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Referencha zavislost

Prirodzené hodnotenia nejakého
objektu zahrnaju jeho vel'kost,
vzdialenost, hlasitost, teplotu,
podobnost, alebo &i je dobry/zly a
podobne.

Délezite je, ze prirodzene
hodnotenie bude zvy¢ajne skor
relativne ako absolutne.

Je pre nas daleko prirodzenejSie
povedat, Co je vacsie, dlhsie,
hlasnejSie, horucejsSie a lepSie,
bez toho, aby sme poznali presnu
hlasitost, dizku, teplotu atd.

Aby sme mohli posudit relativnu
uroven, potrebujeme nejaky
Standard porovnania, ktory sa
nazyva referencny bod alebo
referencna urovern.
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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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Konflitkneé a nekonfliktne
moznosti

» Rozdiel medzi konfliktnymi a nekonfliktnymi rozhodnutiami. Vyber medzi
moznostami je konfliktny, ak je jedna volba lepSia v jednom aspekte a ina
volba zase lepSia v inom aspekte. Vyber medzi moznostami je nekonflikiny,
ak je jedna volba lepsia vo vSetkych aspektoch.

70 & Conflict
60 B No choice

No conflict

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

40

Proportion of subjects (%)

Buy Aiwa Buy Sony Wait

» Ako by sme oCakavali, viac ludi si kupi Sony, ked je vyber nekonfliktny, ako
ked'je konfliktny. ZaujimavejSie je porovnanie medzi nekonfliktnou vol'bou a
Ziadnou volbou. Vidime, ze viac l'udi 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 vsak, ze
pritomnost horSej moznosti zvySila pravdepodobnost nakupu Sony.

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



SUBJECTIVE STATE

Rozhodovacia paralyza

U
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* 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.



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



Ramcovanie zisku vs. straty

PRICE OF SODA - PRICE OF SODA . " ©

on a normal day on a cold day

Everyday price is $1.50; drops to $1.00 on colder days.



Ramcovanie zisku vs. straty

PRICE OF SODA

on a hot day

\\(/)
PRICE OF SODA : "y

on a cold day

Everyday price is $1.00; increases to $1.50 on hotter days.



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



Cislo rozhodnutia

Moznost A

Moznost B

2 body s 30% pravdepodobnostou
1 bod s 70% pravdepodobnostou

2 body s 40% pravdepodobnostou
1 bod s 60% pravdepodobnostou

2 body s 50% pravdepodobnostou
1 bod s 50% pravdepodobnostou

2 body s 60% pravdepodobnostou
1 bod s 40% pravdepodobnostou

2 body s 70% pravdepodobnostou
1 bod s 30% pravdepodobnostou

2 body s 80% pravdepodobnostou
1 bod s 20% pravdepodobnostou

3 body s 30% pravdepodobnostou
0 bodov s 70% pravdepodobnostou

3 body s 40% pravdepodobnostou
0 bodov s 60% pravdepodobnostou

3 body s 50% pravdepodobnostou
0 bodov s 50% pravdepodobnostou

3 body s 60% pravdepodobnostou
0 bodov s 40% pravdepodobnostou

3 body s 70% pravdepodobnostou
0 bodov s 30% pravdepodobnostou

3 body s 80% pravdepodobnostou
0 bodov s 20% pravdepodobnostou



Rozhodovanie za rizika

e Ekonomické rozhodnutia takmer vzdy zahffiaju urditu neistotu vysledku. Ak nakupujete
potraviny, ¢asto nemate istotu o ich chuti. Kupujeme si auto bez toho, aby sme vedeli,
ako bude fungovat alebo ako dlho vydrzi, letenku bez toho, aby sme vedel, &i lietadlo
nebude meskat, kupujeme si poistenie domu kvolu neistote spojenej s prirodnymi
Zivlami a investujeme do akcii bez toho, aby sme vedeli, ¢i sa ich hodnota zvysi alebo
znizi. V tejto prednaske sa pozrieme na niektoré dolezité doésledky rizika.

