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= Srovnani tradicni ekonomické teorie s jejimi

4 ST konkrétnimi projevy
Vnimani
y . = Priklad: (ne)dobrovolné pfispivani na verejny
racionality v | st
ekonomickeé = Realné chovani odligné od teorie — problém

. zjednoduseni
teorii | .

Racionalni homo oeconomicus — maximalizace
materialniho uzitku?




Standardni
vymezeni

racionality
(Eqgidi, 2005)

Racionalni kalkulace:

soubor volitelnych akci, vedoucich k
predvidatelnym vysledkim

Jednotlivec vytvari poradi preferenci téchto
vysledkU

Je schopen vysledky ocenit

A na zakladé toho se rozhoduje



Standardni
vymezeni
racionality

Ukazuje, jak mohou jednotlivci dojit k nejlepSim
vysledkim.

Jednotlivci neschopni této kalkulace jsou
postupné vyrazovani z rozhodovani (pfezivaji jen
racionalni)

Psychologické aspekty nehraji roli

---ekonomie je tak ,védou o volbé“ (Robbins,
1932), kalkulace nezavisla na dusevnich
pochodech jedince




Meéreni
,Standardne

Napr. Pareto:

neni nutné formulovat uzitkovou funkci,

Predpoklady usporadani preferenci: uplnost,

Vym ezenéhO“ tranzitivita, spojitost, nezavislost
uzitku

Do pol. 20. st. prevladajici pristup




homo
0economicus

tento koncept predpoklada, ze v momenté
rozhodovani je Clovek:

pIné informovan o vSech alternativach a jejich
moznych dusledcich

velmi citlivy na jemné odliSnosti mezi témito
alternativami

uvazuje plné racionalné — rozhoduje se tak, aby
maximalizoval néco, co je pro n€j hodnota




= Von Neumann & Morgenstern (1944): teorie her a
ekonomického chovani

= ,oCekavany uzitek” — v nejistoté se lidé rozhoduji

Zména Ve na zakladé odekavaného uzitku, ne na zakladé

’ , ’ v oCekavaného vysledku (Eu - stfedni hodnota
viimani UZItkU uzitku jednotlivych vysledka vazenych jejich
pravdépodobnostmi — vybirame moznost s
nejvetsim oCekavanym uzitkem)




Zmena ve
vhimani uzitku

= Ocekavany (subjektivni) uzitek

= cilem rozhodovani je dosahnout potéSeni a
vyhnout se bolesti

= kazdy z nas si ,vypocitava“ subjektivni uzitek
(zalozeny na individualnim posouzeni) a
subjektivni pravdépodobnost (zalozenou na
individualnim odhadu nikoli objektivnich
vypoctech)

= Napf. nékdo, kdo ma zenu a déti, bude vnimat
vétSi zaporny uzitek z upozornéni, ze prace
zahrnuje Casté pobyty mimo domov a cesty do
zahraniCi nez svobodny bezdétny Cloveék.



Zmena ve
vhimani uzitku

= QOcekavany uzitek

Predikce rozhodnuti jsme v tomto pfipadé schopni, paklize
zname subjektivni oCekavané uzitky osoby, ktera se rozhoduje.
Vychazime také z pfesveédcCeni, ze lidé se snazi dosahnout
promyslenych rozhodnuti, zaloZenych na:

zvazeni moznych alternativ s pfipusténim toho, ze nékteré
dalSi jsou mozna nepredvidatelné

vyuziti maximalniho mnozstvi dostupnych informaci s tim,
Ze nékteré cenné udaje nemuseji byt dostupné

peclivé, a€ subjektivni, zvazeni potencialnich rizik a
vynosu

peclivé subjektivni kalkulaci pravdépodobnosti riiznych
disledku s tim, Ze jistota ohledné dusledkd neni mozna

maximalnim stupni spravného usuzovani, které je
zalozeno na vsech téchto faktorech!=.



https://wikisofia.cz/wiki/Procesy_rozhodov%C3%A1n%C3%AD_a_psychologick%C3%A9_teorie_rozhodov%C3%A1n%C3%AD

/mena ve
vhimani uzitku

Friedman & Savage (1952): kfivka oCekavaneého
uzitku, ktera na agregatni urovni odrazi ,rozumné
pfesny obraz" pozorované skuteCnosti

Individualni vyjadfeni preferenci je irelevantni

Vyvozeni obecnych modelu chovani,
dominantnich, uspésnych

Friedman: jedinec nevlastni formalni nastroje,
pomoci nichz by byl schopen spocitat optimum,
predpoklad: lidé se rozhoduji, jakoby (as if) toho
schopni byli (cyklista)




