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1 . Predilectii
| sierori

Uitd-te putin, daca nu i e cu supdrare, la aceste doua mdasute din figura
de mai jos:

Figura 1.1 Doud masute (Adaptare dupa Shepard, [1990])

Sa zicem sa te gandesti care dintre ele ar merge mai bine ca
masuta de cafea in camera ta de zi. Care ai zice ca sunt dimen-
siunile celor doua masute? Fa o estimare a raportului dintre
lungimea si latimea fiecéreia. Asa, la ochi.

Daca esti ca majoritatea oamenilor, crezi ca masuta din
stanga e mult mai lunga si mai ingusta decét cea din dreapta.
Estimdrile tipice ale raportului dintre lungime si latime sunt de
3:1 pentru masa din stanga si 1,5:1 pentru cea din dreapta.
Acum, ia o rigld si madsoar-o pe fiecare. Vei constata ca tibliile
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calordoua Thastiosunt identicel Mdsoarb-lepiud te convingi,
pentry ¢a acestaoste ui caz in cave faptul ca vezi ceva nu
inseamna c¢a trebule sa si crezi. (Cand Thaler i-a aritat fui
Sunstein acest exermply, in localul unde-siiau ei doi pranzud de
obicei, Sunstein a pus mana pe betisorul care-i tine loc de
furculitd, ca sd verifice.)

Ce concluzie ar trebui sa tragem din acest exemplu? Daci ti
se pare cd masuta din stanga e mai lunga si mai ingusta decit
cea din dreapta, inseamna ca esti demonstrabil o fiintd umana.
Nu e nimic in nereguld cu tine {ma rog, cel putin nu atét cit sa
ne putem da nol seama cu acest test). Si totusi ai judecat strimb
in cadrul acestei sarcini, ceea ce era perfect previzibil. Nimeni
nu crede cd masuga din dreapta ar fi mai ingusté! Si nu nuwmai
cd te-ai inselat, dar ai fost, probabil, suta la suti sigur ¢a ai drep-
tate. Dacé vrei, poti folosi cu toatd increderea aceasta ilustratie
vizuald, cand dai peste alti membri normali ai speciei umane si
care sunt dispusi sa se desparta de propriii bani ficind pariu cu
tine, de exemplu intr-un bar.

Hai acum sd vedem figura i.2. Cele doua paralelograme sunt
la fel sau sunt diferite? Din nou, daci esti o persoani normala,
cu acuitate vizuald rezonabild, probabil ca le vezi identice, aga
cum si sunt, de fapt. Numai cd aceste doua imagini geometrice
nu sunt altceva decat tabliile masutelor din figura 1.1, despartite
de picioare si reorientate pe pagind. Atat prezenta picioarelor
sub masa, cat si orientarea pe pagina faciliteaza iluzia ca tabliile
sunt diferite in figura 1.1, deci indepértarea acestor factori de
distragere a atentiei ne readuce sistemul vizual la gradul lui
uzual de acuratete uluitoare.”

* Unul dintre trucurile folosite in desenarea acestor misute este acela ca liniile verticale
par intotdeauna mai lungi decit cele orizontale. Ca urmare, monumentul Gateway Arch dirs
Saint Louis pare mai rult inalt decat lat, desi indltimea tui este efectiv 2gald cu deschidersn

pe orizontala s
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Figura 1.2. Tabliile mésutelor (Adaptare dup3 Shepard [1990])

Aceste doud figuri ilustreazi elocvent ideea esentiali pe
care economistii comportamentali au imprumutat-o de la psi-
hologi. In med normal, mintea umani functioneazi remarcabil
de bine. Suntem in stare si recunoastem oameni pe care nu
i-am mai vézut de ani de zile, si intelegem subtilitatile limbii
noastre materne si sa alergidm in jos pe scari firi si cidem. Unii
dintre noi pot si vorbeascd douisprezece limbi straine, si
perfectioneze cele mai mirobolante calculatoare sau si creeze
teoria relativititii. Cu toate acestea, pAni si Albert Einstein, Bill
Gates g1 Steve Jobs s-ar fi lisat paciliti, probabil, de aceste doui
masute. Ceea ce nu inseamnd ci e ceva in nereguld cu noi ca
oameni, ci, pur si simplu, ci modul in care intelegem compor-
tamentul uman poate fi imbunatitit, daci-i adiugim o apreci-
ere a erorilor pe care oamenii le fac sistematic - cum gresesc si
cAnd. Faptul ca stia cte ceva despre sistemul vizual i-a permis
lui Roger Shepard, psiholog si artist plastic, si deseneze misu-
tele inseldtoare.

