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Abstract

Klasicka a neoklasicka ekonomicka teorie povaZlgecka za racionalni osobu, ktera se rozhoduje
logicky a maximalizuje 9y uZitek. Co kdyZ tomu tak neni? Lidé, #tee rozhoduji v realném &,
nikdy nebudou dokonale informovani o produktsluzbe, kterou si chiji koupit.

V redlném swté nenicloveék raciondlni. Je ovlivn svymi emocemi, ndladami, tim, jak mu byla
informace podéna. Vliy, kterécloveka ovliviiuji, je tedy mnoho. A rozhodrani jeden z nich nevede
k tomu, Ze bylovek maximalizoval suj uzitek na z&klagiracionélnich rozhodnuti. Naopak lidé se
snazi gjakym zpisobem eliminovat riziko, které podstupuiji.

Kazdé rozhodnuti, kter&imime, s sebou nese jisté riziko. Toto riziko sezéme eliminovat a to
predevsim informacemi, které se snazimedpEinénim rozhodnuti nashromazdit. Rozhodovaci
proces se vzdy odviji od hashromé&igth informaci a zjisobem prezentacéchto informaci, iuz
se rozhodujeme o tom, zda pojedeme na dovolenbuo, ktery notebook si koupime.

Jedna z takovychto teorii zabyvajici se rozhodawanpodminkach rizika a nejistoty je teorie
prospektu. Autory této teorie jsou Amos Tverskyan2l Kahneman, ktepoprvé pedstavili teorii
prospektu Wlanku Prospect Theory: An Analysis of Decision UnResk (1979).

Cilem tohotailanku je popsat seznantiende se zakladnimi principy této teorie a zakladniajimy,
které jsou s ni spojeny.
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Introduction

Klasicka a neoklasicka ekonomicka teorie povaélgecka za racionalni osobu, kterd se rozhoduje
logicky a maximalizuje syj uzitek. Co kdyZ tomu tak neni? Lidé, Ktee rozhoduji v readlném &,
nikdy nebudou dokonale informovani o produk&tsluzbs, kterou si chji koupit.

V realném s¥té neniclovek racionalni. Je ovlivin svymi emocemi, naladami, tim, jak mu byla
informace podana. Vliy které¢lovéka ovliviiuji, je tedy mnoho. A rozhodrani jeden z nich nevede
k tomu, Ze bylovék maximalizoval syj uZitek na zaklaglracionalnich rozhodnuti. Naopak lidé se
snhazi gjakym zpisobem eliminovat riziko, které podstupuiji.

Ekonomicke teorie sice tvrdi, Ze lidé se rozhotagional& a Ze se riziku prakticky vyhybaiji. Ale
kam pak nizeme z#adit gamblery, sazka a lidi jim podobné? Nejsou jen malou zanedbatelno
statistickou odchylkou. Naopak je jich mezi nAmilho

Jiz v 18. stoleti se objevila prvni zminka o tomp¥ ekonomie a psychologieity byt propojeny.
Tvircem této myslenky nebyl nikdo jiny nez Adam Smitmovodobé historii existuji lidé, kitesi
mysli, Ze by nila byt psychologie sa@asti ekonomie. Jsou jimi behavioralni ekonomoveé.

Behavioralni ekonomie Ziala v 70. letech minulého stoleti jako alternait@konomicky sk,
v dnedni dob se stava saasti mainstreamové ekonomie. Behavioralni ekonsmizabyva tim, jak
se realni lidé opravdu rozhodujfjfemz vychazi jak z ekonomie tak z psychologie.
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V roce 1952 Maurice Allais proved! na konferen®a&izi pokus, kterym dokézal, Ze lidé se
nerozhoduji tak, aby maximalizovalitgwZitek, ale aby minimalizovali riziko. Tento expaent se
nazyva Allaisiv paradox. Allais je nositelem Nobelovy ceny zarekuii, nikoli vSak za tento
paradox.