= Friedman: skepse ohledné moznosti zjistit, jak se
lidé rozhoduji na zakladé pozorovani jejich
chovani

= Jednotlivci si své duSevni pochody (predchazejici

Zmén a Ve rozhodnuti) neuvédomuiji, proto preference

jednotlivet musi byt odvozeny z obecnych

Vn imén |’ uzltku preferenci

= Chicagska Skola: as if doplnéno tvrzenim, ze
individualni preference nejsou pozorovatelné a
tudiz irelevantni pro ovérovani ekonomickeé teorie




= Kritika oCekavaného uzitku (Allais, 1952)

Zmeny Ve = Experimentalné prokazal, ze testované subjekty
VNN |’m én |' uzltku systematicky porusuji teorii oéekavaného uzitku

= Nevytvoril vSak obecny ramec pro rozhodovani




Oslabovani
. ’ = Omezena racionalita

striktni §
racionality

= Teorie vyhlidek




= Herbert Simon (bounded rationality): lidé jsou
racionalni, ovSem v urcCitych mezich

Teo rle " Rozhodovaci postup — uspokojovani: zvazujeme
alternativy jednu po druhé a vybereme tu, ktera je

Omezené pro nas jako prvni uspokojujici, nebo alespori

splnujici nase minimalni pozadavky

racional Ity (https://1url.cz/cMIAJ)

= Vyznam kontextu, vybér suboptimalni varianty



https://1url.cz/cM9AJ

= VyluCovaci metoda

= Amos Tversky pozdéji zjistil, ze v pripadé velkého

Teo rle mnoZzstvi alternativ, které nejsme schopni zvazit,
pouzivame jesté jiné postupy!..

Omezene = Tehdy si stanovime minimalni kritérium jednoho z
. . aspektd a vylou¢ime vSechny moznosti, které ho
racionality

nespliuji. Takto postupujeme az do doby, kdy
nam zbyde posledni moznost a tu zvolime.
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Teorle
omezeneé
racionality

Ekonomicky jedinec:

Bere v uvahu pouze nékteré alternativy, trva mu to
dlouho a nikdy nenaléza vSechny

Rozhoduje se za nejistoty — kognitivni limity,
nedostatek informaci, nedostatecna teorie, ...
Nejedna optimalné — vypocCet optima je narocny,
nejsem schopen predem urcit, jaky uzitek
prinaseji jednotlivé varianty

Neumime ani pevné sefadit své preference

...a proto nekonzistentni volba, zmény nazord,
zmeény preferenci




Teorie
vyhlidek
(prospect
theory)

Kahnemam & Tversky (1979)

Vychazi z omezené racionality, akcent kladou na duSevni
procesy pfedchazejici rozhodnuti (psychologie &
ekonomie).

Allais plus ,framing efekt®: jednotlivci pfijimaji rizna
rozhodnuti jen v dusledku jinak nastaveného kontextu
situace — kontext je kliCovy (exp. ovéfeni) - tendence
reagovat na urcitou situaci dle toho, zda je formulovana jako
zisk nebo jako ztrata. Lidé maji obecné tendenci méné
naopak vice riskuji jedna-li se o ztratovou situaci.
https://[1url.cz/SMPqO

chceme-li porozumeét tvorbé rozhodnuti, musime studovat
kognitivni procesy pfedchazejici rozhodnutim — zpUsob
prezentace problému, dusevni postupy pfi rozhodovani



https://1url.cz/8MPqO

. = Kahneman & Tversky: Lidé nehodnoti alternativy
TeOne na zakladé standardni funkce uzitku — nabizeji

, hodnotovou (value) funkci, ktera je definovana pro
Vyhl Idek zmeny bohatstvi

(prOSpeCt = Lidé posuzuji kazdou udalost oddélené. Po

oddéleném ocenéni kazdé udalosti lidé sectou

th eOry) (sdruzi) uitky jednotlivych udalosti dohromady.

Vysledkem je asymetricka hodnotova funkce.




Teorie
vyhlidek
(prospect
theory)




. = Prvni Cast fce: jedincem vyvolané jednani vede ke
TeO rle ztraté bohatstvi. Vyrazny sklon, uzitek ze ztraty

4 bohatstvi prudce klesa.
(F\)/r}:)hslgjeecl; = Druha ¢ast fce: mnohem nizSi sklon.

= Lidé prikladaji mnohem vétsi vyznam ztratam nez

theory) ziskum (dvojice zisku pfitazlivejsi, budou-li zisky

oddéleny, nez kdyby byly slouceny...).




Teorie
vyhlidek
(prospect
theory)

Mnoho pfikladud, kdy lidé jednaji v kontrastu s
predpoklady uzitkove teorie

Thaler (1980): utopené naklady — lidé je berou v
uvahu, ac€ ,by neméli“. Zatimco vnimané ztraté z
utopenych nakladu pfisuzuje jedinec vétsi
vyznam, nez zisku z vyuziti jiné varianty .