e SkoOr nez zatneme, je potrebné vysvetlit rozdiel medzi rizikom a neistotou. Hovorime, ze
niekto Celi rizikovej situacii, ak vie, Co sa mobze stat a aka je pravdepodobnost r6znych
vysledkov. Prikladom moze byt niekto, kto vsadi na hod mincou. Vie, zZe existuje Sanca
50:50 na to, ze padne hlava alebo orol. Na druhej strane, pri situacii neistoty, ¢lovek
nepozna niektoré z moznych vysledkov alebo nepozna ich pravdepodobnost.

e VacsSina situacii, ktorym &elime, su situacie neistoty. Dokonca aj hod mincou méze byt
ovplyvneny mnohymi roznymi spdsobmi. Modelovat situacie neistoty je vSak tazSie ako
modelovat situacie rizika. A kedze bez poznania désledkov rozhodnutia sa v analyze
nedostaneme daleko, zameriame sa primarne na rizikové situacie.



e Predstavte si, ze vam ponuknem moznost raz si hodit
mincou. Ak padne hlava, vyhrate 200 EUR. Ak padne orol,

vyhrate 100 EUR.

e Kolko maximalne by ste boli ochotni zaplatit za to, aby
ste si hru zahrali?



Ocakavana hodnota
(Expected Value)

EV = P(H)xV(H) + P(T)xV(T)
EV = 0.5x100 + 0.5x200
EV = 50 + 100

EV =150

Zaplatili by ste za moznost zahrat si 150 EUR?



Utility of Money

See the Lecture:

Utility of Money

Utility &
{ U(10)
7~ us)
“Utility” = happiness
- U(0) >
0 5 10 Wealth

Implications of the graph:
e More money is undoubtedly better than less: U(10) > U(5), BUT
e The incremental (marginal) value of an additional dollar gets smaller as our

wealth increases: U(5) — U(0) > U(10) — U(5) :



Risk Aversion

o A
Utility
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The probability-weighted sum s less ...the utility of the expected
of the utilities for each than... value of the outcomes

outcome...



Rizikove preferencie

Vyhliadka (prospekt), ktora
poskytuje najvyssSiu oCakavanu
uzitocnost, bude zavisiet od
tvaru Uzitkovej funkcie.

Clovek ma averziu k riziku, ak
uprednostriuje urditu sumu
penazi pred riskantnou
vyhliadkou s rovnakou
oCakavanou hodnotou.

Utility

Clovek vyhladava riziko, ak v
takejto situacii uprednostnuje
riskantnu vyhliadku.

Clovek je rizikovo neutralny, ak
je medzi istou sumou a
rizikovou vyhliadkou s rovnakou
oCakavanou hodnotou
indiferentny (l'ahostajny).
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Figure 3.1 Three possible utility functions: one is concave, which would
imply Alan is risk-averse, and one convex, which would imply Alan is risk-
loving.



Naozaj teoria ocakavaneho

uzitku predpoveda dobre?

Yesterday

Your wealth 1 million 2 million
Your friend’s wealth 3 million 2 million

o (Citite sa rovnako dobre ako vas kamarat?
e Tu vstupuje do hry psychologia...

e Prospect Theory — Kahneman & Tversky (1979), Econometrical



More on Risk Aversion

Please choose between Option A (S50 for certain) and Option B (an equally

weighted gamble of either $100 or S0). Which do you prefer?

Option A Option B: flip a coin

SO If heads

S50 For certain

Please choose
between A & B

|

S100 If tails
What happens if we increase the stakes a little?
Option D Option D: flip a coin Please choose
between C& D
SO If heads

S500 | For certain

$1,000 | If tails

11



Risk-Seeking Behavior

Now suppose that you have been kidnapped. Your (rather unusual) kidnapper
tells you that you can choose between the following two options to obtain your
freedom. (Assume that you have sufficient financial resources to make good on

your agreement in either case):

Option A Option B

Pay the kidnapper S500 Toss a fair coin
* Pay SO if Heads

e Pay $1,000 if Tails



Loss Aversion

Here’s a different type of game. In this situation, you aren’t choosing between
gambles with different levels of risk — you are choosing whether to play the gam

at all.