Daniel Kahneman se svym kolegou Amosem Tverskyote 4979 publikovaklanek ,Prospect
Theory: An Analysis Decision Under Risk". Jednagoospiilomovy ¢lanek, ve kterém bylo popsano,
jak se lidé chovaji v podminkach nejistoty a riziRatori tvrdi, Ze zfisob, kterym jsou jednotlivé
alternativy formulovany (zardmovany), ovlivni rodmuti, které danglovék ugini. Timtoclankem
autai polozili zaklad behavioralni ekonomie. Efekt zagvani — zfisob, jakym jsou jednotlivé
alternativy formulovany — byl konkrétji popsan ve dvodlancich a to ,The Framing of Decision and
the Psychology of Choice" a ,Rational Choice anelfinaming of Decisions”. \&thto¢lancich autti
zkoumali, jak jsou spéebitelé citlivi na jednotlivé informace ati®gob jejich podani. Daniel
Kahneman je drzitelem Nobelovy ceny za ekonompaznatky o lidském Usudku a rozhodovani za
nejistoty.

1 Teorie Prospektu

Do konce 70. let dvacatého stoleti bylo povazovémonalni chovani za chaotické a nevhodné pro
modelovani. Normativni modetekavaného uzitku byl povaZzovan za nejlepsi odhaHriivniho
chovani. V roce 1979 psychologové Kahneman a Tygqrskvedli hlavni pilom v této oblasti.
Jednalo se o prvni popisnou teorii, kterd vystoxatlenila iracionalni chovani do empiricky realného
chovani, zatimco byla zaraveystematicka a jednoduSe zvladnutelna. Dalo licg&e se jednalo o
prvni racionalni teorii o iracionalnim chovéani. (kkar, 2010)

Poprvé byla teorie prospektu publikovana v roce9l®@aw autory Tverskym a Kahnemanem a to

v ¢lankuProspect Theory: An Analysis of Decision under Risle byla problematika vnimana pouze
z pohledu znamych moznosti. V roce 1992 pak Tvesskghnemanemipdstavili modifikovanou
teorii prospektu, ve které upravili problematik@zgai pravépodobnosti a zohlednili ve své préaci do
oblasti nejistoty, tedy do podminek, kde neni pégediobnost vysledku znama. Inovovand teorie
prospektu byla publikovana v roce 1992lankuAdvances in Prospect Theory: Cumulative
Representation of Uncertainty tomtoc¢lanku Kahneman s Tverskym opravili teoreticky péoh)

ktery se vztahoval k ohodnoceni prépddobnosti, a roz§li svou teorii 0 prospekty v podminkach
nejistoty. (Wakker, 2010)

Teorie prospektu byla vyt¥ena pro jednoduché prospekty s vysledky vigagimi v pezich a

s predem danymi pravghodobnostmi, pozgi pak byla tato teorie roZ&na. Teorie prospektu se
sklada se dvou fazi, které provazi proces rozhadof?avni fazi je tzveditace (editing)druhou pak
faze tzv.ohodnoceni (evaluationfraze editace obsahujgeglEZznou analyzu nabizenych prospekt
kteracasto vede k zjednoduSenchto prospekt. Ve druhé fazi jsou tyto editované prospekty
ohodnoceny a je vybran prospekt s nejvyssi hodn@k@ahneman & Tversky, 1979)

Funkci faze editace je organizovanitafprmulovani moznosti tak, aby se zjednodusily &sledné
hodnoceni a vydy. Editace se sklada z aplikacgkalika operaci, které transformuji vysledky a
pravdEpodobnosti spojené s nabizenymi prospekty. Meaidyperace pak piat

1. Kdbdovani(coding — Lidé vnimaji vysledky jako zisky nebo ztratyikoliv jako kon&né stavy
bohatstvi¢i blahobytu. Zisky a ztraty jsou sanfegré definovany relativé k néjakému
neutralnimu referemimu bodu. Tento referéni bod obvykle odpovida aktuélnimu stavu
aktiv, pricemz v takovém ifipact se zisky a ztraty shoduji se skingmi ¢astkami, které jsou
ziskany nebo zaplaceny. Nicnégpostaveni referéniho bodu a nasledné kédovani vysliedk
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ve forme ziski a ztrat, niZze byt ovlivieno formulaci nabizenych prospéktn gekavanimi
toho, kdo rozhoduje.

