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Prospektova teoria

« Kahneman a Tversky

« psychologicka teoria rozhodovania (experimentalny
vyskum)
» konkuruje RCT (maximalizacia Uzitku), teorii tzitku
« podobny predpoklad: l'udom zalezi na Gzitku

« ciel: pochopit’ psychologické procesy (chapanie uzitku) -
rozhodnutia

« vysvetluje vzorce spravania pri rozhodovani s urcitou
mierou neistoty

- situacie, ked’ su na vyber dve alternativy (prospekty)
 kazda ma rozny vysledok, hodnotu ( = Uzitok)
 kazda ma r6znu pravdepodobnost’ ze nastanu



Prospektova teoria 11.

« Ktoru alternativu by ste si vybrali?

 A: 50% Sanca vyhrat' 1000,- K¢, 50% Sanca nevyhrat’ nic

 B: Isty zisk 450 K¢

« hypotetickeé vol'by, v ktorych subjekty vedia, s akou
pravdepodobnost'ou alternativy nastanu, a ake budu
vysledky

- v realite ale ,Struktura®™ prospektov nemusi byt tak
jednodznacna (problémy s odhadom pravdepodobnosti —
nadhodnocovanie malych pst, ...)

- predpoklad, ze subjekty vedia ako by sa zachovali a
odpovedaju uprimne
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Teoria Uzitku

Daniel Bernoulli (1738)

vyuzivana 300 rokov

zakladny predpoklad — vSetci su pri rozhodovani racionalni
aka je psychologicka intenzita uzitku (z penazi)?

aky]k e vzt'ah medzi skutocnym mnozstvom penazi a
uzitkom z neho?

Priklad: Ma dar 10 dukatov pre niekoho, kto vlastni 100
gullzatov?rovnaky uzitok ako pre nlekoho kto vlastni 200
ukatov

« Bernoulli: nema, Uzitok z dodato¢ného bohatstva klesa s rasticim
bohatstvom

« ten kto vlastni 200 dukatov by potreboval dostat’ 20 dukatov, aby
pocitoval rovnaky uzitok

- VoI'by nie su zalozene na penaznej (nominalnej) hodnote,
ale na psychologickej hodnote vysledku (= uzitku)



Klesajuci medzny

majetku
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- psychologicka reakcia na zisky je nepriamo Umerna vel'kosti

s VN7

Ak nemate nic, a dostanete jeden dolar, pocitujete z neho vacsi

uzitok, ako ten, kto ma milion dolarov a dostane este jeden dolar

Pr.: zapalenie svetla v tmavej miestnosti vs. zapalenie d'alSieho
svetla v uz osvetlenej miestnosti - uzitok v druhom pripade
mensi

Pr.: kipa d'alsieho auta

Majetok
v milibnoch
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Subjektivny
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(obodovany)
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60

70
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- Uzitok majetku sa postupne (s tym ako narastd) znizuje (>
dolezité pre pochopenie prospektovej tedrie)




Averzia k riziku

- tendencia vybrat’ si istu alternativu pred riskantnou s

-----

ista vol'ba)

 miera averzie k riziku sa medzi 'ud'mi liSi (napr. burzovi
makleri — ochota riskovat’)

» Situacia 1:

- Co si vyberiete?

« Ziskat’ 900 $ s istotou, ALEBO 90% Sanca ziskat' 1000 $?
» Situacia 2:

- Co si vyberiete?

« Stratit’ 900 $ s istotou, ALEBO 90% Sanca stratit’ 1000 $?

« I'udia nemaju radi riziko, ale eSte viac nemaju radi stratu



Averzia k riziku II:

- aplikovatel'né aj na nemonetarne ponuky:

 A: 50% Sanca vyhrat' trojtyzdnovu cestu po Britanii,
Franclzsku a Taliansku

- B: Istota tyzdennej cesty po Britanii

* ,prijemnejsie” vybrat’ si istotu



Prospektova teoria

« vychadza (do urcitej miery) z teorie Uzitku
« predpoklad, ze pri rozhodovani pracujeme s Uzitkami (maximalizacia)
« rozdiel v psychologickom vnimani toho, co je lepsi uzitok

« pri PT zaroven predpoklad subjektivheho vhnimania
pravdepodobnosti

« 2 fazy procesu rozhodovania

1) Editacia
 preskimavanie moznosti (prospektov) na zaklade ich formulacie (ramovania),
poradia, sposobu, akym su prezentované

- transformacia vystupov z absolutnych stavov (napr. bohatstva) na vhimané
zisky vs. straty

« napr. ochota podstupit’ konkrétnu lieCbu v zavislosti o podanej info o preziti vs.
umrtnosti

2) Evaluacia
- zhodnotenie Uzitkov z prospektov
- vyber tej ,lepSej* moznosti



Prospektova teoria

« Situacia:
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Prospektova teoria

‘ Su obaja rovnako

st’astni?

