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Jednoduché heuristiky pre
zlozité rozhodnutia

* Dokonca aj tie najtrivialnejSie rozhodnutia su v principe velmi komplikované. Predstavte
si napriklad, ze v obchode s potravinami, sa rozhodujete, ktoré cerealie na ranajky si
kupit. Mali by ste si kupit tie, ktoré kupujete zvycajne? Mali by ste vyskusat noveé cerealie,
ktoré vidite v ponuke prvykrat? Mali by ste si kupit cerealie v Specialnej zlave? Budu v
zl'ave buduci tyzden cerealie, ktoré kupujete zvycajne? Daju sa v inom obchode kupit
cerealie lacnejSie? Nechate sa zlakat cerealiami s moznostou vyhrat dovolenku v
Karibiku?

e Je zrejmé, Ze vacsina z nas netravi zvazovanim vsetkych tychto otazok vela ¢asu. V
skuto¢nosti vacésina z nas jednoducho kupi cerealie, ktoré kupuje zvyc¢ajne. To je priklad
heuristiky - rychleho rozhodnutia, s ktorym budeme pravdepodobne spokojni. Heuristiky
su zvycCajne postavené na jednoduchych pravidlach (napr. kupim to, ¢o obvykle). Takmer
vSetky ekonomické rozhodnutia, ktoré robime, plynu z heuristik; inak by sa Zivot prilis
skomplikoval. Preto je pre nas dolezité vediet, ako heuristiky funguju a aké mozu byt ich
doésledky.

e Zacnime pribehom Anny, ktora je tiez prave v obchode a rozhoduje sa, aké cerealie si
kupit. Moznosti je vel'a, preto si ich zdzime na Styri uvedené v nasledujucej tabul'ke. Ako
by sa mohla rozhodovat?



Jednoduché heuristiky pre
zlozite rozhodnutia

e V ekondmii predpokladame, ze Anna ma funkciu uzito¢nosti, ktora hovori, kolko Uzitku ziskava z konkrétnych kombinacii
penazi a tovaru. Funkciu mézeme zapisat v tvare u(x, TQ, HQ), kde u je uzito¢nost, ktoru ziska z toho, Ze jej po rozhodnuti
ostanu peniaze (x) a tiez cerealie s chutovou kvalitou TQ a “zdravotnou” kvalitou HQ. Na ilustraciu mozeme pouzit tabulku, v
ktorej ma Anna na zaciatku 100 dolarov. M6ze sa rozhodnut, Ze si Ziadne cerealie neklpi a ponecha si svojich 100 dolarov, z
¢oho jej bude plynut Uzitok na urovni 200, alebo si m6ze kupit ceredlie Budget a nechat si 99 dolarov, z ¢oho jej bude plynut
Uzitok na Urovni 202 atd.

« Co znamena Uzitok na Grovni 200 alebo 202? Uzito&nost si mézeme predstavit ako véeobecnul mieru $tastia alebo
spokojnosti. Vacsia uzito¢nost je teda lepSia a Anna si chce vybrat cerealie s najvySSou uzitoénostou.

e Na priklade vidime, Ze Honey ponuka najvyssSiu uzitoénost, a preto vyzera ako najlepsSia volba. Ponuka totiz najlepsi
kompromis medzi kvalitou a cenou. Anna je ochotna zaplatit par dolarov navyse, ktoré Honey stoji v porovnani s inymi
moznostami, aby ziskala lepSiu kvalitu cerealii, ale nie je ochotna zaplatit dalSie 2 dolare, aby ziskala najvysSiu kvalitu
(Superior). Mame teda predpoved, ¢o by si Anna mala kupit: mala by si kupit Honey.

e To je v poriadku, ak Anna vie, ¢o maximalizuje jej uzito€nost. V skuto€nosti sa to v§ak zrejme nevie. Mozno este nikdy
neskusila Budget alebo Superior, alebo ich mozno raz vyskusala, no zabudla, ako chutia. Mozno sa jej medzi¢asom zmenili jej
preferencie, alebo vyrobcovia vylepsili kvalitu. Tento nedostatok informacii je rozhodujuci a znamena, Zze nestaci, ked povieme,
Zze Anna by mala robit to, ¢o maximalizuje jej uzito€nost.

Table 2.2 The utility of each cereal if initial wealth is $100.