2. Kombinace (combinatio) — Prospekty mohou byt ¢kdy zjednoduSeny kombinaci
pravaEpodobnosti spojenych s identickymi vysledky. Potedl existuji prospekty se stejnym
vysledkem (nap stejnoucastkou, kterou je mozno vyhrat), pak se jejich gépedobnosti
itaji, pricemz zisk se neémi.

3. Segregacdsegregatioh — Nekteré prospekty obsahuji bezrizikovésti, které se odtliji,
segreguji, od rizikovychasti v ptibéhu edit&ni faze.

4. ZruSeni(cancellatior) — Fredeslé operace jsou aplikovany vZdy na kazdy pkbgpéast. Tato
operace je aplikovana na dva a vice prospekfedou. Nejlépe ji popisuje tzizolachi efekt
kdy lidé @i volbé mezi d¥ma prospekty zjednodusi svou volbu tak, #Ehpzicasti, které maji
jednotlivé alternativy spot®é a sousedi se pouze n#asti, které je od sebe odliSujrento
pristup k vybranym problédm miZe zgisobit rozporné preference, protozZe dvojice prospekt
mize byt roZleréna na spokné a odliSné saasti rekolika zpisoby, a kazdé zthto
rozéleréni obias vede kiznym preferencim. (Kahneman & Tversky, 1979)

DalSimi operacemi, které jsou atovany u editéni faze, jsowjednodusen(simplificatior) adetekce
dominancgdetection of dominangeZjednoduSeni se pouZiva pro zaokrouhleni giaedobnostti
vysledki. Za mimdadre dilezitou formu zjednoduSeni je povaZzovansazapvani velmi
nepravdpodobnych vysledk Detekce dominance pak v gatahrnuje sledovani nabizenych
prospekt, ve kterych se nasledledaji dominantni alternativy. Ty jsou potom zmiy bez
predeSlého ohodnoceni. (Kahneman & Tversky, 1979)

Po fazi editace nasleduje faze ohodnoceni, kdyesdppklada, Z&lovek ¢inici rozhodnuti, ohodnoti
kazdy z editovanych prospéka zvoli si prospekt s nejvyssi hodnotou. Tato btalje osobni a fize
se liSit od objektivniho #fitka, co je ,nejlepsi hodnotou”. N&Rlad si mizeme zvolit byt, ktery ma
sice vySSi najem, ale v dosahu bytu osnglgich baifi a restauraci, kterérbeme pSky navstvovat.
(Schacter, Gilbert a Wegner, 2011)

2 Zakladni pojmy

S teorii prospektu jsou spojeny pojmy jako efedtiofiy, efekt zaramovani, pozitivni a negativni
prospekt a hodnotové funkce.

2.1 Efekt jistoty

Pokud se budeme divat na problematiku rozhodoeard pohledu vyhry, pak bude rozhodovani lidi
jiné, nez kdybychom sledovali toho rozhodovéani kledu ztraty. KdyZ se lidé rozhoduiji, jakou vyhru
s danou prawpodobnosti zvoli, tak voli vysledky, které jsou apovany za jisté,ipd vysledky,

které jsou pouze pravdodobné. Tento fenomén se nazgidktem jistotycertainty effedt

(Kahneman & Tversky, 1979)

2.2 Efekt zardmovani

V roce 1981 publikovali Tversky a Kahnem&danekThe Framing of Decisions and the Psychology
of Choice Dale pak tuto problematiku ro#fiiia publikovali dalSi¢clanek a to v roce 1986 pod ndzvem
Rational Choice and the Framing of Decision