Znalost prubéhu hodnotové fce Ize vyuzit k
ovlivnéni chovani druhych (marketing).

Thaler navic doporucuje:




Teorie
vyhlidek
(prospect
theory)

Thaler navic doporucuje:

Odloucené zisky — z davodu konkavnosti hodnotové fce v
oblasti zisku je vyhodnéjSi rozdélit jeden velky zisk na
nékolik menSich (darky)

Sloucené ztraty — konvexnost hodnotové fce v oblasti ztrat
vede ke snaze sloucit vSechny malé ztraty do jedné Ci
nékolika malo vétsich

Kompenzace malé ztraty vétSim ziskem — je-li ztrata
spojena s velkym ziskem, vnimaji ji lidé, z davodu vyhnuti
se strméjSimu prubéhu hodnotové funkce v oblasti ztrat,
jako mnohem méné bolestivou

Oddéleni malych ziskl od velkych ztrat — tzv. efekt
stfibrného ramecku




= Zpochybnuje validitu teorie oCekavaného uzitku
Morgensterna a von Neumanna pfi rozhodovani v
podminkach nejistoty

Teorie

= Lidé se mnohem Castéji rozhoduiji ,od oka“ nez

Vyhl |’dek dle striktné racionalnich predpokladl, napf. kazdé

rozhodnuti spojené s dukladnou analyzou

(pros peCt alternativ, je Casove narocné — ,prilis pfemyslet je
neefektivni®
theory)

= Exp.:ilidé, ktefi danou situaci podstupuji Casto a
mohou tézit ze zkuSenosti, vyuzivaji nékdy spise
heuristické rozhodovani ,,od oka“




= Kahneman & Tversky (1979): 3 typicky vyuZivané heuristiky:

1. Snadna vybavitelnost dané skute¢nosti v paméti (nedavnost
spi$ nez frekvence). P¥ilis velka vaha na informace z posledni

. doby. Plus pfecefiovani mimoradné pusobivych nebo
eO rle atraktivnich udalosti.
4 2. Reprezentativnost. Lidé odhaduji pravdépodobnost prisluSnosti
Vy I e vybrané udalosti k néjaké skupiné na zaklade toho, jak typicka

je tato udalost pro danou skupinu. Tyto odhady mohou vést k

rOS eCt pfedpojatosti, nebot reprezentativnost je pouze jeden z faktord,
p p ktery pravdépodobnost ovliviiuje.

th 3. Zakotveni a pfizptisobeni. Casta tendence vytvofit si apriorni
eOry predstavu/odhad (tzv kotvu), kterou potom pfizpUsobuji dalSim
vyznamnym udalostem. Této kotvé take, zpravidla
nedostate¢né, pfizpUsobuji zakladnu dalSich dulezitych
informaci. To zpusobuje, ze lidé u projektu s mnoha kroky
podhodnocuji miru jejich selhani.




Teorie vyhlidek
heuristika
reprezentativnosti

Cim vice se dana udalost/objekt/osoba podoba prototypu dané kategorie, tim vétsi
je pravdépodobnost, Ze do ni patfi. Napfiklad budeme-li hadat povolani muze,
ktery je inteligentni, rad napomocny, ovéem bez vyssiho zajmu o druhé lidi a
realitu obecné, Zije si spiSe ve svém fantazijnim svété a ma velky cit pro pofadek,
spiSe mu prisoudime povolani knihovnika nez zubare, €idnika ¢i zaméstnance
obchodi firmy. OvSem uz nebereme v potaz pomeérny vyskyt v populaci — zcela
jisté vice lidi je zaméstnancem obchodni firmy €i ¢iSnikem nez knihovnikem.

Také se tato heuristika pouziva pfi posuzovani priubéhu nahodnych udalosti. P¥i
hodu minci, bude pravdépodobné;jSi pofadi PP O OP OneboPPPP OO
(P=panna, O=orel)? Obé& moznosti jsou stejné pravdépodobné, ale prvni se nam
muze zdat ,nahodngjsi“, a proto ji volime Castéji.

S tim souvisi také tzv. hraéska klamna predstava — pokud hra¢ prohral pét po
sobé jdoucich partii, véfi, Zze poSesté uz musi vyhrat.

Také mame pod vlivem této heuristiky tendenci uvazovat o malych souborech lidi
jako o reprezentativnim vzorku celé populace a neuvédomujeme si napfiklad, ze
nasi pfatelé a blizci neodpovidaji slozeni celé populace.




