Ekonomia behawioralna

Ograniczenia poznawcze jednostki i
heurystyki w analizie behawioralnej



Wprowadzenie

EkonomiSci behawioralni badajgc racjonalnoSc¢ ludzkich zachowan mogg
pomac w tworzeniu realnych programow gospodarczych lub spotecznych,
dzieki ktérym tatwiejsze oraz bardziej trafne stanie sie identyfikowanie
potrzeb spoteczenstwa.

Niezwykle waznymi dokonaniami sg te, ktére dotyczg kwestii
racjonalnosSci jednostek gospodarujgcych.

Warunkiem wyjsciowym jest zatozenie w ujeciu ekonomistow
behawioralnych, ze ludzie sg ,gtupsi, milsi i stabsi niz homo oeconomicus”.

Cztowiek to istota, ktora:
nie jest w petni racjonalna,

ma dostep do ograniczonej wiedzy (,ludzki umyst moze efektywnie objgc
jedynie waski krgg, w ktérego centrum sam si€ znajduje”),

nie jest w stanie w petni przewidzieC konsekwencji swoich dziatan.



Wprowadzenie

« Zatozenia, na podstawie ktdrych, zgodnie z tradycyjng ekonomig, cztowiek
podejmuje racjonalne decyzje:
- dostep do ogromnej ilosci informaciji,
- niezmienne preferencje
- zdolnosSci obliczeniowe pozwalajgce mu na wybdr najlepszej opcji.

* EkonomiSci behawioralni uwazajg, ze cztowiek, z powodu barier natury
psychologicznej, jest ograniczany, w szczegdlnosSci jeSli chodzi o zdolnosSci
matematyczne oraz prognostyczne. Zatozenia te sktadajg sie na istotne w
ekonomii behawioralnej pojecie ograniczonej racjonalnoSci (bounded
rationality).

* Udowodniono, ze wiekszoSC decyzji podejmowanych przez menedzeréw
jest odlegta od optimum, poniewaz kierujg si€ oni tzw. ograniczong
racjonalnoScig, bedgcg rezultatem osiggni€cia przez nich wystarczajgcego
stopnia satysfakgji.



Decydent

* Decydent, podejmujgc decyzje, robi to albo w sposéb przemyslany,
analityczny, ustrukturyzowany, albo w sposob intuicyjny, automatyczny i
nawykowy.

* Pierwszy rodzaj decyzji jest zblizony do mySlenia optymalizacyjnego, a
drugi do mySlenia heurystycznego.

* Decydent musi caty czas dokonywaC kompromisu decyzyjnego miedzy
stosowaniem metod optymalizacyjnych a stosowaniem metod
heurystycznych.



Decydent

Zrédet skomplikowania decyzji nalezy szukaé zaréwno w ograniczeniach
poznawczych samego decydenta, jak i w otoczeniu decyzyjnym.

Ograniczenia poznawcze wynikaC mogg z braku znajomosci problemu
decyzyjnego, zbyt wysokich aspiracji decydenta oraz krotkiego czasu na
podjecie decyzji.

Poziom niepewnoSci otoczenia determinowany jest przez iloSC
dostepnych informacji, liczbe dostepnych wariantéw decyzyjnych oraz
poziom niepewnosci.

Ludzie w swym zachowaniu unikajg niejasnosci, co doprowadza do
podejmowania decyzji nieracjonalnych z punktu widzenia ekonomii
neoklasycznej. Powody tego dziatania znajdujg sie w psychologii —
niejasnoSC kojarzy sie ludziom z niepewnoscig oraz niepokojem, czego
jednostki prébujg unikngcC za wszelkg cene.



Decydent a heurystyki

Pozyskiwanie i rozwdj heurystyk przez decydenta pochodzi z czterech
Zrodet:

e doSwiadczenie decydenta — dopasowanie wskazéwek do odpowiednich
sygnatow ptyngcych z otoczenia;

e rozwdj spoteczny decydenta — nabywanie umiejetnosSci i poznawanie
nowych cech otoczenia, w ktorym funkcjonujemy;

e informacja zwrotna i opis — zrozumienie problemu w potgczeniu z danym
otoczeniem;

e kultura — funkcjonowanie w danej kulturze wzmacnia postrzeganie
pewnych cech otoczenia kosztem innych, a pewne normy funkcjonujg jak

reguty postepowania.