Pocit'uju rovnaky

uzitok?

Podl'a

Bernoulliho ano
ks

Jill Jack

¥ ¥
o misno (& miion
5 milionov 5 milionov
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Prospektova teoria

« KaT:
* Bernoulliho chyba

- dolezita nie je konecna/momentalna hodnota sama o sebe (vid'. Jack
a Jill)

« dolezita je zmena stavu

- zisk vs. strata = rozna psychologicka hodnota (Uzitok nie je
rovnaky)

- (zitok je vzdy hodnoteny relativhe v pomere k nejakému stavu

- Referencny bod

- ,neutralny stav", voci ktorému hodnotime iné stavy
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Prospektova teoria

« Referencny bod (pokracovanie)

« pri financnych vysledkoch je nim povodny stav majetku (status
quo), alebo aj vysledok, ktory ocakavame/myslime si, ze na neho
mame narok (napr. plat kolegov)

« vysledky lepsSie ako referencny bod - ZISKY
- vysledky pod referencnym bodom - STRATY

« Anthony ma 1 milion, Betty ma 4 miliony. Je im ponuknuté, aby si
vybrali:

 Riskantnu hru: 50:50 Sanca, ze budu po hre vlastnit’ 1 milion
alebo 4 miliony

« Istotu: budd mat’ 2 miliony
« Budu riskovat™?



Prospektova teoria

 Averzia k strate

-----

 hrozba straty ma vacsiu psychologicku
hodnotu nez lakadlo zisku \
w12

- bolest’' zo straty urcitej sumy penazi je @

16 4] 4

vacsia nez radost’ zo zisku tej istej 2
sumy f ﬂ e
=

« asymetria negativnych a pozitivnych
oCakavani

PAIN
FROM LOSS

« evolucné pozadie: hrozby su pre prezitie _

organizmov urgentnejsie

- nemame radi stratu = ak su vsetky
moznosti zIé, radsej riskujeme, nez by
sme mali stratit’



Prospektova teoria

- Averzia k strate (pokracovanie)
« Situacia:
« Mame moznost’ v riskantnej hre ziskat’' alebo stratit’ podl'a hodu
mincou
« orol > prehra 100 $
 hlava = vyhra 150 $

« pristupili by ste na taku hru? Aka by musela byt mozna vyhra, aby
vyvazila obavu zo straty? - KaT: zisk aspon 2-nasobok straty

- averzia k strate sa liSi (burzovi makléri)

- priemerny koeficient averzie k strate je 1,5 az 2,5



Prospektova teoria

* Princip klesajucej citlivosti
« klesajuci medzny uzitok

« subjektivny rozdiel medzi 900 $ a 1000 $ je ovela nizsi nez medzi
100 $ a2 200 $

« odzrkadl'uje sa to aj na averzii k strate (citlivost’ klesa s rasticim
majetkom)

Zaklad PT: referencny bod + averzia k strate + klesajlca
citlivost’

|

1) Tendencia averzie k riziku pri prospektoch veducich k zisku

2) Tendencia vyhl'adavat’ riziko pri prospektoch veducich k
stratam



Prospektova teoria

- A) Naviac k tomu, ¢o vlastnite, ste dostali 1000 $. Mate
moznost’ si vybrat”
* 50 % Sanca ziskat’ 1000 $
 dostat’ s istotou 500 $

 B) Naviac k tomu, Co vlastnite, ste dostali 2000 $. Mate
moznost’ si vybrat”
« 50 % Sanca stratit’ 1000 $
o stratit’ s istotou 500 $

 Konecny stav majetku je pri A aj B rovnaky
« pri istej alternative bohatsi o 1500 $

« pri riskantnej hre rovnaka sanca byt’ bohatsi o 1000 alebo
2000

- napriek tomu rozne preferencie: A - istota, B = risk



Prospektova teoria

« Hodnotova funkcia

PROSPEKTOVA TEORIE

o~

-

_ -200 -100 + MNOZSTVI
100 200 PENEZ
~ PSYCHOLOGICKA HODNOTA

ZTRATY ZISKY
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Prospektova teoria - aplikacia

« poistenie

pes / mobilny telefén / havarijné poistenie, ...
neistota

* nepoistit’ a dufat, ze sa niC nestane (a nebude potrebné minut’
velke mnozstvo penazi na lieCbu/opravy, ... )

