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Predgovor

Tekstovi pred Vama, ¢itatelju, prvi su tekstovi na temu bihevioralne ekono-
mije kod nas. Stoga, premda smo za ovaj zbornik sakupili neka od najpoznatijih
svjetskih imena, od kojih su, s ponosom to isticemo, neki inozemni autori naseg
podrijetla, oni u prvome redu imaju propedeuticku funkciju, a tek potom znan-
stveno-istrazivacku. Autori u ovom zborniku uglavnom nisu ekonomisti po struci,
i to je na prvi pogled za¢udna ¢injenica. No pregledamo li popis nobelovaca eko-
nomista od 1969. godine, otkad se ta nagrada dodjeljuje, uocit ¢emo barem de-
setak autora koji su jednako vazni za psihologiju kao i za ekonomiju. Nobelovci
Herbert Simon (1978.), Maurice Allais (1988.), Ronald Coase (1991.), Reinhard
Selten (1994.), George Akerlof (2001.), Daniel Kahneman i Vernon Smith (2002.),
Thomas C. Schelling (2005.), Peter Diamond (2010.) i Robert Shiller (2013.) samo
su neka velika imena koja se standardno spominju u kontekstu psiholoskih istrazi-
vanja ,iracionalnosti“ na podru¢ju ekonomskog ponasanja, istrazivanja tzv. ,ogra-
ni¢ene racionalnosti® ili jednostavno u kontekstu donosenja odluka u uvjetima
neizvjesnosti. Spomenuti ekonomisti — uglavnom psiholozi — svoja su istraziva-
nja ¢esto oblikovali neovisno o aksiomima neke zajednicke discipline na Cije je ime
trebalo ¢ekati jos mnogo godina, pa je tek danas, ¢etrdesetak godina nakon prvih
istrazivanja i ,paradoksa“ Coasea, Allaisa i Simona, bihevioralna ekonomija po-
stala standardan dio ekonomisticke metodoloske opreme i psiholoskih istrazivanja

Bihevioralna ekonomija je disciplina koja ispituje iracionalnosti ponasanja
kao ,odmake“ ili pristranosti od modela racionalnog ponasanja, odnosno psiho-
loska disciplina koja sintetizira empirijske nalaze u prvome redu iz psihologije i
ekonomije. Ona je ponudila, i jo$ uvijek nudi, ,objasnjavalacko obec¢anje® — naime
metodolosko-znanstveni zahtjev da se generalizacije iz empirijskih nalaza spome-
nutih struka prosire i na druga podruéja ljudskog ponasanja i odlu¢ivanja, primje-
rice na pravo, antropologiju ili medicinu. Stoga je bihevioralna ekonomija danas,
Cetrdesetak godina od pionirskih radova Kahnemana i Tverskog, postala respek-
tabilna i iznimno popularna znanstvena disciplina. Samo 2013. godine objavljeno
je dvadesetak popularnih knjiga koje obraduju mehanizme donosenja iracionalnih
odluka, od kojih preporu¢ujemo dvije, Subliminalno Leonarda Mlodinowa i Umi-
jece jasnog misljenja Rolfa Dobellija.

Pri pokusajima davanja odgovora na pitanje zasto ljudi donose sistematski po-
gresne odluke, zasto su ,predvidljivo iracionalni, istrazivaci heuristika i pristrano-
sti u ljudskome odluéivanju i ponasanju posli su razli¢itim putevima. Prva skupina
istrazivaca (tzv. bihevioralni ekonomisti u ograni¢enom, tj. standardnom smislu
rije¢i) i dalje ¢e traziti objasnjenja iracionalnosti s pomocu ,odmaka“ od pretpo-
stavljenih normi racionalnosti. Njih ¢e ¢es$ce zanimati sami efekti i manifestacije
iracionalnosti i eksperimenti, a ne ,,dublja“ teorijska objasnjenja.



Druga skupina istrazivaca potrazit ¢e odgovore na postavljena pitanja u posve
drugom sklopu normi — ,normi“ koje nam je na neki nadin pruzila evolucija. Tu
drugu skupinu istraziva¢a zanimaju heuristike kao ,adaptivna oruda® kao ,$vicar-
ski nozevi“ nasega uma. Ti ée istrazivaci tvrditi da heuristike u mnogo stvarnih si-
tuacija, gotovo u pravilu, iznimno dobro funkcioniraju u stvarnome svijetu. Sto-
ga ti istrazivadi opisane nalaze nece zvati , greskama®. Za njih ¢e spomenute greske
biti stvar konteksta, naime loseg ,pakiranja“ problema za koje ljudi imaju itekako
dobre precice, odnosno kontekstualne ili evolucijski zadane heuristike. Greske ¢e
se, prema tim istraziva¢ima, pojaviti kada pojedine mehanizme (alate ili heuristi-
ke) za rjesavanje tipi¢nih evolucijskih problema primjenjujemo u pogre$nim ,eko-
logijama®“ ili situacijama: kada otvarace konzervi koristimo kao nozeve, vadicepe
kao odvijace ili noZeve kao pincete.

Ovaj smo zbornik stoga organizirali upravo na taj nadin: kao ilustraciju teorij-
skog sukoba dviju ,paradigmi® u istrazivanju iracionalnosti.

Pravi rad na zborniku zapoéeo je prije gotovo sedam godina. Rasprave o spo-
menutim temama pokrenula je studentska skupina Human, u ¢ijem su radu osim
nas, urednika, redovito — gotovo svakog tjedna (!) — sudjelovali Marko Bokuli¢,
Josip Hrgov1c, Boris Surlja, Marko Perozié, V]era Dui¢, Jerko Markovina, Marko
Kucan i Andro Pavuna, a ne$to manje redovito i brojni drugi, uklju¢uju¢i mnoge
gostujuce predavace. Skupina se sastajala na Filozofskom fakultetu u Zagrebu, ali
mnogo ¢e$ée u prostorijama Matice hrvatske i Instituta za dru$tvene znanosti Ivo
Pilar. Pokrenuli smo i vrlo aktivan blog te izradili logotip. Namjeravali smo pokre-
nuti gradansku udrugu iskljucivo posveéenu bihevioralnoj ekonomiji.

Ali kruna rada, i svojevrsna nagrada za na$ trud, bio je posjet dvaju doajena
bihevioralne ekonomije Zagrebu: profesora Gerda Gigerenzera, ravnatelja Institu-
ta Max Planck za adaptivno ponasanje i kogniciju iz Berlina i profesora Dana Ari-
elyja, profesora na sveucilistima Duke i Harvard, jednog od danas najpoznatijih
bihevioralnih ekonomista na svijetu. Slucaj je htio da je Dan Ariely za sluzbenog
posjeta Zagrebu u organizaciji T-coma cijelo popodne na Bundeku mogao posveti-
ti isklju¢ivo nama. A iznimno posjeéena predavanja Gerda Gigerenzera na Filozof-
skome fakultetu i u Institutu Pilar koincidirala su s objavljivanjem njegove knjige
Snaga intuicije u izdanju Algoritma.

Danu Arielyju i Gerdu Gigerenzeru srda¢no zahvaljujemo za razgovore i tek-
stove koje su uoblicili upravo za zbornik pred Vama. Zahvaljujemo i svim spome-
nutim organizacijama bez kojih njihov posjet Zagrebu i nase intenzivno druzenje
ne bi bilo moguce. Imali smo i vrlo dobru podrsku nekoliko studentskih udruga te
medija koji su pratili njihov — i na$ rad.

Zahvaljujemo svim autorima priloga. Zahvaljujemo urednicima casopisa u
kojima smo objavili svoje radove (ili ¢lanke koje nismo uvrstili u ovaj zbornik): Re-
nati Franc iz Drustvenih istragivanja, Zeljku Ivankoviéu iz Banke, Tomislavu Bra-
canovicu iz Prolegomene, Mati Marasu iz Vijenca, Ljiljani Filipovi¢ s Treéeg pro-
grama Hrvatskoga radija i svim (nepoznatim) recenzentima tih tekstova te cijeloga
rukopisa ovoga zbornika.

Srda¢ne zahvale upuc¢ujemo urednicima izdavackih ku¢a Algoritam Nevenu
Antic¢evic¢u i ravnateljici Planetopije Marini Kralj-Vida¢ek na ustupanju autorskih
prava za ovdje prenesene odlomke iz Thalerove i Sunsteinove knjige Poticaj, Pinke-
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rove knjige Prazna ploéa te knjige Daniela Gilberta Mit o sreéi. Zahvaljujemo tako-
der Mirjani Pai¢-Jurinié, izvr$noj urednici te lektoru i korektoru Kre$imiru Star-
¢evi¢u na pomnji kojom su pristupili ovom izdanju.

Napokon, zahvaljujemo suradnicima izdavackih kuéa u Sjedinjenim Drzava-
ma i Velikoj Britaniji za ustupanje autorskih prava za sljedece tekstove:

e izdavackoj ku¢i Cambridge University Press, koja nam je ustupila autorska
prava za tekst ,Sudenje u uvjetima neizvjesnosti‘;

¢ web portalu Edge.org, koji nam je ustupio prava za tekst ,Cudesa i greske in-
tuitivnog misljenja. Rasprava s Ledom Cosmides, Stevenom Pinkerom i Joh-
nomToobyjem®;

e izdavatkoj kuéi Perseus, koja nam je ustupila autorska prava za tekst ,,Sto ih
viSe umire, to se manje brinemo*;

* izdavackoj ku¢i HarvardUniversity Press, koja nam je ustupila autorska prava
za tekst ,Tko je glavni?

* izdavackoj kudi Oxford University Press, koja nam je ustupila autorska prava
za tekstove ,Adaptivna kutija s orudem® i ,Kako nas neznanje ¢ini pametni-

«

ma‘

*  Herbertu Gintisu, koji nam je ustupio autorska prava za tekst ,Budué¢nost bi-
hevioralne ekonomije® te

*  Oriju Brafmanu za tekst ,Pometeni® Orija i Roma Brafmana.

Ova je knjiga namijenjena svim zainteresiranim pojedincima, $kolama i fakul-
tetima na kojima se proucava ljudska (predvidljiva) iracionalnost. Nastavnicima i
studentima koje zanimaju intuicije, heuristike i pristranosti na odsjecima za psiho-
logiju, u ekonomiji, pravu, medicini i brojnim drugim podru¢jima.

Nadamo se da ¢e ovaj zbornik ispuniti barem dio citateljeva ocekivanja: da
ilustrira bogatstvo istrazivanja i ocrta vaznost bihevioralno-ekonomskih pristupa
za ve¢inu disciplina s podrudja drustvenih i humanisti¢kih znanosti. A vjerojatno
i za neke na podru¢jima prirodnih znanosti.

U Zagrebu, 6. studenog 2013.

Darko Polsek
Kosta Bovan






DARKO POLSEK i MARKO BOKULIC

_ DVIJE PARADIGME
OBJASNJENJA KOGNITIVNIH
PRISTRANOSTI U ODLUCIVANJU






Prema uvrijezenoj definiciji bihevioralne ekonomije, rije¢ je o disciplini koja
pojacava eksplanatornu snagu ekonomije kombinirajuéi je s realisti¢nijim psiho-
loskim postavkama, koriste¢i se socijalnim, kognitivnim i emocionalnim fak-
torima u razumijevanju ekonomskih odluka pojedinaca i institucija (Camerer i
Loewenstein, 2004). Ona istrazuje granice racionalnosti ljudi, a rezultati se ne od-
nose samo na trzi$ne odluke nego i na gotovo sva podrudja ljudskog odlucivanja:
u politici, medicini i svakodnevnom Zivotu. Buduéi da se rezultati tih istrazivanja
odnose na sva podru¢ja odlucivanja, bihevioralna je ekonomija tek jedno od pro-
vizorno prihvacenih imena za spektar ¢injenica i teorija mnogo $ireg dosega. Na-
ime, one predstavljaju bitan dio kognitivne i socijalne psihologije, sociologije, po-
litologije, kognitivne antropologije i brojnih drugih disciplina. A kako se uzroci
»iracionalnosti“ ljudskog postupanja cesto traze i u evolucijskoj teoriji, psiholos-
kim mehanizmima ili neuralnim procesima, neki teoreticari tvrde da bi bihevio-
ralna ekonomija trebala postati ,,okvir za objedinjavanje svih bihevioralnih znano-
sti“ (Gintis, 2007).

Bihevioralna je ekonomija dakle ime za disciplinu koja se bavi procesima od-
lu¢ivanja stvarnih ljudi. Ti procesi stoga moraju odrazavati ljudska ograni¢enja:
manjkavosti u znanju, vremenu ili kognitivnim sposobnostima za donosenje ideal-
ne odluke. Takav okvir istrazivanja zovemo ,ograni¢enom racionalnos¢u (boun-
ded rationality), iako bi jednako dobar prijevod bio i ,vezana racionalnost®, racio-
nalnost vezana za realisti¢ne uvjete u kojima ljudi donose odluke. Modeli klasi¢ne
ekonomije, medutim, kao polaznu pretpostavku uzimaju da nema nikakvih ogra-
ni¢enja (vremenskih, informacijskih i drugih), stoga se odmah postavlja pitanje:
mogu li takvi modeli racionalnosti biti uspjesni u predikciji ljudskih postupaka?

Teorija racionalnog izbora

Bihevioralna ekonomija (a ne primjerice psihologija odlucivanja ili eksperi-
mentalna epistemologija) postala je integralna oznaka za srodna istrazivanja (i)ra-
cionalnosti odlu¢ivanja na razli¢itim podru¢jima zbog toga $to je velika veéina tih
istrazivanja nastala kao reakcija na modele racionalnosti razvijene unutar klasic¢-
ne i neoklasi¢ne ekonomije. Ekonomija je jedina ponudila matematicki precizne i
sveobuhvatne modele ljudskog odlucivanja koji u svojoj srzi pretpostavljaju da oso-
be uvijek odabiru najbolju opciju, odnosno onu koja prema vjerovanjima najbolje
zadovoljava njihove preferencije, tj. Zelje (Hausman, 2008). Pretpostavka je da te
preferencije zadovoljavaju neke razumne kriterije (odn. aksiome). Primjerice, one
su tranzitivne: ako osoba preferira A nad B, a B nad C, onda mora preferirati i A
nad C. Lako je vidjeti da su netranzitivne preferencije (A>B, B>C, ali C>A) nepo-
zeljne, jer bi osoba s takvim preferencijama mogla izgubiti sav svoj imetak od stra-
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ne sofisticiranog prodavaca. Suocena sa slijedom ponuda A za B, C za A, a potom
B za C, svaki put uz nadoplatu, ona svaki put prihva¢a transakeiju i ,profitira“ jer
dobiva ono $to zeli vise. Te se transakcije mogu izvoditi sve dok kupac ne bankro-
tira jer sve $to prodava¢ mora initi jest prethodno otkupljenu opciju prodati malo
kasnije u slijedu ponuda, uvijek uz zaradu. Racionalnost u klasi¢cnom smislu teme-
lji se na takvim postavkama (aksiomima) s implicitnom pretpostavkom da se radi
o toliko razumnim prijedlozima da bi ih svi ljudi prihvatili.

Preferencije se u ekonomiji tipi¢no uzimaju ,onakvima kakve jesu, tj. ne pret-
postavlja se $to ljudi zapravo zele nego se o njihovim zelJama zakljucuje na teme-
lju ponasanja (Frank, 2008). Medutim, ekonomisti se ¢esto zanimaju samo za ma-
terijalne teznje u uskom shvacanju racionalnog ¢ovjeka kao ,Homo economicusa®.
Najbolju formulaciju ,Homo economicusa“ dao je John Stuart Mill (1836): , Eko-
nomija se ne bavi svim aspektima ljudske prirode... Ona se ¢ovjekom bavi iskljuci-
vo kao bi¢em koje zeli posjedovati bogatstvo i koje je sposobno procijeniti i uspo-
rediti uc¢inkovitost pojedinih sredstava za zadovoljavanje nekog cilja“. Ali upravo
je takva redukcija Zelja na materijalne bila instrumentalna u izvodenju konkretnih
predikcija iz racionalnih modela odlucivanja — sada se zatajenje ili odmak od tih
predikcija moglo matematicki mjeriti.

Ekonomisti¢ka koncepcija racionalnosti oblikuje se s pomo¢u teorije racional-
nog izbora von Neumanna i Morgensterna (1944). Prema njima, racionalnost se
moze modelirati kao maksimiziranje o¢ekivane dobiti. Svaku opciju promatraju
kao vrstu lutrije (ili oklade), razlazuéi je na ishode i s njima povezane vjerojatnosti.
Svi se izbori mogu tretirati kao kockarske igre u kojima vise ili manje poznajemo
relevantne vjerojatnosti te cijene i isplate, samo $to dobit ne mora biti materijal-
na. Dobit se, medutim, ne odnosi na nekakvu ,,psihicku tvar koje subjekt zeli $to
viSe skupiti, radi se samo o arbitrarnoj jedinici koja predstavlja ono $to subjekt ve¢
zeli ostvariti, tj. stupanj u kojemu su njegove preferencije zadovoljene pojedinom
opcijom u relativnom smislu (ne postoji apsolutno maksimalna ili minimalna do-
bit) (Elster, 2007). Maksimizacija oéekivane dobiti se pak odnosi na cinjenicu da
se pretpostavlja kako ljudi biraju onu opciju koja u prosjeku vodi do najboljeg is-
punjenja subjektovih Zelja, takvu koja ima $to vece Sanse dovesti do $to boljih is-
hoda. Drugim rije¢ima, biraju opciju koja je u odredenom setu optimalan izbor s
obzirom na njihove Zelje. Teorija racionalnog izbora, dakle, pretpostavlja da ljudi
biraju najbolju opciju u setu — zaklju¢ak koji je tesko prihvatiti s obzirom na sva-
kidasnja iskustva. No, ta je kvaliteta dovela do postavljanja teorije racionalnog iz-
bora na dvije fronte: i deskriptivne i normativne teorije. Ako se pokaze da ljudi ne
donose odluke u skladu s teorijom racionalnog izbora (tj. ako zakaze kao deskrip-
tivna teorija, o ¢emu vise u nastavku teksta), njihovo ponasanje mozemo ,,popravi-
ti“ ukazivanjem na njezinu normativnu ulogu — vodic¢a k odabiru najbolje opcije.

Za potpunu racionalnost, medutim, nije dovoljan samo racionalni izbor (El-
ster, 2007). Racionalna bi trebala biti i vjerovanja, odnosno prikupljanje informa-
cija i zaklju¢ivanje na temelju kojih dolazimo do njih. Tako dolazimo do ,sasto-
jaka“ potrebnih za dono$enje racionalnog izbora: vjerovanja o opcijama, ishoda i
vjerojatnosti. Primjerice, pri odluc¢ivanju o tome hoéemo li sutra oti¢i na planina-
renje ili ostati kod kuce od velike je vaznosti prognozirati vrijeme, za koju nam je
predikciju (barem) potrebno znanje o vremenskim prilikama iz proslosti i znanje o
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tome kako te podatke obraditi. Razni modeli stoga opisuju optimalno vrijeme (ili
ostale troskove) koje bismo trebali potrositi na prikupljanje informacija prije dono-
senja odluke tako da nam trosak pretrage nije veci od dobitka (Elster, 2007). Osim
toga, pretpostavlja se i da ljudi barataju temeljnim statistickim konceptima za pro-
cjenjivanje vjerojatnosti raznih ishoda, primjerice pravilima statistickog uzorko-
vanja i bayesovskim pravilima za zakljucivanje o vjerojatnostima (Camerer i Loe-
wenstein, 2004). Ostale teorije nastale unutar te tradicije opisuju druge specijalne
slucajeve. Teorija igara je varijanta teorije racionalnog izbora, u kojoj osim vlastite
hijerarhije preferencija pokusavamo u model racionalnog odlu¢ivanja (isplativosti)
ubaciti i ,strateske® izbore, koji pak ovise o izborima (i hijerarhiji preferencija) dru-
gih osoba. Teorije vremenskog diskontiranja (time discounting) opisuju kako vri-
jednost nekog dobra percipiramo manjom $to je vremenski udaljenija moguénost
njegove konzumacije, ilustrirajudi intuiciju da bismo radije danas nego sutra ima-
li 100 kuna (Frederick, Loewenstein i O’Donoghue, 2004). Te teorije razmatra-
ju kakvu matematic¢ku funkciju bi diskontiranje trebalo slijediti da bismo ga mo-
gli prozvati racionalnim.

Osim zadavanja (subjektivnih) preferencija ili ciljeva, teoriji racionalnog izbo-
ra i teoriji igara nije bila potrebna dodatna , psihologija“ — neko dodatno specifici-
ranje motivacije pojedinaca. Najbolje je objasnjenje ujedno ono najjednostavnije.
Ljudi ¢e birati sredstva kojima ¢e ,,najjeftinije®, ,optimalno® ostvariti svoje ciljeve,
tj. ako je omjer njihovih dobiti i troskova ,isplativ®. Ekonomski modeli samo ,for-
maliziraju® i matematicki kvantificiraju te omjere.

Prednost bihevioralne ekonomije pred ostalim bihevioralnim disciplinama sa-
stoji se dakle u tome $to pretpostavlja jednostavan, numeric¢ki mjerljiv model ra-
cionalnosti. ,Ekonomija se od drugih drustvenih znanosti razlikuje po uvjerenju
da se vedina (sva?) ljudskog ponasanja moze objasniti pretpostavkom da subjek-
ti imaju stabilne, dobro definirane preferencije, a njih naposljetku dokazuju raci-
onalni izbori konzistentni s tim izborima na trzistu“ (Kahneman, Knetsch, Tha-
ler 1991). Ekonomisti vjeruju (ili su do pojave bihevioralnih ekonomista vjerovali)
kako takva ideja racionalnosti (teorija ocekivane dobiti Homo economicusa) dovolj-
no dobro funkcionira i kao objasnjenje empirijskih ¢injenica. Ako je tko izgubio
na lutriji, pogresno ulozio u neki projekt, to je zbog toga $to je pogresno procije-
nio vjerojatnost dobitka ili se poveo za emocijama. Uspjeh ili neuspjeh pojedinca
(a vjerojatno i cijelih kolektiva) tako je jednak zbroju pametnih ili losih odluka,
pa ¢emo (ckonomski) uspjesne pojedince moéi zvati racionalnima, a neuspjesne
neracionalnima. StovisSe, ekonomisti su pretpostavljali da se u veéini situacija lju-
di vode takvom normom racionalnosti kao isplativosti te da imaju sklonost i spo-
sobnost gotovo sve situacije procjenjivati takvim mjerilima. Takva ekonomisticka
»paradigma® pruzila je prvi ,idealtipski“ okvir za istrazivanje stvarnog ponasanja.
Sukladno tome, Friedman (1953; prema Hausman, 2008) postavlja metodologiju
pozitivne (deskriptivne) ekonomije: vrijednost modela treba procjenjivati samo na
temelju toga koliko dobro predvida rezultate od interesa, a bez obzira na plauzibil-
nost njihovih postavki. Tako su ekonomski modeli racionalnog ¢ovjeka sadrzava-
li pretpostavke o nadljudskim sposobnostima rezoniranja ili o situacijama koje se
ne mogu ostvariti, poput pretpostavke da ekonomski akteri imaju na raspolaganju
potpune informacije.
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Ovaj je metodoloski princip doveo do toga da za odbacivanje teorije racional-
nog izbora kao dobrog opisa ljudskog odlucivanja nisu bile dovoljne samo intuici-
je koje su govorile protiv njenih pretpostavki. Odmicanje od te teorije bilo je, me-
dutim, potaknuto prikupljanjem sve veceg broja empirijskih nalaza koji su govorili
protiv nje. Povjerenje u teoriju racionalnog izbora bilo je toliko da su ovi nalazi po-
nekad nazivani ,anomalijama“ (Kahneman, Knetsch i Thaler, 1991), a morali su
biti toliko jasni da ne dopustaju nikakvu racionalizaciju unutar stare paradigme.
Ti nalazi i teoretiziranje koje su potaknuli navijestili su zaokret u ekonomskim te-
orijama koji dalje opisujemo. No premda se stari model ljudske racionalnosti po-
kazao empirijski neadekvatnim jer se ljudi, kao $to znamo, u brojnim situacijama
ne ponasaju racionalno, on je u povijesti dru$tvenih znanosti igrao (i jo$ uvijek
igra) veliku ulogu. Za razliku od lutaju¢e empirije drugih drustvenoznanstvenih,
bihevioralnih disciplina, takva — empirijski pogre$na — norma racionalnosti barem
pruza ,mjerilo“ racionalnosti odluka i njezinu vaznost kao standarda procjene ne
treba zanemariti. Teorija racionalnog izbora i ostali matematicki modeli razvijeni
unutar te paradigme stoga su zadrzani kao standardi ljudskog odlucivanja koji su
usmjeravali istrazivanja na pronalazenje odstupanja od njih.

Prva paradigma — “odmak od normi”:
pristup “heuristika i pristranosti”

Razmotrimo jednostavan primjer vrlo zivotne situacije u kojoj je primjena te-
orije oc¢ekivane koristi toliko slozena da je ljudi gotovo s pravom obi¢no odbacuju.
Treba li se Zeniti? Sto kaze teorija ocekivane koristi? Kako bismo izratunali osobnu
ocekivanu korist od braka, trebali bismo odrediti sve moguée posljedice koje do-
nosi (djecu, stalnu pratnju, investicije svakakvih vrsta), potom bismo svakoj od tih
posljedica trebali pridodati kvantitativne vjerojatnosti i procijeniti subjektivnu ko-
rist svake posljedice, pomnoziti svaku korist i njoj pridruzenu vjerojatnost, i napo-
sljetku zbrojiti sve te brojeve. Isti postupak trebali bismo ponoviti i za alternativnu
opciju — “ne zeniti se”. Kako bismo dosli do pouzdanijih podataka za procjenu po-
sljedica tih vjerojatnosti i koristi, morali bismo investirati godine rada u istraziva-
nje, a to je vrijeme koje smo mogli mnogo korisnije utrositi u neke druge pothva-
te. A kada bismo partneru rekli kako smo ,kalkulantski“ dosli do te odluke, nije
sigurno da bi brak opstao (Gigerenzer, 2007 i 2009).

No, kako smo prethodno napomenuli, takvo intuitivno odbacivanje teorije
ocekivane dobiti kao neplauzibilne ekonomistima nije bilo prihvatljivo. Zato su
prvi koraci prema bihevioralnoj ekonomiji bili empirijski dokazi o postojanju ,pa-
radoksa“ kojima su se unutar teorije racionalnog izbora prikazivale (Cisto logicke)
nedosljednosti medu izborima. Primjerice, Allaisov paradoks (Allais, 1953) poka-
zuje kako kr$§imo ,aksiom neovisnosti“ prema kojemu se na$ izbor izmedu dvije
oklade ne bi trebao mijenjati ako svakoj od oklada dodamo ili oduzmemo neki is-
hod s jednakom vjerojatnos¢u. Da ilustriramo primjerom: zamislimo izbor izme-
du dvije opcije u nagradnoj igri. Prva nam nosi sigurno jednotjedno putovanje na
Havaje. Druga trazi da prihvatimo jedan element nesigurnosti, ali uz mogu¢nost
jos ve¢e nagrade: imamo 1% Sanse da ne dobijemo nista, ali i 10% Sanse da dobije-
mo jo$ luksuzniji aranzman (preostali prostor vjerojatnosti odnosi se na 89% $an-
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se da dobijemo standardno putovanje). Allaisovi ispitanici su u analognom proble-
mu s nov¢anim okladama cesée odabirali prvu opciju. Drugoj skupini ispitanika
prikazan je slican problem. No, u njihovom su slu¢aju nagrade bile mnogo manje
vjerojatne: kao da smo prethodnim opcijama oduzeli moguénost dobitka standar-
dnog putovanja, a pribrojili jednu ,praznu® opciju od 89% vjerojatnosti da ne do-
bijemo nista. To¢nije, nove su opcije bile ovakve: prva sa 11% Sanse za standardno
putovanje, druga sa 10% $anse za luksuzniji aranzman i 1% za standardni. Veé¢ina
je sad birala drugu okladu, krse¢i aksiom neovisnosti. U Ellsbergovom paradok-
su pokazujemo averziju prema nejasnosti i kr§imo nacelo ravnodusnosti. Suoceni s
izborom (A) ,,U boci je 50 crvenih i 50 bijelih loptica. Ako izvudete crvenu lopti-
cu dobit ¢ete 100 $, ili (B) ,U boci je nepoznat broj crvenih i bijelih loptica. Ako
izvucete crvenu, dobit ¢ete 100 $%, vecina ispitanika bira opciju (A), premda bismo
trebali biti ravnodusni.

Nadalje, potraga za potpunim, “savrSenim” informacijama, pokazalo se, ima
svoju cijenu: ona predstavlja “oportunitetni trosak”. Rani bihevioralni ekonomisti
(Coase, Allais, Simon) pokazali su da se pri dono$enju odluka i u procjenu dobita-
ka i gubitaka mora ukalkulirati v7jeme. Ima li za nas vecu korist daljnja pretraga in-
formacija ili pak trenuta¢no donosenje odluke? U stvarnim uvjetima odlucivanja nije
jasno $to predstavlja ,objektivni“ optimum te trgovine, pa ¢ak ni kako bismo trebali
oblikovati normu spomenute ,trgovine“. Autor koncepta “ogranicene racionalnosti”,
Herbert Simon (1990), je primjerice tvrdio kako se ljudi najé¢es¢e koriste principom
“zadovoljenja”™ ,kada pretrazujes opcije rjesavanja problema, kreni s prvim dovolj-
no dobrim rjesenjem na koje naides.“ Sukladno navedenom, Camerer i Loewenste-
in (2004) opisali su ,recept® za tipi¢no bihevioralno-ekonomsko istrazivanje. Prvo se
identificiraju postavke neke od klasi¢nih normativnih teorija, primjerice teorije racio-
nalnog izbora. Potom se identificiraju anomalije — odmaci od tih normi, toliko jasno
demonstrirani da se ne mogu objasniti unutar klasi¢nog okvira. Trece, te su anoma-
lije inspiracija za nove teorije koje prosiruju postoje¢e modele.

Odabrana metodologija tog novog pristupa mikroekonomiji jest laboratorijski
eksperiment, upravo zbog toga $to preko stroge kontrole situacije omogucava ned-
vosmislenu identifikaciju odmaka od norme, odnosno razdvajanje bihevioralnih
(psiholoskih) objasnjenja od onih kakva su se koristila u standardnoj paradigmi.
Laboratorij omogucava da se ispitanike postavi u situaciju u kojoj su poznate in-
formacije koje su im na raspolaganju, a poticaji (dobici i gubici) potpuno su tran-
sparentni i lako shvatljivi. Tipi¢no ih se postavlja u situacije jednostavnih oklada
ili igara u kojima su jedini relevantni ishodi oni koji se ti¢u njihove kona¢ne pla-
¢e za sudjelovanje u eksperimentu. Takve su situacije, naime, lisene kompleksnosti
stvarnog svijeta — problema reputacije, konfuzije, interpretacije i razlika u Zeljama.
Bihevioralnu ekonomiju, medutim, treba odvojiti od eksperimentalne ekonomije,
discipline koja je definirana isklju¢ivo preko svoje metode istrazivanja ekonomskih
tema. Nasuprot eksperimentalnim ekonomistima, bihevioralni su ekonomisti me-
todoloski eklektici i osim laboratorijskog eksperimenta koriste i razne druge meto-
de — terenska istrazivanja, upitnike, kognitivne mjere i dr. Osim toga, bihevioral-
na ckonomija stavlja naglasak na psiholoski realizam istrazivac¢kih metoda, $to je
razumljivo s obzirom na ciljeve programa.

U provedbi takvog programa najve¢u su ulogu odigrali psiholozi Daniel Kah-
neman i Amos Tversky (1974). Njihovi jednostavni eksperimenti bili su prava re-
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volucija u istrazivanju odluéivanja stvarnih subjekata, pokazavsi da ljudi standar-
dno — a time i predvidljivo — grijese u zaklju¢ivanjui odlucivanju. Oni su pokazali
da ljudi u uvjetima neizvjesnosti (u kojima ishodi nisu sigurni nego samo vjerojat-
ni, tj. uvjeti u kakvima se nalazimo vec¢inu vremena) — donose pogresne zakljucke
i odluke, ¢ak i kada su im pruzene sve relevantne informacije. Oni su, dakle, do-
bili nepobitne dokaze da su sposobnosti laika (ali i strué¢njaka, npr. vidi Englich i
Mussweiler, 2001; McNeil, Pauker, Sox i Tversky, 1982) za racionalnu procjenu i
izra¢unavanje vjerojatnosti dogadaja vrlo daleko od onoga $to je bilo pretpostav-
lieno pod klasi¢nim teorijama racionalnosti. Eksperimenti Kahnemana i Tverskog
isprva nisu imali ekonomski sadrzaj, niti su bili smisljeni kako bi se iz njih izvla-
lile ekonomske pouke.

Ako traganje za informacijama proizvodi tros$ak (primjerice vremenski), oci-
to je da ¢e ljudi biti prisiljeni smisliti nacine, ,trikove®, precice, metode za ,skra-
¢enje” ili ubrzanje postupaka pri odlucivanju, odnosno pronalazenje informacija i
ustedu vremena. Te ,metode” i mentalne ,trikove” danas zovemo, prema prijedlo-
gu Kahnemana i Tverskog, heuristikama. Temeljni je zaklju¢ak njihovog programa
nazvanog ,heuristike i pristranosti (Gilovich, Griffin i Kahneman, 2002) bio da
se ljudi, ograniceni u svojim kognitivnim sposobnostima i znanju, pri razmisljanju
sluze ,pre¢icama® ili heuristikama te da ih upravo te heuristike (koje mogu funk-
cionirati u brojnim situacijama) navode na pogresne odluke i zakljucke (¢j. vode
do pristranosti).

Unutar spomenutog istrazivackog programa, istrazivanja Kahnemana i Tver-
skog su od ispitanika trazila da procjenjuju vjerojatnosti razlicitih ishoda. Oni su,
dakle, pokazali da ljudsko razmisljanje nema prvi ,sastojak® za donosenje racio-
nalnih odluka, a to su racionalna vjerovanja — ona koja bi raspolozive informaci-
je integrirala u skladu s normama logike i matematike. Pogledajmo primjerice he-
uristiku ,reprezentativnosti“ (Kahneman i Tversky, 1973). Zamislimo situaciju da
Vas ispitiva¢ nakon sljedeéeg opisa zamoli da procijenite je li (u skupini od 70 in-
zenjera i 30 pravnika) Josip inZenjer ili pravnik: “Josip ima 30 godina. OZenjen je
i nema djece. Kao ¢ovjek visokih sposobnosti i visoke motivacije, ima $anse po-
stati vrlo uspjesan na svojem podrudju. Kolege ga jako vole”. Bez Josipova opisa,
vjerojatno bismo razmotrili pocetne razmjere inzenjera i pravnika u uzorku i za-
klju¢ili kako vjerojatnost da je Josip inzenjer iznosi 70%, odnosno da je 30% San-
si da je pravnik. Ali uz posve neinformativan Josipov opis, uz ,visak informacija“,
mi tipi¢no pocinjemo “filozofirati” i razmisljati uklapa li se Josipov opis u szereotip
pravnika ili inZenjera, i tada pogresno zaklju¢ujemo kako je Josip mnogo ,vjerojat-
nije“ pravnik. Ono $to se uocavalo u takvom i sli¢nim eksperimentima jest da su
ljudi procjenu vjerojatnosti bili skloniji temeljiti na sli¢nosti nego na razmatranju
statistickih principa. Kad se koreliraju procjene sli¢nosti s tako dobivenim procje-
nama vjerojatnosti dobiva se gotovo savr$ena podudarnost — ljudi ustvari pocetne
(bazne) vjerojatnosti uopée ne uzimaju u obzir ve¢ se oslanjaju samo na to koliko
je opis Josipa reprezentativan za pravnike. U drugim testovima se procjena sli¢no-
sti ne oslanja na stereotip ili prosjek unutar populacije nego na ideju o tome kako
izgleda tipican ishod nekog (manje ili vise) slucajnog procesa. Je li, primjerice, vje-
rojatniji niz u bacanju nov¢ic¢a “pismo-pismo-pismo-glava-glava-glava” ili “pismo-
glava-pismo-pismo-glava-glava” (Tversky i Kahneman, 1974). Nekako nam se ¢ini
da je druga varijanta vjerojatnija, zar ne? A ako je prvi niz “pismo-pismo-pismo-pi-
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smo-pismo-glava”? Tada pogotovo. Mi tipi¢no ¢inimo tzv. “kockarsku” pogresku,
ocekujemo da ¢e se nizovi “ispraviti”. Velik dio kockarskih igara ra¢una na takvu
nasu pogresku u zakljucivanju.

Sli¢nim eksperimentom, tzv. ,,problemom Linde®, Kahneman i Tversky su po-
kazali kako su pod utjecajem irelevantnih opisa ljudi skloni krsiti ¢ak i jednostav-
ne logicke zakone (pogreska konjunkcije). Tim su slavnim eksperimentom Kahne-
man i Tversky neizravno pokazali kako u brojnim uvjetima ljudi donose progresne
procjene zbog viska informacija.

Isti su autori uéinili vazne korake k pobijanju druge strane mita o racional-
nosti ¢ovjeka, a to je racionalni izbor. Rezultati, naime, upucuju na to da ljudi ne-
maju stabilne preferencije koje bi bile neovisne o kontekstu u kojem se ispituju i da
u razli¢itim situacijama donose medusobno nesukladne izbore. Jednostavno i pri-
hvatljivo pravilo glasi da preferencije ne bi trebale biti pod utjecajem irelevantnih
razlika izmedu opcija, odnosno razlika koje su samo ,kozmeticke®, a ne upucuju
na numericke (objektivne) reprezentacije opcija (Kahneman i Tversky, 1984). U
najpoznatijem primjeru koji pobija ovo pravilo, problemu ,azijske bolesti®, od ispi-
tanika se trazilo da se zamisle u situaciji u kojoj je buknula epidemija i zarazeno je
600 ljudi. Trazilo se njihovo misljenje koji bi tretman smatrali pozeljnijim u takvoj
situaciji: tretman A, koji sigurno spasava 200 ljudi, ili tretman B, koji je riskantni-
ji i vodi do 1/3 vjerojatnosti da se spasi sve ljude te 2/3 da se ne spasi nikoga. Veci-
na u tom slucaju nije bila sklona riskirati ljudski Zivot i odabrala je opciju A. Me-
dutim, kada se drugoj skupini ispitanika postavio isti problem, samo $to su ishodi
predstavljeni kao gubici u Zivotima, veéina ispitanika birala je riskantniju opciju B’
(1/3 vjerojatnosti da nitko ne umre, 2/3 da umru svi zarazeni) nad sigurnom opci-
jom A, koja 400 ljudi vodi u sigurnu smrt. Iracionalnost je u tome $to su u oba slu-
¢aja opcije vodile do posve jednakih ishoda. Problemati¢nost takvih obrtanja pre-
ferencija (preference reversal) bolje ¢emo uociti na primjeru istrazivanja McNeila i
suradnika (1982). Oni su pokazali da se (fikcionalni) izbor izmedu operacije i ra-
dijacijske terapije raka plu¢a znatno mijenja ovisno o tome jesu li ishodi operacije
opisani kao vjerojatnosti prezivljavanja ili vjerojatnosti umiranja. Operacije uvijek
nose odredene rizike, ali ispitanici su bili mnogo skloniji odabrati tu opciju ako je
bila opisana kao da sadrzi 90% S$anse prezivljavanja nego ako im je bilo receno da
je Sansa za smrt 10%. To znaci da bi nas odabir u klju¢noj situaciji mogao ovisiti o
tome kako nam netko formulira pitanje, definitivno nesto $to bismo htjeli izbje¢i
ako nam je ishod relevantan. Zanimljivo je da se rezultat nije promijenio ni kada
je isto pitanje postavljeno ekspertima (lije¢nicima). Cinjenica da eksperti pokazu-
ju iste iracionalnosti kao laici, medutim, istraziva¢ima na tom podrudju nije izne-
nadujuca pojava (primjerice, vidi Englich, Mussweiler i Strack, 2001 za studiju s
pravnim ekspertima te Tversky i Kahneman, 1971 za eksperte u statistici).

Teoretski odgovor Tverskog i Kahnemana na takve paradokse, kao i na neke
starije, poput Allaisova paradoksa, bila je teorija perspektive ili tzv. ,prospect teori-
ja“ (Kahneman i Tversky, 1984). Ta je teorija modifikacija teorije racionalnog izbo-
ra koja sa sobom nosi tri glavne preinake. Prva jest: ljudi su osjetljiviji na promjene
stanja nego na promjene ukupnog bogatstva. Intuitivno je jasno da na transakcije
u koje se upustamo ne gledamo kao na promjene u ukupnom bogatstvu koje po-
sjedujemo (npr., ne razmisljamo tako da se pitamo ,je li mi bolje kupiti ovaj hlad-
njak za 2500 kuna ili ostati pri 50 000 kuna koliko imam trenuta¢no na raspola-
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ganju?). Druga teza jest ona o osjetljivosti na gubitke — gubitak od 100 kuna vise
je neugodan nego $to je ugodan dobitak od 100 kuna. Matematicki, ta teza impli-
cira jo$ dvije stvari za donosenje rizi¢nih odluka: ljudi bi trebali biti neskloni riziku
kada se nalaze u domeni dobitaka (npr., biste li pristali da umjesto plaée na kraju
svakog mjeseca igrate lutriju s povoljnim ishodima?), a biti mu skloni u domeni gu-
bitaka. Na te se predikcije Kahneman i Tversky pozivaju pri objasnjenjima rezul-
tata kod problema ,azijske bolesti“ koje smo prethodno opisali. Tre¢a teza bavi se
odnosom ljudi prema samim vjerojatnostima. Opet intuitivno, ljudi ne dozivljava-
ju sve razlike u vjerojatnostima jednako. Zamislimo da razmatramo vjerojatnosti
dobitka neke nagrade. Podizanje vjerojatnosti sa 0% na 5% mnogo je dojmljivije
nego razlika izmedu 30% i 35% iako se radi o jednakom poveéanju vjerojatnosti.
Sli¢na se nelinearnost u dozZivljavanju dobiva i na drugom kraju spektra, gdje je
skok iz nesigurnosti u sigurnost (npr. sa 95% na 100% $anse) znatno precijenjen u
odnosu na identi¢ne razlike u sredini spektra. Ljudi stoga precjenjuju male vjero-
jatnosti (npr., vrijednost vrlo male vjerojatnosti dobitka na lotu) i skok iz nesigur-
nosti u sigurnost (npr., prepla¢uju osiguranja koja pokrivaju sve).

Slicnom su ,recepturom® (pronadi dokaze o iracionalnosti ljudi — ponudi
objasnjenje) Kahneman i Tversky te njihovi suradnici i nastavlja¢i do danas ekspe-
rimentalno utvrdili (odnosno barem imenovali) pedesetak sli¢nih ,pristranosti®,
tj. odmaka od ,racionalnih® normi i o¢ekivanja. U nastavku teksta ¢emo ukratko
opisati neke od njih, pocevsi s heuristikama i pristranostima koje su sami Kahne-
man i Tversky opisali na pocetku. No, taj je popis daleko od potpunog te ¢itatelja
upuéujemo na neke druge izvore ili na ostale ¢lanke u ovoj publikaciji.

Posebnu vrstu pogresaka ¢inimo kada nam se nesto $to se zbilo nedavno, ili
$to je bilo pogubno, i opéenito, kada nesto $to lakse prizivamo u paméenje ¢ini vje-
rojatnijim od drugoga. Pokazemo li ispitanicima niz slika s ve¢im brojem pozna-
tih zena (premda je broj pokazanih muskaraca i zena jednak), ispitanici ¢e re¢i da
u prikazanom skupu ima viSe zena. Ako je nedavno u vasem susjedstvu bio pozar
(ili ste o tome juéer c¢itali u novinama), mislit ¢e se da su pozari vjerojatniji nego-
li su doista. Pokazemo li ispitanicima niz brojeva od 10 do 1 i pitamo ih da brzo
procijene kolik je njihov umnozak, i ako drugu skupinu pitamo da to ucini s ni-
zovima od 1 do 10, odgovori tih skupina bitno ¢ée se razlikovati — prosudbe druge
skupine bit ¢e bitno manje (a obje ¢e skupine bitno podcijeniti toc¢an rezultat). To
je zbog toga $to prva skupina krece u izra¢un s prvim — ve¢im brojevima, a druga
s manjim (svakoj su skupini ,,dostupniji“ razli¢iti prvi brojevi). Takve i brojne sli¢-
ne greske Kahneman i Tversky zovu greskama dostupnosti.

Mozda je najzanimljivija treca vrsta pogresaka — pogreska “sidrenja” i nedo-
voljne prilagodenosti. To je pogreska pri kojoj odgovore na pitanja nesvjesno po-
desavamo nekom prethodno proizvoljno ponudenom “sidru”. Kahneman i Tver-
sky su primjerice proveli eksperiment u kojem su ispitanicima prvo okrenuli ,kolo
sre¢e” 1 dobili neki broj (od 1 do 100). Potom se ispitaniku postavlja pitanje: “Je li
broj afri¢kih zemalja u Ujedinjenim narodima ve¢i ili manji od broja koji ste do-
bili? Treba li ga povecati ili smanjiti?” Broj koji ste dobili na kolu sre¢e znacajno
¢e utjecati na vase procjene broja africkih zemalja u UN-u?“. (Za detaljniji prikaz
istrazivanja sidrenja vidi: Bokuli¢, Polsek 2010.)!
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Kahneman i Tversky eksperimentalno su pokazali i niz drugih efekata koje
su isprva klasificirali u spomenute tri ,heuristike i pristranosti“. Primjerice, u nizu
sli¢énih dogadaja zanemarujemo statisticku tendenciju regresije prema srednjoj vri-
jednosti i ne prepoznajemo situacije u kojima se ona pojavljuje; vjerujemo da veca
odstupanja od srednje vrijednosti nalazimo na ve¢em uzorku; skloni smo precjenji-
vati ponovljivost rezultata dobivenih na malim uzorcima (posebno u uvjetima se-
lekeijskih zadataka); za instancama iz veceg uzorka obi¢no brze i lakse posezemo
negoli za instancama manje frekventne klase; vjerojatnije pojave lakse zamisljamo
negoli nevjerojatnije, asocijativhu povezanost dogadaja pojacavamo kada se doga-
daji zbivaju ¢esée (¢inimo pogresku ,iluzorne korelacije®), stvaramo bitno razlicite
numericke procjene ovisno o zamisljenim ili istaknutim pocetnim vrijednostima
(nedovoljno podesavamo procjene). Spomenimo neke takve efekte ili pristranosti:

* cfekt vlasni$tva — tendencija da ljudi traze vise (novca ili vrijednosti) da se
odreknu objekta negoli $to su skloni za nj platiti (Knetsch, 1992)

o cfekt uokvirenja — izvlacenje razli¢itih zakljuc¢aka iz istih informacija, ovisno
o tome kako se informacija prezentira

*  hiperboli¢no diskontiranje — tendencija izrazenijih preferencija prema nepo-
srednijim koristima nego prema odgodenim: tendencija se povecava Sto je
vremenski bliza neposredna isplata (nagrada). To nacelo implicira da donosi-
mo mudre odluke kada razmisljamo o budu¢nosti, no vrlo kratkoro¢ne (lose)
kada su neki dobici ili gubici neposredni. To zna¢i da u sebi obuhva¢amo
(barem) dva odlutitelja — jednoga koji razmislja dugoro¢no, i drugoga koji,
kad dode do tog trenutka, ¢ini suprotno onome $to je ovaj prvi htio i raz-
mislja kratkoro¢no (poduzima korake koji donose trenutnu, umjesto dugo-
ro¢nu dobrobit). Primjerice, taj princip sugerira da nam Stedni racuni budu
djelomic¢no nelikvidni, tj. da nam bude donekle tesko trositi novac koji smo
namijenili za $tednju

* eskalacija iracionalnosti, efekt , potonulog troska“ — opravdanje povecanja (ili
nastavka) investicije unato¢ dokazima prema kojima je ranija odluka bila po-
gresna

e averzija prema gubitku — “Steta prilikom odricanja od objekta ve¢a je od kori-
sti koju pripisujemo njegovoj nabavci”

*  pogreska planiranja — tendencija podcjenjivanja vremena potrebnog za dovrse-
tak zadatka

o cfekt pseudoizvjesnosti (teorija perspektive) — tendenciju da donosimo ma-
nje rizi¢ne odluke ako je ocekivana korist pozitivna, a riskantnije kada treba
izbje¢i negativne ishode

e pristranost statusa quo — preferencija prema odrzavanju postojeceg stanja

e pristranost ,nultog rizika“ — preferencija smanjenja rizika na nulu, umjesto
(proporcionalno) veéeg smanjenja rizika

*  pobjednicka kletva — tendencija “preplacivanja” vrijednosti objekta u licitacijama

1 Njemacki su psiholozi Strack i Mussweiler (2004) istrazivanjem ,sidrenja“ dosli do nalaza da se ista vr-
sta greSaka pojavljuje i medu porotnicima na sudovima: spominje li tuzitelj u svojem izlaganju visu ka-
znu, vjerojatnije je da ¢e je porotnici dodijeliti.
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Zanimljivost istrazivanja Kahnemana i Tverskog (i njihovih brojnih suradni-
ka i nastavljaca) sastoji se u ,standardnosti“ pogresaka. To zna¢i da se ne mozemo
zadovoljiti konstatacijom kako ,ljudi naprosto grijese® u prosudbama. Naime, ako
je rije¢ o pogreskama kojima je podlozna vedina ljudi (ispitanika), potrebno je po-
traziti neke neekonomske, psiholoske uzroke ili mehanizme. A ako postoje razlozi
ili psiholoski mehanizmi zbog kojih ljudi standardno donose pogresne odluke ili se
bitno odmic¢u od tzv. racionalnih normi, postavljaju se dva bitna pitanja. Prvo: za-
Sto su te ,greske” standardne (odnosno zasto im je podlozna veéina). Drugo, kakav
je status ekonomistickih ,racionalnih® normi ako se vec¢ina njima uopée ne ruko-
vodi. Treée, i mozda najvaznije: spomenuti popis ,pristranosti“ pokazuje kako ne-
mamo gotovo nikakvu ideju o njihovu teorijskom objedinjavanju. Vrlo je jasno da
su heuristike Kahnemana i Tverskog tek provizorne kategorije ili ladice za klasifi-
kaciju efekata te da ne nude neko ,objasnjavalacko obecanje® za pronalazenje fun-
damentalnijih mehanizama koji stvaraju spomenute efekte.

Pri odgovorima na ta pitanja istrazivadi pristranosti krenuli su razli¢itim pu-
tevima. Prva skupina istrazivaca (tzv. ,bihevioralni ekonomisti“ u ograni¢enom,
tj. standardnom smislu rije¢i) i dalje ¢e traziti objasnjenja u okvirima ,,odmaka“ od
pretpostavljenih normi racionalnosti. Njih viSe zanimaju sami efekti i njihove ma-
nifestacije, eksperimenti, nego ,dublja“, teorijska objasnjenja. Stoga su se njihovi
modeli razvijali kao dodaci neoklasi¢noj teoriji, uvodeéi nove i plauzibilnije pret-
postavke (primjerice, teorija perspektive; Tversky i Kahneman, 1984), ili pak kao
reakcija na uvazavanje ljudskih vremenskih i kognitivnih ograni¢enja (primjerice,
smjer heuristika i pristranosti). No, kako kazu Camerer i Loewenstein (2004) opi-
sujudi stanje u literaturi o preferencijama: , popis promasaja neke teorije nije alter-
nativna teorija“. Usmjerenost na odmake od normi, tj. na pristranosti, za taj je pri-
stup trebala biti samo metoda za dolazenje do kognitivnih procesa (heuristika) koji
do tih pristranosti dovode. Medutim, ,,metoda je postala vazan dio poruke® (Kah-
neman i Tversky, 1982), $to je naislo na ostre kritike.

Druga skupina istrazivaca potrazit ¢e odgovore na postavljena pitanja u posve
drugom sklopu normi — ,normi“ koje nam je pruzila evolucija. Tu drugu skupinu
istrazivaca zanimaju heuristike kao ,adaptivna oruda“ koja u velikom broju stvar-
nih situacija, gotovo u pravilu, iznimno dobro funkcioniraju u stvarnome svijetu.
Stoga ti istrazivaci opisane nalaze nece zvati ,greskama® oni istrazuju mehanizme
»dovoljno dobrih® postupaka i odluka. Greske se stoga mogu pojaviti kada pojedi-
ne mehanizme (alate) za rjeSavanje tipi¢nih evolucijskih problema primjenjujemo
na pogresne ,ckologije®, odnosno situacije.

Teorija dvostrukog procesiranja

Kada bismo odluke morali donositi isklju¢ivo s pomocu racionalnih normi
koje postulira teorija racionalnog izbora (ili neka njezina varijanta), vrlo ¢esto bi-
smo morali odustati od bilo kakve odluke. Primjerice Antonio Damasio je u svo-
jim eksperimentima pokazao da neka ostecenja frontalnog korteksa pacijentima
mogu posve poremetiti funkciju donosenja odluka, ¢ak i kada su im neuroloski di-
jelovi za racionalno prosudivanje netaknuti (Damasio, 1995). Premda se emocije
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klasi¢no koriste kako bi se objasnilo zasto grijesimo u prosudivanju i odlu¢ivanju,
Damasiova su istrazivanja pokazala da pri odlu¢ivanju moramo koristiti i ,,emocio-
nalne® dijelove Zivéanog aparata: nije dovoljno samo ,logicki“ prosudivati situaciju
i obradivati informacije. Nakon ,,prosudbe®, potrebno je aktivirati fizioloski kom-
pleks ,za djelovanje®. A ,pravila“ za procesuiranje informacija i ,pravila“ za aktivi-
ranje fizioloskog kompleksa mogu se bitno razlikovati.

Isto tako, Damasiova istrazivanja s fiziologijom odlucivanja, u tzv. lowa (ili
»Bechara®) eksperimentu s razli¢itim skupinama karata koje donose razlicite gu-
bitke i dobitke,* pokazala su da ¢esto ,znamo“ mnogo vise negoli smo svjesni: nas
perceptivni i ziv¢ani aparat (znojenjem ruku) mnogo ranije registrira da nesto s ne-
kim skupinama karata ,nije u redu® nego $to to mozemo svjesno izraziti (Becha-
ra, Damasio i sur., 1997)

Takvi eksperimenti pokazali su da postoje razliciti nacini procesiranja infor-
macija. Prvi nacin proizlazi iz ,percepcije®: on je brz, automatski, paralelan, aso-
cijativan i slabo u¢i. Iz osjetila dobivamo brojne informacije, ali samo neke dolaze
do svijesti — do svijesti nam dopiru naj¢es¢e samo istaknute informacije, one koje
predstavljaju problem, ili one za koje ne postoji automatsko rjesenje. Percepcija fil-
trira informacije, a tek ih potom, filtrirane, $alje u svijest.

Pri donosenju svjesnih odluka proces se obrée: preradene informacije moraju
se aktivirati, tj. prebaciti u motoricki dio.

U govoru pri dodjeli Nobelove nagrade Kahneman (2002; vidi i Sloman,
2002) je ponudio perspektivu koju danas uklapamo u $iri spektar psiholoskih ,te-
orija dvostrukog procesuiranja“ (za pregled vidi Chaiken i Trope, 1999). Prema toj
teoriji, na$ se kognitivni aparat sastoji od dvaju tipova sustava. Prvi sustav proizla-
zi iz nadina percipiranja stvarnosti — on je brz, paralelan, automatski, dok je dru-
gi sustav (misljenje) spor, naporan i serijski. Medutim, osim percepcije i misljenja
postoji i ,tre¢i“ sustav, koji obi¢no zovemo intuicijom. On s percepcijom dijeli na-
¢in procesiranja, ali s misljenjem dijeli sadrzaje koji se oblikuju u odluci. Intuici-
je su, slicno perceptima, brze i automatske zbog ¢ega ,lako padaju na pamet®, no
sadrzaj intuitivnog procesiranja ne moraju biti samo podrazaji koji nas trenuta¢no
okruzuju nego i apstraktni, jezikom posredovani koncepti. Misljenje pak nadgleda
i eventualno prepravlja produkte intuicija, no zdrav razum i istrazivanja nam ka-
zuju da vedina onoga $to kazemo ili u¢inimo nije detaljno promisljena. Primjerice,
jedan problem postavljen studentima glasio je ovako: ,Bejzbolska palica i lopta za-
jedno vrijede 1,10 dolara. Ako je palica 1 dolar skuplja od lopte, koliko vrijedi lop-
ta?“ Vedina studenata odgovorila je ono $to im je prvo palo na pamet, a to je ,,10
centi®, ne provjerivsi odgovara li ta brojka postavkama pitanja (odgovor je da ne:
u tom slucaju ve¢ sama palica kosta 1,10 dolara). Intuitivno razmisljanje, medu-
tim, ne mora voditi do neto¢nih odgovora. Eksperti koji su istrenirali svoju intu-
iciju kroz tisude sati rada procjene donose lako, brzo i to¢no (za popularni prikaz
tog fenomena vidi Gladwell ili Gigerenzer).

2 Pregled niza radova o Iowa kockarskom eksperimentu vidi u: Dunn BD, Dalgleish T., Lawrence AD (2006),
"The somatic marker hypothesis: a critical evaluation". Neuroscience Biobehavioral Reviews 30 (2): 239-71.
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Percepcija Intuicija Misljenje
(sustav 1) (sustav 2)
Procesi Brzi Spori
Paralelni Serijski
Automatski Kontrolirani
Bez napora Naporni
Asocijativni Rukovodeni pravilima
Sporo uce Fleksibilni
Emocionalni Neutralni
Sadrzaji Percepti Konceptualne reprezentacije
Trenuta¢na stimulacija Proslost, sada$njost i buduc¢nost
Vezani za stimuluse Mogu se zazvati jezikom

Ovaj pristup stoga sve prethodno opisane nalaze organizira oko ideje da su
neke prosudbe — intuicije — visoko dostupne svijesti te da ve¢inu vremena uprav-
ljaju ponafanjem, osim ako ih ne ispravlja kontrolirano razmisljanje. Istrazivad-
ki se napor ve¢inom usmjerava na: 1) identifikaciju determinanti dostupnosti i 2)
na proucavanje nacina na koje ljudi ispravljaju visoko dostupne misli te situacija
u kojima su takvi ispravci vjerojatniji. Dostupnost odredenog nacina razmisljanja
moze biti potaknuta strukturom situacije (izvana): primjerice, pri kupnji proizvo-
da promjene bogatstva su mnogo eksplicitnije od promjena u ukupnom bogatstvu
(»ovaj proizvod Cete platiti ovoliko kuna®), a razliditi opisi opcija mogu naglasava-
ti gubitke ili dobitke od opcija (¢injenice koje smo razmatrali opisujuéi teoriju per-
spektive). S druge strane, odredeni psiholoski procesi mogu jednostavno biti brzi
i pod slabijim utjecajem svijesti od drugih. Mozda su najbolji primjer takvih pro-
cesa emocije, a istrazivanja heuristike afekta oslikavaju na koje se nacine sluzimo
produktima emocionalnog procesiranja radi donosenja brzih procjena (Slovic, Fi-
nucane, Peters i MacGregor, 2002).

Heuristika afekta temelji se na ideji da je okoli§ u kojem se nalazimo pod kon-
stantnom evaluacijom naseg emocionalnog sustava (Zajonc, 1980). Brze evalua-
cije koje on proizvodi smjestaju svaki percipirani podrazaj (ali i podrazaje ispod
razine svijesti — vidi Fazio, Sanbomatsu, Powell, Kardes, 1986) na skalu od ,svi-
da mi se“ do ,ne svida mi se®. Sli¢no kao i kod ostalih intuitivnih procjena, sma-
tra se da je vedina nasih preferencija ustvari produkt te heuristike. Drugim rijeci-
ma, ne$to nam se intuitivno svidi, a svoje preferencije i izbore onda opravdavamo
yracionalnim® (ustvari izmisljenim, ali razumljivim) razlozima (Wilson i Schooler,
1991; Zajonc, 1980). Vazna ideja koja se proucava kod heuristike afekta jest prin-
cip procjenjivosti. Proporcije ili vjerojatnosti lako se mapiraju na skalu svidanja:
veda proporcija / veéa vjerojatnost = vece svidanje, uz pretpostavku da se radi o
ne¢em pozitivnom. S druge strane, apsolutne velicine je teze evaluirati. Istraziva-
nja (vidi Slovic i sur., 2002) su tako pokazala, primjerice, da su ljudi spremni dati
vecu podrsku za opciju koja spasava 98% posto od 150 ljudi u opasnosti, nego za
opciju koja ,jednostavno® spasava 150 ljudi. 98% ,necega dobroga“ je jasno pozi-
tivna stvar, dok je brojka od 150 ljudi nejasno dobra — sve dok ne dobijemo neku
drugu opciju s kojom bismo tu brojku usporedili. Sli¢no, ljudi bi dali vise novca
za oko 200 g sladoleda u maloj ¢asi, tj., u ¢asi koja je puna, nego za 230 g sladole-
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da u velikoj ¢asi, koja izgleda poluprazno (Hsee, 1998). Utjecaj afekta na procjene
uocava se i pri procjeni rizika. Emocije se ¢e$¢e i snaznije javljaju kao reakcije na
konkretne pojave — npr., prije ¢emo osjetiti tugu u slu¢aju da vidimo jedno gladno
dijete nego ako citamo statisticke podatke koji upuéuju na tisuée gladnih. Sudio-
nici u eksperimentima u klinickoj psihologiji su tako (izmisljenog) pacijenta proci-
jenili opasnijim i bili manje skloni preporuciti njegovo otpustanje ako im je rece-
no da 10 od 100 njemu sli¢nih poc¢ini nasilje nego ako im je re¢eno da za to postoji
10% Sanse (Slovic i sur., 2002). Frekvencijski prikaz rizika priziva slike ljudi koji
¢ine nasilne stvari, dok je prikaz s pomoc¢u vjerojatnosti samo ostavio dojam jedne
osobe koja najvjerojatnije (90%) nece pociniti nikakvo zlo. Ljudi su, ¢ini se, skloni
davati takve intuitivne odgovore, umjesto da se upustaju u dugotrajnu kalkulaciju
kako bi dosli do primjerenije procjene. Davanje laksih i brzih, intuitivno prihvat-
liivih odgovora, umjesto davanja ,pravog” odgovora, prepoznato je kao generalni
princip razmisljanja nazvan heuristi¢ka supstitucija (Kahneman, 2003). Na pri-
mjeru heuristike reprezentativnosti opisanog ranije: umjesto odgovora na pitanje
»koliko je vjerojatno da je Josip pravnik® mi dajemo procjenu koja govori koliko je
Josip slican tipi¢nom pravniku. Princip heuristicke supstitucije je, sli¢no kao i ide-
ja o dva sustava procesiranja, danas jedan od temeljnih teoretskih principa u pro-
ucavanju ljudskog odlucivanja i procjenjivanja

Pogreske u razmisljanju su, medutim, promasaji obaju sustava: intuicije koja
nije prilagodena donosenju racionalni(ji)h procjena i razmisljanja koje nije ispravi-
lo intuitivne impresije. Stoga se mozemo pitati $to pospjesuje a Sto otezava rad tog
drugog, korektivnog sustava. Naravno, njegov rad pospjesuju inteligencija i znanja
(posebno logike i matematike), a otezavaju razna kognitivna optereéenja (primjeri-
ce, obavljanje dvaju ili vise zadataka istodobno) ili stres, jer rad tog sustava zahti-
jeva napor. Sposobnost i motivacija, medutim, nisu dovoljne za ispravljanje gresa-
ka. Osoba treba znati i ko]a je priroda pogreske (njezin smijer i veli¢inu) (Wilson
i Brekke, 1994). U istraZivanjima sidrenja, primjerice, kako znamo kakvu bismo
procjenu dali da se nismo sluzili sidrom? Najc¢es¢i je pak problem da nismo ni svje-
sni pogreske, odnosno da se ni ne prisjetimo $to smo pri donosenju procjene za-
boravili uzeti u obzir. U zanimljivom eksperimentu Schwarz i Clore (1983) su is-
pitanike pitali koliko su zadovoljni svojim zivotom — jedne po losem, a druge po
lijepom vremenu. Bez ,,pomo¢i®, procjena zadovoljstva cjelokupnim zivotom bila je
pod utjecajem zanemarivog faktora trenuta¢nog vremena. Medutim, kad su ispita-
nicima prethodno postavili pitanje o vremenu, taj je utjecaj nestao. Bez tog poti-
caja ispitanici su se, procjenjujuéi sveukupno zadovoljstvo, pretjerano oslanjali na
trenuta¢no raspolozenje. I stru¢na znanja mogu biti pod utjecajem takvih podsjet-
nika. Razmisljanje u skladu sa statistickim principima tako je vjerojatnije ako su
zadaci u obliku kockarskih igri (koje prirodno podsjecaju na koristenje koncepata
vjerojatnosti) nego u obliku problema vezanih uz psihologiju pojedinaca (Nisbett,
Krantz, Jepson i Kunda, 1983).

Ljudi sre¢om imaju obje sposobnosti: i racionalnog razmisljanja i adaptivno-
-nesvjesnog selektiranja. Kada nam se automobil priblizava velikom brzinom, mi
ne izraCunavamo vjerojatnost da ¢e nas udariti nego nagonski skre¢cemo kako bi-
smo izbjegli sudar. Tek desetak sekundi kasnije, kada se cijela situacija dovriila, i
kada je pregled situacije doSao do naseg “mozga”, aktivirao se na$ kognitivni (a po-
vratno) i fizioloski sustav. Do tada uopée nismo bili svjesni situacije. Unato¢ tomu,
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donijeli smo pravilnu ,odluku®. I zato su nase intuitivne odluke u brojnim situa-
cijama dobre i adaptivne. Medutim, kada nas prevare, to moze biti opasno po zi-
vot. Sre¢om, za one druge situacije imamo mehanizam korekcije intuicija koji zo-
Vemo razumom.

Teorija dvostrukog procesuiranja objasnjava pristranosti kojima smo skloni
pri odlucivanju ,pogreskama® u transferu sadrzaja u sustav koji nije primjeren za
njihovo rjesavanje, odnosno uglavnom u ,sustav 2% tj. u sustav misljenja. Rije¢ je
tipi¢no o ,nedovoljnoj prilagodbi®, ili jednostavnije, o nedovoljnom kognitivnom
procesiranju.

Izvedenica teorije dvostrukog procesuiranja jest i teorija tzv. ,kognitivnog skr-
ca“ Susan Fiske i Shelley Taylor (1984). I ta teorija tvrdi kako kognitivno apsor-
biramo samo dio informacija iz okolisa. Na§ kognitivni aparat ne provjerava stal-
no iznova nove informacije ve¢ se koristi nesvjesno zapaméenim informacijama,
vezama s ve¢ utvrdenim ,pravilima“ (posebno iz socijalnoga svijeta) te se na te-
melju ograni¢enog skupa dostupnih informacija (i poznatih ,pravila“ kako se ne-
Sto radi) sluzi kako bi donio brze zakljucke (odluke). Na$ je kognitivni aparat po
tome ,ekonomican® umjesto da stalno provjerava podatke i klasificira ih nanovo,
on ih uglavnom zanemaruje i koristi ve¢ utvrdene kategorije (poput socualnlh ste-
reotipa) za organizaciju novih podataka. On ide ,linijjom manjeg otpora odno-
sno koristi se samo u specifi¢nim okolnostima: u ostalima se povinuje ve¢ utvrde-
nim nadinima reagiranja. Premda se teorija ,kognitivnog skrca“ konstruirala kao
objasnjenje socijalnih kognicija, ona se u pravilu, na identi¢an nacin kao i teorija
dvostrukog procesuiranja, moze primijeniti i na podru¢je objasnjenja pristranosti
iz podru¢ja bihevioralne ekonomije.

Fiskeova i Taylorova predlozile su jo$ jednu sli¢nu teoriju uma — kao ,moti-
viranog takti¢ara®. Prema toj teoriji, ljudi raspolazu brojnim kognitivnim strategi-
jama te ih koriste ovisno o izabranim ciljevima, odnosno subjektovim motivima
i potrebama Dok teorija kognitivnog $krca objasnjava ,,§tedljivost“ i ,ekonomic-
nost* u izboru informacija, teorija ,motiviranog takticara® koristi se u slu¢aju svje-
snih i izabranih stategija. Cak i kada se odluke donose isklju¢ivo na podruc]u
racionalnoga (svjesnoga), ona pomake ili ,pristranosti“ u odluc¢ivanju moze pro-
tumaciti nuznos¢u selektivnog izbora, odnosno selektivnom uskladeno$¢u izabra-
ne kognitivne strategije (motiva) s ,potrebama‘“ zadatka (Operario i Fiske, 1999).

Sli¢na spomenutim teorijama jest i teorija, odnosno nacelo, ,,najmanjeg napo-
ra“ Roberta Allporta (1979.) Um, prema Allportu, ne koristi viSe energije negoli je
potrebno za rjesavanje zadataka. Ali ta inercija (i Stednja misaone energije) dovodi
do toga da koristimo ,,precice” za rjeSavanje zadataka i u situacijama posve novih
zadataka za koje bi trebale biti relevante razlicite klase podataka. Ta teorija (odno-
sno ,nacelo®) predvida kako ¢e se vise mentalnog napora ulagati u nama (motiva-
cijski, socijalno) ,vaznije zadatke.

Spomenute teorije, premda vrlo plauzibilne, ne objasnjavaju zasto su pristra-
nosti koje su utvrdili bihevioralni ekonomisti uvijek ,pomaknute” na istu stranu.
Isto tako valja re¢i da su bihevioralni ekonomisti pokazali kako u veéini utvrdenih
eksperimenata imanentne motivacije ne korigiraju pogreske. U velikom broju slu-
¢ajeva (primjerice u eksperimentima sa sidrenjem ili socijalnim normama) ispitani-
ci grijese bez obzira na motivacijske poticaje eksperimentatora. Stovise, pristrano-
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sti se vrlo Cesto pojavljuju unato¢ evidentnim motivacijama, a u nekim situacijama
(tzv. efekt Toma Sawyera) manifestni troSak (kazna) moze ¢ak promijeniti ,,pol® i
postati sredstvo nagradivanja.’

Zaklju¢no medutim mozemo reéi kako teorije dvostrukog procesuiranja, ko-
gnitivnog ,8krca“ i ,nacelo najmanjeg napora®, premda nude plauzibilan okvir za
istrazivanje pristranosti i heuristika, imaju ve¢ sada preslab predvidalacki potenci-
jal: one su prihvatljive ali isuviSe opcenite, pa s pomocu njih ne mozemo objasni-
ti velik varijabilitet pristranosti, njihovu ,usmjerenost®, ni ocekivani varijabilitet
ve¢ uocenog raspona njihovih efekata. U brojnim situacijama, nas pretpostavlje-
ni ,motivirani takti¢ar®, upravo kada ga zelimo motivirati, grijesi na — nepredvid-
ljive nacine.

Druga paradigma: evolucijska psihologija i model
»ekoloske racionalnosti“

U nastavku ¢emo opisati utjecajan program istrazivanja koji takoder nastoji
pruziti opis dono$enja odluka i procjena uvazavaju¢i ljudske kognitivne kapacite-
te, ali koji se od klasi¢nog pristupa bihevioralne ekonomije razlikuje u odnosu pre-
ma ekonomskim normama i metodologiji koju zagovara. Ukratko govoreci, dok
program Kahnemana i Tverskog i ostalih bihevioralnih ekonomista pretpostavlja
da su pored normativnih ideala ljudi predvidljivo iracionalni, istrazivacka skupina
pod vodstvom Gerda Gigerenzera dolazi do zakljuc¢ka da je ljudsko rezoniranje za-
dovoljavajuée — pod uvjetom da ga prou¢avamo unutar okolisa u kojem se i razvija-
lo, odnosno u uvjetima koji su blizi uvjetima u kojima ljudi i inace donose procjene
(Gigerenzer i Todd, 1999). Prema tim autorima ljudi pokazuju ekolosku racional-
nost, racionalnost koja funkcionira za odredeni okolis, a ne racionalnost definira-
nu kao apstraktne norme neovisne o konkretnom problemu na koji se primjenjuju
(Gigerenzer, 1996). Naglasavaju¢i da je uspjesnost ljudskog razmisljanja ovisna o
situaciji u kojoj se koristi, odnosno njegovu specifi¢nost za domenu, taj je pristup
u skladu s temeljnom tezom o modularnosti evolucijske psihologije prema kojoj su
sve nase adaptacije evoluirale u svrhu rjesavanja specifi¢nih problema s kojima smo
se susretali tijekom povijesti vrste.

Zbog toga $to je okoli$ uvijek u nekoj mjeri predvidljiv, ljudi se mogu koristiti
jednostavnim metodama procjene koje iskoristavaju tu predvidljivost. Prema me-
tafori nobelovca Herberta Simona (1990.), ljudsko je razmisljanje oblikovano $ka-
rama ¢ija jedna oStrica predstavlja strukturu okolisa, a druga kognitivne sposob-

3 Uvodenjem novih varijabli motivacije, bihevioralni ekonomisti su utvrdili brojne nove pristranostiido-
bivali neocekivane rezultate. Umjesto ocekivane bihevioralne matrice, prema kojoj ve¢a nagrada vise
motivira (i donosi bolje rezultate), Dan Ariely (2008, 2010) je primjerice u nizu eksperimenata s placa-
njem ispitanika i ispitivanjem koliko bi ispitanici bili spremni dati za razne ponudene opcije (,Koli-
ko biste bili voljni platiti da slusate moje recitacije/za koliko biste novca htjeli slusati moje recitacije®),
pokazao asimptotski i reverzibilan karakter ,nagrada“ nagrade za neka ponasanja u slucaju socijalnih
normi mogu imati suprotan efekt (recimo tako da ljudi odustaju od djelovanja na koje nas je navodi-
la nagrada) ili pak bitno ovise o postavljenom okviru (framing effect). U tom smislu jednostavne moti-
vacijske teorije predstavljaju poseban, dodatan problem za bihevioralnu ekonomiju, a ne rjesenje heu-
ristickih problema.
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nosti osobe — ako ne razumijemo obje ostrice, ne¢emo razumjeti kako skare rade.
Ljudsku racionalnost stoga nema smisla proucavati u pretjerano apstraktnim zada-
cima i oc¢ekivati da ¢e se na njih preslikati efikasnost razmisljanja koje je prilago-
deno nekom drugom okolisu. Navedeni razlozi — postivanje realnih uvjeta i ljud-
skih ograni¢enja — doveli su do prijedloga ,brzih i $tedljivih® heuristika (fast and
[frugal heuristics; Gigerenzer i Todd, 1999). Te su heuristike jednostavne u kalku-
lacijama koje zahtijevaju, a ,Stedljive” su zato $to ne zahtijevaju mnogo informaci-
ja da bi se te kalkulacije provele. Ta obitelj heuristika ima dvije namjene: objasniti
kako ljudi doista donose odluke (sli¢no kao i u radu Kahnemana i Tverskog), ali i
unaprijediti donosenje odluka u situacijama u kojima bi ono moglo biti bolje. Po-
tonji cilj je posebno iznenaduju¢ jer su ove heuristike toliko jednostavne da je tes-
ko povjerovati da bi se mogle nositi s kompleksnim statistickim metodama kakve
su ,zlatni standard“ za donosenje procjena.