Ograniczenia racjonalnosci

Wyrdzniono poznawcze i intuicyjne ograniczenia racjonalnoSci.

* Poznawcze ograniczenie racjonalnosci wynika z niemozliwosSci zdobycia
lub ogarni€cia wszystkich informacji odnoszgcych sie do danego problemu
decyzyjnego, co zmusza decydenta do podj€ecia decyzji bez
przeprowadzenia wszystkich mozliwych analiz.

e Motywacyjne /intuicyjne/ ograniczenie racjonalnoSci wynika z akceptacji
rozwigzan satysfakcjonujgcych tzn. zadawalania sie osiggnieciem
pewnego akceptowalnego minimum.



Ograniczenia racjonalnosci

Inny sposdb ttumaczenia heurystycznego podejmowania decyzji, to fakt
przeszacowywania swoich szans na wygrane w stosunku do przegranych.
To zjawisko nazywane jest jako nadmierna pewnoSci siebie i zludzenie
kontroli.

Zjawisko to polega na tym, ze ludzie sg nadmiernie pewni swojej wiedzy i
umiejetnosci, zwtaszcza w sytuacjach, gdy ,0siggajg szybki sukces w nowej
dla siebie dziedzinie”.

Ludzie majg tendencje do mysSlenia, ze wraz ze wzrostem posiadanych
informacji wzrasta precyzja podejmowanych decyzji. Ztudzenie kontroli to
subiektywne przeSwiadczenie jednostki, Ze szansa odniesienia przez nig
sukcesu jest niewspdtmiernie wysoka w stosunku do rzeczywistego
prawdopodobienstwa.

Nie doceniajg procesow losowych i w niezaleznych od siebie zjawiskach
poszukujg zaleznosSci przyczynowo - skutkowych.



NieuSwiadomione sktonnoSci
Cztowiek jest podatny na liczne nieuSwiadamiane sktonnoSci,
wsrod ktorych gtéwne to:
— znieksztatcenia w postrzeganiu rzeczywistoSci;
- znieksztatcenia w postrzeganiu pieniedzy i kosztéw;
— nadmierna pewnoSc siebie;
— lek przed nieznanym;
— uleganie emocjom i wptywom otoczenia;
— sktonnosS¢ do oszukiwania.



Eksperymenty ekonomiczne jako zrédto danych
na temat racjonalnosci jednostek

EkonomiSci behawioralni uwazajg, ze jednym z narzedzi przydatnych w
studiach nad teorig racjonalnego wyboru jest stworzenie uproszczone;
laboratoryjnej symulacji w celu obserwowania zachowan ludzi.

W eksperymentach udowadniali, ze :

- decydenci nie kierujg sie statymi preferencjami, czyli nie sg racjonalni w
rozumieniu paradygmatu neoklasycznego,

- ludzie w swym zachowaniu unikajg niejasnosci, co doprowadza do
podejmowania decyzji nieracjonalnych z punktu widzenia ekonomii
neoklasycznej,

- zidentyfikowali powody, dla ktorych ludzie systematycznie naruszajg
aksjomaty racjonalnosSci /teoria perspektywy/,

- edukacja i trening na ogét nie pomagajg podmiotom w wystarczajgcym
stopniu ulepszaC i prognozowac ich zachowan — decyzje nie stajg sie
optymalne.



Ograniczenia racjonalnosci

* Ludzie postepujg nieracjonalnie, bowiem /Kahneman, Tversky/:
— wystepujg heurystyki, czyli zestawy przekonan danej jednostki
dotyczacych tego, ze jakieS niepewne zdarzenie moze zaistnieC. ChoC
heurystyki upraszczajg ludziom ich codzienne zycie, dzi€ki skroceniu
procesu oceny danej sytuacji, to mogg doprowadziC do powaznych i
systematycznych btedéw w procesie podejmowania decyzji.
- efekt pewnosci (certainty effect), z ktérego wynika, Ze ludzie
przeceniajg wyniki, ktdre mozna uznaC za pewne w relacji do wynikow,
ktére sg mato prawdopodobne. Wystepowanie tego efektu narusza
zatozenie oczekiwanej uzytecznoSci méwigce, iz wyniki zdarzen sg
oceniane zgodnie z ich prawdopodobienstwem.



