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Abstract

The paper conducts the collective specification of fallacies in the perception of reality made by
market participants. It is based on the Daniel Kahneman and Amos Tverskys esseys and it proves
that the paradigm of rationality in human behaviour is actually a purely idealistic assumption and
is often not reflected in the factual decisions made by consumers. The article pointed out numerous
examples of so-called heuristics and biases, which cause the wrong estimation of the probability
of certain events and thus are the reason of making non-optimal choices. The studies provide the
evidence that unconscious, irrational, emotional and psychological factors are crucial in decision-
making situations and to make the forecasts and projections more realistic they should be taken
into account in the development of econometric models, business strategies or human resources
management policy.
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Wstep

Przekonanie o racjonalnos$ci ludzkich zachowan jest jednym z fundamental-
nych zatozen w naukach ekonomicznych. Garry Becker twierdzi nawet wprost,
ze owo zatozenie jest definicyjna cecha ekonomii'. Jednak zblizenie ekonomii
i psychologii prowadzace do rozwoju ekonomii behawioralnej jest waznym sy-
gnatem zmiany podejscia wspolczesnych badaczy do racjonalnosci jako zalozenia
teorii ekonomicznych.

" Studentka, Wydzial Ekonomiczno-Socjologiczny, Uniwersytet £.6dzki
' G. S. Becker, Ekonomiczna teoria zachowan ludzkich, PWN, Warszawa 1990
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Zalozenie o racjonalno$ci oznacza, ze dokonujacy wyboru podmiot kieru-
je si¢ zawsze zasadg maksymalizacji zadowolenia z konsumpcji, a przy tym,
niejako ,,z konieczno$ci swojej natury przedktada wigksza ilo§¢ dobr nad mniej-
szg™* oraz przeprowadzajac racjonalng, swiadomg ocen¢ wybiera rozwigzanie
najlepsze z punku widzenia wiasnej uzytecznosci. Jednak, jak stusznie zauwazyt
Herbert Simon formulujac swoja koncepcje racjonalnosci ograniczonej (boun-
ded rationality), opisana pokrotce idea czlowieka ekonomicznego w niewielkim
stopniu przeklada si¢ na obserwowang rzeczywisto$¢. Zdaniem Simona zalozenie
racjonalnosci ludzkich dzialan niemal zawsze jest ograniczone przez brak pelnej
wiedzy 1 mozliwos$ci doktadnego przewidzenia konsekwencji wszystkich rozpa-
trywanych wyborow, niepewno$¢ przewidywan co do przysztych decyzji, a takze
niemozno$¢ dokonania wyboru sposrod wszystkich mozliwych alternatywnych
rozwigzan. Co wigcej, jak dowodzi Simon, czlowiek czgsto nawet nie podejmuje
wysitku przedsigbrania dziatan maksymalizujacych uzytecznos¢, poprzestajac je-
dynie na rezultatach, ktore sg dla niego satysfakcjonujace®.

Herbert Simon, odchodzac od klasycznej teorii racjonalnego wyboru, ktora kta-
dta nacisk na cel optymalizacyjny pomijajgc zupetnie kwesti¢ przebiegu procesu de-
cyzyjnego, zwrocil zatem uwagg na bardzo wazne ograniczenia dotyczace zdolnosci
kognitywnych czlowieka. Idea racjonalnosci ograniczonej koncentruje si¢ wtasnie
na pewnych poznawczych aspektach przetwarzania i kodowania informacji, w opar-
ciu o ktore dana jednostka podejmuje satysfakcjonujaca ja decyzje. W tym para-
dygmacie zaktada si¢ istnienie prostych regut (heurystyk), ktére pozwalaja szybko
i niewielkim kosztem znalez¢ optymalne lub prawie optymalne rozwigzanie®.

Zagadnienie rozréznienia miedzy przetwarzaniem analitycznym i heury-
stycznym stato si¢ tematem licznych prac z zakresu ekonomii behawioralne;.
Duzy wktad do rozwazan w tej dziedzinie miaty rozprawy Daniela Kahnemana
i Amosa Tversky’ego’, systematyzujace badania i analizy ulegania inklinacjom
poznawczym wskutek heurystycznego przetwarzania informacji.

1. Dwa systemy postrzegania rzeczywistosci

Juz w XVIII wieku Immanuel Kant w swojej teorii poznania wprowadzit
kryterium podziatu sagdow w oparciu o to, czy opieraja si¢ one na doswiadczeniu

2 J. S. Mill, System logiki dedukcyjnej i indukcyjnej, t. 2, Warszawa 1962, s. 634

3 H. A. Simon, Model of Man: Social and Rational, Wiley, N. York 1957, s.261-273

*T. Tyszka (red.), Psychologia ekonomiczna, Gdanskic Wydawnictwo Psychologiczne,
Gdansk 2004, .56

5 Autorka przeanalizuje szczegdélowo jednen z artykutow: A. Tversky, D. Kahneman,
Judgment under Uncertainty: Heuristics and Biases, “Science”, New Series, Vol. 185, No. 4157.
(Sep. 27, 1974), s. 1124-1131
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(sady a posteriori) czy tez sa od dos$wiadczenia niezalezne i majg swoje zrodto
w umysle, a $cilej — procesie my$lowym wykonanym nad nimi przez czlowieka
(sady a prioiri). Podobny dualizm poznawczy byl rowniez przedmiotem badan
Daniela Kahnemana i zostat szczegdtowo przez niego omoéwiony podczas wy-
ktadu wygtoszonego w 2002 roku na ceremonii wreczenia Nagrody Nobla®. Ot6z
Kahneman przytaczajac przyklad zadania, ktore przedstawil Shane Frederick
amerykanskim studentom, udowadnia, ze nawet inteligentni ludzie nie sg skton-
ni do analitycznego mys$lenia i czgsto poprzestaja na odpowiedziach, ktore jako
pierwsze przychodzg im do glowy.

Frederick zadal studentom nastgpujaca, wydawatoby si¢ banalng, zagadke:
,,Rakietka i pitka kosztujg razem 1,10 dolara. Rakietka kosztuje o dolar wiecej niz
pitka. Ile kosztuje pitka?” Okazato sie, ze wiekszos¢ odpowiedzi brzmiata: ,,10
centow”, co pozwala wyciggna¢ wniosek, ze studenci udzielili pierwszej przy-
chodzacej im na mysl odpowiedzi (suma 1,10 dzieli si¢ niejako ,,naturalnie” na 1
10,10), nie sprawdzajac nastepnie jej poprawnosci.

To doswiadczenie doskonale ilustruje koncepcj¢ Kahnemana dotyczaca
dwoch systemow tworzenia sagdéw (rysunek 1).