1 Poprvé byl tento jev popsan Amosem Tverskym v I v jehaslanku Elimination by Aspects: A Theory
of Choice
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Efekt zardmovaniffaming effect definuje Daniel Kahneman (2011) taktaiZRé zmsoby jak
prezentovat jednu a tu samou informéasto vyvolavaji rozdilné emoce. Négad tvrzeni: ,nadje

na [reZiti mesic po operaci je 90%" je vice uktidjici, nez kdybychom popsali situaci jako: ,umrthos
béhem prvniho résice po absolvovani operace je 10%". Podahahou byt omezeni popsany jako
,90% bez tuku“, coz je pro konzumenta lak@v, nez kdyZ je uvedeno, Ze vyrobek ,obsahuje 10%
tuku“. Rovnocennost jednotlivych formulaci jiepmd, avdak jedinec obvykle vnima pouze jednu
formulaci, a to co v ni vnima, je prejrv tu chvili to jediné.

Na Kahnemana s Tverskym navazaliindpmaler a Sunstein (2008), ktevadji, ze ,,...ramovani
funguje, protoze lidé maji sklon k nedbalému, pasiu rozhodovani. Jejich reflexivni systém
nepracuje tak dofe, aby dsledr¥ zvazil, zda byferamovani otazky évo za vysledek jinou odp&y.
Jednim z dvodi, proc lidé takto nepemysleji, je, Ze by nedeéli, co si pait s protikladnymi
odpovdmi. To naznéuje, Ze ramy jsou velmi mocna pastri a musi se proto vybirat opatrh

2.3 Pozitivni a negativni prospekty

Existuji rozdily v chovani lidi, pokud se rozhodugituacich, kdy mohou volit mezi &wa vyhrami,
nez kdyz voli mezi d¢ma prohrami. Na zakl&dryzkumu, ktery provedli Kahneman a Tversky
(1979), bylo zji&no, Ze negativni prospekty (volba mezéha prohrami) jsou posuzovaniegre
opa&né nez pozitivni prospekty (volba mezigwa vyhrami). Negativni prospekt jsou tak zrcadlov
prevraceny nez pozitivni prospekty. To znamena, fécani prospektobrati i pdadi priorit
(Kahneman & Tversky, 1979). Auiduto situaci nazyvajéfekt zrcadlenfreflection effedt Fi
zkoumani tohoto efektu objevilgkolik véci:

1. Efekt zrcadleni zahrnuje averzi k riziku u pozificim prospekt a vyhledavani rizika vifpad
negativnich prospekt

2. Vyzkum déle prokazal, Zetfipvolbé mezi deéma negativnimi respektive pozitivnimi prospekty
je porwena teorie gekdvaného uzitku. U pozitivnich prospekkispiva efekt jistoty k averzi
vadi riziku a k volk® jisté vyhry. Ato i v pipac, Ze by vyhra, ktera je rizik@jsi (nenastane se
pak efekt jistoty vede k situaci, kdy jedinec rigka voli nejistou ztratu a riskuje, nez aby zvolil
jistou ztratu.

3. Efekt zrcadleni vyvraci averzi k nejistotPoukazuje pak na to, Ze jistota zvySuje averzi ke
ztrdtdm a touhu po zisku. Tedy jedinci zvoli u fisriho prospektu jistou, i kdyz nizsi vyhru,
nez by riskovali. Naopak riskuji vySSi ztratu, redy gijali jistou ztratu, ktera je nizsi.
(Kahneman & Tversky, 1979)