Ograniczenia racjonalnosSci

- efekt odbicia (reflection effect), ktéry ilustruje fakt, ze podmioty unikajg
ryzyka, gdy w gre wchodzg zyski oraz poszukujg ryzyka, gdy w gre
wchodzg straty. Efekt ten jest sprzeczny z zatozeniem dotyczgcym
preferencji podmiotow.

- efekt izolacji (isolation effect), bedgcy rezultatem tego, Ze ludzie stojgc
w obliczu alternatyw rozktadajg je na czeSci pierwsze, ignorujgc przy tym
te cechy, ktore sg dla tych alternatyw wspadlne oraz skupiajgc si€ na
cechach, ktérymi sie one réznig. Moze to doprowadzi€ do niespdjnosSci
preferencji, poniewaz para alternatyw moze zostaC roztozona na rézne
sposoby, a rézny rozktad prowadzi do odmiennych preferencji.

- efekt ramy (framing effect), sprawiajacy, Ze pozornie nieistotne zmiany
kontekstu danego problemu lub sposobu jego formutowania, powodujg
znaczgce zmiany w wyborach dokonywanych przez jednostki. W efekcie
preferencje podmiotédw sg niespdjne w Swietle teorii neoklasycznej.



Ograniczenia racjonalnosci

Zjawiska naruszajgce racjonalnoSC podmiotdéw /Thaler/:

- efekt posiadania (endowment effect), zgodnie z ktérym ludzie zgdajg
wiecej pieniedzy w wypadku, gdy mieliby sprzedaC przedmiot, ktdry juz
posiadajg niz w wypadku, gdy mieliby nabyC ten przedmiot nie bedgc w
jego posiadaniu,

- ksiegowania umystowego (mental accounting) — jest to teoria
zaktadajgca, ze ludzie tworzg w swych umystach swoiste konta
rachunkowe (w swej idei podobne do tych tworzonych przez
przedsiebiorstwa). Z powodu tworzenia tych kont ludzie dokonujg
wyboréw niezgodnych z zatozeniami teorii maksymalizacji uzytecznoSci,
jednostki podejmujg dziatania, na ktére w innych okolicznoSciach nie
zdecydowatyby sie.



Ograniczenia racjonalnosci

— realizowanie wielu, czeésto niezgodnych celow w dgzeniu do osiggni€cia
maksymalnych korzySci. Chcgc zoptymalizowacC okreslong decyzje,
cztowiek zaniedbuje realizacje innych dziatan;

— niewystarczajgca wiedza o alternatywach podejmowania decyzji;

— zasada satysfakcji — poszukanie takiego rozwigzania, ktére bedzie dobre
i spetni oczekiwane wymagania. Nie bada sie wszystkich opcji, lecz
decyduje si€ na pierwszg, wystarczajgco dobrg.



Heurystyki

* Heurystyka dostepnosci — to uproszczona metoda wnioskowania
polegajgca na przypisywaniu wiekszego prawdopodobienstwa zdarzeniom,
ktére tatwiej przywotaC do Swiadomosci i sg bardziej nacechowane
emocjonalnie.

* Decydenci oceniajg jako bardziej prawdopodobne te zdarzania, ktore
dostepne sg ich pamieci, o ktérych styszeli niedawno oraz sg tatwe do
przypomnienia. Poniewaz o wygranych méwi si€ znacznie czeSciej niz o
przegranych, to sg one o wiele bardziej fascynujace i pobudzajgce
wyobraznie. Decydenci bedg przeceniaC swoje szanse na wygrang w
stosunku do szans na przegrang. Heurystyki te postawe bardzo
wzmachiaja.

* DostepnosScC zwigzana z doSwiadczeniem - ludzie tatwiej zapamietujg to,
co juz wczesniej widzieli lub styszeli. Uznajg to za bardziej prawdopodobne
niz to, o czym styszg czy co wiedzg po raz pierwszy, nie zwracajgc przy tym
uwagi, Ze nie jest to probg reprezentatywng i dostatecznie duza.