in spiritul acelor misute, acest capitol va descrie citeva din-
tre cele mai importante moduri in care judecata umani si lua-
rea deciziilor se indepirteaza de predictiile modelelor bazate
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pe optimizare. Inainte de a incepe; totusi) vrem si accentuim
ceva:rnil spunem.aici cd-.oamenii ar fi itationali. Noi evitdm sa
folosim acest termen neinspirat §i nepoliticos, si cu siguranta
nu credem ca oamenii ar fi prosti. Mai degraba, problema ar fi
ca suntem cu totii supusi greselii si ca viata e grea. Daca de fie-
care data cind ne ducem si cumparam de mancare am incerca
sd rezolvim problema alegerii celei mai bune combinatii posi-
bile de produse pe care sé le punem in cog, n-am mai iesi in veci
din magazin. In loc de asta, o luiim pe scurtituri pragmatice ale
procesului de alegere si incercim si ajungem inapoi acasa ina-
inte de a incepe sd mancam ce am pus in cog. Suntem oameni.

Metodele aproximative

In viata de zi cu zi, folosim reguli practice, expresii ale unor
metode empirice aproximative, pentru cd ne stau la indemana
si sunt utile. Varietatea lor este frumos ilustratd de cartea fas-
cinanta din 1983 a lui Tom Parker, Rules of Thumb (Metode apro-
ximative). Parker a scris cartea cu ajutorul prietenilor pe care
i-a rugat sa-i trimita exemple, printre care: ,,Un ou de strut este
suficient ca si sature doudzeci si patru de oameni”. ,,Zece per-
soane laolalta fac sa creasca cu un grad pe ord temperatura unei
camere de marime potrivitd.” $i una la care vom reveni: ,,Nu
mai mult de un sfert dintre invitatii la dineul organizat de o
universitate pot proveni din departamentul de stiinte economi-
ce fird a dduna conversatiei”.’

Cu toate ca metodele aproximative pot fi extrem de utile,
folosirea lor poate sd duci si la erori subiective sistematice.
Aceasti opinie avizatd, enuntati prima oara cu decenii in urma
de doi dintre eroii nostri, psihologii Daniel Kahneman si Amos
Tversky, a schimbat felul in care psihologii (si, in cele din urmad,
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economistii, juristii, decidentii politici si multi altii) se rapor-
teazd la procesul gandirii. Lucrarea initiald a celor doi identifica
trei euristici sau reguli empirice - ancorarea, disponibilitatea si
caracterul reprezentativ -, precum si pfedilec;iile subiective
asociate cu fiecare. Programul lor de cercetare a ajuns si fie
cunoscut sub denumirea de metodd pe baza ,euristicii si
predilectiei”, de studiere a modului in care judecd oamenii.
Aceasta abordare a fost o inspiratie pentru economia compor-
tamentald in general, dar mai ales pentru aceasti carte.

Ancorarea

Sa zicem ca ni se cere sa apreciem ce populatie are
Milwaukee, un oras aflat cam la doui ore de mers cu masina
spre nord fatd de Chicago, unde locuiam noi, autorii, atunci
cand am scris prima editie a acestei cirti. Niciunul dintre noi
nu stie mare lucru despre Milwaukee, dar credem ci este cel
mai mare oras din statul Wisconsin. Cum ar trebui si proceddm
ca sa ghicim? Pai, un lucru bun pe care l-am putea face ar fi sa
incepem de la ceva ce stim sigur, si anume ci populatia oragului
Chicago este de aproximativ trei milioane de oameni. $i mai
stim cd Milwaukee este un oras destul de mare incét si aiba
echipe profesioniste de baseball si de baschet, dar evident nu
atat de mare cat Chicago, deci, m rog, ar putea fi eventual cit
o treime din Chicago, si atunci ar avea cam un milion de
oameni. Bun, acum si zicem cid i se pune aceeasi intrebare
cuiva care locuieste in Green Bay, statul Wisconsin. Nici per-
soana respectiva nu stie rispunsul exact, dar stie cd Green Bay,
orasul unde sti, are vreo sutd de mii de locuitori, §i ci
Milwaukee e mai mare, deci aproximeazi ca ar putea fi de trei
ori mai mare - 300 000 de locuitori.
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Acest proces Se numeste ,,ancorare srajustare”. Pornesti de
lacancora, adica.dela un numér peicaredl stii, si ajustezi mari-
mea respectiva in directia care {i se pare potrivitd. Pina aici,
toate bune si frumoase. Predilectia sau eroarea subiectiva sis-
tematica isi face aparitia pentru ci ajustarile sunt, de reguid,
insuficiente. Experimentele au aratat in mod repetat ca, in
situatii similare cu cea din exemplul nostru, e probabil ca
subiectii din Chicago sd aproximeze un numdr mai mare (por-
nind de la ancora lor mai mare), pe cand cei ce locuiesc in
Green Bay aproximeazi un numdr mai mic (pornind de la
ancora lor mai mic). IntAmplarea face ci Milwaukee are vreo
590 000 de locuitori.