Table 2.1 Cereals for sale, and their characteristics, with 1 = low, 2 Choice Wealth

Taste Health Utility
= medium and 3 = high. quality quality

Product Price Taste quality Health quality No $100 0 0 200
Budget $1 1 1 cereal
Nutty $3 2 2 Budget $99 1 1 202
Honey $4 3 /) Nutty $97 ) 2 203
Superior $6 3 3 Honey $96 3 2 204

Superior $94 3 3 203




Ako vyhladavat

Ak Anna nepozna kvalitu roznych tovarov alebo svoju Uzitkovu funkciu, méze sa pokusit ziskat viac informacii. Heuristika
vyhladavania teda Specifikuje, ¢o by mala Anna robit, aby bola lepSie informovana.

NajzrejmejSia heuristika vyhladavania je ,,Vyskusat vSetko“. Anna by mohla napriklad kazdy tyzder vyskusat iné cerealie, kym ich
nevyskusSala vSetky, a potom si kipovat tie, ktoré sa jej pozdavali najviac. Tento proces vSak bude potencialne nakladny.
Predpokladajme, ze v prvom tyzdni vyskusa Honey a bude s nimi vel'mi spokojna. Ak sa bude drzat svojej heuristiky, v
nasledujucich tyZzdrnoch bude musiet kupovat a skusat ceredlie, ktoré jej neprinesu tolko Uzitku. Bolo by lepSie, keby zostala pri
Honey.

V tomto pripade je vyhladavanie nakladné z hl'adiska stratenej uzito¢nosti. Vyhl'adavanie méze byt tiez nakladné z hladiska ¢asu
a penazi. Dobra heuristika vyhladavania musi kompenzovat vyhody ziskania dalSich informacii s tymito nakladmi.

Charakterizacia optimalnych vyhladavacich algoritmov ma dlhu histériu nielen v ekondmii, ale aj v matematike a informatike.
Optimalne vyhladavacie algoritmy su vSak zvy€ajne velmi komplikované, takze musime premyslat o tom, aku heuristiku
vyhladavania by ludia mohli realne pouzit. Tri takéto heuristiky sU uspokojovanie (satisficing), eliminacia podla aspektov
(elimination by aspects) a riadena pozornost (directed cognition).

Zakladnou myslienkou uspkojovania je, ze ¢lovek si nastavi ur¢itu aSpiraénu Uroven pre to, ¢o hlada, a pokracuje v hl'adani, kym
nenajde nie¢o nad touto Uroviou. Anna sa napriklad moze rozhodnut, Ze chce nie¢o, ¢o chuti dobre a je primerane zdravé. To
urcuje jej Uroven aspiracie a Anna bude pokracovat v skusani cereadlii, kym nevyskusa Honey alebo Superior. Uspokojovanie v
zasade nehl'ada optimalnu volbu ale volbu, ktora je dostato¢ne dobra. To znamena, ze ¢lovek nemusi nutne skongit s tym
najlepsim, ale skonéi s nie¢im relativne dobrym, pric¢om sa vyhne nakladom na nadmerné vyhladavanie.

Ako blizko sa heuristika uspokojovania dostane k optimu, bude zavisiet od Urovne aspiracie. Ak ma napriklad Anna prili§ nizku
Uroven aspiracie a chce iba najst cerealie za menej ako 7 dolarov, a potom méze skoncit napriklad s Budget. Ak ma prili§ vysoku
Uroven aspiracie a jej snahou je ndjst velmi chutné a zdravé cereldlie za menej ako 5 dolarov, bude sklamana, pretoze Ziadne také
neexistuju. Anna preto bude musiet nastavit Urover aSpiracie vhodne a zaroven ju priebezne upravovat. Ako to urobi?



Ako vyhladavat

» Heuristika, ktora Ciastolne riesi tento problém, je riadena pozornost. Myslienka spociva v tom, ze Clovek
vnima kazdu prilezitost na ziskanie informacii, ako keby to bola posledna takato Sanca pred tym, nez si
bude musiet vybrat. Spravidla to vSak posledna Sanca nebude. Riadena pozornost zjednodusuje Anninu
ulohu, pretoze Anna nepotrebuje planovat dopredu. Pre ilustraciu, predpokladajme, ze pozna iba
vlastnosti Nutty. V tejto chvili by si mala polozit otazky: "Skusim eSte jedny alternativne cerealie? A ak
ano, ktoré?” Takymto spésobom vyhl'adavania méze Anna efektivne pracovat so svojou aspiracnou
Urovriou.

e DalSou heuristikou vyhladavania je eliminacia podl'a aspektov. Zakladnou myslienkou je zvazit aspekty
moznych volieb jeden po druhom a postupne eliminovat volby, ktoré spadaju pod urditu uroven aspiracie.
Napriklad, ak Anna chce kupit cerealie priemernej chuti a kvality za menej ako 5 dolarov, potom by z
cenového hladiska vylucila Superior a z hladiska kvality by vylugila Budget. Na vyber by jej ostali Nutty a
Honey.

