procesus vykti.


Kitaip tariant, bihevioristai daug labiau domisi vidine firmos organizacija ir jos viduje vykstančiais procesais, įtakojančiais ne tik galimybes pasiekti nustatytus tikslus, bet veikiančiais ir pačių tikslų formulavimą. Tokiu požiūriu nagrinėjant firmos elgseną tampa aišku, kad šiuolaikinės organizacijos yra tokios sudėtingos, jog vieno ar kelių atskirai paimtų tikslų maksimizavimas neretai tampa praktiškai neįmanomas.

Simon’o modelis


Vieną iš žinomiausių ir originaliausių bihevioristinių teorijų sukūrė H.A.Simon. Jis pateikė idėją, jog firma nėra vientisas nedalomas lengvai aprašomas organizmas, o greičiau sudėtingas kompleksinis atskirų individų ir individų grupių darinys, kuriame tiek atskiri žmonės, tiek grupės kiekvienas turi savo individualius tikslus. Iš šios prielaidos seka, jog sprendimai, priimami firmoje, turi koreliuoti su skirtingais atskirų grupių ir individų interesais ir dėl to dažnai turi būti kompromisiniai, tai yra visas dalyvaujančias puses tenkinantys tik iš dalies. Simon teigia, jog tik išnagrinėjęs sąveikas tarp atskirų individų ir grupių organizacijos viduje galime suprasti ir numatyti visos firmos elgseną bei jos motyvus. Akivaizdu, kad dėl konfliktų, kylančių tarp atskirų subgrupių, bendra firmos strategija vargiai gali apsiriboti vieno tikslo maksimizavimu.


Simon teigia, jog esminis firmos ar organizacijos tikslas yra jos išlikimas. Operatyviniame lymenyje tai virsta sprendimo, iš esmės priimtino visoms skirtingus interesus turinčioms vidinėms grupėms, paieška. Taigi, maksimizavimo sąvoka yra pakeičiama patenkinimo sąvoka, tai yra tikslu tampa ne maksimizavimas, o sprendimas, patenkinantis daugelio grupių interesus.


Antra vertus, tai nereiškia, kad skirtingų interesų tenkinimas ilgame laikotarpyje veda prie blogesnių firmos rezultatų, nei galima būtų tikėtis. Žemiau pateikta schema parodo, kaip trumpalaikių tikslų pasiekimas įtakojailgojo laikotarpio firmos veiklos rezultatus.


Kita vertus, matyti, jog šis modelis yra gana statiškas ir jame neįvertinama tai, jog krintant aspiracijų lygiui gali sumažėti darbuotojų sugebėjimas pasiekti nustatytus tikslus. Kadangi šiuo atveju yra nagrinėjama individo elgsena, reikėtų turėti galvoje psichologinius tikslų pasiekimo ar nepasiekimo aspektus. Viena iš sumažėjusių galimybių priežasčių gali būti disfunkcinis stresas, kurį sukelia nepasiekti tikslai ir iš to bei jas lydinčių pasekmių suvokimas. Čia mes matome atvirkščią procesą – trumpuoju laikotarpiu nepasiekti tikslai gali neigiamai veikti veiklos rezultatus ilguoju laikotarpiu.


Tokios ir panašios priežastys gali ženkliai koreguoti įmonės elgseną.


Pradiniame taške 1 vadovas nustato pradinius tikslus ir stengiasi juos pasiekti. Jei įvertinus rezultatus paaiškėja, kad tikslas pasiektas, pakyla aspiracijų lygis (3B) ir nustatomas naujas, aukštesnis tikslas (4B). Taigi, nustatant palyginti neaukštus pasiekiamus pradinius tikslus, galima paruošti dirvą gerokai didesniems pasiekimams, kurie savo ruožtu gali padėti pasiekti maksimalų galutinį rezultatą. Kita vertus, jei nustatyti tikslai nepasiekiami, aspiracijų lygis žemėja (3A) tol, kol nustatomi pasiekti įmanomi tikslai.