Rysunek 1. Dwa systemy poznawcze zaproponowane przez Daniela Kahnemana

Percepcja Intuicja — System 1 Myslenie — System 2
II: SZYBKIE, ROWNOLEGLE, SZYBKIE, ROWNOLEGLE,
o AUTOMATYCZNE, BEZ WYSILKU, AUTOMATYCZNE, BEZ WYSILKU,
C SKOJARZENIOWE SKOJARZENIOWE
E WOLNE UCZENIE WOLNE UCZENIE
S EMOCJONALNE EMOCJONALNE
T

. REPREZENTACIJE POJECIOWE

R SPOSTRZEZENIA PRZESZLE, AKTUALNE, %RZYSZLE
E AKTUALNA STYMULACJA . .
S SKUPIONE NA BODZCU MOZE BYC WYWOLANE
¢ PRZEZ MOWE

Zrédlo: A. Falkowski, T. Zaleskiewicz, Psychologia poznawcza w praktyce. Ekonomia, biznes,
polityka, PWN, Warszawa 2012, s. 65

¢ D. Kahneman, Maps of bounded rationality: a perspective on intuitive judgment and cho-
ice, Prize Lecture, December 8, 2002 (http://www.nobelprize.org/nobel prizes/economics/laure-
ates/2002/kahnemann-lecture.pdf, stan na dzien 13.05.2012)
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System 1 jest odpowiednikiem kantowskich sadow a posteriori, a zatem nie
odwotuje si¢ do analitycznych procesow myslowych. Jest jedynie niezaleznym
od naszej woli, intuicyjnym sposobem spostrzegania i odbioru aktualnych bodz-
cow. To wilasnie w oparciu o szybkie, automatyczne skojarzenia studenci Frede-
ricka udzielali btednej odpowiedzi na proste zgola pytanie. Zupetnie inaczej dzia-
fa System 2, zblizony do sadéw a prioiri u Kanta. Tu, jak wskazuje Kahneman,
operacje sa wolniejsze, swiadome 1 wymagaja wysitku, a ich tres¢ stanowia sady
badz reprezentacje pojeciowe budowane w oparciu o analizy zdarzen przesztych,
bodzcow biezacych i prognoz na przysztosc. Wigkszos¢ badanych przez Frederic-
ka musiataby zapewne odwotac si¢ do Systemu 2, by moc poprawnie odpowie-
dzie¢ na pytanie o cen¢ pilki.

Kahneman podkresla przy tym rownolegte dziatanie obu systemoéw oraz to,
Ze W pewien sposob sg one wobec siebie konkurencyjne. Proces decyzyjny czy
analityczny, zdaniem Kahnemana przebiega wedlug nastgpujacego schematu: naj-
pierw uaktywnia si¢ System 1 i podpowiada rozwigzanie, po czym wlacza si¢
lub nie, System 2, ktorego zadaniem jest monitorowanie jako$ci operacji mental-
nych’. A zatem racjonalno$¢ decyzji jest uwarunkowana migdzy innymi tym, czy
do wydania osadu jednostka uzyje Sytemu 2.

Mozna zada¢ sobie pytanie, jak odrézni¢, czy w podjecie okreslonej decy-
zji zostal wlaczony analityczny system przetwarzania informacji. Oba systemy
bowiem uczestniczg w rozwigzywaniu tych samych probleméw — nie ma katego-
rii spraw zarezerwowanych wylacznie dla jednego czy drugiego z nich. Steven
Sloman suponuje, by roznicowac procesy decyzyjne w oparciu o wktad §wiado-
mosci, to znaczy rozroznia¢, czy swiadomo$¢ decydenta dotyczy tylko efektu,
nie procesu (System 1) czy tez Swiadomy jest zardbwno sam proces, jak i jego
efekt (System 2)®. Dla zilustrowania tej metody Sloman postuguje si¢ przyktadem
rozwiazywania anagramow — jesli anagram jest bardzo tatwy — przestawiono tyl-
ko jedna litere, np. granek (garnek) — wlasciwe rozwigzanie ,,przychodzi od razu
do glowy”. Osoba rozwigzujaca anagram jest Swiadoma rozwigzania, ale nie tego,
jak na nie wpadta. Natomiast jesli anagram jest trudny, np. rotszek (krzesto) — to
do rozwigzania go stosuje si¢ rézne reguly, na przyktad tworzac stowa zaczynaja-
ce si¢ od poszczegblnych liter. Wowczas znajdujac rozwigzanie, jest si¢ $wiado-
mym nie tylko efektu, ale rowniez sposobu jego otrzymania’®.

Nalezy zastanowi¢ si¢ nad tym, jakie wnioski ptyna z przyjetego przez Kahne-
mana dualizmu poznawczego cztowieka. Warto w tym celu najpierw przyjrzec si¢
wymienionym przez Roberta Barona trzem waznym wtasciwo$ciom naszych pro-
cesOw poznawczych. Otoz, jak dowodzi Baron, po pierwsze — zdolnosci umystu

7 A. Falkowski, T. Zaleskiewicz, Psychologia ..., op. cit., s. 66

8 S. A. Sloman, The empirical case for two systems of reasoning, “Psychological Bulletin”, no.
119, 1996, s. 3-22

 A. Falkowski, T. Zaleskiewicz, Psychologia..., op. cit., s.58-59
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w zakresie przetwarzania informacji s bardzo ograniczone, po drugie — wyko-
nujac zadania umystowe cztowiek stara si¢ jak najbardziej zmniejszy¢ wysitek
poznawczy i wreszcie po trzecie — decyzje czgsto podejmowane sg przy udziale
czynnikow takich jak silne emocje czy presja czasu'®. A zatem mozna z duzym
prawdopodobienstwem przypuszczac, ze to System 1 begdzie zwykle najmocniej
zaangazowany w procesy decyzyjne. W $wietle rozwazan Barona, System 2 nie
tylko jest zwykle mniej chetnie uruchamiany przez czlowieka, ale dodatkowo, na-
wet jesli zostanie wigczony do analizy problemu, to napotka znaczace ogranicze-
nia w mozliwos$ciach zebrania i przetworzenia informacji niezb¢dnych do podje-
cia racjonalnej decyzji.

Podsumowujac charakterystyke wytozonej przez Kahnemana koncepcji dwu-
systemowego postrzegania rzeczywistosci, nalezy wspomnie¢, ze cho¢ spopulary-
zowana w ostatnich latach, ma ona rowniez swoich przeciwnikow. Wspotczesny
amerykanski filozof, Peter Carruthers, dowodzi w swoich rozprawach, ze procesy
poznawcze cztowieka przebiegaja w oparciu o jeden tylko system, o dzialaniu
zblizonym do Systemu 2. Carruthers przyznaje jednak, ze 6w jeden system dzia-
ta¢ moze w réznych ,trybach” i w zaleznosci od przekonan, do§wiadczen czy
pragnien bedzie w rozny sposob ksztattowat decyzje jednostek!'. A zatem krytyka
Carruthersa jest w istocie innym sformutowaniem koncepcji Kahnemana. Carru-
thers zaktada po prostu istnienie jednego mechanizmu, na ktory oddziatujg pewne
zmienne, Kahneman nazwat zbior tych zmiennych oddzielnym systemem. Warto
podkresli¢, ze i jedna i1 druga koncepcja przewiduje istnienie czynnikow, ktore
znieksztatcaja mozliwos$ci poznawcze czlowieka.

2. HeurystyKki i znieksztalcenia

Jak dowiedziono powyzej, wickszo$¢ decyzji cztowieka podejmowana jest
bez pelnej analizy wszystkich zmiennych decyzyjnych. Powolujac si¢ na duali-
styczny model poznawczy Kahnemana, mozna stwierdzi¢, ze wiele decyzji roz-
strzyganych jest na poziomie Sytemu 1. Warto wigc zastanowic¢ sie, jakie, zwykle
nieswiadome, czynniki moga wptynaé na znieksztalcenie obrazu sytuacji decy-
zyjnej i tym samym, w oparciu o jakie mechanizmy jednostki dokonuja wyboru
w warunkach niepewnosci.