In this game, you toss a fair coin: if it lands Heads, you win $2,000; but if it lands
Tails, you lose $1,000. Would you like to play this game? If you DO choose to
play, you may play it only once.

Would you like to play this game?

WIN If head
eads
52,000 Do you want to }
i P
LOSE £ tails play this game:
S1,000

15



Prospect Theory

Prospective
Value 4

Gains/Losses (S)

We will use the “Prospect Theory”* utility function as a more realistic model of
how we respond to gains and losses:

- risk aversion over gains (just like expected utility)

- risk seeking over losses (unlike expected utility)

- loss aversion (unlike expected utility)

*Proposed by psychologists Daniel Kahnemann & Amos Tversky in the 1970s
Provides insights on human behavior that are not reflected in expected utility theory

17



Prospect Theory

Risk Averse over Gains

Prospective

Value 4

~

3
-
4
|

)

\'l
- 0 10 20 f

" Gains/Losses (S)
N

Concave (risk averse) over gains:

A second $10 gain (on the horizontal axis)
provides less additional value (as seen on the
vertical axis) than the first S10 gain

Further incremental gains add even smaller
amounts of extra “value”

Note: graph is not precisely to scale



Prospect Theory

Risk Seeking over Losses

Convex (risk seeking) over losses:

The incremental pain of additional dollar Prospective

losses gets smaller the more we lose. Value

A second $10 loss (on the horizontal axis)
translates to less additional negative
value (on the vertical axis) than the first

S10 loss.

A

A

A
4 N\

>

~ 20 ~10 0

Gains/Losses (S)

19



Prospect Theory

Loss Aversion

Prospective
Value 4

Increase in pleasure
from a $2,000 gain... Y SEE——— .

|
|
\ y
<
N\
\

-$2,000 —$1,000 \0 1
| /o $1,000 $2,000

>

Gains/Losses (S)

Loss Aversion is reflected in the difference in the slopes of

..is equal and /| | the positive and negative curves:
opposite to an
increase in pain from
a much smaller loss

The positive feeling — or increase in “prospective value” —
experienced from a gain of $2,000 and the negative feeling

from a loss of just half that amount (i.e., $1,000), are
equivalent in size.

Equivalently, we can say that we feel greater pain from a loss
than we feel pleasure for an equal-sized gain

20



Expected Utility (EU) versus Prospect Theory (PT)

Expected Utility Theory Prospect Theory
ProspectiveA
Value
Utility 4
Function is
steeper over —1 5 . .. .
losses than over \ Function is increasing and
. concave over gains
gains
Function is >
increasing and Function is \ Gains/Losses
concave decreasing and
—>
convex over
losses
Reference
> \ Point
Wealth
e Utility is measured as a function of e \alue is measured over gains and losses
absolute wealth relative to a reference point
e Marginal (incremental) utility decreases e Marginal (incremental) value decreases over
as wealth increases (risk aversion) gains but increases over losses (risk aversion

for gains, risk seeking for losses)

See the Lecture:

Expected Ultility vs. e Value function is steeper over losses than over

Prospect Theory gains (loss aversion) 22




Probability Weighting Function

On this graph, “true” probabilities are on the

weights 4 horizontal axis, while our “subjective weight”
100% interpretation is reflected in the dark blue
Actual curve, with values on the vertical axis.
A* probabilities * Look at the actual change in probability
\ from 100% to 83% (marked A | on the
horizontal). This probability decrease of

\ 1/6 (17%) takes us from certain death to

merely probable with the removal of one

{ bullet from the fully loaded gun. Our

B*

subjective response (| A* on the vertical
—— axis) to this change is noticeably larger
Subjective than the objective probability change.
Probability :
r * Our emotional response to the change
Weights . e
from certainty to probability is also

orobabilities significantly greater than our respon§§ to
0% & " the change from 50% to 33% probability
0% 33%  50% 83% 100% (distance| B* |on the vertical), even

' though it has the same 17% reduction| B

B A in true probability terms.