Iš pateikto modelio matyti, kad nustatytų tikslų pasiekimas skatina veiklos efektyvumą ir yra tikslų vadybos pagrindas. Simon teorija akcentuoja greičiau procesus, kurie lemia firmos elgseną ir sprendimus, nei tų sprendimų rezultatus (tai nagrinėja anksčiau aptarti maksimizavimo modeliai).

Cyert-March modelis


Simon teorijos tęsiniu ir plėtiniu galima laikyti modelį, sukurtą R.M. Cyert ir J.G.March. Šis modelis ieško atsakymo į tokį klausimą: jei firma siekia patenkinti atskirų grupių poreikius bei interesus, kas gauna naudos iš šio proceso ir kaip šis naudingumas gali keistis? 


Cyert ir March detaliau gilinasi ir tiksliau nurodo, kokios grupės ir koalicijos veikia organizacijoje.


Koalicija apibrėžiama kaip bet kokia grupė, kuri duotu laiko momentu vieningai sutaria dėl siektinų tikslų. Darbuotojai gali suformuoti koaliciją, siekiančią atlyginimų ar trumpesnio darbo laiko, vadovai gali susiburti į koaliciją, siekiančią prestižo, galios ir didesnių pajamų, akcininkų koalicija gali siekti didesnių pelnų ar firmos augimo ir panašiai. Tarp koalicijų, siekiančių skirtingų tikslų, gali kilti tarpgrupiniai interesų konfliktai, tarkime didesni darbuotojų atlyginimai gali reikšti mažesnius pelnus akcininkams.


Firmos tikslu šio modelio požiūriu gali būti derybų proceso tarp skirtingų koalicijų rezultatas. Kiekvienu laiko momentu firmoje gali dominuoti vis kita koalicija, priklausomai nuo to, kokia yra vidaus bei išorės situacija. Dominuoja paprastai koalicija, kuri turi geresnę derybų poziciją. Tarkime, recesijos metu labai stiprias pozicijas gali įgyti žmonės, kurie siekia taupumo ir išlaidų ribojimo tam, kad užtikrintų pakankamą grynųjų pinigų srautą. Tokia koalicija siektų koncentruoti firmos energiją pagrindinėms veiklos rūšims ir nutraukti trumpuoju laikotarpiu nepelningus projektus. Kita vertus, atsigavimo laikotarpiu gali dominuoti koalicijos, siekiančios firmos augimo, rinkos dalies ir pardavimų didinimo. Šiuo požiūriu firmai negali būti priskirtas joks vienas atskiras dominuojantis tikslas, nes jis iš esmės priklauso nuo tuo metu firmoje dominuojančios koalicijos ar koalicijų interesų.


Cyert-march taip pat teigia, kad vadovo vaidmuo yra nustatyti tokius tikslus, kurie išspręstų konfliktus tarp susipriešinusių grupių. Pavyzdžiui, esant dviems prieštaraujantiems vienas kitam koalicijų tikslams galima nustatyti abi puses tenkinančias ribas, kurios reiškia dalinį abiejų tikslų pasiekimą, nemaksimizuojant nė vieno (kito sąskaita). Tokiu būdu nė viena koalicija nėra visiškai patenkinta, galutinis rezultatas yra daugiau ar mažiau kompromisinis, verčiantis abi puses padaryti nuolaidas.


Cyert-March nurodo, kad šiuolaikinei kompanijai svarbiausios yra šios sritys:

1) gamyba;

2) atsargų valdymas;

3) pardavimai;

4) rinkos dalis;

5) pelnas.

Deja, siekiant konkrečių tikslų šiose srityse dažnai kyla konfliktai. Pavyzdžiui, pardavimus siekiančios padidinti koalicijos interesus atitinka didelės prekių atsargos, nes tokiu būdu užtikrinamas nenutrūkstamas tiekimas klientams. Iš kitos pusės, prekių sandėlio didinimas prieštarauja finansų skyriaus interesams, nes reikalauja per daug finansinių išteklių ir šios koalicijos tikslas yra visiškai priešingas – kuo mažesnės prekių atsargos.