Pristup ekoloske racionalnosti, medutim, ove metode kao i ostale klasi¢ne
ekonomske modele ne odbacuje samo kao modele ljudskog ponasanja (kao de-
skriptivne modele), ve¢ i njihovu normativnost, tj. vrijednost kao vodica ljudskog
razmiSljanja. Cim se maknemo od ogranicenih problema poput onih u udzbeni-
cima statistike ili ekonomije, jasno je da bi takvi modeli u realnim situacijama za-
htijevali neizmjerno velike kalkulacije i velik broj informacija. Za razliku od kohe-
rencijskog pristupa bihevioralne ekonomije (istraziti razlikuju li se ljudske procjene
od dobro definiranih i konzistentnih, ,logi¢nih® procjena) Gigerenzer i suradni-
ci (1999) se pri evaluaciji heuristika koriste korespondencijskim standardima. Njih
zanima kako ljudske procjene funkcioniraju u stvarnim ili simuliranim (ali uspo-
redivim sa stvarnim) uvjetima, odnosno pitanje to¢nosti i efikasnosti (brzine) ljud-
skog razmisljanja. Za takve kriterije je lako vidjeti da su relevantni, kako za danas-
nje, realne probleme, tako i za vrijeme nase evolucijske proslosti.

Dakle, kako se ,brze i $tedljive” heuristike nose s kompleksnijim i komputacij-
ski zahtjevnijim statistickim metodama? Czerlinski, Gigerenzer i Goldstein (1999)
sukobili su te dvije vrste pristupa u racunalnoj simulaciji na ¢ak 20 razli¢itih se-
tova podataka. Gigerenzer i suradnici zagovaraju preciziranje heuristika kao kom-
putacijskih modela, metodoloski princip koji se prethodno rijetko provodio. Taj
princip podrazumijeva da se za predlozene heuristike precizno (algoritamski) spe-
cificiraju koraci zbog ¢ega se onda mogu i prikazati na racunalu. Heuristike koje
oni predlazu imaju jasno specificiranu pretragu informacija (ponajprije — kada sta-
ti s pretragom) te nacin na koji se te informacije agregiraju u kona¢nu odluku.
»Brze i Stedljive” heuristike su zbog toga transparentne te je lako shvatiti nacin na
koji funkcioniraju, ali ih i podvrgnuti empirijskom testu poput racunalne simula-
cije. Konkretno, jedna od glavnih heuristika koje predlazu Gigerenzer i suradni-
ci jest ,uzmi najbolje (7ake the best — TTB). TTB je heuristika koja se bazira na
principu donosenja procjene na temelju ,,samo jednog razloga® pri ¢emu na temelju
jednog prediktora donosi kvalitativnu procjenu u slucaju kad imamo izbor izmedu
dviju opcija. Primjerice, ona odgovara na pitanja poput ,Je li grad A veéi od grada
B?%, a na temelju poznavanja poretka prediktora po valjanosti. Primjerice, Zelimo
li predvidjeti koji je grad vedi, najbolje nam je pogledati je li jedan od njih glav-
ni grad i procijeniti da je od dva grada onaj koji je glavni ujedno veéi (Gigerenzer
i Goldstein, 1999). Za vecinu parova gradova, medutim, neéemo se moé¢i koristi-
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ti tim klju¢em zbog ¢ega se prelazi na sljedei prediktor — primjerice, na pitanje je
li jedan od tih gradova ikad bio mjesto odrzavanja nekog veceg sajma. TTB dakle
postupa ovako: provjeri ukazuje li najbolji prediktor na to da je grad A ili B vedi.
Ako najbolji prediktor ne diskriminira izmedu te dvije opcije, prijedi na najbolji
prediktor medu preostalima. TTB dakle odgovara principu ,brzih i $tedljivih® he-
uristika. Ona je jednostavna jer zahtijeva samo da znamo poredati prediktore po
njihovoj prognostic¢koj valjanosti — da znamo koji od njih najbolje predvida veli-
¢inu, koji je sljedeéi itd. Ne zahtijeva mnogo informacija jer ¢emo procjenu Cesto
mod¢i donijeti na temelju samo jednog prediktora, zbog ¢ega se moze brzo provesti.

U ra¢unalnoj simulaciji ,,protivnik“ TTB-a bila je linearna regresija, predstav-
nik statistickih modela. Ta se metoda koristi mnogo veé¢im brojem podataka od
TTB-a. Ona uzima apsolutnu prediktivnost prediktora (ne samo njihov redni po-
redak) te njihove medusobne povezanosti (interkorelacije) i na temelju tih podata-
ka izratunava najbolji (optimalan) zbroj prediktivnih varijabli tako da svaka od tih
varijabli u regresijskoj jednadzbi dobije svoj optimalan ponder. Osim $to je kom-
pleksna za izracunati, metoda podrazumijeva da se za svaku pojedinu procjenu ko-
riste svi raspolozivi podaci. Czerlinski i suradnici (1999) usporedili su linearnu re-
gresiju i TTB u ra¢unalnoj simulaciji kako bi se vidjelo koja ¢e on njih biti bolja
u predikciji. Da jo$ bude zanimljivije, sukob se odvijao ,na terenu“ kompleksnije
metode: izvori za veéinu podataka bile su udzbenici statistike. Cilj je za obje meto-
de bio jednak: predvidjeti ciljanu (kriterijsku) varijablu na temelju odredenih zna-
kova (prediktorskih varijabli), kao $to je predvidanje koji je od dva grada veéi (ima
viSe stanovnika) na temelju toga je li jedan od njih glavni grad, ima li nogomet-
ni klub, sveuciliste i sli¢cno. Uspjesnost je ispitana tako $to su uzorci podataka po-
dijeljeni na dva dijela: onaj za ,ucenje” i onaj za predikciju. Na setu za ucenje bili
su poznati podaci za prediktore i za kriterij te su obje metode mogle preuzeti po-
datke koji im trebaju za kalkulaciju. Na setu za predikciju su se koristile tim po-
dacima kako bi na temelju poznatih prediktora predvidjele nepoznati kriterij. Ra-
¢unalna je simulacija, dakle, bila apstrakcija onoga $to nam se dogada u stvarnom
zivotu: na temelju poznatih relacija donosimo zakljucke o onim nepoznatima. Pri-
mjerice, kad se suo¢imo s gradom nepoznate velicine na temelju iskustva pretpo-
stavljamo koji nam znakovi govore da je grad velik ili malen i donosimo procjenu.
Tko je bolje prosao — kompleksnija ili jednostavnija metoda? Iako je jednostavni-
ja heuristika ,,uzmi najbolje” koristila manji broj podataka i sluzila se jednostavni-
jim principom donosenja procjene, pokazala se boljom u predikciji. Razlog tome
jest to $to su stvarni podaci ,Sumoviti“, odnosno prozeti velikom koli¢inom nesu-
stavnih gresaka. Ovisno o tome s kojim smo gradovima imali iskustva nase ¢e se
procjene valjanosti prediktora znatno mijenjati. Medutim, linearna regresija izvla-
¢i mnogo vise zaklju¢aka iz odredenog uzorka podataka, a time je i veéa vjerojat-
nost da ¢e zakljuéivati na temelju ,$umova“. Drugacije receno, da bi linearna re-
gresija dobro funkcionirala potrebni su mnogo vedi uzorci za ucenje (odnosno, za
postavljanje regresijske jednadzbe) od onih kakve tipi¢no imamo na raspolaganju.
S druge strane, heuristika ,,uzmi najboljeg® koristi se samo osnovnim podacima i
ignoriraju¢i nevazno omogucava to¢niju predikciju.
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Tablica 1.
Heuristike Definicija Ekoloski racionalna Zacudni nalazi
ako
Heuristika Ako se prepoznaje jedna od Ako je valjanost >.5  Manje je vise ako A>B;
prepoznavanja alternativa, pretpostavi da ima sistematski zaborav moze
visu vrijednost prema kriteriju. biti koristan.
Heuristika Ako se prepoznaju obje Ako je valjanost Efekt manje je vise;
“fluentnosti” alternative, ali jednu fluentnosti >.5 sistematsko zaboravljanje

Uzmi najboljega
(Gigerenzer -
Goldstein)

Ponderiranje
(jedinic¢no, linearno)
(Dawes)

Zadovoljenje (Simon,
Todd, Miller)

1/N heuristika
jednakosti (De
Miguel)

Heuristika
“standarda” (default)
Johnson -Goldstein)

Milo za drago
(Axelrod)

prepoznajemo brze, zakljuci da
ona ima vi$u vrijednost prema
kriteriju.

Da zaklju¢is koja alternativa
ima vi$u vrijednost : A)
pretrazi kljuc¢eve prema
redoslijedu valjanosti, B)
prestani pretrazivati ¢im
klju¢ diskriminira, C) izaberi
alternativu koju favorizira
kljuc.

Za procjenu kriterija, ne
procjenjuj pondere, veé
jednostavno izbroji niz
pozitivnih kljuceva.

Pretrazi alternative i izaberi
prvu koja nadilazi tvoju razinu
aspiracija.

Alociraj resurse jednako preko
N alternativa.

Ako postoji “standard”

(default) ne ¢ini nita.

Prvo suraduj, potom imitiraj
prethodno ponasanje partnera.

Mala varijabilnost
pondera, mala
redundantnost

Broj alternativa
naglo pada s
vremenom,

kao u slucaju s
potencijalnim
poolom partnera.

Visoka
nepredvidljivost,
mali uzorak za
ucenje, velik N.

Vrijednosti onih
koji postavljaju
standard poklapaju
se s donositeljem
odluke; kada je
posljedice izbora
tesko predvidjeti.

Drugi igraci

igraju isto milo za
drago, pravila igre
dopustaju prijevaru
i suradnju, ali ne
razgradnju igre.

je korisno.

Cesto predvida bolje
od multiple regresije,
neuralne mreze,
egzemplarni modeli,
algoritmi stabla
odluc¢ivanja.

Cesto predvida jednako
to¢no kao i multipla
regresija.

Aspiracijske razine
dovode do znacajno
boljih izbora od
slu¢ajnih, premda su
arbitrarni.

Cesto superiornija od
“optimalnih” portfolija.

Objasnjava zasto pozivi
imaju mali u¢inak na
registraciju donatora
organa, predvida
ponasanje kada teorije
obiljezja i preferencija to
ne mogu.

Moze dovesti do vise
isplate od optimizacije
(indukcija unatrag).
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Heuristike

Definicija

Ekoloski racionalna
ako

Zacudni nalazi

Oponasaj ve¢inu
(Boyd - Richerson)

Oponasaj uspje$noga

Razmotri veéinu u vlastitoj
skupini, a potom oponasaj
njihovo ponasanje.

Razmotri najuspjesniju osobu
i oponasaj njegovo/njezino

Okolina je stabilna
ili se sporo mijenja;
pretraga informacija
je skupa i vremenski
zahtjevna.

Individualno je
ucenje sporo,

Glavna snaga u
oblikovanju parova,
skupnoj identifikaciji i
moralnom ponasanju.

Glavna sila u kulturnoj
evoluciji.
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ponasanje. pretraga informacija
skupa i vremenski

zahtjevna

(prema: Gigerenzer, G. i Brighton, H. 2009)

Centar Max Planck u Berlinu, pod vodstvom Gerda Gigerenzera, izveo je i
niz drugih istrazivanja koja su posve protuintuitivno pokazala da u brojnim situ-
acijama, u uvjetima s manje informacija i s kra¢im vremenom za razmisljanje, do-
nosimo bolju odluku.

U jednom istrazivanju spomenutog centra ispitiva¢i su u Njemackoj i Ame-
rici pitali 40 laika i 40 stru¢njaka u koje bi dionice s popisa predlozenih tvrtki
na burzi ulozili novac. Potom su u razdoblju od godine dana promatrali s kojim
se tvrtkama moglo zaraditi viSe: s onima koje su izabirali laici (ljudi s ulice) ili s
onima koje su izabirali stru¢njaci. Odgovor je bio paradoksalan: s onima koje su
izabirali laici! Nema nikakve sumnje da su laici, tj. ljudi s ulice, baratali s manje
podataka o tvrtkama negoli brokeri. Oni su i bili izabrani za istrazivanje jer su
znali manje od stru¢njaka. Kako je onda moguée da su tvrtke laika postizale bo-
lje rezultate? Analiza izbora laika i stru¢njaka pokazala je da se laici i stru¢njaci
rukovode razli¢itim metodama procjene: laici su izabirali tvrtke s ponudenog po-
pisa koje su poznavali, za koje su ¢uli. To su bile velike i poznate tvrtke. Oni su
se stoga sluzili gotovo najjednostavnijom heuristikom — heuristikom prepoznava-
nja: “ako sam Cuo za tvrtku, vjerojatno je dobra”. To je bio jedini razlog ili temelj
za donosenje “laickoga” izbora.

U poslovnome svijetu takve tvrtke ne izgledaju posebno probitacne jer je od-
nos uloga (cijene dionica) i profita manji negoli u slu¢ajevima manje poznatih,
“rizi¢nijih”, ali potencijalno i probita¢nijih tvrtki. Drugim rije¢ima, stru¢njaci su
se oslanjali na navodno bolje poznavanje tvrtki koje bi mogle donijeti nesrazmjer-
no ve¢i dobitak od prosjeka (recimo CROBEX-a), ali upravo ih je to “veée zna-
nje” navodilo na odluke (zaklju¢ke) u kojima nisu dovoljno dobro razlu¢ili bitno
od nebitnoga, stabilno od nestabilnoga, profitabilno od neprofitabilnoga.

U drugom sliénom istrazivanju, Gigerenzer i suradnici ispitivali su ameri¢-
ke studente o tome u kojim gradovima Njemacke postoje veliki nogometni klubo-
vi, i obrnuto, njemacke su studente pitali u kojim se gradovima nalaze veliki klu-
bovi ameri¢koga nogometa. Naravno, usporedbe radi, sli¢na su pitanja postavljali
i kontrolnim skupinama u tim zemljama — vezanim za informacije o njihovim ze-
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mljama. Eksperimentalne su skupine studenata donosile bolje rezultate jer su za-
nemarivale cijeli niz “nebitnih” informacija, poput asocijacija na nogometne klu-
bove opcenito, ili pak informacija o samim gradovima. Pogadale su dakle bolje o
stranim zemljama negoli o vlastitoj, jer su se sluzile iskljucivo jednostavnom he-
uristikom prepoznavanja: “ako sam cuo za taj grad, vjerojatno je u njemu i nogo-
metni klub”.

Brojni sli¢ni eksperimenti tvore Gigerenzerov istrazivacki program tzv. eko-
loske racionalnosti. To je program koji eksperimentalno ispituje koji niz metoda ili
jednostavnih heuristika ljudi koriste u raznim Zivotnim situacijama, i koliko su te
jednostavne heuristike doista korisne u pojedinim situacijama. Jer, posve je jasno:
unato¢ tome $to nas zaklju¢ci na temelju jednostavnog “prepoznavanja” u brojnim
situacijama mogu dovesti do boljih rezultata negoli nizovi navodno relevantnih in-
formacija, zasigurno postoje i one druge — u kojima nas neka okolina ili “atmosfe-
ra” razmiSljanja, kako pokazuju Kahneman i Tversky, navodi na katastrofalno po-
gresne zakljucke i odluke.

Zaklju¢ak - Ljepota heuristiCke znanosti

Danasnje stanje u podrudju ispitivanja ljudske racionalnosti vidimo kao ,zlat-
no doba“ u kojemu novi (¢esto iznenadujuéi) rezultati i modeli stizu svakodnevno,
a spomenuto podruéje potresaju brojni sukobi poput onog spomenutog u tekstu
— izmedu pristupa koji isti¢e nedostatke ljudskog razmisljanja (Gilovich, Griffin
i Kahneman, 2002) i onoga koji isti¢e njegovu funkcionalnost (Gigerenzer, Todd
i ABC Research Group, 1999). A da je razrjesenje kontroverzi i napredovanje po-
dru¢ja bihevioralne ekonomije od iznimnog interesa, vrlo je jasno kada se podsje-
timo vaznosti predmeta istrazivanja, naime vaznosti ljudskog razmisljanja. Sma-
tramo li ljude uglavnom racionalnim ili iracionalnim, pitanje je ¢iji odgovor ima
dalekosezne posljedice na brojna podrudja ljudskog djelovanja. O njima ovisi ci-
jeli raspon moguéih odgovora: na svakodnevna pitanja (,kako odrediti mjese¢ne
budZete za hranu, odjecu i ostalo?“; vidi Thaler, 2004) kao i na pitanja koja se ti¢u
rada eksperata (,mozemo li vjerovati da su presude koje se odreduju u sudskim po-
stupcima donesene samo pod utjecajem informacija relevantnih za sluc¢aj?; vidi
Englich i Mussweiler, 2001). Odgovori koje nam nudi znanost o ljudskom odlu-
¢ivanju i procjenjivanju mogli bi imati golem ucinak na nase stavove o sebi kao
prirodnoj i kulturnoj vrsti (vidi Stanovich, 2004), ili o na¢inima organizacije vla-
stitoga Zivota (vidi primjerice smjernice za javnu politiku koje predlazu Thaler i
Sunstein, 2008).

Pri sadasnjem stanju razvoja znanosti, Cini se daje ljepota ispitivanja heuristi-
ka u tome $to nikada ne mozemo biti sigurni $to ¢e nam viSe pomoci: manje zna-

nja ili vi$e znanja, viSe ili manje razmisljanja. Nema normativa i — nema neke obu-
hvatne teorije koja ¢e nam unaprijed re¢i, tako da to mozemo nauditi jednom za
svagda: u ovim uvjetima koristi jednostavnu heuristiku, a u onima koristi $to vise
informacija moze$. Za istrazivale heuristika stvar je isto tako neizvjesna: bi li re-
zultati s nogometnim klubovima u velikim gradovima bili identi¢ni da smo ispi-
tanike primjerice pitali za rukometne klubove? Ili da smo one prve pitali: koje ¢e
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tvrtke otpustiti vise radnika? I premda oéito postoje pravilnosti — situacije u koji-
ma Ce$ée grijesimo, i situacije u kojima koriStenjem manjeg znanja donosimo bo-
lie odluke, ¢ak i za one najbolje istrazivale tih pitanja stalno ostaju neistrazena,
pa zbog toga i "lijepa" pitanja: "ali $to bi se dogodilo da smo neznatno promijeni-
li uvjete ispitivanja? Bi li nasi rezultati unato¢ tome ostali isti?" A odgovor je: ne
znamo dok ne ispitamo.

Medutim, upravo obiljeZje koje nase podrucje ¢ini zivim i zanimljivim (za
one koji se bave njime, ali i za laike) predstavlja i jedan od njegovih glavnih pro-
blema. Naime, ne postoje sveobuhvatnije teorije (ili teorija) kojima bi se objasnio
¢itav raspon ljudskog razmisljanja, njegovi nedostaci ali i njegove vrline (Krueger
i Funder, 2004). Pristup koji se vjerojatno najvise priblizio tom opisu jest teorija
dvostrukog procesuiranja, no ta je teorija vjerojatno tek okvir za objedinjavanje
postojecih rezultata negoli prava, sveobuhvatna teorija. Ta nam teorija po sebi ne
govori u kojim uvjetima ¢emo se koristiti intuicijama (i kakvim), a u kojim uvje-
tima svjesnim razmisljanjem; ona nam isto tako ne govori u kojim ¢e uvjetima
jedan pristup biti bolji od drugoga. Istrazivaci su se do sada manje bavili odgo-
vorima na takva pitanja jer su ih viSe zanimala misljenja ispitanika u laboratori-
ju, koja su dokazivala razlic¢ite posramljujuée pogreske u razmisljanju (Krueger i
Funder, 2004). Ovo je vjerojatno bilo korisno za popularizaciju, ali podrugje je
sada ve¢ empirijski dovoljno zrelo da se po¢ne s pravim teoretskim radom. U po-
trazi za potpunijim modelom ne pomaze nam ni razjedinjenost literature, naime
,blokovska® podjela istrazivaca, prema kojoj se pripadnici jednog bloka (ekolos-
ka racionalnost) gotovo uopce ne bave idejama drugog (heuristike i pristranosti),
osim kako bi ih kritizirali i odbacili (npr., vidi raspravu Kahneman i Tversky,
1996, te Gigerenzer, 1996).

Konac¢no, razmotrimo ukratko pitanje pobolj$anja ljudskog razmisljanja. Ulo-
ga normativnih modela u ovom je podrudju bila klju¢na, a nigdje nije toliko izra-
zena kao u ovom prakti¢nom pitanju. Norme su oduvijek davale naputke za po-
boljsanje ljudskog ponasanja, a u ostvarenju tog cilja vidimo mjesta za klasi¢ne
ekonomske i logicke norme, ali i za korespondencijski pristup ekoloske racional-
nosti. Primjer primjene klasi¢nih normi je tehnologija multiatributne korisnosti
(eng. multi-attribute utility technology, skrateno MAUT) (Edwards i Newman,
2000). Rije¢ je o alatu za donosenje odluka koji svaku opciju promatra po atribu-
tima koji su relevantni za cilj — primjerice, pri izboru stana mozemo razmatrati ve-
licinu, raspored soba, blizinu posla, privlacnost dijela grada u kojem se nalazi itd.
Od odlutitelja (pojedinca ili grupe) trazi se da razmotri koji su relevantni atribu-
ti, a potom se odredenim postupcima procjenjuje njihova relativna vaznost. Cilj je
cijelog postupka unutar zadanih okvira pribliziti kona¢an odabir onom optimal-
nom, odnosno dovesti do izbora maksimalno pozeljne opcije s obzirom na prefe-
rencije odluditelja.

Primjer alata utemeljen na korespondencijskom pristupu jest jednostavno
,drvo odlucivanja“ kakvo su Breiman i suradnici (prema Gigerenzer, Todd i ABC
grupa, 1999) razvili za brzu klasifikaciju pacijenata sa sr¢éanim udarom. Osobe do-
premljene u bolnicu nakon sréanog udara potrebno je brzo klasificirati kao rizi¢ne
ili ne te one rizi¢nije otpremiti na intenzivnu njegu i daljnje pretrage. Drvo odludi-
vanja koje su razvili Breiman i suradnici ovu klasifikaciju obavlja na temelju samo
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tri znaka, pacijentova tlaka, dobi i prisutnosti tahikardije (ubrzanog rada srca), a
pitanja koja si lije¢nik ili medicinske sestre moraju postaviti su jednostavna, poput:
»je li pacijent stariji od 62,5 godine?” Takvo drvo odlucivanja pokazalo se preci-
znijim i, naravno, brzim alatom nego $to je bila procedura koja je ura¢unavala 19
razlicitih prediktora. Drva odlucivanja poput ovog efikasna su iz istih razloga koje
smo naveli opisujuéi heuristiku ,uzmi najbolje” — ona odbacuju nedovoljno rele-
vantne znakove i usredotocuju se na najvaznije informacije. U buduénosti ¢e prak-
ti¢na rjeSenja poput ovih proizasla iz znanosti o ljudskom razmisljanju postati jos
rasprostranjenija i vaznija negoli dosad. Nadamo se samo da ¢e autori iz primije-
njenog podrudja pokazati manje neslaganja nego $to ih vidimo u temeljnoj litera-
turi te da ¢e ,uzeti najbolje” prijedloge, tj. one koji im se budu ¢inili najboljim rje-
Senjima za odredeni problem.

Cak i neovisno o tome hoé¢emo li ikada dobiti , sveobuhvatnu® teoriju ljud-
skih pristranosti, nije posve jasno ni ho¢emo li ikada dobiti kona¢ne odgovore
¢ak i na ona posve obi¢na pitanja: u kojim se situacijama isplati koristiti pojedi-
ne heuristike i kolika je vjerojatnost greske prilikom njihovog koristenja u takvoj
situaciji. Unato¢ tomu niz eksperimenata iz bihevioralne ekonomije ve¢ je sada
dao neizmjerno obilje iznimno zanimljivih nalaza o ljudskom ponasanju. Potra-
ga za filozofskim, ,konaénim® objasnjenjima naseg uma, za bihevioralne ekono-
miste bit ¢e tek eventualna sporedna premija. Kao i svim pravim znanstvenici-
ma, fascinacija raznoliko$¢u ekperimentalnih nalaza o tako vaznome predmetu
kao $to je ljudska iracionalnost, bihevioralnim ¢e ekonomistima uvijek zadrza-
ti primat.
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PETER GREENFINCH

STO JE BIHEVIORALNA
EKONOMIJA?






Bihevioralna ekonomija i srodno podrugje proucavanja, bihevioralni studij fi-
nancija, koriste socijalne, kognitivne i emocionalne faktore pri razumijevanju eko-
nomskih odluka pojedinaca i institucija koje izvode ekonomske funkcije, poput
korisnika, investitora, duznika te njihove efekte na cijene na trzistu, povrat i alo-
kaciju resursa. Spomenuta podru¢ja najvise se bave granicama racionalnosti eko-
nomskih subjekata. Bihevioralni modeli tipi¢no integriraju uvide iz psihologije i
neoklasi¢ne ekonomske teorije (Faruk, 2008).

Bihevioralni analiti¢ari ne bave se samo ucincima trzi$nih odluka nego i jav-
nim izborima, koji su tek drugi izvor ekonomskih odluka na kojima primje¢ujemo
pristranosti sebi¢nog interesa.

Povijest

Tijekom klasi¢nog razdoblja, mikroekonomija je bila vrlo bliska psihologiji.
Primjerice, Adam Smith je napisao Teoriju moralnih osjecaja koja je predlozila psi-
holoska objasnjenja individualnog ponasanja, a Jeremy Bentham je mnogo pisao o
psiholoskim temeljima (teorije) korisnosti (Ashraf, Camerer i Loewenstein, 2005).
No, u doba neoklasi¢ne ekonomije ekonomisti su pokusavali preoblikovati disci-
plinu kao prirodnu znanost i deducirati ekonomsko ponasanje iz pretpostavki o
prirodi ekonomskih subjekata. Razvili su pojam Homo economicus, ,ekonomskog
Covjeka® ¢ija je psihologija uglavnom racionalna. A to je dovelo do nenamjerava-
nih i nepredvidenih gresaka.

Medutim mnogo vaznih neoklasi¢nih ekonomista, kao $to su Francis Edge-
worth, Vilfredo Pareto, Irving Fisher i John Maynard Keynes, koristilo je sofisti-
ciranija psiholoska objasnjenja. Ekonomska psihologija pojavila se u 20. stoljecu
u djelima Gabriela Tardea (1902), Georgea Katona (1960) i Laszla Garaia (2000).
Model ocekivane koristi i model smanjene koristi poceli su se prihvacati i ekono-
misti su poceli postavljati provjerljive hipoteze o procesima donosenja odluka u
uvjetima neizvjesnosti i potro$nji s obzirom na vremenski razmak. Primijecene i
ponovljene anomalije napokon su stavile te hipoteze na kusnju. Daljnje korake po-
duzeo je nobelovac Maurice Allais, primjerice postavljanjem tzv. Allaisova para-
doksa, problema odlucivanja koji je iznio 1953. godine i kojim je ukazao na pro-
turjecja hipoteze o oc¢ekivanoj koristi.

Sezdesetih godina psihologija je bolje opisivala mozak kao sredstvo procesira-
nja informacija (za razliku od bihevioristi¢ckih modela). Psiholozi na tom podru¢-
ju, poput Warda Edwardsa, Amosa Tverskog i Daniela Kahnemana, poceli su us-
poredivati kognitivne modele donosenja odluka u uvjetima rizika i neizvjesnosti s
ekonomskim modelima racionalnog ponasanja. U matematickoj psihologiji i da-
lie ne jenjava interes za tranzitivnost preferencija i za pitanje o vrsti mjernih skala
koristi (Luce, 2000).
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Teorija perspektive

Godine 1979. Kahneman i Tversky napisali su ,,Prospect theory: An Analysis
of Decision Under Risk®, vazan ¢lanak koji se koristio kognitivnom psihologijom
kako bi objasnio razne odmake ekonomskog odlucivanja od neoklasi¢ne teorije
(Kahneman, 2003). Teorija perspektive primjer je generalizirane teorije ocekiva-
ne dobiti. Premda nije uobicajen dio bihevioralne ekonomije, generalizirana teori-
ja ocekivane dobiti na slican je nacin motivirana bavljenjem deskriptivnim neto¢-
nostima teorije o¢ekivane koristi.

Godine 1968. nobelovac Gary Becker objavio je knjigu Crime and Pu-
nishment: An Economic Approach, kapitalno djelo koje je psiholoske elemente ugra-
dilo u podrudje ekonomskog odlu¢ivanja. Becker je medutim zadrzao postulat o
konzistentnosti preferencija. Nobelovac Herbert Simon razvio je teoriju ogranice-
ne racionalnosti kako bi objasnio ¢injenicu da ljudi iracionalno traze zadovoljenje,
a ne maksimizacijom koristi, kao $to je obi¢no pretpostavljala ekonomija. Mauri-
ce Allais stvorio je Allaisov paradoks, a on je predstavljao klju¢an izazov za teori-
ju ocekivane koristi.

Psiholoske osobine, poput pretjerane samouvjerenosti, pristranosti projekcije,
efekata ogranicene paznje, sada su postale dio standardne teorije. Od drugih dje-
la valja spomenuti konferenciju na Cikaskom sveuciliStu, poseban broj ¢asopisa
Quarterly Journal of Economics posveéen bihevioralnoj ekonomiji (,In Memoriam
Amosu Tverskom®) te Kahnemanovu Nobelovu nagradu iz 2002. za ,integriranje
uvida psiholoskih istrazivanja u ekonomskoj znanosti, posebno onih koja se bave
ljudskim prosudbama i odlucivanjem u uvjetima neizvjesnosti®.

Intertemporalni izbori

Bihevioralna ekonomija takoder se primjenjuje na intertemporalne izbore. Po-
nasanje pri intertemporalnim izborima uglavnom je nedosljedno, kao $to je poka-
zao George Ainslie u teoriji hiperboli¢nog diskonitranja (1975). Hiperboli¢no dis-
kontiranje jedan je od najproudavanijih fenomena, a teoriju o njemu pro$irili su
David Laibson, Ted O’Donoghue i Matthew Rabin. Hiperboli¢no diskontiranje
opisuje tendenciju smanjivanja ocekivane vrijednosti (diskontiranja) rezultata bli-
ske budu¢nosti u usporedbi s rezultatima iz daleke buduénosti. Obrazac smanje-
nja vrijednosti (diskontiranja) dinami¢no je inkonzistentan (ili vremenski nedo-
sliedan), stoga nije u skladu ni s temeljnim modelima racionalnog izbora, jer ¢e
stopa diskontiranja izmedu vremena t i t+1 biti manja u vremenu t-1, pri ¢emu je
t bliska buduénost, ali ¢e biti visoka u vremenu t kada je t sadasnjost a t+1 dale-
ka buduénost.

Obrazac se moze objasniti modelima subaditivnog diskontiranja koji razliku-
¢im intervalima, bez obzira na to kada se ti intervali odvijaju. Velik dio istrazivanja
intertemporalnih izbora upuéuje na to da je diskontiranje konstruirana preferenci-
ja. Na diskontiranje bitno utjecu ocekivanja, okvir postavljanja pitanja, fokus, mo-
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guénost misaonog popisivanja, raspolozenje, oblik znakova, razine glukoze i skale
kojima se sluzimo kako bismo opisali ono $to se diskontira. Neki vazni istrazivaci
pitaju se da li diskontiranje, vazan parametar intertemporalnih izbora, doista opi-
suje ono $to ljudi ¢ine kada izabiru stvari s budu¢im posljedicama. S obzirom na
varijabilnost stopa diskontiranja, to bi moglo biti to¢no.

Druga podrucja istrazivanja

Druge grane bihevioralne ekonomije oboga¢uju model funkcije korisnosti a
da pri tome ne impliciraju nedosljednost u preferencijama. Ernst Fehr, Armin Falk
i Matthew Rabin proucavali su ,pravednost®, ,nejednoliku averziju® i ,recipro¢-
ni altruizam® te dodatno oslabili neoklasi¢ne pretpostavke o ,savrsenoj sebi¢no-
sti“. Njihova djela posebno se lako mogu primijeniti na pitanja postavljanja cijene
pla¢a. Radovi o ,intrinzi¢noj motivaciji“ Gneezyja i Rustichinija i o ,identitetu®
Akerlofa i Krantona pretpostavljaju da subjekti uz uvjetnu ocekivanu dobit stjecu
korist i time $to prihvacaju posebne osobne i socijalne norme.

,Uvjetna ocekivana korist“ oblik je razmisljanja u kojem osoba ima iluziju
kontrole i izra¢unava vjerojatnosti izvanjskih dogadaja, odnosno korist kao funk-
ciju vlastitog djelovanja, ¢ak i u situacijama u kojima je jasno da oni nemaju nika-
kvu sposobnost utjecati na te izvanjske dogadaje (Grafstein, 1995).

Bihevioralna ekonomija postala je popularnija nakon uspjeha knjiga poput
Arielyjeve Predvidljivo iracionalni.

Metodologija

Bihevioralna ekonomija i teorije bihevioralnih financija razvijale su se gotovo
iskljuc¢ivo na temelju eksperimentalnih promatranja i anketa, premda su odnedav-
no svjetske statistike o stanju u svijetu pocele zauzimati vaznije mjesto. Funkcio-
nalna magnetna rezonancija (fMRI) omoguduje da se odrede mozdana podrudja i
aktivnosti tijekom donosenja ekonomskih odluka. Eksperimenti kojima se simuli-
raju trzista poput trziSta dionicama ili aukcija mogu izolirati efekte pojedine pri-
stranosti na ponasanje. Takvi eksperimenti pomazu da se smanji raspon prihvat-
liivih objasnjenja. Dobri eksperimenti su kompatibilni s ,teorijom® inicijativa i
obic¢no se pozivaju na ,¢vrste” ugovorne transakcije i stvarni novac.

Bihevioralna ekonomija protiv eksperimentalne ekonomije

Treba primijetiti da se bihevioralna ekonomija razlikuje od eksperimental-
ne, koja koristi eksperimentalne metode u prouc¢avanju ekonomskih pitanja. Neki
ekonomski eksperimenti nisu psiholoske naravi. Premda mnoge studije eksperi-
mentalne ekonomije istrazuju psiholoske aspekte odlucivanja, drugi eksperimenti
istrazuju institucionalne karakteristike ili sluze kao ,beta testiranje“ za nove trzis-
ne mehanizme. Isto tako, neka bihevioralnoekonomska istrazivanja ne temelje se
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na eksperimentima; bihevioralna ekonomija se bitno oslanja na teoriju i na studi-
je promatranja ,,na terenu’.

Kljuéni fenomeni

Tri su teme dominantne u bihevioralnim financijama i bihevioralnoj ekono-
miji:

Heuristike: Ljudi ¢esto donose odluke na temelju provizornih pravila, a ne na

temelju logike.

Uokvirenje: rije¢ je o skupu anegdota i stereotipa koji stvaraju mentalne emo-

cionalne filtere na koje se ljudi pozivaju prigodom razumijevanja dogadaja ili

reakcija na njih.

Trzi$ne neucinkovitosti: uklju¢uju pogresno postavljanje cijena, neracionalno

odlucivanje, anomalije u povratu novca. Posebno je Richard Thaler opisivao

specifi¢ne trzi$ne anomalije na temelju bihevioralne perspektive.

Barberis, Shleifer i Vishny (1998) te Daniel, Hirschleifer i Subrahmanyam
(1998) izgradili su modele utemeljene na ekstrapolaciji (uo¢avanju obrazaca iz slu-
¢ajnih sekvenci) i pretjeranoj samouvjerenosti kako bi objasnili pretjerane ili pre-
slabe reakcije u pitanjima (trziSta) osiguranja, premda se njihovi izvori i dalje dovo-
de u sumnju. Ti modeli pretpostavljaju da su greske ili pristranosti, kada je rije¢ o
zbroju subjekata, u pozitivnoj korelaciji, tako da se te pretjerane reakcije, u zbroju,
ne potiru. To se moze dogoditi kad velik broj subjekata primjecuje isti signal (po-
put analiti¢areva savjeta) ili kada manifestiraju istu pristranost.

Op¢enitije, kognitivne pristranosti mogu imati jake anomalijske efekte u uku-
pnom zbroju, ako postoji socijalna zaraza idejama ili emocijama (koja stvara ko-
lektivnu euforiju ili strah), a to dovodi do fenomena ,herdinga“ (stada) i ,,grupnog
misljenja“. Bihevioralne financije i bihevioralna ekonomija pocivaju i na socijalnoj
i na individualnoj psihologiji. U nekim bihevioralnim modelima mala devijantna
skupina moze poluciti vrlo velike efekte na trziStu (Fehr i Schmidt, 1999).

Teme

Modeli bihevioralne ekonomije obi¢no istrazuju pojedina¢nu trzi$nu anoma-
liju i modificiraju standardne neoklasi¢ne modele opisivanjem donositelja odluka
koji koriste heuristike, odnosno koji su podlozni efektima uokvirenja (konteksta).
Opcenito, ekonomija i dalje ,sjedi“ na neoklasiénom okviru premda se standardna
pretpostavka o racionalnom ponasanju ¢esto dovodi u sumnju.

Kritike

Kriticari bihevioralne ekonomije obi¢no isti¢u racionalnost ekonomskih su-
bjekata (Mygakov i Plott, 1997). Oni tvrde da eksperimentalno primije¢eno po-
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nasanje ima tek ogranicene primjene u uvjetima trzista jer moguénosti ucenja i
konkurencija uglavnom osiguravaju priblizavanje idealtipu racionalnog ponasanja.

Drugi pak primje¢uju da su kognitivne teorije, poput teorije perspektive, mo-
deli odlucivanja a ne opéeg ekonomskog ponasanja te da se stoga mogu primijeni-
ti iskljucivo na jednokratne probleme odludivanja koji se tipi¢no postavljaju ekspe-
rimentalnim ili anketiranim subjektima.

Tradicionalni ekonomisti takoder su skepti¢ni prema eksperimentalnim teh-
nikama i tehnikama anketiranja koje se tipi¢no koriste u bihevioralnoj ekonomi-
ji. (Neoklasi¢ni) ekonomisti tipi¢no isti¢u da iskazane preferencije (a ne navodne
preferencije, kao $to to subjekti ¢ine u anketama) odreduju ekonomske vrijednosti.
Eksperimenti i ankete podlozni su sistematskim pristranostima, strate$kom pona-
$anju i ¢esto nisu u skladu s teorijom ,inicijative (zanemaruju financijske moti-
vacije i nagrade).

Rabin (1998) odbacuje te kritike i tvrdi da su u vrlo razli¢itim situacijama i
na vrlo razli¢itim zemljopisnim podrudjima dobiveni konzistentni podaci i da oni
mogu dati dobre teorijske uvide. Bihevioralni ekonomisti reagirali su na njih tako
su se usredotocili na terenska istrazivanja, a ne na laboratorijske eksperimente.
Neki ekonomisti smatraju da izmedu eksperimentalne i bihevioralne ekonomije
postoji raskol, ali ve¢ina uglednih stru¢njaka s oba podru¢ja obi¢no dijeli iste teh-
nike i pristupe pri odgovaranju na zajednicka pitanja. Primjerice, bihevioralni eko-
nomisti aktivno istrazuju neuroeckonomiju premda je podrucje posve eksperimen-
talno i ne moze se verificirati ,terenski®.

Drugi zagovornici bihevioralne ekonomije primjecuju da neoklasi¢ni modeli
Cesto zakazuju u predvidanjima rezultata u kontekstima ,realnoga svijeta“. Uvidi o
ponasanju mogu utjecati na neoklasi¢ne modele. Bihevioralni ekonomisti primje-
¢uju da ti revidirani modeli ne samo $to postizu ista to¢na predvidanja kao i tra-
dicionalni modeli nego da to¢no predvidaju i neke ishode u situacijama u kojima
tradicionalni modeli stvaraju neto¢na predvidanja.

Preveo: Darko Polsek
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PARADIGMA 1:
HEURISTIKE KAO ODMAK OD
RACIONALNOSTI






HAMARD EVITIATINI

STO SU HEURISTIKE?






Heuristika ili heuristike (gr¢. ,heurisko — pronadi, otkriti) odnosi se na iskustve-
ne tehnike za rjesavanje problema, za ucenje i otkrivanje. Heuristicke metode se
koriste kako bi se ubrzao proces pronalazenja zadovoljavajudih rjesenja, kada je is-
crpno pretrazivanje neprakti¢no. Primjeri te metode ukljucuju ,pravilo palca® (tj.
provizorno pravilo), upuéeno nagadanje, intuitivni sud ili zdrav razum.

Preciznije, heuristike su strategije koje se koriste ve¢ dostupnim, premda vrlo
okvirno primjenjivim informacijama prilikom kontrole rjesavanja problema ljudi i
strojeva (Judea,1983).

Primjeri

Jedna je od osnovnih heuristika metoda pokusaja i pogresaka, koju mozemo
koristiti u raznim prigodama: od okretaja zavrtnja do pronalazenja vrijednosti va-
rijabli u algebarskim problemima.

Navedimo jo$ nekoliko ¢esto koristenih heuristika, koje spominje George Po-
lya u svojoj knjizi Kako to rijesiti iz 1945. godine (Polya, 1945):

Ako imate poteskoc¢a razumjeti problem, pokusajte nacrtati sliku.

Ako ne mozete nadi rjesenje, pokusajte s pretpostavkom da imate rjeSenje i po-

tom razmotrite $to iz toga mozete izluciti (,radite unatrag®).

Ako je problem apstraktan, pokusajte razmotriti konkretan primjer.

Pokusajte rijesiti prvo op¢i problem (tzv. ,paradoks otkrivac¢a® ambiciozniji

plan mozda ima vie $ansi za uspjeh).

Psihologija

U psihologiji, heuristike su jednostavna, ucinkovita pravila koja su u na§ um
»upisali® evolucijski procesi ili procesi u¢enja, a njima pokusavamo objasniti kako
ljudi donose odluke, kako dolaze do svojih prosudbi i kako rjesavaju probleme,
obi¢no kada se suoce sa slozenim problemima ili nepotpunim informacijama. Ta
pravila u vedini slu¢ajeva djeluju dobro, ali u odredenim slu¢ajevima dovode do si-
stematskih gresaka i kognitivnih pristranosti (Gigerenzer, 1991).

Filozofija

U filozofiji, posebno kontinentalno-europskoj, pridjev ,heuristicki“ (ili ozna-
ka ,heuristi¢ko sredstvo®) koristi se kada nam entitet X omoguéuje razumijeva-
nje ili spoznaju nekog drugog entiteta Y. Dobar je primjer modeliranje: bududi da
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model nikada nije identi¢an onom $to modelira, on predstavlja heuristi¢ko sred-
stvo koje nam omoguéuje razumijevanje onoga sto se modelira. Pri¢e, metafore
itd. mozemo u tom smislu takoder nazvati heuristikama. Klasi¢ni primjer je po-
jam utopije koju je opisao Platon u svojem najpoznatijem djelu, DrZavi. ,Ideal-
ni grad® koji opisuje DrZava nije nesto dano, nesto $to treba slijediti ili prikaziva-
ti kao toc¢ku orijentacije za razvoj. Taj platonicki model pokazuje kako bi se stvari
morale povezati, sklopiti i kako jedna stvar vodi drugoj (¢esto s vrlo problemati¢-
nim rezultatima) kada bismo izabrali neki skup nacela i kada bismo ih rigorozno i
konzekventno doveli do kraja. ,Heuristika“ se takoder ¢esto koristi i kao imenica
kojom se opisuje provizorno pravilo, procedura ili metoda (Jaszczolt, 2006). Filo-
zofi znanosti isticali su vaznost heuristika u kreativnom misljenju i u konstrukei-
ji znanstvenih teorija (Frigg i Hartman, 20006). (Vidi filozofe poput Imre Lakato-
sa /Kiss, 2006/, Lindleyja Dardena, Williama Wimsatta i dr.)

Pravo

U pravnoj teoriji, posebno u teoriji prava i ekonomije, heuristike se koriste u
slu¢ajevima kada bi analiza razli¢itih slucajeva bila neprakti¢na, pri ¢emu se ,prak-
ticnost” definira kao interes vladajuéeg (zakonodavnog) tijela (Gigerenzer i Engel,
2007).

Primjerice, u svim drzavama Sjedinjenih Drzava zakonom odredena dob za
konzumiranje alkohola je 21 godina jer se smatra kako ljudi moraju biti dovolj-
no zreli da mogu donositi odluke koje podrazumijevaju rizike konzumacije alko-
hola. Medutim, ako pretpostavimo da ljudi sazrijevaju na razli¢ite nacine, dob od
21 godine za neke bi bila prekasna dob, a za neke prerana. U tom slucaju koristi-
mo donekle proizvoljnu crtu razdvajanja jer je nemoguce ili neprakti¢no istraziva-
ti je li pojedinac dovoljno zreo kako bi mu drustvo dodijelilo takvu odgovornost.

Slican naéin razmisljanja odnosi se i na patentno pravo. Patenti se opravdava-
ju ¢injenicom da istraziva¢e moramo zastititi kako bi imali poticaj otkrivati stva-
ri. Stoga se tvrdi da je u najboljem interesu drustva da istraziva¢ima (otkriva¢ima)
damo privremen drzavni monopol na svoje proizvode, tako da mogu vratiti svo-
je troskove ulaganja i ostvariti ekonomsku dobit u ograni¢enom razdoblju. Medu-
tim, kao i kod problema s konzumacijom alkohola, posebna duzina trajanja mo-
rala bi biti razli¢ita za svaki proizvod. U SAD-u se koristi razdoblje od 20 godina
jer je tesko odrediti kakvo bi to¢no razdoblje trebalo biti za svaki pojedinac¢ni pa-
tent (Johnson, 2006).

Masovne komunikacije

U proucavanju masovnih medija pokazalo se da heuristike igraju veliku ulo-
gu pri pojednostavljenju vijesti i politicke komunikacije. Koristenje ,klju¢eva® (na-
znaka) i drugih signala omogucuje prosje¢nom ¢ovjeku da stekne umjerenu razinu
racionalnosti prilikom zakljucivanja. To se moze postiéi i bez veée kolic¢ine kogni-
tivnog napora koji obi¢no treba ulozZiti kako bismo dosli do razumnih i primjere-
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nih izbora. Model i teorija ograni¢enog kapaciteta i drugi modeli informatickog
procesuiranja utjecali su na prouc¢avanje ljudskog kodiranja, skladistenja i prona-
lazenja politi¢kih informacija. Veéina ljudi odrzava minimalnu razinu interesa za
javne poslove, stoga ljudi koriste pojednostavljanja i precice prigodom politickog
prosudivanja i zakljucivanja. Ljudi primjerice ¢esto govore o slozenim vojnim ak-
tivnostima NATO-a na Srednjem istoku jednostavno kao o ,ratu protiv teroriz-
ma*, o zaokretu pojedine politike ili pozicije kao ,ni-simo-ni-tamo® ili 0 homo-
genizaciji raznolikih drzavnih programa pomo¢i ugrozenima kao o ,socijalizmu®.
Procjena rizika novih tehnologija pruza jos jedan primjer kako obi¢ni gradani
stvaraju precice kako bi brzo mogli donijeti sud. Ve¢inu ljudi razmjerno malo za-
nimaju teme koje nisu u sredistu njihovih svakodnevnih aktivnosti, poput novijih
rezultata u razlic¢itim podru¢jima znanosti i tehnologije. Okviri koje pruzaju mediji
mogu stvoriti snazne heuristike s vrlo jakim utjecajem na javno mnijenje o bilo ko-
joj tehnologiji. Istrazivanja su pokazala da medijski ,,okviri“ koji upu¢uju na visoku
rizi¢nost cesto dovode do jakih negativnih sudova, pa ¢ak i do odbacivanja takvih
tehnologija. Primjer je za to obiljezavanje genetski modificirane hrane kao , Fran-
kenfoods® koriStenjem ilustracija s vizualnim signalima nalik na Frankensteina.

Informaticke znanosti

U informati¢koj znanosti heuristika je tehnika stvorena da rijesi problem, pri
¢emu zanemarujemo pitanje je li ,rjeSenje dokazano ispravno. Ona obi¢no stvara
dovoljno dobro rjesenje ili rjesava jednostavniji problem koji je sadrzan ili koji se
sijece s rjeSenjem za slozeniji problem. Veéina antivirusnih skenera koristi se heu-
ristickim ,,potpisima“ kako bi pretrazila posebne atribute i karakeeristike prilikom
detektiranja virusa i drugih zlo¢udnih softvera.

Prednost heuristike jest u performansama izratunavanja ili pojmovnoj jasno-
¢i, ali se ta prednost ostvaruje potencijalno na racun to¢nosti ili preciznosti.

U govoru pri dodjeli Turingove nagrade Herbert Simon i Allen Newell ra-
spravljaju o hipotezi heuristicke pretrage: fizi¢ki sistem simbola opetovano ¢e stva-
rati ili modificirati poznatu strukturu simbola dok se stvorena struktura ne poklo-
pi sa strukturom rjesenja. To znaci da ¢e se svako dodatno ponavljanje postupka
oslanjati na prethodni korak, a to znaci da heuristicka pretraga u¢i kojim putevi-
ma kretati, odnosno koje puteve zanemariti prilikom mjerenja koliko je postoje¢i
postupak blizak krajnjem rjeSenju. Stoga se neke moguénosti nikada neée ni isku-
sati jer ih smatramo manje vjerojatnim od ,krajnjeg rjesenja®.

Heuristicka metoda moze rijesiti zadatak koristenjem stabla pretrage. Medu-
tim, umjesto da stvorimo sve moguce grane koje dovode do nekih rjesenja, heu-
ristika koristi grane koje ¢e vjerojatnije stvoriti rezultate negoli neke druge grane.
Ona je selektivna na svakoj to¢ci razdvajanja (odlu¢ivanja) te izabire one grane koje
¢e vjerojatnije stvoriti rjeSenje.
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Dizajn softvera

U razvoju softvera, kori$tenje heuristickog pristupa olaksava stvaranje dobro
dizajniranog sucelja za korisnike, a to korisnicima omogucuje da bez poteskoca,
intuitivno svladavaju slozene sisteme. Sucelje moze korisnika kada je potrebno vo-
diti prema komandama za pomod¢, za prijedloge rjesenja, pozivati ih na internet-
ske rasprave o podrsci i sl.

Inzenjerstvo

U inZenjerstvu, heuristika je metoda utemeljena na iskustvu, koja se moze
koristiti kao pripomo¢ u rjesavanju procesa, a problemi mogu varirati od veli¢ine
oruda do uvjeta u kojima se radi. Koristenjem heuristika smanjuje se vrijeme rjesa-
vanja problema. InZenjerima na raspolaganju stoji nekoliko dostupnih metoda. To
su primjerice Mod greske, analiza efekata ili analiza stabla pogresaka. Potonja se
oslanja na skupinu kvalificiranih inzenjera koji procijenjuju probleme, koji ih ran-
giraju po redu vaznosti, a potom preporucuju rjeSenja. Metode forenzi¢nog inze-
njerstva vazan su izvor informacija za istrazivanje problema, posebno zbog elimi-
nacije manje vjerojatnih uzroka ili pri koriStenju nacela ,najslabije karike*.

Lose strane heuristika

Heuristicki se algoritmi ¢esto koriste kada se ¢ini da oni , djeluju® a da se pri
tome nisu dokazali kao apsolutno to¢na rjesenja za neki skup zahtjeva. Jedna uo-
bi¢ajena lo$a strana kori$tenja heuristicke metode pojavljuje se kada inzenjer ili di-
zajner ne shvaca da trenutacni skup podataka nece odgovarati budu¢im stanjima
sustava. Premda se na postoje¢im podacima moze uspjesno koristiti algoritam, ap-
solutno je nuzno da heuristicka metoda bude sposobna obradivati buduce skupove
podataka. A to znaci da inZenjer ili dizajner moraju u potpunosti razumjeti pravi-
la kojima se generiraju podaci te razviti algoritam kojim ¢e odgovoriti na te zahtje-
ve promjenljivosti. Kada koristimo heuristiku, trebali bismo koristiti i statisticku
analizu kako bismo procijenili vjerojatnost neto¢nih rezultata ili ishoda.
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Mnoge odluke temelje se na uvjerenjima o vjerojatnosti neizvjesnih dogadaja
poput ishoda glasovanja, krivnje optuzemka ili buduce VrIJCanStl dolara. Obi¢no
se ta uvjerenja izrazavaju kao tvrdnje “Mislim da...”, “Sanse su...”, “Nije vjerojat-
no da...” i sli¢cno. Povremeno, vjerovanja o neizvjesmm dogadajlma izrazavaju se u
broj¢anom obliku kao $anse ili subjektivne vjerojatnosti. Sto odreduje takva uvje-
renja? Kako ljudi procjenjuju vjerojatnost nekog neizvjesnog dogadaja ili vrijednost
neizvjesne kvantitete? Ovaj ¢lanak pokazuje da se ljudi oslanjaju na ogranicen broj
heuristickih nacela koja reduciraju slozene zadatke procjene vjerojatnosti i predvi-
danja vrijednosti na jednostavne operacije sudenja. Op¢enito, te su heuristike pri-
licno korisne, ali katkada dovode do ozbiljnih i sistematskih gresaka.

Subjektivna procjena vjerojatnosti sli¢na je subjektivnoj procjeni fizickih veli-
¢ina poput udaljenosti ili veli¢ine. Svi su ti sudovi utemeljeni na podacima ograni-
¢ene valjanosti, a procesiraju se prema heuristickim prav1hma Primjerice, subJek—
tivna udal)enost objekta d]ClOInICIlO ovisi 0 njegovoj jasnodi. Sto je ob)ekt ostriji, to
se ¢ini blizim. To pravilo ima ogranic¢enu valjanost jer nam se u svim krajolicima
udaljeniji objekt ¢ini mutniji od blizih. Medutim, oslanjanje na to pravilo dovodi
do sistemati¢nih pogresaka u procjeni udaljenosti. Primjerice, ¢esto pretjerujemo s
procjenom udaljenosti kada je vidljivost slabija jer su obrisi objekata mutniji. I su-
protno, udaljenosti ¢esto podcjenjujemo kada je vidljivost dobra jer objekte vidimo
ostrijima. Stoga oslanjanje na jasno¢u kao indikator udaljenosti dovodi do zajed-
nickog odstupanja. Takva odstupanja ¢esto nalazimo u intuitivnoj prosudbi vjero-
jatnosti. Ovaj ¢lanak opisuje tri heuristike koje se koriste pri procjeni vjerojatno-
sti i predvidanju vrijednosti. Navodimo odstupanja do kojih dovode te heuristike i
raspravljamo o primjeni i teorijskim implikacijama tih zamjedbi.

Reprezentativnost

Ljudi se bave brojnim pitanjima vjerojatnosti koja pripadaju jednoj od sljede-
¢ih vrsta: Kakva je vjerojatnost da objekt A pripada klasi B? Kakva je vjerojatnost
da dogadaj A proizlazi iz procesa B? Kakva je vjerojatnost da ¢e taj proces B stvo-
riti dogadaj A? Pri odgovoru na ta pitanja, ljudi se tipi¢no oslanjaju na heuristiku
reprezentativnosti, prema kojoj se vjerojatnosti procjenjuju prema stupnju kojim A
reprezentira B, tj. s pomocu stupnja slicnosti A i B. Primjerice, ako je A vrlo repre-
zentativan za B, smatra se da je vrlo vjerojatno da A nastaje iz B. Naprotiv, ako A
nije slican B, vjerojatnost da A nastaje iz B smatra se vrlo malom.

Kao ilustraciju sudenja na temelju reprezentativnosti razmotrimo pojedinca
kojega je nekadasnji susjed opisao na sljedeci nacin: “Steve je vrlo skroman i povu-
¢en, uvijek priskace u pomo¢, ali ga ljudi vrlo malo zanimaju. Ne zanima ga svijet
stvarnosti. On je mlaka i ¢ista dusa, ima potrebu za redom i strast prema detalji-
ma”. Kako ljudi procjenjuju vjerojatnost da Steve ima jedno od zaposlenja spome-
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nutih na popisu (da bude primjerice, seljak, prodavac, pilot zrakoplova, knjizni-
¢ar, lije¢nik)? Kako ljudi svrstavaju ta zanimanja od najvjerojatnijih do najmanje
vjerojatnih? Prema heuristici reprezentativnosti, vjerojatnost da je Steve knjizni-
Car, primjerice, procjenjuje se prema stupnju slicnosti, odnosno prema tome koliko
reprezentira stereotip knjiznicara. I doista, istrazivanja problema spomenute vrste
pokazuju da ljudi stvaraju poredak zanimanja prema vjerojatnosti i prema sli¢nosti
na gotovo identi¢an nac¢in (Kahneman & Tversky, 1973). Takav pristup zakljuci-
vanju o vjerojatnostima dovodi do ozbiljnih pogresaka jer na sli¢nost ili reprezen-
tativnost ne utje¢u brojni faktori koji bi trebali utjecati na sudove o vjerojatnosti.

Neosjetljivost na prethodnu vjerojatnost rezultata

Jedan faktor koji nema nikakve posljedice po reprezentativnost, ali bi morao
stvarati veéinu posljedica u vjerojatnosti, jest prethodna vjerojatnost ili tzv. bazi¢-
na frekvencija ishoda. U slucaju Stevea, primjerice, ¢injenica da u populaciji posto-
ji mnogo vise seljaka nego knjizni¢ara morala bi utjecati na bilo kakvu razumnu
procjenu vjerojatnosti tvrdnje da je Steve knjiznicar ili farmer. Medutim, razmi-
sljanja o osnovnoj, bazi¢noj stopi tj. frekvenciji uzorka ne utje¢u na sli¢nost Ste-
vea i stereotipa knjiznic¢ara i farmera. Stoga ¢e ljudi zanemarivati prethodne vjero-
jatnosti ako procjenjuju vjerojatnost s pomocu reprezentativnosti. Testirali smo tu
hipotezu u eksperimentu u kojem smo manipulirali osnovnim, tj. bazi¢nim vjero-
jatnostima (Kahneman & Tversky, 1973). Subjektima smo dali kratke opise li¢no-
sti nekoliko pojedinaca, toboze slu¢ajno okupljenih u skupinu od 100 stru¢njaka,
inzenjera i pravnika. Od ispitanika smo trazili da procijene vjerojatnost prema ko-
joj neki opis pripada inZenjeru a ne pravniku. U jednoj eksperimentalnoj situaci-
ji subjektima smo rekli da smo opis izvukli iz skupine koja se sastojala od 70 in-
Zenjera i 30 pravnlka U drugoj smo situaciji rekli sub)ektlma da se skuplna sastoji
od 30 mzemera i 70 pravnika. Sanse da bilo koji od opisa pripada inZenjeru a ne
pravniku bit ¢e vece u prvoj situaciji, u kojoj je bilo vise inzenjera, negoli u drugoj,
u kojoj su vedinu tvorili pravnici. Primjenom Bayesova pravila mozemo izra¢una-
ti da je odnos tih sansi (0,7/0,3)* odnosno 5,44 za svaki od tih opisa. Grubo krseci
Bayesovo pravilo, subjekti su u obje situacije donosili jednake sudove o vjerojatno-
sti. Ispitanici su ocito procjenjivali vjerojatnost da pojedina¢ni opis pripada inze-
njeru a ne pravniku, na temelju sli¢nosti opisa, odnosno stupnja reprezentativno-
sti opisa jednom od dvaju stereotipa, bez gotovo ikakva obzira prema prethodnim
vjerojatnostima spomenutih kategorija.

Ispitanici su koristili prethodne vjerojatnosti ispravno kada nisu imali nika-
kve druge informacije. Kada nije bilo opisa li¢nosti, oni su prosudivali da je nepo-
znata osoba inZenjer s vjerojatno$¢u 0,7 odnosno 0,3 u nase dvije temeljne situaci-
je. No, te su prethodne vjerojatnosti potpuno zanemarivali kada smo uveli opise,
¢ak i kad su ti opisi bili potpuno neinformativni. Odgovori na sljedeci opis ilustri-
raju taj fenomen:

Dick ima 30 godina. OZenjen je i nema djecu. Kao covjek visokih sposobnosti i
visoke motivacije, olekuje se da ce postati vrlo uspjesan u svojem podrulju. Kolege ga

jako vole.
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Taj opis nije trebao otkriti nikakvu informaciju relevantnu za odgovor na pi-
tanje je li Dick inZenjer ili pravnik. Sukladno tome, vjerojatnost da je Dick inze-
njer trebala bi biti ista kao i udio inZenjera u skupini, tj. kao da opis nismo ni dali.
Ispitanici su medutim prosudivali da je Dick inzenjer s vjerojatnos$¢u 0,5 bez ob-
zira na to $to su postavljeni udjeli inZenjera u skupini bili 0,7 odnosno 0,3. Ljudi
ocito odgovaraju drugacije kada im se ne daju informacije i kada im se daju besko-
risne informacije. Kada se ne koristi nikakav poseban detalj, prethodne se vjerojat-
nosti koriste ispravno, a kada se daju besmisleni pokazatelji, prethodne se vjerojat-
nosti zanemaruju (Kahneman & Tversky, 1973).

Neosjetljivost na veli¢inu uzorka

Kako bi procijenili vjerojatnost postizanja odredenog rezultata na temelju
uzorka izvuc¢enog iz neke populacije, ljudi se tipi¢no oslanjaju na heuristiku repre-
zentativnosi. Tj. oni procjenjuju da ée vjerojatnost rezultata uzorka — primjerice,
da ¢e prosje¢na visina slu¢ajnog uzorka od deset muskaraca biti 180 cm, na temelju
sli¢nosti tog rezultata s odgavaraju¢im parametrom (tj. s prosje¢nom visinom mus-
karaca u populaciji). Po njima sli¢nost statistike uzorka i parametra za populaciju
ne ovisi o veli¢ini uzorka. Prema tome, ako se vjerojatnosti procjenjuju na temelju
reprezentativnosti, onda ¢e procijenjena vjerojatnost statistike uzorka biti neovisna
o veli¢ini uzorka. I doista, kada ispitanici procjenjuju distribuciju prosje¢ne visine
za skupove razlicitih veli¢ina, oni donose identi¢ne distribucije. Primjerice, jedna-
ka vjerojatnost da ¢emo dobiti prosje¢nu visinu visu od 180 c¢m pripisivala se uzor-
cima od 1000, 100 i 10 ljudi (Kahneman & Tversky 1972). Stovise, ispitanici nisu
obracali pozornost na veli¢inu uzorka ¢ak ni kada se u formulaciji problema izrije-
kom isticala veli¢ina uzorka. Razmotrimo sljedece pitanje:

U jednom gradu postoje dvije bolnice. U vecoj bolnici svaki se dan rodi oko
45 beba, a u manjoj bolnici oko 15. Kao $to znate, oko 50% djece su djecaci. Me-
dutim, to¢an postotak varira iz dana u dan. Katkada je taj postotak ve¢i od 50,
katkada manji.

U razdoblju od jedne godine, svaka je bolnica zabiljezila dane kada se u njoj
rodilo vise od 60% djecaka. Sto mislite, koja je bolnica zabiljezila vise takvih dana?

Veca bolnica (odgovorio je 21 ispitanik).

Manja bolnica (odgovorio je 21 ispitanik).

Otprilike isti broj (tj. unutar 5% druge) (odgovorilo je 53 ispitanika).
(Brojke u zagradama oznacavaju brojeve studenata koji su izabrali spomenuti
odgovor.)

Vedina ispitanika sudi da je vjerojatnost za radanje 60% djecaka ista u veli-
koj i maloj bolnici, pretpostavljamo zbog toga $to vjeruju da dogadaje opisuje ista
statistika, pa su zbog toga jednako reprezentativni za cijelu populaciju. Ali teorija
uzorka pokazuje da ¢e ocekivani broj dana kada se rada vise od 60% djecaka biti
mnogo veci u maloj bolnici negoli u velikoj jer se veliki uzorak teze odmice od
srednje vrijednosti tj. 50%. Ta osnovna ideja statistike ocito nije dio ljudskog re-
pertoara intuicija.
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Sli¢nu neosjetljivost na veli¢inu uzorka primje¢ujemo i u sudovima o posteri-
ornoj vjerojatnosti, tj. u vjerojatnosti prema kojoj se uzorak izvla¢i iz jedne popu-
lacije umjesto druge. Razmotrimo sljede¢i primjer:

Zamislimo kutiju s lopticama, u kojpj su 2/3 loptica jedne boje a 1/3 druge.
Pojedinac je iz kutije izvukao 5 loptica. Cetiri su bile crvene a jedna bijela. Drugi
je izvukao 20 loptica od kojih je 12 bile crvene a osam bijele boje. Koji bi pojedi-
nac morao biti uvjereniji da kutija sadrzi 2/3 crvenih loptica i 1/3 bijelih loptica?
Kakve vjerojatnosti bi svaki pojedinac trebao dati?

U tom problemu, ispravne posteriorne vjerojatnosti su 8:1 za uzorak 4:1 odno-
sno 16:1 za uzorak 12:8, ako pri tome pretpostavljamo iste prethodne vjerojatno-
sti. Medutim, veéina ljudi osje¢a da prvi uzorak pruza mnogo jace dokaze za hipo-
tezu da se u kutiji nalaze uglavnom crvene loptice, jer je udio crvenih loptica veéa
u prvom negoli u drugom uzorku. I ovdje intuitivnim sudovima dominira propor-
cija uzorka, a veli¢ina uzorka gotovo nikako, premda veli¢ina uzorka igra klju¢-
nu ulogu u odredivanju stvarnih posteriornih $ansi (Kahneman & Tversky, 1972).
Nadalje, intuitivne procjene posteriornih Sansi bitno su manje ekstremne od stvar-
nih vrijednosti. Podcjenjivanje utjecaja dokaznog materijala stalno se primje¢uje u
problemima ove vrste (W. Edwards, 1968; Slovic & Lichtenstein, 1971). Ta se po-

java zove “konzervativizam”.

Pogresna koncepcija vjerojatnosti

Ljudi oc¢ekuju da ¢e niz dogadaja koji su stvoreni s pomoc¢u sluc¢ajnog proce-
sa reprezentirati bitne karakteristike tog procesa, ¢ak i kada je taj niz kratak. Kada
razmisljaju o bacanju nov¢ica, primjerice, smatraju da je niz “glava, pismo, glava,
pismo, pismo, glava” vjerojatniji od niza “glava, glava, glava, pismo, pismo, pismo”,
koji ne izgleda slucajan, a isto tako vjerojatniji od niza “glava, glava, glava, glava,
pismo, glava”, koji ne reprezentira ispravan nov¢i¢ (Kahneman & Tversky, 1972).
Stoga ocekuju da ¢e se bitne karakteristike procesa reprezentirati ne samo u cije-
lome nizu nego i lokalno u svakom njegovu dijelu. Lokalno reprezentativan niz,
medutim, sistematski se otklanja od ocekivanja na temelju vjerojatnosti: on sadrzi
previse alternacija i premalo ponavljanja. Druga posljedica uvjerenja u lokalnu re-
prezentativnost jest dobro poznata kockarska greska. Kada primijete da je na rule-
tu loptica u dugom nizu padala na crvena polja, primjerice, ve¢ina ljudi pogresno
misli da sada treba pasti na crnu, vjerojatno zbog toga $to ¢e se padanjem na crno
stvoriti reprezentativniji niz negoli ako jo§ jednom padne na crveno. Vjerojatno-
sti se obi¢no smatraju procesom koji sam sebe korigira, procesom u kojem otklon
u jednu stranu povlac¢i otklon u suprotnu stranu kako bi se uspostavila ravnote-
za. Zapravo, otkloni se ne “korigiraju” nastavkom procesa, oni se samo “razvod-
njavaju’.

Pogresne koncepcije vjerojatnosti i $ansi nisu prisutne samo kod naivnih su-
bjekata. Istrazivanje statistickih intuicija vrlo iskusnih istrazivac¢kih psihologa
(Tversky & Kahneman, 1971) pokazuje trajno uvjerenje koje mozemo nazvati “za-
konom malih brojeva”, uvjerenje prema kojem su mali uzorci vrlo reprezentativni
za cijele populacije iz kojih su uzeti. Odgovori tih istrazivaca pokazivali su oceki-
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vanje da ¢e se valjana hipoteza o populaciji reprezentirati i u statisticki znacajnom
rezultatu na uzorku, i to bez obzira na njegovu veli¢inu. U skladu s tim, istraziva-
¢i isuvise vjeruju rezultatima malih uzoraka i bitno precjenjuju ponovljivost takvih
rezultata. U stvarnom izvodenju istrazivanja, takva predrasuda dovodi do izbora
uzoraka neadekvatne veli¢ine i pretjerane interpretativnosti nalaza.

Neosjetljivost na predvidljivost

Ljudi Cesto traze broj¢ana predvidanja buduée vrijednosti dionica, potraznje
za nekom robom ili rezultata nogometne utakmice. Takva predvidanja cesto se te-
melje na reprezentativnosti. Primjerice, pretpostavimo da nekome damo opis kom-
panije i zamolimo ga da predvidi njezin budu¢i profit. Ako je opis kompanije vrlo
povoljan, ¢init ¢e se da je visok profit najreprezentativniji za taj opis; ako je opis
osrednji, ¢init ¢e nam se da je osrednja ucinkovitost najreprezentativnija. Na stu-
panj povoljnosti opisa ne utjeCe pouzdanost tog opisa ni to¢nost predvidanja. Sto-
ga, ako ljudi predvidaju isklju¢ivo s pomocu povoljnosti opisa, njihova ¢e predvi-
danja biti neosjetljiva na pouzdanost dokaza i na o¢ekivanu to¢nost predvidanja.

Takav nacin sudenja kr$i normativnu statisticku teoriju prema kojoj ekstre-
mnost i razinu predvidanja kontroliraju prosudbe predvidljivosti. Kada je predvid-
ljivost nula, isto predvidanje moralo bi se dati u svim slu¢ajevima. Recimo, ako
opisi kompanija ne daju nikakvu relevantu informaciju o profitu, onda istu vrijed-
nost (poput prosje¢nog profita) treba predvidjeti za sve kompanije. Ako je predvid-
ljivost savr$ena, naravno, predvidene vrijednosti podudarat ¢e se sa stvarnima pa ¢e
sklop predvidanja biti jednak sklopu rezultata. Opéenito, $to je predvidljivost veéa,
to je $iri sklop predvidenih vrijednosti.

Nekoliko istrazivanja broj¢anog predvidanja pokazalo je da intuitivna predvi-
danja krse to pravilo i da ispitanici malo ili nimalo ne razmisljaju o predvidljivo-
sti (Kahneman & Tversky, 1973). U jednoj od tih studija ispitanicima smo poka-
zali nekoliko odlomaka u kojima se opisuje rad nastavnika tijekom jednog jedinog
predavanja. Neke smo ispitanike zamolili da vrednuju kvalitetu predavanja opisa-
nog u paragrafu u postotcima, u odnosu na druga predavanja. Druge smo zamolili
da predvide, takoder rezultatima u postocima, ugled svakog nastavnika pet godina
nakon predavanja. Sudovi koje su ispitanici stvorili u obje su situacije bili isti. Od-
nosno, predvidanje nekog udaljenog kriterija (uspjeha nastavnika nakon pet godi-
na) bilo je identi¢no procjeni informacije na temelju koje je predvidanje ué¢injeno
(na temelju kvalitete predavanja). Studenti koji su stvorili takva predvidanja bez
sumnje su bili svjesni ograni¢ene predvidljivosti nastavnicke kompetencije na te-
melju jednog jedinog pokusnog predavanja pet godina prije toga; pa ipak, njihova
su predvidanja bila ekstremna koliko i njihove evaluacije.

lluzija valjanosti

Kao $to smo vidjeli, ljudi ¢esto predvidaju tako da izabiru rezultat (primje-
rice zanimanje) koji je najreprezentativniji za input (recimo za opis osobe). Oni
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pokazuju sigurnost u svoja predvidanja na temelju stupnja reprezentativnosti (tj.
na temelju kvalitete slaganja izabranog ishoda i inputa) bez imalo razmisljanja o
faktorima koji ogranicavaju predvidalacku to¢nost. Stoga pokazuju velik stupanj
uvjerenja u predvidanje da je osoba knjizni¢ar kada im damo opis njegove osobno-
sti koji se slaze sa stereotipom knjiznicara, ¢ak i kada je opis ovlasan, nepouzdan
ili zastario. Uvjerenost bez pokri¢a koja se stvara zbog dobrog poklapanja predvi-
denog ishoda i dane informacije mozemo nazvati iluzijom valjanosti. Iluzija pre-
zivljava ¢ak i kada je sudac svjestan faktora koji ogranicavaju to¢nost njegovih
predvidanja. Vrlo je uobicajena opservacija da su psiholozi koji provode selekcij-
ske intervjue cesto vrlo uvjereni u svoja predvidanja, ¢ak i kada im je poznata go-
lema literatura koja pokazuje koliko se u selekcijskim intervjuima moze pogrijesiti.
To trajno oslanjanje na klinicke intervjue pri selekeiji, unato¢ ponovljenim doka-
zima u prilog njihovoj neadekvatnosti, dovoljno dobro svjedoci o snazi tog efekta.

Unutra$nja dosljednost obrazaca tih inputa glavni je uzrok sigurnosti u pred-
vidanja na temelju tih inputa.

Primjerice, ljudi pokazuju vise sigurnosti pri predvidanju ukupnog i kona¢-
nog prosjeka nekog studenta ¢ije ocjene se sastoje iskljucivo od cetvorki negoli pri
predvidanju ukupnog uspjeha studenta prve godine u ¢ijem indeksu postoje mno-
ge petice i trojke. Vrlo dosljedni obrasci najcesée se primje¢uju kada su input va-
rijable vrlo redundantne ili u korelaciji. Stoga, ljudi obi¢no pokazuju veliku sigur-
nost koja se temelji na redundantnim input varijablama. Medutim, elementarni
rezultat u statistici korelacije pokazuje da ako input varijable imaju potvrdenu va-
ljanost, predvidanje utemeljeno na nekoliko takvih inputa moze postiéi vecu toc-
nost kada su one neovisne jedne o drugima, negoli kada su redundantne ili u ko-
relaciji. Stoga redundancija inputa smanjuje to¢nost premda povecéava sigurnost
procjene, a ljudi su ¢esto uvjereni u predvidanja koja su vrlo vjerojatno pogresna

(Kahneman & Tversky, 1973).

Pogresne koncepcije regresije

Pretpostavimo da ispitujemo veliku grupu djece s pomo¢u dviju ekvivalentih
verzija testa sposobnosti. Ako izaberemo desetero djece medu onima koja su bila
najbolja na jednoj verziji testa, obi¢no ¢emo smatrati da je njihov u¢inak u dru-
goj verziji bio pomalo razocaravaju¢. Naprotiv, ako izaberemo desetero djece medu
onima koja su bila najgora u prvoj verziji, pomislit ¢emo da su ona u prosjeku bila
ponesto bolja negoli u prethodnoj verziji. Opéenito, razmotrimo dvije varijable, X
i Y, koje imaju iste distribucije. Izaberemo li pojedince ¢iji se prosje¢ni X rezultat
otklanja od sredine X za k jedinica, onda ¢e prosjek njihovih Y rezultata obi¢no ot-
klanjati od sredine Y za manje od k jedinica. Te opservacije ilustriraju op¢i feno-
men poznat po imenu regresija prema srednjoj vrijednosti, fenomen koji je prvi do-
kumentirao Galton prije vise od sto godina.

U svakodnevnom se Zivotu suo¢avamo s brojnim primjerima regresije prema
srednjoj vrijednosti: kada usporedujemo visinu oceva i sinova, inteligenciju mus-
karaca i Zena, ili u¢inak pojedinaca na dva konsekutivna ispitivanja. Pa ipak, ljudi
nisu razvili ispravne intuicije o tom fenomenu. Prvo, oni ne oéekuju da se regresija
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pojavi u brojnim kontekstima u kojima se ona mora dogoditi. Drugo, ne prepozna-
ju pojavljivanje regresije i umjesto toga ¢esto smisljaju dubiozna kauzalna objasnje-
nja za njezino pojavljivanje (Kahneman & Tversky, 1973). Po nasem sudu fenomen
regresije ostaje neodreden jer nije uskladen s nasim vjerovanjem da predvideni re-
zultat treba biti maksimalno reprezentativan za input, stoga varijabla ishoda mora
biti isto tako ekstremna kao i varijabla inputa.