» Eliminacia podla aspektov sa liSi od predchadzajucich dvoch heuristik v tom, Ze porovnava moznosti
naprie¢ aspekatmi, ako je cena, a nie naprie¢ tovarmi, ako je Nutty vs. Honey. Koncepéne je porovnavat
rozne aspekty jednoduchsie, pretoze je pravdepodobné, Ze v ramci nich bude existovat jednoduché
zoradenie od najlepSieho (napriklad najlacnejSieho) po najhorsSie (najdrahsie). Problém je v tom, Ze
porovnavanie naprie¢ aspektmi predpoklada, ze osoba ma informacie o vSetkych moznostiach. Pokial' ide
o cenu alebo kvalitu, je tento predpoklad prijatelny. Ale pokial' ide o chut, je tazké poznat rozdiely bez
toho, aby ste vSetky moznosti vyskusali. Eliminacia podla aspektov tak nedokaze vybrat optimalnu volbu,
ale dava dobré voditka o tom ako si ¢lovek moze vybrat, o dalej vyskusat a ¢o neskusat vobec.



Ako vyhladavat

Table 2.3 Five search heuristics with a very brief statement of how
they can help with search.

Heuristic What it does well What it does not do
so well
Try them all Make the person well Minimize the cost of
informed search
Satisficing Say when to stop Say what choice to
search try next
Directed Suggest what choice to Give a forward-
cognition try next looking plan of
search
Elimination Say what choices not to Say when to stop
by aspects try searching

Search for x
minutes

Give certainty how long
search will last

React to success or
failure in search

100

B Fit with search

80 & Fit with choice

D
o

Fit with the data
D
o

20
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Directed Satisficing Elimination by Directed
cognition aspects cognition

Exogenous time
budget

Endogenous time budgets

Figure 2.1 How well search heuristics fit the observed search and choices
in a search experiment. The fit is measured relative to what could have been
expected by chance. Directed cognition and satisficing give the best fit.

Source: Gabaix et al. (2006).



Ako vyhladavat

Aby sme ziskali predstavu o tom, ako l'udia vyhl'adavaju, méZzeme sa pozriet na vysledky studie Gabaixa a spol. (2006). V studii boli
subjekty poziadané, aby si vybrali medzi 6smimi moznostami, pri€om odmena kazdej moznosti bola su¢tom desiatich Cisel. Jedno z
Cisel bolo viditel'né, ostatné mohli subjekty postupne odkryt klikanim na obrazovku. Aby sme to prirovnali k naSmu predchadzajicemu
prikladu, predstavte si, Ze cena je viditelna, ale aby Anna zistila informacie o kvalite, musi si vziat do ruky zobrat krabicu a preStudovat
ingrediencie. V experimente bol pouzity softvér s nazvom Mouselab, ktory dokaze sledovat nielen rozhodnutia, ale aj “cesty” k nim.

Z vysledkov sa zd4, ze spbsob, akym subjekty vyhl'adavali, najlepSie popisuje riadena pozornost a najhorsie zase eliminacia podla
aspektov. Pokial' ide o samotné rozhodnutie, vSetky algoritmy funguju priblizne rovnako dobre ako ostatné. Rozhodnutie v tomto
experimente by sme teda dokazali predpovedat s priblizne 50 percentnou uspesnostou, €o je je ovela lepSia, ako by sme mohli
dosiahnut nahodnym tipovanim (moznosti bolo osem, takze UspesSnost nahodného algoritmu by bola zhruba 12,5 percenta.). Uspsnost
vSak stéle nie je taka vysoka, ako by sme chceli. Vyzera to tak, Ze nam nie¢o chyba.