In procesul de luare a deciziei se furiseazi chiar si ancore in
mod evident irelevante. Incearca i tu testul urmitor: ia ultime-
le cifre ale numarului tdu de telefon. Daci ai posibilitatea, scrie
numarul acela de trei cifre pe o bucatd de hértie. Bun, acum
raspunde la intrebarea: cand crezi ca a navalit peste Europa
regele hunilor, Attila? Inainte sau dupa anul pe care l-ai scris?
Care este parerea ta? Chiar daca nu stii mare lucru despre isto-
ria Europei, stii suficient de multe incat sd fii constient cd,
orisicand s-o fi Intdmplat navala lui Attila, data aceea n-are
nicio legdturd cu numarul tiu de telefon. Si totusi, de fiecare
datd cand desfisuram acest experiment cu studentii nostri, pri-
mim raspunsuri care depasesc cu peste 300 de ani data corectd,
de la cei porniti cu o0 ancord mare, fatd de cei porniti cu o ancori
mai micd. (Raspunsul corect fiind anul 452.)

Ancorele pot sa influenteze pana si felul in care crezi ca iti
merge in viatd. In cadrul unui experiment, studentilor de cole-
giu li s-au pus doua intrebari: {a) Cat de fericit esti? (b) Cét de
desiesi la o intalnire amoroasa? Atunci cind cele doud intrebari
au fost puse in ordinea de mai sus, a rezultat o corelatie scizuti
intre ele: 0,11. Dar cind ordinea lor a fost inversata, astfel incat
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prima si fie cea despre intaniri, corelatia a sarit la 0,62, Din cate
se pare, odata arnorsati cu lntrebarea despre intdlnin, studentis
fac apel la ceea ce am putea numi ,,euristica amoroasi’, pentru
araspunde la intrebarea despre cat de fericiti sunt. ,,Aoleu, nici
nu mai tin minte de cAnd n-am mai iesit cu o fatd! Inseamna ca
sunt nenorocit rau.” Rezultate similare se pot obtine si cand
subiectii sunt cupluri de oameni casatoriti, daca intreba-
rea-ancora face referire la raporturile sexuale.?

in terminologia cirtii de fatd, ancorele au acelasi rol ca
imboldurile. Un exemplu gasim in comportamentul legat de
bacsisul pentru taximetristi. Initial, taximetristii au fost reti-
centi sa adopte tehnologia care permitea folosirea cardurilor de
credit in masinile lor, pentru ca firmele emitente ale cardurilor
isi adjudeca aproximativ 3 la suta din fiecare plata. Dar cei care
si-au instalat totusi cititoare pentru cardurile de credit au fost
placut surprinsi si constate ca le-au crescut bacsisurile! Lucru
datorat, in parte, unui fenomen de ancorare. Cand clientii ale-
geau cardul de credit ca sa plateasca, in mult cazuri se confirun-
tau cu optiuni ale marimii bacsisului care aratau cam asa:

15%
20%
25%
Sau alegeti suma.