Norint pasiekti kompromisinių tarpgrupinių sprendimų gali būti naudojamos įvairios technikos:

1) apribojimų nustatymas; kai kada galima iš anksto nustatyti biudžetus, skiriant kiekvienai suinteresuotai pusei tam tikrą išteklių dalį, nesileidžiant į atviras viso “pyrago” dalybas;

2) laiko apribojimai; laiko ribų deryboms nustatymas visoms pusėms sudaro papildomą spaudimą ir motyvuoja priimti kompromisinį sprendimą;

3) struktūra; konfliktų galima išvengti ar bent juos sumažinti taip struktūruojant firmą, kad grupės veiksmų laisvė būtų apribota. Tokio apribojimo pavyzdys gali  būti aiškus atsakomybių tarp atskirų darbuotojų ar skyrių paskirstymas ir jų atskyrimas;

4) Piniginės išmokos; piniginės kompensacijos vietoje kitų interesų patenkinimo dažnai sumažina konfliktus. Iš kitos pusės didesnės nei būtinos efektyviam darbui kompensacijosgali sukurti organizacijos sąstingio efektą.

5) Nuoseklus problemų sprendimas; vadovai gali imtis vienų tikslų pasiekimo, laikinai atidėdami kitos grupės interesų tenkinimo konkrečiu laiko momentu. Pavyzdžiui, vadovas gali priimti sprendimą ir įsigyti naują įrangą ir motyvuodamas didelėmis išlaidomis paaiškinti, kodėl dabar negali būti pakelti atlyginimai.


Kai tikslai yra jau nustatyti ir suderinti tarp koalicijų, kitas uždavinys yra nustatyti patenkinančius tikslų pasiekimo kriterijus, pavyzdžiui aspiracijų lygius. Šie lygiai firmose dažniausiai nustatomi “iš akies” arba remiantis iš anksto nustatytomis rutininėmis procedūromis. Pavyzdžiui, pardavimo skyrius firmoje gali apytikriai nustatyti pardavimo tikslus naudodamiesi praėjusių laikotarpių duomenimis. Kai paaiškėja pardavimo rezultatai, skyrius lygina juos su nustatytais tikslai. Jei jie pasiekti, procedūra kartojama suplanuojant, kaip taisyklė, aukštesnius rezultatus. Jei tikslai nepasiekti, norint sumažinti neigiamą nepakankamų pardavimų poveikį gali būti griebiamasi kitų veiksmų, tarkime pirkimo kainų sumažinimo ar pan. Savo ruožtu ateityje pardavimo tikslai gali būti sumažinti, jei aspiracijų lygis ženkliai krenta.


Rutininės procedūros firmoje padeda išspręsti daug jos viduje kylančių problemų, susijusių su interesų konfliktais. Šias procedūras įtakoja iš vienos pusės firmos poreikiai ir riboti ištekliai, iš kitos – organizacijoje egzistuojančios koalicijos ir tarp jų kylantys konfliktai. Apibendrinant galima daryti išvadą, kad firmoje galiojančių taisyklių ir procedūrų rinkinys parodo, kas ir kaip įtakoja firmos sprendimo priėmimą. Tyrimai parodė, kad vos pastebimi svarbiausių rutinų ir procedūrų pasikeitimai gali sukelti aštrias ir kompleksiškas pasekmes tiek organizaciniame, tiek ekonominiame firmos veiklos lygmenyje.


Kitas svarbus Cyert-March modelio aspektas yra informacijos, reikalingos sprndimui priimti, ribotumas. Modelio autoriai daro logišką prielaidą, kad jokia firma neturi pilnos  informacijos apie konkurentų firmų viduje vykstančius procesus. Rinkos informacija, kuria remdamiesi konkurentai daro sprendimus taip pat ne visada yra prieinama, net tokie dalykai, kaip konkurento kaina ir užimama rinkos dalis paaiškėja pavėluotai, taigi  strateginiai firmos sprendimai, susiję su kaina, reklama, atsargų sandėlio dydžiu turi būti padaryti dar iki tol, kol yra žinomi konkurentų sprendimai.