Efekt zrcadleni ukazal, Ze lidé jsou averzni katzta vyhledavaji jisté zisky

2.4 Hodnotova funkce

U teorie prospektu je hodnota kazdého vystupu réismlahou, kteroufixladame kazdému
rozhodnuti. Vahy jednotlivych rozhodnuti nejsouvgkgoodobnosti; nddi se axiomy
pravdpodobnosti a ne#y by byt interpretovany jako &titko domrénky nebo miry. Mimoto, pokud
jsou jednotlivé pipady uvedeny pouze jejich prajgbdobnostmi, je mozné v tomto kontextu vyjad
vahu gikladdanou rozhodnuti jako funkci dané prépddobnosti. VSeobeé&rvSak plati, Ze pokud je
tato vaha fipojena k gjaké udalosti, mze byt ovlivréna i jinymi faktory, nagiklad nejednoznmosti
(Kahneman & Tversky, 1979). Timto problémem se zabhyiz diive napiklad Edwards (1962)
anebo Fellner (1961).
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JednoduSéeceno: Kazdy jedinec vnima situace, ve kterych s&psubjektivi. | kdyZ ma konkrétni
situace udéno s jakou praypbdobnosti nastane, tak kazdy si tuto pggediobnost upravi dle
vlastniho vnimani a subjektivni vahy, kterouijkiada.

Obecr¥ Ize zapsat funkci vah jake(p): p — w(p), kdep je pavodni objektivni prav&podobnost av
je funkce na & aplikovana. Hodnotova funkee pietv&i ,,objektivni* pravdtpodobnosti na
pravdpodobnosti ,subjektivni.

Vaha pak udava subjektivni vnimani kazdého jediNegen Ze bere v Uvahu rageni
pravdpodobnosti, ale také i apob, jak je situace hodnocena a vnimana kazdymdedh.

Funkce celkového uzitku, kterd je vyuZzivana ,klkgini“ ekonomickymi teoriemi je zde nahrazena
hodnotovou funkci. Vlastnostmi této funkce jsou:

1. Je definovana pomoci zisk ztrat.
2. Je konkavni v doméreiski a konvexni v doménztrat.
3. Je podstathstrigjsi pro ztraty nez pro zisky.

value

#» putcome
Losses Gains

Reference point

Obrazek 1: Hodnotova funkce
Zdroj: Kahneman & Tversky 1979

3 Heuristiky v rozhodovani

Kahneman s Tverskym se problematice rozhodovanéjstoty \¥novali jeS¢ pired popsanim
samotné teorie prospektu. Prvni pomysinou vlaStowktéto oblasti by¢lanekJudgment under
Uncertainty: Heuristics and Biasgmiblikovany v roce 1974.

Nejprve je teba zminit, Ze lidé uvazuji na zalkdadlvou systému. Tento model dvou sysiemysSleni
popisuji Chaiken & Trope (1999). Tenttigiup zahrnuje dva druhy mysleni, prvnim druhem je
mysSleni automatické oztavané v psychologické literat Systém 1. Druhy systém je ozoean
jako reflexivni systém (Systém 2).

Automaticky systém je rychly a instinktivni, nezahje to, co obvykle spojujeme s pojmemgsleni
Automaticky systém je pouzivan, fape chvili, kdy po nasskdo hodi mé. Clovek instinktivng
uhne. Reflexivni systém je naopak neovladany, d@chikpomaly, ¥domy a opirajici se o pravidla.
Je tedy vice femyslivy a sebewdonly. VétSina lidi pouziva reflexivni systém, kdyz se tiklad
rozhoduje, jakou zvolit trasu, zda jit na pr&vaa ekonomii. (Thaler & Sunstein, 2008)
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KdyZz musime #co odhadnout, pouzivame jednoduchiélizna pravidla, ktera nam v tom pomahaji.
Pouzivame je z tohaislodu, Ze jsou &Sinou rychla a uZitsa. Jejich pouzivani vsak vede

k systematickym chybam. Subjektivni hodnoceni ptpedobnosti se podoba subjektivnimu
hodnoceni fyzikalnich velin, jako je napiklad vzdalenosti velikost. Tyto soudy jsou zaloZeny na
omezenych datech, které jsou zpracovany na zakladristickych pravidel. (Tversky a Kahneman,
1974)

O dvou systémech mysleni piSe i Daniel Kahnemahl(P@e své knize a hoviazde prég o Systému
1 a Systému 2.