HeurystyKi

Heurystyka reprezentatywnosci (ztudzenie gracza) — to uproszczona
metoda wnioskowania, polegajgca na dokonywaniu klasyfikacji na
podstawie czeSciowego podobienstwa do przypadku typowego,
charakterystycznego, reprezentatywnego, ktory juz znamy. Heurystyka ta
jest zwigzana z tym, Ze ludzie wyciggajg wnioski i uogolniajg na podstawie
zbyt matej i niereprezentatywnej préby. W przypadku gier losowych gracze
bedg uwazac, ze bardziej prawdopodobne sg uktady chaotyczne niz
uporzadkowane, nawet jesli elementy tych uktadéw sg losowane
niezaleznie od siebie. Zgodnie z tg heurystykg wyrzucenie monetg 100
ortdéw pod rzgd jest nieprawdopodobne, a wyrzucenie chaotycznego
rozktadu ortéw i reszek — niemal pewne. Natomiast prawda jest taka, ze
obie sytuacje sg rownie prawdopodobne, tak samo jak wylosowanie w
lotto szeSciu kolejnych liczb jest réwnie prawdopodobne, co wylosowanie
jakiejkolwiek innej ,szostki”.



HeurystyKi

* Heurystyka pozornych korelacji — to dostrzeganie zwigzkow
przyczynowo-skutkowych w niezaleznych od siebie zdarzeniach, ktore
poprzedzity podjecie decyzji. Prowadzi to miedzy innymi do wytwarzania
rytuatdéw — czynnosci, ktére poprzedzity w przesztoSci dobrg decyzje oraz
zaopatrywania sie w talizmany, przedmioty, ktére miato sie wtedy przy
sobie. Wigze si€ to rowniez z wiarg w szczeScie, czyli z uznawaniem
istnienia sity, ktéra kieruje wydarzeniami zgodnie z jakim$ planem,
kaprysem. Cechg tej sity moze byC z jednej strony determinizm, a z drugiej
mozliwoScC jej przebtagania. Decydent zawyza w swojej SwiadomosSci
wielkoSC kontroli, jakg ma w procesie podejmowania decyzji. Moze
uwazac, Ze jej przebieg zalezy od jego umiejetnosSci, zachowan czy
wymienionych juz rytuatow.



Heurystyki

Heurystyka zakotwiczenia i dostosowania — to uproszczona metoda
wnioskowania polegajgca na oparciu sie (zakotwiczeniu) na jakiejs
informacji, a nastépnie zmodyfikowaniu jej (dostosowaniu si€ do niej) w
celu uzyskania odpowiedzi na pytanie lub wydania sgdu.

Wptywajg na nig:

- nadmierna pewnoscC siebie,
- selektywna percepcja,

- btad afirmacji

- btad post factum.



Btedy heurystyki

Heurystyka zakotwiczenia generuje wiele bteddéw.

- efekt pierwszenstwa — kiedy to pierwsza informacja stanowi punkt
odniesienia do kolejnych.

- efekt halo, czyli rozciggniecie pozytywnego (bgdz negatywnego)
pierwszego wrazenia na wiele cech.

- efekt skupienia, czyli nadmierna koncentracja na jednym dostepnym
aspekcie, kosztem pozostatych.



Rodzaje heurystyk

Heurystyki to wtasne lub zastyszane skroty mySlowe stosowane w procesie
decyzyjnym.

Heurystyki wyboru definiowane sg jako dziatania oparte na pojedynczych
aspektach wptywajgcych na zachowanie nabywcy.

Heurystyka dostepnosSci sprawia, Ze konsument opiera swoje
przewidywania na szybkosSci i tatwosci, z jakg przychodzi mu na mys|
okreSlony obrét spraw.

Heurystyka eliminacji to porownywanie i dokonywanie wyboru na

podstawie prawdopodobienstwa i minimalnych akceptowalnych progéw
krytycznych.