Paradygmat heurystyk i znieksztatcen obejmuje szeroki zakres btedow ludz-
kiego wnioskowania. Niniejsze opracowanie koncentrowac si¢ bedzie na heurysty-
kach opisanych szczegdétowo we wspomnianej rozprawie Kahnemana i Tversky’e-

10°R. A. Baron, Cognitive mechanisms in entrepreneurship: Why and when entrepreneurs think
differently than other persons, “Journal of Business Venturing”, no. 13, 1998, s.257-294

1P, Carruthers, Architecture for Dual Reasoning, (http://philosophy.umd.edu/Faculty/pcarru-
thers/Architecture%20for%20Dual%20Reasoning.pdf stan na dzien 13.05.2012)
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go z 1974 roku, ktora w pewien sposob systematyzuje wiedz¢ na temat odchylen
od rachunku prawdopodobienstwa w probalistycznych sadach cztowieka'?.

2.1. Reprezentatywnos$¢

Jako pierwszy mechanizm znieksztatcen, autorzy wymieniaja heurystyke re-
prezentatywnosci. Dowodza przy tym, ze w przekonaniu cztowieka prawdopodo-
bienstwo tego, ze dany obiekt A nalezy do klasy B albo ze proces B generuje zda-
rzenie A jest tym wigksze, im bardziej A jest reprezentatywne dla (podobne do) B.
Kahneman i Tversky przestrzegaja, by nie utozsamiac¢ podobienstwa i prawdopo-
dobienstwa. To pierwsze jest oceniane przez System 1, ocena jest zatem prostsza
i fatwiej dostgpna. Obliczenie prawdopodobienistwa natomiast wymaga od czto-
wieka przeprowadzenia nierzadko do$¢ skomplikowanej kalkulacji przy uzyciu
Systemu 2, stad czesto osady ludzi opieraja si¢ wylacznie na podobienstwie. Co
wiecej, dokonujac oceny prawdopodobienstwa, ludzie zwykle postrzegaja owo
podobienstwo jako zmienng nadrzedng w stosunku do tzw. apriorycznych praw-
dopodobienstw wynikow. Oznacza to, ze zwykle catkowicie ignorujg wartosc,
ktora ma najsilniejszy wplyw na przewidywany rezultat. Mechanizm ten dosko-
nale ilustruje eksperyment, w ktorym Kahneman i Tversky dali badanym osobom
krotkie opisy osobowosci jednostek losowo wybranych sposrod grupy 100 inzy-
nier6w i prawnikow. Respondent miat na ich podstawie oceni¢ prawdopodobien-
stwo, ze dana osoba jest raczej inzynierem niz prawnikiem. Badanych podzielono
na dwa zespoty, z ktérych jeden zostat poinformowany, ze grupa, z ktorej wyloso-
wano jednostki, sktada si¢ z 70 inzynierow i 30 prawnikow, drugiemu zespotowi
przedstawiono doktadnie odwrotng proporcj¢. A zatem szansa, ze dana osoba jest
raczej inzynierem niz prawnikiem byla znacznie wicksza w przypadku pierwsze-
go zespotu. Okazato si¢ jednak, ze respondenci calkowicie zignorowali aprio-
ryczne prawdopodobienstwo i w obu zespotach dawali takie same odpowiedzi,
opierajac si¢ jedynie na krotkim opisie osobowosci i ocenie podobienstwa typu
osobowosci do pewnego stereotypu inzyniera lub prawnika. Co cickawe — owo
bazowe, aprioryczne prawdopodobienstwo jest uwzgledniane przez badanych do-
piero przy braku innych informacji.

Warto uswiadomic¢ sobie, jak warto$ciowe jest rozpoznanie opisanego mecha-
nizmu. Problem lekcewazenia prawdopodobienstwa a priori odnosi si¢ bowiem
do wielu aspektow ludzkiego dziatania — od weryfikacji hipotez naukowych, po-
przez kwesti¢ wiarygodno$ci zeznan swiadkéw, stawianie diagnoz medycznych,
po zachowania jednostek przy podejmowaniu decyzji ekonomicznych. Dobrym
przyktadem pomijania wyjSciowych danych statystycznych przy predykcji przy-
sztych wynikow jest analiza przestanek, jakimi w przewidywaniu powodzenia

12 A. Tversky, D. Kahneman, Judgment ..., op.cit.
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w interesach kieruje si¢ przecigtna osoba rozpoczynajaca wtasng dziatalnos¢ go-
spodarcza. Oceniajac prawdopodobienstwo sukcesu szacuje z pewnoscig wiele
zmiennych zaro6wno jakosciowych jak i ilosciowych. Wydaje si¢ jednak czgsto
ignorowac podstawowe dane statystyczne, takie jak odsetek przedsigbiorstw ban-
krutujacych czy tez konczacych dziatalno$¢ gospodarcza na przestrzeni ostatnich
lat, ktore to dane z pewnos$cia wydatnie urealnityby jej przewidywania. Cooper,
Woo i Dunkelberg przeprowadzili w 1988 roku badanie zatytulowane ,,Postrze-
gane przez przedsigbiorcow szanse na sukces”", w ktorym respondenci — grupa
2994 przedsigbiorcow rozpoczynajacych dziatalnosé, oceni¢ mieli szanse sukcesu
wlasnej firmy oraz firm konkurencyjnych z tej samej branzy. Wyniki byty nad wy-
raz optymistyczne — 81% przedsigbiorcéw ocenito szanse powodzenia na wig-
cej niz 70% (w tym 33% oszacowalo prawdopodobienstwo sukcesu na 100%),
a w rozwazaniach na temat perspektyw dla innych firm takich jak wtasne, po-
strzegane prawdopodobienstwa byty znacznie nizsze, ale nadal umiarkowanie
korzystne i wyzsze od prawdopodobienstwa obliczonego na podstawie danych
historycznych. Jak podkreslaja badacze, przewidywania przedsigbiorcéw doty-
czace prawdopodobienstwa sukcesu byty w duzym stopniu oderwane od statystyk
makroekonomicznych oraz od dostrzeganych perspektyw dla przedsiebiorstw
rownorzednych.

Polscy przedsigbiorcy nie odbiegaja od amerykanskich w kwestii lekcewazenia
danych bazowych. Analiza raportu Deloitte z konica 2011 r. bezsprzecznie dowodzi
istnienia mechanizmu opisanego powyzej. Ot6z 62% prezeséw spoélek poddanych
badaniu przez Deloitte ocenilo, ze w perspektywie sze§ciomiesi¢cznej sytuacja go-
spodarcza w kraju si¢ pogorszy, a jednoczes$nie — paradoksalnie — az 79% respon-
dentow wyrazito optymistyczna ocen¢ w kwestii perspektyw finansowych swoich
przedsiebiorstw, a pozostale 21% okreslito te perspektywy jako zrownowazone
lub niejednoznaczne'. A zatem, pomimo negatywnego osadu w kwestii sytuacji
makroekonomicznej, zaden z badanych przedstawicieli kadry kierowniczej, nie
uwzglednit jej wplywu na wyniki finansowe swojego przedsigbiorstwa.