V experimente sa dalo vypozorovat, ze subjekty neboli také selektivne v tom, aké informacie hl'adali, ako by podla heuristik mali byt.
Niektori hl'adali prili§ dlho a ini zase prili§ kratko. Napriklad, ak ma jedna z moznosti hned na zaciatku slabé hodnotenie, potom sa
neoplati o tejto moznosti ziskavat viac informacii. Napriklad, ak je Superior prili$ drahy, potom nema zmysel pozerat sa na jeho kvalitu.
Subjekty mali tendenciu vyhl'adavat viac informacii, ako by sme v takychto pripadoch o¢akavali. Niekedy v§ak subjekty hl'adali prili§
kratko. Ak vyhladavanie eSte neodhalilo nie€o uzito¢né, oplati sa v iom pokrac¢ovat. Namiesto toho subjekty ¢asto prestali hl'adat v
momente, ked uz mali vela informacii a to aj vtedy, ak tieto poznatky neboli prili§ informativne.

Spojenie tychto pozorovani naznacuje dalSiu heuristiku vyhl'adavania: ¢lovek sa rozhodne, kolko ¢asu stravi hladanim, a potom hl'ada
tak dlho. To by znamenalo, Ze Anna by hl'adala prili§ dlho, ak by spociatku vyskusala nieco, ¢o sa jej pacilo, alebo by hladala prili$
kratko, ak by sa po nejakom Case eSte stale nedostala k nieComu, ¢o sa jej naozaj paci. Na druhej strane to vSak znamena aj to, Ze
vyhladavanie bude mat presnu dizku a to ¢asto mdze byt uzitocné.

Na zaver stoji za to stru¢ne rozviest Ulohu heuristik pri rozhodovani. Idealna heuristika je jednoducha a efektivna. Jednoducha
znamena, ze jej pouzitie je ovela prirodzenejsie a jednoduchsie v porovnani s algoritmom veducim k oprimalnemu rozhodnutiu.
Efektivna znamena, Zze pouzitie heuristiky zvy&ajne vedie k volbe dostatocne blizkej k tej optimalnej - teda, Ze dodato¢né Usilie nie je
opodstatnené. Najlepsia heuristika dosahuje spravnu rovnovahu medzi jednoduchostou a efektivnostou.












Referencha zavislost

Prirodzené hodnotenia nejakého objektu zahffiaju jeho velkost, vzdialenost, hlasitost,
teplotu, podobnost, alebo &i je dobry/zly a podobne.

Doélezité je, Zze prirodzené hodnotenie bude zvycajne skor relativne ako absolutne.

Je pre nas daleko prirodzenejSie povedat, ¢o je vacsie, dihsie, hlasnejSie, horucejSie a
lepsie, bez toho, aby sme poznali presnu hlasitost, dizku, teplotu atd"

Aby sme mohli posudit relativnhu uroven, potrebujeme nejaky Standard porovnania, ktory
sa nazyva referenc¢ny bod alebo referencna uroven.



Samostana vs. spojena
evaluacia

|
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Vendor H Vendor L
Exhibit 1. Drawings in Study 2

WTP prices for Vendor H's and Vendor L’s Servings in Study 2
Evaluation Mode Vendor H's Vendor L's
Separate evaluation S1.66 S2.26

Joint evaluation S1.85 S1.56



Vsetko je relativne
Na kontexte zalezi
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Psychologické ukotvenie

» Predpokladajme, ze Annu pri vstupe do obchodu & THINK OF A TWO D3GIT NUMBER?

niekto zastavi a poziada ju, aby sa zu&astnila 4 99 j
prieskumu. Jednou z otazok je, ¢i by bola ochotna ] ] L /
zaplatit za nové ceredlie 8 USD. Zrazu méze Superior 7/

za 6 dolarov vyzerat relativne lacno. Naopak, ak by sa o~

jej v otazke pytali na ochotu zaplatit 4 dolare, Superior - >

by vyzeral draho. Toto je priklad efektu ukotvenia, ked £

je rozhodnutie ovplyvnené nejakym predchadzajicim

podnetom, teda “kotvou”. Hoci sa ukotvenie moze -

podobat na efekt kompromisu, rozdiel je v tom, Ze pri

kompromise sa porovnava viac réznych produktov,

zatial' €o s pri psychologickom ukotveni su myslienky

¢loveka o konkrétnom produkte ovplyvnené nejakou

predchadzajlucou udalostou.
NOW, HOW MUCH WILL YOU BID FOR THIS WINE?