Nesposobnost da prepoznamo vaznost regresije moze imati opasne posljedice
$to ¢emo ilustrirati sljede¢im primjerom (Kahneman & Tversky, 1973). U raspra-
vi o treninzima letaca, iskusni instruktori primijetili su da nakon pohvale za izni-
mno dobro slijetanje, nakon sljedeceg leta slijedi slabiji slet, a nakon grube kritike
zbog loseg slijetanja u jednom naletu slijedi pobolj$anje u drugom. Instruktori su
zakljudili da su verbalne nagrade lose za ucenje i da su verbalne kazne korisne, $to
je u suprotnosti s prihva¢enim psiholoskim doktrinama. Takav je zaklju¢ak bez te-
melja jer zanemaruje regresiju prema srednjoj vrijednosti. Kao i u drugim sluc¢aje-
vima s ponovljenim ispitivanjima, nakon poboljSanja obi¢no slijedi losija izvedba,
a nakon pogors$anja obi¢no slijedi izvrsna izvedba, bez obzira na to je li instruktor
reagirao na ispitanikovu izvedbu nakon prvog pokusaja. Kako su instruktori hvali-
li ispitanike nakon dobrog slijetanja i korili ih nakon losih, oni su dosli do pogres-
nog i potencijalno opasnog zakljucka da je kazna udinkovitija od nagrade.

Stoga nesposobnost razumijevanja efekta regresije prema srednjoj vrijedno-
sti dovodi do toga da precjenjujemo ucinkovitosti kazne i da podcjenjujemo ucin-
kovitost nagrade. U socijalnim odnosima, kao i pri treniranju, nagrade se tipi¢no
dodjeljuju nakon dobre izvedbe, a kazne nakon slabe. Ali isklju¢ivo na temelju re-
gresije, ponasanje ¢e se najvjerojatnije popraviti nakon kazne i najvjerojatnije po-
kvariti nakon nagrade. Prema tome, ljudska je priroda takva da ¢emo zbog ¢istog
ra¢una vjerojatnosti najéesce biti nagradeni za kaznjavanje drugih i najéesée ¢emo
biti kaznjeni zbog njihova nagradivanja. Ljudi opéenito nisu svjesni te nepredvi-
dene situacije, odnosno statisticke pravilnosti. Zapravo, mutna uloga regresije u
odredivanju ocitih posljedica nagrada i kazni ¢ini se da je posve promaknula pa-
znji proucavatelja tog podrudja.

Dostupnost

Postoje situacije u kojima ljudi procjenjuju frekvenciju neke klase, ili vjerojat-
nost nekog dogadaja, lakocom kojom instancije ili pojave mogu prizvati u svoje
misljenje. Primjerice, mozda ¢emo rizik sréanog udara medu sredovje¢nim ljudima
procijeniti prisje¢ajudi se primjera medu nasim poznanicima. Isto tako, vjerojat-
nost da neki posao propadne mozda ¢emo procijeniti tako da se prisjetimo raznih
poteskoca s kojima bi se takva osoba mogla susresti. Takvu heuristiku sudenja na-
zvat ¢emo dostupnost. Dostupnost je koristan klju¢ za procjenu frekvencije i vje-
rojatnosti, jer za instancijama vece klase obi¢no mozemo brze i lak$e posegnuti
negoli za onima manje frekventne klase. Medutim, na dostupnost utjecu i fakto-
ri povrh frekventnosti i vjerojatnosti. Prema tome, oslanjanje na dostupnost dovo-
di do predvidljivih predrasuda, od kojih ¢emo neke ilustrirati.
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Predrasude koje nastaju zbog lakoce pronalazenja instanci

Kada prosudujemo veli¢inu neke klase s pomoc¢u dostupnosti njezinih instan-
ci, klase ¢ije instance mozemo lakse pronadi ¢init ¢e nam se brojnije od klase jed-
nake frekvencije ali ¢ije instance nije tako lako pronaéi. Elementarnu demonstra-
ciju tog efekta pokazuju eksperimenti u kojima su ispitanici slusali popis dobro
poznatih osoba obaju spolova. Potom su ih pitali je li na popisu bilo vise imena
muskaraca ili zena. Razli¢itim skupinama ispitanika prikazani su razliciti popisi.
Na nekim popisima muskarci su bili relativno poznatiji od Zena, na drugima su
zene bile relativno poznatije od muskaraca. U svim eksperimentima ispitanici su
pogresno prosudili da je klasa (tj. spol) koja je imala viSe poznatih osoba bila i broj-
nija (Tversky & Kahneman, 1973).

Uz poznatost, na pretrazivanje i pronalazenje instancija utjec¢u i drugi fakto-
ri, poput isticanja. Primjerice, u¢inak prisutnosti pri stvarnom pozaru na procjenu
subjektivne vjerojatnosti takvih dogadaja vjerojatno je veci od ¢itanja o pozarima
u lokalnim novinama. Nadalje, nedavni dogadaji vjerojatno su relativno dostupni-
ji od starijih. Opée je iskustvo da subjektivna vjerojatnost prometnih nesre¢a pri-
vremeno raste kada vidimo kako se automobil prevrnuo s ceste.

Predrasude koje nastaju zbog efektnosti skupa koji pretrazujemo

Pretpostavimo da sluc¢ajno izabiremo rije¢ (od tri slova ili viSe) iz nekog teksta
na engleskome. Je li vjerojatnije da ¢e rije¢ zapoceti slovom r ili da ¢e se r nadi na
tre¢em mjestu? Ljudi pristupaju tom problemu tako da se prisjecaju rijei koje po-
¢inju slovom r (rak) i rije¢i koje imaju r na tre¢em mjestu (bar) te potom procjenju-
ju relativnu frekvenciju metodom dohvatljivosti, tj. lako¢om kojom mogu zazva-
ti rijeci tih dviju vrsta u um. Ali kako je mnogo lakse pretrazivati rije¢i po prvom
slovu negoli po tre¢em, veéina ljudi sudi da su rije¢i koje pocinju danim suglasni-
kom brojnije od rijeci s istim suglasnikom na tre¢em mjestu. To ¢ine i sa suglasni-
cima, poput r ili k, koji su frekventniji na tre¢em mjestu negoli na prvom (Tver-
sky & Kahneman, 1973).

Razliciti zadaci zazivaju razli¢ite skupove za pretrazivanje. Primjerice, pretpo-
stavimo da vas netko pita da procijenite frekvenciju kojom se apstraktne rije¢i (mi-
sao, ljubav) i konkretne rijeci (vrata, voda) pojavljuju u jeziku. Prirodan nacin da
odgovorite na to pitanje jest da potrazite kontekste u kojima bi se rije¢ mogla naci.
Cini se da je lakse prisjetiti se konteksta u kojima se spominju apstrakeni pojmo-
vi (ljubav u ljubavnoj prici) negoli konteksti u kojima se spominju konkretne rije-
¢i (poput vrata). Ako se o frekvenciji rije¢i sudi na temelju dostupnosti konteksta
u kojima se pojavljuju, apstraktne ¢emo rije¢i prosudivati kao relativno brojnije od
konkretnih rije¢i. Tu su predrasudu primijetili Galbraith i Underwood (1973) u
nedavnom istrazivanju koje je pokazalo da ljudi procjenjuju kako je frekvencija ap-
strakenih rije¢i mnogo ucestalija od konkretnih rijeci, odnosno od objektivne fre-
kvencije. Za apstraktne rije¢i ljudi takoder sude da se pojavljuju u mnogo raznoli-
kijim kontekstima od konkretnih rije¢i.
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Predrasude zamislivosti

Katkada moramo procijeniti frekventnost neke klase ¢ije instancije ne drzimo u
pamdenju ve¢ ih moramo stvoriti prema nekom pravilu. U takvim situacijama lju-
di tipi¢no stvaraju nekoliko instancija i procjenjuju frekvenciju ili vjerojatnost prema
tome koliko je lako bilo konstruirati relevantne instancije. Medutim, jednostavnost
konstruiranja instancija ne reflektira uvijek njihovu stvarnu frekvenciju i takav je
oblik procjene podlozan pristranostima. Kako bismo to ilustrirali, razmotrimo sku-
pinu od 10 ljudi koji ¢e sastaviti komisiju od 4 broja ¢lanova, 2 < k < 8. Koliko ra-
zlicitih komisija sastavljenih od k ¢lanova mozemo oblikovati? To¢an odgovor na taj
problem daje nam koeficijent binoma, koji postize svoj maksimum od 252 kada je k
= 5. Jasno, broj komisija od k ¢lanova jednak je broju komisija od (10-k) ¢lanova, jer
bilo koja komisija od k ¢lanova definira i jedinstvenu skupinu od (10-k) ne¢lanova.

Jedan nacin da odgovorimo na to pitanje bez izracunavanja jest da u gla-
vi konstruiramo komisije od k ¢lanova i njihov broj procijenimo s pomoc¢u jed-
nostavnosti kojom nam padaju na pamet. Komisije s nekoliko ¢lanova, recimo 2,
dostupnije su od komisija s mnogo ¢lanova, recimo 8. Najjednostavnija shema za
kontruiranje komisija jest podjela skupina na razdvojene skupove. Odmah primje-
¢ujemo kako je lako konstruirati pet odvojenih komisija sa 2 ¢lana, a nemogude je
stvoriti ¢ak i dvije odijeljene komisije od 8 ¢lanova. Prema tome, ako se frekvencija
prosuduje preko zamislivosti, ili s pomo¢u dostupnosti konstrukcije, male komisi-
je ¢e izgledati brojnije od ve¢ih komisija $to se razlikuje od ispravne funkcije Gau-
ssove krivulje. Doista, kada naivne subjekte pitamo da procijene broj razli¢itih ko-
misija razlicitih veli¢ina, njihove su procjene opadaju¢e monotone funkcije veli¢ine
komisija (Tversky & Kahneman, 1973). Primjerice, medijan procjena broja komi-
sija s dva ¢lana bio je 70, a procjena komisija s osam ¢lanova iznosila je 20 (ispra-
van odgovor u oba je slucaja 45).

Zamislivost igra vaznu ulogu u procjeni vjerojatnosti u situacijama stvarnog
zivota. Primjerice, rizik koji ukljucuje avanturisti¢ka ekspedicija obi¢no se procje-
njuje tako da zamislimo slu¢ajnosti kojima se ekspedicija ne¢e mo¢i othrvati. Ako
mozemo oslikati mnoge takve teskoce, ekspedicija ¢e nam izgledati isuviSe opa-
sna, premda jednostavnost kojom zamisljamo katastrofe ne mora odrazavati nji-
hovu stvarnu vjerojatnost. I obrnuto, rizik uklju¢en u pothvat mozemo bitno pod-

padaju na pamet.

lluzorna korelacija

Chapman i Chapman (1969) opisali su zanimljivu predrasudu pri prosudiva-
nju frekvencije dvaju istodobnih dogadaja. Oni su naivnim ispitanicima prikazali
informacije o hipoteti¢nim mentalnim pacijentima. Podaci o svakom pacijentu sa-
stojali su se od klinicke dijagnoze i pacijentova crteza neke osobe. Potom su ispita-
nici prosudivali frekventnost kojom su neku dijagnozu (poput paranoje ili sumnji-
Cavosti) pratile razlicite karakteristike crteza (recimo ¢udne o¢i). Ispitanici su bitno
precjenjivali frekvenciju zajednicke pojave prirodnih asocijacije, recimo sumnjica-
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vosti i ¢udnih ociju. Taj su efekt nazvali iluzornom korelacijom. Kada su donosili
pogresan sud o podacima kojima su bili izloZeni, naivni subjekti su “ponovno otkri-
1i” velik broj neutemeljenih obiljezja klini¢ke “znanosti” o tumacenju testa “nacrtaj
osobu”. Efekt iluzorne korelacije ekstremno se opirao kontradiktornim podacima.
On se zadrzavao ¢ak i kada je korelacija izmedu simptoma i dijagnoze ustvari bila
negativna i prijecio je ispitanicima otkriti veze koje su ustvari postojale.

Dostupnost pruza prirodno objasnjenje efekta iluzorne korelacije. Sud o tome
koliko se ¢esto dvije pojave pojavljuju zajedno moze se temeljiti na jalini njihove
asocijativne veze. Kada je veza jaka, covjek s velikom vjerojatnosc¢u zaklju¢uje kako
se dogadaji ¢esto zbivaju u paru. Prema tom stavu, iluzorna korelacija izmedu sum-
njicavosti i ¢udnog crtanja ociju, primjerice, nastaje zbog toga $to se sumnjicavost
¢es¢e povezuje s o¢ima negoli s bilo kojim drugim dijelom tijela.

Op¢enito mozemo re¢i kako nas je dugo zivotno iskustvo naucilo da se in-
stancija velike klase lakse i brze prisje¢amo negoli instancija manje ulestale kla-
se; da vjerojatnije pojave lakse zamisljamo negoli nevjerojatnije te da se asocijativ-
na povezanost dogadaja pojacava kada se dogadaji zbivaju ¢esée. Zbog toga ljudi
imaju na raspolaganju proceduru (heuristiku dostupnosti) koja procjenjuje velici-
nu klase i vjerojatnost dogadaja i ucestalost zajednickog pojavljivanja s pomo¢u la-
koce kojom se relevantne mentalne operacije pretrage, konstrukcije ili asocijaci-
je mogu izveti. Ali, kao $to su pokazali prethodni primjeri, taj vrijedan postupak
procjene rezultira sistematskim greskama.

Prilagodavanije i sidrenje

U brojnim situacijama ljudi daju procjene tako da zapo¢nu s nekom pocet-
nom vrijedno$¢u koju potom prilagodavaju kako bi dobili kona¢ni odgovor. Ini-
cijalnu vrijednost ili po¢etnu to¢ku moze sugerirati formulacija problema, ili ona
moze biti rezultat nekog djelomi¢nog izra¢unavanja. U bilo kojem od tih slucaje-
va, prilagodbe su obi¢no nedovoljne (Slovic & Lichtenstein, 1971). Odnosno, ra-
zli¢ite pocetne toc¢ke dovode do razli¢itih procjena, tj. te se procjene pomicu pre-
ma pocetnim vrijednostima. Taj fenomen nazivamo ,,sidrenje”.

Nedovoljna prilagodenost

U jednom eksperimentu s efektom sidrenja ispitiva¢i su zamolili ispitanike
da procijene razne kvantitete u postocima (primjerice, postotak africkih zemalja u
Ujedinjenim narodima). Za svaku kvantitetu broj izmedu 0 i 100 odredio se vr-
tuljkom sre¢e u prisutnosti ispitanika. Ispitanici su prvo trebali navesti je li broj s
vrtuljka manji ili ve¢i od vrijednosti izabrane kvantitete, a potom procijeniti treba
li se vrijednost kvantitete povecavati ili smanjivati. Razli¢itim skupinama davani
su razli¢iti brojevi za razli¢ite kvantitete i ti su proizvoljni brojevi imali vrlo znacaj-
ne posljedice na procjene. Primjerice, medijan procjena postotka afric¢kih zemalja
u Ujedinjenim narodima bila je 25 i 45 za skupine koje su imale pocetne vrijedno-
sti 10 odnosno 65. Nagrade za to¢nost nisu smanjile efekt sidrenja.
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Sidrenje se ne pojavljuje samo kada je ispitaniku prethodno dana neka pocet-
na tocka nego i u situacijama kada subjekt temelji procjenu na nekom nedovrse-
nom izracunu. Istrazivanje intuitivne numericke procjene ilustrira taj efekt. Dvije
grupe srednjoskolaca procjenjivale su u roku od 5 sekundi numericki izraz napisan
na skolskoj plo¢i. Jedna je skupina procjenjivala umnozak brojeva

8x7x6x5x4x3x2x1

a druga umnozak brojeva
1x2x2x4x5x6x7x8

Kako bi se brzo doslo do odgovora, ljudi obi¢no izvode prvih nekoliko kora-
ka izratuna umnoska, a potom ekstrapolacijom ili prilagodbom navode rezultat.
Kako su prilagodbe tipi¢no nedovoljne, takav ¢e postupak obi¢no dovoditi do pod-
cjenjivanja rezultata. Nadalje, buduéi da je rezultat prvih nekoliko koraka mnoze-
nja (kada se izvodi slijeva udesno) ve¢i ako je poredak brojeva silazan negoli uzla-
zan, prvi izraz (rezultat) trebao bi biti procijenjen kao veéi od drugoga. Potvrdena
su oba o¢ekivanja. Medijan procjene uzlaznog (tj. doljnjeg) niza brojeva bio je 512,
a medijan procjena silaznog niza (tj. gornjeg) bio je 2250. Toc¢an odgovor iznosi

40.320.

Predrasude (pristranosti, pomaci) u procjeni konjunktivnih i
disjunktivnih dogadaja

U nedavnom istrazivanju Bar-Hillela (1973) ispitanicima je bila dana mogu¢-
nost kladiti se na jedan od dvaju dogadaja. Istrazivanje je koristilo tri vrste doga-
daja: (i) jednostavne dogadaje, poput izvlacenja crvenih pikula iz torbe u kojoj je
bilo 50% crvenih i 50% bijelih pikula; (ii) konjunktivne dogadaje, poput izvlace-
nja crvenih pikula sedam puta u nizu iz dviju torbi, pri ¢emu je isprva torba sadr-
zavala 90% crvenih i 10% bijelih pikula; i (iii) disjunktivne dogadaje, poput iz-
vlacenja crvenih pikula barem jednom u sedam sukcesivnih pokusaja, uz zamjenu
torbi, iz torbe koja je sadrzavala 10% crvenih i 90% bijelih pikula. U ovom pro-
blemu vrlo velika ve¢ina ispitanika zeljela se kladiti na konjunktivan dogadaj (vje-
rojatnost pogotka iznosila je 0,48) umjesto na jednostavan dogadaj (koji bi donio
vjerojatnost od 0,50). Ispitanici su se radije kladili na jednostavan negoli na dis-
junktivan dogadaj koji bi im donio vjerojatnost od 0,52. Ukratko, ispitanici su se
kladili na manje vjerojatan dogadaj u obje usporedbe. Taj obrazac izbora ilustrira
jedno opéenitije pravilo (opéenitiji rezultat). Istrazivanje izbora medu kockarima
i sudova o vjerojatnosti upucuje na to da su ljudi skloni precjenjivati vjerojatnost
konjunktivnih dogadaja (Cohen, Chesnick & Haran, 1972) i podcjenjivati vjero-
jatnost disjunktivnih dogadaja. Takvi pomaci (predrasude) lako mozemo objasni-
ti efektima sidrenja. Postavljena vjerojatnost elementarnog dogadaja (uspjesnosti u
bilo kojem koraku) omogucuje prirodno ishodiste za procjenu vjerojatnosti i kon-
junktivnih i disjunktivnih dogadaja. Budu¢i da je prilagodba iz pocetne tocke ti-
pi¢no nedovoljna, kona¢ne procjene u oba slucaja ostaju isuvise blizu vjerojatnosti-
ma elementarnih dogadaja. Treba primijetiti da je opéa vjerojatnost konjunktivnog
dogadaja niza od vjerojatnosti svakog elementarnog dogadaja, a da je op¢a vjero-
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jatnost disjunktivnog dogadaja visa od vjerojatnosti svakog elementarnog dogada-
ja. Zbog posljedica sidrenja, op¢a vjerojatnost ¢e se precjenjivati u konjunktivnim
problemima i podcjenjivati u disjunktivnim problemima.

Pomaci u procjeni dogadaja sastavnica posebno su vazni u kontekstu plani-
ranja. UspjeSan dovr$etak pothvata, poput izrade nekog novog proizvoda, tipi¢-
no je konjunktivan dogadaj: za uspjeh pothvata, mora se dogodm svaki dogadaj u
nizu. Cak i kada je svaki od tih dogadaja vrlo vjerojatan, opéa vjerojatnost uspJeha
moZe biti vrlo mala ako je broj dogadaja velik. Opca tendencija precjenjivanja vje-
rojatnosti konjunktlvmh dogadaja dovodi do neutemeljenog optimizma u procje-
ni vjerojatnosti da ¢e plan uspjeti ili da ¢e se projekt dovrsiti na vrijeme. I obrnu-
to. Disjunktivne strukture tipi¢no susre¢emo u procjeni rizika. Kompleksni sustav,
recimo nuklearni rekator ili ljudsko tijelo, zakazat ¢e ako zakaze bilo koja osnovna
komponenta Cak i ako je vjerojatnost zakazivanja svake komponente mala, vjero-
jatnost opéeg zakazivanja moze biti visoka ako su uklju¢ene brojne komponente.
Zbog sidrenja, ljudi ¢e obi¢no podcjenjivati vjerojatnosti zakazivanja u komplek-
snim sustavima. Stoga o smjeru pomaka u sidrenju mozemo katkada zakljuciti na
temelju strukture dogadaja. Lancana struktura konjunkcije dovodi do precjenjiva-
nja, a disjunktivna struktura u obliku lijevka do podcjenjivanja.

Sidrenje u procjeni subjektivne vjerojatnosti distribucije

Pri analizi odluke od stru¢njaka se ¢esto trazi da izraze svoja uvjerenja o kvan-
titeti, poput vrijednosti prosjeka indeksa Dow-Jonesa na odredeni dan, u obliku
distribucije vjerojatnosti. Takva se distribucija obi¢no konstruira tako $to od oso-
be trazimo da izabere vrijednosti kvantitete koja odgovara specifi¢nim postocima
njegove subjektivne distribucije vjerojatnosti. Primjerice, ispitanika moZemo za-
moliti da izabere broj, X, , tako da njegova subjektivna vjerojatnost da ¢e broj biti
vedi od vrijednosti pros;ef(a Dow-Jones bude 0,90. To znaci, on mora izabrati vri-
jednost X, tako da bude spreman prihvatiti $anse od 9:1 da prosjek Dow-Jone-
sa ne prlje(ge tu vjerojatnost. Subjektivna distribucija vjerojatnosti za tu vrijednost
prosjeka Dow-Jonesa moze se konstruirati iz nekoliko takvih sudova koji ¢e odgo-
varati razli¢itim postocima.

Sakupljanjem subjektivnih distribucija vjerojatnosti za razli¢ite kvantitete mo-
gude je testirati ispitanike za primjerenu kalibraciju. Ispitanik je primjereno (ili ek-
sterno) kalibriran s pomo¢u skupa problema ako to¢no [] postotaka istinitih vri-
jednosti procijenjenih kvantiteta padne ispod njegovih postavljenih vrijednosti za
X+ Primjerice, ispravna vrijednost trebala bi pasti ispod X za 1% kvantitete i
iznad X, za 1% kvant1tete Stoga bi ispravna vrijednost trebala pasti u interval po-
uzdanosti izmedu X i X, u 98 posto problema.

Neki su istrazivaci (Stael von Holstein, 1971; Winkler, 1967) dobili od velikog
broja ispitanika disrupcije vjerojatnosti za brojne kvantitete. Te distribucije upucu-
ju na velike i sistematske odmake od pravilne kalibracije. U veéini studija, stvar-
ne vrijednosti procijenjenih kvantiteta ili su manje od X01 ili ve¢e od X99 u oko
30% problema. To znaci da su ispitanici postavili preuske intervale pouzdanosti,
koji odrazavaju ve¢u uvjerenost negoli je opravdano njihovim znanjem o procije-
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njenim kvantitetama. Taj je pomak uo¢ljiv i uobi¢ajen i kod naivnih i kod sofistici-
ranih ispitanika, i ne mozemo ga eliminirati uvodenjem ispravnih pravila bodova-
nja koja bi dala inicijativu za eksternu kalibraciju. Taj se efekt, barem djelomi¢no,
moze pripisati sidrenju.

Rasprava

U ovom c¢lanku bavili smo se kognitivnim pristranostima (predrasudama)
koje nastaju kada se oslanjamo na heuristike sudenja. Te se pristranosti i predra-
sude ne mogu pripisati motivacijskim efektima, poput pozeljnog misljenja ili dis-
torzijom sudova zbog nagrada ili kazni. Doista, neke najozbiljnije greske sudenja o
kojima smo izvijestili ranije pojavljuju se unato¢ ¢injenici da su se ispitanici poti-
cali da budu sto toéniji, i $to su bili nagradivali za to¢ne odgovore (Kahneman &
Tversky, 1972; Tversky & Kahneman, 1973).

Oslanjanje na heuristike i prevalencija pristranosti (predrasuda) nisu ograni-
¢eni samo na laike. Iskusni istrazivaci su skloni istim predrasudama — kada raz-
misljaju intuitivno. Primjerice, tendencija predvidanja ishoda koja najbolje repre-
zentira podatke, s nedovoljnim obra¢anjem pozornosti na prvobitne vjerojatnosti,
pokazala se pri intuitivnom sudenju pojedinaca koji su imali dugotrajni trening u
statistici (Kahneman & Tversky, 1973; Tversky & Kahneman, 1971). Premda sta-
tisticki obrazovani izbjegavaju elementarne greske, poput kockarske greske, njiho-
vi su intuitivni sudovi podlozni sli¢cnim greskama u slozenijim i manje jasnim pro-
blemima.

Ne mora nas ¢uditi $to se korisne heuristike poput reprezentativnosti i dostu-
pnosti odrzavaju ¢ak i ako povremeno dovode do gresaka u predvidanju i prosudi-
vanju. Ali mozda nas moze ¢uditi nesposobnost ljudi da iz Zivotnoga iskustva za-
klju¢e nesto o temeljnim statistickim pravilima poput regresije prema sredisnjoj
vrijednosti, ili o efektu veli¢ine uzorka na varijabilnost uzorka. Premda su u sva-
kodnevnom zivotu svi ljudi izlozeni brojnim primjerima iz kojih bi se ta pravila
mogla izvudi, tek rijetki sami otkrivaju nacela uzoraka i regresije. Statisticka nace-
la ne uce se iz svakodnevnog iskustva jer se relevantni primjeri primjereno ne ko-
diraju. Primjerice, ljudi ne otkrivaju da ¢e se sukcesivni retci u tekstu vise razliko-
vati po prosjecnoj duzini rijeci negoli sukcesivne stranice zato $to jednostavno ne
paze na prosje¢ne duzine rije¢i i individualne retke ili stranice. Stoga ne znaju udi-
ti iz relacija izmedu veli¢ine uzorka i varijabilnosti uzorka, premda se u masi sluca-
jeva susrecu s takvim podacima.

Nepostojanje primjerenog kodiranja takoder objasnjava zasto obi¢no ne de-
tektiraju pristranosti u svojem sudenju o vjerojatnostima. Ljudi bi ocito mogli na-
uciti jesu li njihovi sudovi izvanjski kalibrirani kada bi brojili tj. izdvajali dogadaje
koji su se stvarno dogodili iz skupa onih za koje su mislili da je jednako vjerojatno
da ¢e se dogoditi. Medutim, nije prirodno grupirati dogadaje prema procijenjenoj
vjerojatnosti da ¢e se dogoditi. Ako ne postoji takvo grupiranje, pojedincima je ne-
mogucde otkriti, primjerice, da se obistinjuje samo 50% predvidanja kojima su pri-
pisali vjerojatnost 0,9 ili vise.

Empirijska analiza kognitivnih predrasuda ima implikacije za teorijsku i pri-
mijenjenu ulogu prosudbi vjerojatnosti. Moderna teorija odlu¢ivanja (de Finetti,
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1968; Savage, 1954) definira subjektvnu vjerojatnost kvantificiranim misljenjem
idealizirane osobe. StoviSe, subjektivna vjerojatnost danog dogadaja definira se
skupom oklada o nekom dogadaju koje ¢e osoba biti spremna prihvatiti. Interno
dosljedna, ili koherentna, mjera subjektivne vjerojatnosti moze se izvesti za poje-
dinca, ako njegovi izbori medu okladama zadovoljavaju odredena nacela, tj. aksio-
me teorije. Izvedena vjerojatnost je subjektivna u tom smislu $to ¢e se dopustiti da
razliciti pojedinci oblikuju razli¢ite vjerojatnosti za iste dogadaje. Glavni rezultat
takvoga pristupa jest to Sto pruza rigoroznu subjektivnu interpretaciju vjerojatno-
sti koja se moze primijeniti na jedinstvene dogadaje i u tome $to se ona moze uklo-
piti u op¢u teoriju racionalnog odlucivanja.

Mozda treba primijetiti sljedece: premda o subjektivnoj vjerojatnosti katkada
mozemo suditi iz preferencija medu okladama, te se preferencije obi¢no ne oblikuju
na taj nac¢in. Osoba se kladi na mom¢ad A a ne na klub B jer vjeruje da je vjerojatni-
je da ¢e klub A pobijediti; do tog uvjerenja nije dosla na temelju svojih preferencija u
kladenju. Stoga, u stvarnosti, subjektivna vjerojatnost odreduje preferencije medu po-
nudenim okladama, a ne obratno, tako da se vjerojatnosti izvode iz preferencija, kao
$to je to u aksimomatskoj teoriji racionalnog odlucivanja (Savage, 1954).

Bitno subjektivna priroda vjerojatnosti dovela je mnoge istrazivac¢e do uvjere-
nja da je koherencija, odnosno interna dosljednost, jedini valjan kriterij procjene
sudova o vjerojatnosti. Sa stajalista formalne teorije subjektivne vjerojatnosti, bilo
koji skup interno dosljednih sudova o vjerojatnosti dobar je kao i bilo koji dru-
gi. Taj kriterij ne zadovoljava u potpunosti jer interno dosljedan skup subjektivnih
vjerojatnosti moze biti inkompatibilan s drugim vjerovanjima subjekta. Razmo-
trimo osobu ¢ije subjektivne vjerojatnosti za sve moguce rezultate igre s bacanjem
novc¢i¢a odrazavaju kockarsku gresku. Odnosno: njegova procjena vjerojatnosti da
e pasti “glava” pri pojedinom bacanju nov¢i¢a povecava se s brojem uzastopnih
“glava” koje su prethodile bacanju. Sudenje takve osobe moze biti interno dosljed-
no i stoga prihvatljivo kao adekvatne subjektivne vjerojatnosti prema kriteriju for-
malne teorije. Takve su vjerojatnosti, medutim, inkompatibilne s opéenitim uvje-
renjem da nov¢i¢ nema paméenje i da je stoga nesposoban za stvaranje ovisnosti o
sekvencama. Da bismo procijenjene vjerojatnosti mogli smatrati adekvatnima, ili
racionalnima, interna konzistencija (dosljednost) nije dovoljna. Sudovi moraju biti
uskladeni s cijelom mrezom uvjerenja doti¢nog pojedinca. Nazalost ne postoji jed-
nostavna formalna procedura za procjenu kompatibilnosti skupa sudova o vjerojat-
nosti s ukupnim sustavom uvjerenja doti¢ne osobe. Racionalni sudac ée se, bez ob-
zira na to, truditi posti¢i kompatibilnost premda se interna dosljednost moze lakse
postidi i procijeniti. On ¢e pokusati uskladiti svoje sudove o vjerojatnosti sa zna-
njem o predmetnom podrudju, zakonima vjerojatnosti i vlastitim heuristikama su-
denja i predrasudama.

Zakljuéak

U ovom ¢lanku opisali smo tri heuristike koje se koriste pri sudenju u uvjeti-
ma neizvjesnosti: (i) reprezentativnost, koja se obi¢no koristi kada od ljudi trazi-
mo da prosude vjerojatnost da objekt ili dogadaj A pripada klasi ili procesu B; (ii)
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dostupnost instancija ili scenarija, koja se obi¢no koristi kada se od ljudi trazi da
procijene frekventnost (ucestalost) klase ili plauzibilnost nekog razvoja dogadaja i
(iii) prilagodba sidru ili pocetnoj tocci, koja se obi¢no koristi u broj¢anim predvi-
danjima kada je dostupna relevantna vrijednost. Te su heuristike vrlo ekonomic¢ne
i obi¢no svrsishodne, ali donose sistematske i predvidljive greske. Bolje razumije-
vanje tih heuristika i pomaka (predrasuda) do kojih one dovode moglo bi popravi-
ti nase sudenje i odlucivanje u situacijama neizvjesnosti.

Preveo: Darko Polsek
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Tekst je objavljen uz dopustenje edge.org.



Cudesa i pogreske o kojima ¢u govoriti jesu ¢udesa i pogreske intuitivnog mi-
$ljenja. To je tema o kojoj razmisljam ve¢ dugo — vise od 40 godina. Amos Tver-
sky 1 ja usredotocili smo se na pogreske intuicije i intuitivnog misljenja: Kako je
sve zapocelo? Zapocelo je razgovorom o tome jesu li ljudi dobri intuitivni statisti-
¢ari ili ne. Na Sveudilistu Michigan neki ljudi s kojima smo studirali tvrdili su da
su ljudi dobri intuitivni statisti¢ari. U to sam vrijeme predavao statistiku i bio sam
uvjeren da je to potpuno pogresno.

Cijela je prica zavrsila ne¢im $to smo nazvali “heuristikama i pristranostima”.
To su precice, a svaku pre(:icu definirali smo s pomocu pristranosti uz koju je isla.
Pristranosti imaju u toj prici dvije funkcije. One su bile zanimljive po sebi, no bile
su takoder prvi dokazi za postojanje heuristika. Zelite li definirati kako nesto radji,
primjerice na$§ um, jedan od najboljih nacina da to u¢inite jest da pogledate gres-
ke koje stvara dok nesto procesira. Greske vam mnogo vise govore o postupanju
od to¢nih izvedbi.

Usredoto¢ili smo se na greske. Posve smo se slozili s idejom da vedina ljudi
uglavnom grijesi. Postali smo proroci iracionalnosti. Dokazali smo da ljudi nisu
racionalni. Nikada nam se taj zaklju¢ak nije svidio, a jedan od razloga za to je $to
smo sami sebi bili najbolji predmeti proucavanja. Nikada nismo mislili da smo glu-
pi, ali nikada nismo dobili rezultate koji ne bi radili i na nama. Nismo proucava-
li samo greske drugih ljudi, ve¢ smo stalno proucavali kako radi nas um. I premda
smo znali da postoje bolji ishodi, mogli smo re¢i da postoje greske koje nas navo-
de na pogresan put: u biti pokusali smo objasniti kakve su to greske koje nas na-
vode na pogresna rjesenja.

To je bilo prije 40 godina i od tada se $to$ta dogodilo. Ne toliko u vezi s na-
$im djelom i dokazima. Ti su dokazi ostali isti, ali se njihovo tumacenje prili¢no
promijenilo. Danas je lakse govoriti o mehanizmima o kojima tada nismo znali
gotovo nista, i to nam omoguéuje da uravnotezimo greske o kojima smo govorili s
¢udesima intuicije. Tada smo se uglavnom bavili pogreskama jer nas je to zanima-
lo. Nismo imali namjeru Siriti poruku da su te greske jedino vazne. Kada pouca-
vate, govorite o onome $to se sada zbiva, onome $to je aktualno, zanimljivo i vaz-
no. Greske su stoga bile zanimljivije od ¢udesa. Ve¢i dio vremena sve $to ¢inimo
je u redu, ali koliko dugo nekoga mozete poucavati da je vecina stvari koje radimo
u redu? Stoga smo se usredotocili na ono $to nije u redu, ali tada su kolege iz na-
Seg podrudja stekle dojam da nas zanima samo ono $to nije u redu. Nismo se tome
dojmu dovoljno opirali. Ali tome smo se tesko i mogli opirati, jer je ve¢ina naseg
posla bila vezana za greske. Danas je to uravnotezenije. Sada razumijemo pogres-
ke i ¢cudesa malo bolje.

Jedna od stvari koja nam nije bila posve jasna kada smo pocinjali nase istrazi-
vanje bilo je to da nam misli padaju na pamet na dva nacina. Jedan ukljucuje sre-
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Jedan nacin na koji nam misli Drugi nacin na koji nam misli
padaju na pamet padaju na pamet

24 x 17 =408

je ljutita

deno prora¢unavanje, postupno izvodenje, paméenje pravila i primjenu pravila. A
onda postoji i drugi nacin. Pogledajte ovu damu: ona je bijesna, a shvatili ste da je
bijesna isto tako brzo kao i to da joj je kosa tamna. Ne postoji jasna crta razdva-
janja intuicije i percepcije. Vi je percipirate kao bijesnu. Percepcija je prediktivna.
Vi znate $to Ce redi, ili barem znate kako ¢e njezine rijedi zvudati, stoga su percep-
cija i intuicija vrlo bliske. Po meni nikada nije ni postojala jasna razlika intuicije i
percepcije. Ne mozemo zanemariti evolucijsku pricu o intuiciji. Ali za nas je glav-
nu evolucijsku pri¢u o intuiciji predstavljalo pitanje je li intuicija izrasla iz percep-
cije ili je izrasla iz njezinih prediktivnih aspekata.

Zelite li razumjeti intuiciju, vrlo je korisno razumjeti percepciju, jer brojna
pravila percepcije odnose se isto tako i na intuitivno misljenje. Ali intuitivno mi-
$ljenje bitno se razlikuje od percepcije. Intuitivno misljenje ima jezik. Intuitivno
misljenje sadrzi mnogo znanja o svijetu, znanja koje je organizirano na drukdije
nacine od puke percepcije. Ali neke vrlo temeljne odlike percepcije gotovo se izrav-
no $ire na intuitivno misljenje.

Danas mnogo bolje znamo negoli u vrijeme nasih pocetaka da postoje dvi-
je obitelji mentalnih operacija: zvat ¢u ih tip 1 i tip 2, jer je to jednostavniji jezik.
Potom ¢u se poceti koristiti manje jasnim jezikom, ali on ¢e biti mnogo korisniji.

Tip 1 je automatski, ne treba se naprezati, ¢esto je nesvjestan, asocijativno do-
sliedan. Tip 2 je kontroliran, on ulaze napor, Cesto je svjestan, obi¢no je logicki
dosljedan i slijedi pravila. Percepcija i intuicija pripadaju tipu 1. To je gruba defi-
nicija. Prakti¢ne vjestine takoder pripadaju tipu 1, to je bitno. Stvari koje znamo
izvoditi poput voznje automobila, govora, razumijevanja jezika itd. sve pripadaju
tipu 1. Zbog toga su automatske i uglavnom se izvode bez napora i u biti ih je ne-
moguce kontrolirati.

Tip 2 je kontroliraniji, sporiji, intencionalniji. Tip 2 je dio za koji mislimo da
smo to mi. Kada bismo o tome snimali film, tip 2 bio bi sporedan lik koji misli da
je glavni, jer tako mi o sebi mislimo, ali u stvari tip 1 izvodi najvise stvari, i ta ve-
¢ina posla nama je posve skrivena.

Ne bih rekao da je takva slika opéeprihva¢ena. Ne prihvacaju je svi, ali vedi-
na kognitivnih i socijalnih psihologa prihvaca opé¢u klasifikaciju mentalnih ope-
racija kao temeljnu.
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Zapo¢nimo jednim lijepim primjerom:

. vrijeme
slika (tjedni)

@ tjedan s ofima
O tjedan s cvije¢em

V
A

0 01 02 03 04 05 06 07
iznos plaéen po litri konzumiranog mlijeka (u funtama)

Ovo je izvjesée o istrazivanju koje se provodilo u kuhinji jednog britanskog
sveucilista. Ta kuhinja ima sustav pravednosti i postenja prema kojem ljudi stavlja-
ju novac u $krabicu kad kupuju ¢aj i mlijeko. Nekome je pala na pamet bistra ideja
da iznad stoli¢a na kojem su mlijeko i ¢aj stavi poster, i taj se poster mijenjao sva-
ki tjedan. Na slici vidite da se poster mijenjao iz tjedna u tjedan: mijenjaju se cvi-
je¢e i o¢i, a na desnoj strani vidite koliko su ljudi platili za ono $to su uzeli. Krece
odozdo, kada je efekt najveéi, a ve¢ i to nesto govori. Slika pokazuje golemu kon-
trolu koju vrse posteri, kontrolu koje smo potpuno nesvjesni. Nitko nije znao da
posteri imaju ikakve veze s i¢im. Posteri prikazuju o¢i, o¢i su simboli, netko nas
gleda, a efekt je da placate vise.

Mo¢ okoline, mo¢ nesvjesnog utjecaja (priming), snaga nesvjesnog misljenja,
sve su to bili veliki faktori promjene u psihologiji. Pitate me $to je uzbudljivo. Eto
to je za mene uzbudljivo.

Gornji primjer je ekstreman slucaj tipa 1. Posve je nesvjestan i vrlo jak: on spa-
ja kogniciju i motivaciju tako da se viSe ne mogu razluéiti. Naposljetku on kontro-
lira ponasanje.
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BANANE POVRACANJE

Dopustite mi da vam objasnim $to se prije nekoliko sekundi zbivalo u vasim
glavama kada ste pogledali ovu sliku s dvije rije¢i. Vidjeli ste dvije rijeci. Ljudi se
straSe rije¢i “povracati”. Ustvari vi se krecete unatrag, i to se precizno izmjerilo.
Napravili ste lice koje pokazuje odvratnost. Nije posve uocljivo, ali lice se pokre-
nulo da nadini izraz odvratnosti. Djelomice se i lose osjecate. Ako ste napravili lice
s izrazom odvratnosti, onda se osjecate losije. Znamo da oblikovanje lica u pose-
ban izraz mijenja na¢in naseg misljenja i osjecaja. Sve se to dogodilo. Sada ste spre-
mni. Sada se zbiva nes$to drugo. Sada imate dvije rijeci koje jedna s drugom nemaju
nikakve veze — smislili ste pri¢u koja ih povezuje. Sada izmedu banana i povraca-
nja postoji neka veza: banane su na neki nacin uzrokovale povra¢anje: privremeno
— nec¢emo vise jesti banane. To je stvar proslosti. Trenuta¢no — ne zelimo banane.

Zanimljivo Ono $to se dogodilo u vaoj asocijativnoj strukcuri, u asocijativ-
nom paméenju (a uglavnom ¢u govoriti o asocijativnome pamdenju), promijenilo
je oblik. O tom procesu morate razmlsl}atl kao o velikom repozitoriju ideja koje su
medusobno povezane na brojne nacine: to mogu biti kauzalne ili neke druge veze.
Aktivacija se Siri od jedne ideje prema drugoj sve dok se ne osvijetli manji podskup
goleme mreze, i u ovome trenutku, u vaSem umu, aktiviran je taj podskup. Vi ga
niste svjesni, svjesni ste tek jednog manjeg dijela, ali to se zbiva. Medu aktivira-
nim vezama, sve $to ima veze s povra¢anjem bit ¢e aktivirano. “Osvijetlili ste” sve
rije¢i nalik na “bolest”, “mamurluk” ili sli¢no — a ¢injenica da ste ih aktivirali zna-
¢i da ste na njih spremni.

Cijeli taj aranzman ima vrlo zanimljivu funkciju. Stvorili ste minireakciju na
ono $to se zbiva. Rije¢ je o blagoj kopiji reakcije na stvarni dogadaj, i ona vas pri-
prema za stvari koje ¢e uslijediti. Biti spreman znaci da ¢ete trebati manje stimula-
cija kako biste prepoznali rije¢ — to je glavno. Koli¢ina energije koja je potrebna da
se rije¢ registrira u vasem umu bit ¢e naglo smanjena za sve rijeci koje imaju veze s
povracanjem, i za mnoge rije¢i koje imaju veze s “bananama”.

Stvorit ¢e se povezanosti, a posebno fascinira u tim povezanostima to $to smo
mi smislili kauzalnu pri¢u: da povracanje, koje ovdje izgleda kao posljedica, “tra-
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zi” uzroke, i stoga mi smi$ljamo scenarije. Sve se to zbiva bez volje i svijesti; ali vi
ste udeseni, i spremni ste za ono $to ¢e uslijediti; nakon $to ste smislili da banane
uzrokuju povracanje.

Jedna od najzacudnijih stvari u cijeloj toj pri¢i koju smo naudili posljednjih
10-15 godina jest tzv. asocijativna dosljednost. Sve potice sve drugo — eto to smo
saznali. Sklonite li ljude da osjete odvratnost, oni ¢e postati negativisticki i pre-
ma drugim stvarima. Nagnate li ljude da kimaju glavama (recimo ako im stavite
slusalice na glave i kazete im da testirate rade li, pa Zelite da vam pokretima glave
signaliziraju jesu li ¢uli poruku, i eto: ve¢ ste ih naveli na politicku poruku); da-
kle ¢ine li ¢es¢e “ovo” (potvrdno kimanje), vjerovat ¢e u neku poruku, a ¢ine li ce-
$¢e “ono” (odre¢no kimanje) neée joj vjerovati. Nisu to neke goleme posljedice, ali
efekti postoje. Sve se to lako moze pokazati s nizom konvencionalnih tema. Me-
hanizam je vrlo pouzdan.

Taj se sustav obi¢no pretvara u stabilnu reprezentaciju stvarnosti, a to je ve¢
nevjerojatno postignuée. To je ve¢ ¢udo. To nije greska, to je ¢cudo. Ali dosljednost
ima i svoje negativne strane. Dosljednost znaci da ¢ete prihvatiti opéenito jedno
tumacenje. Nejasnoca se obi¢no odbaciju. Rije¢ je o dijelu mehanizma prema ko-
jem ideje aktiviraju druge ideje, i $to su medusobno dosljednije, to ¢e vjerojatnije
aktivirati jedna drugu. Ostale stvari koje se ne uklapaju — odbacujemo. Mi forsira-
mo dosljedno tumacenje. Svijet vidimo mnogo dosljednijim negoli jest.

To vidimo i kod percepcije. Pokazite ljudima nejasne stimulacije. I recimo da
nisu svjesni dvosmislenosti. Evo primjera. Cujete rije¢ “banka” (engl. bank). Veci-
na ljudi tumadi tu rije¢ kao mjesto s podrumima, trezorima, novcem itd. Ali ako
Citate o brzacima i pecanju, “bank” znadi nesto drugo. Niste svjesni da dobivate
jedno znacenje a ne dobivate drugo. Ako jeste, onda nikada niste svjesni. Moguce
je aktivirati oba znadenja, ali onda ¢ete oba ubrzo potisnuti. Taj mehanizam stva-
ranja dosljednih tumacenja zbiva se subjektivno (stalno govorim “zbiva se” jer to
nije nesto $to ¢inimo, nego nesto $to se zbiva nama). Isto vrijedi i za percepciju.
Kod Platona su se ideje gurale u nase odi, i tako to i osje¢amo. Kada je rije¢ o siste-
mu 1, onda smo pasivni. Ali kada je rije¢ o sistemu 2, o intendiranim mislima, mi
smo autori vlastitih radnji, stoga je fenomenologija drasti¢no razlicita.

Zelio sam vam pruziti dojam o tome kako danas razmiiljam o intuitivnom
misljenju, i znam da ¢e se mnogi ljudi na mene ljutiti. Umjesto da govorim o pro-
cesima tipa 1 i tipa 2, ja ¢u koristiti sistem 1 i sistem 2. Sistem 1 ¢ini razne stvari,
a sistem 2 ¢ini druge stvari, a ono $to se zbiva u nasim umovima opisujem kao psi-
holosku dramu koja se zbiva medu likovima iz romana.

Sistem 1 je jedan lik, a sistem 2 drugi, i medu njima postoji konflikt. Sva-
ki od njih ima svoje preferencije, i svoje na¢ine izvodenja stvari. Ne mislim da u
mozgu postoje sistemi, u smislu dijelova koji su u interakeiji. Ali pokazuje se da se
nase pamdenje i na$ um oblikuju tako da su neke operacije mnogo lakse od drugih.

Nedavno sam ¢itao knjigu Mjesecarenje s Einsteinom. U toj knjizi Joshua Foer
opisuje kako je postao $ampion u pamdenju tako $to je koristio postupke koje zna-
mo jos$ od starih Grka. Poanta je vrlo jasna. Mi vrlo, vrlo lose pamtimo popise. Ali
smo vrlo, vrlo dobri u paméenju puteva. Mozemo dobro pamtiti puteve, lose ¢emo
pamtiti popise. No ako aranzirate popis tako da predstavlja put, vrlo éete se do-
bro prisjecati popisa.
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Postoji jo$ nesto u ¢emu smo iznimno dobri. Vrlo dobro znamo uzeti agenta za
nesto i pripisati mu neke karakteristike te pamtiti da taj agent ima odredene navi-
ke i da nesto dobro radi. Ako Zelite nesto nauditi o sistemu 1 i sistemu 2, ili o ope-
racijama tipa 1 i tipa 2, mislite o njima kao o li¢nostima. Neke stvari svaki od njih
voli raditi, moze raditi, a postoje i neke stvari koje oni ne mogu, eto to je osnovna
slika. Ludo. Nemamo dvije li¢nosti u isto doba, ali slika je vrlo korisna. I zabavna.
Zbog nje sam izgubio mnogo prijatelja. Ljudi mi kazu, ti si unazadio psihologiju
za 50 godina, jer je ideja da imamo male homunkuluse u mozgu velik grijeh. Pri-
hva¢am da je to grijeh. Ali doista nam pomaze kada zamiljamo razlicite likove u
umu sa svojim posebnim obiljeZjima. Dat ¢u vam nekoliko primjera.

Sto sistem 1 motze &initi? Evo jednog primjera. Mi vrlo brzo detektiramo ne-
suglasje i abnormalnost, i to bez razmisljanja, vrlo, vrlo brzo. Ali detalji su izni-
mno zanimljivi. Evo mog omiljenog primjera. Recimo da vam neki muski glas na
oksfordskom engleskom govori: “Ja sam tetoviran. Imam tetovaze po cijelome ti-
jelu”. Za 250 milisekundi mozak reagira: nesto nije u redu. Ljudi koji govore ok-
sfordskim engleskim nemaju tetovaze po cijelome tijelu. Ili, muski glas vam kaze:
“Mislim da sam trudan”. 200 milisekundi kasnije, ve¢ je jasno da muskarci ne
mogu biti trudni. I to se katkada dogada. Svijet znanja, svijet koji bi trebalo obra-
diti je golem. Koli¢ina informacija koje bismo trebali znati ili biti sposobni ucjelo-
viti kako bismo shvatili da ne$to nije u redu je golema, pa ipak mi je uocavamo u
neznatnom djeli¢u sekunde. Rije¢ je o brzini mozdane aktivacije kao i pri bilo ko-
jem drugom automatskom procesu, izmedu 200 i 400 milisekundi. A mozak nam
je ve¢ pruzio reakciju iznenadenja. To je jedna od stvari koje ¢ini sistem 1.

Sistem 1 izvlaci zakljucke i smislja uzroke i intencije. I to ponovno ¢ini auto-
matski. Bebe to imaju. I mi smo mu izloZeni. Bebe prepoznaju namjere, i posjedu-
ju sustav koji im omoguduje da smisle namjere objekata koje vide na ekranu, reci-
mo da jedan objekt lovi drugi. To ¢e beba znati prepoznati. Beba ¢e oéekivati da
objekt koji lovi neki drugi objekt krene najizravnijim pravcem prema drugome. Ne
da slijedi njegovu putanju, ve¢ da ga pokusa uloviti. Govorimo o bebama do jed-
ne godine starosti. Jasno je da nam je to urodeno, da smo to naslijedili: naslijedili
smo sposobnost percepcije kauzalnosti.

Taj sustav zanemaruje dvosmislenosti i potiskuje sumnju, i kao $to smo veé re-
kli, pretjeruje s dosljedno$¢u. Govorio sam o asocijativnoj dosljednosti, jer u tome
se dijelu ¢udesa pocinju pretvarati u greske. Svijet vidimo mnogo dosljednijim ne-
goli sto jest. To je zbog mehanizma stvaranja dosljednosti kojim smo opremeljeni.
U nasim glavama pOSJCduJCmO organ za osmlsljavan]e, a skloni smo stvari shvaéa-
ti emocionalno i asocijativno dosljednim. To ¢ini s1stem 1.

Postoji i njegovo drugo svojstvo, koje ¢u nazvati “ono $to vidis je sve Sto po-
stoji”. Rije¢ je o mehanizmu koji nije senzitivan prema informacijama koje nema.
Vrlo je vaino imati takav mehanizam. Rije¢ je o mehanizmu koji uzima dostupne
informacije, i od njih stvara najbolju mogucu pri¢u. A o informacijama koje nema
ne kaze vam nista. Zbog toga ljudi skac¢u na zakljucke. To je “stroj za skok na za-
klju¢ak”. I to preuranjeno zakljucivanje je momentalno, neposredno, stvoreno iz
vrlo malih uzoraka, jos udaljenije od nepouzdanih informacija. Mozete govoriti o
detaljima i re¢i da ta informacija vjerojatno nije izvjesna, ali ako je ljudi ne odba-
ce kao laz, osobe ¢e iz takvih informacija izvladiti cjelovite zakljucke. Ono $to vi-
dis, jest ono Sto jest.
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Ali to vrlo ¢esto stvara greske. Taj mehanizam stvara pretjeranu samouvjere-
nost. Ljudska samouvjerenost u vjerovanjima nije mjera kvalitete dokaza, to nije
sud o kvaliteti dokaza nego sud o dosljednosti pri¢e koju je um uspio konstrui-
rati. Vrlo Cesto mozete konstruirati vrlo dobre price iz vrlo male koli¢ine dokaza,
i ako nema konfliktnih dokaznih materijala, prica ¢e zavrsiti dobro. Ljudi ima-
ju jaka vjerovanja i veliku vjeru u price koje se temelje na malo dokaza. Rije¢ je o
mehanizmu koji stvara “prirodne procjene”, kako smo ih nazvali Tversky i ja. Ri-
je¢ je o gotovo automatskim izra¢unima. Primjerice, mi prirodno proracunavamo
udaljenost izmedu sebe i objekata, to je nesto $to nam se zbiva u normalnom tije-
ku percepcije.

Ali mi ne izra¢unavamo sve. Nesto izracunavamo, nesto ne.

Pogledajte ovaj niz crta:

1<

Postoje dokazi da ljudi registriraju prosje¢ne duzine crta bez napora, jednim
pogledom, dok ¢ine nesto drugo. Izdvajanje informacije o prototipu je neposred-
no, momentalno. Ali ako vas pitam koliko iznosi zbroj tih crta? To ne mozete udi-
niti. Prosjek dobivate zabadava; ali zbroj ne. Kako biste dobili zbroj, morali biste
procijeniti broj crta, procjenu prosjeka, i pomnoziti prosjek s brojem crta, tada bi-
ste nesto dobili. Ali to ne dobivate prirodnom procjenom. Stoga postoji vrlo vaz-
na razlika izmedu prirodne procjene i stvari koje ne mozete prirodno procijeniti.
Neka pitanja organizam moze lako rijesiti, a druga pitanja su mu slozena, i u tome
lezi velika razlika.

Kad smo ve¢ kod toga, razlika izmedu prosjeka i zbroja je vrlo vazna jer posto-
je varijable koje imaju obiljezja koje zovem “nalik-na-zbroj”. Ona je ekstenzional-
na. Rije¢ je o varijablama “nalik na zbroj”. Ekonomska vrijednost je varijabla “na-
lik-na-zbroj”.
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SET A - 40 komada SET B - 24 komada
Tanjuri za veceru 8 komada; svi u dobrom stanju 8 komada; svi u dobrom stanju
Zdjele za juhu/salatu 8 komada; svi u dobrom stanju 8 komada; svi u dobrom stanju
Tanjuri za desert 8 komada; svi u dobrom stanju 8 komada; svi u dobrom stanju
Salice 8 komada, od ¢ega su 2 slomljena
Tanjurici za kavu 8 komada, od cega je 7 slomljeno

Christopher Hsee, 1996.

Pred vama je lijep eksperiment Christophera Hseea. Zamolio je ispitanike da
kazu koliko bi platili za pojedini set posuda. Imate set A i set B. Postoje dvije vari-
jante eksperimenta. U varijanti 1 ljudi vide oba popisa. U varijanti 2 oni vide popi-
se A i B odvojeno. U prvoj varijanti, kada ispitanici vide oba popisa, rjeSenje je la-
gano. Set A vrijedi viSe od seta B, jer u njemu ima vise posuda. Ali kada ih gledate
odvojeno, set B se ¢esce bira, nudi se otprilike 10 dolara viSe za nj negoli za set A,
jer je prosje¢na vrijednost svake posude u setu B veéa nego u skupu A. Mi smo re-
gistrirali prototip, ali smo zanemarili sve ostalo. Takvi rezultati biljeze se posvuda.

Usput receno, i vjerojatnost je varijanta nalik na zbroj. Vjerojatnost se zbra-
ja prema komponentama, ali mi je procjenjujemo kao da je varijabla nalik na pro-
sjek, i velik broj gresaka u sudovima vjerojatnosti dolazi od ovakve vrste konfuzije.

Postoje jos dva obiljezja koja Zelim spomenuti, dvije sposobnosti sistema 1. On
je primjerice sposoban usporediti intenzitete. Prili¢no je misteriozno kako to ¢ini,
ali dat ¢u vam primjer. Recimo da vam kazem da je Julija te¢no ¢itala u dobi od 4
godine. Sada bih vas pitao na temelju koliko pri¢a smo procijenili da te¢no ¢ita u
dobi od 4 godine. I vi ¢ete mi odgovoriti, u tome postoji velika suglasnost: “dvi-
je price” ili mozda to nije dovoljno, ali 25 pric¢a je ve¢ previse. Uglavnom: ima-
mo ideju. Imamo ideju te¢nog ¢itanja. Imamo ideju ¢emu odgovaraju dobre ocje-
ne. Ali zanimljivo je, ako sada ljude pitate o Julijinom uspjehu, vi éete rec¢i da ona

Mentalna saémarica

Rimuju li se ove rijeci?

GLASATI - PORUKA (VOTE - NOTE)

GLASATI - KOZA (VOTE - GOAT)
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sada vjerojatno diplomira na Yaleu. Ljudi predvidaju ocjene tako $to slazu dojmo-
ve 0 ocjenama s dojmovima o tome koliko je dobro Julija ¢itala u dobi od 4 godi-
ne. To je besmisleno zakljucdivanje, ali ljudi to ¢ine.

Sistem 1 moze usporedivati intenzitet razlic¢itih dimenzija, a to je iznimno
korisno, jer, kako éete vidjeti, to omoguéuje ljudima da odgovaraju na vlastita pi-
tanja, $to stalno ¢inimo. Ali sistem 1 izracunava vise negoli je potrebno. Nazovi-
mo taj mehanizam , mentalnom sa¢maricom®. Namjeravate uciniti jedno, ali taj ¢e
mehanizam tipi¢no stvoriti mnogo vise u¢inaka...

Evo primjera za tu “metalnu sa¢maricu”. Rimuju li se ove rije¢i? U ovome ek-
sperimentu ljudi su ¢uli rijeci, ali ih nisu vidjeli. Ja ¢u vam ih prikazati. “Vote note,
vote goat” (glasati-poruka, glasati-koza). Oba se para rimuju. Ali ljudi mnogo spo-
rije reagiraju i identificiraju rimu kada ¢uju da govornik kaze “vote, goat”, negoli
kada im kazemo “vote note”. Kako to objasniti? Pa, uz pomo¢ sricanja. Oni ne bi
trebali sricati rijeci. Nitko od njih nije trazio da sri¢u. Ali oni to svejedno ¢ine, ne
mogu si pomoé¢i. Pitali smo ih jedno pitanje, a oni odgovaraju na drugo.

Jesu li ove rec¢enice doslovno istinite?

Neki poslovi su zmije
Neki poslovi su zatvori

Neke ceste su zmije

Jesu li ove recenice doslovno istinite? Neko vrijeme ispitanicima ¢ete objasnja-
vati da nije rije¢ o metaforickim znadenjima: ne Zelimo da proradunavate metafo-
re. Medutim, ljudima treba dosta vremena da shvate kako recenica “Neke ceste su
zmije” nije doslovno istinita jer je metaforicki istinita. Ljudi procesuiraju metafore
premda smo im rekli da se to od njih ne trazi. “Neki poslovi su zatvori”. Isto tako:
spora reakcija. “Neki poslovi su zmije”, to je lako. To nije metafora. Ukratko, rije¢
je o mentalnoj sa¢marici: sistem 1 izra¢unava mnogo vise negoli se to od njega tra-
zi. Katkada je jedna proracunata stvar toliko brza od onoga sto stvarno treba pro-
rac¢unati da Ce ispitanik pruziti krivi odgovor.

Glavna stvar kojom smo se Amos Tversky i ja bavili slu¢ajevi su u kojima
umjesto vjerojatnosti ljudi koriste sli¢nost. Na§ najpoznatiji primjer jest gospoda
po imenu ,Linda®“. Ne znam jeste li ¢uli za Lindu. Linda je studirala filozofiju na
fakultetu (veé¢ina misli na Berkeleyu). Sudjelovala je na antiratnim demonstracija-
ma, bila je vrlo aktivna, vrlo bistra, i proslo je deset godina, i to je sada s njom?
Je li knjigovotkinja? Ne. Je li bankovna ¢inovnica? Ne. Je li feministkinja? Jest. Je
li feministicka bankovna ¢inovnica? Da. Vidite $to se zbiva. Ona postaje femini-
sticka bankovna ¢inovnica, jer je zbog sli¢nosti posve u redu re¢i da je vjerojatni-
je kako je feministi¢cka bankovna ¢inovnica negoli bankovna ¢inovnica. Kada je
rije¢ o vjerojatnostima, medutim, to ne funkcionira. Ali kada vas pitamo da izra-
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¢unate vjerojatnost, vjerojatnost je teska, a slicnost neposredna i jednostavna; to
je prirodna procjena. Sli¢nost ¢e nam pasti prvo na pamet, i ona ¢e sprijeciti toc-
no proracunavanje.

Tako smo argumentirali. Potom su nas napadali, ¢ak i neki od vas u ovoj sobi.
Da, to je bio na$ stav i osnovna ideja: heuristika odgovara na krivo pitanje. Pita vas
se jedno pitanje, a umjesto da na njega odgovorite, vi sebi postavljate sli¢no pita-
nje koje vam asocijativno pada na pamet. Postoje i drukéiji stavovi prema heuri-
stikama. Gerd Gigerenzer smatra da su heuristike formalne operacije koje on na-
ziva ,brzim i Stedljivim®, jer koriste vrlo malo informacija, a one katkada postizu
prili¢no to¢ne procjene. Ne mislim da je u pravu, jer ne postoji potreba za ,$tedlji-
vos¢u® operacija. Mozak paralelno procesira, on moze ¢initi mnogo stvari istodob-
no, on moze operirati velikom koli¢inom informacija odjednom i ne postoji potre-
ba da bude ,$tedljiv".

Sto onda moze uciniti? Ne moze se baviti ve¢im brojem moguénosti istodob-
no. Baviti se mnogim moguénostima istodobno — to je nesto $to ¢inimo svjesno i
namjerno. Sistem 1 prisiljen je potisnuti dvosmislenost, $to znaci jedno od tuma-
¢enja. On ne moze obradivati varijable nalik na zbrojeve. Varijable nalik na zbro-
jeve iziskuju druk¢iju vrstu misljenja. On neée pravilno izvesti racun vjerojatnosti,
on nede to¢no izracunavati ekonomske vrijednosti, a postoje i brojne druge stvri
koje on neée udiniti.

Vazno je napomenuti kako kombiniramo informacije o individualnim slu¢a-
jevima sa statistickim informacijama. Tvrdim da sistem 1 ima mnogo teskoca sa
statistikom. Sistem 1, a mislim da je analogija s percepcijom ovdje vrlo izravna,
stvoren je da se bavi individualnim slu¢ajevima, detaljima, a ne ansamblima, i on
takve operacije s individualnim slu¢ajevima izvodi prekrasno. Primjerice, moze sa-
kupiti goleme koli¢ine informacija o tom jednom slucaju. IskoriStavam tu ideju
kada govorim o sistemu 1. Dok ga opisujem, on ozivljava. O njemu sakupljate in-
formacije. Ali kombiniranje razli¢itih vrsta informacija, ¢ak i o istome predmetu,
informacija o statistikama, to mu je mnogo teze.

Evo jednog starog primjera.

U gradu postoje dvije taksi kompanije. U jednoj 85% vozila je plavo, a 15%
zeleno. Po nodi se dogodila nesreca: taksi vozac pregazio je pjesaka i pobjegao. Pri-
likom incidenta, postojao je svjedok, i on tvrdi da je rijec o zelenom vozilu, odno-
sno pocinitelj je voza¢ u manjini. Sud je testirao svjedoka (da malo ukrasimo slu-
¢aj) i pokazalo se da je svjedok pouzdan u 80% situacija u prepoznavanju plavoga
odnosno zelenoga. Mozemo to jo$ malo zakomplicirati, ali shvatili ste... Potom pi-
tate ljude, $to misle: imate obje informacije (i o razmjerima boje vozila i o pouzda-
nosti svjedoka), ali ljudi uglavnom kazu kako je vjerojatnost 80% da je pocinitelj
iz zelenog vozila. A to znaci da zanemaruju pocetnu vjerojatnost i koriste se uobi-
¢ajenim informacijama o stvarima. I ta je procjena uobicajena jer postoji navodno
kauzalna veza izmedu nesreée i svjedoka.

Izmijenimo sada jedan detalj koji ¢e sve obrnuti. U gradu postoje dvije kom-
panije iste veli¢ine. 85% taksistickih nesrec¢a ukljucivalo je plava vozila. Sada se taj
podatak uopée ne zanemaruje. Sada se to vrlo precizno proracunava s pocetnom
vjerojatno$¢u. Ali imate svjedoka koji kaze suprotno. Kakva je razlika medu tim
slu¢ajevima? Razlika je u sljede¢emu: kada ovo procitate, odmah zakljucujete da
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su vozaci plavih vozila ludi, posve neodgovorni. I to vrijedi za sve vozace. Rije¢ je
o stereotipu koji ste stvorili u trenutku, ali rije¢ je o stereotipu o pojedincima; to
nije tvrdnja o kolektivu. Rije¢ je o tvrdnji o pojedinaénim voza¢ima plavih vozi-
la. U ovom slucaju posve razliditio reagiramo negoli kada nam se pruze ¢isto stati-
sticke informacije, te kada pojedinacno vozilo izvu¢emo iz skupa svih taksija. Eto,
to je problem sa sistemom 1, ali takoder svjedoci o njegovim sposobnostima. Ima
toga jo$, dugo smo to proucavali.

Ali Zelim nesto re¢i o ¢udesima i gre$kama. Dosad sam, kako bih bio doslje-
dan samome sebi, uglavnom govorio o greskama. Ekspertize se nalaze u sistemu 1.
Odnosno ponasanje koje iziskuje ekspertizu nalazi se u sistemu 1. U veéini stva-
ri koje radimo, mi smo uglavnom eksperti. Ali katkada to dovodi do ¢udnih stva-
ri. Svida mi se sljede¢i primjer: zazvoni telefon, zove moja supruga Anne, kaze jed-
nu rije¢, i ja ve¢ znam kakve je volje. Dobio sam vrlo malo informacija, ali to mi je
dovoljno. Rije¢ je o vrlo rafiniranoj ekspertizi. Kako dolazi do toga? Uglavnom, ta
ekspertiza nastaje stalnom praksom, s mnogo iskustva. Svi smo mi eksperti za neke
stvari. Pri¢e o vatrogascima kapetanima, ili o lije¢nicima koji su imali izvanredne
intuicije, ne moraju nas ¢uditi, one nas ne ¢ude ako su imali moguénost nauditi o
svome podrucju onoliko koliko sam ja mogao nauciti o Anni preko telefona, od-
nosno ako su vjesti. To je sistem 1 — on je povezan s potpunom samouvjereno$éu.

Zanimljivo je medutim da u brojnim prilikama ljudi imaju intuicije o koji-
ma su jednako samouvjereni, samo $to su bili u krivu. To se zbiva zbog mehaniz-
ma koji zovem ,,mehanizmom supstitucije®. Netko vas pita jedno pitanje, a umjesto
toga vi odgovarate na drugo s istom, potpunom samouvjereno$¢u. Toga niste svje-
sni jer ¢inite nesto u podrudju u kojem niste eksperti, jer ste ve¢ imali pripremljen
odgovor. Subjektivo, jeste li u pravu ili u krivu, ¢ini se kao da je potpuno isto. Te-
melji li se to na mnogo ili malo informacija, o tome mozete naknadno prosuditi i
to mozete naknadno analizirati. Ali subjektivni osje¢aj samouvjerenosti moze biti
jednak za intuicije koje dolaze iz iskustva i ekspertnoga znanja, i iz intuicija koje
nastaju zbog heuristika koje se pojavljuju supstitucijom, postavljanjem i odgovara-
njem na razlicito pitanje.

Naravno da je ¢udesnost vaznija od pogresaka. Govorim u kvantitativnome
smislu, u smislu da vec¢inu stvari ¢inimo priliéno dobro, da smo dobro adaptirani
na svoju okolinu, jer inace ne bismo bili ovdje itd. Ali moraju nas zanimati i gres-
ke. Poteskoca s razdvajanjem ,,dobrih“ i ,losih“ intuicija mora nas zanimati, i biti
primjenjiva. To je uglavnom to.

Vra¢am se na jedan primjer o kojem smo Leda Cosmides, John Tooby i ja ra-
spravljali prije 20 godina. Jedno istrazivanje zdravlja izvedeno je na uzorku odra-
slih muskaraca svih dobi i zanimanja u Britanskoj Kolumbiji. ,, Molim vas pokusaj-
te dati svoju najbolju procjenu za sljedeée vrijednosti. Koliki je postotak ispitanih
muskaraca imao jedan ili viSe sréanih napadaja? Prosjek je bio 18%. Kolik je po-
stotak ispitanih muskaraca imao vise od 55 godina i dozivio sréani napadaj? Pro-
sjek je 30%. Velika vecina kaze da je drugo vjerojatnije od prvog.

Ali ovdje nudimo alternativnu verziju istrazivanja zdravlja, istu pric¢u. Ispiti-
vanje se provelo na 100 odraslih muskaraca, stoga imate broj. ,Koliko od 100 su-
dionika ispitivanja je imalo sréani napadaj, i koliko je medu 100 ispitanika mus-
karaca koji su iznad 55, i koji su imali sr¢ani napadaj?“ To je drasti¢no lakse. Od
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velike veéine koja grijesi, sada imate manjinu koja grijesi. Postoci su ocajni; izdvo-
jiti ljude u uzorku od stotinu je lako.

Postoje neke zanimljive rasprave o tome kako to objasniti, a Leda i John dosli
su s evolucijskim objasnjenjima o kojima ¢e mozda htjeti ponovno raspraviti. Moje
je tumacenje kognitivno. O tome nemamo pouzdanih rjeSenja, ali gotovo sam si-
guran da smo u pravu. Po mom misljenju zbiva se sljedec¢e: kada imam 100 sudi-
onika, a ne postotke, ja iz zamisljam prostorno. Ako imam prostornu predodzbu
svih stotinu, a potom samo one koji su imali sréani napadaj, onda se oni nalaze
samo u ]ednom kutu sobe, a potom od tih ljudi iz tog kuta izdvajam jos i one koji
imaju 55 ili vise godina, stoga znam da ih ima jo$ i manje. Stoga mislim da po-
stoji Cisto kognitivno tumacdenje za prednost frekvencijskog predodivanja. Naime,
kada govorimo o pojedincima, o broju pojedinaca, onda zazivamo druk¢iju pre-
dodzbu u sistemu 1, koja nam omogucuje da s tim baratamo na razlicit nacin (ne-
goli u slucaju s postocima).

Jucer za ru¢ckom Steve Pinker i ja raspravljali smo o tome koja je vrsta objas-
njenja jac¢a. Mozda ¢e se pokazati da nema veze koje je tumacenje ,snaznije“. Zasto
se meni svida ova, a vama ona? O tome bismo sada mogli raspraviti, jer to s evolu-
cijom je velika tema. I nije da ja ne vjerujem u evoluciju. Iz onoga $to sam do sada
rekao mora biti vrlo jasno da je to ,usidreno®. Ali nije usidreno u ideji da je evolu-
cija stvorila optimalna rjesenja tih problema, stoga sve to nije usidreno u evoluciji.
Mogli bismo na to pitanje odgovoriti, ili barem porazgovarati.

Toliko s moje strane.

* kX

Leda Cosmides: Ne mislim da su to nesumjerljiva objasnjenja. Mislim da
ste stvarno u pravu kada ove ispitanike smatrate izbrojivim predmetima koji poti-
¢u nase razli¢ite mehanizme (izra¢unavanja). To je pokusao ispitati jedan moj stu-
dent. Kada imate slic¢ice, onda odnose medu skupovima lakse razaznajete. Ali za
nas je vaznije ono drugo pitanje: na koji biste nac¢in dozivjeli problem. Primjeri-
ce, ptice traze hranu. Sve Zivotinje traze hranu, one moraju rijesiti problem sude-
nja i neizvjesnosti. Format tih informacija naslijedili ste preko prirodnih frekvenci-
ja. Stoga ako ¢ete imati takve probleme, vjerojatno ¢ete ih reprezentirati u takvom
formatu.

Potom, bio mi je zanimljiv i onaj drugi argument, o apsolutnim brojevima i
prirodnom uzorkovanju. Hodamo po $umi u kojoj se nalaze tresnje i jabuke i u
sumi nailazim na stabla jednih i drugih. Neka od njih imaju zrele plodove, a neka
nemaju, i ja Zelim znati, ako vidim crveni plod, koliko je vjerojatno da ¢e drve-
¢e imati zrele plodove, ili da se maknem od frekvencija, od crvenih plodova, koli-
ko ¢e biti tresanja?

Potom mali kalkulator u umu izdvaja broj crvenih plodova, broj pogodaka i
pogresaka, crvenih plodova i tresanja, i crvenih plodova i jabuka. Tada je osnovna
vjerojatnost implicitna u tim brojevima, implicitna jer sam na njih naisao. Ona je
implicitna po stopi kojom sa na njih nailazio u Sumi. To je zanimljivo, jer, pa, za-
sto bi apsolutne frekvencije bile toliko lakse od drugih? Ukratko, ne smatram da
pruzamo razlicita tumadenja, ve¢ kao komplementarna.
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Daniel Kahneman: Meni je to zanimljivo jer su se (na$a dva razli¢ita tuma-
¢enja) Cesto prezentirala kao proturje¢na. Sada vidimo da nisu.

Leda Cosmides: Da. Ali spor je bio oko onoga sto ste poc¢etno govorili, na-
ime: je li nesto (ti kognitivni mehanizmi, prim. prev.) lose ili dobro dizajnirano.

John Tooby: A kojom ¢emo metodom otkriti kognitivni dizajn?

Daniel Kahneman: To mi se ¢ini zanimljivim, jer ¢ini se da imamo razlici-
te nacine otkrivanja fenomena, ili promatranja fenomena. Vi imate teoriju, i mno-
go jasniju sliku od mene kakva je bila okolina nasih predaka, koja vam pak daje
ideje o tome $to je u toj okolini predaka bilo za ljude lako ili tesko. A ja svoje ide-
je crpim iz drugog izvora. Ali u biti, postoji li razlika u vrsti kognitivne psihologi-
je kojom se sluzimo?

John Tooby: Mislim da postoji sljede¢a razlika. Prije svega, slazem se sa svo-
jom suprugom (Ledom Cosmides) da je bila iznimna ideja $to ste se usredotocili na
pogreske jer nam one, kao $to ste rekli, najbolje razotkrivaju stvarne algoritme ko-
jima se sluzi um. S druge strane, postoji beskona¢ni niz kognitivnih problema ko-
jima mozete bombardirati ispitanike, poput: koji je najbolji paket zivotnog osigu-
ranja? Svakakvim stvarima koje slijepo aktiviraju slu¢ajne podskupove kognitivnih
mehanizama. Ako trazite obrasce pogresaka koje se dobivaju tom metodom, onda
¢e istrazivadi raditi vrlo vaine teorijske pogreske, pogreske nalijevo, nadesno i u
centru. Takav nadin opisivanja kompetencija nuzno ée se definirati s pomocu gre-
saka, odnosno apstrakenih devijacija od neke normativne teorije, koja ¢e se izvlaci-
ti iz statistike, logike ili ne¢eg takvog. Uz takvu metodu, bilo kakav odmak (devi-
jacija) po definiciji ¢e se smatrati pogreskom ili pristrano$¢u.

S druge strane, $to ako promijenite pitanje da glasi: ,Sto biste oc¢ekivali od
evolucijske povijesti, prema kojoj ne susre¢emo sve probleme u svim formatima s

jednakom ucestalo$¢u, ve¢ neke stvari sre¢cemo uvijek, a druge tek ruetko ili nika-
dat> Sto ako biste postavili pitanje: ,Kakva je prlrodna funkcija mozga?“ Tada ¢e
odgovor glasiti: mehanizmi su dizajnirani da rijese probleme s kojima se najcesée
susre¢emo, s adaptivnim problemima, a izvedba koja ¢e se otklanjati od statisti¢-
kog zakljucka ili logike moze biti dio temeljne karakteristike, a ne greska.