- poistit’ (a platit) z obavy z moznej vel'kej straty
averzia K riziku/strate
nadhodnotenie malych pravdepodobnosti

- medzinarodné vzt'ahy

rozhodnutie vstupit’ do vojny (posudenie pripadnych ziskov a strat)
averzia k strate - ak je konflikt ramovany ako snaha zabranit’

-----

medzinarodné vyjednavanie: radsej snaha zachovat' status quo nez
riskovat’ stratu v snahe o vylepsenie svojej pozicie



Aplikacia PT - polsci
- dolezitost’ referencného bodu
« Quattrone & Tversky (1988)

 Experiment: vyber medzi dvomi kandidatmi s roznymi ekonomickymi
programami

Predikcie 2 ekondmov o dopadoch vyhry daného kandidata na SLI
« Vyhra Brown: SLI = 65 000 $ / 43 000 $
 Vyhra Green: SLI = 51 000 $ / 53 000 $
2 situacie:
« A) SLI v susednej zemi 43 000 $ / 45 000 $
« B) SLI v susednej zemi cez 60 000 $
Vysledok:
« Situacia A): vyhral Green s 72 % hlasov
- Situacia B): Green ziskal len 50 % hlasov
Dolezitost’ referencného bodu:
- V situacii A) je Green ,safe choice" (averzia k riziku)
- V situacii B) averzia k strate, ochota riskovat’



Status quo bias

- za referencny bod Casto povazujeme status quo (aktualny stav)
« tendencia zachovat’ aktualny stav (vyhnut' sa stratam)
« hypoteticka vol'ba:
- Situacia 1:
 Kandidat Frank slubuje zachovat’ mieru inflacie (42 %) a
nezamestnanosti (15 %)
- Kandidat Carl sl'ubuje znizenie inflacie o 19 % a zaroven zvysenie
nezamestnanosti o 7 %
- Situacia 2:
- inflacia je 23 % a nezamestnanost’ 22 %
- Kandidat Frank navrhuje zvySenie inflacie o0 19 % a
nezamestnanosti o 7 % znizZenie
 Frankov program vedie k rovnakym vysledkom, pritom:
« V Situacii 1 ziska 65 % hlasov, v Situacii 2 len 35 %
« vol'ba ovplyvnena referencnym bodom v podobe status quo




Aplikacia PT — polsci — averzia k strate

- snaha o vysvetlenie niektorych pol. teorii hlasovania

« napr. ekonomické hlasovanie (vol'ba podla stavu verejnych
financil — snaha o znovuzvolenie vs. vyzyvatel’)

« Ekonomika v dobrej kondicii
« vol'ba sucCasneho vykonavatel'a uradu
 PT: averzia k riziku/strate (istota, volic¢i ho poznaju)

« Ekonomika v zlej kondicii (kriza/recesia)
- vol'ba vyzyvatel'a
 PT: zlé vyhliadky = ochota riskovat’
- implikacia pre politikov: praca s referencnym bodom
(ovplyvnovanie jeho vnimania)




Ramovanie v PT

« d‘alsi clash s teoriou Uzitku (a RCT)
« teodria Uzitku okrem iného predpoklada 2 principy:
« Dominancia — Ak je jedno rieSenie lepSie nez akekol'vek

iné v jednej situacii a aspon rovnako dobré ako ostatné
v ingj situacii, bude vybrané toto dominantné rieSenie

- Invariancia— Rozna reprezentacia rovnakeého
rozhodovacieho problému by mala vyustit’ v rovnake
preferencie. Preferencia medzi alternativami je nezavisla
na jej popise

« = neplati pri PT



Ramovanie v PT

« ak su prospekty logicky rovnaké, v oboch pripadoch by mala
nasledovat’ rovnaka odpoved’ (rozhodnutie)

o KaT:

« formulacia problému vplyva na nazory a preferencie
(dOlezité podanie aj poradie)

« pr.: odmietnutie navrhu, ktory generuje 20 %
nezamestnanost’ vs. preferencia navrhu generujuceho 80 %
zamestnanost’

e ramovanie = nachylnost’ k riskantnému spravaniu:

 Prospekt ramovany ako strata = riskantnejsie spravanie
 Prospekt ramovany ako zisk = averzia k riziku



Ramovanie v PT

- Situacia 1:
« Operacia: zo 100 l'udi, ktori podstupia operaciu, 90 prezije

pooperacné obdobie, 68 prezije prvy rok od operacie a 34 prezije
5 rokov od operacie

« Ozarovanie: zo 100 l'udi, ktori podstupia ozarovanie, vsetci preziju
lieCbu, 77 prezije rok od lieCby, 22 prezije 5 rokov od lieCby