e Na ilustraciu toho, ako méze dojst k efektu ukotvenia, -—— - -
sa pozrieme na Cast Studie od Arielyho, Loewensteina N 3
a Preleca (2003). Subjektov sa najprv pytali, ¢i by si S 30 ( $80 ‘
kupili belgicku ¢okoladu a niektoré dalSie polozky za -//

viac pefiazi ako by udavali posledné dve Cislice ich =

rodného cisla Napriklad, ak su posledné dve dislice 25, - 4 ¥ k| -
dostali otazku, ¢i by zaplatili viac ako 25 USD. Potom = £)
dostali otazku, kolko by boli ochotni zaplatit. Posledné f_‘

dve Cislice rodného ¢isla su v podstate nahodné, ale &

napriek tomu na nich zéalezalo. V priemere ti, ktori sa @

4

pytali, ¢i sU ochotni zaplatit povedzme 55 dolarov,
nasledne povedali, Ze sU ochotni zaplatit vysSiu cenu
ako ti, ktorych sa na zadiatku pytali na povedzme 15
dolarov.

Yicum of snchoning bhas



Kotvy a hodnoty-
fekt Toma Sawyera




Svojvol'a rozhodnuti

» V procese hl'adania bude Anna ¢elit pomerne svojvolnym (relativne nahodnym) rozhodnutiam.
Je to preto, Ze nieco si vybrat musi, hoci eSte nevie, ¢o maximalizuje jej uzito¢nost. Napriklad,

80 ak zuzila svoju vol'bu na Nutty alebo Honey a nema jasny dovod dat jednej z tychto znaciek

20 = prednost, ktoru vy’skl]éat' ako prvu? Jej voI'b,a bude svojvgl'né. V podstate si moze aj hodit
_ . mincou. Svojvolné rozhodnutie vS8ak nemusi znamenat nahodné rozhodntiue. Annu by
& 60 Mgt napriklad mohlo uputat svetloGervené balenie Honey alebo nalepka ,,50 percentna zlava“ na
8 o o POty Nutty, alebo by si mohla vybrat Budget, pretoZe ho prave videla v reklame v televizii. Ako mézu
"g rozhodnutie ovplyviiovat takéto faktory? Pozrime sa na niekolko prikladov.
< 40
é 30 Zacneme tym, Ze sa pozrieme na rozdiel medzi konfliktnymi a nekonfliktnymi volbami. Vyber
é % medzi moznostami je konfliktny, ak je jedna volba lepsia v jednom aspekte a ina volba zase
o

lepSia v inom aspekte. Napriklad Budget je lepsi z hl'adiska ceny, ale Superior je lepsi z
hladiska kvality. Vyber medzi moznostami je nekonfliktny, ak je jedna volba lepSia vo vSetkych
aspektoch. Napriklad, ak by bol Superior v predaji za 0,50 USD, potom by existovala
nekonfliktna volba.

10

Buy Aiwa Buy Sony Wait

» Na ilustraciu potencialnych désledkov konfliktnej verzus nekonfliktnej volby mézeme vyuzit
Studiu Tverského a Shafira (1992). Subjekty boli poZiadané, aby si predstavili, ze si chcu kupit
CD prehravag. Niektori dostali konfliktny vyber prehravac¢a Sony za 99 USD a $pic¢kového
prehravaca Aiwa za 169 USD - Sony je lacnejsi, zatial' €o Aiwa je kvalitnejSia. Niektori dostali
nekonfliktny vyber prehravaca Sony za 99 dolarov alebo podradného prehravaca Aiwa za 105
dolarov - Sony je lepSi aj v cene aj v kvalite. Ini dostali iba moznost prehrava¢a Sony za 99
dolarov. Vsetkym subjektom bola polozena otazka, ¢i by si kupili jeden z prehravacov, alebo
pockali a skusili najprv ziskat viac informacii.

» Ako by sme ocakavali, viac 'udi si kipi Sony, ked je vyber nekonfliktny, ako ked je konfliktny.
ZaujimavejSie je porovnanie medzi nekonfliktnou volbou a Ziadnou volbou. Vidime, Ze viac ludi
si vyberie Sony, ked'je vyber nekonfliktny, ako ked' nie je na vyber vobec. Toto pozorovanie
porusuje princip tranzitivity, ktory hovori Ze zvySenie poc¢tu dostupnych altetnativ by nemalo
zvysit podiel nakupu konkrétnej alternativy. Zda sa vS§ak, ze pritomnost horSej moznosti zvysila
pravdepodobnost nakupu Sony.