Informacijos nepakankamumo pasekmės gali būti dvejopos:

1) firmos sprendimai neduoda pakankamai nuspėjamo efekto; pavyzdžiui, dažnai suplanuoti pardavimo lygiai būna per maži arba per dideli ir rezultatas gali būti arba per didelės sandėlių atsargos, savo ruožtu didinančios kaštus, arba prarasti pardavimai dėl per mažo atsargų kiekio; lygiai taip pat reklamos efektas gali būti mažesnis, nei suplanuotas dėl staiga pasikeitusios paklausos ar konkurentų veiksmų;

2) Kai kurie sprendimai reikalauja suprognozuoti ateities kintamuosius, pavyzdžiui, norėdama suplanuoti atsargas ir gamybos apimtis, firma turi prognozuoti ateities pardavimus.

Firma nustato aspiracijų lygius kiekvienoje iš jai svarbių sričių (pelnas, atsargos, gamyba, rinkos dalis, pardavimai) ir remdamasi jais bei praėjusių laikotarpių duomenimis prognozuoja ateities rezultatus. 

Apibendrinant galima pasakyti, kad Cyert ir March modelis iš esmės nagrinėja sprendimo priėmimo procesą, akcentuojant, jog visų pirma firmos negalima identifikuoti nei su savininku, nei su kuria nors viena atskirai paimta grupe ar koalicija firmos viduje. Tiksliau būtų laikyti firmą nevienalyčiu daugelio interesų grupių dariniu. Atskiri individai dalyvaudami šiose grupėse patenkina skirtingus savo interesus, kuriesavo ruožtu gali kisti laike, tuo sustiprindami ar susilpnindami atskirų grupių įtaką ir tuo pačiu įtakodami firmos elgseną rinkoje bei priimamus sprendimus.

Savininko-atstovo problema


Taip vadinama savininko – atstovo problema yra kita priežastis, dėl kurios firmos elgsena neveda prie vieno ar kito tikslo maksimizavimo. Problema remiasi teiginiu, jog nuosavybės ir vadovybės atskyrimas neišvengiamai veda prie savininkų ir vadovų interesų konflikto. Šiuo atveju firmos vadovai veikia kaip savininkų atstovai, atstovaudami jų interesus rinkoje.


Vadovų sprendimus, kurie nėra optimalūs savininkų požiūriu, lemia šie veiksniai:

1) Informacijos asimetrija; atstovai gali turėti informaciją, kuri ne visisškai prieinama savininkams ir pastarųjų gali būti gauta pavėluotai, jei iš viso juos pasieks dėl sudėtingo informacijos gavimo proceso. Kadangi savininkų veiksmai dažniausiai yra nepakankami pilnai informacijai gauti, atstovai, šiuo atveju firmos vadovai turi tam tikros laisvės priiminėti sprendimus, visų pirma savo interesams, o tik po to savininkų interesams patenkinti

Kaip jau pastebėta anksčiau, vadovų tikslai gali skirtis nuo savininkų tikslų. Dažnai daroma prielaida, kad savininkų tikslas yra maksimizuoti grynąją vertę, kuri apibrėžiama kaip skirtumas tarp firmos turto ir įsipareigojimų, taigi akcininkų tikslas turėtų būti savininkų nuosavybės didinimas, iš kitos pusės įtaką dabartinei vertei gali turėti ateities pelnas ir ateities akcijos vertė.

Savo ruožtu vadovų tikslai gali būti kitokie, pavyzdžiui, paaukštinimas ar kitokia karjera, skatinantys greičiau trumpalaikių tikslų iškėlimą ir įvykdymą, neatsižvelgiant į ilgalaikę perspektyvą ir ateities pelną. Taip pat sprendimai gali būti finansiškai naudingi vadovams asmeniškai, įskaitant šeimos narius, giminaičius ar draugus. Netgi tokie vadovų sprendimai, kurie pagerina darbo sąlygas ir aplinką ne visada atitinka tiesioginius ir svarbiausiu akcininkų interesus.