Rodzaje heurystyk

e Heurystyka koniunkcyjna to dziatanie podyktowane przez wyznaczone,
minimalne i akceptowalne progi krytyczne poszczegolnych cech produktu
oraz wybor pierwszej mozliwoSci, ktora spetnia minimalne wymagania w
zakresie wszystkich cech, a wybor dokonany na podstawie jedne;j
subiektywnej cechy produktu uznanej przez konsumenta za najwazniejszg
to heurystyka leksyko-graficzna.

* Heurystyka reprezentatywnosSci - dziatanie na bazie ustalen, w jakim
stopniu dana sytuacja lub produkt sg podobne do innych przypadkéw.

* Heurystyka zakotwiczenia i dostosowania, ktora polega na dokonaniu
osgdu, a nastepnie racjonalizacji danego dziatania na podstawie
dodatkowych informac;ji.



Zachowania decyzyjne

Ograniczona racjonalnoScC i heurystyki w zachowaniach nabywcoéw sg
uproszczeniem, ktore powoduje automatyzacje procesow decyzyjnych.
Jest bezwysitkowym sposobem na zmniejszenie kosztéw przetwarzania
informacji, co umozliwia uwolnienie zasobdw systemu poznawczego do
innych celdéw, na przyktad jednoczesnego wykonywania innych operacji
umystowych. Ludzie coraz powszechniej wykonujg wiele zadan w tym
samym czasie.

Silna konkurencja rynkowa sprawia, Ze rywale chwytajg sie€ coraz to
nowych sposobow, by niewielkim kosztem dotrzeC do klientéw. Jednym z
dziatan jest odwofanie sie do heurystyk wyboru i reguty lubienia przez
przedsi€biorcéw, ktérzy wprowadzajg na rynek produkty lub komunikaty
marketingowe, wykorzystujgc proste przekazy /celebryci, nazwiska
historyczne/.



Praktyczny wptyw wynikow eksperymentéw ekonomicznych
na formutowanie programow gospodarczych i spotecznych

Poglady dotyczace racjonalnosci jednostek, ktére wyrazajg ekonomisci
behawioralni, mogg miecC realny wptyw na ksztattowanie kierunkow
polityki gospodarczej i spotecznej danego panstwa.

Proponujg wprowadzenie do polityki gospodarczej myslenia zwanego
libertarianskim paternalizmem.

PATERNALIZM: ograniczanie swobody wyboru jednostek motywowane
checig ochrony ich dobra przed negatywnymi konsekwencjami
dokonywanych przez nie wyborow

Pojecie to sktada sie z dwdch elementow:

1) idei wolnego wyboru,

2) mozliwosSci wptywania na ludzkie zachowanie w taki sposdb, aby Zycie
jednostek byto dtuzsze, zdrowsze oraz lepsze.

Harmonijne potgczenie tych dwdch pozornie sprzecznych aspektdw moze
przynieS¢C pozytywne skutki dla dobrobytu spotecznego.



Przyktad

* Przyktad:
- problem otytoSci wsrdd ludzi,

- zmiana sposobu konstruowania menu w szkolnych stotéwkach lub
zmiana kolejnosSci wyboru dan w restauracjach samoobstugowych tak, aby
dania prozdrowotne znajdowaly sie na poczgtku linii samoobstugowej.

JeSli zastosowane zostang wtaSciwe bodzce, to mozna zwiekszyC jakoSC
Zycia ludzi jednoczeSnie zachowujgc powszechng wolnoS¢ wyboru.



Libertarianski paternalizm

Nalezy jednak zwréciC uwage na to, Ze wdrazanie idei libertarianskiego
paternalizmu moze rézniC sie w zaleznosci od czynnikéw oddziatujgcych
w danym kraju. Na réznice te wptywajg odmiennosci kulturowe, prawne
czy ekonomiczne.

RacjonalnosS¢ tadu gospodarczego zalezy od decyzji podejmowanych przez
jednostki, ktore dziatajg w okreslonym kontekscie kulturowym i
instytucjonalnym, ktory nie jest efektem realizowania jakiego$ z géry
zatozonego zamystu czy planu.



Libertarianski paternalizm

Bazujgc na przekonaniu we witasne zdolnosSci i intuicje, zdarza sie
menedzerom podejmowac decyzje odlegte od optimum i to w gtebokim
przekonaniu, Ze jest to najlepsze rozwigzanie.