» Jedna a ta ista alternativa teda moze vyzerat viac ¢i menej atraktivna v zavislosti od toho, s ¢im
sa porovnava.



SUBJECTIVE STATE

Rozhodovacia paralyza

U

NEGATIVE

NO.OF CHOICES

* Paradox volby (Why more is less) —

americky psycholog Barry Schwartz tvrdi,
Ze eliminacia spotrebitel'skych moznosti
moze vyrazne znizit uzkost. Dramaticky
narast moznosti v modernom svete (od tych
vSednych az po komplikované zosuladenia
kariérnych, rodinnych a individualnych
potrieb) sa paradoxne stal problémom
namiesto riesenia.

e Autondmia a sloboda volby su rozhodujuce

pre nase blaho a volba je rozhodujuca pre
slobodu a autonodmiu. Napriek tomu sa vSak
zda, ze hoci moderni ludia maju vacsi vyber
ako ktorakol'vek generacia predtym, a teda
pravdepodobne aj vacsiu slobodu a
autondmiu, nezda sa, ze by sme z toho mali
psychologicky prospech.



Efekt kompromisu

e Vratme sa teraz k scenaru, v ktorom mame na vyber medzi cerealiami
Budget, Honey a Nutty. Budget ma tu vyhodu, ze je lacny, Honey ma
tu vyhodu, ze je chutny, ale Nutty predstavuje dobry kompromis.

 Mozno si Anna kupi Nutty prave preto, ze je ,,v strede”. To by tiez
znamenalo ze si Nutty kupi s vacsSou pravdepodobnostou, ked budu
v ponuke vSetky tri cerealie v porovnani so situaciou, ze by v ponuke
boli iba dve. Tento priklad volame averzia k extrémnosti s
Kompromisom.

e Efekt kompromisu hovori, osoba, ktora sa rozhoduje, uprednostni
strednu moznost pred krajnymi moznostami, pretoze vyber stredne;
moznosti sa I'ahSie odévodnuje. Je menej pravdepodobné, ze za
vyber “zlatej strednej cesty” nas bude ktokol'vek kritizovat.
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Dimension2  ——
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<—  Worse/Better

Efekt navnady

Dimension 1
<— Worse/Better

Indifference Curve

V marketingu je efekt navnady (alebo efekt
pritazlivosti alebo efekt asymetrickej dominancie)
jav, pri ktorom budu mat spotrebitelia tendenciu
k Specifickej zmene preferencie medzi dvoma
moznostami v situacii, ked sa im ponukne aj
tretia moznost, ktora je asymetricky dominovana.

Asymetricky dominovana je moznost, ktora je vo
vSetkych ohladoch horsia ako druha moznost (je
teda uplne dominovana); ale v porovnani s tretou
moznostou je v niektorych ohladoch horSia a v
inych lepsSia (je teda iba ¢iasto¢ne dominovana).

Ak medzi moznosti vyberu doplnime asymetricky
dominovanu moznost, vySSie percento
spotrebitelov uprednostni Uplne dominujucu
moznost ako v pripade, ked asymetricky
dominovana moznost vo vybere chyba.
Asymetricky dominovana moznost je teda
navnadou sluziacou na zvysenie preferencie
dominujucej moznosti.



Efekty kontextu

Psychologické efekty, na ktoré sme sa zamerali, su dosledkami heuristik, ako
napriklad ,,Vyber si zlatu strednu cestu” alebo ,,Vyber si ¢o najkrajnejSiu moznost®.

Tieto efekty sa vo vS§eobenosti nazyvaju efektmi kontextu. Kontext je pritom
akykol'vek vonkajsi faktor, ktory ovplyvnuje rozhodnutia. Kontext ma vplyv prave
preto, ze ludia Casto nevedia, Co maximalizuje ich uzitoCnost a preto by sme efekty
kontextu mali o¢akavat pri akomkol'vek rozhodnuti. Na kontexte skratka zalezi.

Mohli by sme sa nazdavat, ze efekty kontextu su dokazom toho, ze l'udia nie su
racionalni a teda nie su ako Homo economicus. To ale nie je uplne pravda. V
komplikovanom svete, kde je potrebné urobit vela rozhodnuti, m6ze byt
rozhodovanie sa podl'a heuristik optimalne.