Daniel Kahneman: Ne zelim ulaziti u detalje problema detekcije varalica. Ali
postoje vazne sli¢nosti po tome gdje biste trazili i o¢ekivali dobre izvedbe. Gary
Klein i ja prije niz godina pisali smo zajednicki ¢lanak o tome kada intuicija funk-
cionira a kada ne. Subjektivna samouvjerenost ne¢e nam pomoéi jer je ona jaka
kod intuitivnih odgovora, bez obzira na to jesu li ispravni ili pogresni. Odgovore
smo potrazili i u okolini, i ispitivali smo sadasnju okolinu.

Nase je pitanje bilo: kakve su moguénosti pojedincima bile dostupne da na-
uce neku vjestinu? Ako su postojale moguénosti da nauce vjestinu, onda je vjesti-
na vjerojatno bila naucena, a ako je uz to postojala i neposredna kontrola izvedbe,
onda je vje$tina bila naucena, i ona ¢e djelovati. Nismo govorili o okolini preda-
ka. Tvrdili smo primjerice da se netko tko misli da moze stvarati dugoro¢na po-
liticka predvidanja zavarava, jer okolina ne podrzava dugoro¢na — valjana — poli-
ticka predvidanja; ili na Wall Streetu: podaci s burze ne podrzavaju adekvatna ili
precizna predvidanja...

Leda Cosmides: Nista u onome $to mi kazemo ne govori da ne moze postoja-
ti neka ontogenetska kalibracija nasoj sadasnjoj okolini. Sigurno postoje mehaniz-
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mi koji nas pode$avaju sadasnjoj okolini. Ali mislim da je takva kalibracija vrlo tes-
ka, ¢ak i s vrlo mnogo ucenja i ekspertize. Ne Zelim polemizirati s tim problemom
Linde. Svi dobivaju iste rezultate s tim problemom, kada ve¢ o tome govorimo.
Cak ne polemiziram ni s objasnjenjem koje ste naveli. Ali zanimljivo je da kada ga
stavite u drugi format dobivate posve druk¢iji odgovor. Primjerice, ako od neko-
ga zelim napraviti eksperta za statistiku, dat ¢u mu informacije u frekvencijskom
formatu, jer bez obzira na to koliko ¢ete ga trenirati s jedinstvenim dogadajem...

Daniel Kahneman: ... i ja bih to isto ucinio.

Leda Cosmides: ... s vjerojatnostima singularnog dogadaja, on ¢e mozda do-
biti svakakve vrste ekspertize, ali u velikom broju sluc¢ajeva oni ¢e postati eksper-
ti jer su shvatili kako da vjerojatnosti pretvore u frekvencije i potom razmisljaju
na taj nacin.

Daniel Kahneman: Apsolutno. Ali ono o ¢emu govorimo jest: odakle nam
dolaze ideje. (Jer mislim da nema mnogo razlika medu nama.) Vas inspirira izvje-
stan nacin rjeSavanja teorijskih poteskoca, koji vas vodi izvjesnim vrstama hipo-
teza. Ja igram druk¢iju igru na istome terenu, i svoje hipoteze izvlac¢im iz drugih
izvora.

Leda Cosmides: Imam pitanje za Vas... ako ne zelite odgovoriti, ne morate.

Daniel Kahneman: Vjerojatno ¢u odgovoriti.

Leda Cosmides: Kada smo bili na Stanfordu (ila sam na vjezbe u Amosov
laboratorij), i ¢ini mi se da kada Vas slusam, i kada sam neko¢ slusala Amosa, da
isti¢ete bitno razli¢ite stvari. Naravno, pisali ste skupa... Sada, kada Vas slusam,
osje¢am da vas zanimaju psiholoski mehanizmi. A kada sam isla u Amosov labo-
ratorij, on bi rekao da nema bolje teorije od one prema kojoj mozete predvidjeti da
¢e se nesto dogoditi.

John Tooby: On je takoder znao govoriti: ,Ne zanimaju me mehanizmi. Sve
sto smo ikada predlagali jesu empirijske generalizacije®.

Leda Cosmides: Da, ba$ je tako govorio, a ja sam odgovorila: ,Ali $to je he-
uristika dostupnosti? Meni se to ¢ini kao mehanizam® Rekla sam mu: ,,Slaze li se
Vas suradnik s Vama, jer mislim da je Va$ suradnik predlozio mehanizme?“

Daniel Kahneman: Pitate me bi li se Amos slozio sa mnom? Ve¢ je mrtav 15
godina.

Leda Cosmides: Za njega je velika tema bila normativna teorija, i jedina
stvarna normativna teorija bila je logika i subjektivna teorija o¢ekivane dobiti. Ali,
iz perspektive evolucijske biologije, normativne teorije su teorije rizi¢nog prezivlja-
vanja i prehranjivanja, teorije maksimizacije fitnesa, a ne ove druge, i stoga — da:
zanima me ta meduigra normativnih teorija...

Daniel Kahneman: Da, naravno, bili smo razli¢iti ljudi, i razlikovali smo se
¢ak i kada smo radili zajedno. Mene je vise zanimao mehanizam, a manje su me
zanimala normativna pravila. Uglavnom, stvari koje su meni vazne dogadale su se
u posljednjih 15 godina. Sada na drukdiji nadin razumijemo asocijativho pamde-
nje, $to po mome misljenju mijenja cijelu sliku o tome $to je kognicija. To nismo
imali. Amos i ja nikada nismo imali koherentan stav o ta dva sistema. Osjecali smo
nejasno da postoje dva sistema, osjecali smo da ako imamo ta dva sistema onda ¢e
nam rezultati biti jedni, a ako oni ne postoje, da ¢emo iz tih eksperimenata izvla-
¢iti posve drukdije razlike. Za nas je postojala vrlo jasna razlika kada ljude pitamo
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da izvode izravne komparacije, ili kada ih, kao u Hseeovom problemu, pitamo da
nam pokazu dva skupa, pa se onda u jednome pokaze da su ljudi logi¢ni, a kada
im pokazemo svaki zasebno, onda nam intuicija kaze da manji skup vrijedi vise.
To je postalo jasnije posljednjih 15 godina.

Leda Cosmides: Mogu li Vam postaviti pitanje o ta dva sistema, i o njihovoj
ulozi u jeziku? Naravno, s brojevima, postoje mnogi radovi o kogniciji brojeva, a
onda u nekim kulturama, doduse ne svim, postoji zanimljivo mapiranje, s jedne
strane rije¢i za brojeve i intuitivnog numeric¢kog sustava, prema kojem pretpostav-
ljamo da kada damo ove vrste problema ljudima dobivamo jedne rezultate a kada
postavljamo druge, dobivamo druge. Onda postoji i taj problem detekcije varalice,
kada nekome postavim taj problem, on mora procitati problem, on mora razumjeti
scenarij kako bi pravilo mogao protumaciti kao drustveni ugovor, kako bi potom
karte mogao reprezentirati kao potencijalne varalice. Pitam se biste li nam mogli
nesto reéi o ta dva sustava i njihovoj povezanosti s jezikom?

Daniel Kahneman: Uglavnom mislim da je odnos izmedu ta dva sustava za-
tegnut. Sada ih hipostaziram i onda opisujem kao da komuniciraju. Naravno, si-
stem 1 $to$ta sugerira. On dolazi sa sugestijama, intencijama, dojmovima, a sistem
2 ga uglavnom podupire. Postoji neka vrsta monitoringa, i ve¢inom to je nalik na
urednika koji baca pogled na kopiju novinskog teksta koju potom 3alje u tisak.

Leda Cosmides: Ali postoji i prednji kraj, jer kada govorimo, moram bolje re-
prezentirati rijeci koje izgovarate i protumaciti ih ¢ak i prije negoli one pokrenu taj
intuitivni sistem. Stoga — ¢ini se da postoji taj zanimljivi medijator tih dvaju susta-
va koji se zbiva kroz jezik.

Daniel Kahneman: Mislim da sistem 1 razumije jezik. Jezik nije sistem 2. Je-
zik je sistem 1. Inace ne bi funkcionirao.

Leda Cosmides: U redu. Jer u zadnje vrijeme mnogi cesto govore, posebno
u socijalnoj psihologiji, da nesto nije automatski sustav ako postoji interpretativni
proces, ako netko tumaci situaciju, ako ispitanike kognitivno opteretimo. Tada ni
ne znate o ¢emu je scenarij koji ¢itate jer razmisljate unatrag, a to ne mozete ma-
gi¢no rijesiti u tim uvjetima; stoga se Cesto misli da to ne moze biti u sistemu 1. Ali
to mozete uciniti ako vam neka druga osoba ¢ita pricu, i ako ih potom kognitiv-
no opteretite, i to nema posljedice za njihov u¢inak. Ukratko, postoji mnogo smi-
jesnih stvari u literaturi o tome.

Daniel Kahneman: Postoje zanimljive razlike. Dat ¢u vam primjer. Po mom
sudu sistem 1 moze stvoriti (preferencijski) stav. Postoje neke stvari koje volite vise,
neke volite manje, to je sistem 1, to je neposredna emocionalna reakcija na nesto.
A izbor, koji je eksplicitna usporedba, uvijek uklju¢uje sistem 2, i on je uvijek na-
porniji. Ovdje postoji ostra granica kada treba birati recimo 24 vrste ¢aja, i birati
jednu vrstu, i one emocionalne reakcije.

Jaron Lanier: Razmisljao sam o tome sada, iz perspektive kompjutorske zna-
nosti. Ako usporedujete zada¢u kako se rade prosjeci a kako zbrojevi, razlika je u
tome $to zbrajanje ukljucuje akumulatore. A kada strojeve u¢imo, onda ih razdva-
jamo na dva sistema, pa je taj proces analogan ovome. Ne znam koliko. Sto je to
$to postoji u ovom sistemu koji stvara prosjeke, ili kako biste vi rekli ,modele®, da
ne treba nove varijable, tako da mozete samo pratiti neku vrstu tradicionalnih sku-
pova podataka.
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A onda postoje i drugi u kojima postoji spremljeni model prema kojem ga mo-
zete usporedivati, a da biste imali spremljeni model morate imati posve drukéiju
arhitekturu. Uvijek sam se pitao odgovaraju li stvari kojih smo svjesni stvaranju
novih spremljenih struktura, jer stvar je u ovome, ako stvorite spremljene varija-
ble, kada stvorite model, broj potencijalnih gresaka pocet ¢e se strasno povecavati.
Ali ako imate model u kojem imate istu recenicu, onda samo optimizirate energet-
ski krajolik; mozete takoreéi na bayesovski nacin ¢ak pronaéi svoj put do lokalne
pa ¢ak i globalne optimizacijske tocke. Ali ako dodajete nova stanja, imate doista
gigantsku cksploziju potencualmh gresaka, i to je stanje mnogo energqskl neosjet-
ljivije, i mnogo ga je teze testirati. Cini mi se kao da je to analogno ucenju novog
rje¢nika, a da ga pri tome nuzno ne koristimo.

Daniel Kahneman: Razlika izmedu varijabli nalik na zbroj i drugih varijabli
je fascinantna. Naravno izmedu njih postoji velika razlika, i tu razliku jasno moze
stvoriti sistem 1. On se bavi individualnim slu¢ajevima. To se dogada u slucajevi-
ma s taksi vozilima, a kada imas stereotipe, ima$ samo jedno taksi vozilo. Ne mo-
ra$ kombinirati statisticke informacije s informacijom o jednom slucaju. Sve ulazi
u jedinstven slucaj, i onda sistem 1 radi dobro.

Jaron Lanier: Postoji primjer sa strojnom sposobnos¢u gledanja. Moze$ poce-
ti s konstantom, poceti s prototipom oblika lica, a potom promatra$ okolinu i tra-
zi$ elemente lica koji ¢e se podudarati s pravim licem. Pretrazujes lica, ali ga ne do-
dajes$ svom modelu. Ali ako definiramo zadatak u kojem ¢u ti pokazati dodatne,
proizvoljne informacije, i ako potom Zeli§ dobiti emergentno novu kategoriju, hej,
to je posve druga klasa problema, nesumjerljivo teza, i u biti to uopée ne razumije-
mo. Moja je intuicija da je to svojevrsno prosirenje sistema 1 i sistema 2.

Steven Pinker: Ja takoder mislim da ovdje postoji mali spor. Da me netko
pita koji su najznacajniji psiholoski prilozi razumijevanju ljudskog Zivota, bez ika-
kvog razmisljanja ove stvari bih naveo na prvome mjestu, ili barem medu prve tri
stvari. Ustvari, ja bih rad na razumijevanju nase sposobnosti misljenja naveo kao
najvaznije stvari koje smo ikada nauéili. Na Harvardu sam tvrdio: kada bismo mo-
rali utvrditi $to bi obrazovana osoba morala znati u cijelom korpusu znanja, tvrdio
sam neuspjesno da bi istrazivanje ljudske kognicije i probabilistickog uma mora-
la biti prva stvar koju bi obrazovana osoba morala znati. Bilo kako bilo, naglasak
ne bi smio biti na tome je li rije¢ o iznimnim otkri¢ima, to je nesumnjivo, ve¢ §to
s njima ¢initi i naposljetku kako ih objasniti.

Jedna stvar koju ste rekli na pocetku bila je vrlo informativna. Rekli ste da
nam greske pruzaju klju¢ne informacije o tome kako funkcionira ljudski um.
Premda znam da to vrijedi za nepravilno postupanje, ipak u izvjesnom smislu i
pravilno postupanje moze biti fantasti¢no informativno, u tom smislu $to postoje
tek rijetki sistemi na svijetu koji mogu izvesti ono $to moze izvesti ¢ovjek. Kom-
pjutori ne mogu voziti automobile za nas, ne mogu pospremati krevete, ne mogu
oprati posude, i ne mogu razumjeti rec¢enice na engleskome. Stoga je pitanje kako
to da mozemo stvari izvoditi dobro, isto tako informativno, u tom smislu da nije
lako napraviti stvari da ih izvedu dobro kao $to to ¢ine ljudi.

Pristup koji pokusava objasniti uspjehe, ¢ini mi se da je komplementaran na-
mjeri da udemo u problematiku uma, bas kao $to to ¢ine i pogreske. Isto vrijedi
i kada vas netko pita kako radi automobilski motor, kako funkcionira oko. Opi-
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sati sve greske jest vazan izvor informacija, ali naposljetku ¢e vas dovesti do opisa
karburatora, paljenja. Ne nuzno psiholoskog objasnjenja. Ali ¢ak i u tim kompu-
tacijskim terminima, greske se naposljetku mogu izvesti kao neusproizvod dobrog
funkcioniranja, pogotovo ako znamo koliko je tesko uciniti da nesto dobro funk-
cionira.

Daniel Kahneman: To je tesko. Ali ideja s greSkama je u tome da ona mno-
go bolje dijagnosticira mehanizme, stoga mogu postojati razli¢iti mehanizmi da se
ista stvar udini savrSenom, a mehanizam toga neéete mo¢i razlikovati pukim pro-
matranjem.

Preveo: Darko Polsek
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IRACIONALNO NEPOSTENJE:
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Veéina ljudi sebe smatra postenim ljudskim bi¢ima, onima koji se ne upusta-
ju u racionalnu analizu troskova i dobiti kod odluke o tome treba li biti posten ili
neposten. Ipak, neposteni postupci suvise su ¢esti u svakodnevnom Zivotu. Sma-
tramo da je vedina ljudi ,naivno iracionalno nepostena“ Sto im omogucuje da se
okoriste vlastitim nepo$tenjem, a da pritom zadrze pozitivou moralnu sliku o sebi.
Taj tip nepostenja predstavlja visok rizik kako tvrtkama tako i drustvima. Dajemo
neke uvide o procesima iracionalnog nepostenja i raspravljamo o njegovim impli-
kacijama, posebno u odnosu na pruzatelje financijskih usluga.

Iracionalno nepostenje: malo pokoravanja, malo krSenja pravila

Gotovo je nemogude otvoriti novine ili upaliti televizor a da istovremeno ni-
smo izlozeni nekom izvjestaju o nekoj vrsti nepostenog ponasanja, novih financij-
skih skandala koji se pojavljuju precesto. Cesto je osnovni sastojak takvog nepo-
Stenog ponasanja ¢injenica da gotovo sve tvrtke svoje zaposlenike dovode u sukob
izmedu sebi¢nog ispunjavanja osobnih financijskih ciljeva s jedne i postenja s dru-
ge strane. Brokerske kompanije predstavljaju mozda najocitiji primjer takvog suko-
ba interesa. Brokere se nagraduje na temelju udjela profitabilnosti poslovanja koje
vode; takav sustav pruza nebrojene prilike za postupke koji su u najve¢em interesu
brokera i njihovih poslodavaca, ali ne i u najboljem interesu klijenata. Iako bi inte-
res klijenata trebao brokerima biti na prvom mjestu, sustav provizija ih moze dove-
sti u iskuSenje pretpostavljanja vlastitog interesa onom svojih klijenata; npr. broke-
ri mogu dozivjeti prmsak da kupuju i prodaju kada su u poziciji za ostvarenje vece
provizije, mogu preporuciti dionice ili fondove pogodne za njihov vlastiti interes,
ali ne i za interes njihovih klijenata, mogu odgoditi transakcije koje su im nalozi-
li klijenti kako bi prvo ulozili vlastiti novac ili mogu zloupotrijebiti saznanje o bu-
du¢em nalogu (Davis 2004; McDonald 2002).

Zasto su ljudi (ne)posteni?

Racionalno nepostenje

Ukorijenjeno u standardnom ekonomskom modelu racionalnog i sebi¢nog
ljudskog ponasanja (tj. Homo economicus) stoji vjerovanje da se ljudi svjesno i na-
mjerno ponasaju neposteno tako $to trguju ocekivanim vanjskim dobicima i tros-
kovima nepostenog postupka (Becker; 1968; Allingham i Simo; 1972). Prema tom
stajalistu, ljudi koji prolaze pokraj benzinske crpke uzimaju u obzir tri aspekta:
ocekivani iznos novca koji bi mogli dobiti da opljackaju to mjesto, vjerojatnost da
¢e biti uhvadeni i visinu kazne koja ih oéekuje ako ih uhvate na djelu. Na teme-
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lju tih ulaznih informacija dolaze do odluke koja maksimira njihove interese. Sto-
ga, vodedi se spomenutom perspektivom, ljudi su posteni ili neposteni samo do
one tocke u kojoj planirani dobici i troskovi idu u korist odredenog postupka (He-
chter, 1990; Lewicki, 1984). Kako bismo bili u fokusu ekonomske teorije, taj ek-
sterni pogled troskova i dobiti igra vaznu ulogu u teoriji zlo¢ina i kazne, a ona je
temelj ve¢ine politika usmjerenih na sprje¢avanje nepostenja i njome se vodi pri
odredivanju kazne za nepostene. Ukratko, ta standardna eksternalisticka perspek-
tiva troskova i dobiti pretpostavlja tri sile koje utjeCu na snagu nepostenja (oceki-
vanu dobit, vjerojatnost da budemo uhvadeni i visinu kazne ako nas uhvate) i kao
posljedicu toga, tri nacina kako izbjeci ucestalost i snagu nepostenja: smanjiva-
njem uéinka nagrade, pove¢anjem vjerojatnosti da se bude uhvaden i strozim oce-
kivanim kaznama.

Te mjere se ¢ine jednostavnima i logi¢nima, ipak, u stvarnosti je uspjeh takvih
mjera samo djelomi¢an. Na primjer, iako porezna uprava sve vise kontrolira pore-
zne obveznike visokog plateznog razreda i korporacije, fokusirajuéi se na drustva s
ograni¢enom odgovorno$¢u koja pokusavaju varati na poreznim olaksicama' i po-
krecuéi vise kriminalistickih istraga, ukupni porezni deficit nije se mnogo izmije-
nio. Kao $to ¢inovnici americke porezne uprave javno priznaju, previse poreznih
inspekcija ne utjece na iznos uplaéenog poreza. To znaci da takvi sveobuhvatni i
skupi napori u pokusaju da se ljude natjera na pokoravanje uglavnom predstavljaju
rasipanje vremena i novca poreznih obveznika i porezne uprave (Herman, 2005).

Iako racionalan, taj tip strateskog nepostenja vrlo vjerojatno predstavlja ,ku-
kolj u Zitu® (Mazar, Amir, Ariely 2008). Stovise, ne vjerujemo da su incidente po-
put posljednjih financijskih skandala pocinile kompanije nakrcane pokvarenjaci-
ma. Naprotiv, smatramo da je posrijedi drugi tip nepostenja, onog koje su pocinili
ljudi koji varaju samo malo, ali sebe istovremeno smatraju postenima i za koje je
standardni ekonomski obrazac o smanjenju nepostenja relativno neucinkovit.

Iracionalno nepostenje

Iz psiholoske perspektive i kao dopuna financijskim razmatranjima, drugi
skup vaznih ulaznih informacija za odluku o tome treba li biti posten (ili ne) te-
meljen je na internim nagradama. Istrazivanje je pokazalo da socijalizacijom lju-
di internaliziraju norme i vrijednosti dru$tva u kojem Zive (Campbell, 1964; He-
inrich et. al., 2001), a oni sluze kao unutrasnja referentna tocka prema kojoj osoba
usporeduje i vrednuje vlastito ponasanje. Pokoravanje osobnim internim vrijedno-
snim sustavima pruza pozitivne nagrade, a suprotstavljanje vodi prema negativ-
nim nagradama.

Primijenjeno na kontekst (ne)postenja, glavni nacin na koji interni sustav na-
gradivanja vr$i kontrolu nad ponasanjem jest utjecaj na nadin na koji ljudi vide

1 Termin ,abusive tax shelter odnosi se na drustva s ograni¢enom odgovornos$¢u koja svoju imovinu pro-
cjenjuju nerealno u odnosu na trzi$nu vrijednost te na taj na¢in pokusavaju do¢i do odredenih poreznih
olaksica. Ako ameri¢ka porezna uprava odbije takve zahtjeve za olak$icama, dioni¢ko drustvo je prisi-
ljeno placati visoke kazne (op. prev.).
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i percipiraju sami sebe (tj. predodzba o sebi; Aronson, 1969; Baumeister, 1998;
Bem, 1972). Zaista, pokazalo se da ljudi uglavnom vrednuju postenje (tj. postenje
je dio njihova internog sustava nagradivanja), imaju vrlo ¢vrsta uvjerenja u vlastitu
moralnost i zele odrzati taj aspekt samopoimanja (Griffin i Ross, 1991; Sanitoso,
Kunda i Fong, 1990; Greenwald, 1980; Josephson Institute of Ethics, 2004). Dru-
gim rije¢ima, ako se osoba ne uspije uskladiti s osobnim internim standardima po-
stenja, morat ¢e negativno nadograditi sliku o sebi, a to je odbojno. S druge strane,
ako se osoba uskladi s vlastitim unutarnjim standardima, izbjegava takvu negativ-
nu nadogradnju i zadrzava pozitivno uvjerenje o sebi kao o postenoj osobi. Zani-
mljivo je Sto ta perspektiva ukazuje da je za odrzavanje pozitivne slike o sebi po-
trebno da se pojedinac uskladi s vlastitim unutra$njim standardima ¢ak i kada to
podrazumijeva trud, ulaganje i Zrtvovanje nov¢anog dobitka (npr. Aronsoni Carl-
smith, 1962; Sullivan, 1953).

U naSem primjeru s benzinskom crpkom, ta perspektiva sugerira da ¢e ljudi
koji prolaze pokraj nje biti pod utjecajem ne samo ocekivanog iznosa novca koji bi
mogli dobiti pljackom, vjerojatnos¢u da budu uhvadeni i visinom kazne ako budu
uhvaceni, ve¢ i na¢inom na koji bi ¢in pljacke mogao utjecati na sliku koju o sebi
imaju. Drugim rije¢ima, veéina ljudi Cesto je rastrgana izmedu dvije suprotstav-
ljene motivacije kada su u napasti da budu neposteni: dobitak mogu¢ varanjem
naspram odrzavanja pozitivne slike o sebi kao o po$tenom pojedincu (Aronson,
1969; Harris, Mussen i Rutherford, 1976). Ako varaju, mogli bi npr., profitirati
nov¢ano, ali platili bi pozitivnom slikom o sebi. Suprotno tomu, ako se odluce za
etican postupak, mogli bi izgubiti materijalno, pritom zadrzavajuéi pozitivnu sli-
ku o sebi. Odabrati jedan put podrazumijeva Zrtvovati drugi.

U na$im ranijim istrazivanjima (Mazar, Amir, Ariely, 2008) pronasli smo do-
kaze da ljudi tipi¢no rjesavaju te motivacijske dileme adaptivno, trazeé¢i ravnotezu
izmedu dvije motivirajude sile, ishoduju¢i neku nov¢anu dobit postenjem, pritom
zadrzavajudi pozitivnu sliku o sebi kao postenjacima. Da budemo jo§ precizni-
ji, demonstrirali smo ¢itav raspon nepostenja unutar kojeg ljudi pronalaze nacin
da ,prevare” sami sebe kako bi mogli varati, ali njihovo ponasanje, koje bi u dru-
gim okolnostima smatrali nepostenim, ne odrazava se negativno na samopercep-
ciju (nisu prisiljeni preispitivati poimanje sebe). Jedna od glavnih implikacija tog
tipa procesa jest u tome da se pokusaji sprecavanja tog tipa nepostenja sastoje od
smanjivanja tog faktora ,mekoc¢e® i da se na taj nacin pojedincima oteza ,varanje”
sebe samih.

Smanjivanje i Sirenje ,,faktora mekoce*

Pretpostavljali smo da za odredene tipove postupaka i razmjera nepostenja lju-
cionalizirati vlastite postupke. Posljedica je da ljudi mogu varati te istovremeno
izbjegavati bilo koji negativni signal o sebi koji bi ugrozavao cjelokupno poimanje
sebe i na taj nacin izbjeéi negativno preispitivanje cjelokupne slike koju o sebi ima-
ju (Gur i Sackeim, 1979).

Ponasanje koje je podloino kategorizacijama jest ono koje omogucuje ljudi-
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ma da ga reinterpretiraju na na¢in koji im odgovara, a stupanj podloznosti ¢e vrlo
vjerojatno biti odreden kontekstom. Na primjer, intuicija nam govori da je lakse
ukrasti olovku vrijednu deset centi od prijatelja nego mu uzeti deset centi iz nov-
¢anika i to zato $to prvi scenarij nudi ve¢e moguénosti za kategoriziranje postupka
u odnosima koji su u podudarnosti s prijateljstvom (tj., prijatelj je jednom od mene
uzeo olovku; to je ono $to prijatelji ¢ine). Ovaj misaoni eksperiment nalaze da visi
stupanj kategoriziranja podloznosti olaksava nepostenje (kradu), ali i to da su neki
postupci inherentno manje podlozni i stoga ne mogu biti uspjesno kategorizirani
(Dana, Weber i Kuang, 2005; za raspravu o ideji da medij poput olovke moze pri-
kriti kona¢ni ishod postupka — krade, vidi Hsee et. al., 2003.) Drugim rije¢ima,
kako kategoriziranje podloznosti raste, tako raste i raspon nepostenja koje osoba
moze iskazati a da ne utjece na sliku o sebi (Baumeister, 1998; Schweitzer i Hsee,
2002; Pina e Cunha i Cabral - Cardoso 2006).

Usto, pretpostavka je da ¢e bilo koji neposten postupak u situacijama kada
ljudi paze na svoje moralne standarde vrlo vjerojatno biti odrazen u njihovom po-
imanju sebe i to ¢e njihovo samopoimanje biti dopunjeno slijedom njihovih po-
stupaka, $to ¢e zauzvrat ljude prisiliti da se ostrije drze razlike izmedu postenog i
nepostenog ponasanja (Duval i Wicklund, 1972; Langer, 1989). Medutim, kada
pojedinci ne mare mnogo za vlastite moralne standarde, njihovi postupci se ne
vrednuju u odnosu na njihove standarde, manje je vjerojatno da ¢e njihovo poi-
manje sebe nanovo biti sagledano pa ¢e im ponasanje vrlo vjerojatno odstupiti od
osobnih standarda. Stoga ¢e se u slu¢ajevima u kojima su neciji moralni standar-
di dostupniji, ljudi morati suoiti sa znadenjima svojih postupaka mnogo spremni-
je i samim time morat ¢e biti mnogo posteniji (za nacine povec¢anja dostupnosti,
vidi Bateson, Nettle i Roberts, 2006; Bering, McLeod i Shackelford, 2005; Die-
ner i Wallbom, 1976; Haley i Fessler, 2005). Utoliko vise obzira prema standardi-
ma moze biti oblikovano kao veéi oprez kod nepostenih postupaka koji ne poti¢u
ponovno razmatranje predodzbe o sebi.

U nastavku predstavljamo tri eksperimenta koji pokazuju uéinkovitost sma-
njivanja i povecavanja faktora mekode. Glavne okolnosti svih nasih eksperimena-
ta podrazumijevaju zadatke u kojima se sudionike pla¢a temeljem njihove izvedbe.
Nakon toga usporedujemo izvedbu ispitanika u kontroliranim uvjetima, gdje nisu
u mogucnosti biti neiskreni te unutar uvjeta pogodnih za varanje, gdje ispitanici
imaju priliku biti neiskreni.

Prvi eksperiment: umanjivanje ,faktora mekocée*
putem religijskih podsjetnika

U prvom eksperimentu, testirali smo pretpostavku da ¢e ljudi kojima se po-
veda paznja prema standardima iskrenosti biti iskreniji, isticué¢i razmjer nepostenja
u uvjetima gdje se sudionike podsjetilo na njihove standarde postenja i u uvjetima
gdje tog podsjetnika nije bilo.

Na prvi pogled, ideja da bilo koji podsjetnik moze umanjiti nepostenje doima
se ¢udnom — naposljetku, ne znaju li ljudi da nije u redu biti neposten cak i bez
takvih podsjetnika? Kako god bilo, iz perspektive odrzavanja slike o sebi, pitanje
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nije zna li osoba da je pogresno biti neposten, ve¢ misli li o tim standardima i us-
poreduje li svoje ponasanje s njima u trenucima isku$enja. Drugim rije¢ima, kada
bi puki podsjetnik na standarde postenja imao u¢inka, mogli bismo zaklju¢iti da
se ljudi prirodno ne pridrzavaju tih standarda. U prvom smo eksperimentu unije-
li taj podsjetnik putem jednostavnog zadatka podsjecanja.

Metoda

U ovom eksperimentu je sudjelovalo 229 studenata. Eksperiment se sastojao
od dvaju zadataka kao dijela Sireg eksperimenta s visestrukim, nepovezanim upit-
nicima spojenim u jednu knjizicu. U prvom zadatku, trazili smo od ispitanika da
biraju Zele li napisati imena 10 knjiga koje su pro¢itali u srednjoj skoli (nema mo-
ralnog podsjetnika) ili da napisu Deset zapovijedi (prisutan moralni podsjetnik).
Imali su dvije minute za zadatak. Smisao prisje¢anja Deset zapovijedi jest u tome
$to neovisno o vjeroispovijesti ispitanika, neovisno o tome vjeruju li u Boga ili zna-
ju li jjednu od Deset zapovijedi, spoznaja da se kod Deset zapovijedi radi o moral-
nim pravilima treba biti dovoljna da im se povecéa paznja prema vlastitim moral-
nim standardima i da se poveca vjerojatnost da ¢e njihovo ponasanje biti u skladu
s tim standardima (za raspravu o podsjetnicima o Bogu u kontekstu velikodu$no-
sti vidi Shariff i Norenzayan, 2007). Drugi, naizgled razlicit zadatak izveden je s
pomocu dva lista papira: lista s pitanjima i lista za odgovore. List s pitanjima sasto-
jao se od 20 matrica, svaka temeljena na skupini od 12 troznamenkastih brojeva.
Ispitanici su imali Cetiri minute unutar kojih su morali pronaci dva broja po ma-
trici koja u zbroju iznosi 10 (vidi tablicu 1) Odabrali smo taj tip zadatka jer se radi

1.69

1.82

2.91

4.67

4.81

3.05

5.82

5.06

4.28

6.36

5.19

4.57

Tablica 1. Primjer matrice za zadatak "dodaj do 10",
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o zadatku pronalaZenja, pa iako je potrebno neko vrijeme da se pronade to¢an
odgovor, jednom kada se pronasao, ispitanici su mogli izvan svake sumnje proci-
jeniti jesu li zadatak rijesili to¢no (pod pretpostavkom da znaju zbrojiti dva bro-
ja do 10), bez potrebe za listom s rjesenjima i vjerojatnosti za hindsight biasom
(Fischoff i Beyth, 1975). Nadalje, koristili smo se tim zadatkom temeljem rezulta-
ta prethodno izvedenog testa koji su pokazali da ispitanici takav zadatak ne doziv-
ljavaju kao odraz svoje matematicke sposobnosti ili inteligencije. Lista s rjesenjima
koristila se za informaciju o kona¢nom broju ispravno rijeSenih matrica. Obecali
smo da ¢e na kraju ispitivanja dvoje slucajno odabranih ispitanika dobiti deset do-
lara za svaku to¢no rijeSenu matricu.

U te dvije kontrolne situacije (nakon 10 knjiga i Deset zapovijedi), na kra-
ju Citave ispitne sesije, ispitiva¢ je provjerio odgovore na listi s matricama i ispisao
broj to¢no rijeSenih matrica na listu s rjeSenjima. Ispitanici su u naredna dva kru-
ga sami Zapisali to¢an broj rijeSenih matrica na list s rjeSenjima i zatim istrgnuli
originalni test iz knJlZlCC i spremili ga (kako bi ga kasnije reciklirali). To je postu-
pak koji je omogudio ispitanicima da varaju. Citav eksperiment je dizajniran kao 2
(tipa podsjetnika) puta 2 (moguénosti da varaju).

Rezultati i rasprava

Tip podsjetnika nije imao utjecaja na izvedbu ispitanika u dva kontrolna uvje-
ta (M njige/kontrol 3 1vs. Deset zap/kontrolna: 3'1’ F (1’225):-012> P:.91), gtO ukazuje

na to da tip poals]etnlka nije utjecao na sposobnosti ili motivaciju. Kod podsje¢a-
nja na knjige, ispitanici su varali kada im se pruiila prilika da to u¢ine (M

kn)lgc/rca
taza = 4-2), ali nisu varali nakon zadatka s prisjecanjem Deset zapovijedi (M,
reciklaza =2»8), stvarajudi znacajnu interakciju izmedu tipova podsjetnika i sposobno-

sti za varanje (F(1,225)=5,24, p=.023). Zanimljivo, nivo varanja je 0stao znatno is-
pod maksimuma. Ustvari, sudionici su varali u prosjeku ,,samo“ 6,7% od moguceg
maksimuma — §to nam ukazuje na iracionalno nepostenje prije negoli na racional-
no nepostenje prema kojem bi ispitanici varali sve vrijeme. Jo$ vaznije, i slijedom
ideje o nasem ,faktoru mekoce®, podsjecajuéi ispitanike na standarde moralnosti
dokinuli smo varanje u potpunosti: u testu s Deset zapovijedi, ispitanici koji su za-
drzali listu sa svojim rjeSenjima nisu se razlikovali od onih u kontrolnoj skupini
(F(1,225)=.49, p=.48).

Jedna od mogutih interpretacija testa s prisje¢anjem knjiga jest ta da su tije-
kom Zivota ispitanici razvili standarde moralnog ponasanja prema kojima malo
pretjerivanja na pokojem pitanju s testa ne predstavlja nemoralno ponasanje. Ako
je tako, mogude je da su nasi ispitanici bili sa svoje tocke gledista potpuno posteni.
Sli¢no tome, u korumpiranoj zemlji gdje znatan dio ljudi vara na porezu, taj se ¢in
u potpunosti prihvada i samim time se na njega ne gleda kao na nepostenje. Medu-
tim, ako je to slucaj kod nasih rezultata, pove¢avanje paznje ispitanika na moral-
nost (Deset zapovijedi/zadrzavanje liste s odgovorima) ne bi umanjilo raspon nji-
hova nepostenja.

Takoder je zanimljivo primijetiti da ispitanici u prosjeku pamte samo 4,3 od
Deset zapovijedi i nismo pronasli znac¢ajnu korelaciju izmedu broja zapovijedi i
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broja matrica za koje su ispitanici tvrdili da su ih rijesili ispravno (r=-.14. p=.29)
Ako koristimo broj zapaméenih zapovijedi kao alternativu za religioznost, nedo-
statak veze izmedu religioznosti i stupnja nepostenja upucuje na to da je efikasnost
Deset zapovijedi temeljena na pove¢anoj paznji prema osobnim, unutarnjim stan-
drardima postenja, $to vodi do nize tolerancije prema nepostenju (tj. do nize gra-
nice nuzne za odrzanje slike o sebi).

Naposljetku, vrijedi suprotstaviti te rezultate laickim teorijama o sli¢nim si-
tuacijama. Zasebna skupina ispitanika (n=75) to¢no je predvidjela da ¢e ispitanici
varati kada im se za to pruzi prilika, ali su predvidjeli da ¢e nivo varanja biti visi
nego li'se pokazalo (M| dsidagje o knjjgama | regikluia = 9,5) i”p.redvidj.eli su da podsjec¢anje
ispitanika na Deset zapovijedi nece znacajno umanjiti varanje (Moo
reciklaza = /85 € (73) = 1,61, p = .11). Kontrast predvidenih rezultata sa stvarnim po-
nasanjem ukazuje na to da sudionici razumiju ekonomsku motivaciju za varanje,
ali da podcjenjuju njezin utjecaj na ponasanje te da podcjenjuju uéinak slike o sebi
u regulaciji postenja.

Drugi eksperiment: smanjivanje ,faktora mekoée*
putem podsjetnika na obvezu

Drugi tip podsjetnika, kodeks ¢asti, odnosi se na postupak kojim se od ispi-
tanika trazi da potpisu izjavu kojom se obvezuju na postenje prije nego li pristupe

zadatku (Dickerson et. al. 1992; McCabe i Trevino, 1993, 1997).

Metoda

U drugom eksperimentu sudjelovalo je 207 studenata. Koriste¢i istu matricu
kao i u prvom eksperimentu, manipulirali smo dvama faktorima izmedu ispitani-
ka: iznosom zaradenim za svaku to¢no rijeSenu matricu (50 centi ili dva dolara)
i paznji prema standardu (kontrola, reciklaza i reciklaza u kombinaciji s kodek-
som casti).

U dvije kontrolne skupine, istekom pet minuta ispitanici bi predali oba testa
zajedno s listovima s rjeSenjima ispitivacu, koji je zatim provjerio njihove odgovore
i zapisao ih na list s rjeSenjima. U dvije ponovljene situacije, ispitanici su istaknuli
ukupan broj to¢no rijeSenih matrica na list za rjesenja, ovaj put izdvojili original-
ni test i stavili ga medu svoje stvari (za kasniju reciklazu), ¢ime im je pruzena pri-
lika za varanje. Tek nakon uklanjanja svih dokaza, predali bi list s rjesenjima is-
pitivacu. Zadrzavanje rjeSenja u kombinaciji s kodeksom ¢asti sli¢no je uvjetima
prethodnog eksperimenta, osim $to je na vrhu stranice s testom bila dodatna tvrd-
nja koja je glasila: ,Razumijem da ovaj tip kratkog ispitivanja potpada pod kodeks
Casti MIT-a“ Ispitanici su tu potvrdu ispisali te se pod nju i potpisali. Tako se ko-
deks casti pojavljivao na istom listu papira kao i matrice te je bio recikliran prije
nego Sto su ispitanici predali list s rjesenjima.
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Rezultati i diskusija

Slika 1 prikazuje rezultate. ANOVA otkriva znacajan ucinak paznje na stan-
darde manipulacije (F(2,201)=11,94, p<.001), nema znacajnog u¢inka na nivou po-
ticane manipulacije (F(1,201)=.99, p=.32) i nije bilo znacajne interakcije (F(2,201)=
.58, p=.56). Kada se pruzila prilika, ispitanici su u obje situacije zadrZavanja i re-
cikliranja testa (50 centi i 2 dolara) varali (M = 5,5) naspram onih u dva-
ma kontrolnim uvjetima (50 centi i 2 dolara: kontrolna = 393 F(1,201) = 15,99,
p<.001), ali opet, stupanj varanja pao je znatno ispoci maﬁsimalnog mogucdeg nivoa
nepostenja (tj. 20); ispitanici su varali ,samo® 13,5% moguceg prosje¢nog raspona.
U skladu s nasim rezultatima iz prvog eksperimenta, potonji rezultati ukazuju na
iracionalno nepostenje prije nego li na racionalno. Izmedu dva stupnja poticaja (50
centi i 2 dolara) nismo pronasli znacajno veliku razliku u rasponu varanja; zapra-
vo, varanje je bilo neznatno uéestalije u uvjetima poticaja od 50 centi (D(1,201) =
2,1, p=.15) (u prosjeku 1,1 pitanje vise), iako to nije znacajno. Jedna od moguéih
interpretacija tog smanjenog nepostenja kod veéeg poticaja jest da raspon neposte-
nja i njegova ucinka na ,faktor mekoce® ovisi istovremeno o broju pitanja na koja
se neposteno odgovorilo (koje je poraslo za 2,8 u uvjetima poticaja od 50 centi i
1,7 u uvjetima poticaja od 2 dolara) te na iznos novca koji se neto¢no potrazivao
(Sto se povecalo za 1,4 dolara u uvjetima poticaja od 50 centi i 3,5 dolara u uvje-
tima poticaja od 2 dolara). Ako se na ,faktor mekocée® utjecalo kombinacijom tih
dvaju faktora, mogli smo ocekivati da ¢ée se broj prijavljenih ispravnih rjesenja ve-
¢im poticajem umanjiti (sve dok vanjski poticaji nisu previsoki).

reciklaza

10 Prosjek “rijeSenih” matrica
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Slika 1 eksperiment 2: Prosjecan broj "rijesenih" matrica u kontrolnim uvietima, recikliraniju te re-
cikliranju i kodeks. Pla¢anie je bilo uiznosu 0.50 ili 2 po to&nom odgovoru. Pogreske se teme-
lie na standardnoj pogresci aritmeticke sredine.
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Najvaznije za drugi eksperiment, u dva konteksta reciklaze u kombinaciji s
kodeksom ¢asti (50 centi i dva dolara: MrCCl i rodeks = 350) eliminirali smo vara-
nje do te mjere da je izvedba u tim uvjetima bila neraspoznatljiva medu dvije kon-
trolne skupine (50 centi i dva dolara: M, = 3,3; F(1,201)=.19, p=.66), ali zna-
ca)no razlicita od dva konteksta reciklaze bez kodeksa casti (50 centi i dva dolara:

M = 9555 B(1,201) = 19,69, p< .001). Potonji rezultatje zanimljiv s obzirom na
to da su konteksti reciklaze u kombinaciji s kodeksom casti bili proceduralno vrlo
sli¢ni dvama reciklaznim uvjetima. Stovige, vrijedi zapazm da u tom trenutku dvi-
je institucije u kojima smo provodili taj eksperiment nisu imale kodeks ¢asti i sa-
mim time, objektivno, on nije imao nikakve implikacije na izvanjsku kaznu. Kada
smo ponovili eksperiment u instituciji koja je imala vrlo strog kodeks ¢asti, rezul-
tati su bili identi¢ni. To nam govori da nije posrijedi kodeks ¢asti po sebi i njego-
ve implicitne izvanjske kazne nego da je rije¢ o podsjetniku da je posrijedi moral.

Opet smo pitali zasebnu skupinu ispitanika (n=82) u instituciji koja nije ima-
la kodeks casti da predvide rezultate; iako su predvidjeli da ¢e poveéani poti-
caj neznatno povelati nepostenje (MprchICIan 2$ =68 vs. M redvidane O- 50% =64,
F(1,80)=3,3, p=.07), nisu predvidjeli da ¢e kodeks Casti znaca)no umanJm nepo-
Stenje (Mpredv anjg/recikliranje+kogeks =6,2 vs Mpredwdan;e/reclklaza 6,9, F(1,80)=.74, p=.39).
Kontrast predvideni Herailthta sa stvarnim ponasan}em sugerira da ljudi razumi-
ju ekonomsku motivaciju da se previse potrazuje, da precjenjuju njezin utjecaj na
ponasanje i da ponovno podcjenjuju utjecaj samopoimanja u reguliranju postenja.
Dodajmo tomu da oni koji su predvidali nisu ocekivali da ¢e kodeks ¢asti umanji-
ti nepostenje, $to nam govori da manipulaciju kodeksom nisu dozivjeli kao faktor
koji implicira izvanjsku kaznu.

Treci eksperiment: povecéanje ,,faktora mekoce“

Uciniti ljude obazrivima povecavaju¢i njihovu paznju na vlastite standarde
postenja moze utjecati na nepostenje, ali nasa teorija takoder implicira da se flek-
sibilnijim interpretacijama necijih postupaka povecava raspon nepostenja (Schwei-
tzer i Hsee, 2002). Da bismo testirali tu hipotezu, u tre¢em smo eksperimentu
manipulirali mogu¢no$éu da se neposteno ponasanje pojavi u kontekstu novea i
u kontekstu posrednog medija (zetona). Pretpostavili smo da bi uvodenje medija
(Hsee et al., 2003) sudionicima dalo vi$e prostora za interpretacije vlastitih postu-
paka, ucinivsi time moralne implikacije nepo$tenja manje dostupnima ¢ime bi se
ispitanicima omogucilo da vise varaju.

Metoda

U nasem eksperimentu sudjelovalo je 450 studenata. Ispitanici su imali pet
minuta da dovr$e zadatak s matricama i bilo im je obe¢ano 50 centi za svaku toé-
no rijeSenu matricu. Stvorili smo tri razli¢ita konteksta: isti uvjeti kontrole i reci-
kliranja kao u drugom eksperimentu i kontekst recikliranja lista s odgovorima u
kombinaciji sa zetonima. Drugi kontekst je bio slican onome s recikliranjem, ali
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su ispitanici znali da im svaka to¢no rijeSena matrica donosi Zeton u protuvrijed-
nosti jednog dolara koji oni mogu zamijeniti za 50 centi nakon nekoliko trenuta-
ka. Ispitanici su po isteku 5 minuta, u okolnostima recikliranja i koristenja zeto-
na, svoj test reciklirali i ispitivacu predali samo list s rjeSenjima, a on bi im tada
dao pripadajuci broj zetona. Ispitanici nakon toga odlaze drugom ispitivacu, koji
im za Zetone isplacuje novac u odgovarajucoj protuvrijednosti (taj je ispitiva¢ tako-
der ispla¢ivao ispitanike u drugim okolnostima). Stvorili smo protutezu medu ulo-
gama dvoje ispitivaca.

Rezultati i diskusija

Sli¢no nasim prethodnim rezultatima, ispitanici su u okolnostima reciklira-

nja rijesili znatno vise zadataka nego ispitanici u kontrolnoj skupini (M__,, . = 6,2;

tonroma= 325 F (1,447) = 34.26, p<.001) — $to je ukazivalo na varanje. Stovise,
raspon varanja ispitanika bio je znatno ispod maksimuma — samo 16,5% od mo-
guéeg maksimuma. Jo§ zanimljivije, raspon nepostenja se, uvodeéi zetone kao me-
dij za izravno plaéanje, jos vise povecao (Mrc ladaszeron = 9,4) tako da je bio znacajno
vedi nego li u uvjetima recikliranja (E(1,447) = 47,62, p < .001) — pod pretpostav-
kom da nije bilo nikakvih promjena u vjerojatnosti da se bude uhvacen ili u stra-
hu od stroge kazne. Nasi pronalasci govore da je posjedovanje veée kolic¢ine zetona
nego novca povecao ,faktor mekoée®, pa su ljudi svoje nepostenje mogli interpre-
tirati na znatno sebic¢niji na¢in — umanjujuéi negativni signal sebi koji bi u protiv-
nom primili. Sto se tog pokusa ti¢e, kontekst reciklaze i Zetona povecao je granicu
prihvatljivog raspona nepostenja.

Naposljetku, vrijedi spomenuti da se nasi rezultati razlikuju od onoga $to je
posebna skupina ispitanika (n=59) predvidjela da ¢emo pronadi. To¢no su predvi-
djeli da e ispitanici varati kada im se za to pruZi prilika (M .00 = 6,6,
t (29) = 5,189, p < 0,001), ali su predvidjeli da se kori$tenjem zetona varanje nece
promijeniti (ML, o v iisieon = 72 157)=4,5, p=.65). To opet navodi da pojedin-

ci podcjenjuju ucinak samopoimanja u regulaciji postenja.

Prakti¢ne implikacije pokoravanja

Jasno, sljedede je pitanje iz prakti¢ne perspektive vezano uz pristupe zaobilaze-
nja iracionalnog nepostenja u svakodnevnim aktivnostima. Za osiguravajuée kom-
panije ili za poreznu upravu bila bi vrlo jednostavna i jeftina implikacija promjena
formulara tako da se od klijenta trazi da potpisu kodeks ¢asti prije nego $to ispune
formular kojim potrazuju novac od osiguranja ili povrat poreza. Postoje¢a praksa
potpisivanja formulara na samome kraju ne moze biti uc¢inkovita jer nastupa na-
kon $to je $teta ve¢ pocinjena. Kada bi klijenti umjesto toga potpisivali kodeks ¢a-
sti, to bi ih unaprijed podsje¢alo na osobne moralne standarde i tako im otezalo
da se prevare. Jedna je osiguravajuca kuda slijedila nas savjet i uvela je dvije verzije
obrasca, pa je od klijenata trazila da navedu koliko su kilometara odvozili u prote-
kloj godini. Originalnom verzijom formulara se od klijenata trazilo da ispune for-
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mular i potpi$u se na samome dnu. Modificiranom verzijom formulara trazilo se
od klijenata da prvo potpisu formular i da tek nakon toga ispune detalje formula-
ra. Pojedinci koji su taj formular ispunjavali imali su sebi¢an interes prijaviti ma-
nje kilometara jer bi to umanjilo cijenu osiguranja za njihovo vozilo. Rezultati su
pokazali da su oni koji su prvo potpisali formular, a zatim izvijestili o prijedenim
kilometrima, u prosjeku unosili 5000 kilometara vise (oko 15% vise) od onih koji
su prvo ispunili formular, a tek ga nakon toga potpisali. Mi sada ne znamo je li se
potpisom na pocetku formulara u potpunosti dokinulo varanje, ali znamo da ga je
taj jednostavan korak znacajno umanjio.

Sli¢no tome, moze se pokazati korisnim vidljivo izlaganje pravila ponasanja u
uredskim prostorima ili zahtjev brokerima da se sloze s kodeksom ¢asti tu i tamo
prije nego li se upuste u trgovanje.

Naposljetku, mala opaska o faktorima koji imaju potencijal za poveéanje ,fak-
tora mekoée“. Udaljavanjem drustva od gotovine i prevladavanjem elektronicke
razmjene novca, medijatori u ekonomiji postaju sve ¢es¢i, a njihov utjecaj na pove-
¢anje iracionalnog nepostenja ne bi se trebao podcjenjivati. Ako uzmemo rezultate
iz treeg eksperimenta povr$no, morali bismo posvetiti posebnu pozornost nepo-
stenju iz tih novih medija (npr., dionice ili drugi kompleksni financijski instru-
menti), jer te nove tehnologije pruzaju dodatne moguénosti za neposteno djelova-
nje pri kojem se ljudi i dalje smatraju postenima. Dodajmo tome da smo primijetili
kako Zetoni ne omoguéuju ljudima samo da vi$e varaju nego i pomicu granicu
maksimalnog varanja. Posebno smo promatrali 24 ispitanika koji su maksimalno
varali $to nam je ukazalo na to da Zetoni nisu samo omogudili da se povisi grani-
ca prihvatljivog nepostenja, ve¢ su takoder potpuno oslobodili neke ispitanike od
okova vlastite moralnosti. Otkri¢e da medij poput Zetona do te mjere moze olak-
$ati nepostenje objasnjava nerazmjerno pretjerane troskove nastale u prijevarama i
kradama uposlenika (poput krade uredskog pribora i robe, prijavljivanje nerealno
visokih troskova na rac¢un tvrtke) koji su procijenjeni na 600 milijardi dolara go-
di$nje samo u Sjedinjenim Ameri¢ckim Drzavama.

Rezultati kodeksa ¢asti, Deset zapovijedi i manipulacije Zetonima takoder
mogu biti obeéavajuéi jer nam sugeriraju da je skretanje paznje ljudi na njiho-
ve osobne standarde postenja i smanjivanje rastezljivosti interpretacija u trenutku
iskusenja potencijalno uéinkovit lijek. Medutim, sredstva kojima bismo utjelovi-
li takve manipulacije u svakodnevnim aktivnostima gdje su ljudi u iskusenju da
budu neposteni (npr. vracanje nosene odjece, ispunjavanje porezne prijave ili pri-
jave osiguranja), odredivanje koliko apstraktne ili konkretne takve manipulacije
moraju biti da bi bile u¢inkovite (vidi Hayes i Dunning, 1997) i otkrivanje metoda
za prilagodbu tih manipulacija ostaje zanimljivo i otvoreno pitanje.

Zakljuéna rasprava

Gotovo u svakom drustvu ljudi cijene postenje i imaju vrlo visoko misljenje o
vlastitoj moralnosti. Ipak, primjeri zna¢ajnog nepostenja mogu se pronaci bilo gdje
na trzitu. Standardni model analize troskova i dobiti, sredi$nji za pravnu teoriju
koja definira zlo¢in i kaznu, govore da nepostena djela ¢ine iskljucivo sebi¢ni i pro-
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rac¢unati ljudi kojima je stalo samo do izvanjskih nagrada. Psiholoska perspektiva,
s druge strane, pretpostavlja da ljudi uglavnom brinu o unutarnjim nagradama jer
zele, npr., zadrzati sliku o sebi. Na temelju te dvije krajnje pocetne tocke, predlaze-
mo postojanje ,,faktora mekocée® koji razmatra motivaciju kroz unutarnju i vanjsku
nagradu. Prema toj teoriji, ljudi koji o svojem postenju imaju visoko misljenje ko-
riste razli¢ite mehanizme koji im omogu¢uju da se upuste u odredenu koli¢inu ne-
postenja dok istovremeno zadrzavaju pozitivnu sliku o sebi. Drugim rije¢ima, po-
stoji spektar prihvatljivog nepostenja koji je ograni¢en na razmatranja o internim
nagradama. U nasim eksperimentima smo otkrili potvrdu te teorije tako $to smo
dokazali da ljudi varaju u situacijama u kojima za to postoji moguénost, ali je raz-
mjer nepostenja po osobi ostao relativno malen (relativno u odnosu na maksimal-
ni mogudi stupanj nepostenja). Takoder smo otkrili da su ljudi opéenito neosjetlji-
vi na ocekivane vanjske troskove i koristi povezane s nepostenim postupcima, ali
su vrlo osjetljivi na kontekstualne manipulacije povezane sa samopoimanjem. Stu-
panj nepostenja je posebno pao kada su ljudi obratili vise pozornosti na standar-
de postenja, a porastao kada bi njegova kategorizacija bila rastezljivija (Dana, We-
ber i Kuang 2005).

Takoder je zanimljivo primijetiti da ljudi koji su trebali predvidjeti rezulta-
te nisu u tome uspjeli u pogledu uc¢inaka moralnih podsjetnika (Deset zapovije-
di i kodeks casti) i medija (Zetone) — $to nam govori da su uglavnom ocekivali da
se drugi ponasaju u skladu sa standardnim ekonomskim perspektivama izvanjskih
razmjena tro$kova i dobiti i nisu uzimali u obzir regulatorne ucinke slike o sebi.

Iz prakti¢ne perspektive, jedno od glavnih pitanja o iracionalnom nepostenju
odnosi se na njegove dosege u ekonomiji. Po svojoj prirodi, stupanj nepostenja je
na trzi$tu tesko izmjeriti, ali uzmemo li nase studije kao pokazatelje, ono bi mo-
glo uvelike premasiti razmjere racionalnog nepostenja do kojeg dolazi kod obi¢nih
kriminalaca koji razmatraju samo eksterne nagrade kod donosenja odluka. U svim
nasim eksperimentima (iskljucujuéi uvjete recikliranja u kombinaciji sa Zetonima)
naisli smo samo na sacicu sudionika koji su maksimalno varali (i time vjerojatno
provodili eksternu analizu odnosa troskova i koristi — $to znaci standardno racio-
nalno nepostenje), a velika je ve¢ina varala samo neznatno (i time vrsila razmjenu
vanjskih i unutarnjih troskova i dobiti $to znadi iracionalno nepostenje). Kao re-
zultat te pojacane tendencije, ukupan trosak koji je nastao zbog iracionalnog nepo-
Stenja mnogo je veci od onoga koji se povezuje s racionalnim nepostenjem. Uzeti
nominalno, ti rezultati nam govore da trud koji drustvo ulaze u izbjegavanje ne-
postenja — posebno racionalnog nepostenja — moze biti promasen.

Kod razmatranja primjena tih rezultata moramo naglasiti da nasi rezultati
proizlaze iz eksperimenata koji nisu provedeni s kriminalcima nego sa studentima
elitnih sveuéilista, ljudima koji ¢e vjerojatno igrati vazne uloge u napretku SAD-a
i koji uvelike nalikuju na nas i one koje poznajemo. Prevalencija nepostenja medu
tim pojedincima sugerira nam da unato¢ tome $to se raspon nepostenja moze do-
imati malenim u odnosima ekonomskog utjecaja, razumijevanje i postupanje pre-
ma tom tipu nepos$tenja moze imati znacajne ekonomske implikacije.

Preveo: Marko Perozi¢
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Najvazniji element pri katastrofama jest razmjer njihovih $tetnih posljedica.
Ulozen je nevjerojatno velik ljudski napor i tehnicka sofisticiranost kako bi se po-
moglo drustvu da sprije¢i ili rijesi posljedice katastrofe, odnosno da se procijeni ili
ljudima priop¢i razmjer potencijalnih i stvarnih gubitaka. Taj ulozeni napor pret-
postavlja da su ljudi sposobni razumjeti brojke do kojih dolazimo te da u skladu s
njima mozemo djelovati.

Novija bihevioralna istrazivanja medutim dovode u sumnju tu temeljnu pret-
postavku. Mnogi ljudi ne razumiju velike brojeve. Doista, ¢ini se da veliki broje-
vi za vedinu ljudi nemaju znacenje te da ih pri odludivanju bitno podcjenjujemo,
osim ako oni ne ukazu ili potaknu neki afeke (ili osje¢aj). Tako nastaje paradoks
koji racionalni modeli ljudskog odlucivanja ne uspijevaju prikazati. S jedne strane,
mi intenzivno reagiramo kada treba pomo¢i jednoj osobi. S druge strane, ¢esto ne
uspijevamo sprije¢iti masovne tragedije poput genocida, i ne koristimo primjerena
sredstva kako bismo smanjili potencijalne stete od prirodnih katastrofa. Mislim da
se to zbiva zbog toga $to postajemo sve neosjetljiviji kako brojke rastu; brojevi tada
sve manje poticu osje¢aje nuzne za motivaciju i djelovanje.

Pokusat ¢u objasniti problem neosjetljivosti prema masovnim tragedijama
tako $to ¢u utvrditi neke okolnosti u kojima se racionalnost nasih djelovanja bit-
no kompromitira, a potom ¢u kratko istaknuti nekoliko strategija kojima bismo taj
problem mogli prevladati ili umanjiti.

Pozadinska teorija: vaznost afekta

MenadZment rizika u suvremenome svijetu oslanja se na dva oblika misljenja.
Rizik kao osjecaj odnosi se na nase instinktivne i intuitivne reakcije na opasnost.
Rizik kao analiza ukljucuje logiku, razum, kvantifikaciju i razmisljanje kao sred-
stva rje$avanja problema hazarda. U usporedbi s analizom, oslanjati se na osjeca-
je obi¢no je brzi, jednostavniji i mnogo ucinkovitiji na¢in navigacije u slozenom,
neizvjesnom i opasnom svijetu i stoga je vrlo vazan za racionalno ponasanje. Una-
to¢ tomu, Cesto nas zavarava i vodi na pogresni put. U tim okolnostima moramo
se potruditi da osim toga koristimo razum i analizu.

Premda Zivopisna emocija straha bez sumnje igra veliku ulogu u riziku kao
osjecaju, ovdje ¢u se usredotoiti na ,,onaj blagi $apat emocije” koji zovemo — afekt.
Rije¢ afekt ovdje ¢u koristiti za odredene osjecaje ,dobra® i ,zla“ koje dozivljavamo
svjesno ili nesvjesno. Pozitivni i negativni osje¢aji pojavljuju se naglo i automatski;
pomislite samo kako brzo dozivljavamo osjecaje koje povezujemo s rije¢ima ,vese-
lie“ ili ,mrznja“. Velik korpus psiholoske literature dokumentira vaznost afekta u
razotkrivanju i osmisljavanju informacija i pri stvaranju motivacije za djelovanje.
Bez afekta, informacija nema znacenja i nece se koristiti u prosudbi i odlu¢ivanju.
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Suocavanje s katastrofalnim gubitkom zivota

Rizik kao osjecaj ocito je racionalan jer nevjerojatno to¢no i u¢inkovito koristi
imaginaciju i afekg; ali takva reakcija na rizik ima i tamniju, neracionalniju stranu.
Afekt nas zavarava na nekoliko vrlo vaznih na¢ina. Kada se oslanjamo na osjecaje,
posebno problemati¢na postaje teskoca razumijevanja smisla katastrofalno velikog
broja ljudskih Zrtava. Istrazivanja statistika o katastrofama, bez obzira na broj ljud-
skih Zrtava u njima, o kojima ¢emo uskoro nesto re¢i, ne prikazuju emocije. Zbog
toga one ne razotkrivaju pravo znacenje tih katastrofa i stoga ne uspijevaju postati
ispravan motiv za djelovanja kojima bismo ih trebali sprijeciti.

Psiholoski faktori zbog kojih postajemo neosjetljivi na velik broj ljudskih Zrta-
va odnose se na zrtve ljudskog zla, prirodnih katastrofa i tehnoloskih nesreca. Psi-
holosko objasnjenje koje ¢emo ovdje koristiti moze objasniti nasu nesposobnost re-
akcije na difuzne i naoko udaljene Stete koje uzrokuje globalno zatopljenje, ili steta
koju stvara prisutnost nuklearnog naoruzanja. Sli¢na neosjetljivost mozda je uzrok
i nase nesposobnosti da adekvatno reagiramo na probleme gladi, siromastva i bo-
lesti koji pogadaju velik broj ljudi diljem svijeta, pa ¢ak i naem vlastitom dvoristu.

Genocid u Darfuru

Milicije pod okriljem vlade u regiji Darfuru u juznom Sudanu tijekom 2003.
godine izvrsile su pokolj stotina tisuca ljudi. Milijuni ljudi bili su prisiljeni pobjeci
iz svojih spaljenih sela i potraziti vtlo upitno skloniste u izbjegli¢kim logorima. Sve
je to bilo vrlo dobro dokumentirano. Unato¢ tomu, ¢ini se da je svijet okrenuo gla-
vu. Zbivanja u Darfuru tek su najnoviji slu¢aj s dugackog popisa masovnih uboj-
stava koja se zbivaju od Drugog svjetskog rata, na koje velesile i njihovi gradani re-
agiraju indiferentno. U svojoj knjizi, koja je dobila Pulitzerovu nagradu, Problem
pakla: Amerika u doba genocida, Samatha Power uz mnostvo detalja dokumentira
brojne genocide koji su provedeni tijekom prosloga stolje¢a. U svim tim slucajevi-
ma americka je reakcija bila neprimjerena. Powerova je zakljucila: ,Nijedan ame-
ricki predsjednik nikada sprjecavanje genocida nije smatrao prioritetom svoje po-
litike, i nijedan americki predsjednik nije platio politicku cijenu za indiferentnost
kada se genocid pojavio. Stoga nije slu¢ajno da se genocidi i dalje zbivaju po cije-
lome svijetu®

Op¢a skupstina Ujedinjenih naroda prihvatila je Konvenciju o sprjecavanju i
kaznjavanju zlo¢ina genocida godine 1948. u nadi da se ,nikada vise” ne¢e dogo-
diti grozna kriminalna djela protiv ¢ovje¢nosti kakva su se zbivala tijekom Holoka-
usta u Drugom svjetskom ratu. Oko 140 zemalja ratificiralo je Konvenciju protiv
genocida, ali unato¢ tome, na tu se konvenciju Op¢a skupstina nikada nije poziva-
la kako bi sprijecila potencijalne napade ili zaustavila masakre u tijeku. Darfur po-
sebno dobro ilustrira nesposobnost da se intervenira u slu¢ajevima genocida. Ri-
chard Just je godine 2008. primijetio: ,preplavile su nas informacije o Darfuru...
Nijedan genocid do sada nije bio tako temeljito dokumentiran jos tijekom njego-
va trajanja, ali on se i dalje nastavlja. Ono $to ne pokusavamo sprijeciti — to do-
kumentiramo. Istina o¢ito nikoga ne oslobada... Kako je moguée da znamo toliko
mnogo, a ¢inimo tako malo?“



PAUL SLOVIC Sto ih vise umire, to se manje brinemo 1 1 ’7

Afekt, analiza i vrijednost ljudskih zivota

To nas dovodi do klju¢nog pitanja: Kako procjenjivati zastitu ljudskih Zivota?
Analiti¢ki odgovor razmotrio bi temeljna nacela ili temeljne vrijednosti prilikom
izbora nacina djelovanja. Primjerice, ¢lanak 1. Opée deklaracije o ljudskim pravi-
ma Ujedinjenih naroda tvrdi: ,sva se ljudska bi¢a radaju slobodna, i jednaka u do-
stojanstvu i pravima®. Iz toga bismo mogli zakljuciti da svaki ljudski Zivot vrijedi
isto. Da je to tako, primjenom racionalne kalkulacije, vrijednost spasavanja N zi-
vota iznosila bi N puta vise od spasavanja jednog zivota, a tu formulu prikazujemo
linearnom funkcijom na slici 1.

R
Q |
=
N
®©
.g ]
= 1 SLIKA 1
R Normativni model vrijednosti
o} < . - .
[ spasavanja Zivota (svaki ljudski
§ ] Zivot jednako vrijedi)
c Vi
o T T T T 7/ 1
:“:—’- o 1 2 4 6 N
> Broj spasenih zivota
8
o
=
N
3,
c
g SLIKA 2
-5 Jos jedan normativni model (visoki
3 gubici ugrozavaju prezivljavanje
% grupe ili drustva)
o
c
S
2
= /L
> T T 7

0 1 2 N

Broj spasenih Zivota

Mogli bismo ¢ak tvrditi da je velik broj Zrtava disproporcionalno ozbiljniji jer
ugrozava socijalno tkivo i sposobnost prezivljavanja cijele grupe ili zajednice (vidi
sliku 2.) Mogli bismo raspravljati o sporednim stvarima, primjerice treba li vred-
novati zivot mladih ljudi vise od Zivota starih, ili imaju li vlade proporcionalno
vecu duznost u za$titi staviti na Zivote vlastitih sunarodnjaka itd., ali motriste pre-
ma kojem su svi ljudski Zivoti razmjerno jednaki, prili¢no je nesporna.

Ali, kako mi doista vrednujemo ljudske Zivote? Istrazivanja nam pruzaju em-
pirijske dokaze koji podupiru dva deskriptivna modela povezana s afektom i in-
tuitivnim misljenjem. Oni odrazavaju vrijednosti o¢uvanja zivota koji su potpuno
drukéiji od modela koje smo ocrtali nasim, upravo spomenutim normativnim (ra-
cionalnim) modelima na slikama 1. i 2. Oba spomenuta deskriptivna modela pri-
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> Broj ugrozenih Zivota

kazuju reakcije prema kojima smo posve neosjetljivi na povecanje broja ljudskih
zrtava. Ti nam modeli objasnjavaju apatiju koju prikazujemo kada se suo¢imo s
problemom genocida.

Psiholoski model

Postoje brojni dokazi da nase afektivne reakcije i analogna vrijednost koju pri-
pisujemo spasavanju ljudskih Zivota slijede svojevrsnu ,psihofizicku funkciju®. Ta
»psihofizi¢ka funkcija“ u cijelom nizu percepcijskih i kognitivnih obiljezja prika-
zuje pad osjetljivosti na promjene — primjerice svjetlosti, glasnoce, tezine ili bogat-
stva. S pove¢anjem tih obiljezja ne raste koli¢ina nase reakcije.

Istrazivanja psihofiziologije pokazuju da povecanje razmjera podrazaja tipic¢-
no evocira sve blaze i blaze reakcije. Kada to nacelo primijenimo na procjenu vri-
jednosti ljudskog Zivota, dobivamo oblik psihofizickog umrtvljenja, tj. nesposobno-
sti da gubitak veceg broja Zrtava procijenimo na analogan nacin — kao srazmjerno
ve¢i. Funkcija na slici 3 pokazuje vrijednosnu strukturu prema kojoj je vrijednost
spasavanja jednog Zivota velika kada je rije¢ o prvoj ili jedinoj zrtvi, ali se ta vri-
jednost smanjuje $to se ukupan broj Zrtava povecava. Stoga se, psiholoski, vaznost
spasavanja jednog zivota gubi u kontekstu veée opasnosti: mi ne¢emo ,osjetiti“ ve-
liku razliku, niti ¢éemo znati razlikovati vrijednost spasavanja 87, odnosno 88 Zi-
vota.

Kolege David Fetherstonhaugh, Steven Johnson, James Friedrich i ja dokaza-
li smo postojanje psiholoskog umrtvljenja kada smo u jednom istrazivanju procje-
njivali spremnost ispitanika da financiraju razne intervencije za spasavanje ljud-
skih Zrtava. U istrazivanju u kojem smo smislili jednu hipoteti¢nu agenciju za
prikupljanje pomo¢i zrtvama, trazili smo od ispitanika da nam kazu koliko bi Zi-
vota neki medicinski istrazivacki institut (ili bolnica) morali spasiti da opravdaju
iznos doniranih sredstava u visini od 10 milijuna dolara. Gotovo dvije trecine is-
pitanika odgovorilo je da bi trebalo prosje¢no spasiti 9000 zivota od 15.000 ugro-
zenih (a time su implicitno svaki Zivot procijenili na iznos od 1111 dolara). Za ra-
zliku od toga, tvrdili su da bi trebalo spasiti 100.000 zivota u ugrozenoj populaciji
0d 290.000 potencijalnih Zrtava, pri ¢emu su svaki spaseni zivot procijenili na 100
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dolara. Tako se pokazalo da ispitanici smatraju kako je spasavanje 9000 Zivota u
manjoj populaciji mnogo vrednije od spasavanje deset puta vise Zrtava u vecoj po-
pulaciji. Istodobno, u istome istrazivanju pokazalo se da ¢e ljudi biti manje spre-
mni poslati pomo¢ kako bi spasili 4500 zivota u izbjeglickom logoru u Ruandi
kada se broj potencijalnih Zrtava u izbjeglickom logoru povecava.

Posljednjih godina, grozne slike prirodnih katastrofa u Juznoj Aziji i u Golf-
skom zaljevu i svjedo¢anstva pojedina¢nih zrtava prikazale su nam hrabre i po-
tresne price u vijestima, i zbog tih vijesti doslo je do izljeva su¢uti i humanitarne
pomodi iz cijeloga svijeta. Mozda u takvim Zivim, personaliziranim vijestima, u
kojima se pojavljuju pojedinacne zrtve treba potraziti na¢ine motiviranja interven-
cija koje bi sprije¢ile budué¢e masovne pokolje i genocid.

Tek mozda. Jer istrazivanja pokazuju da su ljudi mnogo spremniji pomodi
identificiranim® Zrtvama, negoli neidentificiranim ili tzv. statistickim Zrtvama.
Nota upozorenja je na mjestu: u jednom drugom istrazivanju moji kolege i ja dali
smo ljudima, kojima smo platili da sudjeluju u eksperimentu, moguénost da prilo-
ze 5 dolara od svoje place za dobrotvornu ustanovu Spasimo djecu. U jednom ek-
sperimentalnom postavu, ispitanike smo zamolili da doniraju novac kako bi pre-
hranili utvrdenu Zrtvu, sedmogodisnju afri¢ku djevojku po imenu Rokia, ¢iju smo
im sliku prikazali. U tim okolnostima, oni su prilagali gotovo dvostruko ve¢i iznos
od iznosa koji je druga skupina ispitanika donirala kada smo ih zamolili da istoj
organizaciji daju novac kako bi spasili milijune Afrikanaca (tj. ,statistickih Zivo-
ta“) od gladi. Ispitanike u tre¢oj skupini zamolili smo da doniraju za Rokiju, ali
smo im istodobno prikazali i ve¢i statisticki problem (milijuna ljudi kojima je po-
trebna pomod), tj. sliku koju smo pokazali drugoj skupini. Nazalost, kada smo
povezali statisticke realnosti masovnih razmjera s pricom o Rokiji, znacajno su se
smanjili iznosi donacija za nju (vidi sliku 4)

Zasto se to dogodilo? Mozda je prisutnost statistike smanjila paznju usmjere-
nu na Rokiju, paznju koja je bila nuzna da se uspostavi emocionalna povezanost i
motivira donacija. Drugo mogude objasnjenje jest da smo prikazom milijuna bes-
pomo¢nih ljudi stvorili negativne osjecaje prema jednoj maloj donaciji i da smo
time sprijecili darivanja. Ali ovdje treba uociti sli¢cnost izmedu individualne razine
i negativne reakcije da se pomogne skupini od 4500 ljudi u ve¢em izbjeglickom lo-
goru. Racionalnost tih reakcija mozemo dovesti u pitanje. Naime, ¢injenica da po-
stoje brojni drugi ljudi koje ne mozemo spasiti ne bi nas trebala omesti da pomo-

gnemo jednoj osobi ili skupini od 4500 ljudi.

$3.00

SLIKA 4 $2'OO

Prosjecne donacije $1 00 —

Izvor: preuzeto iz Small i sur.
(2006), autorska prava 2006, s $0.00
dopustenjem Elseviera.

Poznati zivot  “StatistiCki  Poznati zZivot i
(Rokia) Zivot” statisticki podaci
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Ukratko, istrazivanje psihofizi¢kog umrtvljenja je vazno jer pokazuje da osje-
¢aji koji su potrebni kao motivi za spasavanje ljudi nisu uskladeni s nasim nor-
mativno/racionalnim modelima prikazanim na slikama 1. i 2. Nelinearnost na sli-
ci 3 naprotiv dosljedna je jer smanjuje vrijednost svakog Zivota u kontekstu veée
tragedije. Ona nam stoga moze objasniti zasto ne dozivljavamo nikakvu razliku
osjecaja ako doznamo da se broj zrtava u Darfuru popeo sa 200.000 na 400.000.
Medutim ta nelinearnost ne objasnjava opcenitu apati¢nost prema genocidu jer se
pokazalo da je reakcija na poéetni gubitak, gubitak jednoga Zivota — jaka i trajna,
unato¢ tome $to se nasa osjetljivost smanjuje kada se broj Zrtava povecava. Evo do-
kaza za drugi deskriptivni model, koji bolje objasnjava kako se rada apatija prema
velikom broju Zrtava.