Kahneman i Tversky opisuja jeszcze inny przejaw mechanizmu reprezenta-
tywnosci, jakim jest niewrazliwos$¢ na wielkos¢ proby. Ludzie oceniaja prawdo-
podobienstwo danego zdarzenia w probie z populacji zupetnie ignorujac wielkos¢
badanej proby. Twierdza na przyktad, ze prawdopodobienstwo, ze sredni wzrost
mezezyzn bedzie wickszy niz 180 cm jest identyczne dla proby 1000, 100 i 10
mezczyzn's. Dla lepszego zilustrowania tego efektu autorzy postuzyli sie bada-

3 A. C. Cooper, C. Y. Woo, W. C. Dunkelberg, Entrepreneurs’ perceived chances for success,”
Journal of Business Venturing , Volume 3, Issue 2, Spring 1988, s. 97-108

14 Czy nadchodzi kolejne tsunami w gospodarce? Deloitte, Warszawa 2011, https://www.de-
loitte.com/assets/Dcom-Poland/Local%20Assets/Documents/Raporty,%20badania,%20rankingi/
pl BSI 6 PP.pdfstan na dzien 14.05.2012

S D. Kahneman, A. Tversky. Subjective probability: A judgment of representativeness. ,, Co-
gnitive Psychology”. No. 3 (3), 1972 5. 430-454,
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niem, w ktorym dali respondentom nastepujace zadanie: ,,W pewnym miescie
funkcjonuja dwa szpitale. W wiekszym kazdego dnia rodzi si¢ okoto 45 dzieci,
w mniejszym — okoto 15. Wiadomo, ze okoto 50% stanowig chtopcy, cho¢ do-
ktadna proporcja jest rozna kazdego dnia. Czasem jest to wigcej, czasem mniej niz
50%. Przez okres 1 roku kazdy szpital odnotowywat dni, w ktorych ponad 60%
narodzonych dzieci stanowili chtopcy. W ktérym szpitalu odnotowano wigcej ta-
kich dni?

* w wickszym (21% odpowiedzi)

* w mniejszym (21% odpowiedzi)

* w kazdym tyle samo (53% odpowiedzi)?”

Jak wskazuja dane w nawiasach, wickszos¢ badanych data odpowiedz trze-
cig, co prawdopodobnie zostalo podyktowane tym, ze oba szpitale opisane ta
samg informacjg statystycznag, sg dla respondentéw jednakowo reprezentatywne
dla ogolnej populacji. Ludzie wydaja si¢ nie uswiadamia¢ sobie fundamentalne;
zasady statystki, na podstawie ktorej nalezy si¢ spodziewac, ze przy wigkszej pro-
bie prawdopodobienstwo odchylenia od 50% jest mniejsze.

Podobny rodzaj znieksztatcen oceny prawdopodobienstwa jest zauwazalny
w mechanizmie, ktéry Kahneman i Tversky nazywaja, troche chyba zartobli-
wie, ,,prawem matych liczb”. Otéz okazuje sie, ze ludzie czesto spodziewajg sig,
ze sekwencja kilku przypadkowych zdarzen reprezentujacych okreslony zbior
zmiennych losowych bedzie generowata wyniki reprezentatywne dla catego zbio-
ru. Najprosciej wyjasni¢ t¢ heurystyke na przyktadzie przewidywania wynikoéw
rzutéw monetg. Badani zwykle oceniajg sekwencje O-R-O-R-R-O jako bardziej
prawdopodobna niz O-O-O-R-R-R (ktéra wydaje im si¢ nieprzypadkowa) czy tez
0-0-0-0-R-O (ktora z kolei ich zdaniem kwestionuje ,,bezstronno$¢” monety).
A wiec ludzie spodziewaja sig, ze zasadnicze wlasciwosci statystyczne procesu
beda zauwazalne nie tylko globalnie w catej sekwencji zdarzen, ale rowniez lo-
kalnie w niewielkiej prébce.

Warto uswiadomi¢ sobie, ze wspomniany mechanizm, podobnie jak zjawisko
ignorowania prawdopodobienstwa a priori, rOwniez mozna czgsto zaobserwowac
w praktyce. Jest on na przyktad zrédtem podstawowego biedu hazardzistow, na-
zywanego ztudzeniem gracza. Owo zludzenie polega na tym, ze po sekwencji
zdarzen jednego rodzaju (np. wypadania koloru czerwonego w ruletce), gracz
oczekuje, ze wzrasta prawdopodobienstwo zdarzenia przeciwnego (wypadnie
kolor czarny). W rzeczywisto$ci kolejne wyniki na kole ruletki to zdarzenia nie-
zalezne — czyli wyniki poprzednie nie majg wplywu na rozktad wynikow aktual-
nych. Jednak sekwencja biate-czarne-czarne-czarne-czarne-czarne wyglada ,,nie-
zbyt reprezentatywnie” i gracze oczekuja, ze powinna by¢ w jaki$ tajemniczy
sposob skorygowana w strone wyniku bardziej ,,reprezentatywnego’!¢. Ztudzenie
gracza moze tez postuzy¢ do wyjasnienia efektu dyspozycji opisanego przez She-

16 T. Tyszka (red.), Psychologia..., op. cit., s.574



65

fin’a i Statman’a, ktory polega na zbyt dlugim przetrzymywaniu akcji, ktore traca
na wartosci i zbyt pochopnej sprzedazy walorow, ktore na wartosci zyskuja'’.

Jednak z drugiej strony, autorzy analizowanej rozprawy opisuja przeciw-
stawng tendencj¢ podkreslajac, ze ludzie czesto nie zauwazaja prawa regresji
do $redniej. Prawo to, opisane po raz pierwszy przez Sir Francis’a Galton’a, kto-
ry badal zjawisko dziedzicznos$ci uzdolnien, polega na przecenianiu zachowan
rzadkich i nierespektowaniu mechanizmu powrotu zmiennych do wartos$ci §red-
niej (w dtugim okresie). Znamienne, ze heurystyka ta zostata dostrzezona przez
Kahnemana przez przypadek, kiedy szkolac izraelskich instruktorow lotnictwa,
przekazal im powszechnie znang psychologiczng wskazowke, ze nagroda uczy
skuteczniej niz kara. Jeden ze szkolonych oficeréw odpart wowczas, ze z jego
doswiadczenia wynika, ze jest dokladnie odwrotnie — kiedy pochwalit kadeta
za doskonaly lot, zwykle nastepnym razem spisywat si¢ on gorzej, natomiast jesli
go zganit, kolejny lot byt zwykle znacznie lepszy. Okazato si¢ jednak, ze sytu-
acja jest identyczna w przypadku braku jakiegokolwiek komentarza ze strony
oficera, gdyz zmienna jako$¢ lotow szkoleniowca wynika wtasnie z prawa re-
gresji do sredniej. Ludzie jednak zwykle nie uswiadamiajg sobie istnienia tego
mechanizmu, nie zauwazaja go w konkretnych sytuacjach, badz, jak w opisanym
powyzej przypadku, znajduja inne, nieprawdziwe wyjasnienia istniejacych wa-
han okres$lonych zmiennych.