2) Rizikos baimė; neretai vadovas siekia apsidrausti ir imasi neadekvačiai griežtų apsisaugojimo nuo galimo nuostolio priemonių, kad išsaugotų savo padėtį. Savininkui neretai trūksta informacijos, kad jis galėtų priimti sprendimą. Tokiu būdu vadovų sprendimai gali būti nukreipti ne į vienos ar kitos veiklos efektyvumo maksimizavimą, bet į rizikos minimizavimą ir siekimą apdrausti savo interesus.

3) Netinkamas pasirinkimas; kartais savininkui sunku teisingai nustatyti tikras atstovo savybes ir charakteristikas. Tokia situacija susidaro, kai atstovas turi privačių interesų, kurių nežino savininkas. Nežiūrint to, kad savininkas gali įvertinti tiek veiklą, tiek jos rezultatą, jis neturi priemonių nustatyti, ar vadovas veikia optimaliai. Tik atstovas šiuo atveju turi pakankamai informacijos, kad galėtų teisingai įvertinti situaciją.

Šiai savininko atstovo problemai spręsti gali būti panaudotos bent kelios priemonių grupės:

1) savininkai turi sukurti procedūras, kurių pagalba galėtų atlikti tikslų firmos veiklos monitoringą. Pavyzdžiui, gali būti pasamdyti privatūs konsultantai, galintys įvertinti įmonės veiklos efektyvumą. Tokiu atveju gali būti nustatyti minimalūs būtini standartai ir įvestos sankcijos už nepakankamą efektyvumą. Tokios priemonės gali užtikrinti, kad vadovai daugiau kreips į savininkų interesus.

2) Aktyvioje kapitalo rinkoje perpirkimo grėsmė gali paskatinti vadovus veikti sutartinai su savininkais. Išlaikant aukštą firmos pelningumą ir didinant akcijos vertę potencialiems pirkėjams padidėja finansiniai firmos perpirkimo barjerai. Kita vertus, pelnas, dividendai ir didėjanti akcijos vertė sumažina savininkų motyvaciją parduoti firmos akcijas.

3) Savininkai turi sukurti vadovų motyvaciją veikti taip, kad rezultatai atitiktų savininkų interesus. Atlyginimai, premijos, priklausantys nuo pelningumo, akcijos vertės, kitų nustatytų rodiklių gali būti plačiai naudojami įvairiose firmose. Taip pat interesams suderinti gali būti panaudotos formalios sutartys.

Savininko atstovo problemą galima išplėsti ir šiuo požiūriu nagrinėti vadovo ir pavaldinio santykius. Vadovas firmos viduje susiduria su panašia situacija darbuotojo atžvilgiu, kai individas siekia patenkinti pirmiausia savo, o po to – vadovo ir firmos interesus. Kaip eliminuoti vadovo – pavaldinio problemą? Į šį klausimą vis dar nėra pakankamai išsamaus atsakymo, nežiūrint to, kad nuolat yra kuriamos įvairios motyvacinės sistemos, paremtos tiek fiziologinių, tiek psichologinių poreikių bei interesų patenkinimu. Antra vertus, kai kurie sprendimai yra analogiški savininko – atstovo problemos sprendimamas: pelno dalies išmokėjimas, premijos, detalios darbo sutartys ir pareiginės instrukcijos.

Kai kurie autoriai teigia, jog šią problemą gali padėti išspręsti firmoje veikiančių normų sukūrimas ir išlaikymas. Realybė parodo, kad yra be galo sudėtinga, o gal net neįmanoma visus įmanomus atvejus aprašyti sutartimis, todėl neišvengiamai turi veikti organizacijos ar grupės normos, kurios padeda (ar pasunkina) sutarties sąlygų įvykdymą.
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