Teorie
Vyhl |’dek = Udalosti a jevy posuzujeme dle toho, jak je pro

nas snadné vzpomenout si na néco, co

heu I'IStI ka povazujeme za relevantni pfiklady daného jevu.
WbaVItel nOSt| = Napf. budeme tvrdit, ze v angli¢tiné existuje vice

slov zacCinajicich na "R", nez téch, co pismeno "R"

(aval Iabl I |ty) obsahuiji, protozZe si je snaze vybavime ©



https://wikisofia.cz/wiki/Procesy_rozhodov%C3%A1n%C3%AD_a_psychologick%C3%A9_teorie_rozhodov%C3%A1n%C3%AD

Teorie
vyhlidek
heuristika
ukotveni a
prizpusobeni

Je pfirozenou lidskou tendenci spoléhat se (neboli ,kotvit®) pfi
rozhodovacim procesu na jednu informaci ¢i fakt, od kterého jsou
poté odvozovana dalsi rozhodnuti. "2l Tato informace v§ak mnohdy
vubec nemusi byt relevantni, Uplna ¢i pravdiva a muze nas usudek
ovlivhovat negativnim zplsobem.=!

Sva budouci rozhodnuti tedy odvozujeme a stavime na faktu, ktery
zname, nebo jsme se s nim kdysi setkali (nékdo nam ho fekl). Poté,
co je kotva spusténa, Clovék zaCne automaticky syntetizovat jakékoli
dalSi kroky ve vztahu k ni.“!

Anebo: ¢lovék udéla prvotni odhad (kotvu), od ni poté upravuje svuj
prvotni odhad na zakladé informaci, které jsou k dispozici. Tyto
upravy vSak dosti Casto nemaji velky vyznam, protoze prvotni odhad
(kotva) silné ovliviiuje celkovy usudek. Pfikladem muze byt napf.
uréeni vzdalenosti néjakého objektu pouhym okem. Cim jasnéji
objekt vidime (napf. diky poc€asi), tim blize se nam zda. Odhad
vzdalenosti je tedy silné ovlivihovan timto faktem a maze tak
zkreslovat skute¢nou vzdalenost objektu.®!
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= Kotveni a heuristiku pfizpasobovani poprvé teoretizovali
Amos Tversky a Daniel Kahneman v jedné ze svych prvnich
studii. V této studii byli uCastnici pozadani, aby spocitali do 5
sekund soucin Cisel od jedné do osmi, a to bud jako 1 x 2 x
3x4x5x6x7x8, nebo obracené jako8x7x6x5x4x
3x2x1.

Vzhledem k tomu, ze ucCastnici neméli dostatek Casu na
realny vypocet, museli vysledek odhadnout podle nékolika
prvnich nasobeni.

Tversky a Kahneman ziskali velmi zajimavé vysledky —
skupina, ktera dostala Cisla zaCinajici od 1 méla pramérny
odhad celkového vysledku 512; kdyz nasobeni zacalo
Cislem 8, primérny odhad se rovnal 2250. (Spravna
odpovéd byla 40.320.) Zde tedy mUzeme velmi snadno
pozorovat jak efekt kotveni (tedy pocatek je Cislo 1 nebo 8),
ale i heuristiku pfizpusobovani, kdy celkovy odhad stavime
na mylné domnénce o prvnich vypoctech.




= Omezena racionalita i behavioralni pfistup k rozhodovani byvaji
doplfiovany tzv. evoluénim pfistupem k rozhodovani. Snazi se
vysvétlit, jak je mozné, ze neoklasicka teorie postavena na
nerealistickych predpokladech produkuje nezanedbatelné
mnozstvi pravdivych predpovedi.

r
S h rn Utl = Evolucni teorie — lidské jednani mize podléhat mutaci, prezivaji

jen uspésnéjsi modely chovani.

= Obvykle neni podstatné, zda je muj uzitek maximalizovan, ale
zda je zvolena alternativa uspokojiva (v souladu s pfedpokladem
omezené racionality), napf. ve smyslu, Ze si polepsim oproti
ostatnim.




= R. Frank (1988): Pokud by se lidé méli chovat
jako homo oeconomicus v kazdé situaci, nejspise
by se nedokazali rozhodnout.

= Jelikoz by disponovali omezenym mnozstvim
informaci, méli by tendenci jednotlivé alternativy
neustale promyslet a snazit se ziskat dalSi
informace.

= Jsou to pravé ony ,neracionalni“ psychologické
aspekty naseho rozhodovani, zejména emoce,
které nam umozni jednu z alternativ vybrat.




[ [/ [/ ' _/

Dan Anely

Are we in control of our
own decisions?

® https://www.ted.com/talks/dan ariely asks are w
e in control of our own decisions#t-943621
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