W ekonomii przyktady nieprzewidywania dazenia zmiennych do wielko-
$ci $rednich spotka¢ mozna nader czesto. Przygladajac si¢ chociazby dynamice
wzrostu cen na rynkach nieruchomosci przed wybuchem kryzysu w 2007 roku,
wida¢ owe nieracjonalne przekonanie inwestoréw i kredytobiorcoOw w stale rosna-
ce ceny domoéw i mieszkan. Ten niczym nieuzasadniony optymizm uczestnikow
rynku z pewnoscia bytby nieco bardziej umiarkowany, gdyby mieli §wiadomos¢
dziatania prawa regresji do sredniej. Nalezy przy tym zauwazy¢, ze prawo to thu-
maczy si¢ nieco inaczej w odniesieniu do funkcjonowania gospodarki, cho¢by
z racji nieistnienia w wielu przypadkach jedynie stusznej, obiektywnej wartosci
sredniej ceny czy $redniego poziomu innych wskaznikéw ekonomicznych, a tak-
ze innego charakteru zmiennych losowych. Mozna zatem zastanawiac si¢, czym
jest regresja do sredniej na rynkach i jakie nalezy przyja¢ odniesienie przy usta-
laniu owej docelowej wartosci. Najbardziej ,,zobiektywizowanym” podejsciem
wydaje si¢ by¢ tutaj oparcie wartosci sredniej o pewne fundamentalne wielko$ci
rozpatrywane w dlugim okresie. Mozna si¢ zatem spodziewac, ze jesli pewne
wskazniki odbiegaja znacznie od swoich dtugoterminowych srednich w przeszto-
$ci 1 nie zaistniaty zadne obiektywne przestanki, ktore trwale podnosityby ich
warto$¢ (na przyktad wyczerpanie si¢ zasobow), to mozna spodziewac si¢ powro-
tu tych wskaznikow w okolice srednich w dtuzszej perspektywie czasowe;j.

17 H. Shefrin, M. Statement. The Disposition to Sell Winners Too Early and Ride Losers Too
Long: The Theory and Evidence, Journal of Finance, 40, 1985 s. 777-790
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Reasumujac rozwazania nad heurystyka reprezentatywnosci, nalezy przy-
zna¢, ze Kahneman i Tversky niezbicie dowiedli, ze ludzie bardzo czgsto stawiaja
prognozy lub wnioski opierajac si¢ jedynie na pewnych wyrywkowych obser-
wacjach, catkowicie ignorujac prawa prawdopodobienstwa czy tez bazowe dane
statystyczne.

2.2. Dostepnosé

Druga grupa mechanizméw prowadzacych czgsto do btednych wnioskow
1 prognoz sg zjawiska nazwane przez badaczy heurystyka dostgpnosci. Tym mia-
nem Kahneman i Tversky okredlili sytuacje, w ktorych ludzie oceniaja czgstotli-
wosc¢ czy prawdopodobienstwo zdarzenia przez pryzmat tatwosci, z jaka przycho-
dzi im przywolanie w pamigci lub wyobrazenie sobie okreslonych okoliczno$ci
lub przyktadéw. Wnioskowanie o prawdopodobienstwie na podstawie tzw. do-
stepnos$ci psychicznej nie musi prowadzi¢ do bledow — rzeczywiscie tatwiejsze
do zapamigtania sg przypadki, ktore powtarzajg si¢ czgsciej. Jednak tatwosc¢ przy-
wotywania pewnych okoliczno$¢ z pamigci nie zawsze wigze si¢ tylko z obiek-
tywna czestotliwoscia ich wystgpowania, co prowadzi zwykle do ré6znego rodzaju
zhudzen.

Autorzy analizowanej rozprawy o heurystykach przeprowadzili ekspery-
ment, w ktorym przeczytali dwom grupom badanych liste stawnych nazwisk
mezczyzn 1 kobiet. W jednej grupie wyczytywani m¢zezyzni byli bardziej stawni,
w drugiej bardziej stawne byty nazwiska kobiet. Nastepnie poproszono o oceng
proporcji odczytanych nazwisk nalezacych do kobiet i me¢zczyzn. Okazato sie,
ze odpowiedz zalezata od tego, ktorg liste ustyszat badany — jesli byto na niej
wigcej stawnych mezczyzn, oceniat, Ze to mezczyzni przewazali na liscie, a jesli
nazwiska kobiet byty stawniejsze — podawal odpowiedZz odwrotng (cho¢ w obu
przypadkach ilos¢ kobiet i mezczyzn byta identyczna).

Podobny mechanizm mozna zauwazy¢ w jeszcze innym eksperymencie,
w ktorym poproszono badanych o oceng, czy wigcej stow w jezyku angielskim
zaczyna si¢ na literg r czy tez wigcej jest takich, w ktorych r wystepuje na trzecim
miejscu. Respondenci szacujac prawdopodobienstwo probowali znalez¢ przykta-
dy stéw nalezace do tych dwoch kategorii, a poniewaz znacznie tatwiej jest wy-
szuka¢ stowa zaczynajace si¢ na dang litere, to wtasnie t¢ grupe stow wskazali
jako wieksza (cho¢ w rzeczywisto$ci r wystepuje w angielskim cze$ciej na pozy-
cji trzeciej).

Czy opisane zjawiska mozna zaobserwowa¢ w zachowaniach rynkowych?
Z cala pewnoscig tak — heurystyka dostepnosci jest na przyktad doskonale znana
specjalistom od marketingu, ktérzy majg $wiadomos¢, ze w obecnych czasach
w wigkszosci przypadkéw konsument dokonujac wyboru nie jest w stanie roz-
waza¢ wszystkich dostgpnych mu wariantow. Wiele z nich pozostaje poza polem
jego swiadomosci 1 w rezultacie konsument nie traktuje ich jako opcje mu do-
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stepne. To, ktore mozliwosci znajda si¢ w zbiorze rozwazanych, zalezy od dwoch
aspektow: od wydobycia ich z pamieci oraz wstepnej oceny konsumenta dotycza-
cej ich jakosci. Obie kwestie, jak pokazuja badania, rozpatrywane sa zbyt pochop-
nie i zbyt radykalnie'®. Obie rowniez sg $cisle zwigzane z problemem dostepnosci
psychicznej opisywanej przez Kahnemana i Tversky’ego. A zatem mozna w wielu
przypadkach stwierdzi¢, ze konsument nie bedzie dokonywal racjonalnego wybo-
ru sposrdod dostepnych mu dobr. Jego wybor bedzie bowiem ograniczony przez
zestaw opcji postrzeganych przez niego jako dostepne. Ten za$ zbior z kolei be-
dzie czesto zalezny choc¢by od skuteczno$ci kampanii marketingowych poszcze-
gblnych producentow czy ustugodawcow.