Subjective Probability & the Certainty Effect

weights 4 m

100%

R bt

>0% Small

child’s
Subjective
Probability
Weights

Probabilities

o ¥ ’
0% 25% 50% 75% 100%

Further examination of the graph
helps us to see, more broadly, that
we tend to be more sensitive to
probability changes that take us
from certainty to probability, than
we are to probability changes in the
middle of the range.

At the extreme, imagine the small
child’s weighting function: when
asking for a treat (an icecream; an
afternoon at the park) she
understands the responses “yes”
and “no”, corresponding to 100%
(certainly) and 0% (certainly not).
All other probabilities are viewed
generically as “maybe.”




Prospektova teoria

Zatial' ¢o teoria oCakavaného uzitku vyhodnocuje prospekty iba z pohl'adu koneénych stavov a
je preto konkavna (kvéli zakonu klesajuceho hrani¢ného uzitku), prospektova tedria hovori, ze
ludia vnimaju prospekty nie z pohladu kone¢nych stavov, ale z pohladu zmien.

Ak su prospekty ziskove, predpokladame averziu k riziku (podobne ako tedria oakavaného

uzitku), avSak pri stratovych prospektoch mnoho l'udi prejavuje opak - vyhladavanie rizika, aby
sa vyhli istej strate. Funkcia je tak konkavna pri ziskoch, ale konvexna pri stratach - dodato¢ny
zisk tesi Cloveka stale menej a menej, a dodatoc¢na strata tiez boli ¢loveka stale menej a mene,;.

Zaroven je fukncia strmSia v stratovej oblasti (asi 2x) oproti ziskovej, ¢o je désledkom averzie k
stratam - strata boli ¢loveka zhruba 2x viac ako ho tesi ekvivalentny zisk.

V ramci prospektovej tedrie zaroven pozorujeme nadhodnocovanie subjektivnej
pravdepodobnosti zriedkavych javov a podhodnocovanie subjektivnej pravdepodobnosti
Gastych javov. lLudia su tiez menej citlivi na zmeny pravdepodobnosti v strede stupnice ako na
jej okrajoch - zmena pravdepodobnosti zo 40 na 50 percent ma ovela mensi efekt ako zmena z
0 na 10 percent (efekt potencialnej prilezitosti/hrozby) alebo z 90 na 100 percent (efekt istoty).



High
Probability

Low
Probability

Sklamanie a l'utost

Fourfold Patter for Risk Aversion or Risk Seeking

Significant Significant
Gains Losses
Risk Averse Risk Seeking

(under-weigh potential benefit)

Fear of dissapointment
Take unfavorable settlement
Refuse preventative care
Science Denialism?

(under-weigh potential harm)

Desperate to recoup loss
Reject favorable settlement
Continue gambling
Seek risky pseudoscience

Risk Seeking

(over-weigh potential benefit)

Hope for large gain
Reject favorable settlement
Start gambling
Supplements, acupuncture,
Chiropractic?

Risk Averse

(over-weigh potential harm)

Fear of large loss
Take unfavorable settlement
Buy insurance
Unwarranted diagnostic
testing

Table 3.23 The fourfold pattern of risk attitudes in litigation.

Low probability Medium to high
probability
Gains Risk-loving (scenario C) Risk-averse (scenario B)
Will go to court unless Happy to settle out of
offered a  generous court
settlement
Losses Risk-averse (scenario A) Risk-loving (scenario

Happy to settle out of court

D)

Will go to court unless
offered a  generous
settlement




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.