De remarcat ca ecranul il imboldeste pe oameni spre bacsi-
surl mai mari, oferind sume pre-calculate care incep de la aces-
te procentaje. (Iar cand sunt In dubiu, oamenii aleg deseori
optiunea de la mijloc - in cazul de fata, 20 la sutd, care este mai
mare decat varianta de 15 la sutd pe care o alegeau inainte multi
clienti, fara aceastd interventie.) De asemenea, optiunea de a
alege singur suma bacsisului este un pic cam iluzorie. Ecranul
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cu procentajele apare numai dupa ce cursais-a incheiat; clientul
se pregateste sdiasa din masing, alticlienti s-ar putea si astepte
sa urce in taxi, iar introducerea unei sume dorite ii impune cli-
entului si faci niste calcule §i vreo doud gesturi in plus. In
schimb, e usor sa apesi pe unul dintre butoanele oferite!

Cu toate acestea, nu-i simplu sa ghicesti care ar fi optiunile
implicite ideale din punctul de vedere al soferului. Acest lucru
este demonstrat intr-un studiu atent desfisurat de economistul
comportamental Kareem Haggag, care a avut posibilitatea sa
compare bacsisurile propuse de doua firme de taximetrie: una
dintre ele oferea sugestii de 15, 20 si 25 la sutd, pe cind cealalti
avea optiuni implicite de 20, 25 si 30 la suti. Una peste alta,
ecranul cu bacsisurile implicite relativ mai mari ducea la o
crestere semnificativa a castigurilor soferilor, pentru ci facea
s creasca valoarea medie a bacsisurilor. Dar, si aici devine
intgresant, optiunile implicite mai mari provocau si o crestere
a numarului de clienti care nu lisau deloc bacsis. Unii erau in
mod evident deranjati de agresivitatea optiunilor implicite si
refuzau sd mai dea ceva in plus.3 Acest lucru este legat de feno-
menul comportamental al reactantei: cind oamenii au impresia
cd li se dau ordine, s-ar putea si se enerveze si si faci exact pe
dos decat li se ordona (sau chiar numai li se sugereaza).

Totusi, datele din cercetare arati ci, in limitele rezonabilu-
lui, cu cat ceri mai mult, cu atét este probabil si obtii mai mult.
Concluzia lui Haggag a fost cd, datoritd optiunilor implicite mai
mari prezentate pe ecranul pentru bacsis, taximetrigtii s-au ales
in final cu o crestere decenta a cistigurilor lor anuale. Avocatii
care dau in judecatd firmele producitoare de tigiri obtin in
multe cazuri despdgubiri astronomice, partial pentru ci i-au
influentat cu succes pe jurati sd se ancoreze in zona unor cifre
cumulte zerouri (cum ar fi castigurile anuale ale unei companii
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producitoare de tutun). Negociatorii dibaci obtin deseori
conditii uluitoare pentru clientii lor, venind cu o oferti initiald
care ii face pe cei din tabdra adversa sd se simta in al nouilea
cer dacd plitesc doar jumdétate din suma colosald cerutd la ince-
put. Dar nu scipati din vedere notiunea reactantei. Cine se
lacomesgte prea mult, risca sa rimana cu buzele umflate.

Disponibilitatea

Un mic test-fulger: in Statele Unite, din decesele provocate
cuarme de foc, sunt mai multe omoruri sau mai multe sinucideri?

Ca sd raspunda la intrebarile de acest fel, majoritatea oame-
nilor folosesc ceea ce se numeste euristica disponibilitdtii: eva-
lueaza probabilitatea de materializare a riscurilor, intrebandu-se
cét de repede le vin in minte exemple relevante. Pentru ca omo-
rurile au parte de mai multd mediatizare, in general, sunt dis-
ponibile mai multe relatéri decat sinuciderile, deci oamenii au
tendinta si creada, in mod eronat, cd armele de foc provoaca
mai multe decese prin omor, decat prin sinucidere. (Sinuciderile
prin impuscare sunt aproape de doud ori mai numeroase decit
omorurile.) Aici putem gisi o lectie importanta: oamenii cum-
pira deseori 0 arma de foc cu gindul cé vor sd-si protejeze fami-
lia, dar este mult mai probabil ca ei si creasca probabilitatea ca
un membru al familiei lor sd reuseasci sa se sinucida.