Tversky a Kahneman (197d) Thaler a Sunstein (2008) pak uvaiizékladni pravidla — heuristiky:

1. kotveni,
2. dostupnost,
3. reprezentativnost.

3.1 Kotveni

Tversky a Kahneman (1974) byli prvnimi, kdo tergontin popsali, i kdyZ nebyli prvnimi, Kigej
studovali. Dosli k nazoru, Ze kotvy jsou oviovany jak automatickym tak reflexivnim systémem.
(Kahneman, 2011)

V mnoha situacich provéf lidé odhady na zakladpatateinich hodnot, které jsou upraveny tak, aby
vedly ke konénymieSenim. Tyto p&ateini hodnoty, nebo také vychozi body, mohou byt newvy?z

jiz u formulace problému. Nebo mohou byt vysledidiftich vypati. Tatocisla, & vibec nesouvisi

s dalSireSenou tématikou, oviiwiji rozhodovani jedince. (Tversky & Kahneman, 1974)

Vyzkumem kotveni se krotrKahnemana a Tverskeho zabyvalifildad Ariely, Loewestein a Prelec
(2003). Dalsimi jsou Jacowitz & Kahneman (1995)a&k & Mussweiler (1997) nebo Epley &
Gilowitch (2001).

Kotvy funguji jako pomysiné poskni. Je mozné ovlivnitislo, které vybereme v &ité situaci, tim,
Ze velmi nenpadgmavrhneme vychozi bod naseho mySlenkového pro¢Elsaler & Sunstein,
2008)

Jako giklad kotveni uvadi Ariely (2010) vyprodej LCD teleori. Ve vyprodeji uvidime LCD
televizi s Ghlopickou 68 cm za 600 dohar Tato cena jeStneni kotvou. Ale pokud se rozhodneme
tuto televizi koupitgi o této koupi seriozhuvazujeme, vytviime si v mysli kotvu pro vSechny dalSi
nékupy LCD televizi. HSt, az se budeme toulat po hypermarketu wtaid televizi neboreba
obdivovat novy LCD televizor uiptel, budeme se v duchu vracetik@dnim 600 dolam, ktera se
pro nas stala kotvou.

3.2 Dostupnost

Heuristika dostupnosti byvéa také ozogdna jako heuristika posuzovani a to z totneodu, Ze
posuzujeme u@itou skut€nost na zaklatinam dostupnych informaci. Jak pisi Thaler a Simste
(2008): ,Lidé posuzuji prawpodobnost rizika tim, jak rychle se jim vybainé jeho pklady*.
Tedy pokud se nanejaky priklad vybavi rychleji, pak mame pocit, Ze tento jevastjsi, nez jev, u
kterého nas Zadnyilad nenapadne.

Tversky a Kahneman (1974) pisi, Ze dostupnostijecm¥m eSenim pro ohodnoceni frekverite
pravaEpodobnosti s jakou jednotlivé situace nastavajio Bjtuace pakdi do tzv. ¥id, kdy instanci
velkych tid (tedy rjakou zobec#noucastou situacti jev) sic¢lovek uvedomi (vyvola ze své patti)
daleko rychleji nez pravinstanci fid menSickei malych. Dostupnost jefpsto ovlivigna i jinymi
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faktory nez je frekvence a praygbdobnost, se kterou konkrétni jevy nastanou. &¢ge Bpoléhano na
ur¢itou dostupnost, iiedvidavost vyskytu situace vede k jistému zkreginbzhodovani a
predsudkm:

- Zkresleni zpisobené schopnosti jedince vybavit si znaiktenou situaci (instanci)Pokud je
velikost rekteré tidy posuzovana na zakkadostupnosti instance, paldia, kterou si dokdzeme
v pantti [épe vybavit, bude pouzivana k posouzeni noygeh ¢astji nez tida, jejiz instance
nas nenapadne jako prvni, nebo nas nenapaithee YTversky a Kahneman, 1974jidtupnost
a napadnost, jak bychom mohli tentiegsudek také popsat, jsou velmi blizké dostuprzosti
jsou steji tak dilezité (Thaler & Sunstein, 2008).