Trzeci rodzaj bteddéw popetnianych w zwigzku z heurystyka dostepnosci wig-
ze si¢ z mozliwo$ciami wyobrazania sobie pewnych sytuacji czy konfiguracji zda-
rzen. Zostal dowiedziony w badaniu, w ktérym respondenci mieli odpowiedziec,
na ile sposobow ze zbioru 10 oséb mozna utworzy¢ dwuosobowe, a nastepnie
osmioosobowe komitety. Podczas gdy prawidtowe rozwigzanie dla obu przypad-
koéw brzmi: na 45 sposobow, badani udzielili nastgpujacych odpowiedzi: $rednio
na 70 sposobow mozna utworzy¢ komitety dwuosobowe, a na 20 sposobow komi-
tety os§mioosobowe. Autorzy eksperymentu wyjasnili to zjawisko tym, ze znacz-
nie tatwiej wyobrazi¢ sobie konfiguracje dwu- niz osmioosobowe, dlatego respon-
denci tak pomylili si¢ w kalkulacjach. A zatem, im tatwiej co$ sobie wyobrazamy,
tym wigksze prawdopodobienstwo temu przypisujemy i odwrotnie. To bardzo
wazne spostrzezenie, jesli u§wiadomimy sobie fakt, Ze na tatwo$¢ wyobrazania
sobie pewnych rzeczy wptyw ma nie tylko czestotliwos¢ obserwacji ale rowniez
czynniki takie jak emocje, stopien skupienia, blisko$¢ czasowa i przestrzenna czy
tez wyjatkowos$¢ lub gwaltowno$¢ doznanego wrazenia'.

Ostatnig kategorie btgdow w ramach heurystyki dostgpnosci stanowi tzw. zja-
wisko pozornej korelacji. Jako dowdd istnienia tego mechanizmu przytacza si¢
zwykle badania Chapmana i Chapmana®, ktorzy dowiedli, ze jezeli badanym
przedstawi si¢ krotkie charakterystyki pacjentdw ze zdiagnozowanymi schorze-
niami psychiatrycznymi i poprosi si¢ o dopasowanie do nich rysunkow postaci,
narysowanych teoretycznie przez tych pacjentow, to respondenci beda znajdowac
czesto nieistniejace zwigzki pomiedzy szczegodtami rysunkow a dang jednostka
chorobowg. Autorzy badania dowiedli, ze zjawisko pozornej korelacji jest przy
tym wyjatkowo odporne na dane zaprzeczajace ocenie — badani dopatrujg si¢
zwigzku nawet pomi¢dzy symptomem, ktdry przeczy diagnozie i nie probujg do-
szukiwac si¢ innych, rzeczywiscie istniejacych powigzan.

18 A. Falkowski, T. Tyszka, Psychologia zachowan konsumenckich, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2001, s.112-113

19 T. Tyszka (red.), Psychologia..., op. cit., s.348

2 1. J. Chapman, J. P. Chapman, Illusory correlation as an obstacle to the use of valid
psychodiagnostic signs, “Journal of AbnormalPsychology”, 1969, Vol.74, No.3, s.271-280
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Pochopna interpretacja jednoczesnego lub sekwencyjnego wystapienia dwoch
zdarzen jako dowod istnienia rzeczywistej zalezno$ci migdzy nimi moze by¢ bar-
dzo znamienna w ocenie zjawisk ekonomicznych. Jezeli przedsigbiorca, ekono-
mista czy tez polityk dostrzeze iluzoryczng korelacje migdzy dwiema zmiennymi,
bedzie wowczas probowat oddziatywac na jedna wielko$¢ stymulujac druga. Jesli
zwigzek miedzy nimi nie istnieje lub jest marginalny, prawdopodobnie zostana
poniesione zbedne koszty i zatozony cel nie zostanie osiggnigty.

Heurystyka dostgpno$ci moze by¢ zatem zaobserwowana na wielu ptasz-
czyznach ekonomii — od psychologii zachowan konsumenckich po decyzje w za-
kresie polityki gospodarczej. Bardzo wazne jest zatem u$wiadomienie sobie
sktonnosci do popetniania btgdéw wynikajacych z opisanych mechanizmoéw, by
podejmowane przez nas decyzje byly bardziej swiadome i obiektywne. Istnieja
wszak dziedziny rynku, ktore wrecz ,,zeruja” na opisanym mechanizmie. Wspo-
mniano juz dziatania marketingowe, ktorych celem jest wplywanie na to, by dany
produkt znalazt si¢ w zbiorze rozwazanych przez klienta alternatyw. Innym ob-
szarem wykorzystywania heurystyki dostepnosci sg oferty ubezpieczen, w kto-
rych, podsuwajac klientom obrazy pewnych zapadajacych w pamig¢, lecz mato
prawdopodobnych wydarzen (atak terrorystyczny, trzesienie ziemi na terenach
nieaktywnych sejsmicznie), przedsigbiorstwa ubezpieczeniowe sprawiaja, ze sg
oni sktonni ptaci¢ wigksze sktadki od ryzyk, na ktére sa w bardzo niewielkim
stopniu narazeni.

2.3. Dopasowanie i kotwiczenie

Ostatnia wymieniong przez Kahnemana i Tversky’ego kategorig mechani-
zmow wnioskowania probalistycznego jest heurystyka dopasowania i kotwicze-
nia. Polega ona na przystosowaniu prognozowanej oceny do pewnej przypadko-
wo wybranej wartosci poczatkowej. Autorzy podajg tu przyktad eksperymentu,
w ktorym poproszono dwie grupy badanych, by oszacowali odsetek afrykanskich
krajow nalezacych do ONZ. W jednej grupie pytanie byto sformutowane w ten
sposob, ze respondenci mieli powiedzie¢, czy panstw jest wiecej niz 10% i, je-
§li tak, to o ile wiecej. Srednia odpowiedz w tej grupie brzmiata: 25 %. Druga
grupe zapytano, czy afrykanskich panstw jest mniej niz 65 % i o ile mniej, jesli
tak. Tu badani odpowiedzieli §rednio, ze 45%. Mozna zatem przypuszczacé, ze tak
jednoznaczne zréznicowanie w odpowiedziach (znacznie wyzsza ocena proporcji
w grupie drugiej) powstato z powodu przyjecia podanej w pytaniu przypadkowe;j
warto$ci jako swoistego punktu odniesienia.

Odwolywanie si¢ do opisanego zjawiska jest doskonale widoczne w teorii
uzyteczno$ci transakcji’!, ktora glosi, ze kupujacy ,,przymierzaja” cen¢ danego

2I' R. H. Thaler, Mental Accounting Matters,” Journal of Behavioral Decision Making”, 12,
1999 5.183-206
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dobra nie tylko do potencjalnych korzysci zwigzanych z kupowanym produktem,
ale takze do tak zwanej ceny odniesienia. Korzystajac z tego mechanizmu mar-
ketingowcy stosuja roézne zabiegi, poczawszy od pozornych promocji i przecen,
gdzie w rzeczywisto$¢ cena promocyjna jest zatozong ceng docelowa, do dziele-
nia ceny na miesigczne lub codzienne mniejsze kwoty, ktére sa nastepnie pordw-
nywane z innymi wigkszymi wydatkami®*.