Accesibilitatea si proeminenta sunt importante si sunt strans
legate de disponibilitate. Daci ai trecut tu insuti prin experienta
unui cutremur, esti mai inclinat sa crezi in riscul unei inundatii
sau al unui seism, decét daci doar ai citit despre ele intr-o revis-
ti. Agadar, de foarte multe ori, cauzelor de deces usor de ima-
ginat in culori vii (cum ar fi taifunurile) li se atribuie o
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prebabiiiiptede spantieqnult erapetaliqoy cand celor mai
putin speetaculaie (cum ar 11, lde exemplu, crizele de asom) Hise
atyibuie o probabilitate estimata mai scazula, cu toate ¢ se
ntampld muit, mult mai frecvent decat primicle (in acest caz,
de 20 de ori mai frecvent). La fel, si evenimentele recente au
un impact mai puternic asupra comportamentului si fricilor
noastre, decat cele mai indepértate in trecut.

Euristica disponibilitétii ne ajuti sa ne explicim muite com-
portamente legate de risc, inclusiv deciziile de luare a unor
madsuri de precautie, atat in spatiul public, cat si in cel privat.
Eventualitatea ca unindivid sd-si campere o polita de asigurare
impotriva dezastrelor naturale este puternic influentati de
experienta recentd.+ La putin timp dupd o inundatie, achizitiile
de polite noi de asigurare contra inundatiilor cresc masiv -, dar,
din acest punct, incep apoi sa scadi constant, odati cu estom-
parea amintirilor intense. lar camenii care cunosc pe cineva
care a trecut prin experienta unei inundatii sunt mai suscepti-
bili sd se asigure ei insigi contra acestui risc, indiferent daca
locuiesc sau nu intr-o zond inundabila.s

Evaludrile afectate de subiectivitate privind riscurile pot
influenta in mod pervers modul in care ne pregitim si reactio-
ndm, cind vine vorba de situatii de criza, decizii de afaceri si
alegeri politice. Atunci cind actiunile firmelor de inalti tehno-
logie au avat ¢ evolutic recenta foarte buni, se prea poate ca
oamenii sd le cumpere masiv, chiar dacd, din acel punct, ele au
devenit o investitie proastid. Camenii pot sd supraestimeze
unele riscuri, cum ar fi un accident !a o centrald nucleara, din
cauza incidentelor larg mediatizate, cum au fost cele de la
Cernobil si Fukushima. Pe altele le-ar putea subestima, cum ar
fi un accident vascular cerebral, fiindci nu se bucurd de muitd
atentie In presa. Perceptiile gresite de acest fel pot afecta politi-
cile publice, fiinded guvernantii sunt inclinati sa aloce resursele
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bugetare intr-o mod care si se plieze pe spaimele populatiei,
mai degrabd decét ca rdspuns la cele mai probabile pericole.

Cand oamenii se afi sub imperiul subiectivitdtii dispo-
nibilitatii, deciziile, fie ele din spatiui public sau din cel privat,
pot fi imbunitatite daca estimarile pot fi imboldite inapoi in
directia probabilitatii reale. Un mod bun de a-1 determina pe
oameni si-si ia mai multe precautii pentru un risc potential
este sa le reamintesti de un incident similar in care lucrurile au
mers prost; un mod bun de a le spori oameniior increderea este
sa le reamintesti de o situatie similard in care totul s-a terminat
cu bine.

Reprezentativitatea

Cea de-a treia euristicd initiala poartd un nume cam greu de
pronuntat: reprezentativitatea. Te poti gandi la reprezentativi-
tate ca la euristica similitudinii. Ideea ar fi ¢4, atunci cand li se
cere si aprecieze cit de probabil este ca elementul A si apartina
categoriei B, oamenii cauti sa raspunda intrebandu-se cit de
similar este elementul A cu imaginea pe care o au ei sau stere-
otipul lor despre B (adici in ce grad A este ,,reprezentativ”’ pen-
tru B). La fel ca amAndoua celelalte euristici pomenite, aceasta
este folositd pentru cd di rezultate In multe situatii.
Stereotipurile au cateodata dreptate!

Din nou, subiectivitatea eronatd se poate furisa in judecata
noastrd atunci cind similitudinea si frecventa sunt divergente.
Cea mai faimoasa demonstratie a polarizarilor subiective de
acest tip este cea a unui experiment cu o persoand ipotetica pe
nume Linda. in cadrul experimentuhui, subiectilor li s-a spus
asa: ,Linda este o femeie de 21 de ani, necasatorita, care spune
exact ce gandeste si e foarte inteligenta. Licenta si-a obtinut-o
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