Co wiecej, owo oddalenie sie do optimum jest wynikiem postepowania
wynikajgcego z gtebokiego przekonania decydenta o jego postepowaniu
zgodnym z kanonami optymalnego podejmowania decyzji.

Problem polega na tym, ze kazdy cztowiek posiada naturalng sktonnosc¢
do dokonywania oczywistych, jak mu sie wydaje, redukcji probleméw
decyzyjnych.



Libertarianski paternalizm

Owe redukcje zmierzajg w kierunku optymalizacji problemu decyzyjnego, a
sg wynikiem jego przemyslen i stosowanych przez niego intuicyjnie
heurystyk.

Co wi€ecej, jest to czesto powdd do dumy, jak to szybko i , efektywnie”
udato mu sie ,uprosciC¢” trudny problem decyzyjny.

* Tymczasem moze si€ zdarzyC, ze owe oczywiste, bazujgce na
heurystycznych predyspozycjach decydenta, zdawatoby sie optymalizujgce
uproszczenia problemu decyzyjnego sg tak naprawde krokiem w kierunku
przeciwnym od zamierzonego, tzn. oddalajacym go od rozwigzania
optymalnego.



Btedy w stosowaniu heurystyk

Stosowanie heurystyk czesto prowadzi do wystgpienia btedéw
poznawczych:

- btedy w zachowaniu i podejmowaniu decyzji:

1. Efekt skupienia — btgd w ocenie wynikajgcy ze zwracania nadmiernej
uwagi na jeden aspekt i ignorowania innych, np. ,,mam intuicje, mam sity
na granie”, granie w celu odegrania si€.

2. Efekt Slepej plamki — tendencja do niezauwazania btedéw we wtasnej
ocenie rzeczywistoSci, np. ,wygrywam, kiedy gram nocg”.

3. Ignorowanie prawdopodobienstwa — tendencja do ignorowania zasad
rachunku prawdopodobienstwa przy podejmowaniu decyzji w niepewnych
sytuacjach, np. szczescie jako cecha — ,jestem szczeSciarzem, jestem w
czepku urodzony, to sprawia, Ze wygram”.

4. Ztudzenie kontroli — przekonanie o mozliwoSci wptywania na sytuacje,
na ktére w rzeczywistoSci zadnego wptywu si€ nie ma, np. kontrola
zachowania — ,,jeSli wygram dwa razy, dopiero wtedy stawiam wyzsze
stawki” lub kontrola poznawcza — ,,dzisiaj mam dobrg koncentracje, dzisiaj
mam sity na granie”.



Btedy w stosowaniu heurystyk

- btedy w przekonaniach i ocenie prawdopodobienstwa:

1. Efekt skupienia uwagi — ignorowanie potrzeby zebrania miarodajnych
danych przy badaniu wystepowania korelacji i powigzan, np. szczeScie
jako stan — ,wiem, ze musze iSC graC, bo wygram”.

2. lluzja grupowania — tendencja do zauwazania wzorcow lub korelacji
tam, gdzie w rzeczywistoSci ich nie ma, np. btedne wskazéwki — ,,stawiam
na numer, ktéry pierwszy zobaczytem; ,strategie”, zabobony — ,chuchanie
w kostke, pocieranie jej”.

3. Paradoks hazardzisty — zaktadanie, Ze prawdopodobienstwo zdarzen
losowych zalezy od poprzednich zdarzen losowych (,,rzucana moneta ma
pamiecC”), — wybieranie okreSlonych automatéw.

4. Zaniedbywanie miarodajnoSci — tendencja do dokonywania oceny na
podstawie danych, o ktorych wiadomo, ze nie majg znaczenia
statystycznego, np. osobista skutecznoS¢ — Sledzenie wynikow,
zapisywanie ich i na tej podstawie przewidywanie wyniku.



Btedy w stosowaniu heurystyk

- stereotypy spofeczne:

1. Podstawowy bfgd atrybucji — tendencja do ttumaczenia sukceséw i
porazek innych ludzi wytgcznie ich cechami wewnetrznymi (np.
charakterem), przy ignorowaniu czynnikdw zewnetrznych (Srodowiska),
np. ,,dzisiaj jest nowy krupier — przegram”.