Mechanizm kotwiczenia przejawia si¢ rowniez w zjawisku przeceniania
przez ludzi prawdopodobienstwa zdarzen koniunkcyjnych i niedoceniania zda-
rzen dysjunkcyjnych. Autorzy przytaczaja tu rezultat eksperymentu M. Bar-Hil-
lel?, w ktorym badani mieli wybra¢ mig¢dzy:

 gra, w ktorej wygrywalo si¢ przy wylosowaniu czerwonej kuli z urny za-
wierajacej po 50% kul czerwonych i biatych;

» gra, w ktorej wygrywalo si¢ przy wylosowaniu ze zwracaniem kolejno
siedmiu czerwonych kul z urny zawierajacej 90% kul czerwonych i 10% biatych
(zdarzenie koniunkcyjne);

* gra, w ktorej wygrywato si¢ przy wylosowaniu cho¢ raz na siedem losowan
ze zwracaniem czerwonej kulki z urny zawierajacej 10% kul czerwonych i 90%
biatych (zdarzenie dysjunkcyjne).

Prawdopodobienstwa sukcesu w poszczegolnych grach wynosza odpowied-
nio: 0,5; 0,48 1 0,52. Okazato si¢, ze znaczaca wigkszo$¢ badanych wolata gre
druga od pierwszej i pierwsza od trzeciej, a zatem doktadnie odwrotnie, niz wyni-
katoby to z uszeregowania szansy wygranej.

Kahneman i Tversky podkreslajg istotnos¢ tych wynikéw dla sposobow pla-
nowania roznych przedsiewzie¢. Osiagnigcie powodzenia wymaga bowiem zwy-
kle rownoczesnego spelienia wielu warunkow i jesli nawet szanse spelienia
pojedynczego z nich sg duze, to osiagnigcie wszystkich (zdarzenie koniunkcyj-
ne) moze okaza¢ si¢ mato prawdopodobne. Sktonno$¢ do przeceniania takiego
prawdopodobienstwa prowadzi zwykle do nadmiernie optymistycznych prognoz.
Natomiast przy ocenie ryzyka zdarzen dysjunkcyjnych, takich jak mozliwos¢
nieszczesliwego wypadku, szanse sa czesto przez ludzi niedoszacowane. Jak wi-
da¢, znajomo$¢ tego mechanizmu wydaje si¢ by¢ bardzo uzyteczna, szczeg6lnie
na etapie planowania przedsiewzie¢ gospodarczych lub przewidywania powodze-
nia okreslonych programow polityki gospodarczej.

Heurystyka zakotwiczenia powoduje réwniez, ze na oceny formutowane
przez cztowieka najsilniej wptywaja te fakty, o ktorych dowiedziat si¢ on naj-
weczesniej. Busenitz i Barney** dowiedli przy tym, ze bardziej podatni na btedy

22 A. Falkowski, T. Tyszka, Psychologia..., op. cit., $.230

2 M. Bar-Hiller, On the subjective probability of compound events, “Organizational Behavior
and Human Performance”, no.9, 1973, s.396-406

24 L. W. Busenitz, J. B. Barney, Differences between Entrepreneurs and Managers in Large Or-
ganizations: Biases and Heuristics in Strategic Decision-Making, “Journal of Business Venturing”,
no.12, 1997, s.9-30
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W prognozowaniu wywotane opisanym mechanizmem sg przedsigbiorcy niz me-
nedzerowie w duzych firmach. Wynika¢ to moze z faktu, iz duze korporacje dys-
ponuja zwykle rozbudowanymi bazami danych, co pozwala przedstawicielom ka-
dry kierowniczej wyrabia¢ sobie wstgpng oceng w oparciu o biezgcy monitoring
proceséw. Moga zatem bardziej obiektywnie ocenia¢ ich wptyw na funkcjonowa-
nie firmy. Mniejsi przedsigbiorcy natomiast poodejmuja decyzje czesto na podsta-
wie nieformalnych zastyszanych informacji, bez gruntownych wstgpnych analiz,
ktore przeprowadzone w drugiej kolejnosci, jak pokazuja badania, nie majg juz
znaczacego wptywu na poczatkowg ocene.

Podobnie do przedsiebiorcow dziatajag konsumenci — okazuje sie, ze, jak po-
kazujg badania Wilke’go®, ze przy kupowaniu sprzetu AGD (lodowki, zamra-
zarki, pralki), zdecydowana wigkszo$¢ konsumentéw odwiedza tylko jeden sklep
i poswigca na zakup (wliczajac przejazd do sklepu) mniej niz dwie godziny. Co
wigcej, typowy konsument sprawdza jedng lub dwie odmiany produktu, wyraznie
,zakotwiczajac” swoja decyzje przy pierwszych napotkanych opcjach wyboru.

2.4. Teoria perspektywy (I11°)

Na zakonczenie warto wspomnie¢ o jeszcze jednej waznej prawidtowosci
zwigzanej z problemem podejmowania ryzykownych decyzji, o ktorej autorzy nie
wspomnieli w cytowanej rozprawie. Opisali ja kilka lat pozniej w artykule zaty-
tutowanym ,, Teoria perspektywy: Analiza decyzji w warunkach ryzyka”?. Teoria
ta jest uwazana za jedno z najciekawszych osiggnie¢ wspotczesnej psychologii
1 ekonomii, miedzy innymi dla tego, ze jest to teoria deskryptywna, sformutowa-
na na podstawie obserwacji zachowan ludzkich. Kahneman i Tversky poszuki-
wali wyjasnienia, w jaki sposob i dlaczego jednostki czgsto ignorujg lub nawet
minimalizuja warto$¢ oczekiwang, zaprzeczajac tym samym zatozeniom modelu
subiektywnie oczekiwanej uzytecznosci. W odpowiedzi zaproponowali wlasnie
przedmiotowa teori¢ ryzykownego wyboru, ktorego graficzng prezentacje stano-
wi Wykres 1.

Krzywa uzyteczno$ci, nazwana przez autorow krzywa wartosci, przyjmuje
inny ksztatt dla zyskéw 1 inny dla strat. Dla strat jest ona bardziej stroma, co
oznacza, ze ludzie bardziej dotkliwie odczuwajg strate niz ciesza si¢ zyskiem.
Ponadto, kolejnym przyrostom zyskow odpowiadajg coraz mniejsze przyrosty
wartosci, za$ kolejnym przyrostom strat, odpowiadaja coraz mniejsze przyrosty
»zalu”. Taki ksztalt krzywej wartos$ci przesgdza zatem o stosunku ludzi do ryzyka
w sferze zyskow 1 w sferze strat.

3 W. L. Wilke, Consumer Behavior, New York: Wiley, 1994
% D. Kahneman, A. Tversky, Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk,
“Econometrica”, 47(2), March 1979, s. 263-291
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Wykres 1. Krzywa uzytecznosci zyskow i strat wedlug teorii perspektywy

WARTOSC

STRATA i ZYSK

Zrédlo: T Zaleskiewicz, Przyjemnos$é czy koniecznosé. Psychologia spostrzegania i podejmo-
wania ryzyka, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2005, s. 46

Teoria Kahnemana i Tversky’ego wyjasnita tym samym sytuacje, ktorg opisat
niegdy$ Paul Samuelson. Ot6z zapytat on kolegg, czy zagratby on w gre, w kto-
rej mozna z prawdopodobienstwem 50% zarobi¢ 200 dolarow i z takim samym
prawdopodobienstwem straci¢ 100 dolaréw. Znajomy odpowiedziatl przeczaco,
potwierdzajac niejako podzniejsze zatozenia teorii perspektywy.