Preco kontextoveé efekty existuju? PreCo mbzu vonkajsSie faktory ovplyvnit

rozhodnutia? Dobrym vychodiskovym bodom je zamerat sa na podmnozinu
kontextovych efektov, ktoré nazyvame efekty ramcovania. K tymto efektom
dochadza, ked' v podstate ekvivalentné opisy tej istej veci vedu k inému rozhodnutiu.



Efekt ramcovania

* To, Ze kontext a ramovanie ovplyviuju vnimanie a intuiciu, ¢o nasledne ovplyvriuje uvazovanie a rozhodnutia, je
jednou z najddlezitejSich myslienok behavioralnej ekondmie. Ked nieco vidime prvykrat, vnimanie a intuicia sa
automaticky nastartuju, aby v nas vytvorili konkrétke hodnotové dojmy. Tento proces prebieha spontanne a ¢lovek
nad nim nema ziadnu alebo len vel'mi mall kontrolu.

» Vzdy, ked sa Clovek rozhoduje, su jeho moznosti vyberu nejakym spésobom zaramcované. Konkrétny sposob
ramcovania pravdepodobne ovplyvni vnimanie, intuiciu, uvazovanie a aj samotnu volbu. Efekt ramcovania v
podstate znamena, ze namiesto informacii samotnych zameriame svoju pozornost na sposob, akym su informacie
prezentované. Rozhodnutia potom nemusia byt optimalne, pretoze slabé informacie alebo horSie moznosti mézu
byt podané v pozitivnom svetle, o ich mdze urobit atraktivnejSimi oproti objektivne lepSim moznostiam a naopak.

e Hoci si myslime, Ze si vyberame z moznosti, v skuto¢nosti si zvy€ajne vyberame z opisov moznosti. Ak moznosti
opiSeme inym sposobom, mézeme rozhodnutia ovplyvnit. Napr: priame vs. oportunitné naklady, zisk vs. strata,
cinnost vs. neginnost, predvolby (predpokladany suhlas vs. nesuhlas)
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Ramcovanie zisku vs. Straty

e Predstavte si, ze ste riaditel velkej firmy, ktora sa dostala do uréitych problémov a o¢akava
sa, ze bude musiet prepustit 600 zamestnancov. Na rieSenie situacie boli navrhnuté dve
stratégie (A a B) s presne vycislenymi dopadmi. Vyberte stratégiu, ktoru by ste preferovali.

e Stratégia A: 200 zamestnancov si udrzi pracu

e Stratégia B: Existuje 33% pravdepodobnost, ze pracu si udrzi 600 zamestnancov
a 66% pravdepodobnost, ze si pracu neudrzi ani jeden z nich

e Predstavte si, ze ste riaditel' velkej firmy, ktora sa dostala do urcitych problémov a o¢akava
sa, ze bude musiet prepustit 600 zamestnancov. Na rieSenie situacie boli navrhnuté dve
stratégie (A a B) s presne vycislenymi dopadmi. Vyberte stratégiu, ktoru by ste preferovali.

e Stratégia A: 400 zamestnancov bude prepustenych

e Stratégia B: Existuje 33% pravdepodobnost, ze prepusteny nebude nikto a 66%
pravdepodobnost, Ze prepustenych bude 600 zamestnancov



Omission vs. Commission
(Neakcia vs. Akcia)

Precitajte si o Janovi a Ferovi a vyhodnotte, kto sa v ich situacii citi
horsie.

Jano vlastni akcie Firmy A. PocCas roka premyslal o tom, ze by ich
vymenil za akcie Firmy B, ale nakoniec to neurobil. Teraz zistil, ze ak by
akcie vymenil, mal by o 1000 EUR viac.

Fero vlastnil akcie Firmy B. PoCas roka sa rozhodol ich vymenit za akcie
Firmy A. Teraz zistil, ze keby akcie nevymenil, mal by o 1000 EUR viac.

Kto citi vacsiu l'Utost?
e A. Jano

e B. Fero



e WwwWWw.Kiero.sk/garp.php


http://www.kiero.sk/garp.php

THINKING
IRIREARSTES

Most decisions are intuitive.
Intuition is just a recognition.
People think in stories.

Emotions convey priorities.

Best decisions are easy decisions.
Losses loom larger than gains.
Everything is relative.

Context matters.

We do not choose from options, but
from descriptions of options.

[t is better to test than to argue.