2. Tendencja samoobronna — tendencja do ttumaczenia wtasnych porazek
wpltywem Srodowiska i ttumaczenia sukceséw swoimi cechami
wewnetrznymi, np. ,przegratem, bo automat byt ustawiony”.



Cztowiek a heurystyki

Umyst ludzki Swiadomie stosuje heurystyki, dostosowujgc je do struktury
problemu, mozliwosSci obliczeniowych, ograniczeh czasowych.

Ludzie polegajg na heurystykach podejmujgc decyzje wazne oraz
rutynowe, ale to wcale nie znaczy, ze popetniajg btad.

W czesSciowo nieprzewidywalnym otoczeniu ignorowanie czesci
informacji, i tym samym upraszczanie obliczen, jest czescig skutecznej i
szybkiej strategii podejmowania decyz;ji.

Heurystyki sg zatem cechg immanentng umystu ludzkiego, szczegélnie w
obliczu ograniczonych jego zasobow obliczeniowych.



Btedy systemowe

Cztery grupy systematycznych btedow. S3 to:

— uprzedzenie antyrynkowe — sktonnoSc¢ do niedoceniania
ekonomicznych korzysci mechanizméw rynkowych;

— uprzedzenie do interakcji z cudzoziemcami — sktonnoSc¢ do
niedoceniania korzySci ptyngcych ze wspotpracy
Z cudzoziemcami;

— kult pracy — sktonnoSC do niedoceniania ekonomicznych
korzysci z oszczedzania pracy;

— uprzedzenie pesymistyczne — sklonnoSC do przeceniania wagi
probleméw ekonomicznych.



Kontrola ryzyka

Mozemy wyréznic pieC czynnikdw wzmacniajgcych poczucie kontroli w
sytuacji ryzyka. S to:

wybér, polega na tym, zZe jesli ludzie sami go dokonujg, wéwczas majg
poczucie wiekszego wptywu na przebieg zdarzen,

sekwencja wynikdw, méwimy w sytuacji, jesli np. gracz ma poczucie
kontroli nad wynikami gry w ruletke, nie baczgc na to, ze wynik ma
charakter losowy,

znajomoScC problemu, zwigzana jest z tym, ze im bardziej ludzie majg
poczucie, Ze znajg zasady gier hazardowych czy tez zasady dziatania
maszyny do gry, tym bardziej majg poczucie kontroli nad grg. Czesc graczy
to osoby zafascynowane nie grg samg w sobie, ale jej mechanizmami. Im
bardziej majg poczucie rozpracowania jej, im wi€cej o niej wiedzg, tym
wieksze majg poczucie, ze sprawujg nad nig kontrole.,



Kontrola ryzyka

informacja - im wi€cej informacji posiadajg, tym wieksze majg poczucie
kontroli. Kiedy pojawia si€ nowa informacja, zwracajg uwage na jej
niezwyktoS¢, a nie na jej wage. Zatem nowe informacje mogg nie
zwiekszyC wiedzy decydenta, ale na pewno zwiekszg jego poczucie
pewnosci. Stgd tez decyzje czesto podejmowane sg w ostatniej chwili,
bowiem pojawiC sie moze jaka$ nowa, nadzwyczajna informacja, ktéra
zwiekszy ich poczucie kontroli.

zaangazowanie, jest zwigzane z tym, ze im wiecej wysitku decydent wtozy
w proces podejmowania decyzji, tym ma poczucie wi€kszej kontroli nad
nig, np. im wiecej czasu poSwieci na obserwowanie i zapisywanie danych,
tym wieksze ma poczucie kontroli nad procesem gospodarczym.



Optymalizacja a decyzje

* Wspdtczesne spoteczenstwo, formutujgc zbyt wysokie aspiracje, prébuje
podejmowac decyzje optymalizacyjne.