Kolaps sucduti

Americka spisateljica Annie Dillard u novinama je proditala sljedeé¢i naslov:
»Zbog vrtoglavog porasta broja Zrtava, um zastaje”. Potom je pocela pisati o ,za-
moru suéuti“ te se zapitala ,,pri kojem se broju pocinju gubiti drugi ljudi?“

U istrazivanjima ponasanja poceo se pojavljivati odgovor na pitanje koje je po-
stavila Dillardova. Studije socijalnih psihologa pokazale su da se jedan pojedinac,
za razliku od skupine, smatra psiholoski koherentnom jedinicom percepcije. To
znaci da ¢emo impresije o pojedincima dozivljavati jace, a informacije o njima pro-
cesuirat ¢emo detaljnije. Dosljedno tom nalazu, jedna studija iz Izraela pokazala je
da ljudi obi¢no osjecaju veéu suéut, vece zgrazanje, te da su skloni vise pomo¢i jed-
noj jedinoj zrevi negoli skupini od osam Zrtava. Sli¢na studija u Svedskoj pokazuje
da ljudi osje¢aju manje sucuti i da su skloni manje pomo¢i donirati paru zrtava ne-
goli svakoj pojedinac¢noj Zrtvi. Zamagljenje o kojem se pitala Annie Dillard mozda
se pocinje pojavljivati ve¢ kod skupine sastavljene od dvije osobe.

Neosjetljivost prema spafavanju Zrtava koju opisuje model psihofizi(:kog
umrtvl]enja uznemiruje nas. Ali studije koje smo upravo oplsall upucuju na jos
jacu, i jos goru p31holosku tendenciju. Nasa sposobnost za osjecaje je ogranicena.
Ako procjena spasavanja Zivota ovisi o osje¢ajima koje stvaramo na temelju paznje
ili sposobnosti zamisljanja, iz toga mozda slijediti funkcija ocrtana na slici 5 pre-
ma kojoj je emocija ili afektivnost najveca kada je rije¢ samo o jednoj osobi, da po-
¢inje padati kada je rije¢ o dvije, a potpuno kolabira u slu¢aju neke vise vrijedno-
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sti N, kada ljudi jednostavno postaju ,statistika“. I dok je Robert J. Lifton skovao
termin ,psihicko umrtvljenje” kako bi opisao iskljucenje osje¢aja koje omoguéuju
spasiteljima u HiroSimi nakon groznog bombardiranja, slika 5 opisuje oblik psi-
hi¢kog umrtvljenja koji nije koristan ve¢ vodi apatiji i neaktivnosti, $to stalno pri-
mje¢ujemo kao reakciju na masovne pokolje i genocid.

Greska moralne intuicije

Misaonost i razmisljanje traze izvjestan napor. Sre¢om, evolucija nas je opre-
mila sofisticiranim kognitivnim i perceptivnim mehanizmima kojima se svakod-
nevno vodimo kako bismo bili u¢inkoviti, s minimalnom potrebom za ,dubokim
misljenjem®.

Razmotrimo kako tipi¢no reagiramo na riskantne situacije. Mnogo prije ne-
goli smo smislili teoriju vjerojatnosti, procjenu rizika, analizu odlu¢ivanja, posto-
jale su sposobnosti 1ntu1c1je, instinkta, ,,os;eca)a iz zeluca®, sposobnost1 koje nam,
uz iskustvo, govore je li sigurno pristupiti neko] sivotiniji ili je li voda pitka. Sto j je
zivot postajao sloZeniji i $to su ljudi stjecali vise kontrole nad okolinom, to su vise
evoluirali analiticki nacini misljenja kako bi poticali racionalnost u nasim isku-
stvenim reakcijama. Osim $to mozemo reéi kako voda izgleda i kakva je ukusa,
danas mozemo razmatrati toksikolosku i analiticku kemiju koja ¢e nam redi je li
ona dovoljno sigurna. Ali i dalje se mozemo oslanjati na svoje osjecaje, i to je jed-
nostavniji put.

Kao i kod rizika, prirodan i jednostavan nacin bavljenja moralnim pitanjima
jest da se pouzdajemo u svoje intuicije: ,,Je li to lose? Pa: ¢ini li nam se lose? Ali
sada se mozemo koristiti razumom i logickom analizom kako bismo utvrdili $to
je ispravno a $to pogresno, bas kao $to na$ pravni sustav pokusava ¢initi. Ali, kao
sto je pokazao Jonathan Haidt, psiholog sa SveuiliSta Virginia, moralne intuici-
je su prve i obi¢no dominiraju nasim moralnim sudovima, sve dok se ne ukaze po-
treba da ih kritiziramo, odnosno dok se ne ukaze potreba da nadvladamo svoje in-
tuitivne osjecaje.

Nazalost, kada se suo¢avamo s genocidom i drugim katastrofama koje ugroza-
vaju ljudske Zivote i $iru okolinu, moralne nas intuicije izdaju. U njih se ne moze-
mo pouzdati. One se oslanjaju na paznju i osjecaje koje je tesko poticati i dugoro¢-
no odrzavati za velik broj zrtava, a kamoli za manji broj kao $to je dva. Prepustena
sebi, moralna ¢e intuicija vjerojatno favorizirati pojedinacne Zrtve i senzacionali-
sti¢ke price koje su ljudima bliske i lako zamislive. Nasa bitna sposobnost — da se
brinemo za druge, moze se demotivirati negativnim osje¢ajima koji nastaju raz-
misljanjem o onima kojima ne mozemo pomo¢i. A mozemo je i prikriti osobnim
i lokalnim interesima koji nas priti$¢u. Sucut prema drugima socijalni je psiho-
log Daniel Batson nazvao ,krhkim cvijetom koji lako unisti sebi¢na briga za sebe®.
Suoceni s genocidom i drugim masovnim katastrofama, ne mozemo se pouzdati
samo u intuicije kao vodilje ispravnog ponasanja.
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Sto nam je &initi?

Istrazivanje ponasanja, obi¢no promatranje i niz uzastopnih pogresaka da po-
taknemo gradane i vode da zaustave katastrofe genocida i sprijece nestanak tisu¢a
ljudi u prirodnim katastrofama, $alju nam vrlo jaku i vaznu poruku. Nase moral-
ne intuicije Cesto nas varaju. One nas zavode i mi lagano okre¢emo glavu od ka-
tastrofa i golemog gubitka ljudskih Zivota, umjesto da u nama potaknu bijes zbog
kojeg ¢emo reagirati. To je velika slabost naseg moralnog kompasa.

Sre¢om, razvili smo drugi mehanizam, moralno prosudivanje, kako bismo ra-
zumom i argumentima korigirali taj problem. U slucaju genocida i drugih masov-
nih zlo¢ina protiv humanosti, moramo se usredotociti na to da potaknemo me-
hanizam prosudivanja, a ne intuicije, kako bismo, umjesto da pasivno svjedo¢imo
tim tragedijama, ojacali medunarodne pravne i politicke strukture i unaprijed pri-
silili drzave da reagiraju. Ujedinjeni narodi su institucija koju smo stvorili kako bi
rjesavala takva pitanja, ali strukturni problemi ugradeni u samu Deklaraciju pre-
tvorili su je u neu¢inkovit dokument. Ako shvatimo pogreske svojih moralnih in-
tuicija, shvatit ¢emo da je razrada novih institucionalnih aranzmana postala hitna
i kriti¢na. Jer na pravome putu mozda ¢e nas odrzavati samo zakoni i instituci-
je koji ¢e nas, u situacijama kad nasa paznja odluta ili kad se osjecaji umrtve i po-
stanu ravnodusni, prisiljavati da upotrijebimo vazne mjere potrebne za bitku pro-
tiv genocida.

U jednome ¢lanku David Zionts i ja predlozZili smo da medunarodno i doma-
¢e pravo od duznosnika u slu¢aju reakcije na genocid trazi javno odludivanje: jav-
no objavljivanje razloga za i protiv djelovanja. Kada bi se to ostvarilo, zahtjev za
javnim opravdanjem vjerojatno bi pojacao pritisak da se djeluje, da se spase Zivoti
i da se ne dopusti da ljudi postanu Zrtve.

Ulog je visok. Ako ne shvatimo da na$ um postaje neosjetljiv prema katastro-
fama i golemom broju ljudskih Zrtava i nasa nesposobnost da djelujemo na temelju
tog znanja osudit ¢e nas na to da u novome stolje¢u pasivno promatramo genocid i
masovne pokolje neduznih zrtava. A to ¢e pak povecati vjerojatnost da primjereno
djelujemo i umanjimo opasnosti i od drugih katastrofalnih dogadaja.

Preveo: Darko Polsek
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Putnici na KLM-ovu letu 4805 nisu znali da su u rukama jednog od najisku-
snijih i najuspje$nijih pilota na svijetu. Kapetan Jacob Van Zanten ne samo $to je
imao talenta za letenje. Zbog pozornosti koju je posveéivao detaljima, metodi¢nog
pristupa i karijere bez ijedne mrlje, kapetan Van Zanten bio je prirodan izbor kom-
panije KLM pri izboru ¢elnika njihova sigurnosnog programa. Stoga nikoga nije
¢udilo $to se kompanija vrlo rado njime hvalila. Najbolja ilustracija bio je naslov
reklame u jednom ¢asopisu, uz koji je stajao portret nasmijesena kapetana: ,KLM:
od ljudi koji omogucuju to¢nost®. Cak i mladi piloti, osobe koje nisu tipi¢no od
onih koji padaju u nesvijest, smatrali su ga svojevrsnom atrakcijom.

Na letu zrakoplova 747, na putu iz Amsterdama prema zra¢noj luci Las Pal-
mas na Kanarskim otocima, Van Zanten mora da se osje¢ao vrlo ponosno. Let toga
dana bio je precizan i ugodan, i upravo su to bili Van Zantenovi zastitni znaci.
Plan je leta bio vrlo jednostavan: sleti na Las Palmas, dotoci gorivo i prevezi nove
putnike natrag u Nizozemsku.

Ali Van Zanten je od zra¢ne kontrole odjednom dobio hitnu poruku. U cvje-
¢arnici zra¢ne luke eksplodirala je teroristicka bomba i na tlu stvorila gadan kaos;
Las Palmas ¢e biti zatvoren do sljedece obavijesti.

Kapetan je znao da je u takvim prilikama najvaznije zadrzati mirno¢u i pa-
zljivo nastaviti s letom. Vjezbe za takve situacije izvodio je bezbroj puta. Ustvari,
Van Zanten se upravo vratio sa Sestomjese¢nog seminara o sigurnosti zra¢nog pro-
meta, koji je sam vodio i poucavao druge o tome kako reagirati upravo u takvim
situacijama.

Slijedio je standardnu proceduru i prihvatio naredbu da sleti 50 nautickih mi-
lja od svoje pocetne destinacije, na otok Tenerife. Na otoku se u 13.10 njegov zra-
koplov pridruzio ostalim zrakoplovima koje je kontrola leta takoder preusmjerila.

Ne morate biti iskusan pilot kako biste znali da Tenerife nije zra¢na luka u
New Yorku. Bio je to malen aecrodrom s jednom pistom koja nije bila namijenjena
slijetanju jumbo jetova.

Kada je parkirao zrakoplov na rubu piste, kapetan je pogledao na sat i kroz
glavu mu je proletjela zabrinjavaju¢a misao: sada bi po pravilima sluzbe trebao po-
c¢inuti.

Nizozemska je vlada nedavno ustanovila ¢vrsta slozena pravila kojih su se mo-
rali pridrzavati svi piloti. Nakon konzultacija s upravom, i nakon nekoliko brzih
proracuna, Van Zanten je izra¢unao da ¢e njegov krajnji rok za polijetanje biti u
18.30.

Let nakon pocetka njegovog obaveznog odmora nije dolazio u obzir — to je
bilo protiv svih pravila i politike kompanije; bilo je to krivi¢no djelo za koje se
moze dobiti zatvorska kazna. Ali odmaranje ¢e otvoriti posve drugi paket nevolja.
Ovdje na otoku nema zamjenske posade koja bi preuzela let. A to znaci da ¢e stoti-
ne putnika biti preko no¢i zatvorene u zra¢noj luci. A to pak znaci da ¢e kompanija
za njih pronaéi mjesto za spavanje, a za to pak na otoku nije bilo dovoljno hotelskih
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soba. Uz to, kasnjenje njegova leta pokrenulo bi kaskadu brojnih drugih otkaziva-
nja letova u cijeloj kompaniji. Ukratko, naoko mala prepreka postat ¢e vrlo lako i
ubrzo prava logisticka noéna mora.

Lako je uzivjeti se u Van Zantenovu stresnu situaciju i lako je razumjeti zasto je
bio tako odlu¢an skratiti vrijeme. Situacija je bila nalik na zastoj pred crvenim svje-
tlom u velikoj Zurbi da se stigne na vazan sastanak. Koliko god nastojis ostati miran,
zna$ da o to¢nome dolasku ovisi tvoja reputacija; frustracija raste, a nema bas puno
izbora. Ali postojala je jedna stvar koju je Van Zanten mogao uciniti: odlucio je zadr-
zati putnike u zrakoplovu tako da moze poletjeti ¢im se zra¢na luka otvori.

Ali osoblje u kontroli leta koje je radilo u tornju zra¢ne luke na otoku bilo je
posve druk¢ijeg raspolozenja. Zra¢na luka u Tenerifeu bila je mali aecrodrom na
tropskom otoku, sada prepun zrakoplova iz cijeloga svijeta zbog eksplozije u Las
Palmasu. A toranj ne samo $to je imao premalo ljudi, ve¢ se kontrolori leta nisu
posebno trudili da se $to brze rijese guzve; ustvari, oni su se pripremali za prijenos
nogometne utakmice na svojim tranzistorima. Dvadeset minuta nakon slijetanja,
Van Zanten je dobio naredbu iz tornja da iskrca svoje putnike: ¢inilo se da ¢e se
neko vrijeme morati zadrzati u zra¢noj luci.

Od tog trenutka, dogadaji u Tenerifeu poceli su se odvijati puzevim korakom.
Dvadeset minuta pretvorilo se u sat vremena. Kapetan je cijelo vrijeme razmisljao
kako da skrati kasnjenje. Odrzao je kratak sastanak s posadom. Nazvao je upravu
KLM-a kako bi posve to¢no ustanovio koliko mu je vremena preostalo prije negoli
zapoc¢ne njegov obavezan odmor. A na pisti, jedan se sat pretvorio u dva; a tada je
kapetanu pala na pamet druga ideja. Odlucio je napuniti avion gorivom u Teneri-
feu i tako skratiti jedan sat ¢ekanja pri transferu u Las Palmasu.

Ali ideja za ustedu na vremenu obila mu se o glavu. Cim je Van Zanten po-
¢eo s punjenjem goriva, iz Las Palmasa je stigla vijest da se tamosnja zra¢na luka
kona¢no otvorila. Bilo je prekasno da se zaustavi nadolijevanje goriva, koje je tra-
jalo ve¢ 35 minura.

Napokon, bas kada se ¢inilo da je zrakoplov spreman za polazak, priroda je
bacila kamenci¢e u zupcanike njegova plana: na pistu se spustio gust sloj magle.

Bijesan zbog pogresne odluke da dotoci gorivo, Van Zanten je jos ¢vrsée odlu-
¢io krenuti. Magla je postajala sve gus¢a, vidljivost se smanjila na 300 metara. Vi-
djelo se tako slabo da se kroz prozor pilotske kabine nije vidio kraj piste.

Van Zanten je znao da sa svakim novim trenutkom postaje vjerojatnije da ¢e
toranj u Tenerifeu zatvoriti zra¢nu luku. Vrijeme za djelovanje, prije negoli osta-
nak postane izvjestan, bilo je pri kraju. Bilo je to sada ili nikada, bilo je vrijeme
da se krene.

Ali ono $to je kapetan udinio u tom trenutku bilo je vrlo netipi¢no za njega.
Van Zanten je upalio motore i zrakoplov se zakoturao pistom.

»Hej, ¢ekaj!“ javio se Van Zantenov kopilot u ¢udu. ,Ali nismo dobili zeleno
svjetlo iz tornja.

»Znam®, odgovorio je kapetan i stisnuo ko¢nice. ,Hajde, pitaj ih!“

Kopilot je sjeo za radio i dobio zraéno odobrenje, odosno odobrenje za plan
leta. Ali toranj nije rekao nista o klju¢noj stvari: nije dao zeleno svjetlo za odlazak.
Unato¢ tomu, odlu¢an da uzleti, Van Zanten je dao gas do daske i zrakoplov je po-
$ao zamagljenom pistom.
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Jumbo jet KLM-a se ubrzavao, kadli odjednom, naoko niotkuda, pred njim se
stvorila najjezivija slika. Okomito na pistu bio je parkiran zrakoplov PanAm 747,
a Van Zanten mu je prilazio brzinom potrebnom za uzlet.

Nije bilo nacina da se zrakoplov zaustavi ili da zaokrene. Instinktivno, Van
Zanten je znao da mu je jedina $ansa ako uspije uzletjeti prerano. ,Hajde! Molim
te!“ kapetan je zavapio svojem zrakoplovu. U oéaju je podignuo nos zrakoplova,
dok mu se rep vukao po pisti i za sobom Sirio zapaljene iskre. I bas kada se ¢ini-
lo da mu je uspjelo, trup Van Zantenova aviona zakvacio je gornji rub Pan Amo-
va zrakoplova.

Zrakoplov KLM-a odjednom se zapalio i u trenutku eksplodirao i pri tom se
zapaljen jos 200 metara vukao po pisti.

Van Zanten, cijela njegova posada i svi putnici bili su mrtvi. Sve u svemu, toga
su dana poginula 584 putnika.

Zajednica aeronautic¢ara bila je zapanjena. Bio je to apsolutno najsmrtonosni-
ji sudar zrakoplova u cijeloj povijesti. Skupina medunarodnih stru¢njaka stigla je
u zraénu luku Tenerife. Ispitala je svaki komadi¢ dokaza, intervjuirala svjedoke i
pazljivo analizirala svaki trenutak zapisa iz kabine kako bi pokusala utvrditi to-
¢an uzrok nesrece.

Stru¢njaci su odmah isklju¢ili svaku moguénost mehanicke greske ili terori-
stickog napada. Skupljali su komadiée informacija o dogadajima toga dana, i bilo
je jasno da je drugi zrakoplov na pisti, Pan Am na letu 1736, promasio izlaz s pi-
ste i zavr$io na pogre$nom mjestu. Gusta magla pridonijela je katastrofi. Van Zan-
ten nije mogao vidjeti Pan Amov avion, Pan Amov pilot nije mogao vidjeti njega,
a toranj nije vidio nijednog od njih. Osim toga, u tornju nije bilo dovoljno ljudi, a
kontrolore leta paznja je odvukla na druge dogadaje toga dana.

Unato¢ svim tim faktorima, tragedija se nikada ne bi dogodila da Van Zanten
nije odlucio uzletjeti bez dopustenja. Ali zasto je taj iskusni pilot, voditelj sigurno-
sti u zrakoplovnoj kompaniji, donio tako naglu i neodgovornu odluku?

Najbolje objasnjenje s kojim su stru¢njaci izasli u javnost bilo je da se Van Za-
nten osjecao frustrirano. Ali to se bas nije najbolje uklapalo u sliku. Osje¢aj fru-
striranosti jedna je stvar; zanemariti protokol i zaboraviti na sigurnost nesto po-
sve drugo.

Van Zanten je bio iskusan, o tome nije bilo dileme. Bio je, o¢ito, i dobro istre-
niran. I bilo je isto tako jasno da je dobar u svojem poslu. Kako je mogao zane-
mariti sve one komadice treninga i protokola kada je ulog i rizik bio tako visok?

Stru¢njaci za aeronautiku okrenuli su svaki kamen u potrazi za objasnjenjem.
Ali s Tenerifeom je ostalo nesto za¢udno, nesto potpuno skriveno. Uza sve guséu
maglu i zakr¢eno podrudje zra¢ne luke, na djelu je bila dotad nevidena psiholoska
sila koja je Van Zantena odvukla od razuma.

Sve viSe znanstvenih istrazivanja pokazuje da na nase ponasanje i odluciva-
nje utjece niz psiholoskih podzemnih struja, mo¢nijih i utjecajnijih negoli ve¢ina
nas zeli priznati. Zanimljiva stvar s tim silama sastoji se u tome $to se te sile, po-
put rijeka, stapaju u jednu — u silu koja postaje jo§ mnogo snaznija. I dok slijedi-
mo te struje, primjecujemo nevjerojatne veze izmedu dogadaja koji leze na njiho-
vim obalama: djelovanje investitora pomaze nam da bolje razumijemo odludivanje
predsjednika i predsjednickih kandidata; studenti koji kupuju karte za kazaliste
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objasnjavaju Zestoke sporove u zajednici arheologa o ljudskoj evoluciji; kandidati za
NBA ligu usmjeravaju nas na fatalne greske u postupcima intervjuiranja pri zapo-
Sljavanju; Zene koje razgovaraju telefonski pokazuju zasto most koji se ljulja moze
postati moc¢an afrodizijak.

Pri kartografskom popisivanju i opisivanju tih psiholoskih podzemnih stru-
ja i njihovih neocekivanih efekata shvatit ¢emo na kojim su mjestima struje najja-
¢e i kako njihova dinamika moze pomo¢i da razumijemo neke od najzagonetnijih
ljudskih misterija. Te podzemne psiholoske struje i sile uklju¢uju takozvanu aver-
ziju gubitka (nasu tendenciju beskonac¢nog okolisanja kako bismo izbjegli moguci
gubitak), atribuciju vrijednosti (nasu sklonost da osobi ili stvari pripisemo kvalite-
te iskljucivo na temelju svoje pocetne uoéene vrijednosti) i pristranost ili predra-
sudu dijagnoze (sliepo¢u prema svim dokazima koji se suprotstavljaju nasim po-
¢etnim procjenama osobe ili situacije). Kada shvatimo kako djeluju te i niz drugih
zagonetnih sila, jedna stvar postaje izvjesna: bez obzira na to jesmo li voda drza-
ve ili trener sveudili$ne nogometne momdadi, zaljubljeni student ili financijski ka-
pitalist, svi smo mi podlozni neodoljivoj privla¢noj sili iracionalnog ponasanja. I
dok uvidamo ¢injenice o iracionalnim motivima koje utje¢u na na$ posao i osob-
ni zivot, po¢inju se pojavljivati obrasci koji naoko spajaju nepovezane dogadaje.

Razmotrimo prvu od tih struja, koja ¢e nam pomo¢i da rijesimo misterij koji
se dogodio s kapetanom Van Zantenom. Prvi ¢emo klju¢ pronadi na neocekivano-
me mjestu — na policama za jaja i narance naseg obliZnjeg supermarketa.

Profesor Daniel Putler, negdasnji istraziva¢ americkog ministarstva poljopri-
vrede, proveo je razmisljajudi o jajima vi$e vremena u samo jednoj godini negoli $to
mi to ¢inimo tijekom cijeloga Zivota. On je pazljivo biljezio i proucavao sve aspek-
te prodaje jaja u juznoj Kaliforniji. Razmatrajuci podatke, pronasao je neke zani-
mljive obrasce. Na primjer: prodaja jaja bila je u pravilu veca tijekom prvoga tjed-
na svakoga mjeseca. Ne treba ¢uditi, prodaja je bila nenormalno veé¢a u tjednima
prije Uskrsa, da bi potom, tjedan dana kasnije, uslijedio nagao pad. Sve je to div-
no i krasno, ali Putlerovo sljedece otkrice nije se ticalo samo koristenja podataka
iz ministarstva i od Ivice iz susjedstva, prodavaca ziveznih namirnica. Dok je pre-
gledavao podatke iz blagajni o fluktuacijama cijena jaja, Putler je utvrdio pravilo
koje se u ekonomiji zove ,,asimetrija“.

Asimetrija je vazna zbog sljede¢eg razloga. Tradicionalna ekonomska teorija
smatra da ¢e ljudi reagirati na fluktuacije cijena jednakim intenzitetom, bez obzi-
ra na to je li rije¢ o povecanju ili smanjenju cijena. Ako se cijena malo spusti, mi
kupujemo malo vise. Ako se cijena poveca, kupujemo malo manje. Drugim rije-
¢ima, ckonomisti ne o¢ekuju da ¢e ljudi biti osjetljiviji ako cijene rastu negoli ako
cijene padaju. Ali Putler je utvrdio da kupci apsolutno pretjerano reagiraju kada
cijene rastu.

Pokazalo se da kada je rije¢ o poveéanju cijena, kupci jaja postaju ekstremno
osjetljivi. Ako spustite cijenu jaja, kupci kupuju malo vise. Ali kada cijena jaja ra-
ste, smanjuju potro$nju dva i pol puta.

Svatko tko je ikada ispisao popis namirnica za kupnju i pri tom razmisljao o
svom nov¢aniku moze vam reéi kako se to zbiva. Kada se cijene spuste, drago nam
je. Ali ako se cijena od proslog tjedna povecala, odjednom nas u zZelucu hvata onaj
osjecaj ,,0, ne!“ i odlucujemo: ,ovaj tjedan jedemo pahuljice — nema kajgane®. Taj
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osjecaj ugrozenosti zbog povecanja cijene nije proporcionalan, tj. on je asimetrican
zadovoljstvu koje osje¢amo kada je rije¢ o dobroj pogodbi.

Bol koju dozivljavamo zbog gubitka mnogo je Zivlja negoli sreca koju doziv-
ljavamo zbog dobitka. Kada osjete gubitak zbog povecane cijene, kupci si ne mogu
pomodi i vra¢aju kutije s jajima natrag na police.

I nije rije¢ samo o kupcima jaja na koje utjece ta bol zbog gubitka. Skupina
istrazivaca ponovila je Putlerou studiju medu kupcima narancina soka u Indiani
i dosla do identi¢nog rezultata. LJudl kO)I piju narancin sok na srednjem zapadu
isto su tako osjetljivi na porast cijena kao $to su to kulinarski stvoritelji kajgana u
Los Angelesu. Bez obzira na zemljopis i preferencije za doruc¢ak, gubitke osje¢amo
snaznije od dobitaka.

Putlerovo istrazivanje objasnjava misterij kojim su se ekonomisti godinama
bavili. Naoko bez ikakve logike, mi pretjeramo reagiramo na dogadaje koje sma-
tramo gubitkom.

I upravo je to nacelo klju¢ razumijevanja Van Zantenova ponasanja. Ali pri-
je negoli se vratimo na Tenerife i na istrazivanje nesrece, vazno je shvatiti kako se
zbiva nasa averzija prema gubitku pri odlucivanju.

Razmislite o naoko vrlo jasnoj odluci koju donosimo kada potpisujemo ugo-
vor o novoj telefonskoj usluzi. Nakon $to smo razmotrili elektronicke menije te-
lefonske kompanije, dovedeni smo pred izbor: uslugu mozemo plaéati po minu-
ti razgovora, ili pak izabrati jedinstvenu mjese¢nu ratu i razgovarati do mile volje.
Vjerojatnije je da nam se plan ,plati koliko potrosis® vise isplati. Ve¢ina jednostav-
no ne razgovara dovoljno da bi se opravdala jedinstvena mjese¢na rata.

Ali u tom trenutku hvata nas averzija prema gubitku. Pocinjemo zamisljati
kako blebe¢emo kao $to to ¢ine tinejdzeri po noéi. Zaokuplja nas strah od mon-
struoznih rac¢una, i mi potpisujemo plan o neograni¢enom kori$tenju — ,za sva-
ki slucaj®.

Ekonomisti ¢e nas prekoriti zbog lose odluke, ali prilikom odlu¢ivanja o tele-
fonskim uslugama, spremni smo nesto malo Zrtvovati kako bismo izbjegli poten-
cijalni gubitak ako nastane velik racun.

Kompanija AOL naisla je na isti fenomen: nakon $to je godinama zarac¢una-
vala klijentima internetski priklju¢ak na minute, odjednom je uvela opciju flat-ra-
te (jedinstvene rate za neograniceno koristenje). Rezultati su bili katastrofalni, ali
ne bas onako kako mislite. AOL-ov direktor je to objasnio sljede¢im rije¢ima: op-
cija za neograniceno koristenje ,djelovala je previse dobro®. Novi su kupci potpisi-
vali ugovore u rojevima, pa su tri mjeseca AOL-ovi serveri bili posve zakrceni. Kao
i u slucaju s telefonskim uslugama, internetski su korisnici zeljeli izbje¢i navodni
gubitak skop¢an s planom ,plati koliko trosis*.

Ustvari, ve¢ i sama rije¢ ,gubitak® poti¢e u nama nevjerojatno snaznu reakci-
ju. Kompanije poput Avisa i Hertza, suocene s izazovom prodaje proizvoda koji su
i beskorisni i precijenjeni, kapitalizirale su taj snazan efekt. Kad posudujemo au-
tomobile, a da o osiguranju vozila i ne govorimo, nase kreditne kartice automatski
nas pokrivaju ako se Sto dogodi s vozilom. Ali kompanije za posudbu automobila
pritis¢u klijente da se dodatno osiguraju. To je nepotrebno (jer bismo se tada osi-
gurali dva puta za istu stvar), a stajalo bi dodatnih 5 tisu¢a dolara kada bismo ta-
kvo osiguranje placdali cijelu godinu. U tim okolnostima sigurno bismo se zgrozi-
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li od gubitka tolikog novca. Upravo nas zato prodavac za pultom, nakon $to nam
je urucio kljué¢eve novog Ford Taurusa, pita bismo li kupili policu za naknadu $te-
te ili nezgode.

Kada ¢ujemo te rijeci, na§ mozak pocinje kuhati: $to ako mi mi se nesto do-
godi, npr. nesre¢a? Sto ako zbog nekog razloga moja kreditna kartica ipak neée po-
kriti troskove? U normalnim okolnostima nikada ne bismo pomislili kupiti dodat-
nu policu za astronomsku cijenu kako bismo bili dvostruko sigurni, ali strah od
gubitka stvara osjec¢aj da takvo §to moramo ozbiljno razmotriti.

Iz pti¢je perspektive, ponasanje kupaca u supermarketu, klijenata telefonskih

ompanija, internetskih pretplatnika i klijenata rent-a-car kompanija nevjerojat-
no je sli¢na ponasanju kapetana Van Zantena. Gubici koje je Van Zanten pokusao
izbjedi, troskovi iskrcavanja i smjestaja putnika, lan¢ana reakcija s odgodenim le-
tovima kompanije i mrlja na reputaciji to¢nosti, sve su to bile posljedice zakonski
odredenog razdoblja nuznog za odmor pilota.

Van Zantenova zelja da se izbjegne kasnjenje pocela je kao razmjerno nebitna.
Isprva je jednostavno Zelio zadrzati putnike u avionu kako bi dobio na vremenu.
Ali $to je kasnjenje dulje trajalo, potencijalni gubici sve su vise rasli. Kada se uci-
nilo da ¢e kasnjenje zbog nuznog nocenja postati neizbjezno, Van Zanten se toli-
ko usredotocio na izbjegavanje te opcije da je zanemario sve druge razloge i — mo-
gli bismo re¢i — svoj zdravi razum i godine treninga.

Naravno, velika je razlika izmedu potpisivanja telefonske usluge i unesreciva-
nja na Tenerifeu. Nepotrebno trositi nekoliko dolara jedna je stvar; uzlet bez do-
pustenja s tornja posve je druga. Mogli biste pomisliti da ¢e u toj situaciji, uz sto-
tine zivota na dusi, kapetan pokazati veéi oprez i da ¢e djelovati razumnije negoli
$to bi to ¢inio u normalnim okolnostima. A to nas dovodi do drugog kljuc¢a. Kao
$to nam je objasnio profesor Eric Johnson s poslovne $kole Sveutilista Columbia,
Sto je potencijalni gubitak izvjesniji, to smo skloniji ulaziti u rizi¢nije situacije kako
bismo ga izbjegli. Drugim rije¢ima, $to je veéi ulog, to se lak$e mozemo uvuéi u
neodoljivu privla¢nu silu iracionalnog odlucivanja.

Ako je ikome poznata situacija s golemim ulozima, onda je to Jordan Walters
iz investicijske ku¢e Smith Barney, iz ogranka u Silicijskoj dolini. Jordan je upravo
ona vrsta osobe koju biste trazili da bude financijski planer: on je miran, on raz-
mislja i ne Stedi vrijeme kako bi poslusao druge. Dok smo sjedili u njegovu uredu
i pijuckali jabuéni sok iz goleme konzerve koju nam je ponudio, bilo je lako zabo-
raviti da se upravo iza onih vrata na zidu nalazi niz pomagaca koji trguju miliju-
nima dolara u dionicama.

Jordan nije samo osoba koja se razumije u brojeve. On se doista brine za svo-
je klijente, i kada donese losu odluku, to mu doista smeta. Jednog se klijenta po-
sebno dobro prisje¢a. ,I ude neki momak®, prisjeca se Jordan. ,Zapoceo je neki bi-
znis, biotech kompaniju, koju je potom kupila neka velika javna kompanija — eto
uspio je! Idu u penziju! U Martha’s Vineyard!*

Momak je oéito bio u povisenom raspolozenju. Vjerojatno je svima rekao za
neoc¢ekivanu dobit — i svom vrtlaru, djetetovoj uciteljici i prijateljima sa studija.

Ali Jordan je svojem novom klijentu ,objasnio” kako bi investiranje velikog
bogatstva u dionice vlastite biotehnoloske kompanije bilo poput stavljanja svih jaja
u istu kosaru. ,,O boze, to je tako velika koncentracija — moramo pronaéi nadin
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da se izvucemo iz te iste kosare.“ Bilo bi mnogo smislenije diverzificirati portfo-
lio, i Jordan je dosao s vrlo solidnim planom: prodaj odredeni, ugovorom zajamce-
ni dio vlasniStva svaki kvartal, tako je preporucio klijentu, ,tako da izvuce$ emo-
cije iz odlucivanja®.

Ali investitor je htio kruha preko pogace. Upravo je prodao kompaniju. Po-
srec¢ilo mu se. Zasto stati na tome? ,,I onda, $to se dogodilo? Kada je dosao k meni,
vrijednost dionica bila je 47 dolara, potom smo prodali oko 10% ukupnog vlasnis-
tva.”

Neposredno potom, cijena dionica pocela je padati. Dionice su pale na 42 do-
lara, a on kaze: ’Ako se dionice vrate na 47 dolara, prodat ¢u ih’.

Kada je osjetio da mu novac curi kroz prste, klijent je poceo razvijati averziju
prema gubitku koja je bila identi¢na Van Zantenovoj. Poput kapetana koji se usre-
dotocio na to da se vrati u pocetni vremenski plan, investitor se slijepo fokusirao
na postizanje iste cijene dionica s kojom je krenuo.

Jordan je shvatio da je njegov klijent postao toliko odlu¢an nadoknaditi svoj
gubitak da je posve zaboravio na rizike u koje je poceo ulaziti. ,A koje su lose stra-
ne?“ upitao je klijenta. Iz Jordanove racionalne perspektive, u cijeni od 47 dolara
po dionici nije bilo niSta magi¢no, i nije bilo nikakvih garancija da ¢e se dionice
vratiti na tu cijenu. S druge strane, cijena dionica mogla je jos vise padati. Ali kli-
jentu je prodaja dionica za bilo kakvu cijenu manju od 47 dolara predstavljala gu-
bitak — strasilo koje je trebalo izbje¢i pod svaku cijenu.

»Potom su dionice dodatno pale na 38 dolara®, prisje¢a se Jordan, ,a investitor
kaze: *Znas, ako se vrati na 44 dolara, onda ¢u ih prodati’.“ Trgovci dionicama ta-
kvo ponasanje zovu ,loviti gubitak“ — kada investitori zanemaruju trenuta¢ne po-
datke, stavljaju na oc¢i konjske nao¢njake i nastavljaju s istim ciljem kako bi nado-
knadili $to ve¢i dio svojega gubitka.

Jordan je objasnio klijentu da je drzanje dionica i zadrzavanje identi¢nog sta-
va u nadi da ¢e se cijene vratiti na pocetak previse riskantno. Ali klijent nije htio
ni ¢uti i uzeo je stvar u svoje ruke. Zanemario je Jordanov savjet i drzao dioni-
ce. ,Dionice su pale na 12 centi®, kaze Jordan. ,Jedino $to je uspio zadrzati u ci-
jelome poslu, bilo je po¢etnih 10% vrijednosti firme koju je dobio na ruke prili-
kom prodaje.”

Koliko god je to moglo biti bolno, investitor je mogao prodati dionice svoje
biv$e firme za 42 dolara, mozda se odreci svojeg sna o golemoj jahti i zadrzati ve-
¢inu svog vlasnistva te realizirati pocetni plan da se umirovi u vikendici u Martha’s
Vineyardu. Isto je tako Van Zanten mogao prihvatiti malu mrlju na svojoj reputa-
ciji to¢nosti i provesti no¢ na Tenerifeu. Nijednome se sigurno nije isplatilo riski-
rati sve — koku koja nosi zlatna jaja odnosno Zivote svojih putnika — kako bi izbje-
gli potencijalni gubitak. Mogli bismo pomisliti da s veli¢inom uloga ljudi igraju na
sigurno. Ali Jordan nam je objasnio: ,Mozda se ne vidi da ¢e cijena dionica otici
nizbrdo. Ja bih radije rekao da je to pogresno tumacenje®. I upravo tada vlast nad
nama preuzima nevidljiva iracionalna sila.

I tako sada imamo dva vazna klju¢a. Prvo, Van Zanten je pretjerano reagirao
suocen s potencijalnim gubitkom. Drugo, kako je mnogo toga bilo u igri, on je bio
jos$ spremniji da preuzme jos vedi rizik. Ali nedostaje nam jos$ jedan kljuc.

Nobelovac, ekonomist Daniel Kahneman, koji je zajedno s Amosom Tver-
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skym prvi otkrio i zabiljezio fenomen averzije prema gubitku, ponudio je rjeditu
misao o nasoj psihologiji u takvim situacijama. ,Povudi se odmah, zna¢i prihvatiti
siguran gubitak®, napisao je o fenomenu zakopavanja u vlastitu rupu, ,a ta je op-
cija vrlo neprivla¢na.“ Dakle kada snagu averzije prema gubitku kombiniramo sa
snagom privrzenosti (nekom cilju), ,opcija ostajanja na istome kursu ostaje relativ-
no atraktivna, premda su $anse za uspjeh male, a trosak odgadanja visok*.

Averzija prema gubitku po sebi je snazna. Ali kada se poveze s privrzenoséu,
ona postaje jo§ mnogo mo¢niji faktor oblikovanja nasih misli i odluka.

Preveo: Darko Polsek
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Izvor: Banka, br. 17(3) 2011., str. 40-45.



Uvod

Posljednjih tridesetak godina bihevioralni ekonomisti prou¢avaju odlucivanje
i ponasanje pojedinaca i pronalaze niz odstupanja u odnosu na predvidanja iz eko-
nomskih teorija. Postoji ¢itav spektar fenomena, odnosno iracionalnosti koje ¢ini-
mo, poput pojave da smatramo kako imamo vecu $ansu osvojiti na lutriji ako smo
u mogu¢nosti birati kupljeni listi¢ u odnosu na situaciju kada ne mozemo (pozna-
to pod nazivom iluzija kontrole). Jedan od takvih fenomena jest efekt nepovratnog
troska. Nepovratni trosak se u ekonomskoj literaturi odnosi na izgubljeno ulaga-
nje ¢iji ishod ne mozemo promijeniti. Primjerice, potrosi li tvrtka pet tisuéa kuna
na dobivanje drzavne licence koja se ne moze preprodati ili vratiti, taj trosak je ne-
povratno izgubljen. Prema ekonomskim predvidanjima, trebali bismo se ponasati
u skladu s imenom tih troskova — s obzirom na to da ih ne mozemo vratiti, oni ne
bi trebali utjecati na nase odluke u sadasnjosti. Trebali bismo se isklju¢ivo orijenti-
rati na buduce dobiti i gubitke. No, ponasamo li se zaista na taj nacin?

Zamislite sljede¢u situaciju:

Kupili ste kartu za koncert svoje omiljene grupe po cijeni od 150 kuna. Koncert
se odrzava u gradu udaljenom dva sata vognje. Na dan koncerta zavladalo je nevri-
Jeme i vi shvacate da odlazak na koncert podrazumijeva mukotrpnu voznju kroz olu-
ju. Odgovorite: jeste li ipak spremni otici na koncert? Sada zamislite promijenjenu si-
tuaciju. Na lokalnom radiju sudjelovali ste u nagradnoj igri i osvojili prou nagradu
— besplatnu kartu za koncert svoje omiljene grupe. Koncert se odrzava u gradu wda-
ljenom dva sata voznje. Na dan koncerta zavladalo je nevrijeme i shvacate da odla-
zak na koncert podrazumijeva mukotrpnu vognju kroz oluju. Odgovorite: Jeste li ipak
spremni oti¢i na koncert?

Razmisljate li poput vecine ljudi, na koncert ¢ete spremnije oti¢i ako ste za
njega platili 150 kuna, negoli u slu¢aju da ste kartu dobili besplatno. Ova spre-
mnost znaci da ste podlegli utjecaju nepovratnog troska. Naime, vasa odluka o od-
lasku na koncert bi se trebala temeljiti iskljuc¢ivo na vasoj procjeni ugode koncerta
i neugode voznje kroz oluju. Medutim, o¢ito je da na ljudske odluke utje¢u nepo-
vratni tro$kovi, §to nazivamo efektom nepovratnog troska. Taj se efekt javlja u dva
tipa odluka — dilemi izbora i odluci o nastavku ulaganja.

Dilema izbora

Zvudi li vam poznato reéenica ,,Zuljaju me nove cipele, ali sam ih platio previ-
Se da ih ne bih nosio“? Ili mozda ,,Film je bio strasno dosadan, ali kad sam ve¢ pla-
tila kartu, ostala sam do kraja“? Opisane situacije su dobri primjeri dileme izbora
— imamo Zelju da pod svaku cijenu iskoristimo ono $to smo platili, ¢ak i ako takvo
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ponasanje uklju¢uje dodatne troskove ili neugodu. Tipi¢no istrazivanje dileme iz-
bora proveli su Hal Arkes i Catherine Blumer. Sudionici su ¢itali sljede¢i scenarij:

Zamislite da ste kupili kartu za dvodnevni izlet u Be¢ u iznosu od 300 kuna.
Nekoliko tjedana kasnije kupili ste kartu za dvodnevni izlet u Prag u iznosu od 600
kuna. Sigurni ste da bi Vam se izlet u Prag svidio, ali ste takoder sigurni da ée Vam
se izlet u Bel svidjeti vise. Nekoliko dana nakon kupnje karata shvatili ste da je vri-
jeme putovanja u oba slucaja isto. Karte ne moZete vratiti, stoga morate odabrati: na
koje Cete putovanje otici?

Prema ekonomskim predvidanjima, dileme nema — novac je nepovratno po-
troSen i trebamo oti¢i tamo gdje ¢e nam biti bolje. No, bududi da se osvréemo na
nepovratne troskove, tu situaciju prezentiramo sebi kao odabir izmedu primamlji-
vije i jeftinije opcije i one manje primamljive, ali skuplje. Niz istrazivanja je po-
kazao kako ¢e$¢e biramo manje primamljivu, ali skuplju opciju. Drugim rijeci-
ma, tros$kovi na koje viSe ne mozemo utjecati dovode do toga da donosimo odluku
zbog koje ¢emo manje uzivati. Takoder, dilema izbora se javlja u situacijama kada
novac potro$imo na aktivnost koja se proteze kroz vrijeme. Primjerice, skloniji smo
skijati po nevremenu kako bismo do kraja ,iskoristili“ ski-pass kartu ili nastaviti
pohadati teniske lekcije unato¢ ozljedi kako bismo ,,iskoristili“ uplaéeni iznos. Ar-
kes i Blumer su proveli zanimljiv eksperiment koji su organizirali u dogovoru s lo-
kalnim kazalistem. Osobe koje su dosle kupiti sezonske karte podijelili su u sku-
pine — jednoj skupini su naplatili standardnu cijenu karte, a drugim skupinama
odobrili popust. Karte su bile oznacene pa se mogao pratiti stupanj posje¢enosti —
pojedinci koji su platili punu cijenu posjetili su viSe predstava nego osobe koje su
kupile karte s popustom. Drugim rije¢ima, $to su imali ve¢i nepovratni trosak, po-
jedinci su nastojali bolje iskoristiti sezonsku kartu.

Zasto postoji dilema izbora?

Tako po ekonomskim predvidanjima dilema izbora uopée ne bi trebala posto-
jati, iz navedenih primjera je ocito da se s njom suoc¢avamo svakodnevno. Da bi-
smo objasnili zasto osje¢camo dilemu u opisanim situacijama, moramo detaljnije
opisati nacin na koji se ljudi odnose prema ekonomskim transakcijama.

Bihevioralni ekonomist Richard Thaler uveo je pojam mentalnog racunovod-
stva. Posao je od jednostavne ideje — kad su posrijedi monetarne transakcije, ljudi
se ponasaju kao ra¢unovode. Procjenjujemo, analiziramo i pratimo troskove i do-
biti, a mentalno ra¢unovodstvo opisuje nacin na koji to ¢inimo. Prvo opisuje kako
percipiramo ishode i dobiti. Za dilemu izbora je vazna pojava da na nase odluke
gubici imaju puno snazniji utjecaj od dobitaka i to tako da smo vise usmjereni na
smanjivanje gubitaka nego na povecavanje dobitaka. Drugi aspekt mentalnog ra-
¢unovodstva je budZetiranje, tj. nacin na koji ozna¢avamo i organiziramo mental-
ne racune. Primjerice, kada kupimo bocu vina za 200 kuna, otvaramo ,ra¢un® ¢ije
je stanje — 200 kuna. Kada popijemo vino, stanje na racunu je 0 kuna i zatvaramo
ga. Valja imati na umu kako budzeti nasih mentalnih racuna ¢esto imaju arbitrar-
ne granice. Nacelo ¢ée biti jasnije u primjeru:
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Zamislite da ste posli u kino, no na putu do kina ispadne Vam iz dzepa 20 kuna.
Bi li Vas ta nezgoda odvratila od kupnje karte za kino koja kosta 20 kuna? Ako ste
sli¢ni vecini ljudi, ne bi. No, zamislite drugaciju situaciju. Kupili ste kartu za kino,
ali Vam je ispala iz dzepa i ne mozete je pronadi. Biste li u tom slucaju bili sklo-
ni kupiti novu kartu? U ovom slulaju veéina ljudi smatra da bi odustala od kina.

U obje situacije smo slucajno ,osiromasili“ za 20 kuna pa bismo trebali biti
jednako skloni kupnji karte. No, ¢ini se da u prvom sluc¢aju gubitak odbijamo od
svojeg ukupnog bogatstva ili budzeta za izlaske, a u drugom izgubljenu kartu sma-
tramo dodatnim troskom za kino. To zna¢i da bi nas, u slu¢aju da kupimo dodat-
nu kartu, kino ukupno kostalo 40 kuna, $to je za ve¢inu ipak previsoka cijena za
kino. Pri zatvaranju ratuna imamo tendenciju zatvarati ih na nuli ili u pozitivhom
stanju, a ne u minusu jer nam je, kao $to je i slu¢aj s bankovnim ra¢unima, neu-
godno imati mentalne racune u minusu. BudzZetiranje je klju¢no u objasnjenju di-
leme izbora. Primjer putovanja u Be¢ ili Prag zapravo pred ljude stavlja dilemu koji
¢e racun zatvoriti. Ako odemo u Be¢, ra¢un ,putovanje u Be¢“ ¢emo zatvoriti na
nuli, ali ¢emo racun ,putovanje u Prag” zatvoriti s minusom od 600 kuna. S dru-
ge strane, ako odemo u Prag, zatvaramo racun ,putovanje u Be¢“ s minusom od
300 kuna. Budu¢i da je situacija takva da moramo imati jedan ra¢un u minusu, a
kao pravi racunovode zelimo imati §to manji minus, zatvaramo skuplji ra¢un. Kao
$to je ve¢ navedeno, gubici imaju puno snazniji utjecaj na nase odluke i zbog toga
nam je vaznije zatvoriti skuplji racun nego odabrati opciju u kojoj ¢emo vise uzi-
vati. Taj ,pritisak® ¢esto osje¢amo kao Zelju da ne budemo rastrosni i ne uvidamo
da nase ponasanje ne moze promijeniti nepovratnost troskova.

Odluke o nastavku ulaganja

U domeni biznisa od najveceg je interesa hoce li menadzeri odgovorni za ula-
gacke odluke pametno raspolagati kapitalom. Uz nasu temu povezane su situaci-
je u kojima je prethodno zapocet neki projekt, najéesée u svrhu postizanja profita,
pa se razmislja o tome treba li ga nastaviti ili prekinuti. Kada projekt lose posluje
te smo u gubitku, mozemo reé¢i kako su poc¢etna ulaganja nepovratno potrosena.
Racionalno gledajudi, jedino $to je relevantno jest da ostvarimo svoj cilj, primje-
rice profit, ako ne u ovom, onda u nekom drugom projektu. U tom slu¢aju odlu-
ku o nastavku, odnosno prekidu projekta, trebali bismo iskljucivo temeljiti na vje-
rojatnosti za dostizanje cilja u projektu. Ako ciljeve bolje moZemo ostvariti negdje
drugdje, projekt bismo trebali prekinuti. No, zauzmemo li ,,ljudskiju® perspekti-
vu, intuitivno je jasno da je tesko prekinuti projekt koji propada, tj. ne postlze ze-
ljene c1lJeve Ako ga prekinemo, sav novac i vrijeme kOJC smo u njega ulozili ¢init
¢e se potro$enima uzalud. Drugim rije¢ima, imamo osjecaj kako smo previse ulo-
zili da bismo odustali.

Prototipi takvih odluka koje nazivamo odlukama o nastavku ulaganja upra-
vo su poslovni projekti pa tako drugi naziv za efekt nepovratnih troskova, Con-
corde efekt, dolazi od jednog od poznatijih propalih poslovnih projekata — razvo-
ja nadzvucnog aviona Concorde. Taj je avion pocetno zamisljen kao brza zamjena
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za uobicajen avionski prijevoz, no tijekom razvoja je postajalo sve jasnije da je pre-
skup te je u kona¢nici komercijalno propao. Stoga je jasno da istrazivanja u ovom
podru¢ju predstavljaju veliku potencijalnu dobit za poslovni svijet jer, osim $to sve
visSe kompanija ima projektnu strukturu, postoji i velik potencijal za ustedu. Na-
ime, ako postupno sve veci gubici dovode do veée sklonosti nastavku ulaganja,
ukupan gubitak moze narasti do enormnih veli¢ina. Projekt koji posluje lose vije-
rojatno ¢e tako i nastaviti, $to zna¢i da svaka nova odluka o nastavku ulaganja su-
ocava vod1tel]a s jos ve¢im troskovima koji imaju jo§ snaZniji utjecaj. Za ilustraci-
ju ovog umnazanja gubitaka moZemo navesti primjer projekta izgradnje nuklearne
elektrane Shoreham u SAD-u. Pocdetna procjena troskova za izgradnju elektrane
bila je 70 milijuna dolara, no 20 godina losih odluka podignulo je cijenu na ko-
na¢nih 5 milijardi, a elektrana nije nikada pocela raditi!

Zasto nam je tesko prekinuti projekt?

Jedan od teoretskih pogleda na taj fenomen jest da je on ,nusprodukt nacina
na koji ljudi konceptualiziraju dobitke i gubitke. Primjerice, na troskove ¢esto gle-
damo kao na ulaganja ako nastavimo s projektom, no oni su jo$ uvijek to sto jesu,
troskovi, i pitanje je hoée li bududi dobici biti dovoljno veliki da u konacnici po-
slujemo s profitom. Uz mentalno racunovodstvo, teorija koja razmatra percepci-
je dobitaka i gubitaka jest teorija perspektive autora Daniela Kahnemana i Amosa
Tverskog. Kao $to je ve¢ receno, svoja ulaganja percipiramo kroz mentalne racu-
ne. U slucaju projekata, voditelji ne razmatraju budzete kompletne kompanije ili
teku¢eg mjeseca nego pri odlucivanju o projektu najéesée razmatraju upravo nje-
gov budzet. Zbog toga se gubici na nekom projektu zele ,vratiti“ zaradom na tom
projektu, umjesto da se usmjere na druge (mozda profitabilnije) moguénosti. Na-
dalje, bududi da nam vise znadi sprijeciti gubitak nego ostvariti dobitak jednakog
iznosa, teorija perspektive predvida da smo skloni riziku kad smo suoceni s gubi-
cima. Za ilustraciju mozemo prizvati sliku osobe koja gubi na kockanju ili u kla-
dionici. Nakon pocetnog gubitka, ona je sklona dodatnom kockanju jer nastoji po
svaku cijenu vratiti izgubljeni novac. Jednako tako, kod poslovnih projekata smo
skloniji riskirati jo$ ve¢i gubitak nego prihvatiti postoje¢i. Posljednji ,nusprodukt®
jest nasa sklonost precjenjivanju vaznosti sigurnih ishoda. Odustajanje od projek-
ta percipiramo kao siguran gubitak i samim time kao odbojniju opciju u odnosu
na vrlo vjerojatan, ali ne i potpuno siguran veéi gubitak koji nas o¢ekuje ako na-
stavimo s ulaganjem.

No, vjerojatno je najvazniji razlog osvrtanja na nepovratne troskove pojedin-
¢ev ponos, odnosno njegovo samopostovanje. Svi zelimo o sebi imati pozitivno mi-
Sljenje i osjecati se kompetentno, a posebno u svojoj profesionalnoj domeni. Oso-
ba koja predlaze ili podupire projekt te u njega ulaze resurse vrlo vjerojatno smatra
da ¢e projekt uspjeti. Ako ta ista osoba kasnije odustane od projekta, dovodi svoju
pocetnu procjenu u pitanje, kao i svoje sposobnosti prosudbe opéenito. U psiho-
logiji se ova pojava naziva kognitivnom disonancom, koja se javlja kad postoji ne-
sklad izmedu ponasanja i stavova, u ovom slucaju nesklad izmedu prekidanja pro-
jekta i vjerovanja u svoje sposobnosti odlu¢ivanja. Ovo je stanje veoma neugodno
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zbog Cega se predvida da ¢emo biti skloni nastaviti s ulaganjem kako bismo oprav-
dali svoju prvotnu odluku, tj. pokazali da je zapravo bila dobra. Nepovratni tros-
kovi ulaze u jednadzbu utoliko $to je teze prihvatiti neuspjeh koji je nas ili tvrtku
kostao vise novca i truda. Ovo je objasnjenje predlozio autor Barry Staw, poznat
po seriji istrazivanja u kojima je studentima opisivao poslovne scenarije i trazio
da odlucuju o tome u koji projekt uloziti novac. Staw je uocio da su sudionici bili
skloniji nastaviti ulaganje ako je projekt lose poslovao i ako su bili odgovorni za
njegovo zapocinjanje, kao $to bismo ocekivali u slu¢aju da su Zeljeli opravdati svo-
je postupke. Drugi su istrazivaci demonstrirali kako je sklonost nastavku ulaga-
nja manja ako krivnju za neuspjeh projekta mozemo pripisati drugima, primjerice
grupi ljudi koji su s nama zapoceli projekt. Osim odgovornosti, vazan utjecaj ima
i samouvjerenost pojedinca. Posebno su osjetljivi oni koji za sebe smatraju da go-
tovo nikada ne mogu pogrijesiti. Takvim ljudima ¢ak i najmanji znak neuspjeha
rusi sliku o sebi zbog ¢ega su posebno skloni ustrajati u tome da ono $to su zapo-
¢eli konacno i uspije.

Osim $to smo orijentirani na samopostovanje, mozda u jo$ ve¢oj mjeri nastoji-
mo zadobiti postovanje drugih, odnosno odrzati dobar ugled. U slu¢ajevima kada
projekt koji smo zagovarali pokazuje gubitke nastojat éemo ,,preokrenuti situaciju®
i ljudima oko sebe pokazati da smo zapravo bili u pravu. Ovo je posebno izrazeno
u poslovnim okruzenjima gdje je korisno biti percipiran kao uspjesan i sposoban
donositelj odluka jer te osobine povecavaju moguénosti za napredovanje i dobar
socijalni status. Sklonost da se pokazemo sposobnima ¢ak i po cijenu velikih gubi-
taka stoga je posve opravdana. Krivnja za efekt nepovratnih troskova lezi kod ljudi
oko nas, posebno nadredenih. Problem je u tome $to su oni ¢esto skloni procjenji-
vati neciju sposobnost ne na temelju kvalitete donesenih odluka nego na teme-
lju ishoda. Opéenitiji primjer te pristranosti procjene su sportasi nakon izgubljene
igre: iako su mozda izgubili od iznimno kvalitetnih protivnika, gubitnici se ¢esto
smatraju lo$im igra¢ima. Zbog te pristranosti voditelj neuspjelog projekta zna da
njegova evaluacija primarno ovisi o ishodu projekta te se radije odlucuje riskirati s
propalim projektom nego donijeti ispravnu odluku o prekidu. Iracionalnom mo-
zemo prozvati okolinu koja stavlja premiju na takvo ponasanje te osuduje prizna-
vanje pogresaka i eksperimentiranje s razli¢itim pristupima. Dapace, vrlo Cesto se
upravo najvise cijene osobe koje su ustrajale u necemu cak i kada je stanje bilo lose,
a na kraju su ipak uspjele. Ta sklonost, koja se naziva ,efekt heroja®, zapravo potice
zaposlenike da zamisljajudi svoj krajnji uspjeh ustraju u gubitnickim projektima.

Kako sprijeciti dodatna ulaganja u propali projekt?

Mozda najzanimljivije pitanje jest — kako izbje¢i ustrajanje u neuspjesnim
projektima? Prvo, moZzemo jasno definirati o¢ekivanja od projekta. Ako unaprijed
definiramo kakav ishod predstavlja neuspjeh, kasnije ¢emo biti manje slobodni u
interpretacijama dvosmislenih informacija. Osim toga, odgovornima se time im-
plicitno sugerira da je odustajanje prihvatljiva strategija u slu¢aju neuspjeha te ih
navodi da razmisljaju o alternativnim strategijama ako do toga i dode. Osim toga,
mozemo podijeliti odgovornosti tako da osoba koja odlucuje o pocetnom ulaganju
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nije ista osoba koja odlucuje o nastavku ulaganja. Novi voditelj nema razloga za
opravdavanje sebi ili drugima i zbog toga od njega mozemo ocekivati objektivnije
procjene. Primjerice, jedno je istrazivanje pokazalo da se problemati¢ni bankarski
zajmovi brze rjeSavaju ako su se promijenili menadzeri koji su te zajmove ugovori-
li. Pretpostavka je da prethodnici nisu bili skloni priznati da su donijeli lose odlu-
ke i krenuti s akcijom.

Drugi nacini isti¢u umanjivanje pritiska na zaposlenike. Ako se zaposlenicima
naglasi da se njihov rad cijeni neovisno o uspjehu projekata te da njihov posao ili
promocija nee do¢i u opasnost, nece se osjecati toliko ugrozeni ako im se projekti
pokazu neuspjesnima. Ako pak zaposlenicima ne Zelimo umanjivati osjecaj odgo-
vornosti, njihovo samopostovanje mozemo potkrijepiti aktivnostima nevezanima
za projekt. Umjesto da se dokazuju kroz projekt, rotacijom poslova nakon pristi-
glih negativnih informacija zaposlenicima mozemo pruziti priliku da se dokazu u
nekom drugom zadatku. Ali, jedno upozorenje: mozda se intuitivno ¢ini da po-
vrijedeni ego voditelja projekta mozemo izlijeciti hvaljenjem njegovih sposobnosti,
primjerice: ,Nemoj se brinuti, inace su tvoji projekti ¢isti uspjeh®. No, tako njego-
VU pozornost usmjeravamo upravo na onu sposobnost koja je dovedena u pitanje,
za §to istrazivanja pokazuju da moze pojacati ve¢ prisutnu sklonost opravdavanju

prethodnog neuspjeha.

Zaklju¢ak

Kao $to je vidljivo iz niza primjera, nepovratni troskovi utje¢u na nase odluke
i ponasanje te uzrokuju dodatne troskove. Dodatna zanimljivost tog fenomena lezi
u tome §to je istrazivan i u kontekstu svakodnevnih odluka i u kontekstu organi-
zacija. U svakodnevnici je prisutan u obliku dileme izbora koju razrje$avamo tako
$to ustrajemo u aktivnosti koja nam je neugodna ili odabiremo opciju u kojoj ma-
nje uzivamo. lako su ti ,troskovi“ svakodnevni i utje¢u na nase zadovoljstvo, ne-
usporedivi su s troSkovima koje zbog tog fenomena mogu pretrpjeti organizacije.
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HEURISTIKA SIDRENJA



Izvor: Prolegomena, br. 9(1) 2010., str. 71-95.



..sidrenje i prilagodba sidru temeljni su
opisi mentalnog Zivota. ..

Daniel Gilbert (2002: 167)
Uvod

Donosenje odluka i procjena uvijek je prozeto neizvjesnos¢u. Zbog vremen-
skih i kognitivnih ogranicenja uvijek nam nedostaju (i uvijek ¢e nam nedostajati!)
¢injenice i argumenti za donosenje sigurnih zakljucaka. Raspravu o “prosudivanju
u nesigurnim uvjetima” zapoceli su autori Tversky i Kahneman (1974) ¢lankom u
¢asopisu Science pod naslovom “Judgment under uncertainty”. Tematika mogude
“sustavne ljudske iracionalnosti” imala je vrlo vazne implikacije pa je ubrzo uslije-
dio istrazivacki program pod imenom “Heuristike i pristranosti” (opisan u Kahne-
man et al., 1982). S podruéja psihologije on se ubrzo $iri na brojne druge discipli-
ne poput informatike, ekonomije (Ariely, 2007), prava (Gigerenzer i Engel, 2006),
medicine, politi¢kih (Thaler i Sunstein, 2009) i drugih znanosti (Gilovich i Gri-
tfin, 2002), a posebno na podruc¢ja prakti¢nih vjestina u kojima je vazno donositi
brze i po moguénosti to¢ne odluke od Zivotne vaznosti, pa se u nekim disciplina-
ma o heuristikama ve¢ govori kao o samorazumljivim intuicijama i pristranosti-
ma (Klein, 1998; Brafman i Brafman, 2008; Taleb, 2004; Taleb, 2007). Tversky i
Kahneman (1974) navode tri heuristike koje sluze brzom zaklju¢ivanju u uvjetima
nepotpunih informacija: dostupnost, reprezentativnost te sidrenje i prilagodbu.
Heuristike su katkada efikasne mentalne precice, kratice i strategije prosudivanja
odnosno odludivanja, a ponekad sustavno dovode do pogresaka ili “pristranosti”.
Studije heuristika i pristranosti isprva su se usredoto¢ile na dokazivanje pristrano-
sti odnosno pogrjesivosti nasih nesavrSenih mentalnih procesa, a tek u posljednje
vrijeme na razloge njihova funkcioniranja (za popularni prikaz ovog drugog stava
vidi Gigerenzer, 2008). Premda se takav pristup isprva koristio iskljucivo za razjas-
njavanje prirode heuristika, “metoda je ubrzo postala znacajan dio poruke” (Kah-
neman i Tversky, 1996: 582), pa su ¢itatelji odmah zakljucili kako je laskava slika
o0 nasoj savrsenoj racionalnosti u najboljem slu¢aju pretjerana. Zakljucci o bitnim
ograni¢enjima nase racionalnosti stoga su odmah naisli na kriti¢are (npr. Gigeren-
zer, 1996; Lopes, 1991).

Katkada se kaze kako su Tversky i Kahneman opisali dvije i pol heuristike.
I premda se vecina istrazivanja inspirirana njihovim iznimnim ¢lankom usredo-
tocila na reprezentativnost i dostupnost, jos nerodeni psiholozi mozda ¢e jednoga
dana preostalu polovinu heuristike smatrati najvaznijom [...] [jer] sidrenje i prila-
godba opisuje proces kojim ljudski um izvodi gotovo sve zakljucke (Gilbert, 2002).

Zbog njezine vaznosti, usredoto¢it ¢emo se upravo na tu trecu (tj. drugu-i-pol)
heuristiku, posebno zato $to je jos donedavna praznina u znanstvenim objasnjenji-
ma tog fenomena posljednjih desetak godina popunjena novim empirijskim i teo-
rijskim doprinosima.
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Heuristika sidrenja

Heuristiku sidrenja pocetno mozemo definirati kao vrstu induktivnog za-
klju¢ka kojom na temelju proizvoljnog podatka (standarda usporedbe ili “sidra”)
donosimo partikularnu procjenu ili generaliziran zaklju¢ak o nekom nesrodnom
skupu fenomena. Autori na tom podrudju definiraju sidrenje kao asimilaciju nu-
mericke procjene prema prethodno razmotrenom standardu (Mussweiler, Englich,
i Strack, 2004). Ova komparativna priroda sidrenja prilog je argumentima o rela-
tivnosti ljudskog zaklju¢ivanja uopée (vidi npr. Festinger, 1954; Kahneman i Mi-
ller, 1986; Mussweiler, 2003) — prema tom stajali$tu, sve svoje procjene i zakljucke
donosimo iskljuc¢ivo s pomoc¢u nekog standarda usporedbe. Isprva se efekt sidre-
nja' testirao iskljuc¢ivo u numerickim zadacima (Mussweiler et al., 2004). Primje-
rice, u poznatim eksperimentima koje su izveli Tversky i Kahneman (1974) od
ispitanika se trazilo da odrede je li ciljni objekt ve¢i ili manji od ponudenog nume-
rickog standarda (sidra), nakon ¢ega se trazilo da daju apsolutnu procjenu.? Kon-
kretno: svoje su ispitanike pitali je li postotak africkih zemalja u UN-u vedi ili ma-
nji od proizvoljno zadanog broja (koji se navodno slu¢ajno birao okretanjem “kola
sre¢e”). Apsolutne procjene ispitanika nakon usporedbe pokazale su (kao $to da-
nas znamo — tipican) efekt sidrenja: ispitanici koji su usporedivali broj africkih ze-
malja s vi$im sidrom tj. ve¢im brojem na “kolu sre¢e”, procjenjivali su da africkih
zemalja u UN-u ima znatno vise od ispitanika koji su kao standard usporedbe do-
bili nize sidro. U¢inak sidrenja moze se, osim usporedbom dviju eksperimental-
nih skupina (izlozenih visokim, odnosno niskim sidrima) dokazati i usporedbom
eksperimentalne s kontrolnom skupinom koja pristupa samo apsolutnoj procjeni
(vidi npr. Jakowitz i Kahneman, 1995). Ova se kontrolna skupina naziva kalibra-
cijskom zbog toga $to se odgovori ispitanika te skupine koriste prigopdom odabi-
ra vrijednosti sidra za eksperimentalne skupine.” Najocitije objasnjenje efekta si-
drenja jest da ispitanici sidro smatraju nagovjestajem prave vrijednosti $to bi bilo
u skladu s maksimom kvantitete koju je iznio Grice (1975). Prema toj se maksimi
ocekuje da izricaji osoba u komunikaciji budu informativni, tj. ispitanici smatraju
da ih eksperimentator ne bi suocio sa standardom irelevantnim za procjenu. Vaz-
no je napomenuti da se u gotovo svim istrazivanjima sidrenja nastoji ponistiti utje-
caj te konverzacijske norme, i to tako da se ispitanicima jasno priopéava da su vri-
jednosti odabrane po slucaju ili im se to zorno demonstrira: npr. okretanjem kola
sre¢e (Tversky i Kahneman, 1974), bacanjem kocke (Englich, Mussweiler i Strack,
2006) ili izvlac¢enjem papiri¢a s brojevima iz vre¢e (Wilson et. al., 1996). Uosta-
lom, za te vrijednosti ispitanici sami gotovo bez iznimke izjavljuju kako su im u
zaklju¢ivanju bile posve nevazne i neinformativne (Wilson et. al., 1996). U sva-

1 U novijoj literaturi koristi se naziv “efekt sidrenja” zbog istrazivanja koja pokazuju da se do sli¢nih efe-
kata asimilacije, prvotno zamisljenih kao ishodi jedinstvene heuristike sidrenja, dolazi preko razli¢itih
mehanizama.

2 U daljnjem se tekstu ta paradigma naziva standardnom paradigmom, tj. standardnim eksperimental-

nim nacrtom, $to je praksa i ostalih autora u podrucju.

3 Tipi¢no se biraju vrijednosti 85. i 15. centila, tj. vrijednosti koje su manje ili vece od procjena vecine is-
pitanika (njih 85%). Pretpostavka je da ce te vrijednosti biti pretjerane i vecini ispitanika eksperimen-
talne skupine te da ¢e zbog toga utjecati na njihove procjene.
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kodnevnim situacijama konverzacijske norme sigurno imaju ucinka, ali istraziva-
nja pokazuju da se sidrenje moze zbivati i u uvjetima u kojima je njihovo djelovanje
malo vjerojatno (Mussweiler, Englich, Strack, 2004). Sumirajmo, dakle, “recept”
za eksperimentalno dokazivanje efekta sidrenja, tj. standardnu paradigmu sidrenja
kako su je ocrtali Kahneman i Tversky (1974). Ispitanici se izlazu nekom broju te
ih eksperimentator nastoji uvjeriti u njegovu irelevantnost za procjenu koju treba-
ju obaviti. Taj broj im, medutim, treba posluziti kao standard za usporedbu $to se
potice pitanjem: “Je li trazena vrijednost veca/manja od ponudene> Efekt sidre-
nja se ogleda u narednoj prosudbi u kojoj ispitanici procjenjuju traZenu vrijednost
u apsolutnom smislu. On se svodi na asimilaciju procjene prema sidru, tj. na od-
govore koji su blize sidru od odgovora kontrolne skupine koja mu nije bila izloze-
na. Dalje u tekstu ¢emo istraziti $to se sve “receptu” moze oduzeti (ili dodati), a da
se ishod bitno ne promijeni.

Stabilnost sidrenja

U svim eksperimentima pod standardnom paradigmom efekt sidrenja poka-
zao se iznimno stabilnim u razli¢itim kontekstima te otpornim na pokusaje da se
ponisti njegov utjecaj. Radilo se o zacudujucoj karakteristici: ma koliko pokusa-
vali, eksperimentatori nikako nisu mogli pokazati da se sidrenje ponekad i ne zbi-
va! Efekt sidrenja se primjerice pokazuje i u situacijama u kojima su ponudene vri-
jednosti toliko ekstremne da ni na koji nac¢in ne mogu implicirati odgovor ili biti
realisti¢na sredstva usporedbe: na primjer, u Strackovoj i Mussweilerovoj studiji
(1997) ispitanicima se za uspostavu sidra postavilo pitanje je li prosjecni kit dulji
ili kra¢i od 900 m. Sidrenje se ne umanjuje ni motiviranjem ispitanika da daju $to
to¢nije odgovore, primjerice obecavanjem novc¢ane nagrade za najtocniju procje-
nu (Epley i Gilovich, 2005; Wilson et al., 1996) ni ako se ispitanicima objasni nje-
gov utjecaj (Epley i Gilovich, 2005; Wilson et al., 1996). Veéina ispitanika zapravo
nije svjesna utjecaja sidra (Wilson et al., 1996): oni prihva¢aju moguénost da utje-
¢e na druge ljude, ali na njih jednostavno ne! Je li sidrenje manje vjerojatno kad su
procjenjivaci stru¢njaci u domeni, profesionalno motivirani da donesu $to to¢niju
odluku? Rezultati jedne iznimne studije (Englich, Mussweiler i Strack, 2006; vidi
i Mussweiler i Englich, 2001) s pravnim stru¢njacima kao sudionicima sugeriraju
suprotno. Ispitanici su dobili detaljne opise kriminalnih djela nakon ¢ijih su prou-
¢avanja trebali donijeti procjenu o duljini zatvorske kazne za pocinitelja. Efekt si-
drenja se na djelu pokazao ¢ak i u ovako profesionalnom kontekstu: ispitanici su
asimilirali duljinu kazne prema vrijednostima dobivenima s pomo¢u kocaka koje
su sami bacali (Englich et al., 2006: Studija 3)!* Nakon navedenih nalaza ostaje
pitanje bi li i sami istrazivadi, kao eksperti za taj efekt, donosili nepristrane pro-

4 Zanimljivo je napomenuti da nisu svi ispitanici bili stru¢njaci u kaznenom pravu. Zbog toga su istrazi-
vaci provjerili moguénost da se efekt sidrenja javlja samo kod pravnih stru¢njaka koji se ne bave uzom
tematikom kriminaliteta. Rezultati su pokazali da se pristrane procjene javljaju neovisno o uzem po-
drudju struénosti s jedinom razlikom §to su eksperti za kazneno pravo bili sigurniji u svoje odgovo-
re. Ironija je u tome da vedi stru¢njaci mogu onda biti skloniji takvim gre$kama: pretjerana sigurnost u
procjene moze itekako skoditi kad je glavni uvjet za suzbijanje pristranosti u razmisljanju priznavanje i
osvjesc¢ivanje o njihovu postojanju (Wilson i Brekke, 1994).
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cjene kao ispitanici u vlastitim eksperimentima! Ucinak sidrenja je iznenadujude
trajan (tj. otporan na vrijeme — od postavljanja eksperimentalne situacije do dono-
Senja odluke): u jednoj studiji (Mussweiler, 2001) pokazalo se da ispitanici asimi-
liraju svoje odgovore prema sidrima ¢ak tjedan dana nakon izlaganja komparativ-
nom pitanju, a da se pri tome razmjeri efekta sidrenja uopée nisu smanjili. Javljanje
efekta sidrenja u razli¢itim domenama svjedodi o $irini njegovog utjecaja te neovi-
snosti o kontekstu. Efekt je tako pokazan na ispitivanjima opéeg znanja (Strack i
Mussweiler, 1997), procjenama cijena nekretnina (Northeraft i Neale, 1987), pro-
cjenama vlastitog znanja (Mussweiler i Strack, 2000b), sudskim procjenama (En-
glich i Mussweiler, 2001) i u kontekstu cjenkanja (Galinsky i Mussweiler, 2001).

Prvi pokuSaj objasnjenja zagonetke: nedovoljna prilagodba

Prvo objasnjenje razloga zbog kojih dolazi do efekta sidrenja ponudili su Tver-
sky i Kahneman (1974). Prema mehanizmu nazvanom “nedovoljna prilagodba”,
ljudi zapocinju apsolutnu procjenu koriste¢i vrijednost sidra kao polaznu tocku,
utvrduju njenu prihvatljivost kao odgovora (tj. plauzibilnost) te se, ako ne zadovo-
ljava, odmicu od nje u odgovaraju¢em smjeru. Prilagodba je tipi¢no nedovoljna jer
zavrsava u trenutku kada dosegnemo najblizu prihvatljivu vrijednost (Quattrone
etal., 1984; prema Jakowitz i Kahneman, 1995). Mehanizam nedovoljne prilagod-
be, medutim, nije davao objasnjenja stabilnosti i trajnosti sidrenja kao $to nije niti
poticao daljnja istrazivanja njegovih karakteristika. Jo$ je problemati¢nija bila ¢i-
njenica da su, suprotno predvidanjima ovog mehanizma, i prihvatljiva sidra poka-
zivala asimilativan utjecaj na procjene ispitanika (Mussweiler et al., 2004; Strack i
Mussweiler, 1997). Pritom se prihvatljiva (plauzibilna) sidra operacionalno defini-
raju kao vrijednosti koje se javljaju u apsolutnim procjenama kalibracijske skupine,
ali su od prosje¢nog odgovora pomaknute prema vi$im, odnosno nizim vrijedno-
stima. Plauzibilnost sidra moze se i ustanoviti logickim argumentima: npr., Mu-
ssweiler i Strack (1999) razumno su pretpostavili da su dva metra neplauzibilna vi-
sina za planinu, dok je to moguca visina neke zivotinje. U istrazivanju Nortcrafta i
Neala (1987) plauzibilnom se vrijednosti smatra ona koja je bliska to¢nom odgovo-
ru. U njihovu istrazivanju utjecaja sidrenja na ekspertnu procjenu cijena kuca, kao
sidra su odabrane vrijednosti veoma bliske pravoj vrijednosti kuce. Bez obzira na
to na koji se nacin definiraju, plauzibilne vrijednosti ostvaruju asimilativan utjecaj,
Sto predstavlja problem za objasnjenje putem nedovoljne prilagodbe. Kontradiktor-
nim se pokazao i nalaz da se utjecaj sidra pokazuje ve¢ na komparativnom pitanju.
Naime, mehanizmu nedovoljne prilagodbe implicitno je da sidro utje¢e samo na
apsolutnu procjenu, dok se na komparativnom pitanju daje nepristrana procjena
njegove plauzibilnosti (Jakowitz i Kahneman, 1995). U eksperimentu se dakle oce-
kuje da ¢e podjednakom broju ispitanika u kalibracijskoj i eksperimentalnoj sku-
pini neka vrijednost biti pretjerana. Npr., ako u kalibracijskoj skupini 15% ispita-
nika smatra da je maksimalna brzina macke ve¢a od 48 km/h, ocekuje se i da ¢e
na pitanje “Je li maksimalna brzina macke veca ili manja od 48 km/h?” 15% ispi-
tanika eksperimentalne skupine odgovoriti “ve¢a” (vrijednosti preuzete iz Jakowitz
i Kahneman 1995). Medutim, pokazalo se da su ispitanici izlozeni sidru spremni-
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ji prihvatiti ekstremnije vrijednosti, npr. u opisanom slucaju ée vise od 15% ispita-
nika re¢i da je maksimalna brzina macke ve¢a od 48km/h (Jakowitz i Kahneman,
1995; Mussweiler i Strack, 1999). Cini se da sama prezentacija sidra (tj. kompara-
tivnog pitanja u kojem je ono izloZeno) mijenja neki aspekt razmisljanja ispitani-
ka o ciljanoj vrijednosti, da bi se tek potom s izmijenjenim vjerovanjima pristupi-
lo evaluaciji sidra (Jakowitz i Kahneman, 1995). Sljede¢i model koji ¢emo opisati
predstavio je moguci nac¢in na koji se to moze zbivati.