Podejscie to nie tylko obrazuje ludzka niech¢¢ do podejmowania ryzyka,
ale wyjasnia rdwniez sposob, w jaki ludzie szacuja prawdopodobienstwa po-
szczegblnych zdarzen. Kahneman i Tversky wprowadzili w niej funkcje ,,wag
prawdopodobienstwa”, ukazujaca subiektywne interpretowanie obiektywnego
prawdopodobienstwa. Jak pokazuje wykres 2, ludzie nie doszacowujg $rednich
i wysokich prawdopodobienstw, a przeszacowuja niskie. Trafny zatem okazu-
je si¢ komentarz Pascala, ktory krytykujac nadmierny lek ludzi przed uderzeniem
piorunem podczas burzy stwierdzil: ”Lek przed niebezpieczenstwem powinien
by¢ proporcjonalny nie tylko do wagi niebezpieczenstwa, ale takze do prawdopo-
dobienstwa, z jakim to wydarzenie moze nastgpi¢”?’.

Najwazniejszym wnioskiem wynikajacym z teorii perspektywy jest stwier-
dzenie, ze stosunek ludzi do ryzyka nie jest staty i zmienia si¢ zaleznie od kon-
tekstu, w jakim dokonujg wyboru. Jest to fundamentalny postulat, ktory musi by¢
uwzgledniany zarowno w teorii finansow jak i zarzadzania. Inwestorzy, mena-
dzerowie czy wreszcie polityczni decydenci zwykle podejmuja decyzje w warun-

" Podaje za: P. L. Bernstein, Przeciw bogom: Niezwykie dzieje ryzyka, WIG PRESS, Warszawa
1997, 5.58
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kach niepewnosci, a niepewnos¢ ta jest tym wigksza, im wieksze sg turbulencje
w otoczeniu gospodarczym. Nie dziwi zatem, zZe teoria perspektywy zostata uzna-
na za swoisty przetom w badaniach nad dokonywaniem ryzykownych wyborow.
Jako teoria deskryptywna, staje si¢ bowiem doskonatym narzedziem stuzacym nie
tylko wyjasnianiu ludzkich dziatan, ale rowniez dajacym mozliwos$¢ tworzenia
modeli i przewidywania decyzji w zaleznosci od okoliczno$ci, w ktorych maja
one zosta¢ podjete.

Wykres 2: Przebieg funkcji wag decyzyjnych w teorii perspektywy

-
o

0,5

WAGA DECYZYJNA I (p)

0 05 : 1.0
PRAWDOPODOBIENSTWO: p

Zrédlo: T. ZaleSkiewicz, Przyjemnosé..., op. cit., s. 47

Podsumowanie

Prace Kahnemana i Tversky’ego dowodza, ze procesy przetwarzania in-
formacji i podejmowania decyzji przez cztowieka czasami dalece odbiegaja
od racjonalnosci, co wydaje si¢ by¢ naturalne, jesli wezmiemy pod uwage fakt,
ze w pelni racjonalne wybory wymagaja petnej wiedzy o wszystkich wariantach
wyboru 1 kalkulacji szans w oparciu o rachunek prawdopodobienstwa. Stad tez
formutowanie sagdow w oparciu o tak zwane heurystki wydaje si¢ nieuniknione,
a przedstawione zasady prognozowania sg tak naprawde¢ funkcjonalne w wielu
sytuacjach praktycznych. Na przyktad zasada dostepnosci prowadzi w licznych
przypadkach do trafnych ocen prawdopodobienstwa, gdyz faktycznie — zgodnie
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z prawami uczenia si¢ — zdarzenia, z ktorymi stykamy si¢ czesciej, sa tatwiej do-
stepne w naszej pamigci. Dlatego tez nasze oceny prawdopodobienstwa w wielu
przypadkach odzwierciedlaja wzgledna czgstos¢ zdarzen®®. Czasem jednak, jak
dowiedziono, sg dalece rozbiezne od rzeczywistych prognoz.

Mozna zatem zastanawia¢ si¢ — na ile psychologiczne analizy proceséw de-
cyzyjnych sg przydatne w ekonomii? Jesli oceny dokonywane przez jednostki
cechuje tak duza subiektywnos¢, jesli czasem sa one trafne, a czasem bledne, to
czy mozna na ich podstawie wysnu¢ interesujace wnioski? Czy beda to wnio-
ski przydatne dla ekonomisty, ktéry zwykle zainteresowany jest wielko§ciami
agregatowymi, a nawet na poziomie mikro potrzebuje pewnych uogdlnien, ktore
pozwolg na tworzenie syntetycznych modeli? Wspotczesni ekonomisci w wick-
szosci twierdzgco odpowiadaja na powyzsze pytania. Programy marketingowe,
kierowanie polityka publiczna, strategie inwestycyjne, zarzadzanie kadrami czy
obszar public relations — na wszystkich tych ptaszczyznach ekonomia czerpie
dzisiaj z psychologii i uzupetnia analizy ekonometryczne o dodatkowe czynniki
wyjasniajace.

Kahneman i Tversky maja duzy wktad w badania nad psychologiag decyz;ji.
Sformutowane i usystematyzowane przez nich rodzaje znieksztatcen, jakie towa-
1Zysza procesom poznawczym, pozwalaja na wyjasnianie odstgpstwa ludzkich
wyborow od paradygmatu racjonalno$ci. Ponadto, majac $wiadomos¢ istnienia
pewnych proceséw, ludzie mogg podejmowac decyzje bardziej swiadome i, co
za tym idzie, bardzie zoptymalizowane. Po trzecie, wiedza o heurystkach daje
ekonomistom mozliwo$¢ tworzenia modeli objasniajacych zjawiska gospodarcze
w oparciu o realne mechanizmy zachowan wystepujace wsrod ludzi. Na koniec
wreszcie, informacja o tym, w jaki sposob jednostki podejmuja decyzje, stanowi
zestaw kluczowych informacji dla podejmowania dziatan w zakresie promocji,
polityki czy zarzadzania zasobami ludzkimi.

Ludwig von Mises w jednym ze swoich esejow napisat tak: ,,Mdwigc o wspot-
czesnych liderach przemystu i wielkich przedsiebiorcach, (ludzie) nazywaja ich
krolami czekolady, krélami bawelny lub krolami samochodow (...). Ale w istocie
wspotczesny krol czekolady wcale nie rzadzi lecz stuzy. Nie sprawuje wladzy
nad zdobytym terytorium, niezalezny od rynku, niezalezny od swoich klientow.
Krd6l czekolady — krol stali, krol samochodoéw lub kazdy inny krol nowoczesnego
przemyshu — zalezy od branzy, ktorg zarzadza, i od klienteli, ktorej stuzy. Ten krol
musi utrzymywaé dobre stosunki ze swoimi poddanymi — konsumentami (...)"%.
A zeby utrzymywac dobre stosunki z konsumentami, krél musi wiedzie¢, jak po-
strzegaja oni rzeczywisto$¢, w jaki sposob dokonuja wyborow, jak wreszcie od-
czuwajg rado$¢, a jak bolg ich straty. To wszystko musi wiedzie¢ wspotczesny
krol. Inaczej moze straci¢ swoje krolestwo.

2 T. Tyszka, Analiza decyzyjna i psychologia decyzji, PWN, Warszawa 1986, s.169
¥ L. Mises, Ekonomia i polityka, Fijor Publishing, Warszawa 2006, s.17
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