 Operacia: z dlhodobého hl'adiska uspesnejsia, z kratkodobeho
riskantnejSia

 Situacia 2:

» Operacia: Zo 100 l'udi, ktori podstupia operaciu, 10 zomrie behom
pooperacného obdobla 32 zomrie do roka od operaae 66 zomrie
do piatich rokov od operaC|e

 Ozarovanie: Zo 100 l'udi, ktori FOdStUplh ozarovanie, nikto behom
lieCby nezomrel, 23 f'udi zomrelo behom prvého roku liecby, 78
zomrie do platlch rokov od liecby

» Operacia obl'ubenejsim riesenim v prvej situacii (84 %)
nez v druhej (50 %)




Ramovanie v PT

- sila framing efektu sa lisi v zavislosti na téme (vacsSie efekty v
pripade Zivota a smrti nez napr. pri investiciach)

- vypukla epidemia azijskej choroby. Ocakava sa, ze zomrie 600
I’uhdl Bb0|l navrhnuté dva alternativne programy pre boj s
chorobou:

-----

Ak bude prijaty program A, bude zachranenych 200 l'udi

Ak bude prijaty program B, existuje 1/3 pravdepodobnost/, ze
bude zachranenych 600 l'udi a 2/3 pravdepodobnost/, ze nikto
nebude zachraneny

72 % zvolilo plan A

Ak bude prijaty program A, zomrie 400 l'udi

Ak bude prijaty program B, existuje 1/3 pravdepodobnost/, ze
nikto nezomrie a 2/3 pravdepodobnost’, ze zomrie 600 l'udi

78 % zvolilo program B



Teoria framingu

* neexistuje

« dlhodoby ciastkovy vyskum a sledovanie roznych faktorov

- rozdiel v sile efektov medzi témami (zivot/smrt’ vs. financie)
« (ne)dostupnost’ situacnych schém ovplyvnuje efekt framingu

« Jou et al. 1996: situacie nemusia byt dobre pochopené (ako l'udia
zomru, kedy zomra?)

« vySSie kognitivhe schopnosti znizuju efekt framingu
(Stanovich, West 1998)

« vplyv emocii — hnev potlaca efekt framingu, tzkost’ naopak
posilnuje (Druckman, McDermott 2001)

 experiment (1-2 ramce) vs. realna situacia (mnoho ramcov)



Druckman — 2 typy ramovania

- 1) ramovanie pomocou ekvivalencie
« rozdielne — logicky ekvivalentné — popisy situacie (rovnaka
informacia v pozitivnom vs. negativhom svetle)
« priklad:
» 20% nezamestnanost’ vs. 80% zamestnanost’
* 10 % tuku vs. 90 % bez tuku
« pOsobi na zmenu preferencii, mieru rizika, hodnotenie alternativ
« sUvisi s problémom stavby otazok v dotaznikoch

« 2) ramovanie pomocou dorazu
« zdbraznovanie niektorych potencialne relevantnych aspektov
- ovplyvnuje tvorbu nazoru (koncentracia na zdéraznené aspekty)
 ramce nie su logicky ekvivalentné
. naFr., ramovanie kampane (Izameranie len na ekon. témy) alebo
politik (Sniderman, Theriault 1999)

- zvySenie vydajov na boj s chudobou ramované ako Sanca na
zlepsenie zivota = vyssia podpora verejnosti

« zvySenie vydajov na boj s chudobou ramované ako zvysenie dani =
nizka podpora verejnosti



	Slide 1: Prospektová teória a framing
	Slide 2: Prospektová teória
	Slide 3: Prospektová teória II.
	Slide 4: Teória úžitku
	Slide 5: Klesajúci medzný úžitok
	Slide 6: Averzia k riziku
	Slide 7: Averzia k riziku II:
	Slide 8: Prospektová teória
	Slide 9: Prospektová teória
	Slide 10: Prospektová teória
	Slide 11: Prospektová teória
	Slide 12: Prospektová teória
	Slide 13: Prospektová teória
	Slide 14: Prospektová teória
	Slide 15: Prospektová teória
	Slide 16: Prospektová teória
	Slide 17: Prospektová teória
	Slide 18: Prospektová teória - aplikácia
	Slide 19: Aplikácia PT - polsci
	Slide 20: Status quo bias
	Slide 21: Aplikácia PT – polsci – averzia k strate
	Slide 22: Rámovanie v PT
	Slide 23: Rámovanie v PT
	Slide 24: Rámovanie v PT
	Slide 25: Rámovanie v PT
	Slide 26: Teória framingu
	Slide 27: Druckman – 2 typy rámovania