Model selektivhe dostupnosti

Fritz Strack i Thomas Mussweiler (1997) predlozili su svoje objadnjenje “za-
gonetnog efekta sidrenja” model selektivne dostupnosti (MSD) (za verziju mode-
la koja se bavi socijalnim procjenama opéenito vidi Mussweiler, 2003). Prema tom
modelu, efekt sidrenja produkt je dvaju vrlo dobro dokumentiranih procesa na po-
dru¢ju socijalne kognicije: strategije pozitivnog testiranja (Klayman i Ha 1987)
i fenomena aktivacije znanja (Higgins, 1996). Procjena u nesigurnim uvjetima
oznacava proces u kojem ispitanici, ne znajuéi to¢an odgovor, moraju konstruira-
ti trazenu vrijednost koriste¢i se pritom relevantnim znanjem (Chapman i John-
son, 1999). Prema MSD, sidro utjece na prisje¢anje znanja koje ispitanici koriste.
Naime, tijekom odgovaranja na komparativno pitanje ispitanici se sluze strategi-
jom pozitivnog testiranja:> u nastojanju da odgovore je li trazena vrijednost ma-
nja ili ve¢a od ponudenog sidra, ispitanici razmisljaju je li ona bas jednaka sidru
(Mussweiler i Strack, 1999).¢ Kako bi to postigli, oni stvaraju mentalni model cilj-
nog objekta sukladan predlozenom standardu (Strack i Mussweiler, 1997). Npr.,
pitamo li ispitanike je li prosje¢na temperatura u Hrvatskoj visa ili niza od 20 °C,
oni se mogu prisjetiti ¢injenice da su ljetne temperature ¢esto iznad 30 °C, da je
jadranska obala jedna od najsuncanijih na Sredozemlju, da veéina ljudi koju po-
znaju posjeduje klimauredaj i dr., stvarajuéi sliku Hrvatske kao drzave s visokom
prosjecnom temperaturom. Kao $to je poznato iz istrazivanja semanti¢kog udesa-
vanja (priming), prethodna aktivacija neke informacije povecava vjerojatnost da ¢e
se bas$ ona ili s njom semanticki povezani pojmovi koristiti u sljede¢im mentalnim
operacijama (Higgins, 1996). Za takve se informacije onda kaze da imaju snazniji
aktivacijski potencijal, odnosno da su dostupnije. MSD sugerira da pri odgovara-
nju na komparativno pitanje dostupnijima postaju informacije koje preko strategi-
je pozitivnog testiranja upucuju na to da je trazena vrijednost upravo jednaka si-
dru (Mussweiler i Strack, 1999). Kako se apsolutna procjena onda temelji na tom
pristranom znanju, pod njegovim utjecajem ona se asimilira prema sidru. Takav
pogled objasnjava zasto se asimilacijski efekt javlja ve¢ i na komparativnom kora-
ku. Prisje¢anje pristranih informacija zbiva se prije odgovora na komparativno pi-
tanje, pa se utjecaj pristranog pretrazivanja informacija o¢ekuje na komparativhom

5 Op¢enito, tom se strategijom pretpostavka testira tako da se razmatraju instance koje joj idu u prilog
(Klayman i Ha, 1987).
6 Tako se ispitanike pita “je li trazena vrijednost veca ili manja od sidra”, efekt je jednak kao i kada je kom-

parativno pitanje sro¢eno kao “je li trazena vrijednost jednaka sidru® (za eksperimentalni dokaz vidi
Mussweiler i Strack, 1999: Studija 2).
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(vidi Jakowitz i Kahneman, 1995; Mussweiler i Strack, 1999), a potom i na apso-
lutnom pitanju.

Empirijski dokazi modela selektivhe dostupnosti

Empirijske provjere MSD-a usredoto¢ile su se na demonstriranje dvaju pred-
lozenih mehanizama koji zajedno dovode do sidrenja. Prema ovom objasnjenju,
prvi korak kod sidrenja jest pozitivno testiranje. Ako se ono zaista odvija, oceku-
je se da Ce ispitanici prilikom donos$enja svoje procjene posvedivati vise paznje in-
formacijama (podrazajima) koji su konzistentni sidru. Chapman i Johnson (1999)
su koristenjem domisljatog nacrta provjerili ovu hipotezu pretpostavljajuéi da ¢e se
povec¢ana paznja ocitovati u duljem promatranju relevantnih informacija. Njiho-
vi su ispitanici (Chapman i Johnson, 1999: Eksperiment 1) usporedivali vrijednost
jednog apartmana u odnosu na drugi koji je posluzio kao sidro.” Ra¢unalo na ko-
jem se eksperiment provodio biljezilo je vrijeme koje su ispitanici proveli u proma-
tranju pojedinih informacija o apartmanima. Analiza tih podataka pokazala je da
ispitanici posvecuju vise vremena informacijama koje su konzistentne sidru, od-
nosno koje ukazuju na sli¢nost izmedu dvaju apartmana. Iz perspektive MSD-a,
do pristranih procjena ne dovodi samo izlaganje sidru nego i testiranje pretpostav-
ke o odnosu sidra i trazene vrijednosti. Tipi¢no, u istrazivanjima ispitanici testira-
ju pretpostavku o tome da je trazena vrijednost jednaka sidru: eksperimentalnom
izmjenom te pretpostavke trebao bi se promijeniti i asimilacijski efekt sidra (Mu-
ssweiler i Strack, 1999). Takav utjecaj mogude je posti¢i primjerice postavljanjem
usmjerenih pitanja (“Je li rijeka Laba dulja od 890 km?”) na koja bi ispitanici te-
stirali pretpostavke u predlozenom smjeru (stvaraju¢i model Labe koja je dulja od
890 km). Stoga bi pitanja s istim vrijednostima (“istim sidrima”) kod ispitanika
potaknu aktivaciju razlicitih informacija s razli¢itim utjecajem na apsolutnu pro-
cjenu, Sto je i potvrdeno (Mussweiler i Strack, 1999: Studija 1). Koriste¢i se suptil-
nijom manipulacijom, Mussweiler (2002) je pretpostavku koju ispitanici testiraju
mijenjao proceduralnim udesavanjem. Kao $to odredeni koncepti, tj. semanticko
znanje, mogu postati dostupniji uslijed prethodne aktivacije, tako je prethodnim
aktivnostima mogude povecati sklonosti obavljanju odredenih mentalnih radnji.
U tom su eksperimentu ispitanici radili na (navodno nepovezanom) zadatku koji je
zahtijevao da navedu razlike, odnosno sli¢nosti dvaju crteza. Ispitanici udeseni da
traze razli¢itosti pokazali su manji asimilacijski efekt sidra. Ova istrazivanja uka-
zuju da stabilnost sidrenja ima granice, unato¢ prethodnim istrazivanjima koja su
dokazivala suprotno. Rije¢ima jednog od autora, “osim izvanredne stabilnosti, ¢ini
se da su efekti sidrenja isto tako prili¢no rastezljivi” (Mussweiler, 2002: 71). Osim
pozitivnog testiranja, klju¢no je demonstrirati i pove¢anu dostupnost znanja kon-

7 Taj se eksperiment razlikuje u dva aspekta od standardne paradigme, ali dobiveni obrazac rezultata po-
kazuje da je s njom usporediv. Sidra (apartmani) su u eksperimentu imala vi$estruke znacajke, ne samo
jednu numericku vrijednost. Tako su za svaki apartman opisane tri znac¢ajke (udaljenost od sveucilista,
izgled i sigurnost susjedstva). Dodatna razlika bila je u tome §to nacrt nije sadrzavao eksplicitan kompa-
rativni korak, ve¢ su opisi dvaju apartmana (jedan je imao naznacenu cijenu dok je za drugi cijenu tre-
balo procijeniti) bili prikazani jedan do drugog na ekranu.
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zistentnih sidru. Mussweiler i Strack (2000b) u tu su svrhu upotrijebili standar-
dnu metodu za procjenjivanje dostupnosti, zadatak leksickog odlucivanja. Taj za-
datak od ispitanika zahtijeva $to brzu procjenu toga je li neki skup slova smislena
rije¢. Prijasnja su istrazivanja pokazala da je procjena brza ako je prikazana rije¢ se-
manticki povezana s prethodno procesiranim informacijama (za pregled vidi Nee-
ly, 1991). Buduéi da se prema MSD-u na komparativnom pitanju generira znanje
konzistentno vrijednosti sidra, o¢ekuje se i brza reakcija na rije¢i semanticki pove-
zane s tim pristranim znanjem (Mussweiler i Strack, 2000b).® U drugom eksperi-
mentu Mussweilera i Stracka (2000b) leksicki je zadatak uslijedio nakon pitanja:
“Je li prosje¢na cijena automobila veéa ili manja od x?” Kao $to se i ocekivalo, ispi-
tanici su pod utjecajem visokog sidra pokazali brzu reakciju na rije¢i povezane sa
skupim automobilima, a ispitanici pod utjecajem niskog sidra brze su reagirali na
rijeci povezane s jeftinima.

Rjesenje zagonetke: objasnjenje stabilnosti sidrenja

Povezivanjem sidrenja s fenomenima aktivacije znanja i strategije pozitivnog
testiranja MSD je pruzZio objasnjenje za enigmatsku stabilnost i trajnost sidrenja.
Naime, ova dva fenomena, a s njima onda i sidrenje, pripadaju u automatske men-
talne procese: nesvjesne mentalne radnje koje ne zahtijevaju napor i koje su op-
¢enito imune na namjerne pokusaje korekcije (Epley, 2004). Ova karakteristika
razjasnjava otpornost sidrenja na pokusaje ponistavanja putem motivacijskih va-
rijabli (Epley i Gilovich, 2005; Wilson et al., 1996) kao i ¢injenicu da ispitanici
nisu svjesni utjecaja sidrenja (Wilson et al., 1996). Trajnost efekta sidrenja je pak
analogna nalazima kakvi su dobiveni u istrazivanjima aktivacije znanja (npr. Sru-
II'i Wyer, 1980 demonstrirali su utjecaj znanja aktiviranih tjedan dana prije uzi-
manja kriterijske mjere). Sidrenje se, medutim, zbog jedne karakteristike pokazuje
i stabilnijim od efekata aktivacije znanja istrazivanih pod paradigmom udesava-
nja. Studije udesavanja karakterizira izlaganje ispitanika udesavaju¢em podrazaju
koji aktivira odredeno znanje te potom to znanje utjeCe na kasnije prosudbe. Akti-
vacija znanja kod sidrenja je pak pod indirektnim utjecajem eksperimentalne ma-
nipulacije: istraziva¢ (samo) postavlja pitanje, a ispitanik se sam prisje¢a pristranog
znanja kako bi odgovorio na to pitanje. Mnogo je teze prepoznati kontaminirajuci
utjecaj mentalnih procesa kad nas netko (npr. eksperimentator) samo “pogurne”,
tj. indirektno navede da se upustimo u njih, pa je i manja vjerojatnost da ¢emo se
upustati u korekciju njima izazvanih pristranosti (Wilson i Brekke, 1994). Dok se
u istrazivanjima udesavanja pokazuje da ispitanici svjesni manipulacije (¢j. ekspe-
rimentatorove nakane da aktivacijom odredenih koncepata utjec¢e na kasnije od-
govore) ne potpadaju pod njen utjecaj (Higgins 1996), kod sidrenja se u¢inak ne-
smanjuje ¢ak ni kada ispitanike upozorimo da ¢emo pokusati utjecati na njihove
odgovore sidrenjem (Wilson et al. 1996: Studija 5). Moguce je takoder da samo-
aktivirano znanje kakvo nalazimo kod sidrenja ima snazniji asimilacijski utjecaj
od onog koje je aktivirano vanjskim podrazajima (Mussweiler i Strack 1999). Mo-

8 Za popularne prikaze istoga fenomena vidi Gladwellovu knjigu Treptaj (2005: Pogl. 3) i Arielyjevu Pre-
dictably Irrational (2008).
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zemo spekulirati zasto je tome tako: informacije kojih se dosjetimo tijekom ak-
tivne pretrage za informacijama vjerojatno su dublje procesirane (pa time i bolje
upaméene, vidi Craik i Tulving, 1975) i opseznije nego znanje koje postaje akti-
virano putem pasivnih asocijacija. Tome u prilog ide nalaz da se veli¢ina efekta si-
drenja smanjuje kad se pristrane informacije ispitanicima daju na ¢itanje umjesto
da ih se sami dosje¢aju (Mussweiler i Strack, 1999: Studija 4). Usprkos dokazima
o iznimnoj otpornosti efekta sidrenja, iz ocrtane prirode ovog fenomena proizla-
zi i mogucnost njegova umanjivanja ili ¢ak ponistavanja. Naime, kako je asimila-
cijski efekt sidra produkt pristranosti znanja kojim ljudi pristupaju apsolutnoj pro-
cjeni, korekcija se moze ostvariti smanjivanjem te pristranosti (Mussweiler, Strack
i Pffeifer, 2000). Specifi¢no, ljudi bi u razmatranje trazene vrijednosti u odnosu
na neki standard trebali ukljuciti i argumente koji su suprotni pocetnoj automat-
ski aktiviranoj pretpostavci da je trazena vrijednost upravo jednaka standardu. Tu
su korektivnu strategiju Mussweiler i sur. (2000: Studija 1) testirali u domisljatom
terenskom eksperimentu. Prilazedi sa starijim automobilom razli¢itim mehanica-
rima ili prodava¢ima automobila eksperimentator je trazio procjenu njegove cije-
ne. Konverzacija sa stru¢njakom je ocrtavala standardnu paradigmu: eksperimen-
tator je ponudio svoju procjenu (sidro), upitao ispitanika je li mozda previsoka ili
preniska i zatrazio njegovu osobnu procjenu. Dio ispitanika je prije davanja apso-
lutne procjene bio potaknut da razmisli o razlozima koji bi bili proturje¢ni ekspe-
rimentatorovoj procjeni s izlikom da je njegov prijatelj neki dan sugerirao da mu
je procjena previsoka/preniska. Sukladno ocekivanju, stru¢njaci navedeni da raz-
misle o protuargumentima pokazali su smanjen efekt sidrenja. Usprkos njenoj jed-
nostavnosti i u¢inkovitosti, ljudi se rijetko koriste ovom korektivnom strategijom,
Sto je odito iz sveprisutnosti efekta sidrenja. Razlog tomu jest ¢injenica da su ljudi
vrlo skloni trazenju argumenata koji potvrduju pocetnu pretpostavku, tj. pozitiv-
nom testiranju hipoteze (Klayman i Ha, 1987; Snyder i Swann, 1978) te uz to sla-
bo informirani o pristranostima kojima smo skloni.

Plauzibilna i neplauzibilna sidra: utjecaj znanja na sidrenje

S obzirom na to da efekti sidrenja funkcioniraju pri prosudivanju u nesigur-
nim uvjetima (Tversky i Kahneman, 1974), tj. u uvjetima nepotpunog znanja, po-
trebno je razjasniti odnos sidrenja i znanja osobe koja donosi procjenu. Jasno je da
osoba koja zna odgovor na konkretno pitanje ne treba pristupati konstrukeiji pro-
cjene sluzeéi se standardom, ve¢ priziva odgovor izravno iz pamdenja. Sukladno
tome, u studiji Wilsona i suradnika (1996) efekt sidrenja je dobiven samo kod is-
pitanika koji su sebe procijenili kao slabije poznavatelje ispitivane tematike. Sli¢-
no, Jakowitz i Kahneman (Jakowitz i Kahneman, 1995) su pokazali da se efekt si-
drenja smanjuje s povecanjem uvjerenosti ispitanika u to¢nost vlastitog odgovora.
Mussweiler i Strack (2000a) predlazu, u kontekstu MSD-a, konceptualizaciju zna-
nja kao distribucije ispitanikovih mogu¢ih odgovora. Smatraju da ispitanici nesi-
gurni u odgovor razmatraju cijeli niz vrijednosti kao plauzibilnih odgovora na ap-
solutno pitanje pri ¢emu se neke vrijednosti ¢ine nesto vjerojatnijim, a neke manje
vjerojatnim odgovorima. Prema ovome, ispitanici s manje znanja (zapravo, preci-
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znije rec¢eno, s dvosmislenijim znanjem) razmatrat ¢e vedi broj vrijednosti kao mo-
guce odgovore. Sidro koje se daje na razmatranje moze onda pojedinom ispitaniku
lezati unutar ili izvan ove distribucije vjerojatnosti pa mozemo govoriti o plauzi-
bilnim i neplauzibilnim sidrima. Plauzibilna su sidra ona koja ispitanici smatraju
manje ili vi§e moguéim odgovorima na apsolutno pitanje pa usporedba trazene vri-
jednosti s takvim standardom zahtijeva ekstenzivno dosje¢anje relevantnog znanja
i konstrukciju mentalnog modela (Strack i Mussweiler, 1997: Studija 3). Uspored-
ba trazene vrijednosti s neplauzibilnim sidrom aktivirat ¢e pak znanje o relevan-
tnoj op¢oj kategoriji jer je to posve dovoljno da se ono odbaci kao mogu¢i odgovor
(Mussweiler i Strack, 2000b; Strack i Mussweiler, 1997). Na primjer, ako ispitani-
ke pitamo je li Mahatma Ghandi navrsio vise ili manje od 140 godina, ta se vrijed-
nost moze odbaciti na temelju opéenitog znanja o ljudima (npr. o najdugovjecni-
jim poznatim pojedincima). To je u skladu s teorijom po kojoj su ljudi “kognitivne
lijencine” (Fiske i Taylor 1991) te da je malo vjerojatno kako ¢e se upustati u pro-
sudbu koja zahtijeva viSe napora. Ostaje pitanje: ako neplauzibilna sidra ne dovo-
de do aktivacije objektno-specifi¢nog znanja na komparativnom koraku, koja se
to¢no vrijednost koristi kao sidro? Mussweiler i Strack (2001a) sugeriraju da se pri
apsolutnom koraku ispitanici sluze prethodno stvorenom granicom kategorije kao
samopostavljenim standardom, $to je u skladu s idejom da bez standarda nema
procjene. U prethodno opisanom primjeru ljudi konstruiraju mentalni model pod
pretpostavkom da je Ghandi navrsio najvisu mogu¢u dob za ljude. Ovime posta-
je jasno zasto su efekti neplauzibilnih sidra ve¢i od efekata plauzibilnih: gornje ili
donje granice kategorije redovito su ekstremnije od plauzibilnih sidra (Mussweiler
i Strack, 2001a). Takva konceptualizacija znanja dopusta nam da spekuliramo o
razlozima zbog kojih stru¢nost ne dovodi do smanjenja ili ukidanja asimilacijskog
efekta (Englich et al., 2006; Mussweiler i Englich, 2001). Naime, stru¢njaci nema-
ju procjene apsolutne to¢nosti (iako laicima to ¢esto moze tako izgledati). Stru¢ne
procjene takoder uklju¢uju razmatranje razli¢itih argumenata i informacija, odno-
sno uvazavanje niza moguéih odgovora, pri ¢emu su struénjaci sigurno skloni raz-
matrati i veci broj relevantnih informacija. Ta ¢injenica moze kod sloZenijih od-
luka uéiniti distribuciju njihovih mogu¢ih odgovora i ve¢om od laika (koji bi se,
npr., mogli usredotociti na neke vrijednosti na koje su naisli u popularnom tisku
ili emisijama), tj. njihovo podruc¢je nesigurnosti Sirim!

“Bazi¢no” sidrenje

U dosad opisanim istrazivanjima od ispitanika se izrijekom trazilo da uspo-
rede neinformativno sidro s trazenom vrijednos¢u. Iako su situacije u kojima se
moze uociti takav obrazac prisutne i izvan laboratorija (na primjer pri cjenkanju,
pregovaranju, dodjeli zatvorske ili nov¢ane kazne u sudnici...),” za svakodnevne
je procjene vazniji odgovor na pitanje moze li i implicitan standard, tj. onaj koji
se izrijekom ne namecde izricito za usporedbu, utjecati na procjenu. Naime, tije-
kom procjenjivanja neke vrijednosti postoji velika vjerojatnost da se neki nepove-

9 Izvan laboratorija ne moze se uvijek govoriti o potpuno neinformativnim sidrima, iako postoje terenske
studije koje su demonstrirale i takve slu¢ajeve (npr. Englich et al., 2006).
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zan broj nalazi u radnom pamdéenju (npr., telefonski broj koji smo netom utipka-
li). Dokaz da na odludivanje i zaklju¢ivanje moze utjecati takav broj koji nam je
slu¢ajno “pao na pamet” potkrijepio bi shvacanje da je efekt sidrenja u svakodnev-
nom Zzivotu mnogo ¢e$¢éi nego Sto se prije mislilo (Wilson et al., 1996). Zbog nje-
gove opcenitije prirode, takvo se sidrenje naziva bazi¢nim sidrenjem.

Eksplicitna i implicitna sidra

Prvu demonstraciju bazi¢nog sidrenja dali su Wilson i sur. (1996) Da bi neki
broj utjecao na procjenu potrebno je na njega obratiti dovoljno paZnje, g- podici
njegovu razinu aktivacije.'” U jednom su eksper1mentu manipulirali paznju ispi-
tanika s tipom zadatka koji su trebali izvrsiti nad svojim toboznjim identifikacij-
skim brojevima (Wilson et al., 1996: Studija 2). Ispitanici su trebali provjeriti neku
karakteristiku svojeg identifikacijskog broja kako bi znali kojem dijelu ispitivanja
pristupiti, iako medu njihovim identifikacijama nije bilo razlike. Npr., neki su mo-
rali samo ovla$ provjeriti kojom je bojom otisnut broj, dok su drugi utvrdivali na-
lazi li se broj u zadanom rasponu. Prema oéekivanju, veli¢ina asimilacijskog efekta
na kasniju procjenu bila je veéa $to je brojevima bilo posveéeno vise paznje. Slje-
dedi je eksperiment (Wilson et al., 1996: Studija 3) pokazao utjecaj brojeva koje su
ispitanici samo prepisivali! Nakon $to su ispisali nekoliko stranica odredenih bro-
jeva s laznim objasnjenjem da ¢e njihov rukopis analizirati grafolog, ispitanici su
pristupali procjenama. Efekt sidrenja je demonstriran za ispitanike koji su prepisali
35 brojeva, ali ne i za one koji su ih prepisali samo 7 puta. Ti pionirski nalazi Wil-
sona i sur. (1996) ukazali su na moguénost da brojevi kojima svakodnevno barata-
mo nezeljeno utjecu na neovisne procjene drugih obiljezja. Medutim, pokusaj re-
plikacije ovih nalaza nije bio potpuno uspjesan. Brewer i Chapman (2002) uspjeli
su ponoviti rezultate uz originalne uvjete, ali ne i uz donekle izmijenjen nacrt. Po
njihovom misljenju, broj¢ane vrijednosti koje su koristili Wilson i sur. (1996) bile
su posebno istaknute te su se zato i opseznije procesirale. Premda nije proturje¢no
ideji da je bazi¢no sidrenje moguce samo ako se odredenom broju posveti dovoljno
paznje, nalazi Brewer i Chapman (2002) sugeriraju da je ta inacica sidrenja mnogo
osjetljivija na suptilne promjene nacrta eksperimenta. U kontrastu sa stabilno$¢u
sidrenja kakva se demonstrira u standardnoj paradigmi, ¢ini se da bazi¢no sidrenje
zahtijeva drugacije objasnjenje od mehanizma kakav opisuje MSD.

Subliminalna sidra - “bazi¢nije” sidrenje

Istrazivanja koja demonstriraju efekte nesvjesno percipiranih sidra (Musswe-
iler i Englich 2005; Reitsma-van Rooijen i Daamen 2006) dodatno potkrepljuju
postojanje efekta sidrenja bez eksplicitnog komparativnog koraka. Efekt nesvjesno
percipiranih sidra zapravo je “bazi¢niji” od bazi¢nog sidrenja Wilsona i sur. (1996):

10  Taje hipoteza analogna efektima aktivacije semanti¢kog znanja, samo §to u ovom slu¢aju dostupnijom
postaje neka broj¢ana vrijednost. Ti se efekti zbog toga nazivaju numeri¢kim (broj¢anim) udesavanjem.
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to su sidra koja utje¢u na nasu prosudbu ¢ak i kada ih nismo (i ne mozemo biti)
svjesni! Reitsma-van Rooijen i Daamen (2006) svojim su ispitanicima prilikom
rjesavanja nepovezanog zadatka prikazali sidra u toliko kratkom vremenskom ras-
ponu (17 ms) da ih ispitanici nisu mogli svjesno zamijetiti. Ova su subliminalno
prikazana sidra utjecala na naknadne apsolutne procjene, ali samo kada se od is-
pitanika trazilo da procjenu daju $to brze. Prema Reitsma-van Rooijen i Daamen
(20006), vremensko je ogranicenje imalo takav utjecaj jer se dostupnost subliminal-
no prezentirane vrijednosti s vremenom naglo smanjuje, odnosno zato $to ispita-
nici ne stizu razmotriti dodatne vrijednosti koje mogu utjecati na procjenu. Mu-
ssweiler i Englich (2005: Studije 1 i 2) demonstrirali su utjecaj subliminalnih sidra
i bez vremenskog ograni¢enja. Svojim su ispitanicima dali uputu da se pri razmi-
$ljanju o prosjecnoj temperaturi u Njemackoj usredotoce na besmislenu rije¢ ispi-
sanu na ekranu racunala. Maskirano' besmislenom rije¢i, tijekom jedne minute
sidro im se prikazalo deset puta. Kako paralelno procesiranje dvaju koncepata, u
ovom slucaju nesvjesno percipiranog sidra i trazene vrijednosti, dovodi do njiho-
vog lakseg objedinjavanja (Mussweiler i Englich, 2005), sidro je u ovoj studiji ima-
lo asimilativan utjecaj i bez vremenskog ogranicenja za odgovor. Utjecajem para-
lelnog procesiranja mozemo objasniti i zacudujuéi podatak da deset subliminalnih
ekspozicija sidru proizvodi asimilacijski efekt (Mussweiler i Englich, 2005: Studi-
ja 1), dok sedam ekspozicija svjesno percipiranom sidru taj u¢inak nema (Wilson
et al., 1996: Studija 3): u drugoj se studiji sidro i trazena vrijednost nisu procesi-
rali istovremeno. Oba istrazivanja pak ukazuju da je potrebna visestruka izloze-
nost sidru kako bi ono utjecalo na kasniju procjenu, potvrdujuéi kljuénu ulogu ra-
zine aktivacije.

Nacrt eksperimenta sa zamjenom objekta procjene

MSD pretpostavlja da je sidrenje produkt znanja koje se aktivira uslijed na-
mjerne usporedbe standarda s nepoznatom vrijednosti. Prethodno navedeni nalazi
demonstracija su efekta sidrenja i bez tog koraka pa zahtijevaju drugadije objasnje-
nje. Drugim rije¢ima, mogli bismo izvu¢i radikalan zaklju¢ak da je efekt sidrenja
pod utjecajem viSestrukih mehanizama — a to znaci da se ne radi o jednoj jedin-
stvenoj heuristici!

U prilog tom zaklju¢ku navodimo jos jednu relevantnu skupinu nalaza: istra-
zivanja u kojima se objekt procjene naveden u komparativnhom pitanju razliko-
vao od objekta na apsolutnom pitanju. Primjerice, Wilson i sur. (1996: Eksperi-
ment 1) svoje su ispitanike pitali je li broj, naizgled slu¢ajno izvucen iz vreée, veéi
ili manji od broja lije¢nika u telefonskom imeniku. Ovaj je broj pokazao asimila-
tivni utjecaj na sljedece pitanje o tome koliko zemalja tvori Ujedinjene narode, $to
je rezultat koji nije dosljedan predvidanjima iz MSD. Naime, istrazivanja udesava-
nja pokazala su da aktivirano znanje mora biti primjenjivo na specifi¢nu procjenu
kako bi se koristilo (Higgins 1996; Strack i Mussweiler 1997). Istrazivanje Wong

11  Maskiranje se odnosi na postupak u kojem se kriti¢ni podrazaj umecée izmedu dva identi¢na irelevantna
podrazaja tako da se ispitanicima ¢ini kao da su vidjeli samo podrazaj koji je irelevantan za zeljenu ma-
nipulaciju (npr. besmislenu rije¢ kao $to je “MBUTGEPL” u istrazivanju Mussweiler i Englich, 2005).
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i Kwong (2000) sugerira zanimljivo tumacenje mehanizma bazi¢nog sidrenja. Nji-
hova je hipoteza da je ovaj tip sidrenja pod utjecajem povrsne obrade brojé¢ane vri-
jednosti: bez obzira na semanticke implikacije sidra, ono $to vrsi utjecaj jest ap-
solutna broj¢ana vrijednost. Npr., sidra od 7 km i 7000 m proizvest ¢e razlicite
asimilacijske efekte iako su semanticki identi¢na. Testirajuéi ovu hipotezu, Wong
i Kwong (2000: Eksperiment 1) svoje su ispitanike upitale je li sletna pista zra¢ne
luke u Hong Kongu dulja ili krac¢a od 7,3 km, odnosno 7300 m. Apsolutno pitanje
(“Kolika je prosjecna cijena autobusa?”) bilo je jednako za obje grupe. U uspored-
bi s kontrolnom grupom koja nije bila pod utjecajem sidra, ispitanici pod utjeca-
jem sidra s viSom apsolutnom vrijedno$¢u (7300 m) pokazali su asimilacijski efekt
prema sidru, dok ostali ispitanici (7,3 km) nisu.'”? U daljnjem testiranju hipoteze
Wong i Kwong (2000; Eksperiment 3) koristile su sidra s negativnim predznakom.
Sukladno hipotezi, pokazalo se da je apsolutna vrijednost sidra klju¢na u predvi-
danju njegovog utjecaja: pokazalo se da vrijednost od -17 ©C bila visoko sidro, a
-1 °C nisko. Hipoteza o tome da se u obzir uzima samo apsolutna vrijednost bro-
ja je iznimno zanimljiva, ali zahtijeva daljnja istrazivanja koja ¢e replicirati dobi-
vene nalaze. Prema misljenjima nekih autora (Wilson et al., 1996; Wong i Kwong,
2000), spomenuti su nalazi objasnjivi mehanizmom numerickog udesavanja:'* na
apsolutnu procjenu utjece aktivacija same numericke vrijednosti, a ne semanti¢-
kog znanja. Jakowitz i Kahneman (1995) u dodatnoj elaboraciji tog procesa sma-
traju da je procjena trazene vrijednosti rezultat automatskog procesa tijekom kojeg
se aktiviraju potencijalni odgovori, medu njima i sidro ¢ija je dostupnost poveca-
na prethodnom aktivacijom. Apsolutna se procjena prema ovom prijedlogu dobiva
kombiniranjem svih aktiviranih brojeva.

Sidrenje u dva koraka: prijedlog integracije

lako se ¢inilo da se fenomen bazi¢nog sidrenja ne moze objasniti s pomocu
MSD-a, Mussweiler i suradnici (Mussweiler i Englich, 2005; Mussweiler i Strack
2001b) predlazu integraciju njihovog modela i numerickog udesavanja. Ovi auto-
ri (vidi i Wilson et al., 1996) tvrde da se sidrenje sastoji od dva koraka, selekcije i
komparacije. U standardnoj paradigmi prvi je korak irelevantan jer je odabir sidra
potpuno u rukama eksperimentatora, ali se svakodnevne procjene uglavnom teme-
lje na spontano odabranim standardima (Mussweiler, 2003; Wilson et al., 1996).
Kako dosad izneseni nalazi pokazuju, razmatranje odredenog standarda ima zna-
tan utjecaj na procjenu. Zapravo, kako je ve¢ napomenuto, mnogi autori drze da
bez standarda za usporedbu ljudi i ne mogu donositi procjene (Kahneman i Miller,
1986; Mussweiler, 2003)! Drugim rije¢ima, procjene uvijek pocinju selekcijom ne-
kog standarda, a u istrazivanjima sidrenja eksperimentatori nastoje da odaberemo

12 Svoju su procjenu ispitanici davali u “maan” dolarima, $to je kineska rije¢ koja oznacava deset tisuca. Si-
dro u vrijednosti od 7,3 (tj. 73 000 USD) onda nije moglo posluziti kao nisko sidro jer se cijena autobu-
sa otprilike i kre¢e oko tog iznosa.

13 Autori predlazu numeri¢ko udesavanje i kao mehanizam u podlozi standardne paradigme sidrenja. Me-
dutim, argumenti izneseni u korist modela selektivne dostupnosti sugeriraju da on mnogo bolje objas-
njava nalaze iz literature (vidi Mussweiler i Strack, 2001b).
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bas njihov! Dosadasnja istrazivanja pokazuju da se kao standardi ¢es¢e odabiru si-
dra koja su aktivirana iznad odredene razine (Mussweiler i Englich, 2005; Wil-
son et al., 1996), ali mogu¢ je i utjecaj drugih faktora, npr. relevantnosti sidra za
procjenu (Northcraft i Neale, 1987). Naravno, kao $to pokazuju istrazivanja utje-
caja subliminalno prikazanih vrijednosti, ovaj selekcijski proces ne mora biti pod
svjesnom kontrolom ispitanika (Mussweiler i Englich, 2005; Reitsma-van Rooi-
jen i Daamen, 2006). Manja izvjesnost efekta sidrenja posredovanog ovim stadi-
jem olekuje se jer su broj¢ane vrijednosti nespecifi¢ne te se bilo koji broj $to ga se
ispitanici prisjete moze koristiti kao standard umjesto broja $to ga je odredio ek-
sperimentator. Drugi, komparativni korak integrativnog modela ukljucuje asimi-
laciju procjene prema standardu (Mussweiler i Strack, 2001b) preko mehanizama
predlozenih MSD-om. Ovaj se integrativni model izravno testirao u istrazivanju
Mussweilera i Stracka (2005: Studija 3) koriStenjem subliminalnih sidra. Njiho-
vi su ispitanici nakon prezentacije subliminalnih sidra u zadatku leksickog odluci-
vanja brze reagirali na rije¢i konzistentne sidru (sli¢cno prethodno opisanom istra-
zivanju Mussweiler i Strack, 2000b: Studija 2). U nacrtima u kojima numericki i
semanticki mehanizmi daju razli¢ita predvidanja pokazalo se da semanticki utje-
caji pretezu nad numerickim. Mussweiler i Strack (2001b: Studija 3), prema nacr-
tu Wong i Kwong (2000: Eksperiment 1), koristili su sidra iste semanticke, ali ra-
zlicite apsolutne vrijednosti (5,1 km = 5 100 m). U paradigmi bez promjena ciljnog
objekta (standardnoj paradigmi) ta dva sidra ne daju razli¢ite asimilacijske efek-
te. To upuéuje na zaklju¢ak da semanticki utjecaj prevladava ako je znanje aktivi-
rano na komparativnom pitanju primjenjivo na apsolutnu procjenu. Kada to zna-
nje nije primjenjivo, moguéi su utjecaji apsolutne numericke vrijednosti kako ga
opisuju Wong i Kwong (2000). Valja takoder naglasiti da u svjetlu opisanog inte-
grativnog modela ne mozemo govoriti o ¢isto numerickim utjecajima; aktivirana
numericka vrijednost utje¢e onda kad je odabrana kao standard te onda utjece na
dosjeéanje relevantnih informacija (j., opet se radi o semanti¢ckom utjecaju). Za-
klju¢no, mozemo re¢i da prijedlog Mussweilera i Stracka (2001b) o sidrenju u dva
koraka pruza moguénost integracije dosad opisanih nalaza u kontekstu standar-
dne paradigme i paradigme bazi¢nog sidrenja. Ipak, potrebni su dodatni empirij-
ski testovi koji ¢e slijediti izravno iz tog modela, poput onih koje su dali Musswe-

iler i Englich (2005).

Samogenerirana sidra: povratak heuristike sidrenja i prilagodbe

Na kolikoj temperaturi klju¢a voda na Mount Everestu? Iako ve¢ina ljudi ne
zna tocan odgovor na to pitanje, vrlo ¢e se vjerojatno posluziti opéepoznatom ci-
njenicom da na nadmorskoj visini od 0 m voda klju¢a na 100 °C i procijeniti traze-
nu temperaturu nesto nizom od tog standarda. U svakodnevici, takav je nacin raz-
misljanja mnogo ¢es¢i od onog svojstvenog standardnoj paradigmi te se od njega
bitno razlikuje. Naime, za samogenerirana sidra te vrste unaprijed je poznato da ne
mogu biti odgovor na postavljeno pitanje pa se ne ocekuje da ée se ispitanici upu-
Stati u testiranje pretpostavke da je sidro trazeni odgovor. Utjecaj takvih samoge-
neriranih sidra proucavali su Epley i Gilovich (2001, 2004, 2005, 2006). Oni sma-
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traju da je u podlozi njihova utjecaja serijalni proces prilagodbe od pocetne prema
prihvatljivim vrijednostima, $to je bila i prvotna konceptualizacija heuristike si-
drenja (Tversky i Kahneman, 1974)." Ovaj proces prilagodbe smatra se svjesnim i
namjernim procesom u koji se ulaze izvjestan napor $to odgovara pojmu kontroli-
rane spoznaje. Testiraju¢i hipotezu o tome da je ovaj proces dostupan svijesti, ispi-
tanici Epleya i Gilovicha (2001: Studija 1) izvjestavali su o svojim mentalnim pro-
cesima tijekom odgovaranja na pitanja koja poti¢u na koriStenje samogeneriranih
sidra. Ispitanici su izvje$tavali upravo o procesima nalik na pretpostavljenu seri-
jalnu prilagodbu $to sugerira da se radi o svjesnom postupku, bitno razli¢itom od
onog kakav je do sada opisivan. Ipak, treba napomenuti kako je oslanjanje na ver-
balne izvje$taje ispitanika upitne valjanosti jer su mentalni procesi naj¢esée izvan
dosega svijesti (Nisbett i Wilson, 1977). Stoga izvje$tavamo i o ostalim istraziva-
njima ovog objasnjenja.

Serijalni proces prilagodbe: motori¢ke interferencije na utjecaj sidra

Prema Epleyju i Gilovichu (2001), prilagodba od samogeneriranog sidra odvi-
ja se u seriji “skokova” — kod svake vrijednosti koja se dostigne procjenjuje se njena
prihvatljivost. Ako plauzibilnost neke vrijednosti zadovoljava — uzimamo je za od-
govor. Iz ovoga proizlazi da bi manipulacija koja poveéava vjerojatnost prihvaca-
nja vrijednosti (tj. snizava granicu prihvatljivosti) trebala dovesti do kra¢eg procesa
prilagodbe. Ispitanici spremniji prihvatiti vrijednosti trebali bi ranije sti¢i do pro-
cjene od kontrolne grupe ispitanika te bi njihova procjena trebala biti blize sidru.
Za test ovog predvidanja Epley i Gilovich (2001, 2004) koristili su se manipulaci-
jom u obliku motorickih pokreta za koje se pokazalo da imaju utjecaj na podruéju
uvjeravanja (vidi Martin, Harlow i Strack, 1992). Prethodna istrazivanja, npr., po-
kazala su da su ljudi spremniji prihvatiti prijedlog ako kimaju glavom nego ako ko-
riste pokret nijekanja (odmahivanje glavom) zbog snazne asocijacije tih dvaju po-
kreta s prihva¢anjem, odnosno neslaganjem (Wells i Petty, 1980). Epley i Gilovich
(2001: Studija 2) pretpostavili su da ¢e te kretnje imati utjecaj i na prihvacanje vri-
jednosti tijekom serijske prilagodbe od pocetne tocke — sidra. Analiza rezultata is-
pitanika (samo onih koji su izvijestili da su koristili pretpostavljena sidra®) potvr-
dila je pretpostavku: ispitanicima koji su kimali glavom trebalo je manje vremena

14 Zanimljivo je da suiTversky i Kahneman (1974) u svom prvotnom ¢lanku dali primjer utjecaja samoge-
neriranih sidra. Jednoj su skupini ispitanika rekli da $to brze procijene umnozak 1 x 2 x 3 x4 x 5% 6 x
7 x 8, a drugi su procjenjivali isti umnozak, ali u obrnutom slijedu (8 x 7 x ...). Prva je skupina dala nize
procjene umnoska, a autori su pretpostavili da je tome tako zbog toga $to ispitanici prvo pomnoze prvih
nekoliko brojeva pa procijene kona¢ni rezultat odmicuci se od tog parcijalnog umnoska. Taj je parcijal-
ni umnozak ustvari samogenerirano sidro. Clanak koji je prvi pokrenuo tematiku stoga ima primjere i
jednog i drugog mehanizma prije nego $to su bili razdvojeni daljnjim napretkom istrazivanja.

15 U proucavanju nedovoljne prilagodbe nuzno je demostrirati da su ispitanici stvarno razmatrali odre-
dena sidra. Spomenuti autori u tu svrhu ispitanike jednostavno pitaju jesu li razmatrali neku vrijednost
prilikom davanja procjene. Takvo postavljanje eksplicitnih pitanja ispitanicima se moze ¢initi kontra-
diktorno spomenutoj kritici samoizvjestaja o mentalnim procesima, medutim opcenito se smatra da
je izvjestavanje o mentalnom sadrzaju pouzdanije od izvje$taja mentalnih procesa (Nisbett i Wilson,
1977). U prilog pouzdanosti izvje$taja govori i ¢injenica da je kod ispitanika koji potvrduju koristenje
pretpostavljenih sidra asimilacijski efekt snazniji (Epley i Gilovich, 2004: Studija 2).
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da daju svoje procjene i one su bile blize sidru negoli vrijednosti kod ispitanika koji
su odmahivali glavom. Sli¢ni su rezultati dobiveni u istrazivanju u kojem su ispita-
nici blago gurali, odnosno privlac¢ili stol za kojim su sjedili (Epley i Gilovich, 2005:
Studija 1). Prema ocekivanju, za obje se manipulacije pokazalo da nemaju utjecaja
u standardnoj paradigmi (Epley i Gilovich, 2001, 2005).

Je li prilagodba nedovoljna?

Kako ispitanici u procesu prilagodbe sami postavljaju sidra, pitanje je kako
dokazati njihov asimilativni utjecaj. Epley i Gilovich (2004: Studija 2) koristenjem
domisljate metode svoje su ispitanike naveli da se prisjete specifi¢nih sidra. Prije
apsolutne procjene ispitanike su izloZili udesavaju¢em materijalu za koji su sma-
trali da ¢e dovesti do aktivacije znanja semanticki povezanog sa zeljenim sidrom.
Npr., jedno od (apsolutnih) pitanja koje su postavili bilo je “Koliko je ameri¢kih
drzava bilo 1840. godine?” Kako je ameri¢kim studentima opéepoznato'® da SAD
trenutno ¢ini 50 drzava, a da ih je u trenutku osnivanja bilo 13, vjerojatno je da ¢e
se ispitanici koji ne znaju to¢an odgovor koristiti jednom od tih dviju vrijednosti.
Prvu su grupu ispitanika prije apsolutnog pitanja podsjetili da SAD uskoro slavi
obljetnicu svog postojanja, sto ih je trebalo potaknuti da prilagodbu zapo¢nu od
sadasnjih 50 drzava, dok su ostalima spomenuli godinu u kojoj je SAD proglasio
nezavisnost, udesavajuéi prilagodbu na ranije sidro, tj. prvih 13 kolonija. Rezulta-
ti su pokazali da je prva skupina ispitanika procijenila broj drzava 1840. visim od
druge skupine. Da je prilagodba nedovoljna moze se demonstrirati i usporedbom
procjena ispitanika s toénim odgovorima. Epley i Gilovich (2004: Studija 3) poka-
zali su da procjene ispitanika uglavnom pogadaju vrijednosti izmedu sidra i stvar-
ne vrijednosti. Iako je prilagodba najé¢esé¢e nedovoljna, u nekim su slu¢ajevima pro-
cjene ispitanika vrlo blizu to¢nom odgovoru ili ga ¢ak prelaze. Prema autorima,
slucajevi to¢nog prilagodavanja su vjerojatniji ako je razmak izmedu generiranog
sidra i to¢ne vrijednosti manji ili kada relevantno znanje sugerira vec¢e “skokove”

(Epley i Gilovich, 2004).

Zasto je prilagodba nedovoljna?

Prije prijedloga Stracka i Mussweilera (1997) smatralo se da asimilacijski efekt
sidrenja nastaje zbog toga $to ljudi zavr$avaju prilagodbu od sidra ¢im se dosegne
najbliza granica prihvatljivih vrijednosti (Quattrone et al., 1984; prema Jakowitz i
Kahneman, 1995). Mogli bismo re¢i da se ljudi zapravo “zadovoljavaju” prvim pla-

16  Za eksperimentalnu paradigmu kojom se dokazuje proces nedovoljne prilagodbe potrebno je unapri-
jed pretpostaviti kojim ¢e se vrijednostima ispitanici koristiti. Iz tog su se razloga istrazivaci sluzili pi-
tanjima za koja su smatrali da ¢e potaknuti na razmisljanje o vrijednostima poznatim gotovo svima. U
predtestiranjima se, medutim, pokazalo da je doista tesko nai¢i na takve opéepoznate vrijednosti, ¢ak i
medu studentima vrsnih ameri¢kih fakulteta (Epley i Gilovich, 2004). Cini se da “opée znanje i nije to-
liko op¢enito” zbog ¢ega su autori poduzeli opsezno predtestiranje kako bi dosli do pitanja koja udovo-
ljavaju metodolos$kim zahtjevima (tj., dovoljno cesto poti¢u na koristenje oc¢ekivanih sidra).
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uzibilnim vrijednostima na koje naidu (Epley i Gilovich, 2004; za koncept zado-
voljenja vidi Simon, 1956). Ovo su objasnjenje testirali Epley i Gilovich (2000),
ali u kontekstu novije paradigme koja koristi samogenerirana sidra. Od svojih su
ispitanika trazili da nakon $to daju apsolutne procjene iznesu raspon vrijedno-
sti koje smatraju plauzibilnim odgovorima na pitanje. Prema ocekivanjima, unu-
tar tog raspona njihove su vrijednosti bile odmaknute od sredi$nje vrijednosti, i to
prema kraju blizem sidru, jer su ispitanici po pretpostavci zavrsavali svoju prila-
godbu od sidra ¢im su dosegnuli prve plauzibilne vrijednosti. U standardnoj para-
digmi nije se dobio ovakav obrazac (procjene ispitanika nalazile su se se u sredistu
raspona) $to je jo$ jedan dokaz da ove dvije paradigme pretpostavljaju postojanje
razli¢itih procesa.

Utjecaj motivacije i kognitivnog opterecenja

Koncepcija mehanizma prilagodbe kao svjesnog procesa u koji se ulaze napor
upucuje na zaklju¢ak da ¢e motivacijske manipulacije te kognitivno optereéenje
imati utjecaja na veli¢inu asimilacijskog efekta kod samogeneriranih sidra (Epley i
Gilovich, 2004). Primjerice: pokazalo se da povecanje motivacije ispitanika (nov-
¢anim poticajem ili upozorenjem) smanjuje asimilacijski efekt samogeneriranih si-
dra (Epley i Gilovich, 2005). Manji utjecaj sidrenja pokazao se i kod ispitanika s
visokom potrebom za kognicijom (Epley i Gilovich, 2006: Studija 2a) zbog toga
Sto spomenuti ispitanici opéenito ulazu vise kognitivnog napora u razmisljanje
(Cacioppo et. al., 1996). Kognitivno optere¢enje pak povecava utjecaj: ispitanici
pod utjecajem alkohola (Epley i Gilovich, 2006: Studija 2b) te ispitanici sa zadat-
kom da upamte niz znakova (Epley i Gilovich, 2006: Studija 2¢) ¢ine manju pri-
lagodbu od sidra, odnosno kod njih se pogreska sidrenja istice jace i ¢es¢e. Ovim
rezultatima, koji se ponavljaju samo u slu¢ajevima kada se ispitanici koriste samo-
generiranim sidrima, pokazuje se bitna razlika izmedu sidrenja kao prilagodbe i si-
drenja kao aktivacije znanja (vidi Epley, 2004). Iako dovode do sli¢nog efekrta, asi-
milaciji kvantitativnih procjena prema poéetno razmotrenoj vrijednosti, ova su dva
procesa bitno razlicita po svojoj dostupnosti svijesti, Sto je razlog da se zagonetna
stabilnost sidrenja u standardnoj paradigmi nije pronasla u istrazivanjima samoge-
neriranih sidra. Vise od trideset godina nakon njegova prvotnog opisa (Tversky i
Kahneman, 1974) istrazivanja su pokazala da se psiholoska zagonetka sidrenja ne
moze objasniti samo jednim modelom.

Zaklju¢ak

Premda je od prvih nalaza o postojanju heuristike sidrenja proslo ve¢ gotovo
Cetrdesetak godina, istrazivanja koja su uslijedila nisu dala nedvosmislena rjesenja
ni o jedinstvenom teorijskom obrascu ni o jedinstvenom psiholoskom mehaniz-
mu koji bi mogao dati objasnjenja svih eksperimentalnih nalaza. Eksperimental-
ni podaci pokazali su da se promjenom jedne istrazivacke varijable (recimo: jesu li
sidra svjesna ili nesvjesna) moze bitno promijeniti i teorijska paradigma za objas-



MARKO BOKULIC | DARKO POLSEK Heuristika sidrenja 1 59

njenje mentalnih procesa koji utje¢u na fenomen ili dovode do fenomena sidrenja.
Medutim, iz izlozenih je primjera jasno da se mnoge ovakve nekonzistentnosti ras-
priuju ako se udaljimo od puke deskripcije efekata, a priblizimo modeliranju pro-
cesa u njihovoj podlozi i testiranju tih modela. Ovi su napori ustvrdili da se isti
efekt (asimilacija procjene k standardu) moze dobiti preko bar dva mehanizma: se-
lektivne dostupnosti i nedovoljne prilagodbe. Osim $to stvara jasniju sliku o me-
hanizmima u podlozi rasirenih pristranosti u procjenjivanju, usmjeravanje na pro-
cese pruzanaznake da istrazivacki napori unutar $ireg podrudja socijalne kognicije
mozda vode k sintezi. Ovim se pristupom uvidjelo da postoji preklapanje necega
$to se smatralo posebnom heuristikom s dobro poznatim opéenitijim fenomenima
kao $to je dostupnost znanja. A ako se sidrenje mozZe objasniti s pomo¢u manjeg
broja poznatih psiholoskih mehanizama, mogli bismo iznijeti predvidanje da ¢e se
to pokazati i za brojne druge psiholoske fenomene nad kojima se jo$ uvijek lome
koplja. Jer ako je vjerovati rije¢cima poznatog psihologa Daniela Gilberta spomenu-
tim na pocetku ¢lanka, sidrenje je fenomen u podlozi velikog dijela naseg mental-
nog zivota. Tu tvrdnju potkrepljuju i ¢injenice da se sidrenje ¢esto navodi kao me-
hanizam odgovoran za brojne druge pristranosti u zaklju¢ivanju poput tendencije
da precjenjujemo izvjesnost dogadaja koji su se dogodili (hindsight bias) ili sklo-
nosti da precjenjujemo stupanj u kojem je ponasanje ljudi odredeno dispozicijskim
faktorima, tj. licno$¢u (correspondence bias). Istrazivanja usmjerena na otkrivanje
procesa u podlozi sidrenja pokazala su da smo mozda na pocetku stvaranja jedne
sire teorije kojom ¢e se omogucditi sinteza razlicitih objasnjenja i eksperimentalnih
nalaza — i to ne samo onih vezanih za heuristiku sidrenja.
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Skolska kantina

Vasa prijateljica Carolyn voditeljica je nabave hrane za velik sustav gradskih
skola. Zaduzena je za stotine $kola i stotine tisu¢a djece svaki dan jede u njezinim
kantinama. Carolyn je prosla formalnu nutricionisticku naobrazbu (magistrirala
je na drzavnom sveucilistu) i kreativan je tip koji rado pristupa stvarima na neu-
staljen nacin.

Jedne veceri, uz bocu dobrog vina, sa svojim je prijateljem Adamom, statistic-
ki orijentiranim poslovnim savjetnikom koji je suradivao s lancima supermarketa,
dosla je na zanimljivu zamisao. Bez ikakve promjene u jelovnicima, namjeravali su
u njezinim Skolama provesti odredene eksperimente kako bi utvrdili utjece li na¢in
na koji je hrana izlozena i posluzena na ono $to djeca odabiru. Carolyn je vodite-
liima desetak $kolskih kantina dala specifi¢ne upute kako da sloze ponudenu hra-
nu. U nekim je $kolama desert bio na prvome mjestu, u drugima na posljednjem,
a u tre¢ima u zasebnom redu. PoloZaj odredenih namirnica varirao je od $kole do
skole. U nekim je skolama u razini ociju bio pomfrit, a u drugima su na tom mje-
stu bili $tapi¢i od mrkve.

Adam je, na temelju iskustva u osmisljavanju planova za rasporedivanje na-
mirnica u supermarketima, pretpostavio da ¢e promjene biti drasti¢ne. Imao je
pravo. Samim time $to je preslozila hranu u kantini, Carolyn je povecala odno-
sno smanjila konzumaciju mnogih namirnica za ¢ak 25 posto. Naudila je nesto
vrlo vazno: na djecu skolske dobi, ali i na odrasle, moze se znatno utjecati malim
promjenama konteksta. Taj utjecaj moze biti koristan ili $tetan. Primjerice, Caro-
lyn zna da mozZe povedati konzumaciju zdravih namirnica i smanjiti konzumaci-
ju Stetnih.

Budud¢i da suraduje sa stotinama $kola i ima tim sastavljen od volontera s po-
slijediplomskog studija koji prikupljaju i analiziraju podatke, Carolyn vjeruje kako
sada doista moZe utjecati na to $to djeca jedu. Razmislja $to uciniti s tim novoste-
¢enim utjecajem. Evo nekih sugestija koje je dobila od svojih obi¢no iskrenih, no
katkad vragolastih prijatelja i suradnika:

1. Rasporediti namirnice tako da uéenici, s obzirom na ponudeno, imaju najvise
koristi.

2. Rasporediti namirnice nasumi¢no.

3. Pokusati rasporediti namirnice tako da djeca uzimaju hranu koju bi i inace
sama odabrala.

4. Povecati prodaju namirnica od dobavljaca koji su za to spremni izdvojiti najvi-
$e mita.

5. Povecati zaradu.
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Prva je opcija privla¢na, no ¢ini se pomalo nametljivom i paternalistickom.
No sve ono $to se nudi kao alternativa jo$ je gore! Druga opcija, rasporediti namir-
nice nasumi¢no, moze se smatrati nepristranom, ¢ak je u odredenom smislu ne-
utralna. Medutim, taj nasumi¢ni raspored znacio bi da se djeca u nekim skolama
hrane zdravije nego u drugima. Je li to pozeljno? Treba li se Carolyn odluditi za
takvu vrstu neutralnosti, umjesto da pomogne veéini ucenika tako $to ¢e im po-
boljsati zdravlje?

Treda opcija moze se ¢initi kao ¢astan pokusaj da se izbjegne nametanje: po-
kusava se oponasati samostalan izbor djece. Mozda je to doista neutralan izbor,
mozda bi Carolyn trebala neutralno postivati tude Zelje (barem kad se radi o sta-
rijim ucenicima). No razmisli li se malo bolje, dolazi se do spoznaje da je tu opci-
ju tesko provesti. Adamov eksperiment dokazuje da dje¢ji izbor ovisi o nacinu na
koji su namirnice rasporedene. Koje su onda stvarne zelje djece? Sto onda znaci da
bi Carolyn trebala postivati zelje drugih? Namirnice u kantini jednostavno mora-
ju biti sloZzene na neki nacin. To je nemogudée izbjeéi.

Cetvrta opcija bila bi prihvatljiva da se na Carolyninoj poziciji nalazi korum-
pirana osoba, a utjecanjem na raspored namirnica dodalo bi se jos jedno oruzje ar-
senalu raspolozivih metoda kojima se moze zlorabiti mo¢. No Carolyn je ¢asna i
postena, pa i ne razmislja o toj opciji. Peta opcija, poput druge i trece, ima odre-
denu privla¢nost, osobito ako Carolyn ima na umu da je najbolja kantina ona koja
najvise zaraduje. No bi li Carolyn zaista trebala maksimirati zaradu ako time $teti
zdravlju djece? To vise $to radi za samoupravnu jedinicu javnog $kolstva.

Nazvat ¢emo Carolyn arhitekticom izbora. Arhitekt izbora zaduzen je za orga-
niziranje konteksta u kojem ljudi donose odluke. Iako je Carolyn plod nase maste,
mnogi stvarni ljudi su arhitekti izbora a da toga uopée nisu svjesni. Ako kreirate
glasacke listi¢e na kojima glasaci biraju svoje kandidate, arhitekt ste izbora. Ako
ste lije¢nik i morate pacijentu iznijeti razli¢ite nacine lije¢enja koji su mu na raspo-
laganju, arhitekt ste izbora. Ako osmisljavate obrazac koji novi zaposlenici moraju
ispuniti kako bi dobili zdravstveno osiguranje tvrtke, arhitekt ste izbora. Ako ste
roditelj koji svojem sinu ili kéeri opisuje moguée opcije obrazovanja, arhitekt ste
izbora. Ako ste trgovac, arhitekt ste izbora (no vi to ve¢ znate).

Postoje mnoge paralele izmedu arhitekture izbora i tradicionalnih oblika ar-
hitekture. Najvaznija paralela jest da ne postoji “neutralan” plan. Zamislite posao
osmisljavanja nove obrazovne ustanove. Arhitektu su predoceni odredeni zahtje-
vi. Zgrada mora imati 120 ureda, 8 ucionica, 12 studentskih prostorija i tako da-
lie. Mora se nalaziti na odredenome mjestu. Bit ¢e jos stotine drugih ogranicenja
— zakonskih, estetskih, prakti¢nih. Arhitekt na kraju mora osmisliti stvarnu zgra-
du s vratima, stubama, prozorima i hodnicima. Kao $to dobri arhitekti znaju, na-
oko proizvoljne odluke, kao $to je smjestaj WC-a, suptilno ¢e utjecati na interak-
ciju ljudi koji se zgradom koriste. Svaki odlazak na WC stvara priliku da sretnete
kolege (zeljeli vi to ili ne). Kvalitetna zgrada nije samo lijepa nego i funkcionalna.

Kao $to ¢emo vidjeti, malene i naoko nebitne pojedinosti mogu uvelike utje-
cati na ljudsko ponasanje. Osnovno pravilo jest da je “sve vazno”. U mnogim slu-
¢ajevima vrijednost tih sitnih pojedinosti lezi u tome da korisnikovu pozornost
skrenu u odredenom smjeru. Odli¢an primjer tog nacela nalazimo, eto bas od svih
moguéih mjesta, u muskom WC-u amsterdamske zra¢ne luke Schiphol. Uprava
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je ondje odlutila da se u svaki pisoar nacrta muha. Cini se da muskarci obi¢no ne
obracaju mnogo pozornosti kamo gadaju, $to rezultira popriliénim neredom. No
ako pred sobom imaju metu, poveca im se pozornost, a s njom i preciznost. Prema
rije¢ima Covjeka koji se tomu domislio, zamisao djeluje cudesno. “Muskarci bolje
ciljaju”, kaze Aad Kieboom. “Ako muskarac vidi muhu, ciljat ¢e u nju.” Kieboom,
po zanimanju ekonomist, upravlja projektom Sirenja Schipholovih zgrada. Njego-
vo osoblje provelo je pokus s muhom u pisoaru i otkrilo da se crtezima koli¢ina
mokrade oko pisoara smanjila za 80%. Svijest o tome da je “sve vazno” moze para-
lizirati, ali i potaknuti. Dobri arhitekti znaju da, iako ne mogu sagraditi savr$enu
zgradu, njihove odluke tijekom dizajniranja mogu korisno djelovati. Otvorene stu-
be mogu, primjerice, rezultirati ve¢com radnom interakcijom i ¢es¢im hodanjem, a
oba su rezultata, rekli bismo, pozeljna. I kao $to gradevinski arhitekt na kraju mora
sagraditi svoju zgradu, tako i arhitektica izbora poput Carolyn mora izabrati odre-
deni nacin rasporedivanja namirnica za rucak, ¢ime moze utjecati na to $to ljudi
jedu. Moze ih potaknuti na donosenje odredene odluke.

Libertarijanski paternalizam

Ako, uzme li se sve u obzir, smatrate da bi Carolyn trebala iskoristiti priliku i
usmjeriti djecu prema hrani koja je zdravija, dakle odluditi se za prvu opciju, po-
zeljet ¢emo vam dobrodo$licu u na$ novi pokret: libertarijanski paternalizam. 1 te
kako smo svjesni da citateljima taj pojam ne¢e odmah prirasti srcu. Obje su rijeci
pomalo odbojne, optereéene stereotipima iz popularne kulture i politike te su zato
mnogima neprivlacne. I ne samo to, koncepti se ¢ine proturje¢nima. Zasto spajati
dva pogrdna i proturje¢na koncepta? Mi tvrdimo da oba koncepta, ako ih se pra-
vilno shvati, odrazavaju zdrav razum — usto, mnogo su privlacniji zajedno nego
svaki zasebno. Problem s ovim pojmovima jest to $to su ih se dohvatili dogmatici.

Libertarijanski aspekt nasih strategija lezi u otvorenom inzistiranju da ljudi,
u pravilu, imaju slobodu ¢initi Sto zele — i povudi se iz nepozeljnih aranzmana ako
zele. Kao $to bi pokojni Milton Friedman rekao, libertarijanski paternalisti zago-
varaju “slobodu izbora” za sve ljude. Nastojimo osmisliti politiku koja odrzava ili
povecava slobodu izbora. Kad uz imenicu paternalizam stavljamo pridjev liberta-
rijanski, govorimo o o¢uvanju slobode. A kad spominjemo oc¢uvanje slobode, onda
to doista i mislimo. Libertarijanski paternalisti Zele ljudima olaksati da idu svo-
jim putem; nije im namjera opterecivati one koji Zele primjenjivati svoju slobodu.

Paternalisticki aspekt krije se u tvrdnji kako je opravdano nastojanje arhiteka-
ta izbora da utjecu na ljudsko ponasanje jer zele omoguditi ljudima dulji, zdravi-
ji i bolji zivot. Drugim rije¢ima, zalazemo se za to da institucije privatnog sektora
i drzava svjesno djeluju na ponasanje ljudi tako da im se poboljsa kvaliteta zivota.
Prema nasem shvac¢anju politika je paternalisticka ako pokusava utjecati na neci-
ju odluku, ali tako da osoba, prema vlastitoj prosudbi, od te odluke ima vise kori-
sti. Pozivajudi se na dobro potkrijepljena otkri¢a drustvenih znanosti, pokazujemo
da u mnogim slucajevima pojedinci donose prili¢no lose odluke, koje ne bi donije-
li da su bili usredotoceni i da su raspolagali potpunim informacijama, neogranice-
nim kognitivnim sposobnostima te potpunom samokontrolom.
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Libertarijanski paternalizam je razmjerno slab, mekan i nenametljiv oblik pa-
ternalizma zato $to se odluke ne blokiraju, ne odbijaju se i ne optere¢uju. Ako ljudi
zele pusiti, jesti gomile slatkisa, izabrati neprikladno zdravstveno osiguranje ili ne
Stedjeti za mirovinu, libertarijanski ih paternalisti nece tjerati na suprotno niti im
zagorciti zivot. Unato¢ tomu, pristup koji zagovaramo jest paternalisticki zato $to
arhitekti izbora iz privatnog i javnog sektora ne nastoje samo otkriti moguce od-
luke ljudi i realizirati ih. Umjesto toga, svjesno nastoje gurnuti ljude u smjeru koji
¢e im poboljsati zivot. Oni poticu. Poticaj (engl. nudge) u smislu u kojem mi kori-
stimo taj pojam jest bilo koji aspekt arhitekture izbora koji mijenja ljudsko pona-
sanje na predvidljiv naéin, a da pritom ne prijeci nikakve opcije niti bitno mijenja
njihove ekonomske intervencije. Da bi ga se smatralo obi¢nim poticajem, upletanje
mora biti takvo da ga se lako i bez mnogo troskova moze izbjeéi. Poticaji nisu na-
lozi. Stavljanje voca u razinu o¢iju je poticaj. Zabrana nezdrave hrane nije.

Mnoga pravila koja preporu¢ujemo mogu se primijeniti i primjenjuju se u pri-
vatnom sektoru (uz poticaj drzave ili bez njega). Poslodavci su, primjerice, vazni
arhitekti izbora u mnogim primjerima koje navodimo u ovoj knjizi. Smatramo da
na podruéjima kao $to su zdravstveno i mirovinsko osiguranje poslodavci mogu
namjestenicima dati korisne poticaje. Privatne tvrtke koje Zele zaradivati i istodob-
no ¢initi dobro mogu izvudi korist i iz ekoloskih poticaja tako Sto ¢e smanjiti one-
¢iS¢enje zraka (i ispustanje plinova koji pridonose efektu staklenika). No, kao $to
¢emo pokazati, argumenti koji govore u prilog libertarijanskog paternalizma u pri-
vatnom sektoru, jednako tako vrijede i za javni.

Ljudska bi¢a i ekoni: zasto poticaji mogu pomodi

Oni koji odbijaju paternalizam cesto tvrde da ljudska bi¢a mogu sasvim do-
bro odludivati sama za sebe, a ako ne bas sasvim dobro, onda u svakom slu¢aju bo-
lie od bilo koga drugog (osobito ako taj netko drugi radi za drzavu). Bez obzira na
to jesu li studirali ekonomiju ili ne, ¢ini se da mnogi barem implicitno vjeruju u
pojam homo oeconomicus ili gospodarstvenik — prema kojem nitko od nas ne grijesi
u svojim promisljanjima i odlukama, stoga sasvim odgovara slici ljudskih bic¢a ka-
kvu nam predstavljaju ekonomisti.

Prolistate li ekonomske priru¢nike, saznat ¢éete da Homo oeconomicus moze
razmisljati kao Albert Einstein, pohraniti memorije koliko IBM-ov Big Blue i ima-
ti snagu volje poput Mahatme Gandhija. Zaista. No ljudi koje mi poznajemo nisu
takvi. Stvarni ljudi tesko ¢e podijeliti dva velika broja ako pri ruci nemaju kalku-
lator, katkad zaboravljaju Zenin rodendan i mu¢i ih mamurluk na Novu godinu.
Oni nisu Homo oeconomicus; oni su Homo sapiens. Kako bismo upotrebu latinskog
sveli na najmanju moguéu mjeru, odsad ¢emo te imaginarne i stvarne vrste nazi-
vati ekoni i ljudska bica.

Razmotrimo problem pretilosti. U Sjedinjenim je Drzavama gotovo 20% lju-
di pretilo, a viSe od 60% Amerikanaca smatra se ili pretilima ili debelima. U svije-
tu ima gotovo milijarda debelih ljudi, od ¢ega je 300 milijuna pretilo. Stopa preti-
losti kre¢e se od 5 posto u Japanu, Kini i nekim africkim zemljama do 75 posto u
urbanim dijelovima Samoe. Stopa pretilosti se od 80-ih godina prosloga stolje¢a,
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prema podacima Svjetske zdravstvene organizacije (WHO), utrostrucila u nekim
dijelovima Sjeverne Amerike, Velike Britanije, Isto¢ne Europe, Srednjeg istoka,
Pacifickih otoka, Australije i Kine. Postoji zastrasujuca koli¢ina dokaza da preti-
lost povecéava opasnost od sréanih bolesti i dijabetesa, koji ¢esto rezultiraju prera-
nom smréu. Bilo bi prili¢no suludo tvrditi da se svi pravilno hrane ili da je posto-
je¢i nadin prehrane veéine ljudi bolji od onog koji bi se mogao postici s nekoliko
poticaja.

Naravno, ljudima je stalo i do okusa hrane, ne samo do zdravlja, i hrana je
sama po sebi izvor zadovoljstva. Ne tvrdimo da se svi oni koji su pretili nuzno po-
nasaju nerazumno, no odbijamo tvrdnju da svi ili gotovo svi Amerikanci izabiru
optimalan nacin prehrane. Ono $to vrijedi za prehranu, vrijedi i za ostale oblike ri-
zi¢nog ponasanja kao $to su pusenje i alkoholizam, koji svake godine prerano od-
nesu pet tisuca zivota. Kad je rije¢ o prehrani, pusenju i alkoholu, za dosadasnje
ljudske odluke ne moze se opravdano re¢i da poti¢u zdravlje. Stovise, mnogi pu-
saci, alkoholicari i pretili ljudi spremno placaju drugima da im pomognu donosi-
ti pametnije odluke.

No na$ osnovni izvor informacija jest znanost izbora, koja se temelji na pa-
zljivom istrazivanju drustvenih znanstvenika u proteklih cetrdeset godina. Ta su
istrazivanja ozbiljno dovela u pitanje razboritost mnogih procjena i odluka koje
ljudi donose. Da bi se kvalificirali kao ekoni, ljudi ne moraju biti u stanju savr-
seno predvidati (za to bi bilo potrebno sveznanje), ali moraju biti u stanju nepri-
strano predvidati. Drugim rije¢ima, predvidanja smiju biti pogresna, ali ne smiju
biti sustavno pogresna u predvidljivom smjeru. Za razliku od ekonskih, pogreske
ljudskih bi¢a su predvidljive. Kao primjer mozemo navesti “zabludu u planiranju”
— sustavnu sklonost nerealnom optimizmu kad je rije¢ o vremenu potrebnom za
dovr$enje nekog projekta. One koji su ikad unajmili gradevinsku tvrtku neée izne-
naditi ¢injenica da za sve treba vise vremena nego $to mislimo, ¢ak i ako znamo za
zabludu u planiranju.

Stotine studija potvrduju da su ljudska predvidanja pogresna i pristrana. Ni
ljudsko odlucivanje nije nista bolje. Navest ¢emo samo jedan primjer, nesto Sto
se naziva “sklonost szatusu quo” — ustirkan naziv za inertnost. Iz mnostva razlo-
ga, koje ¢emo ovdje prouciti, ljudi su veoma skloni podnositi stazus quo ili zada-
nu opciju.

Kad kupite nov mobitel, na primjer, pred vama se nadu odredene opcije. Sto
je mobitel skuplji, suoceni ste s viSe opcija, od pozadine i zvuka zvonjave pa do
toga koliko puta telefon mora zazvoniti prije nego $to pozivatelj bude preusmjeren
na govornu postu. Proizvodac je za svaku od tih opcija izabrao jednu kao zadanu.
Istrazivanja pokazuju da ljudi obi¢no ne mijenjaju zadane opcije, bez obzira na to
kakve su, ¢ak i kad se radi o vaznijim stvarima od izbora zvuka zvonjave.

Iz ovog se istrazivanja mogu izvuéi dva vazna zaklju¢ka. Prvo, nikad ne pod-
cjenjujte snagu inertnosti. Drugo, ta se snaga da iskoristiti. Ako privatne tvrtke ili
javni duznosnici misle da odredena politika ima bolji ishod, uvelike na nj mogu
utjecati tako da tu politiku izaberu kao zadanu. Kao sto ¢emo pokazati, postavlja-
nje zadanih opcija i druge sli¢ne naoko trivijalne strategije izmjene izbornika bitno
mogu djelovati na ishod, od povec¢anja ustede do poboljsanja zdravstvenog osigu-
ranja i nabavljanja organa za transplantacijske operacije kojima se spasavaju zivoti.
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Uc¢inak pametno izabranih zadanih opcija tek je jedan prikaz blage mo¢i po-
ticaja. Prema nasoj definiciji, poticaj je svaki ¢imbenik koji znac¢ajno mijenja po-
nasanje ljudskih bic¢a, iako bi ga ekoni (kao takvog) zanemarili. Ekoni reagiraju
ponajprije na intervencije. Ako drzava digne porez na slatkise, oni kupuju manje
slatkisa, no na njih ne utje¢u irelevantni ¢imbenici poput redoslijeda kojim su op-
cije prezentirane. I ljudska bi¢a reagiraju na intervencije, ali na njih utjecu i potica-
ji. Pravilnim kombiniranjem intervencija i poticaja djelotvornije mozemo pobolj-
sati ljudske Zivote i pomo¢i u rjeSavanju mnostva velikih drustvenih problema. I
sve to mozemo uciniti bez odricanja od upornog ustrajanja na slobodi izbora sva-

kog pojedinca.

Pogresna pretpostavka i dvije zablude

Mnogi ljudi koji se zalazu za slobodu izbora odbacuju svaki oblik paternaliz-
ma. Zele da drzava dopusU gradanima da sami odlu¢uju. Ustaljeno prav1lo, koje
proizlazi iz takva nadina razmisljanja, jest da ljudima treba dati $to viSe opcija i
onda ih pustiti da izaberu ono $to im se najviSe svida (uz pokoju intervenciju dr-
zave, ili poticaj, po moguénosti). Ljepota ovog nacina razmisljanja jest u tome $to
za mnoge slozene probleme nudi jednostavno rjesenje: maksimirajte (brojéano i po
raznolikosti) izbor — i to je to! Ovaj se nacin razmisljanja provukao u mnoga po-
dru¢ja, od obrazovanja do plana osiguranja koji pokriva troskove za odredene li-
jekove na recept. U nekim je krugovima ova politika maksimiranja izbora postala
mantra. Katkad se njezinom jedinom alternativom smatra odluka drzave na koju
se s prezirom gleda kao na nesto tipa “jedna veli¢ina za sve”. Oni koji se zalazu za
maksimiranje izbora ne shva¢aju da izmedu njihove politike i jednostrane odlu-
ke drzave ima mnogo opcija. Protive se paternalizmu, ili barem misle da to ¢ine,
i skepti¢ni su prema poticajima. Smatramo da se njihova skepsa temelji na jednoj
pogresnoj pretpostavci i dvjema zabludama.

Pogresna je pretpostavka da gotovo svi ljudi gotovo ¢itavo vrijeme donose od-
luke koje su za njih najbolje ili barem bolje od odluka koje bi za njih donio net-
ko drugi. Tvrdimo da je ta pretpostavka pogresna, ¢ak izrazito pogresna. Stovise,
smatramo kako nitko u nju ne vjeruje kad malo bolje razmisli.