* Aby jednak podjgcC takie decyzje, decydent poswieca zbyt dtugi czas na
procesy przeddecyzyjne — na analize duzej iloSci informacji i duzej liczby
wariantow decyzyjnych. Z tego powodu, decyzji tej towarzyszy znaczny
wysitek poznawczy, co wraz z wysokim poziomem aspiracji stwarza
potrzebe wysokiego oczekiwanego poziomu satysfakcji z podejmowanych
decyzji.

* Tym samym, nawet niewielka roznica miedzy rzeczywistg a oczekiwang
satysfakcjg powoduje bardzo wysoki poziom rozczarowania z podjete;
decyzji.



Optymalizacja a decyzje

W takiej sytuacji stosowanie heurystyk decyzyjnych moze decydentowi
pozwoliC zredukowaC cztery rodzaje dysonanséw poznawczych,
spotykanych w ,,prébach” podejmowania decyzji optymalizacyjnych:

po pierwsze, obnizajgc poziom aspiracji do rozwigzania minimalnie
satysfakcjonujgcego,

po drugie, ograniczajgc czas na poszukiwanie informacji, analize
wariantow decyzyjnych i dokonanie wyboru,

po trzecie, akceptujac, ze btedy decyzyjne sg cechg wszystkich
inteligentnych systemow decyzyjnych, szczegdlnie gdy dobry system
,0bstawia dany wynik,”

po czwarte, odrzucajgc naturalng potrzebe ,poczucia pewnosci” i
akceptujgc niepewnosC otoczenia, co pozwoli na zmniejszenie odchylen
pomiedzy subiektywnym prawdopodobienstwem zdarzen skrajnych a ich
obiektywng reprezentacja.



Optymalizacja a decyzje

Decydent podejmujgc decyzje bedzie stosowat jedynie dwie strategie
heurystyczne:

w pierwszym przypadku, stosujgc proste reguty decyzyjne zwane
heurystykami lub ich ré6zne kombinacje;

w drugim, nie podejmujgc decyzji samemu i przenoszgc odpowiedzialnoS¢
za decyzje na instytucje poSredniczgce, tzw. fee service (stosujgc
heurystyke zwang heurystykg zaufania).

Decydent identyfikuje minimalne prawdopodobienstwo zdarzenia jako
catkowicie niemozliwie, a prawie pewne zdarzenie identyfikuje jako
pewne.



Przyktad

,Legenda o cztowieku w zielonym szlafroku”.

,Zdarzenie ma miejsce w Las Vegas, kiedy po nocy poSlubnej pan mtody siega po
szlafrok i ku swemu zdziwieniu znajduje w kieszeni Zeton z kasyna o wartoSci 5
dolaréw. Poniewaz jego Swiezo poSlubiona matzonka smacznie Spi, nie
namySlajgc sie wiele, pan mtody wybiega z pokoju, zbiega po schodach i wchodzi
do kasyna. Nastepnie obstawia jeden z numerow ruletkii ... wygrywa.
Pieciodolarowy zeton przynosi mu 175 dolarow wygranej, jako ze stawka w
ruletce wynosi 1:35. Mezczyzna zachwycony wysokg wygrang stawia wszystko w
kolejnej grze i... ponownie wygrywa. Ma teraz ponad 6000 dolaréw. Procedura
powtarza sie kilkakrotnie. Pan mtody dysponuje juz kwotg kilku milionéw
dolarow. Wkrotce potem kasyno odmawia mu dalszej gry, gdyz nie jest w stanie
zrealizowacC kolejnej potencjalnej wygranej. Mezczyzna opuszcza dom gry i
wykorzystujgc dobrg passe, biegnie do najwiekszego w mieScie kasyna. Tam
ponownie kfadzie wszystko na jedno pole w ruletce. Wygrywa! Ma juz setki
milionow dolarow. Waha si€ chwile, po czym decyduje si€ na jeszcze jedng,
ostatnig gre. Znowu ktadzie wszystkie pienigdze na jedno pole i... tym razem
wszystko przegrywa. Nieco zamroczony wraca do swojego hotelu, wchodzi do
pokoju i widzi zone, ktéra wlasnie budzi sie ze snu i ziewajgc pyta go, jak sie
czuje. — Nie najgorzej — odpowiada pan mtody. — WitasSnie przegratem 5 dolaréw.