- Zkresleni zfisobené efektivitoudinnosti souboru, ve kterém vyhledavaniwézné akoly
vyzaduji a vyhledavajiizné soubory, ze kterych vychazime (Tversky & Kahaeni974).

- Zkresleni vytviené na zaklagl nasi schopnosti, jak dokonale si dokaZemedgtavit jest
neproZzité situacelNekdy se musi posuzovat situace, ktera neni uloZeragivpardti, ale mize
byt generovana na zakkdlanych pravidel. Tato jistargdstavivost hraje tdeZitou roli
v ohodnoceni praygodobnosti v realném ZivbtAvSak Fedstavivost nemusi zaiity Ze je
jedinec schopen spr&¥rvyhodnotit situaci. Rizika spojena s neproZitotwasti mohou byt
nadhodnocen&i podhodnocena, stejnjako pravépodobnosti, se kterymi mohou nastat.
(Tversky a Kahneman, 1974)

- lluze korelace: Dostupnost firozere vyswtluje tzv. klamny korel&ni efekt (llusory-
correlation effegt Powdomi o tom, jalkcasto d¥ situace nastavaji spolu navzajentizen byt
zaloZeno na sile asociace mezhito dwma jevy. Pokud je tato asociace silna, pak jedinec
pravdépodobré dojde k zawru, Ze jsou jevy spolu propojené. Z toho vyplyva,gokud jsou
nékteré jevy sil@ asociovany mezi sebou, pak budou sfmlel posuzovany. (Tversky &
Kahneman, 1974)

U poslednich dvouifpadi miZzeme pouZzit i firovnani Arielyho (2010), kdy se vyjagie o jisté
relativité: , Relativita se (relativi) Spatre chape. ¥tSina lidi ale zapomina na jeden jeji aspekt:
v praktickém Zivaétradi srovndvamedci, které lezZi vedle sebe, ale hlawdci, které se srovnavaji
shadno. A naopak se vyhybame srovnanim, u ktesypbépba @Filis premyslet.”

3.3 Reprezentativnost

Mnoho otdzek vztahujicich se k prapddobnosti, kterymi se lidé zabyvaiji, Izéadit do
nésledujicich typ otdzek:

1. Jaka je prawtbodobnost, Zefpdmét A nalezi doitidy B?
2. S jakou pravdpodobnosti pochazi udalost A z procesu B?
3. Jaka je pravghodobnost, Ze proces B vygeneruje udalost A? (kyefsKahneman, 1974)

Pri odpovidani na tyto otazky lidé&tginou spoléhaji na reprezentativni heuristikuktezé jsou
pravadEpodobnosti jednotlivych situaci stufm, se kterym je A reprezentantem B, nebo Ze A se
podobéa B apod. Uvme si jako piklad, kdyZ A velmi¢asto reprezentuje B, pak pr&pddobnost, Ze
prawk A prochéazi z B je velmi vysokd, a naopak. (Tver&8kgahneman, 1974)

Thaler a Sunstein (2008) patemysli o reprezentativnosti jako o heuristice doststi. Tato
heuristika nas vtahuje do jistych steredtykteré rkdy mohou fisobit v na$ prosfeh, a v jiném
pripac, kdyZ se podobnostatnost vyskytu lisi, pak setrbe stat, Ze bude nas usudek chybny.

Teorie prospektu nabizi netr&di pohled na rozhodovani jedina jistym zgisobem. Vzdoruje
dalSim ekonomicky teoriim a tvrdi, Ze lidé se negliioracionali a nesnazi se maximalizovat zisk.
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