Zamislimo da $ahovski pocetnik igra protiv iskusnog igraca. Pocetnik bi, $to
se moze predvidjeti, izgubio upravo zbog losih odluka, odluka koje bi se mogle po-
boljsati korisnim savjetima. Prosje¢ni su potro$aci na mnogim podruéjima pocet-
nici, a u interakciji su s iskusnim profesionalcima koji im prodaju stvari. Opceni-
to govoredi, to koliko kvalitetno ljudi odlucuju empirijsko j je pitanje, i odgovor na
njega varira od podruéja do podruqa Cini se razumnim re¢i da ljudi pametno od-
lu¢uju u kontekstu u kojem imaju iskustva, u kojem raspolazu kvalitetnim infor-
macijama i promptnom povratnom spregom — takav bi kontekst, recimo, bio izbor
okusa sladoleda. Ljudi znaju vole li ¢okoladu, vaniliju, kavu, sladi¢ ili nesto dru-
go. Mnogo se losije snalaze u kontekstu u kojem nemaju iskustva, u kojem su sla-
bo informirani i u kojem je povratna sprega spora ili neredovita — takav bi kon-
tekst, recimo, bio biranje izmedu voca i sladoleda (gdje je dugotrajan ué¢inak spor,
a povratna sprega slaba) ili biranje izmedu razlicitih oblika lije¢enja ili investicij-
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skih planova. Ponudi li vam se pedeset planova osiguranja koji pokrivaju trosko-
ve za odredene lijekove na recept, s visestrukim i razli¢itim svojstvima, pomo¢ bi
vam bila dobrodosla. Tako dugo dok ljudsko odlu¢ivanje nije savrseno, neke pro-
mjene u arhitekturi izbora poboljsale bi ljudima Zivot (prema njihovim standardi-
ma, a ne prema standardu nekog birokrata). Kao $to ¢emo pokazati, osmisljavanje
arhitekture izbora kojima bi se ljudima poboljsao Zivot nije samo moguce nego je
i jednostavno.

Prva zabluda jest da se moze izbjeéi utjecanje na ljudske odluke. U mnogim
situacijama neka organizacija ili agent moraju donijeti odluku koja ¢e se odrazi-
ti na ponasanje nekih drugih ljudi. U tim se situacijama ne moze izbje¢i poticanje
u odredenom smjeru i, bez obzira na to je li im to bila namjera ili ne, ti ée potica-
ji utjecati na ljudske odluke. Kao $to smo predo¢ili primjerom Carolynine kanti-
ne, na ljudske odluke uvelike utje¢u elementi koje su izabrali arhitekti izbora. Isti-
na je, naravno, da su neki poticaji nenamjerni; poslodavci mogu odluciti (recimo)
hoce li svojim zaposlenicima isplacivati pla¢u jedanput ili dvaput na mjesec, a da se
iza te odluke ne krije nikakav poticaj. No iznenadila bi ih spoznaja da ljudi ustede
viSe kad ih se plac¢a svaka dva tjedna zato $to dvaput na godinu dobiju tri plaée u
jednome mjesecu. Jednako je tako to¢no da privatne i javne ustanove mogu teziti
ovom ili onom obliku neutralnosti — primjerice, nasumi¢nim odabirom ili poku-
$ajem otkrivanja $to ljudi najviSe Zele. No nenamjerni poticaji mogu imati vazno
djelovanje i u nekim su kontekstima ti oblici neutralnosti neprivla¢ni. Neki ée lju-
di spremno prihvatiti ovaj argument kad se radi o privatnim institucijama, no gor-
ljivo ¢e se protiviti nastojanju drzave da utjece na izbor s ciljem da ljudima pobolj-
sa kvalitetu Zivota. Ne vjeruju da je drzava kompetentna ni dobronamjerna. Boje se
da ¢e izabrani duznosnici i birokrati prednost dati vlastitim interesima ili da ce se
posvetiti uskim ciljevima privatnih skupina. I mi se toga bojimo. Osobito se slaze-
mo da je, kad je rije¢ o drzavi, opasnost od pogreske, pristranosti i prijevare stvar-
na i katkad veoma ozbiljna. Djelomi¢no iz tog razloga dajemo prednost poticajima
pred zapovijedima, zahtjevima i zabranama. No drzave, kao i kantine (kojima ce-
sto upravlja drzava), moraju odrediti nekakve polazne tocke. To je neizbjezno. Kao
$to ¢emo cijelo vrijeme naglasavati, ¢ine to svaki dan preko pravila koja namecu,
na nacine koji neizbjezno utje¢u na neke izbore i rezultate. U tom kontekstu pro-
tivljenje poticanju $teti — ono je doslovno ko¢nica.

Druga zabluda jest da paternalizam uvijek podrazumijeva prisilu. Na primje-
ru kantine, biranjem nacina na koji ¢e se rasporediti namirnice nikomu se ne na-
mecée nikakav odreden nacin prehrane. No Carolyn, i neka druga osoba u njezinu
polozaju, mogla bi se odluciti za neki nacin rasporedivanja hrane na temelju pa-
ternalistickih nacela, onako kako ih mi shva¢amo. Bi li se itko usprotivio da voce
i salate u osnovnoskolskoj kantini stoje prije deserta, ako bi posljedica toga bila da
djeca jedu vise jabuka a manje slatkisa? Je li to pitanje u svojoj osnovi bitno druk-
¢ije ako su potrosadi tinejdzeri ili ¢ak odrasle osobe? Budu¢i da nema nikakve pri-
sile, smatramo da bi neki oblici paternalizma trebali biti prihvatljivi ¢ak i onima
koji se najvise zalazu za slobodu izbora.

Ponudit ¢éemo vam specifi¢ne savjete u skladu s nagim opéim pristupom u do-
menama koje se mogu kretati od $tednje, doniranja organa pa do braka. Smatra-
mo da se inzistiranjem na tome da izbor bude bez restrikcija smanjuje opasnost od
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nespretnih ili ¢ak korumpiranih poteza. Sloboda izbora najbolja je zastita protiv
lose arhitekture izbora.

Arhitektura izbora na djelu

Arhitekti izbora mogu bitno ljudima poboljsati kvalitetu Zivota stvaranjem
okoline naklonjene korisniku. Mnoge od najuspjesnijih tvrtki pomogle su ljudi-
ma, ili uspjele na trzistu, upravo iz tog razloga. Katkad je arhitektura izbora izni-
mno uocljiva, a potrosaci i poslodavci njome su vrlo zadovoljni (iPod i iPhone do-
bri su primjeri zato $to ne samo izgledaju veoma elegantno nego se korisnici njima
mogu vrlo jednostavno sluziti). Katkad se arhitektura uzima zdravo za gotovo, sto-
ga ne bi bilo na odmet pristupiti joj s malo vise pozornosti.

Kao primjer posluzit ¢e na$ poslodavac, Sveuciliste u Chicagu. Sveudiliste,
kao i mnogi drugi veliki poslodavci, svakog studenog ima razdoblje “slobodnog
upisa” (open enrollment), kad namjestenici mogu korigirati svoje odluke glede iz-
bora naknada kao $to su zdravstveno i mirovinsko osiguranje. Od namjestenika se
trazi da se o svojim odlukama izjasne online. (Onima koji nemaju pristup interne-
tu dostupna su javna racunala.) NamjeStenici postom dobivaju materijale u koji-
ma im se objasnjava koje im opcije stoje na raspolaganju te kako da se logiraju da
bi mogli izabrati nesto iz onog $to im se nudi. Usto, namje$tenici primaju podsjet-
nike, kako obi¢nom tako i elektronickom postom.

No budu¢i da su namjestenici ljudska bica, neki se zaborave logirati tako da je
od presudne vaznosti odrediti $to bi bila zadana opcija za te prezaposlene i rastre-
sene namje$tenike. Da pojednostavnimo, zamislite da za one koji nita ne izaberu
postoje dvije opcije: da im se kao vaze¢a uzme odluka od prethodne godine ili da
im se izbor vrati na “nulu”. Pretpostavimo da je prosle godine namjestenica, nazo-
vimo je Janet, uplatila tisu¢u dolara u mirovinski fond. Ako se Janet u novoj godi-
ni ni za $to aktivno ne odluci, jedna bi opcija bila doprinos od tisu¢u dolara; druga
bi opcija bila da ne mora nista uplatiti. Nazovimo te opcije “status quo” i “natrag
na nulu”. Kako da arhitekt izbora izabere izmedu njih?

Libertarijanski paternalisti voljeli bi da se zadana vrijednost postavlja tako da
se pritom vodi racuna o tome $to bi promisljeni namjestenici u Janetinoj situaci-
ji stvarno zeljeli. Iako ovo nacelo ne rezultira uvijek jasnom odlukom, u svakom je
slu¢aju bolje od nasumi¢nog odabiranja zadane vrijednosti, ili od postavljanja opcija
“status quo” ili “natrag na nulu” kao zadanih vrijednosti za svaku situaciju. Primje-
rice, opravdana je pretpostavka da ve¢ina namjestenika ne bi otkazala svoje uvelike
subvencionirano zdravstveno osiguranje. Iz tog je razloga, kad se radi o zdravstve-
nom osiguranju, svakako bolje da je “status quo” (isti plan kao i lani) zadana opci-
ja, a ne “natrag na nulu” (Sto bi znacilo prestanak zdravstvenog osiguranja).

Usporedimo to s “ra¢unom za fleksibilnu potrosnju” (flexible spending acco-
unt) na koji namjestenik svaki mjesec izdvaja novac koji se moze koristiti za pla-
¢anje odredenih troskova (kao $to su troskovi za medicinske usluge koje ne pokri-
va zdravstveno osiguranje ili medicinske usluge za lije¢enje djeteta). Novac koji se
stavlja na taj raun mora se potrositi svaku godinu ili namjestenik ostaje bez nje-
ga, a predvideni troskovi mogu uvelike varirati od godine do godine (primjerice,
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medicinski troskovi za dijete padaju kad dijete pode u skolu). U tom je slucaju pa-
metnije izabrati “nulu” kao zadanu opciju umjesto “status quo”.

Taj problem nije puka hipoteza. Jednom smo imali sastanak s tri glavna sluz-
benika iz sveucili$ne administracije kako bismo s njima razgovarali o sli¢nim pro-
blemima. Sastanak je bio sazvan za posljednji dan razdoblja “slobodnog upisa”.
Spomenuli smo im to i pitali ih jesu li se sjetili predati zahtjeve prije isteka roka.
Jedan je rekao da to namjerava uciniti kasnije tijekom dana i zahvalio nam $to smo
ga podsjetili. Drugi je priznao da je zaboravio, a tredi je rekao kako se nada da mu
se zena sjetila to uciniti! Skupina se onda okrenula pitanju $to bi trebala biti zada-
na opcija u programu smanjenja dodatka na placu (supplementary salary reducti-
on program, tj. program $tednje posteden oporezivanja). Do tog je trenutka zadana
opcija bila “natrag na nulu”. No budu¢i da se doprinos u svakom trenutku moze
prestati upladivati, skupina se jednoglasno slozila kako bi bilo bolje da zadana op-
cija bude “status quo”, odnosno “isto kao i lani”. Uvjereni smo da ¢e zbog te odlu-
ke mnogi mislima odsutni profesori imati bolje mirovine.

Taj primjer ilustrira neka temeljna nadela dobre arhitekture izbora. Bududi da
su biratelji ljudi, kreatori izbora trebali bi im §to vise olaksati Zivor. Sal)lte pod-
sietnike i pokusajte smanjiti troskove nametnute onima koji, unatoc vasim (i svo-
jim) nastojanjima, odlutaju mislima. Kao $to ¢emo vidjeti, ova se nacela (a i mno-
ga druga) mogu primijeniti kako u privatnom tako i u javnom sektoru, i doista ima
mnogo prostora da se uéini vise od onog $to se dosad ¢inilo.

Novi put

Imamo $to$ta reci o privatnim poticajima. No kako se mnoga najvaznija sta-
jalista libertarijanskog paternalizma najbolje mogu primijeniti kroz djelovanje dr-
zave, ponudit ¢emo odreden broj preporukaza drzavnu politiku i zakone. Nadamo
se da Ce se te preporuke jednako svidjeti objema stranama politicke razmede. Doi-
sta smatramo da je politika koju zastupa libertarijanski paternalizam prihvatljiva i
konzervativcima i liberalima. Neke njezine aspekte prihvatili su ve¢ David Came-
ron, voda Konzervativne stranke u Velikoj Britaniji i Barack Obama. Glavni ra-
zlog tomu jest §to mnogi potezi koje predlaze nasa politika kostaju malo ili nista i
uopce ne optereCuju porezne obveznike.

Mnogi se republikanci polako odri¢u pukog protivljenja djelovanju drzave.
Kao $to je pokazao slucaj s uraganom Katrinom, od drzave se ¢esto trazi da djeluje
zato $to je to jedini nadin da se skupe, organiziraju i rasporede potrebna sredstva.
Republikanci zele ljudima poboljsati kvalitetu zivota; samo su skepti¢ni, i to s pra-
vom, kad se ljudima uskra¢uje moguénost izbora.

Sto se ti¢e demokrata, mnogi su spremni odreéi se svog zanosa za agresivno
drzavno planiranje. Razboriti se demokrati nadaju da javne institucije mogu po-
boljsati kvalitetu Zivota. No slozili su se da je u mnogim domenama sloboda izbo-
ra dobar, ¢ak neophodan temelj javne politike. Ovdje postoji stvarna osnova da se
prekoraci politicka razmeda.

Smatramo da je libertarijanski paternalizam perspektivan temelj za dvostra-
nastvo. Na mnogim podrudjima kao $to su, primjerice, zastita okolisa, obiteljsko
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pravo i izbor skolovanja, zastupamo stajaliste da bolje upravljanje zahtijeva manje
drzavne prisile i ogranicenja, a viSe slobode izbora. Ako intervencije i poticaji za-
mijene zahtjeve i zabrane, drzava ¢e biti manja i skromnija. I tako, da budemo ja-
sni: nismo za vecu drZavu nego za bolje upravljange.

Zapravo imamo dokaze da na$ optimizam (za koji priznajemo da je neobjek-
tivan) nije samo puka tlapnja. Stajalista libertarijanskog paternalizma vezana uz
Stednju, a o kojima se raspravlja u Sestom poglavlju, dobila su jaku dvostranacku
podrsku u Kongresu, od sadasnjih i bivsih konzervativnih republikanskih senatora
kao $to su Robert Bennett (Utah) i Rick Santorum (Pennsylvania) i liberalnih de-
mokrata poput Rahma Emanuela iz Illinoisa. Godine 2006. neke od klju¢nih za-
misli tiho su usle u zakonodavstvo. Novi ¢e zakon pomo¢i mnogim Amerikanci-
ma da uzivaju u mirovini koja porezne obveznike nece stajati nista.

Ukratko, libertarijanski paternalizam nije ni lijevo ni desno: ni demokrat-
ski ni republikanski. Na mnogim podrué¢jima najrazboritiji medu demokratima
ne drze se gréevito i zanosno programa kojima se eliminira moguénost izbora. U
mnogim podru¢jima najrazboritiji medu republikancima odustaju od svog ve¢ re-
fleksnog protivljenja konstruktivnim drzavnim inicijativama. Bez obzira na njiho-
ve razlike, nadamo se da ¢e obje strane biti spremne usuglasiti se i podrzati neke

blage poticaje.

Prevela: Suzana Kelekovié



ANDRIJANA MUSURA

RACIONALNOST
U EKONOMSKIM TEORIJAMA






Svrha ekonomske teorije kao i ekonomskih modela sastoji se od predvida-
nja ponasanja ljudi temeljnog na racionalnim pretpostavkama njihova ponasanja,
najce$ée uoblicenima kroz ,kad bi“ modalitet ponasanja. Smithovi sljedbenici u
svojoj neoklasi¢noj ekonomskoj teoriji iz sredine 20. stolje¢a naglasavaju da ljudi
imaju racionalne sklonosti medu ishodima i njihovim vrijednostima, da pojedin-
ci (tvrtke) maksimiziraju korist (dobit) te da se ljudi ponasaju samostalno na osno-
vi potpunih i relevantnih informacija. Modeli sto ih nudi ekonomija sloZeni su i
strukturalni modeli koji predvidaju ponasanje ekonomskih subjekata na osnovi
matematickih jednadzbi i aksioma. No postavlja se pitanje jesu li ljudi doista kal-
kulatori ugode i boli koji ne reagiraju na podrazaje iz okoline i nisu podlozni var-
kama vlastitog mentalnog kapaciteta? Isto tako, moze li dovoljno velik teoretsko-
-ekonomski model predvidjeti sve varijable u ¢ovjekovoj mikro i makro okolini?
Istrazivanja iz podru¢ja psihologije utemeljeno kazu ,ne“. Nakon $to se pokaza-
lo da je ¢ovjek bi¢e ograni¢ene racionalnosti (u terminima ,ekonomske® racional-
nosti) te da su ekonomski modeli nepouzdani i u disparitetu sa stvarnim pona-
$anjem ljudi, javila se potreba za deskriptivnim modelima ponasanja ljudi koji ¢e
bolje objasniti odstupanja od teorije racionalnog, ekonomskog ¢ovjeka. Ekonomi-
sti su poceli prihvadati situaciju da anomalije svojih modela ne mogu dugoro¢no
ignorirati.

1. Razvoj bihevioralne ekonomije

Razvojem psihologije uma i kognitivne revolucije na ¢ovjeka se pocelo gleda-
ti kao na aktivno umno bice koje sa svojim spoznajnim sposobnostima moze mi-
sliti intuitivno putem automatskog pilota, $tede¢i tako svoj kognitivni kapacitet,
ili kontrolirano ulagati misaonu energiju u donosenje ispravne odluke (Sternberg,
2004). Krajem 20. stolje¢a, na granici psihologije i ekonomije poéinje se razvijati
nova znanstvena disciplina, bihevioralna ekonomija, koja se bavi na¢inom na koji
emocije i struktura mentalnog sklopa ljudi utje¢u na donosenje ekonomskih od-
luka (Angner i Loewenstein, 2006). Glavni fokusi istrazivanja bihevioralne eko-
nomije su mogu¢nosti prosudbe vjerojatnosti dogadaja te izbori opcija u funkciji
nacina na koji su opcije predstavljene (Camerer i sur., 2004). Pri procjeni vjerojat-
nosti dogadaja ljudi nove informacije ne tumace u skladu s vaznoséu i u usporedbi
s prija$njim prosudbama nego se odluke ¢esto donose na osnovi informacija koje
su nam u tom trenutku najbrze dostupne sluze¢i se heuristikom dostupnosti. Npr.
ako ulaga¢ u svom portfelju ostvari znatan prihod, daljnje ulaganje i rizik koji pre-
uzima vjerojatno ¢e biti pod utjecajem sheme dobitka koja mu je aktivirana. Pod
tim ¢e utjecajem donijeti riskantnije nove odluke. Ako osvijesti nedavni dobitak i
utjecaj na odluku, moze ulozZiti trud i pozorno procijeniti informacije. Sli¢an re-
zultat automatskog misljenja naziva se samoispunjavajuce prorocanstvo kada oce-
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kivanje o budu¢em ishodu utjece na ponasanje u skladu s o¢ekivanjem. Formira-
ju¢i ocekivanja glede ponasanja druge osobe, ponasanje se prilagodava u skladu
s tim ocekivanjima te se time utjece na njihovo ostvarenje. Na trziStima kapitala
ono se najcesce ocituje u obliku formiranja oéekivanja o promjeni cijena na trzistu.
Kada trzi$ta i optimizam rastu, ljudi postaju nerealni optimisti i stvaraju nerealna
ocekivanja. Ocekujudi rast cijena, oni povecavaju potraznju za vrijednosnicama ili
nekretninama, time povecavajudi njihovu cijenu. Prilagodavajuéi svoje ponasanje
ocekivanjima utjecali su na cijenu vrijednosnica a da se stvarni fundamenti trzista
nisu promijenili. Razdoblja rasta i euforije traju dok taj osje¢aj ne presusi te ljudi
pozele izvudi svoju kapitalnu dobit. Tada se dogada obrat i cijena se korigira oko
realne vrijednosti. Takvi ciklusi su uobicajeni na trzi$tima kapitala, no njihovi ek-
stremi, kada cijene padnu vise desetaka postotaka u jednom danu, mogu prouzro-
¢iti velike probleme ne samo ulaga¢ima nego i opéoj ekonomiji.

Samoispunjavajuce prorocanstvo tridesetih godina u SAD-u dovelo je do pro-
pasti tisu¢a banaka zbog straha i glasina o propasti ustedevina. Iako su mnoge pro-
pale banke poslovale neeti¢no i neodgovorno, ljudi su postali nervozni i povukli su
ustedevine iz banaka koje su dan prije uredno poslovale (Biggs, 2009). Odgovor-
no upravljane banke nisu bile u mogu¢nosti isplatiti veliku koncentraciju potraznje
za ustedevinama jer je novac cirkulirao u zajednici kroz dugoro¢na ulaganja u po-
slovne pozajmice i sli¢cno. Donedavno “zdrave” banke su bankrotirale i ljudi su gu-
bili Zivotne ustedevine. Dogodilo se proroc¢anstvo koje se samo ispunilo, ljudi su
svojim ocekivanjima i ponasanjem prouzrocili upravo ono ¢ega su se najvise boja-
li i $to ih je motiviralo na podizanje ustedevina. Takav dogadaj moze se objasniti i
poznatim efektom krda kada se masa ljudi pod utjecajem straha ponasa kao Zivo-
tinjsko krdo bez realnog razloga, bjeze¢i u sigurnost.

Istrazivaci s podruéja bihevioralne ekonomije pozabavili su se i averzijom i
sklonos¢u prema riziku. Pokazalo se da ljude mnogo vise boli gubitak od npr. 100
kuna nego $to im je ugodan dobitak od 100 kuna. Iako to nuzno ne zna¢i neraci-
onalno odlucivanje, donositelji odluka bit ¢e averzni prema riziku kada biraju iz-
medu dobitaka te traziti rizik kada biraju izmedu gubitaka pokazujuéi time nesi-
metri¢nost pri donosenju odluka (Hardman, 2009). Npr. u situaciji 1 subjektima
je dano 1000 dolara uz opcije: a) 50 posto sanse za dobitkom od 1000 dolara i 50
posto $anse dobitka 0 i b) siguran dobitak 500 dolara. U situaciji 2 subjektima je
dano 2000 dolara uz opciju: a) 50 posto Sanse da izgube 1000 dolara i 50 posto
sanse da ne izgube nista i b) siguran gubitak 500 dolara. U prvoj situaciji 84% bi-
raju b, a u drugoj situaciji 69% bira b. Odgovori ,,a“ ukazuju na sklonost riziku, a
odgovori ,.b“ na averziju prema riziku; ljudi su spremni zadovoljiti se s odredenom
razinom dobitka (iako mogu dobiti vise) te riskirati u situaciji u kojoj je uokvi-
ren gubitak kako bi “izjednacili” gubitak. Rasprava o anomalijama koje iskrivljuju
percepciju i ogranic¢avaju pretpostavljenu racionalnost aktera ekonomskog odluci-
vanja gotovo je neogranicena. Osim financijske podloge svjetska financijska kri-
za uvelike je rezultat i psiholoskog faktora. Uzmimo samo u obzir ljudsku tastinu,
zelju za $to ve¢om i $to brzom zaradom, nerealni optimizam i pretjerano samopo-
uzdanje. S druge strane domino efekt koji se javio u podru¢jima oko sredista krize
uvelike je bio odreden faktorom straha i averzije prema gubitku. Alan Greenspan,
americki ekonomist, skovao je poznati termin iracionalni entuzijazam (Irrational
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exuberance) kako bi opisao ponasanje investitora na burzama i stvaranje spekula-
tivnih balona (Shiller, 2000). Stvaranje balona i njihovo kasnije pucanje nije u
skladu s vrlo utjecajnom financijskom teorijom koja objasnjava ponasanje ljudi
na trzi$tu kapitala — hipotezom trzi$ne ucinkovitosti. Ova teorija pretpostavlja
da su igraci na trzi$tu kapitala racionalni te da ako i postoje iracionalnosti, one su
anulirane dovoljno velikim brojem racionalnih investitora. Nadalje, cijene dioni-
ca i drugih financijskih proizvoda realno odrazavaju fundamentalne vrijednosti
kompanija. U stvarnosti, mnogobrojni slomovi burzi, pogotovo zadnja ekonom-
ska kriza koja je u SAD-u obiljezena nerealnim rastom trzista nekretnina te nje-
govim nevjerojatnim slomom, ¢ini se da nije uvjerljivo objasnjena ,promjenom
preferencija®, kao $to to zagovaratelji hipoteze o trzisnoj u¢inkovitosti navode.

2. Neke su kune s Marsa a neke s Venere

Kako bi uspjesno provele reviziju i analizirale financijske izvjestaje, tvrtke i
agencije koriste se sveopée prihvacenim setom pravila. Slijedom takvih, ¢esto me-
dunarodnih pravila, tvrtke se ocjenjuju po transparentnosti poslovanja. No $to se
dogada svaki dan u ljudskim glavama dok grupiraju troskove i dobiti te organi-
ziraju, procjenjuju i prate financijske aktivnosti? Cini se kako tu nije rije¢ o tran-
sparentnosti prezivljavanja nego o tome da se ljudi koriste mentalnim ra¢unovod-
stvom (Mental accounting) kako bi umanjili bol zbog troska ili gubitka te u Sto
vecoj mjeri uzivali u korisnostima i dobiti.

Mentalno ra¢unovodstvo dio je podru¢ja istrazivanja bihevioralne ekonomije
koje ide u prilog deskriptivnoj teoriji odlu¢ivanja i ponasanja ljudi, koja odstupa od
jednadzbe maksimalna korist-minimalni tro$ak-sve-informacije-i-opcije-poznate.
Zamislite da kupujete jaknu po cijeni (750 kn) i dZepni racunar [75 kn]. Proda-
val vas obavjestava da istu jaknu (ili dZepni ra¢unar) imaju u drugoj poslovnici,
20 minuta hoda, na popustu u iznosu od (725 kn) [50 kn]. Hocete li se prosetati?
U ove dvije situacije (jedna s oblim i jedna s uglatim zagradama) veéina ispitanih
se odlucuje Setati u slu¢aju manje cijene proizvoda, $to odgovara logici ustede koja
je veca kada je cijena proizvoda manja nego kada se radi o 25 kuna u cijeni jakne
od 750 kuna. No racionalna odluka bila bi jedna vjerojatnost Setnje u oba sluca-
ja jer se radi o istih 25 kuna u nasem nov¢aniku. Istih 25 kuna se ¢ini vrednijima
kada je proizvod jeftiniji. Je li ovo racionalno razmisljanje ili samo logi¢no? Da-
lje, zamislite da ste naumili i¢i u kino i ispred blagajne shvatite da vam je putem iz
nov¢anika ispalo 30 kuna. U drugoj situaciji zamislite da ste kartu kupili dva sata
prije te vam je u meduvremenu negdje ispala, $to ste shvatili prije blagajne. U ko-
joj situaciji je vjerojatnije da ¢ete ponovno kupiti kino ulaznicu? Ako ste kao ve-
¢ina ispitanika, kartu kupujete vjerojatnije u slu¢aju gubitka novca a ne ulaznice.
Kupnja druge ulaznice ¢ini se kao dvostruko bolnija nego $to je to gubitak izno-
sa od 30 kuna koje jos nisu imale svoju svrhu, tj. nisu bile dio niti jednog mental-
nog racuna. Izgubljena karta za kino dio je mentalnog ra¢una “odlazak u kino® te
je gubitkom ulaznice taj ra¢un negativno ponderiran ¢ime je kupnja nove ulazni-
ce percipirana kao vedi trosak nakon jedne ve¢ kupljene. Mentalno racunovodstvo
uklju¢uje i jedan potencijalno opasan fenomen koji nazivamo “nepovratni trosak®
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(Sunk cost). S obzirom na averziju prema riziku, ljudi teze opravdavaju trosak tako
da visSe vrednuju izabranu alternativu ¢ak i kada se radi o velikom ulozenom nov-
cu u projekte koji su propali ili imaju malu vjerojatnost uspjeha. Navedene situa-
cije koristene su u istrazivanjima i mogu se prona¢i u brojnim radovima Kahne-
mana i Tverskoga (1981, 1983).

U slu¢aju da platimo vise za cipele koje nam se svidaju i shvatimo da nas zu-
ljaju, vjerojatnije ¢emo trpjeti i nositi vise nego u slu¢aju da smo ih kupili po neo-
¢ekivano niskoj cijeni. Mentalno smo vezani za postojece racune. Zamislimo npr.
mentalni ra¢un tjedne potro$nje za kozmeticke proizvode ili potrosnje u trgovini
informaticke opreme za kupnju prijenosnog racunala. Ako nas kupnja kozmeti¢-
kih potrepstina ili prijenosnog rac¢unala stoji vise nego $to smo planirali i prema-
Suje na$ referentni iznos, ne¢emo biti zadovoljni, mozda ¢emo i oklijevati s kup-
njom. No u slu¢aju da kona¢ni iznos bude znatno manji od oc¢ekivanog, bit ¢emo,
naravno, sretni. U ovom slucaju smo u velikoj opasnosti od toga da se “zasluzeno®
pocastimo dodatnim mirisom pokraj blagajne, dodatnom digitalnom igrackom,
novom na trzi$tu ili jednostavno kavom i sokom u dobrom drustvu. Ali ne zbog
dobrog osjecaja nego zbog percepcije ustede. Takav fenomen se javlja kada ljudi ne-
ocekivano ustede ili neoc¢ekivano dobiju novac — takav novac se prije trosi na luk-
suzna dobra ili usluge (Arkes i sur., 1994). Zanimljivu primjenu mentalnog racu-
novodstva imamo i npr. kod tjednih budzZeta za kategorije kao $to su sport, zabava,
grickalice i sl. Pokazalo se da su za zabavu najtipi¢nija sportska dogadanja, zatim
iznajmljivanje rola/bicikla te najmanje tipi¢ne — grickalice. Ako bi ljudi zamislili
da su potrosili odredenu sumu novca u kategoriji zabave, procijenili bi da bi sma-
njili potro$nju za tu kategoriju taj tjedan. No stvari se kompliciraju kada ispitani-
ci procjenjuju da ako kupe kartu za neki sportski dogadaj, u ve¢oj mjeri umanjuju
buduéu potrosnju u toj kategoriji iako bi kupili grickalice u istom iznosu. Logi¢no
no ne i racionalno ponasanje. Isto kao i s kinoulaznicama, kupljena karta koja je
reprezentativna za kategoriju odlaska u kino vi$e utje¢e na kasniju odluku o kup-
nji ulaznice nego gubitak novca.

Navedeni primjeri pokazuju da ljudi novac ¢esto ne vide fungibilnim, tj. po-
stojanim, ne percipiraju ga u istoj apsolutnoj vrijednosti s obzirom na razlicite for-
me novca. Sto kuna u gotovini, na kreditnoj kartici, u obliku $tednje, u obliku di-
onica ili u obliku Zetona ne percipira se na jednak nacin niti je granicna sklonost
novca u razli¢itim kategorijama jednaka. Cesto plaéamo karticama. Neka istrazi-
vanja su pokazala da sama prisutnost logotipova kreditnih kartica utje¢e na po-
ve¢anu potro$nju (Feinberg, 1986). Dakle, snazno asociramo znakove kompanija
bankarskih i kreditnih tvrtki s potro$njom, kako je volimo zvati — “peglanjem®.
Novac na kreditnim karticama ne vidimo i ne osje¢amo gubitak i bol potro$nje tog
novca, pogotovo uz razne pogodnosti, otplate na rate i slicno. Nacin placanja (go-
tovinom ili kreditnom karticom) mijenja nacin razmisljanja i odabira proizvoda.
U slucaju pla¢anja gotovinom, pokazalo se da su potrosali vise usmjereni na cije-
nu tj. trodak proizvoda te se u ve¢oj mjeri sje¢aju to¢ne cijene (Chatterjee i Rose,
2011). S druge strane, potrosaci koji pla¢aju kreditnom karticom u vecoj se mjeri
sje¢aju karakteristika proizvoda nego cijene. To znaci da nadin placanja odreduje
nacin razmisljanja o proizvodu i samim time utje¢e na kona¢nu odluku. Ako smo
usmjereni na znacajke i karakteristike proizvoda, prije ¢emo odabrati proizvod koji
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ima istaknutije karakteristike. Vrlo je vjerojatno da je takav proizvod i skuplji $to
dovodi do razli¢itog izbora nego u slu¢aju kada smo usmjereni na cijenu i donosi-
mo racionalnu odluku.

Iako postoji utjecaj karakteristika potro$ac¢a na nacin koristenja kreditnih kar-
tica, nekoliko cijenjenih istrazivaca s prestiznog sveucilista MIT u SAD-u, Prelec
i Simester (2001) proveli su interesantno istrazivanje. Ispitanici su bili sudionici
koji su vjerovali kako se natjecu za vrijedne bejzbol ulaznice za zadnju utakmicu
u sezoni. Dakle, radilo se o ,naivnim® i medusobno sli¢nim ispitanicima koji su
bili spremni potrositi vlastiti novac. Jednoj grupi su ponudili pla¢anje gotovinom,
a drugoj kreditnom karticom. Svi sudionici su dobili pitanje koliko bi bili spremni
platiti za doti¢ne karte, a rezultati koji su se pokazali doista su impresivni. Cak
113% visSe novca su ispitanici u grupi kojima je ponudeno placanje kreditnom kar-
ticom bili spremni dati za karte. U grupi ,gotovina® radilo se o prosje¢nih 28,51
$, a u grupi ,kreditna kartica“ ¢ak 60,64 $. U konacnici, kada bi svaki put placa-
li gotovinom umjesto $to provla¢imo kartice, sigurno bismo imali deblji nov¢anik.
Drugim rije¢ima, ne vrijedi svaka kuna jednako.

3. Racionalno ili razumno prosudivanje

Vazno je istaknuti da neki istrazivaci ljudsku iracionalnost u normativhom
kontekstu ne smatraju pogreSnom niti iracionalnom veé ponasanjem koje je s ob-
zirom na sloZenost okoline i ogranicenost kognitivnog kapaciteta — adaptivno (Gi-
gerezer, 2005). U tom smislu ono $to je ekonomistima racionalno, u realnosti se
moze gledati kao razumno ponasanje. Klju¢an doprinos shvaéaju racionalnosti
dao je Herbert Simon svojim konceptom ,ograni¢ene racionalnosti“. Simon (1955)
je smatrao kako se potpuna racionalnost u normativnom smislu moze postiéi je-
dino matematicki ili racunalno te da ljudi imaju ogranicene spoznajne kapacitete
za takav oblik racionalnosti. Medu recentnijim autorima, Gigerenzer (2000) sma-
tra kako je koristenje heuristika optimalno ponasanje u prirodnom okruzenju jer
se oslanja na percipirane pravilnosti $to u laboratorijskim uvjetima nije moguée u
potpunosti ispitati. Iracionalnost postoji u logi¢noj normi a ne rasudivanju ljudi.
Za razliku od normativnog svijeta gdje se pretpostavlja da su nam dostupne sve in-
formacije kako bismo donijeli prosudbu, u realnosti nam okolina ne daje najbolje
uvjete za racionalno prosudivanje u ekonomskim terminima. Gigerenzer (2008) je
autor brojnih istrazivanja u kojima je uspio dokazati kako laici ¢esto donose znat-
no ,bolje” i profitabilnije odluke od stru¢njaka kada se radi o ulaganju na trzistu
kapitala, pripisuju¢i takav rezultat heuristici prepoznavanja. Gigerenzer kritizira
podru¢je odlucivanja u kojemu se na kognitivne pogreske gleda kao na ,neprilike®
bas kao i Keith Stanovich (1999, 2011), predstavnik pokreta panglosijanaca, koji
smatra kako heuristike i pristranosti nisu refleksija ljudske iracionalnosti, kao $to
to smatraju ,melioristi®, niti razlika izmedu normativnih i deskriptivnih modela
odlucivanja ukazuje na sustavnu iracionalnost. Stanovich (2011) je ujedno evolu-
cijski psiholog te u tom kontekstu na heuristike gleda kao na adaptivno i optimal-
no procesiranje informacija pri ¢emu nema razlike izmedu deskriptivnog i norma-
tivnog modela odlucivanja ve¢ je ljudsko ponasanje u osnovi normativno.
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4. Primjeri primjene bihevioralne ekonomije

Jedan od najuspje$nijih primjera primjene nacela bihevioralne ekonomije u
regulaciji racionalnog ponasanja ljudi svakako je americki 401(k) mirovinski su-
stav. U njemu se zaposlene automatski uklju¢uje u mirovinski plan na nac¢in da im
se od pla¢e odvaja minimalan iznos. U svakom trenutku zaposlenik moze izaéi iz
tog plana no prema nacelu inertnosti u ponasanju ljudi, dvostruko vise ih ostaje
uklju¢eno u plan uplaéivanja za vlastitu mirovinu nego $to bi to inace u¢inili. Vo-
dece face bihevioralne ekonomije, Thaler i Sunstein (2008), u svojoj knjizi Pozi-
caj (Nudge) zalazu se za libertarijanski paternalizam prema kojemu arhitekti susta-
va (drzava, organizacija i sl.) trebaju postaviti okvir za odlucivanje prema kojemu
¢e opcije ,bolje” za pojedinca i njegovo blagostanje biti one koje ¢e oni vjerojatnije
izabrati. Naravno, svaki pojedinac ima mo¢ prihvatiti tu, donekle, nametnutu op-
ciju ili ne. Primjerice, libertarijanski bi paternalisti u kantini na pocetak reda sta-
vili ponudu zdrave hrane oé¢ekujudi da ¢e ju ljudi vjerojatnije izabrati nego kada bi
se nalazila na kraju redu. Naravno, svatko u kona¢nici izabire §to zeli.

Drugi interesantan primjer primjene bihevioralne ekonomije u svakodnev-
nom zivotu nalazimo u podru¢ju mentalnog racunovodstva. Nesavrseni ljudi vole
viSe potrositi koriste¢i se kreditnim karticama jer ih gotovina vise ,boli®, vjerojat-
nije ¢e neocekivani dobitak potrositi na luksuz te nece oklijevati prodati dionice
na kojima su izgubili i prerano prodati dionice s kojima su u plusu (Thaler, 1999).
U svaku kategoriju novca ugraden je poseban mentalni mikrosvijet u kojemu vri-
jede drugacija pravila. Tako se nadao i Obama. U svojoj mesijanskoj nadi da ¢e
ameri¢ku ekonomiju i potro$nju izvesti na pravi put, pokrenuo je program ,Ma-
king Work Pay“ u kojemu je americki srednji sloj tijekom 2009. i 2010. dobivao
stimulativni dodatak na placu za koji se o¢ekivalo da ¢e biti potrosen tj. injektiran
u ekonomiju (Bennett, 2011). Ocekivalo se da ¢e ljudi povec¢anje primanja percipi-
rati kao tekuéi novac i tako ga i potrositi. ObrazloZenje je doslo iz Thalerove teo-
rije o grani¢noj sklonosti potrosnji koja je najveca u slu¢aju tekuéih prihoda a naj-
manja u slu¢aju budu¢ih prihoda. U sredini je kategorija teku¢e imovine. Thaler je
na temelju svojih istrazivanja zaklju¢io da ¢e manji porast u primanjima biti kate-
goriziran kao tekudi prihod dok ¢e veca svota novca biti kategorizirana kao tekuca
imovina te je prema tome veca vjerojatnost kategorizacije kao trenuta¢ne imovine
i njene $tednje. Umjesto 400 do 800 dolara odjednom, gdje postoji vjerojatnost da
se novac spremi za budu¢nost, Obama je novac ljudima kapao u koli¢inama od 10-
ak do 15-ak dolara tjedno.

Sahm i suradnici (2011) sa Sveucilista u Michiganu proveli su istrazivanje na
500 sudionika s pitanjem je li ih porast primanja naveo na pove¢anu potrosnju.
Tek 13% je odgovorilo potvrdno za razliku od 25% nakon Busheve stimulacije u
vedem )ednokratnom iznosu. Cini se kako naéin isplate dodatnog novca ima veze.
Odnosno, ¢ini se kako je jednokratan uvecan iznos u ve¢oj mjeri doveo do porasta
potrosnje. lako su rezultati istrazivanja isklju¢ivo indikativni i ne govore o stupnju
stvarne potro$nje, Obamina administracija razmislja o ponovnom provodenju tog
plana. Kako bilo, bit ¢emo svjedoci. U svakom slucaju, postoji neki ,,dim“ oko pi-
tanja percepcije dodatka na pla¢u i stupnja potrosnje. Sto ipak vise ide u prilog bi-
hevioralnoj ekonomiji nego nekoj racionalnoj ekonomiji koja se tim pitanjima vje-



ANDRIJANA MUSURA Racionalnost u ekonomskim teorijama 1 83

rojatno uopce ne bavi jer pretpostavlja potpunu racionalnost i neovisnost ljudi o
kontekstu. Brojni su prigovori toj znanstvenoj disciplini, no i postavljena velika
ocekivanja. Odlazak Sunsteina iz Obamine administracije natrag u akademski svi-
jet te relativno nejasan uc¢inak malih dodataka na pla¢u svakako su napunili usta
ortodoksnim ekonomistima, no pitanje tastine klasi¢nih ekonomista ne bi smjelo
stati na put bududoj integrativnoj ekonomskoj znanosti. Osim toga, podi¢i kamen
na mladu bihevioralnu ekonomiju zbog toga sto nije bila u moguénosti predvidjeti
smjer efekta a sam efekt jest, bilo bi isto kao svaki dan, opet i iznova ne preispiti-
vati fundamentalna nacela racionalne ekonomije i hipoteze o racionalnom trzistu.
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Radost nadolazeceg

Kada biste morali navesti najve¢i doseg ljudskoga mozga, mozda biste prvo
pomislili na impresivne artefakte koje je stvorio — velike piramide u Gizi, medu-
narodnu svemirsku postaju ili mozda most Golden Gate. To su doista velika po-
stignuca, i na$ mozak zasluzuje proslavu u svoje ime. Ali to nisu njegova najveca
postignuca. Sofisticirani stroj mogao je sve to dizajnirati i izgraditi jer dizajniranje
i gradenje traze znanje, logiku, strpljivost, a sofisticirani strojevi time raspolazu u
velikim koli¢inama. Ali postoji samo jedno postignuce toliko iznimno da ¢ak ni
najpametniji stroj ne moze pretendirati na njegov posjed, a to je — svjesno iskustvo.
Vidjeti velike piramide, sjecati se Golden Gatea ili zamisljati svemirsku postaju, to
su mnogo znacajniji postupci od njihove izgradnje. Stovise, od tih postupaka je-
dan je jo$ znacajniji od drugih. Vidjeti zna¢i dozivjeti svijet kakav jest, prisjeca-
ti se znaci dozivljavati svijet kakav je bio neko¢, ali zamisljati, ah zamisljati, znaci
dozivljavati svijet koji ne postoji i koji nikada nije postojao, ali svijet koji bi mogao
postojati. Najve¢i doseg ljudskoga mozga jest njegova sposobnost da zamislja pred-
mete i epizode koje ne postoje u sferi stvarnosti, i upravo nam ta sposobnost omo-
gucuje da razmisljamo o budu¢nosti. Kao sto je jedan filozof rekao, ljudski je mo-
zak “stroj za anticipaciju”, a “stvaranje budu¢nosti” najvaznija je stvar koju ¢ini.

Alj, $to u stvari znadi “stvarati buduénost” Postoje barem dva nacina kojima
mozak moze stvoriti budu¢nost. Jedan od njih dijelimo sa svim drugim Zivotinja-
ma, a drugi ne dijelimo ni sa kime. Svi mozgovi, ljudski mozak, mozak ¢impanze,
¢ak i obi¢ni mozgovi vjeverica koje skrivaju hranu, stvaraju predvidanja o nepo-
srednoj, lokalnoj, osobnoj buduénosti. Oni to ¢ine koristenjem informacija o ne-
posrednim dozivljajima (“Osje¢am neki miris”) ili o proslim dogadajima (“Zadnji
put kad sam osjetio taj miris, neka velika Zivina me pokusala pojesti”), kako bi an-
ticipirali dogadaj koji ¢e im se najvjerojatnije dogoditi u sljede¢em trenutku (“Ve-
lika Zivina ée ...ooovveinnnine. ”). Ali moramo primijetiti dva obiljezja tog takozvanog
predvidanja. Prvo, unato¢ komi¢nim doskoc¢icama u zagradama, takva predvida-
nja ne traze od mozga koji ih stvara da posjeduje ista nalik na svjesnu misao. Kao
sto dijete na rac¢unalu s kuglicama moze zbrojiti dva i dva i dobiti ¢etiri a da pri
tome nema nikakve misli o aritmetici, tako i mozak moze zbrojiti proslost i sadas-
njost da stvori budu¢nost a da pri tome ne misli ni na jedno ni na drugo. U stvari,
za to ne moramo imati ni mozak kojim ¢emo stvarati takva “predvidanja”. Samo
s malo uvjezbavanja, golemi morski glavonozac po imenu Aplysia parvula moze
nauditi predvidati i izbjegavati elektro$okove pustene prema njegovim pipcima, a
kao $to bilo tko sa skalpelom moze jednostavno dokazati, glavonosci su doista bez
mozga. Racunala su takoder bez mozga, ali ona koriste identi¢an trik kao i glavo-
nozac kada vam odbiju kreditnu karticu ako ste nakon ru¢ka u Hobokenu pokusa-
li platiti ve¢eru u Parizu. Ukratko, strojevi i beskraljeznjaci dokazuju da ne trebate
imati pametan, svjestan i samosvjestan mozak da biste radili jednostavna predvi-
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danja o buduénosti.

Druga stvar koju moramo primijetiti jest da predvidanja poput spomenutih
nisu posebno dalekosezna. To nisu predvidanja u istome smislu u kojem predvi-
damo godi$nju stopu inflacije, intelektualni doseg postmoderne, toplinsku smrt
svemira ili Madonnin sljededi izbor boje kose. To su predvidanja o tome $to ¢e se
dogoditi upravo na istome mjestu, u sljede¢em trenutku, upravo meni, i mi ih zo-
vemo predvidanjima jer za njih u nasem jeziku ne postoji bolja rije¢. Ali koriste-
njem tog pojma, Cije konotacije prorac¢unatosti, misaone refleksije o dogadajima
koji se mogu dogoditi bilo gdje, bilo kome, u bilo koje vrijeme, zamagljujemo ¢i-
njenicu da mozak stalno obavlja predvidanja o neposrednoj, lokalnoj, osobnoj bu-
du¢nosti njezinih vlasnika, i to bez svijesti njihovih vlasnika. Umjesto da kazemo
kako takav mozak predvida, recimo da se on koristi sljede¢enjem.

Vas mozak upravo sada sljedeéi* (nexting). Primjerice, ovoga trena mozda svje-
sno razmisljate o recenici koju ste upravo proéitali, o kolutu za kljuceve koji se ne-
ugodno uklijestio uz vas bok, ili o tome zasluzuje li rat 1812. zaista svoju uvertiru.
Bez obzira na to $to mislite, sigurno mislite o ne¢emu drugome, a ne o rije¢i ko-
jom Ce zavrsiti ova reCenica. Ali ¢ak i kada samo Cujete te rije¢i kako odzvanjaju u
glavi, i razmisljate o stvarima koje one mogu inspirirati, va§ mozak za stvaranje ra-
zumnog nagadanja o svojstvu rije¢i koju ¢e proditati u sljede¢em trenutku koristi
rije¢ koju je upravo procitao i rijeci koje je procitao neposredno prije toga i upra-
vo vam to omogucuje da te¢no Citate. Svi mozgovi odgojeni na trajnijoj dijeti film
noira i jeftinih detektivskih romana u potpunosti o¢ekuju da ¢e nakon rije¢i no¢
uslijediti fraza Nebo je bilo olujno i tamno, stoga kada naidu na rije¢ no¢, oni su
posebno dobro pripremljeni da ih probave. Sve dok vag mozak dobro pogada koja
¢e biti sljedeca rije¢, vi klizite sretno, slijeva nadesno, slijeva nadesno, i pretvara-
te crne mrlje u ideje, scene, likove ili pojmove, u svetom neznanju da vas sljedeée-
¢i mozak fantasti¢cnom brzinom predvida buduénost recenice. Tek kada vas mozak
pocne lose predvidati, odjednom ¢ete osjetiti avokado.

To jest, bit ¢ete iznenadeni. Shvadate?

Sada razmotrimo znacenje tog kratkog trenutka iznenadenja. Iznenadenje je
emocija koju dozivljavamo kada se sretnemo s ne¢im neocekivanim — primjerice u
trenutku kada iz vase dnevne sobe, nakon $to ste punog mjehura usli kroz ulazna
vrata puni vredica s namirnicama, trideset Cetiri poznanika s papirnatim Sesirima
iznenada povice “Sretan rodendan!” — stoga pojava iznenadenja otkriva prirodu na-
sih oc¢ekivanja. Iznenadenje koje ste dozivjeli na kraju prethodnog odlomka otkri-
va da je va$ mozak, dok je ¢itao recenicu tek kada vas mozak pocne lose predvidati,
odjednom Cete osjetiti. .. istodobno stvarao razlozna predvidanja o tome $to ¢e se do-
goditi u sljede¢em trenutku. On je predvidao da ¢e u neko doba, u sljede¢ih neko-
liko milisekundi, vase o¢i naié¢i na skup crnih znakova koji ¢e otkriti hrvatsku ri-
je¢ s opisom osjecaja, “tugu’, “vrtoglavicu” ili ¢ak “iznenadenje”. Ali naisao je na
voce, ¢ime vas je probudio iz dogmati¢nog drijemeza i onima koji su sve to proma-
trali otkrio prirodu vasih oc¢ekivanja. Iznenadenje vam otkriva da ste oc¢ekivali ne-
sto drugo od onoga sto ste dobili, ¢ak i onda kada niste znali da bilo $to ocekujete.

Kako osjecaje iznenadenja obi¢no prate reakcije koje se mogu primijetiti i mje-
riti — poput podizanja obrva, Sirenja ociju, spustanja ¢eljusti ili tonova nakon kojih
slijedi niz uskli¢nika, psiholozi koriste iznenadenje da im kaze $to neki mozak slje-
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dedi. Primjerice, kada majmuni vide da istraziva¢ spusta lopticu niz cijev, oni brzo
gledaju prema dnu cijevi, i ¢ekaju da se lopta ponovno pojavi. Ali ako se nekim
eksperimentalnim trikom lopta pojavi u nekoj drugoj cijevi, a ne u onoj u koju je
bila stavljena, majmuni pokazuju iznenadenje, vjerojatno zbog toga $to su njihovi
mozgovi sljededili. Nase bebe pokazuju sli¢ne reakceije na lude fizikalne pojave. Pri-
mjerice kada bebama prikazujete video u kojem velika crvena kocka udara u malu
zutu kocku, one ¢e pokazivati znake nezainteresiranosti ako se mala Zuta kocka
odvuce s ekrana. Ali ako se mala Zuta kocka trenutak-dva koleba prije negoli se
odvuce s ekrana, bebe pocinju buljiti u ekran poput odraslih promatraca promet-
ne nesreée — kao da je to odgodeno odvlacenje s ekrana narusilo neko predvidanje
koje stvara mozak koji sljede¢i. Studije poput navedenih govore nam da mozgovi
majmuna “znaju” za gravitaciju (objekti padaju nadolje, a ne nalijevo ili nadesno),
a mozgovi beba “znaju” za kinetiku (tijela u kretanju prenose energiju na stacioni-
rane predmete upravo u trenutku kontakta, a ne nekoliko sekundi kasnije). Ali $to
je jos vaznije, one nam govore da mozgovi majmuna i mozgovi beba zbrajaju ono
sto ve¢ znaju (iz proslosti) i ono $to upravo vide (sadasnjost) kako bi predvidjeli $to
¢e se dogoditi u sljede¢em trenutku (u buduénosti). Ako je stvarni dogadaj u sljede-
¢em trenutku druk¢iji od predvidenog, majmuni i bebe dozZivljavaju iznenadenje.

Nasi su mozgovi stvoreni za sljedecenje, i upravo to i ¢ine. Kada $e¢emo po
plazi, na§ mozak predvida koliko ¢e stabilan biti pijesak kada stopalom kroc¢imo na
nj, a potom u skladu s tim prilagodava napetost u nasem koljenu. Kada sko¢imo
da bismo uhvatili frizbi, na§ mozak predvida gdje ¢e biti disk kada dodirnemo nje-
govu putanju, a potom nase ruke vodi upravo k toj toéci. Kada vidimo raka kako
se skriva iza kamena ili daske na svom putu prema vodi, nas mozak predvida gdje
¢e se ponovno pojaviti, pa usmjerava nase oci to¢no prema tocci na kojoj ¢e se po-
novno pojaviti. Ta su predvidanja izvanredna po brzini i to¢nosti kojom su stvore-
na, i tesko je zamisliti kako bi na$ zivot izgledao kada bi ih mozak prestao stvarati,
kada bi nas u potpunosti ostavio na milost i nemilost trenutka, nesposobne da na-
pravimo nas sljede¢i korak. Ali, premda su ta automatska, stalna, nesvjesna pred-
vidanja o neposrednoj, lokalnoj i osobnoj buduénosti iznimno zanimljiva i svepri-
sutna, to nisu predvidanja koja su nasu vrstu odvukla s drveca i uvukla nas u hlace
i haljine. Ustvari, to su one vrste predvidanja koje zabe ¢ine svaki put kad skacu s
lopoca. Ne, raznolikost budué¢nosti koju mogu stvoriti ljudska bi¢a — i koju samo
ona mogu stvoriti — nesto je sasvim razli¢ito.

Majmun koji je gledao unaprijed

Oderasli vole djeci postavljati idiotska pitanja kako bi se mogli smijuljiti kad
dobiju idiotske odgovore. Jedno posebno idiotsko pitanje koje volimo postavljati
djeci jest sljedeée: “Sto bi zelio biti kad odrastes?” Mala djeca tada s pravom gleda-
ju iznenadeno, mozda zabrinuta $to nade pitanje podrazumijeva i rizik “urastanja”.
Ako nam i odgovore, obi¢no odgovaraju kako ¢e postati “sladoledari” ili “penja-
¢i po drvetu”. Mi se smijuljimo jer su $anse da dijete postane sladoledar ili penja¢
po drvetu vrlo male, a one su vrlo male zato $to nisu stvari koje ¢e ve¢ina djece Zeljeti
postati u trenutku kad budu dovoljno odrasla da i sama postavljaju tako idiotska pi-
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tanja. Premda su to pogresni 0dgov0r1 na nase pitanje, moramo primijetiti da su to
ispravni odgovon na jedno drugo pitanje, a to je “Sto bi sada htio postam> Mala dje-
ca ne mogu reéi $to bi Zeljela biti kasnije, jer ustvari ne znaju $to znaci kasnije. Stoga,
poput lukavih politi¢ara, zanemaruju pitanje koje im je postavljeno i odgovaraju na
pitanje na koje znaju odgovor. Odrasli znaju mnogo bolje, naravno. Kada trideseto-
godisnjake s Manhattana pitamo $to misle gdje ¢e biti kada budu u penziji, spominju
Miami, Phoenix ili neko drugo uto¢iste drustvenog opustanja. Mozda sada vole svoju
ostru urbanu egzistenciju, ali mogu zamisliti kako ¢e im za nekoliko desetlje¢a tom-
bola i hitna medicinska pomo¢ biti vrednija od umjetnickih muzeja i peraca prozora
na raskrizjima. Za razliku od djeteta koje moze razmisljati samo o tome kakve stvari
jesu, odrasli mogu razmisljati o tome kakve ¢e stvari biti. U nekom trenutku izmedu
nasih visokih stolica i nasih starackih ljuljacki, nau¢ili smo $to znadi rije¢ “kasnije”.

Kasnije! Kakva nevjerojatna ideja! Kakav snazan pojam. Kakvo iznimno ot-
kri¢e! Kako su ljudska bi¢a u svojoj masti uopée uspjela pregledati lanac dogada-
ja koji se jo$ nije dogodio? Koji je to pretpovijesni genij prvi shvatio da moze ute-
¢i sadasnjosti, zatvoriti o¢i i tiho se prebaciti u sutra? Nazalost, ¢ak ni velike ideje
ne ostavljaju fosile koje bismo mogli testirati ugljikom, stoga je prirodna povijest
onoga kasnije za nas zauvijek izgubljena. Ali paleontolozi i neuroanatomi uvjera-
vaju nas da se taj klju¢ni trenutak u drami ljudske evolucije dogodio otprilike pri-
je tri milijuna godina, i da se dogodio vrlo iznenada. Prvi su se mozgovi na zemlji
pojavili prije oko 500 milijuna godina, i dokoli¢arili su gotovo 430 milijuna go-

ina, potom su evoluirali u mozgove ranih primata, a zatim sljede¢ih 70-ak mili-
juna godina evoluirali u mozgove prvih praljudi. Tada se dogodilo ne$to — nitko
ustvari ne zna $to — spekulacije variraju od zahladenja klime do otkri¢a kuhanja, i
odonda je mozak skoro-pa-¢ovjeka dozivio neslu¢en impuls rasta te se tijekom ne-
Sto vise od dva milijuna godina podvostruéio i mozak Homo habilisa od tri-éetvrt
kile pretvorio u gotovo kilu i pol tezak mozak Homo sapiensa.

Ako vas po¢nemo $opati obilnom i masnom hranom i u kratkom vremenu
podvostru¢imo tezinu, ne smijemo ocekivati da ¢e svi vasi organi dobiti jednako
na tezini. Trbuh i straznjica vjerojatno bi bili glavni korisnici vaseg novoste¢enog
sala, a jezik i prsti ostali bi elativno mrsavi i netaknuti. Sli¢no se dogodilo i s moz-
gom: dramati¢ni porast veli¢ine ljudskog mozga nije demokrati¢no podvostrudi-
vao tezinu svih svojih dijelova, a moderni ¢ovjek nije svr$io s novim, strukturno
identi¢nim mozgom ranijih, samo ve¢im. Neproporcionalni udio rasta usredotocio
se na poseban dio mozga koji zovemo frontalnim reznjem, koji, kako mu ime kaze,
lezi u glavi sprijeda, otprilike iznad ociju. Niska zaobljena ¢ela nasih ranih preda-
ka pokrenula su se prema naprijed i postala o$tra, okomita cela koja drze nase Se-
Sire, a promjena strukture nade glave dogodila s primarno zbog toga da se prila-
godi toj naglo] promjeni veli¢ine nadeg mozga. Sto je taj novi komad | mozdanog
aparata udinio da opravda arhitektonsko prerastanje ljudske lubanje? Cega to ima
u tom posebnom dijelu tijela, i zato je prlroda postala tako sklona da svakome od
nas napravi jedan veliki komad? Cemu uopée frontalni rezanj?

Sve donedavno, znanstvenici su mislili da on ionako nije od prevelike koristi,
jer se ¢inilo da ljudi s oSte¢enim frontalnim reznjem mogu dobro funkcionirati i
bez njega. Phineas Gage bio je predradnik Zeljezni¢ke kompanije Rutland. Jednog
lijepog jesenskog dana godine 1848. blizu svoje pete podmetnuo je malu eksplo-
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ziju, lansirao njome Zeljeznu Sipku veli¢ine metar i pol uvis, i bio dovoljno pame-
tan da je zaustavi licem. Zeljezna mu je Sipka probila lubanju ispod obraza, pro-
bila vrh lubanje i izbusila tunel kroz mozak otkinuvsi pritom poprilican komad
frontalnog reznja. To je Phineasa oborilo s nogu, te je na tlu lezao nekoliko minu-
ta. Potom je, na opée zaprepastenje, ustao i zamolio suradnika bi li bio tako dobar
da ga otprati do lije¢nika, a cijelo je to vrijeme isticao da ne treba prijevoz jer, hva-
la lijepa, moze hodati i sam. Lije¢nik je odistio prasinu s njegove rane, suradnik je
obrisao izvjesnu koli¢inu mozga sa Sipke i u relativno kratkom roku Phineas i nje-
gova Sipka vratili su se na posao. Njegove su se osobine li¢nosti drasti¢no pokvari-
le, i ta je ¢injenica izvor njegove slave do danasnjega dana. Ali najzacudnija stvar u
vezi s Phineasom jest — koliko je uspio ostati normalan. Da je $ipka napravila mlje-
veni odrezak od nekog drugog dijela mozga — recimo vizualnog korteksa, Broci-
nog podruéja ili mozdanog debla, Phineas je mogao umrijeti, oslijepjeti, izgubiti
mo¢ govora ili ostatak svog Zivota utrositi u uvjerljivo oponasanje glavice kupusa.
Ali ne, on je prezivio, gledao, razgovarao, radio i putovao sljedec¢ih dvanaest godi-
na toliko malo nalik na glavicu kupusa da su neurolozi mogli samo zakljuciti kako
frontalni rezanj momku nije bio od posebne koristi i da je vtlo lijepo mogao Zivje-
ti i bez njega. Jedan je neurolog godine 1884. zapisao: “Od slucaja onog poznatog
ameri¢kog pajsera, poznato je da unistenje tih reznjeva uopée ne mora dovesti do
nekih simptoma”.

Ali ti su neurolozi pogrijesili. U 19. stolje¢u poznavanje mozdanih funkcija
uglavnom se temeljilo na promatranju ljudi koji su poput Phineasa Gagea postali
nesretni subjekti povremenih prirodnih i nepreciznih neuroloskih eksperimenata.
U dvadesetom su stolje¢u kirurzi nastavili tamo gdje je priroda prestala i zapoceli
s preciznijim eksperimentima ¢iji su rezultati oslikali bitno drukéiju sliku funkci-
je frontalnoga reznja. Tridesetih godina 20. stoljeca, portugalski lije¢nik po imenu
Antonio Egas Moniz trazio je neki na¢in da utisa svoje vrlo nervozne psihoti¢ne
pacijente. Bas je u tom trenutku ¢uo za nov kirurski postupak zvan frontalna lo-
botomija, za postupak kemijskog ili mehanickog unistenja dijelova frontalnoga re-
znja. Taj se postupak prvo izveo na majmunima, koji su — normalno — bili vrlo bi-
jesni §to im ne daju hranu, ali su na te nedoli¢ne ljudske postupke nakon operacije
reagirali s iznimnim dostojanstvom i strpljivos¢u. Egaz Moniz iskusao je isti po-
stupak na svojim pacijentima i shvatio da operacija za ljude ima iste umirujuce po-
sljedice. (A sli¢ne posljedice imala je i dodjela Nobelove nagrade za medicinu Ega-
zu Monizu godine 1949.). Tijekom sljede¢ih nekoliko desetljeca kirurske tehnike
su se poboljsavale (postupak se izvodio pod lokalnom anestezijom uz pomoc¢ $ilj-
ka za led) a nezeljeni sporedni efekti tih postupaka (poput smanjenja inteligenci-
je i mokrenja u krevet) uklanjali su se. Unistenje dijelova frontalnog reznja postalo
je standardan postupak za sluc¢ajeve napetosti i depresije koji su se opirali ostalim
oblicima terapije. Nasuprot konvencionalnoj medicinskoj mudrosti prethodnoga
stolje¢a, pokazalo se da frontalni rezanj tvori neku razliku. Razlika je bila u tome
da je nekim momcima navodno bilo bolje bez njega.

Ali dok su neki kirurzi reklamirali koristi, drugi su primje¢ivali Stetne poslje-
dice unistenja frontalnoga reznja. Premda su pacijenti s o$tecenim frontalnim re-
znjem pri standardnom ispitivanju inteligencije, na ispitivanju pamdéenja i sli¢énim
testovima Cesto dobro funkcionirali, oni su pokazivali ozbiljne poremecaje u svim,
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¢ak i u onim najjednostavnijim testovima koji su ukljucivali planiranje. Primjeri-
ce, kad su im dali labirint ili zagonetku za cije je rjesenje bilo potrebno unaprijed
razmotriti cijeli niz koraka prije negoli se napravi prvi, ti inade inteligentni ljudi
odjednom bi se zbunili. Njihova nesposobnost planiranja nije se ogranicavala na
laboratorije. Ti su pacijenti mogli prili¢no dobro funkcionirati u svakodnevnim si-
tuacijama, piti ¢aj a da ne sline i pljuju, ili pak sitni¢avo razgovarati o zavjesama,
ali bilo im je gotovo posve nemogude reéi to ¢e raditi kasnije toga popodneva. Sa-
zimajuéi znanstvene spoznaje o toj temi, jedan je poznati znanstvenik zakljucio:
“Nijedan simptom ostecenja frontalnog reznja nije se dosljednije dokumentirao u
medicinskim izvjes¢ima od nesposobnosti planiranja... Cini se da je simptom te
disfunkcionalnosti standardno povezan s prefrontalnim korteksom... (i) nije po-
vezan s klini¢kim oste¢enjem neke druge Zivéane strukture”.

Cinilo se kako se te dvije opservacije, da o$te¢enje odredenih dijelova fron-
talnoga reznja “smiruje” ljude, ali ih istodobno onesposobljava za planiranje, sazi-
maju u jedinstven zakljucak. Kakva je konceptualna veza napetosti i planiranja?
Oboje su, naravno, bitno povezani s razmisljanjem o buduénosti. Napeti smo kada
ocekujemo da nam se dogodi nesto lose, stoga mi planiramo i zamisljamo kako ¢e
se nasa djelovanja razvijati u vremenu. Planiranje zahtijeva razmisljanje o budu¢-
nosti, a napetost je jedna od reakcija na takvo razmisljanje. Cinjenica da o$tecenje
frontalnoga reznja jednoznacno i precizno remeti sposobnost planiranja i smanjuje
napetost upucuje na zaklju¢ak da je frontalni rezanj klju¢an dio mozdane masine-
rije koji normalnim, modernim odraslim ljudima omogu¢uje da se prebace u bu-
du¢nost. Kada toga nema, uhvadeni smo u zamku trenuta¢nosti, nesposobni smo
zamisliti sutranjicu, pa se zbog toga i ne brinemo $to ¢e ona donijeti. Znanstveni-
ci danas priznaju da frontalni rezanj “omogucuje zdravim odraslim ljudima spo-
sobnost da razmisljaju o sebi i svojoj egzistenciji u ve¢em vremenskom rasponu”.
Stoga ljude ¢iji je frontalni rezanj o$tecen, njihovi istrazivadi opisuju kao osobe
‘vezane za trenutacne podrazaje”, “zaklju¢ane u neposrednom vremenu i prosto-
ru”, odnosno kao ljude koji pokazuju “tendenciju prema vremenskoj konkretno-
sti”. Drugim rije¢ima, poput sladoledara i penjaca po drveéu, oni zive u svijetu bez
onoga kasnije.

TuZan primjer pacijenta pod imenom N. N. pruza nam uvid u taj svijet. Tri-
desetogodisnji N. N. u automobilskoj je nesrec¢i godine 1981. zadobio unutrasnju
ozljedu glave. Ispitivanja su pokazala da je trajno unisten frontalni rezanj. Pet go-
dina nakon nesrece, jedan je psiholog intervjuirao N. N.-a i zabiljezio sljede¢i raz-
govor:

Psiholog: Sto ¢es raditi sutra?

N. N.: Ne znam.

Psiholog: Sje¢as li se $to sam te pitao?

N. N.: O tome sto ¢u Ciniti sutra?

Psiholog: Da, moze$ li opisati stanje svojeg uma kada pokusas o tome razmisljati?

N. N.: Praznina, pretpostavljam... To je poput uspavanosti... kao da sam u sobi
u kojoj nema nicega, kao da mi netko kaze da pronadem stolicu, a da uokolo
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nema nicega... ili poput plivanja usred jezera. Nema nicega za Sto biste se pri-
drzali, ni neke stvari s kojom biste bilo $to mogli raditi.

N. N.-ova nesposobnost da razmislja o vlastitoj budu¢nosti karakteristi¢na je
za pacijente s o$teCenim frontalnim reznjem. Za N. N-a, sutra ¢e uvijek biti pra-
zna soba, i kada pokusa shvatiti rije¢ kasnije, on ¢e se uvijek osje¢ati poput nas
kada poku$amo zamisliti nepostojanje ili beskona¢nost. Ako zapodjenete razgovor
s N. N-om u podzemnoj zeljeznici, ili razgovarate s njim dok ¢ekate u redu u po-
$ti, mozda nelete primijetiti da mu nedostaje nesto bitno ljudsko. Jer, on razumi-
je vrijeme i buduénost kao apstrakcije. On zna $to znace sati i minute, od koliko
se minuta sastoji sat, i §to znadi rije¢ prije i poslije. Ili kako kaze psiholog koji je is-
pitivao N. N-a: “On zna mnogo stvari o svijetu, on je svjestan tog znanja, i moze
ga izraziti na razlicite na¢ine. U tom smislu on se bitno ne razlikuje od normalne
odrasle osobe. Ali nema sposobnost dozivljavanja produzenog subjektivnog vreme-

. On zivi u 'stalnoj sadasnjosti’.

Stalna sadasnjost — kakve li strasne fraze! Kako bizarno i nadrealno mora da je
odsluzenje dozivotne kazne u zatvoru trenutka, zauvijek zaklju¢an u stalno sada, u
svijetu bez kraja, u vremenu bez onoga kasnije. Vecini nas takvu je egzistenciju toliko
tesko zamisliti, taj je doZivljaj toliko stran nasoj normalnoj egzistenciji, da smo skloni
ukloniti je poput mrvice — nesretne, rijetke i grozne aberacije koju je stvorila traumat-
ska ozljeda glave. Ali u stvari ta je strana egzistencija pravilo, a mi smo iznimke. Ti-
jekom prvih nekoliko stotina milijuna godina nakon pojave mozgova na ovome pla-
netu, svi su oni bili zato¢eni u permanentnoj sadasnjosti, a ve¢ina mozgova zatocena
je jos i dan-danas. Ali va$ i moj mozak nisu, jer je prije dva ili tri milijuna godina nas
predak krenuo u veliki bijeg iz ovoga “ovdje i sada”, i njegovo vozilo za bijeg bila je
visoko specijalizirana masa sivog tkiva, krhkog, naboranog i krivudavog Taj frontal-
ni rezanj — dio ljudskoga mozga kOJI je zadnji evoluirao i najsporije dozrijevao, i prvi
dio koji se unistava sa staro$¢u, to je vremenski stroj koji svakome od nas dopusta da
ispraznimo sadasnjost i doZivimo buduénost prije negoli se ona dogodi. Nijedna dru-
ga Zivotinja nema frontalni rezanj ba$ poput naseg, i zbog toga smo mi jedina zivoti-
nja koja razmislja o buduénosti. Ali premda pric¢a o frontalnome reznju govori o tome
kako ljudi stvaraju svoje zamisljeno sutra, ona nam ne kaze zasto.

Obrat sudbine

Kasnih $ezdesetih godina jedan je profesor psihologije s Harvarda uzeo LSD,
dao otkaz na sve svoje duznosti (uz mali poticaj sveu¢ilisne administracije), otisao
u Indiju, sreo gurua i vratio se natrag kako bi napisao popularnu knjigu pod naslo-
vom Budi ovdje sada, u kojoj je glavna poruka jezgrovito sazeta rije¢ima iz naslova.
Klju¢ sreée, ispunjenja i prosvjetljenja, tvrdio je bivsi profesor, jest u tome da pre-
stanemo toliko razmisljati o budu¢nosti.

Zasto bi se bilo tko toliko trudio oti¢i do Indije, trositi svoje vrijeme, novac i
mozdane stanice i sve to da nauci kako ne misliti o buduénosti? Zato $to, kao $to
svatko tko je ikada pokusao nauciti meditirati zna, ne misliti o budu¢nosti pred-
stavlja mnogo vedi izazov od profesure u psihologiji. Ne misliti o budué¢nosti trazi
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od nas da uvjerimo svoj frontalni rezanj da ne ¢ini ono zbog ¢ega je stvoren, i bas
kao $to srce kojem se kaze da ne kuca, tako se i on prirodno opire nasoj sugestiji.
Za razliku od N. N.-a, ve¢ina nas ne muci se razmisljanjem o buduénosti jer men-
talne simulacije budué¢nosti nasoj svijesti pristizu pravilno i neograniceno, i oku-
piraju svaki kutak nasih mentalnih Zivota. Kada pitamo ljude da nam kazu koliko
razmisljaju o proslosti, sadasnjosti i budu¢nosti, oni tvrde da razmisljaju najvi-
Se o budu¢nosti. Kada su istrazivadi doista prebrojili teme koje su se motale to-
kom svijesti prosje¢ne osobe, pokazalo se da je oko 12% nasih svakodnevnih misli
usmjereno na buduénost. Drugim rije¢ima, svakih osam sati razmisljanja ukljucu-
je jedan sat razmisljanja o stvarima koje se tek trebaju dogoditi. Da se vi kojim slu-
¢ajem nalazite u mojem polozaju, i da trosite jedan sat na svakih osam sati Zivota,
trebalo bi od vas traziti da placate porez, a to znaci da je u jednom vrlo stvarnom
smislu svatko od nas djelomi¢ni stanovnik sutra$njice.

Zas$to naprosto ne mozemo biti ovdje i sada? Zasto ne mozemo ¢initi nesto
Sto je zlatnoj ribici tako lako? Zasto na$ mozak tvrdoglavo inzistira da se preba-
cujemo u buduénost kada ima toliko toga o ¢emu bismo morali razmisljati upra-
vo sada i ovdje?

Prospekcija i emocije

Najocitiji odgovor na to pitanje jest: zato Sto razmisljanje o budu¢nosti moze
biti ugodno. Mi sanjarimo o tome da zabijemo gol na utakmici organiziranoj u
okviru “team-buildinga”, da poziramo s predstavnikom lutrije koji nam u ku¢u do-
nosi ¢ek veli¢ine ulaznih vrata, ili da Zovijalno razgovaramo sa sluzbenicom na $al-
teru banke, ne zato $to o¢ekujemo, ili ¢ak zato Sto Zelimo da se te stvari dogode,
ved jednostavno zbog toga $to je zamisljanje tih moguénosti po sebi izvor zadovolj-
stva. Studije potvrduju ono $to vjerojatno slutite: kada ljudi sanjare o buduénosti,
oni se obi¢no zamisljaju kao oni koji uspijevaju, kao pobjednici, ne kao gubitnici.

I doista, razmisljanje o budu¢nosti moze biti tako ugodno da nam je katkada
draze o tome misliti negoli ondje biti. U jednom istrazivanju, dobrovoljcima je re-
¢eno da su dobili nagradu — besplatan ru¢ak u fenomenalnom francuskom resto-
ranu, a potom su ih ispitivaci pitali kada bi Zeljeli onde jesti. Sada? Veceras? Sutra?
Premda su uzici koje im obrok moze pruziti bili o¢iti i vrlo primamljivi, ve¢ina do-
brovoljaca odlucila je odgoditi posjet restoranu neko vrijeme, opcenito — za sljede-
¢i tjedan. Cemu samoinicijativno odgadanje? Jer ¢ekanjem jedan tjedan, spomenu-
te osobe nisu dobile samo nekoliko sati srkanja dagnji i natakanja Chateau Cheval
Blanca 47, ve¢ su isto tako dobile mogué¢nost da se sedam dana unaprijed vese-
le svem tom srkanju i natakanju. Zauzdavanje uzitka je inventivna tehnika kojom
se iz polovine vo¢a moze dobiti dvostruka koli¢ina soka. I doista, neki su dogadaji
ugodniji za zamisljanje negoli kao predmet iskustva (ve¢ina nas se moze sjetiti pri-
mjera kada smo zamisljali vodenje ljubavi s pozeljnim partnerom, ili prezderava-
nje vrlo kalori¢nim i ukusnim desertom, da bismo nakon toga shvatili kako je sam
¢in bolji u zamisljenom obliku negoli u izvedenome), a u nekim sluc¢ajevima ljudi
mogu odluciti da zauvijek odgode taj dogadaj. Na primjer, u jednom istrazivanju
od dobrovoljaca se trazilo da zamisle kako ¢e osobu u koju su zaljubljeni pozvati



DANIEL GILBERT Put u Drugodiju 1 9’7

na “spoj”. Osobe koje su imale najelaboriranije i najljupkije fantazije o pristupanju
svojim voljenim osobama, bile su to najmanje sklone udiniti tijekom sljedecih ne-
koliko mjeseci u stvarnosti.

Mi se volimo zabavljati u najboljoj od svih zamisljenih budu¢nosti — a zasto i
ne bismo? Napokon, zar svoje albume ne ispunjavamo fotografijama s rodendan-
skih proslava ili s godi$njih odmora u tropima, a ne slikama razbijenih automobi-
la ili posjetima hitnoj pomo¢i? To je zato $to Zelimo biti sretni kada kro¢imo Uli-
com sje¢anja, pa onda zasto isti stav ne bismo imali i prilikom Setnje po Aveniji
maste? Premda nas zamisljanje sretnih buduénosti moze udiniti sretnima, katkada
ima neke uznemirujuce posljedice. Znanstvenici su otkrili da u situacijama kada
ljudi misle da je lako zamisliti neki dogadaj, precjenjuju vjerojatnost da ¢e se on
doista i dogoditi. Kako vedina nas ima mnogo vi$e prakse sa zamisljanjem lijepih
dogadaja a ne ruznih, obi¢no precjenjujemo vjerojatnost da ¢e nam se u stvarnosti
dogoditi lijep dogadaji, a to nas navodi da budemo nerealisti¢no optimisti¢ni pre-
ma svojoj buduénosti.

Primjerice, americki studenti ocekuju da ¢e Zivjeti duze, ostati duze u braku
i putovati u Europu ¢esée od prosjeka. Oni natprosjecno ¢esto vjeruju da ¢e imati
talentirano dijete, vlastitu kucu, da ¢e se pojaviti u novinama, kao i to da je manje
vjerojatno da ¢e dobiti sréani udar, spolnu bolest, imati problem s alkoholom, au-
tomobilsku nesre¢u, slomljenu kost ili bolest desni. Amerikanci svih dobi oc¢ekuju
da ¢e njihova buduénost biti bolja od sadasnjosti, a gradani drugih zemalja, prem-
da nisu toliko optimisti¢ni kao Amerikanci, takoder obi¢no misle kako ¢e njiho-
va budu¢nost biti svjetlija od budu¢nosti njihovih vrsnjaka. Ta pretjerano optimi-
sti¢na ocekivanja od nase buduénosti tesko je raskrinkati: kada ljudi dozive potres,
privremeno postaju realisti¢ni u procjenama smrtnog rizika u budu¢im katastrofa-
ma, ali ve¢ za nekoliko tjedana ¢ak i preZivjeli iz potresa vracaju se normalnoj ra-
zini neutemeljenog optimizma. Stovise, dogadaji koji se suprotstavljaju nasim op-
timisti¢nim vjerovanjima katkada nas mogu udiniti optimisti¢nijima, umjesto da
nas udine manje optimisti¢cnima. U jednom istrazivanju pokazalo se da su paci-
jenti koji boluju od raka optimisti¢niji prema vlastitoj buduénosti od svojih zdra-
vih kolega.

Naravno, buduénost na ¢ije nas stimuliranje sklanja na§ mozak ne sastoji se u
potpunosti od meda, mlijeka i ukusnih dagnji s bordoskim vinom. Ona je cesto
prizemna, dosadna, glupa, neugodna, pa ¢ak posve uzasna, a ljudi koji traze po-
mo¢ zbog svoje nesposobnosti da prestanu razmisljati o budu¢nosti, obi¢no se za
nju brinu umjesto da u njoj uzivaju. Bas kao $to klimavi zub zaziva vadenje, tako
smo i svi mi s vremena na vrijeme perverzno prisiljeni zamisljati katastrofe i tra-
gedije. Na putu do zraéne luke zamis$ljamo scenarij budu¢nosti prema kojem avi-
on odlazi bez nas, a mi propustamo vazan poslovni sastanak s klijentom. Kada
odlazimo na proslavu s ve¢erom, zamisljamo scenarij budué¢nosti u kojem svi go-
sti uru¢uju domacdici bocu vina, dok je mi pozdravljamo posramljeni i bez ikakva
dara. Na putu u bolnicu zamisljamo scenarij budué¢nosti u kojem lije¢nik pregle-
dava rentgensku sliku nasih pluéa, $alje nam namjesten osmijeh i govori nesto zlo-
slutno poput: “Hajde da porazgovaramo o vasim opcijama”. Tih se zloslutnih slika
uzasavamo — posve doslovno — i stoga se postavlja pitanje: zasto se toliko trudimo
da ih iskonstruiramo?
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Zbog dva razloga. Prvo, anticipacija neugodnog dogadaja moze smanjiti nje-
gov utjecaj. Recimo, dobrovoljci u jednom istrazivanju dobivali su niz od dvadeset
elektrodokova, ali su ih tri sekunde prije upozoravali da ¢e ih dobiti. Neki dobro-
voljci (skupina jakih Sokova) dobivali su dvadeset vrlo jakih Sokova u podru¢je de-
snog zapes¢a. Druga skupina dobrovoljaca (skupina slabih Sokova) dobivala je tri
jaka Soka i sedamnaest slabih elektro$okova. Premda je skupina sa slabim Sokovi-
ma dobivala manju voltazu od skupine koja je dobivala jake sokove, njihovo je srce
kucalo brze, oni su se vise znojili, i tvrdili su da se vise boje. Zasto? Jer su dobro-
voljci u skupini slabih $okova dobivali Sokove razli¢ita intenziteta u razli¢ita vreme-
na, zbog ¢ega nisu mogli anticipirati svoju budu¢nost. O¢ito, tri velika Soka koja
ne mozemo predvidjeti bolnija su od dvadeset jakih $okova koje mozemo.

Drugi je razlog za tako elaborirano zamisljanje neugodnih dogadaja taj $to
strah, briga i napetost igraju korisnu ulogu u nasem Zzivotu. Mi motiviramo zapo-
slenike, djecu, supruznike i ku¢ne ljubimce da ¢ine ispravne stvari dramatiziraju-
¢i neugodne posljedice njihova loseg ponasanja. Na isti nac¢in i sebe motiviramo
zamisljanjem neugodne budu¢nosti koja nas ¢eka ako odlu¢imo zanemariti zasti-
tu od sunca ili uzivati u eklerima. Predvidanja mogu biti “zle slutnje” ¢ija funkci-
ja nije da predvide buduénost nego da je sprijece, a brojne studije pokazuju da je
ta strategija ¢esto vrlo svrsishodan nadin motivacije ljudi da se mudro i profilakti¢-
no ponasaju. Ukratko, mi katkada zamis$ljamo tamnu budué¢nost kako bismo sami
sebi utjerali strah u kosti.

Prospekcija i kontrola

Prospekcija moze pruziti ugodu i sprijeciti bol, i to je jedan od razloga zbog
kojih na$ mozak tvrdoglavo inzistira da stalno prevr¢emo svoje misli o buduéno-
sti. Ali to nije najvazniji razlog. Amerikanci svake godine rado pla¢aju milijune —
mozda ¢ak milijarde — dolara vidovnjacima, savjetnicima za investicije, duhovnim
vodama, vremenskim prognosti¢arima i drugim vrstama reklamnih agenata koji
tvrde da mogu predvidjeti buduénost. Oni ljudi medu nama koji subvencionira-
ju te industrije vidovnjastva ne Zele znati $to e se vjerojatno dogoditi u buduéno-
sti samo zbog radosti njezine anticipacije. Mi Zelimo znati $to ¢e se vjerojatno do-
goditi kako bismo nesto u vezi s tim udinili. Ako kamate sljede¢i mjesec skoce do
neba, onda odmah sada zelimo prebaciti novac iz nasih obveznica. Ako ¢e popod-
ne padati ki$a, onda Zelimo ponijeti kiSobran ve¢ ujutro. Znanje je mo¢, i najvaz-
niji razlog zbog kojeg na$ mozak inzistira na simulaciji buduénosti premda bismo
mi radije bili ovdje i sada i uzivali u tom trenutku zlatne ribice, jest taj $to nas mo-
zak Zeli kontrolirati iskustva koja ¢emo imati u neposrednoj budu¢nosti.

Ali zasto bismo Zeljeli imati kontrolu nad budu¢im iskustvima? Na prvi po-
gled to je isto tako besmisleno kao sto bi bilo traziti od nas da imamo kontrolu nad
nasim televizorima ili nagim automobilima. Ali slijedite me jo§ koji trenutak. Mi
imamo velik frontalni rezanj kako bismo promatrali budué¢nost, mi zavirujemo u
buduénost kako bismo je mogli predvidati, mi stvaramo predvidanja o njoj kako
bismo je mogli kontrolirati — ali zas$to bismo sve to Zeljeli kontrolirati? Zasto ne
dopustimo da se buduénost jednostavno rastvori pred nama i da je doZzivimo ona-
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kvom kakva ¢e ve¢ biti? Zasto ne bismo bili ovdje sada, a ondje onda? Postoje dva
odgovora na to pitanje: jedan je nevjerojatno istinit, a drugi nevjerojatno pogresan.

Nevijerojatno istinit odgovor jest da ljudi smatraju kako ih iskustvo kontro-
le obogacuje, ne samo zato Sto im kontrola “kupuje” buduénost, ve¢ i zbog samog
¢ina kontroliranja. Biti u¢inkovit, mijenjati stvari, utjecati na stvari, uciniti da se
nesto dogodi — sve je to temeljna potreba kojom je ljudski mozak, ¢ini se, po pri-
rodi obdaren, i velik dio naseg ponasanja, od djetinjstva nadalje, jednostavan je
izraz te sklonosti prema kontroli. Prije negoli se nasa straznjica prvi put susretne
s pelenom, mi ve¢ imamo neodoljivi poriv da siSemo, spavamo, kakimo i ucini-
mo da se stvari dogode. Treba nam neko vrijeme da ispunimo posljednju od spo-
menutih Zelja, samo zato $to nam treba vremena da shvatimo da imamo prste, ali
kada to shvatimo — pazi se svijete! Bebe skvice od radosti kada pobacaju hrpu koc-
kica, bace loptu ili spljoste kola¢ na svojem celu. Zasto? Zato $to su to oni uéinili,
eto za$to. Pogledaj mamice, moje su rucice ucinile da se to dogodi. Soba je druki-
ja jer sam ja bio u njoj. Razmisljao sam o bacanju kockica, i puf! pale su. O, boze!
Cisti uzitak u djelovanju!

Cinjenica je da ljudi dolaze na svijet sa strag¢u prema kontroli, i iz njega odla-
ze na isti nacin, a istrazivanja pokazuju da kada izgube svoju sposobnost kontroli-
ranja stvari u bilo kojem trenutku izmedu svojeg ulaska i izlaska sa svijeta, posta-
ju nesretni, bespomo¢ni, depresivni i bez nade. A s vremena na vrijeme i mrevi. U
jednom istrazivanju istrazivaci su starijim rezidentima staratkog doma dodijelili
sobnu biljku. Polovici su $ti¢enika rekli da su oni nadlezni za brigu i hranjenje bilj-
ke (skupina visoke kontrole), a drugoj su polovini skupine rekli da odgovornost za
blagostanje biljke lezi na personalu (skupma niske kontrole). Sest mjeseci kasnije,
30% sti¢enika u skupini niske kontrole je preminulo, a u skupini visoke kontro-
le preminulo je samo njih 15%. Naknadna studija potvrdila je vaznost percepcije
kontrole za blagostanje ti¢enika starackog doma, ali se pokazalo da je istrazivanje
imalo neodekivan i nesretan kraj. Istrazivaci su postavili eksperiment tako da su
platili studentima dobrovoljcima da redovno posje¢uju sticenike starackog doma.
Sti¢enicima u skupini visoke kontrole omoguéeno je da kontroliraju vrijeme i tra-
janje studentskog posjeta (“Molim Vas da me posjetite sljededi ¢etvrtak i da bude-
te sa mnom jedan sat”), a rezidentima u skupini niske kontrole nije (“Do¢i ¢u Vas
posjetiti u ¢etvrtak na jedan sat”). Nakon dva mjeseca, rezidenti u skupini visoke
kontrole bili su sretniji, zdraviji, aktivniji, uzimali su manje lijekova od onih u sku-
pini niske kontrole. U toj su fazi istrazivadi dovrsili svoju studiju i prekinuli su stu-
dentske posjete. Nekoliko mjeseci kasnije, na svoj uzas, ¢uli su da je nerazmjeran
broj rezidenata koji se nalazio u I‘lJIhOVOJ skupini visoke kontrole preminuo. Tek re-
trospektivno, postalo je jasno $to je bio uzrok tragediji. Sti¢enicima kojima je do-
dijeljena kontrola, i koji su se vrlo osjetno okoristili njome dok su je imali, kada je
studija zavr$ila namjerno je oduzeta. Stjecanje kontrole o¢ito moze imati pozitivan
ucinak na ¢ovjekovo zdravlje i blagostanje, ali gubitak kontrole moze biti gori od
situacije u kojoj je nikada niste ni imali.

Nasa potreba za kontrolom toliko je jaka, a osje¢aj da stvari mozete kontroli-
rati toliko dobar, da ljudi ¢esto djeluju tako kao da imaju kontrolu nad onime $to
se ne moze kontrolirati. Na primjer, ljudi daju veée nov¢ane uloge u okladama i
suparnickim igrama na sre¢u ako smatraju da su njihovi suparnici nekompeten-
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tni, nego ako smatraju da su kompetentni — i ponasali su se kao da su vjerovali da
mogu kontrolirati slu¢ajno izvlacenje karata iz “Spila” i time iskoristiti slabost su-
igraca. Ljudi su uvjereniji da ¢e pobijediti na lutriji ako mogu izabrati broj svoje
srecke, i sigurniji su da ¢e pobijediti u igri s kockom ako je sami mogu baciti. Lju-
di ¢e uloziti viSe novca na kocku koja jos nije bacena negoli na kocku koja je ve¢
bacena ali ishod ¢ijeg bacanja jo$ nije poznat, a kladit ¢e se i vise ako oni sami, a
ne netko drugi, mogu izabrati koji ¢e broj vrijediti kao pobjednicki. U svim tim
okolnostima, ljudi se ponasaju na nacin koji bi bio posve apsurdan da su vjerova-
li kako nemaju nikakvu kontrolu nad dogadajem koji se ne moze kontrolirati. Ali
ako negdje duboko u sebi vjeruju da mogu iskazati kontrolu — mozda samo jed-
nu crticu na joti kontrole — onda bi njihovo ponasanje postalo posve razumljivo.
A negdje duboko u nama, to je upravo ono u $to veéina nas, ¢ini se, vjeruje. Za-
Sto nije zabavno gledati videosnimku jucera$nje nogometne utakmice premda ne
znamo tko je pobijedio? Zato jer ¢injenica da je igra ve¢ odigrana onemogucuje da
nase navijanje na neki nacin probija televizijski ekran, putuje kroz sustav kablova,
pronalazi svoj put do stadiona i utjece na putanju lopte koja upravo kre¢e prema
stativi! Ali mozda najéudnija stvar s iluzijom kontrole nije u tome da se ona zbi-
va, ve¢ u tome $to ona Cini se ima mnoge psiholoske koristi kao i stvarna kontrola.
Cini se da je ustvari jedina skupma ljudi imuna na tu iluziju skupina klinicki de-
presivnih osoba, koja obi¢no to¢no pogada stupanj vlastite kontrole dogadaja u ve-
¢ini situacija. Ti, ali i drugi rezultati, naveli su neke istrazivace na zakljucak da je
osjecaj kontrole — stvaran ili iluzoran — jedan od izvora mentalnoga zdravlja. Sto-
ga ako postavimo pitanje: “zasto bismo ieljeli kontrolirati svoju budu¢nost?”, onda
je nevjerojatno ¢udan, ali istinit odgovor: “to nam ¢ini dobro” — i tocka. UtJecaJ
nas obogacuje. Ono §to ima veze — to nas usrecuje. Cin kormllaren)a nasim cam-
cem niz rijeku vremena izvor je uzitka, bez obzira na to u koju ¢emo luku pristati.

E, sad. Na ovoj tocki vjerojatno mislite dvije stvari. Prvo, vjerojatno mislite da
¢e biti prerano ako nikada viSe ne ¢ujete frazu “rijeka vremena”. Amen. Drugo, vi
isto tako vjerojatno mislite: “¢ak i ako je kormilarenje metafori¢nom rijekom niz
kliseiziranu rijeku izvor ugode i blagostanja, pitanje kamo ide brod mnogo je, mno-
go vaznije”. Igrati se kapetana po sebi je ugodno, ali pravi razlog zbog ¢ega uzima-
mo kormilo u ruke naseg broda jest da ga dovedemo do Hanaleija, a ne u Jersey
City. Priroda mjesta odreduje kako ¢emo se osjecati kada onamo stignemo, i jedin-
stvena ljudska sposobnost da razmislja o daljoj buduénosti omoguéuje nam da iza-
beremo najbolja odredista i da izbjegnemo ona najgora. Mi smo majmuni koji smo
naudili gledati unaprijed jer nam je taj ¢in omogudio da izabiremo medu mnogim
sudbinama koje bi nas mogle zadesiti, te izabiremo onu najbolju. Druge Zivotinje
moraju iskusiti dogadaj kako bi nautile koji od njih donosi uzitak a koji bol, ali
nasa sposobnost predvidanja omoguc¢uje nam da zamislimo onu koja se jos nije do-
godila, i time nam “Spara” teske lekcije iskustva. Ne moramo dodirnuti zar kako
bismo znali da ¢e nas boljeti ako to u¢inimo, i ne moramo doZivjeti odbacivanje,
prijezir, izbacivanje iz stana, degradaciju, bolest ili rastavu braka kako bismo zna-
li da su sve to nepozeljni ciljevi zbog kojih bi bilo bolje da ih izbjegavamo Mi Ze-
limo — i mi bismo trebali Zeljeti — kontrolirati smjer svojih ¢amaca, )er su neke bu-
duénosti bolje od drugih. Cak i s ove razdaljine morali bismo mo¢i reéi koja je koja.

Ta je ideja toliko ocita da je jedva treba spominjati, ali ja ¢u je svejedno spo-
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menuti, jer ¢e mi trebati vremena da vas uvjerim kako je ono $to izgleda kao o¢ita
ideja ustvari nevjerojatno ¢udan, ali posve pogresan odgovor na nase pitanje. Mi
ustrajemo na kormilarenju svojim ¢amcima jer mislimo da imamo prili¢no dobro
shvacanje o tome kamo bismo trebali i¢i, ali uistinu ve¢ina naseg kormilarenja po-
sve je uzaludna — ne zato $to brod ne reagira i ne zato $to ne mozemo nadi svoje
odrediste, ve¢ zato $to je buduénost fundamentalno drukéija od onoga $to se po-
javljuje kroz nas$ prospektiskop. Bas kao $to dozivljavamo vizualne iluzije (,Nije li
¢udno kako jedna crta izgleda duza od druge, premda nije?®), ili iluzije u retros-
pektivi (,Nije li ¢udno kako se ne sje¢cam da sam izbacio smece, premda jesam?“),
isto tako dozivljavamo i iluzije predvidanja — i sve tri vrste iluzija mogu se objasni-
ti istim temeljnim nacelima ljudske psihologije.

Preveo: Darko Polsek
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,Ticking away the moments that make up a dull day“
Pink Floyd — Time; Dark side of the moon; 1973.

uvoD

Bilo da odabiremo jelo u restoranu, odje¢u koju ¢emo nositi ili grad u kojem
¢emo zivjeti, dono$enje odluka je neizbjezno. No na koji na¢in donosimo odluke?
Sto sve utjece na nase odabire? U standardnom ekonomskom modelu ta se pita-
nja zanemaruju. U skladu s nacelima biheviorizma, analiza odluka usmjerena je
na ponasanje, odnosno na sam ¢in odluke — osoba je donijela odredeni izbor jer ga
preferira. Drugim rije¢ima, standardni ekonomski model zaobilazi ,crnu kutiju®
(Camerer i sur., 2005). Kao svojevrstan odgovor postoje¢em modelu razvilo se po-
drugje bihevioralne ekonomije, nastalo spajanjem ekonomskih ideja i psiholoskih
spoznaja te metodologije. Bihevioralni ekonomisti usmjereni su na proucavanje
faktora koji utjecu na proces odludivanja a nisu zahvaéeni standardnim modelom.
Jedna od takvih tema jest utjecaj proslih iskustava, odnosno njihovih afektivnih
evaluacija, na buduce odluke. Vaznost afektivnih evaluacija je ocita — ugodna isku-
stva zelimo ponoviti, a ona neugodna izbjeéi. Postavlja se pitanje na koji nacin for-
miramo retrospektivne evaluacije. Za iskustva koja se ne protezu kroz vrijeme (po-
put gledanja fotografije, ¢itanja recenice teksta ili kusanja zalogaja hrane) situacija
je jasna — evaluacija navedenih iskustava jedinstvenog je intenziteta i valencije. No
nasa svakodnevica je puna iskustava koja se protezu kroz vrijeme, poput gledanja
filma, citanja knjige ili jedenja jela. Ta iskustva predstavljaju niz trenutaka ¢iji se
dozivljaji razlikuju po intenzitetu, a ponekad i po valenciji. Intuitivno bismo mo-
gli re¢i kako globalna evaluacija iskustva koje se proteze kroz vrijeme predstavlja
prosjek evaluacija svih trenutaka koji ¢ine to iskustvo. Film ¢emo retrospektivno
smatrati ugodnim u jednakoj mjeri kao i prosjek nasih evaluacija ugode pojedi-
nih trenutaka filma. Medutim, nasa intuicija bi se pokazala pogresnom. Naime,
mno$tvom istrazivanja pokazalo se kako ljudi globalne retrospektivne evaluacije
formiraju iskljucivo na temelju nekoliko geszalr karakteristika niza trenutaka (Ari-
ely i Carmon, 2000). Dvije su skupine tih karakteristika. Prva se ti¢e konfigura-
cije sekvence i ukljucuje trend losijeg k boljem ili boljeg k losijem (Loewenstein i
Prelec, 1993), brzinu promjene (Hsee i Abelson, 1991) i promjenu u brzini promje-
ne ili kvazi-akceleraciju (Hsee i sur., 1994.). Druga skupina karakteristika na koje
se ljudi obaziru jesu intenziteti u specifiénim trenutcima, to¢nije u trenutku s naj-
ja¢im intenzitetom (vrhunac, peak) i u zadnjem trenutku iskustva. U nizu istrazi-
vanja ova skupina karakteristika pokazala se izrazito jakim prediktorom retrospek-
tivne globalne evaluacije i uvrijezio se naziv pravilo vrhunca i kraja (peak-end rule)
(Frederickson i Kahneman, 1993). Zanimljiv nalaz koji se ponovio u nizu istrazi-
vanja jest da se ljudi, pri formiranju globalne retrospektivne evaluacije, ne obazi-
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ru na trajanje iskustva. Taj fenomen postao je poznat pod nazivom zanemarivanje
trajanja (duration neglect) (Frederickson i Kahneman, 1993).

U ovom radu dajemo pregled nalaza zanemarivanja trajanja te pravila vrhun-
ca i kraja. Obradit ¢emo najvaznije nalaze, teoretska objasnjenja, ali i alternativne
pristupe navedenim fenomenima te smjernice za buduéa istrazivanja.

ZANEMARIVANJE TRAJANJA

Istrazujuéi odnos globalnih evaluacija i niza evaluacija pojedinih trenutaka,
Varey i Kahneman (1992) dosli su do potpuno neocekivanih rezultata — trajanje
iskustva imalo je minimalan utjecaj na opéu procjenu iskustva. Sudionici su pro-
matrali niz procjena neugodnosti koje su svakih pet minuta donosili sudionici u
drugom eksperimentu, a zadatak im je bio da procijene ukupnu neugodnost isku-
stva. Naravno, autori su izmislili nizove s razli¢itim trendom, trajanjem i raspo-
nom procjena. Rezultati su pokazali kako je efekt trajanja bio minimalan u odno-
su na efekte ostalih karakteristika. Primjerice, sudionici su iskustva koja su trajala
35 minuta procijenili neugodnijim za samo 4 boda (na skali od 0 do 100) od isku-
stava koja su trajala 15 minuta i imala jednak raspon i trend (nizovi su bili prezen-
tirani tako da je ukupno trajanje iskustva bilo istaknuto). Za razliku od navede-
nog istrazivanja, u kojem su sudionici donosili samo globalne evaluacije temeljene
na izmisljenim podacima, u istrazivanju Frederickson i Kahneman (1993) donosi-
li su i trenuta¢ne i globalne evaluacije. Sudionici su gledali filmove raznih temati-
ka koji su se razlikovali po valenciji, intenzitetu i trajanju, a zadatak im je bio u re-
alnom vremenu iskazivati (ne)ugodu koju osjeéaju. Posto su pogledali film, morali
su izraziti svoj globalni afektivni dozZivljaj. Rezultati su pokazali kako su sudioni-
ci prilikom davanja retrospektivnih evaluacija ugodnih filmova potpuno zanema-
rivali trajanje. Na procjene neugodnih filmova trajanje je imalo izrazito mali utje-
caj, koji su autori pojasnili eskalacijom negativnog afekta kroz vrijeme. Bududi da
u svakodnevici ne razmisljamo (svjesno) svaki trenutak o tome kako se osje¢amo,
autore je zanimalo jesu li dobiveni rezultati metodoloski artefakt. Stoga su u dru-
gom eksperimentu sudionici samo gledali filmove te im nije re¢eno da ¢e na kra-
ju eksperimenta filmove globalno evaluirati. Jednako kao i u prvom eksperimen-
tu, procjene sudionika nisu bile povezane s trajanjem iskustva, $to je rezultat koji
potvrduje postojanje zanemarivanja trajanja neovisno o karakteristikama ekspe-
rimenta. Procedura tog eksperimenta tipi¢na je za istrazivanja u ovom podrudju.

Potpuno ili djelomi¢no zanemarivanje trajanja potvrdeno je u istrazivanjima u
kojima su sudionici trpjeli bol (Kahneman i sur., 1993; Ariely, 1998), slusali neu-
godne zvukove (Ariely, 1998; Ariely i Loewenstein, 2000; Schreiber i Kahneman,
2000), slusali poznatu ili klasi¢nu glazbu (Rozin i sur., 2004), jeli ili zamislja-
li kako jedu (Rode i sur., 2007), procjenjivali privla¢nost niza monetarnih tran-
sakcija (Langer i sur., 2005), procjenjivali kvalitetu televizijskog prijenosa (Hands
i Avons, 2001) i gledali televizijske reklame (Baumgartner i sur., 1997). Osim ek-
sperimentalne provjere, fenomen zanemarivanja trajanja potvrden je i u realnim
uvjetima. Primjerice, Redelmeier i Kahneman (1992; prema Frederickson i Kah-
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neman, 1993) zamolili su pacijente podvrgnute kolonoskopiji, izrazito bolnoj pro-
ceduri, da procijene koli¢inu boli koju su pretrpjeli tijekom trajanja pregleda. Iako
je trajanje same procedure variralo od 4 do 69 minuta, ono nije imalo utjecaja na
retrospektivne evaluacije. Navedeni rezultati pokazuju da ljudi prilikom retrospek-
tivne evaluacije iskustava koja se protezu kroz vrijeme zanemaruju ili pridaju izra-
zito malu vaznost trajanju iskustva.

Trenuta¢na evaluacija kao teoretski okvir

Istrazivanja zanemarivanja trajanja odvijaju se u okvirima paradigme iskustve-
ne vrijednosti (experienced utility), koja se odnosi na stupanj ugode ili neugode koje
odredeno iskustvo izaziva ili je izazvalo kod pojedinca (Kahneman, 2000 a). Tu ideju
uveo je u ekonomiju u 18. stolje¢u Jeremy Bentham (1789; prema Kahneman i sur.,
1997), no do 20. stoljeca takav pristup vrijednosti u potpunosti se odbacuje. Naime,
osim $to se smatralo da se subjektivni dozivljaj ugode ne moze mjeriti, smatralo se i
da promatranjem izbora ljudi moZzemo dobiti dovoljno informacija o tome $to osobe
smatraju vrijednim. Kada osoba donosi izbor, o¢ito bira nesto $to joj je vrijedno, jer
za$to bi tu odluku inace donijela? Ove pretpostavke se temelje na ideji da su ljudi pot-
puno racionalni akteri i maksimizatori vrijednosti te da njihov izbor dovodi do opti-
mirane razine ugode (Kahneman i sur., 1997). Medutim, razvojem podrudja bihevi-
oralne ekonomije postalo je jasno da se ljudi tako ne ponasaju. Primjerice, skloni smo
smatrati kako je nakon niza pisama veca vjerojatnost da se na ba¢enom nov¢i¢u poja-
vi glava, pojava poznata pod nazivom kockarska pogreska (gambler’s fallacy) (Baron,
2008). Drugim rije¢ima, ljudi su skloni donosenju odluka sa suboptimalnim poslje-
dicama. Ve¢ina odluka koje su bihevioralni ekonomisti analizirali bila je usmjerena
na budu¢nost. Ipak, skupina istrazivaca na ¢elu s Danielom Kahnemanom smatrala
je kako koriStenje Benthamova pristupa vrijednosti moze pridonijeti nasem shvaca-
nju procesa donosenja odluka. Stoga uvode trenutainu evaluaciju (evaluation by mo-
ments — vidi Kahneman, 2000. a), teoretski okvir koji uklju¢uje koncepte trenutacne,
ukupne i retrospektivne vrijednosti (Kahneman i sur., 1997). Unato¢ nesuglasicama
oko nalaza i odredenih teoretskih pretpostavki, istraziva¢i u ovom podrudju slazu se
kako trenutacna evaluacija predstavlja adekvatan teoretski okvir za analiziranje poja-
va vezanih uz iskustvenu vrijednost (Ariely i sur., 2000). Pojasnit ¢emo razli¢ite kon-
cepte vrijednosti s pomo¢u scenarija. Zamislite sljede¢u situaciju.

Vas prijatelj planira putovanje. Kako ste Vi prosle godine bili na mjestu na
koje on Zeli i¢i, zanima ga kako Vam je bilo. Prijatelju ste dali procjenu i toplo pre-
porucili hotel u kojem treba odsjesti. Medutim, on Vas podsjeti da ste na tom pu-
tovanju sa sobom imali ,hedonimetar — uredaj na kojem ste svaki trenutak puto-
vanja oznacivali koliko ste sretni. Bududi da je va$ prijatelj znanstvenik, predlaze
mali eksperiment — zanima ga stupanj slaganja Vase retrospektivne procjene s pro-
sje¢cnom vrijednosti rezultata hedonimetra. Pristajete, ali ve¢ trenutak potom shva-
¢ate da je prosjek Vasih trenuta¢nih procjena zadovoljstva izrazito nizi od Vase glo-
balne retrospektivne procjene.

Trenuta¢na vrijednost odnosi se na valenciju i intenzitet afektivnog iskustva u
odredenom trenutku, a moze se mjeriti samoprocjenama ili fizioloskim mjerama,
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odnosno u nasem primjeru hedonimetrom (Kahneman, 2000a). Argument kako se
subjektivni dozivljaj ugode ne moze mjeriti Kahneman i suradnici (1997) smatraju
neto¢nim. Isti¢u kako je ispitivanje subjektivne ugode identi¢no mjerenju percipi-
rane glasnode ili temperature. Primjerice, ako razlicite osobe pitamo da procijene
dozivljaj temperature u prostoriji, dobijemo poprili¢no uniformne odgovore. Jed-
nako tako, razli¢ite osobe daju sli¢ne procjene neugodnosti elektri¢nog $oka. Mo-
zemo zakljuditi kako je subjektivni dozivljaj ugode u jednakoj mjeri valjan (i mjer-
ljiv) kao i subjektivni doZivljaji senzornih modaliteta.

U prethodno navedenim istrazivanjima trenuta¢na vrijednost mjerila se tako
sto su sudionici svakih nekoliko sekunda ili konstantno s pomo¢u ra¢unala ozna-
¢ivali trenutaénu razinu negativnog afekta (Frederickson i Kahneman, 1993), boli
(Ariely, 1998), percipirane kvalitete televizijskog prijama (Hands i Avons, 2001) i
sliéno. Medutim, valja istaknuti kako se kori§tenje trenutaénih mjera temelji na
dvjema implicitnim pretpostavkama — ljudi to¢no lZJaVljuJu o trenuta¢nim doziv-
ljajima i koriStenje tih mjera ne utjece na rezultate (Ariely i Carmon, 2000). Cak
i kada se prihvati to¢nost prve pretpostavke, druga pretpostavka predstavlja teo-
retsku i metodolosku potesko¢u. Naime, postoje dokazi koji govore u prilog tome
da koristenje trenuta¢nih mjera ne utje¢e na rezultate (Frederickson i Kahneman,
1993; Baumgartner i sur., 1997), ali postoje i nalazi koji pokazuju kako koristenje
tih mjera smanjuje utjecaj trenda (Ariely i Zauberman, 2000) i generalno smanjuje
procjenu intenziteta (Ariely, 1998). Alternativa tom pristupu jest koritenje objek-
tivnih mjera uz pretpostavku kako se sekvenca objektivnih intenziteta podrazaja
podudara sa subjektivnim dozZivljajem. Za razliku od koristenja mjera trenuta¢nih
vrijednosti, takav pristup ima problem s adaptacijom na intenzitete te efekte pri-
marnosti i recentnosti (Ariely i Carmon, 2000). Ostaje otvoreno pitanje zahvacaju
li ta dva pristupa razli¢ite psiholoske mehanizme, a ako je tako, odabir bi se trebao
temeljiti na tome jesu li trenuta¢ne mjere prikladne za specifi¢nu domenu podraza-
ja. Stoga, za sada, Ariely i Carmon (2000) predlazu koristenje obje metode. Schrei-
ber i Kahneman (2000) su, primjerice, u predistrazivanju pokazali kako su sekven-
ce objektivnih intenziteta neugodnih zvukova u stabilnom odnosu sa subjektivnim
procjenama, $to je rezultat koji im je dao opravdanje za koristenje objektivnih in-
tenziteta kao zamjenu za trenutacnu vrijednost. Autori napominju kako je nuzna
empirijska validacija ovog odnosa prije svakog istrazivanja.

Ukupna vrijednost predstavlja normativni koncept totalne vrijednosti sekven-
ce koja se temelji na trenuta¢nim vrijednostima' (Kahneman i sur., 1997). Za ra-
zliku od klasi¢nih ekonomskih modela koji analizu vrijednosti sekvence vr$e nad
cjelokupnim epizodama, ukupna vrijednost u analizu uzima trenuta¢ne vrijedno-
sti. Valja naglasiti dvije pretpostavke koje se ti¢u ovog koncepta. Prva pretpostavka
jest da na ukupnu vrijednost ne utjeée raspored trenuta¢nih vrijednosti. Ta je pret-
postavka u skladu s idejom trenutac¢ne vrijednosti. Naime, sudionici prilikom pro-
cjenjivanja trenuta¢nih vrijednosti (svjesno ili nesvjesno) uzimaju u obzir sve efek-
te redoslijeda podrazaja, poput primarnosti, recentnosti ili adaptacije. Zbog toga
redoslijed trenuta¢nih vrijednosti ne utje¢e na ukupnu vrijednost. Druga pretpo-
stavka istice kako svi trenutci u sekvenci imaju jednaku tezinu (vaznost) za uku-

1 Odredenje ukupne vrijednosti pretpostavlja niz uvjeta koje moraju ispuniti mjere trenuta¢ne vrijedno-
sti. Detaljnije vidi u Kahneman (2000b).
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pnu vrijednost (za detaljniju analizu normativnih principa ukupne vrijednosti vidi
Kahneman i sur., 1997). Vaznost ove ideje bit ¢e istaknuta kasnije pri analizi pra-
vila vrhunca i kraja. Ukupna vrijednost u istrazivanjima najces¢e se operacionali-
zirala kao prosjek trenuta¢nih vrijednosti, $to je u skladu s laickim intuicijama o
ukupnoj vrijednosti iskustva (Cojuharenco, 2007).

Retrospektivna vrijednost se odnosi na globalnu evaluaciju proteklog iskustva
(Kahneman, 2000 a) ili, lai¢ki re¢eno, odgovor na pitanje ,Kako ti je bilo? Na-
ravno, kao $to je ve¢ navedeno, intuitivno je za pretpostaviti da ljudi daju valja-
nje odgovore na pitanja ove vrste koji su u skladu s ukupnom vrijednos¢u iskustva
— vedi prosjek pritom znaci ve¢u (ne)ugodu. Medutim, istrazivanja pokazuju kako
ljudi formiraju globalne retrospektivne evaluacije na temelju pravila vrhunca i kra-
ja, a prosjek trenutaénih evaluacije losije opisuje retrospektivnu vrijednost epizode
(vidi pod ,,Pravilo vrhunca i kraja“). Zbog tih ,pogresaka“ u retrospektivnim eva-
luacijama ukupna vrijednost se pocela koristiti kao mjerilo ,objektivne sre¢e® ili
kvalitete Zivota (Kahneman, 2000 b). Ipak, valja imati na umu kako ljudi odlu-
ke o budu¢nosti donose na temelju retrospektivne vrijednosti. Ho¢emo li ponovno
posjetiti Las Vegas, ovisi 0 nasoj retrospektivnoj evaluaciji iskustva koje se prisjeti-
mo prilikom odludivanja. Zanimljivi su rezultati istrazivanja u kojem su sudioni-
ci predvidali ugodnost svog putovanja, davali trenuta¢ne evaluacije tijekom te re-
trospektivne evaluacije nakon putovanja. Pokazalo se kako su razine pozitivnog i
negativnog afekta bile vece prilikom predvidanja i sje¢anja na iskustvo nego tije-
kom samog iskustva (Wirtz i sur., 2003). Takoder, jedini prediktor koji se poka-
zao znacajnim za zelju sudionika da ponove iskustvo bila je retrospektivna vrijed-
nost iskustva. Stoga, ovisno o cilju istrazivanja potrebno je koristiti razli¢ite mjere
evaluacije iskustava.

Normativnost zanemarivanja trajanja

Zasto ljudi zanemaruju trajanje pri donosenju globalnih retrospektivnih pro-
c¢jena? Intuitivno bismo mogli re¢i kako ne percipiraju trajanje iskustva ili ga se
ne sje¢aju, pa se pri evaluaciji ne mogu koristiti tom informacijom. Medutim, u
nizu istrazivanja autori su pokazali kako se ljudi poprili¢no to¢no dosjecaju traja-
nja iskustva (Frederickson i Kahneman, 1993; Kahneman i sur., 1993; Hands and
Avons, 2001). Ti nalazi naveli su Kahnemana i njegove suradnike (Kahneman,
2000 a; Schrieber i Kahneman, 2000; Kahneman i Frederick, 2002) da trenutaénu
evaluaciju opiSu unutar Sireg teoretskog okvira procjene prema prototipu (judgment
by prototype), a zanemarivanje trajanja kao specifi¢nu vrstu zanemarivanja ekstenzi-
je (extension neglect). Procjena prema prototipu temelji se na ideji da ljudi formiraju
prototipove raznih kategorija i cuvaju ih u paméenju za naknadno koristenje, a za
to su primjer stereotipi. Prilikom dono$enja odluka o nekoj kategoriji orijentiramo
se na relevantna svojstva prototipa te zanemarujemo veli¢inu kategorije ili seta, $to
moze dovesti do pristranosti zanemarivanja ekstenzije (Kahenman, 2000 a). Pri-
mjeri te kategorije pristranosti mogu se nadi u tri razli¢ita tipa zadataka. Prvo, u
procjeni vjerojatnosti da je pricljiva, pametna i cini¢na osoba odvjetnik u skupini
ljudi od 30 odvjetnika i 70 inZenjera; drugo, pri procjeni iznosa koji smo spremni



2 1 0 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

platiti za spas 20.000 ptica iz zagadenog podru¢ja. Takoder, retrospektivne global-
ne procjene ugodnosti slusanja 30 s glasnih zvukova odli¢an su primjer zanema-
rivanja ekstenzije. Naime, iako na prvi pogled nemaju nista zajednicko, svi zadaci
sadrze odredeni broj elemenata — broj odvjetnika i inzenjera, neugodnih trenutaka
i ptica; i svi se ti¢u odredenih prototipova — prototip odvjetnika, neugodnog tre-
nutka ili ptice koja ugiba. Budu¢i da su za svaki navedeni zadatak vazne informa-
cije o veli¢ini kategorije, odnosno broju elemenata, a prototipovi ne sadrze te infor-
macije, donosenje odluke na temelju prototipa dovodi do zanemarivanja temeljnog
omjera (base-rate), veli¢ine uzorka ili trajanja, odnosno pristranostima u odluciva-
nju (detaljnije vidi u Kahneman i Frederick, 2002)*. Konkretnije, u slu¢aju zane-
marivanja trajanja, prototipovi iskustva afektivna su stanja u trenutku vrhunca in-
tenziteta i u trenutku kraja iskustva. Iako ljudi znaju trajanje iskustva, zanemaruju
ga te retrospektivnu evaluaciju donose na temelju tih dvaju prototipa. Ovakav pri-
stup gleda na zanemarivanje trajanja kao na pogresku jer prema normativnom sta-
vu trebamo uzeti u obzir trajanje prilikom donosenja procjene.

Medutim, postoje istrazivac¢i koji smatraju kako je zanemarivanje trajanja za-
pravo normativna pojava. Ariely i Loewenstein (2000) analiziraju proces evaluira-
nja te isti¢u dva cilja koja mozemo imati pri davanju evaluacija — mozemo prenositi
informacije drugima o tome $to nam se (ne) svida i mozemo kodirati vlastite pre-
ferencije za koristenje pri donosenju bududih odluka. Pri prenosenju informacija
drugima postoje odredene konverzacijske norme od kojih je jedna relevantnost in-
formacija (Misc¢evi¢, 2003). Prema Arielyju i Loewensteinu (2000) evaluacije pros-
lih dogadaja bit ¢e relevantne samo ako u njih ne ukomponiramo trajanje iskustva.
Naime, ako u svoju procjenu uklju¢imo i trajanje iskustva, mogli bismo re¢i svo-
jem sugovorniku da nam je bilo loSe na putovanju makar se ono sastojalo od samo
tri odli¢na dana, u odnosu na sedam odli¢nih dana. Uzevsi u obzir konverzacij-
sku normu relevantnosti, rezultati istrazivanja koji su pokazali postojanje zanema-
rivanja trajanja mogu se protumaciti kao produkt interpretacije pitanja od strane
sudionika, a ne stvarnog zanemarivanja trajanja. Uz to, pitanjima o retrospektiv-
noj evaluaciji sudionici su morali izjavljivati primjerice o razini ugodnosti epizo-
de (Frederickson i Kahneman, 1993) ili razini boli (Redelmeier i sur., 2003) $to
su mogli shvatiti na viSe nacina jer ukupnost ugode ili boli nisu dobro definirani
pojmovi. Vazniji argument za normativnost zanemarivanja trajanja tice se kodira-
nja evaluacija za buduce koriétenje Naime, ako bismo svoju evaluaciju putovanja
temel)111, izmedu ostalog, i na njegovu trajanju, pri odlu¢ivanju o ponovnom pu-
tovanju koje bi imalo drugacije trajanje morali bismo parcijalizirati trajanje iz pr-
votne evaluacije i uzeti u obzir trajanje buduéeg putovanja. Uzevsi u obzir kompli-
ciranost takvog procesa te ¢injenicu da veéinu svojih procjena koristimo za budude
odluke, ¢ini se normativnim, a ne pogreskom, zanemariti trajanje iskustva pri eva-
luaciji prethodnih iskustava. Ariely i Loewenstein (2000) navode samo jedan tip
situacija u kojima se zanemarivanje trajanja doima kao pogreska. To su rijetke situ-

2 Valja naglasiti postojanje jo$ jedne vrste zanemarivanja ekstenzije — aditivni efekt ekstenzije (additi-
ve extension effect). U okviru zanemarivanja trajanja odnosi se na pojavu da sudionici pokazuju jednak
uzorak reakcije na produljenje trajanja podrazaja, neovisno o intenzitetu. Normativno je za ocekivati
multiplikativni efekt - produljenje podrazaja viSeg intenziteta trebalo bi rezultirati ve¢com promjenom
u razini neugode nego u slu¢aju produljenja slabijeg podrazaja (Schreiber i Kahneman, 2000).
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acije u kojima ljudi nisu sigurni u trajanje buduéeg iskustva te ne mogu kontrolira-
ti, a jedino $to znaju jest da traje otprilike jednako kao i prvotno iskustvo. Dakle,
autori se slazu s Kahnemanom da nase retrospektivne evaluacije ne sadrze trajanje,
ali dok Kahneman smatra kako je zanemarivanje trajanja pogreska, odnosno pri-
stranost, Ariely i Loewenstein drze da je ono normativno i jako rijetko moze do-
vesti do pogreske (Ariely i sur., 2000). Valja istaknuti slaganje autora oko procesne
podloge zanemarivanja trajanja — slazu se da je ono produkt faktora paznje, a obje
skupine smatraju kako trajanje iskustva utjece na evaluacije ako je trajanje salijen-
tno (Ariely i sur., 2000).

Alternativno objasnjenje fenomena —
koliko ¢esto zapravo zanemarujemo trajanje?

Nizom istrazivanja utvrdeno je da se retrospektivne evaluacije ne temelje na
trajanju iskustva. Medutim, odredeni nalazi su doveli u pitanje ucestalost zane-
marivanja trajanja u svakodnevnom zivotu, ali i ustaljeno teoretsko objasnjenje fe-
nomena. Morewedge i suradnici (2009) smatraju kako je zanemarivanje trajanja
specificna pojava prisutna samo kada evaluiramo iskustva koja nam nisu pozna-
ta. Zanemarivanje trajanja, prema autorima, ne temelji se na procesu paZnje nego
do njega dolazi u slu¢aju kada nemamo referentnu usporedbu za trenutac¢no isku-
stvo. Obavljamo li pojedina¢nu evaluaciju, a podrazaj nam je poznat (poput jazz
standarda), usporedivat ¢emo ga s poznatom skupinom podrazaja s obzirom na re-
levantne karakteristike, medu kojima je i trajanje. Ako nam podrazaj nije poznat
— poput zvukova kori$tenih u istrazivanju Schreibera i Kahnemana (2000) — zane-
marit ¢emo njegovo trajanje i evaluaciju temeljiti na njegovim gestalr karakteristi-
kama. U sluc¢aju da moramo odabrati medu podrazajima, neovisno o tome jesu li
nam poznati ili ne, usporedivat ¢emo ih na temelju svih relevantnih karakteristi-
ka, medu kojima je i trajanje jer ¢emo na temelju niza evaluacija stvoriti referen-
tnu skupinu za usporedivanje. Ta pretpostavka u skladu je s rezultatima istraziva-
nja Arielyja i Loewensteina (2000), koji su pokazali kako zanemarivanje trajanja
ovisi o vrsti procjene koju sudionici moraju dati. Sudionici su slusali nizove odboj-
nih zvukova, a Cetiri skupine sudionika razlikovale su se samo po vrsti procjena
koje su davali — pojedinac¢na evaluacija, koliki iznos novca su spremni primiti da
ponovno poslusaju niz, usporedba sa standardnim nizom i biranje koji od dva niza
zele ¢uti ponovno. Sudionici su zanemarivali trajanje samo u slu¢aju pojedina¢nih
evaluacija, a na ostale vrste procjena utjecalo je trajanje iskustva.

Kako bi direktno provijerili svoju hipotezu o poznatosti Morewedge i surad-
nici (2009) proveli su tri istrazivanja. U prvom istrazivanju sudionici su zamislja-
li putovanje u prepunom autobusu i procjenjivali neugodnost voznje. Bili su podi-
jeljeni u dvije skupine — jedna skupina redovito se vozila opisanim putem kojim je
autobus ,iSa0%, a druga nije. Takoder, putovanje je moglo biti kratko ili dugo. Su-
dionici koji su bili upoznati s voznjom duze su putovanje procjenjivali neugodni-
jim od kradeg, a ta razlika nije pronadena kod druge skupine. U drugom istraziva-
nju sudionici su procjenjivali neugodnost zvukova koji su se razlikovali po trajanju
(kratko i dugo) i po poznatosti (izmisljeni zvukovi i zvonjava telefona). Rezulta-
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ti su pokazali da su sudionici duzu zvonjavu telefona procijenili neugodnijom u
odnosu na kratku, a izmisljene zvukove procjenjivali su jednako neugodnim, neo-
visno o trajanju. Sudionici treéeg istrazivanja procjenjivali su niz neugodnih zvu-
kova. Iako su svi sudionici slusali isti kratki ili dugi niz zvukova, skupine su se ra-
zlikovale po zadanoj uputi — jednoj skupini re¢eno je da slusaju neobi¢nu zvonjavu
telefona, a drugoj nije rec¢ena kategorija zvuka. Sudionici kojima je niz zvukova
prezentiran kao zvonjava duzi su niz smatrali neugodnijim od kracega, a ta razli-
ka nije pronadena kod druge skupine sudionika.

Taj skup istrazivanja dovodi u pitanje ustaljena teoretska objasnjenja (Ariely i
sur., 2000)°. Naime, unato¢ nesuglasicama o normativnosti zanemarivanja trajanja
svi autori slagali su se kako do tog fenomena dolazi zbog neusmjeravanja paznje na
atribut trajanja. Medutim, takva teoretska podloga ne nudi adekvatno objasnjenje
za rezultate treceg istrazivanja (Morewedge i sur., 2009) — usmjeravanje paznje na
vrijeme ne bi trebalo ovisiti o tome jesu li podrazaji sudionicima prezentirani kao
poznati ili ne. Cini se da do zanemarivanja trajanja dolazi u slucaju kada podraZaj
ili iskustvo percipiramo kao nepoznato ili nam je ono doista nepoznato. Ako nam
je kategorija podrazaja poznata, imamo informaciju o distribuciji trajanja sli¢nih
podrazaja i bit ¢emo osjetljivi na njegovo trajanje (Morewedge i sur., 2009). Prihva-
¢anje ovog objasnjenja dovodi u pitanje svakodnevnu prisutnost zanemarivanja tra-
janja. Naime, ve¢ina podrazaja i iskustava s kojima se susre¢emo nam je poznata, a
¢ak i kada nije, zanemarit ¢emo trajanje samo prilikom prvotne evaluacije.

Iz navedenih nalaza jasno je da pojava zanemarivanja trajanja nije stabilna ko-
liko se u pocetku smatralo. U skladu s tim, buduca istrazivanja prvenstveno tre-
baju i¢i u dva smjera. Buduéi da se ve¢ina dosadasnjih ti¢e negativnih afekata,
potrebno je povecati broj eksperimentalnih provjera u sferi pozitivnih afekata. Na-
ime, pozitivni i negativni afekt se konceptualiziraju kao nepovezani fenomeni (vidi
primjerice Watson i sur., 1988) pa je moguce da ne zanemarujemo trajanje kada
prozivljavamo ugodna iskustva. Uz to, nedostaju istrazivanja dozivljaja koji se sa-
stoje od kombinacije neugodnih i ugodnih perioda. Drugo, potrebno je replicira-
ti istrazivanja Morewedgea i suradnika (2009). Kao $to je ve¢ navedeno, rezultati
tog istrazivanja dovode u pitanje radirenost pojave zanemarivanja trajanja. Dodat-
nim provjerama hipoteze poznatosti mo¢i ¢emo sa sigurnoséu prihvatiti, odnosno
odbaciti, rasirenost zanemarivanja trajanja. Istrazivaci se mogu usmjeriti na istra-
zivanja u realnim uvjetima koja, osim $to imaju ve¢u moguénost poopéenja rezul-
tata, koriste iskustva koja su ljudima poznata.

Pravilo vrhunca i kraja

U ve¢ opisanom istrazivanju Varey i Kahneman (1992) pokazali su kako su-
dionici pri dono$enju globalne evaluacije iskustava zanemaruju trajanje. Naknad-

3 Valja istaknuti i rad Lierscha i McKenzija (2009), koji su pokazali kako su rezultati istraZivanja u kojem
je prvotno pokazano zanemarivanje trajanja (Varey i Kahneman, 1992) dijelom produkt nacina prezen-
tacije podataka. Naime, nizom eksperimenata pokazali su kako informacije na kojima sudionici temelje
globalnu evaluaciju (prosjek ili pravilo vrhunca i kraja) ovise o razli¢itim grafickim prezentacijama po-
dataka. Iako su ti rezultati zanimljivi, nisu toliko teoretski relevantni za sam fenomen pa se njima nece-
mo detaljnije baviti.
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nom analizom podataka Frederickson i Kahneman (1993) ustvrdili su kako se
procjene sudionika mogu opisati s pomoc¢u prosjeka najintenzivnije trenuta¢ne
procjene i zavr$ne procjene neugodnosti — pojava koju su nazvali pravilom vrhun-
ca i kraja (peak-end rule). U svom istrazivanju, koje smo ve¢ detaljnije opisali, glo-
balne afektivne procjene iskustva gledanja filmova, neovisno o trajanju filma, bile
su dobro opisane pravilom vrhunca i kraja. Drugim rije¢ima, iako su filmovi tra-
jali izmedu 30 i 90 sekundi, sudionici su svoju evaluaciju temeljili na trenutaénim
vrijednostima samo dva trenutka. Pravilo vrhunca i kraja potvrdeno je u nizu istra-
zivanja. Primjerice, sudionici u jednom istrazivanju gledali su niz reklama koje su
se razlikovale po tematici, trajanju i intenzitetu (Baumgartner i sur., 1997). Zada-
tak sudionika bio je da tijekom gledanja reklame pomicanjem kompjutorskog misa
oznacavaju svoje trenutacno afektivno stanje, a na kraju reklame morali su dati
globalnu retrospektivnu evaluaciju reklame. Rezultati su pokazali kako su najin-
tenzivniji trenutak i finalni trenutak bolje predvidali retrospektivnu evaluaciju od
zbroja afektivnih reakcija svih trenutaka.

Pravilo vrhunca i kraja ispitivalo se i za iskustva koja se protezu kroz dulje raz-
doblje.* Primjerice, u jednom istrazivanju sudjelovale su osobe koje boluju od re-
umatoidnog artritisa, kroni¢ne bolesti koja izaziva svakodnevnu bol. Sudionici su
tijekom tjedan dana svakodnevno izjavljivali o trenuta¢noj razini boli sedam puta
na dan, u po slucaju rasporedenim intervalima. Nakon sedam dana, morali su dati
izjavu o razini boli koju su osjetili proteklih tjedan dana. Rezultati su pokazali
kako je retrospektivna evaluacija odgovarala prosjeku najintenzivnije boli koju su
sudionici osjecali tijekom tjedna i najintenzivnije boli zadnjeg dana, $to je u skla-
du s pravilom vrhunca i kraja (Stone i sur., 2000). U sli¢cnom istrazivanju, pacijenti
odjela za reumatologiju svaki dan su izvjestavali o svojim trenuta¢nim dozivljajima
boli te dnevnim evaluacijama boli kroz mjesec dana. U skladu s pravilom vrhun-
ca i kraja, dnevne retrospektivne evaluacije odgovarale su prosjeku najintenzivnije
i zadnje procjene boli (Schneider i sur., 2011).

Osim vrhunca i kraja, na retrospektivne odluke utjecu i ostale navedene ge-
Stalr karakteristike (primjerice trend ili brzina promjene), ali pravilo vrhunca i kra-
ja ¢ini se manje intuitivnim i moze dovesti do paradoksalnih rezultata. Naime,
pravilo vrhunca i kraja za posljedicu ima zanimljivu implikaciju — dodavanje umje-
reno neugodnog podrazaja na kraj niza smanjuje globalnu procjenu neugodnosti.
Primjerice, niz trenuta¢nih procjena neugodnosti 2-5-8-4 sudionici su procjenji-
vali kao manje neugodan od niza 2-5-8 (ve¢i broj oznacava viSu razinu neugode;
Varey i Kahneman, 1992). Ta pojava poznata je pod nazivom kr$enje dominacije’
(violation of dominance) i direktna je implikacija koristenja pravila vrhunca i kra-
ja (Kahneman, 2000 a). Naime, u prvom nizu prosjek vrhunca i kraja (6) manji je
nego u drugom slucaju (8) pa su stoga sudionici procjenjivali prvi niz ugodnijim
iako ukupna vrijednost prvog niza ukazuje na vecu razinu neugode. U istraziva-
nju Kahnemana i suradnika (1993) sudionici su drzali ruku u hladnoj vodi u dvi-

4 Pravilo vrhunca i kraja se ¢ak ispitivalo u neo¢ekivanim domenama. Clark i Georgellis (2004) su poka-
zali kako je najbolji prediktor davanja otkaza kombinacija najekstremnije i finalne procjene trenutac-
nog zadovoljstva poslom.

5 Valja imati na umu kako nalazi koji pokazuju krienje dominacije nisu sami po sebi dokaz za zanemari-
vanje trajanja (Ariely i sur., 2000).
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je situacije. Kratka situacija trajala je 60 sekundi i temperatura vode bila je 14 °C,
a druga je trajala 90 sekundi od ¢ega je prvih 60 sekundi temperatura vode bila
14 °C i 30 sekundi malo toplija, no i dalje neugodna. Drugim rije¢ima, duza situ-
acija bila je identi¢na kratkoj situaciji, s tom razlikom S$to je sadrzavala dodatnih
30 sekundi manje intenzivne boli. Nakon sudjelovanja u obje situacije sudionici su
morali odabrati koje ¢e iskustvo ponoviti. U skladu s pravilom vrhunca i kraja, ve-
¢ina sudionika odabrala je ponavljanje duzeg iskustva i potencijalno sebi priusti-
la ve¢u koli¢inu boli. Krsenje dominacije nije prisutno isklju¢ivo u domeni nega-
tivnih iskustava — dodavanjem umjereno ugodnih podrazaja na kraj niza smanjuje
se retrospektivna procjena ugodnosti. Primjerice, u jednom istrazivanju sudioni-
ci su sudjelovanjem u lutriji mogli osvojiti DVD filmove kao nagradu. Filmovi su
bili podijeljeni u dvije liste — prva lista sastojala se od 10 filmova koje su kriti¢ari
proglasili izvrsnima, a druga od 10 filmova koje su proglasili umjereno dobrima.
Najvazniji nalaz jest da su sudionici koji su dobili sjajan film i naknadno umjere-
no dobar film, procjenjivali to iskustvo manje ugodnim od sudionika koji su dobi-
li samo sjajan film (Do i sur., 2008).

Teoretska podloga pravila vrhunca i kraja

Pravilo vrhunca i kraja istrazivalo se u paradigmi trenutacne evaluacije (Kah-
neman i sur., 1997). Prema toj paradigmi vrhunac i kraj iskustva samo su dva tre-
nutka cjelokupnog iskustva. Drugim rije¢ima, vrhunac i kraj normativno se ne bi
trebali razlikovati od bilo kojeg drugog trenutka. U formiranju globalne retrospek-
tivne evaluacije ti bi trenuci trebali imati jednaku ,tezinu“. Medutim, niz rezul-
tata naveo je Fredericksona i Kahnemana (1993) da predloze tzv. fotografski mo-
del (snapshot model) koriste¢i misao Milana Kundere da nasa sje¢anja ne izgledaju
kao film ve¢ kao niz fotografija (1991; prema Frederickson i Kahneman, 1993).
Prema fotografskom modelu, evaluacije formiramo s pomo¢u ponderiranog pro-
sjeka trenutaka tako da svi trenuci osim vrhunca i kraja imaju nulti ponder, od-
nosno da samo vrhunac i kraj tvore ,slike” u sje¢anju. Zanemarivanje trajanja di-
rektna je implikacija takvog modela. Kahneman i njegovi suradnici (Kahneman,
2000 a; Schreiber i Kahneman, 2000; Kahneman i Frederick, 2002) naknadno su
fotografski model uklopili u nacelo procjene prema prototipu. Kao $to smo veé spo-
menuli, dva su prototipna trenutka na temelju kojih formiramo evaluacije, a osta-
le trenutke i trajanje pritom zanemarujemo.

Procjena prema prototipu dobra je paradigma za opis procesa evaluacije. Medu-
tim, taj teoretski okvir ne nudi odgovor na pitanje zasto su vrhunac i kraj prototi-
pni trenutci, odnosno zasto isklju¢ivo s pomocu njih formiramo procjene. Poten-
cijalni odgovor lezi u principu evaluacije znacenjem (evaluation by meaning) prema
kojem vrhunac i kraj prenose informacije koje su od osobne vaznosti za pojedin-
ca i zbog toga se orijentiramo na njih (Frederickson, 2000). Vrhunac nam je va-
zan zato §to prenosi informacije o najve¢em moguéem intenzitetu iskustva i sto-
ga koliki mora biti afektivni kapacitet da se suo¢imo s epizodom. U skladu s tom
pretpostavkom rezultati su istrazivanja Fredericksona i Kahnemana (1993) u koji-
ma je vrhunac pri evaluaciji averzivnih filmova imao veéi utjecaj od krajnjeg afek-
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ta. Takoder, vrhunac niza neugodnih slika (Branigan, Moise, Frederickson i Kah-
neman, 1997; prema Frederickson, 2000) i kvalitete televizijskog prijama (Hands
i Avons, 2001) u potpunosti je predvidao retrospektivne evaluacije. Kraj smatra-
mo vaznim jer on znaci da je iskustvo zavrSeno i da ne postoji moguénost za nje-
govu promjenu. Osim toga, krajnji dozivljaj moze promijeniti cjelokupno iskustvo
— mukotrpno penjanje na vrh planine koje zavrsi predivnim pogledom na dolinu
smatrat ¢emo pozitivnim iskustvom u odnosu na sam uspon. Niz istrazivanja po-
tvrdio je da krajnje doiivljaje smatramo vaznima. Finn (2010) je pokazala kako
studenti procjenjuju proces ucenja ugodnijim ako nakon ucenja teskog gradiva sli-
jedi perlod ucenja umjereno teskog gradiva nego kada taj period ne postoji. Tako-
der, pri evaluaciji parova iskustava koji se sastoje od identi¢nih dijelova, pozitiv-
nije procjenjujemo iskustvo koje je pocinjalo losijim dijelom i zavrsavalo boljim u
odnosu na suprotno (Ross i Stimonson, 1991; Loewenstein i Prelec, 1993)°. Vaz-
nost kraja potvrdena je i u evaluacijama kvalitete Zivota i poznata je pod nazivom
efekt Jamesa Deana. Naime, u skladu sa Zivotom i smréu glumca, procjenjujemo
kvalitetnijim Zivot koji se sastoji od 30 godina sre¢e nego onaj koji se sastoji od do-
datnih 30 godina manje razine sre¢e. Takoder, postoji i suprotna verzija tog efek-
ta — efekt Aleksandra SolZenjicina o¢ituje se u tendenciji da kvalitetnijim smatra-
mo zivot od 30 teskih i 30 manje teskih godina u odnosu na onaj koji se sastoji od
,samo® 30 teskih godina (Diener i sur., 2001). Sli¢no, prilikom evaluacije moral-
nosti necijeg zivota imamo pristranost prema kraju zivota. Osobu koja je bila cijeli
svoj zivot sebi¢na skloniji smo smatrati moralnijom ako je posljednju godinu Zivo-
ta bila nesebi¢na nego ako je nekad tijekom Zivota bila godinu dana nesebi¢na. Ta
pristranost proizlazi iz pretpostavke da se ,istinska, prava“ osoba pojavljuje na kra-
ju zivota (Newman i sur., 2010).

Preskripcije

Budu¢i da ljudi evaluacije temelje na vrhuncu i kraju, pobolj$anje kvalitete
iskustva treba se temeljiti na promjeni tih dvaju aspekata. lako bi teoretski promje-
na u vrhuncu dovela do promjene kvalitete iskustva, na vrhunac je tesko utjecati
pa su preskripcije usmjerene na poboljsanje krajnjeg doZivljaja. U skladu s rezulta-
tima krsenja dominacije mogli bismo osmisliti intervenciju kojom bi se poboljsala
evaluacija iskustva. Primjerice, na kraju postupka popravljanja zuba zubar bi mo-
gao nastaviti lagano dodirivati zub, $to ne bi $tetilo zubu, i bilo bi manje neugodno
nego ostatak postupka. Tom intervencijom bismo iskustvo zavrsili manje neugod-
nim dozivljajem $to bi posljedi¢no trebalo ,stvoriti“ ugodnija sje¢anja i potaknuti
pojedinca da ¢ed¢e odlazi zubaru. Redelmeier i suradnici (2003) izveli su sli¢nu in-
tervenciju — polovici pacijenata nad kojima je provedena kolonoskopija ostavili su
uredaj u tijelu naknadne 3 minute i time im pruzili manje neugodan kraj iskustva.
Kao $to je bilo za ocekivati, ti sudionici su procjenjivali iskustvo pozitivnijim. Pra-
vi ,test” intervencije uslijedio je otprilike 5 godina kasnije kada su autori kontak-

6 Standardni ekonomski model pretpostavlja da ljudi ve¢u vaznost pridaju iskustvima koja dolaze ranije
nego onima kasnijim. Pridavanje vece vaznosti kasnijim iskustvima u bihevioralnoj je ekonomiji pozna-
to pod nazivom negativni vremenski popust (negative time discounting) (vidi Loewenstein i Prelec, 1993).
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tirali sve sudionike i utvrdili jesu li u tom periodu ponovili postupak. Na Zalost,
rezultati su pokazali kako je efekt bio beznacajan. Uz kontrolu znacajnih faktora,
poput rezultata prvotne kolonoskopije, samo 10% vise sudionika eksperimentalne
u odnosu na kontrolnu skupinu ponovilo je postupak.”

Pravilo vrhunca i kraja - rasprava

Opisani rezultati i teoretska objasnjenja pokazuju da postoji pravilo vrhun-
ca i kraja kojim se vodimo pri formiranju globalnih evaluacija. Medutim, posto-
ji niz prigovora koji dovode u pitanje koristenu metodologiju i rasprostranjenost
tih nalaza u svakodnevici. Prvo, moramo re¢i kako je ve¢ina navedenih istraziva-
nja koja su potvrdila postojanje pravila vrthunca i kraja bila u podrudju negativnih
afekata. Naime, postoji samo nekoliko istrazivanja u sferi pozitivnih afekata koja
su ga potvrdila — evaluacija televizijskih reklama (Baumgartner i suradnici, 1997)
i popularne i klasi¢ne glazbe (Rozin i sur., 2004)%. Takoder, ne postoji istraziva-
nje kojim bi se ispitalo funkcioniranje pravila vrhunca i kraja kada se iskustvo sa-
stoji od pozitivnih i negativnih emocija. Budu¢i da se nasa svakodnevica sastoji od
niza pozitivnih i negativnih iskustava, to pitanje ostaje otvoreno. Najblizi odgo-
vor nudi istrazivanje u kojem su sudionici na godi$njem odmoru morali u slucaj-
nim intervalima izjavljivati o trenutatnom zadovoljstvu. Nakon zavrietka odmora,
sudionici su davali svoje retrospektivne evaluacije zadovoljstva, a rezultati su po-
kazali kako vrhunac godi$njeg i kraj nisu znacajno pridonosili globalnoj procjeni
(Kemp i sur., 2008)’. Uz navedeno, valja imati na umu kritiku Fredericksa (2000)
koja isti¢e kako su se u svim istrazivanjima u tom podru¢ju koristile jednodimen-
zionalne globalne mjere afekata poput neugode-ugode ili negativno-pozitivno. Vi-
hunac i kraj mogu nositi razlicit znacaj kada smo u situaciji u kojoj osje¢amo lju-
bav, mrznju ili gadenje. Dodatni prigovor ,svakodnevici tog pravila proizlazi iz
pretpostavke Arielyja i Zaubermana (2000) o utjecaju segmentiranosti na global-
ne evaluacije. Naime, ti autori pretpostavljaju kako su nasa svakodnevna iskustva
segmentirana i kako se evaluacija viSe odvojenih iskustava ne temelji na geszalt ka-
rakteristikama jer pamtimo isklju¢ivo globalne evaluacije pojedinih iskustava. Sto-
ga su pretpostavili, i eksperimentalno potvrdili, kako evaluacija vise iskustava od-
govara prosjecnoj vrijednosti pojedinacnih evaluacija a ne prosjeku vrhunca i kraja
(Ariely i Zauberman, 2000; Miron-Shatz, 2009). No, najsnaznija kritika pravilu
vrhunca i kraja jest da njegova predvidalacka snaga nije nimalo bolja od prosjeka
trenuta¢nih evaluacija. Cojuharenco i Ryvkin (2008) prikupili su 54 seta podata-
ka iz objavljenih i neobjavljenih istrazivanja te pokazali kako prosjek svih trenu-
ta¢nih evaluacija i prosjek vrhunca i kraja u velikoj mjeri povezani i dovode do jed-
nakih globalnih evaluacija.” Navedene kritike ukazuju na ogranicenu rasirenost

7 Medutim, ¢ak i da su rezultati pokazali pozitivan efekt, postoji eticka dilema - je li opravdano interve-
nirati dodavanjem boli da bismo poboljsali zdravlje pojedinaca? Pitanje bi se zapravo moglo preformu-
lirati: Sto je vaznije, trenutacna ili retrospektivna vrijednost?

8 Uz navedene, istrazivanje Rodea i suradnika (2007), u kojem su sudionici iznosili trenuta¢ne i retros-
pektivne evaluacije jela, nije potvrdilo postojanje pravila vrhunca i kraja.
9 Na globalne retrospektivne procjene utjece i ¢injenica jesu li osobe koje su donosile trenutaéne procje-

ne bile same ili je bilo prisutno jos procjenjivaca (detaljnije u Ramanathan i McGill, 2007).
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pravila vrthunca i kraja u svakodnevici, a s najve¢om sigurno$¢u mozemo reci kako
ono vrijedi za relativno kratka i negativna iskustva. Buduca istrazivanja bi se tre-
bala usmjeriti, kako je navedeno, na pozitivna iskustva, ali i na kombinaciju nega-
tivnih i pozitivnih. Nadalje, o¢ito je da to polje istrazivanja ima mnogo potencijala
za oblikovanje ponasanja. Putem preskripcija, evaluacije neugodnih iskustva mogu
se poboljsati. Na taj nac¢in mozemo povecati vjerojatnost da se ponovi neugodno,
ali nuzno ponasanje, poput stomatoloskog zahvata. Bududim istrazivanjima u re-
alnim uvjetima trebalo bi utvrditi koje preskripcije odgovaraju razli¢itim iskustvi-
ma. Primjerice, valjalo bi provjeriti utjecaj segmentiranja duzeg iskustva na retros-
pektivnu globalnu evaluaciju.

Zaklju¢ak

Pri formiranju globalnih retrospektivnih evaluacija ljudi naj¢es¢e zanemaruju
trajanje iskustva. Niz istrazivanja potvrdio je prisutnost tog fenomena kod raznih
iskustava, od gledanja televizijskih reklama (Baumgartner i sur., 1997) do jedenja
hrane (Rode i sur., 2007). Umjesto na temelju prosjeka subjektivnih trenuta¢nih
procjena, retrospektivne procjene temeljimo na manjem broju gestals karakteristi-
ka iskustva, primjerice na trendu ili brzini promjene intenziteta iskustva (Ariely
i Carmon, 2000). Takoder, niz istrazivanja pokazao je kako evaluacije temeljimo
na ograni¢enom broju trenuta¢nih dozivljaja. Konkretnije, procjenu temeljimo na
prosjeku najintenzivnijeg i krajnjeg dozivljaja ugode — pojava poznata pod nazivom
pravilo vrhunca i kraja (Frederickson i Kahneman, 1993).

Iako navedeni rezultati jesu kontraintuitivni, i upravo zbog toga vrlo zanimlji-
vi, postoji niz alternativnih teoretskih objasnjenja, ali i rezultata koji nisu u skladu
s dominantnim pretpostavkama (primjerice Ariely i Loewenstein, 2000; Cojuha-
renco i Ryvkin, 2008; Morewedge i sur., 2009). Stoga valja biti oprezan pri zaklju-
¢ivanju kako su trenuci koji ¢ine dosadan dan samo vrhunac i kraj.
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Uvod

Opis nacdina donosenja ekonomskih odluka u neoklasi¢cnom je ekonomskom
modelu pojednostavljen do razine na kojoj interakcija izmedu racionalnih pojedi-
naca proizvodi utopijski drustveni ishod. Ekonomisti ga nazivaju Paretovim opti-
mumom — stanjem maksimalnog drustvenog blagostanja. U njemu se stanje bilo
kojeg ¢lana drustva ne moze poboljsati, a da se stanje nekoga drugoga ne pogorsa.
Takvo se stanje postize slobodnom razmjenom na kompetitivnom trzistu.

Snaga te teorije proizlazi iz njezine unutarnje logic¢ke konzistentnosti i lake
matematicke ,dokazivosti“. No, jo$ je snazniji u¢inak privlacnosti ideje koja je
ugradena u aksiome. Rije¢ je o ideji individualne slobode. Pojedinac autonomno
odabire i postize Zeljene ciljeve: potrosa¢ maksimizira korist, koju subjektivno lako
poima, a proizvoda¢ maksimizira dobit, koju lako ra¢una. Ciljevi maksimaliza-
cije koristi potrosaca, odnosno dobiti trgovca — proizvodaca, povezani su s eko-
nomskom interpretacijom pojma racionalnosti ili ekonomskoga ¢ovjeka — Homo
economicusa. Homo economicus — racionalan potro$a¢ ima dobro definirane pre-
ferencije (Zelje) iz kojih se izvodi spremnost za pla¢anje dobara i konzistentan oda-
bir u potro$nji. Racionalan trgovac — proizvoda¢ poznaje dobro definiranu funk-
ciju proizvodnje, iz koje se izvodi funkcija dobiti. Prema njoj podesava ponudenu
koli¢inu, znajudi cijenu koju odreduje otvoreno kompetitivno trziste i na koju sam
ne moze utjecati.

Pandan ekonomike blagostanja i teorije opée ravnoteze financijska je teorija
(ili hipoteza) efikasnog trzista (efficient market hypothesis— EMH). EMH je stanje
u kojemu cijene financijskih imovina (dionica, obveznica i sl.) odrazavaju sve ras-
polozive informacije. Zbog toga se EMH naziva jos i teorijom informacijski efika-
snog trzista. Na efikasnom trzistu nitko ne moze zaraditi vise od trzisnoga prosjeka
ako pritom ne preuzme natprosje¢ne rizike. Iako financijska teorija ne rabi pojam
Paretova optimuma, o¢ita je analogija s neoklasi¢cnom ekonomskom teorijom: na
efikasnom financijskom trzi$tu nitko nema motiva za kupnju ili prodaju vrijedno-
snog papira. Svi su zadovoljili svoje trgovacke ciljeve jer imaju ono $to zele — ono
$to mogu ostvariti na danoj razini bogatstva (Sharpe, 2008). Takva situacija ima
obiljezja Paretova optimuma.

Kada iz sfere teorije prijedemo u potragu za efikasnim trzi$tem u stvarnome
svijetu, pokazuje se paradoks koji ve¢ desetlje¢ima zbunjuje interprete i kritica-
re. U ravnotezi u modelu svaka razmjena prestaje; nitko viSe nema motiva za raz-
mjenu — svi su maksimalno zadovoljni. U stvarnom su svijetu takve situacije veo-
ma rijetke — stalno se trguje. Stoga je tesko procijeniti je li stalna dinamika trzista
posljedica djelovanja vanjskih remetilackih faktora (promjene tehnologija, ukusa,
dolazak novih informacija i sl.) ili je rije¢ o tome da je EMH , pogresna® teorija za
koju ne nalazimo potvrde u stvarnosti.
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Problem koji EMH ima u opisivanju i predvidanju ponasanja stvarnih finan-
cijskih trzista pobudio je sumnju u opravdanost pretpostavki na kojima teorija po-
¢iva. Na pitanju o realnosti pretpostavki izrasla je intelektualna podjela koja pre-
lazi granice ekonomije zahvadajudi i druge drustvene znanosti. Navodna nemo¢
EMH da opise i predvidi ve¢inu stvarnih trzi$nih situacija pogresno je interpre-
tirana kao znak da nesto nije u redu s pretpostavkom o ,racionalnosti“ sudioni-
ka na trziStu.

Prema jednome gledanju, funkcioniranje stvarnih financijskih trzista dokazu-
je da ljudi nisu racionalni. Mnogi smatraju da filantropija, uredno plaéanje pore-
za (nakon kontrole za snagu prisile) ili velike oscilacije cijena dionica na burzama
ruse tezu o racionalnom ekonomskom ¢ovjeku (Ariely, 2009). Nadalje, ukazuje se
da ljudi ¢esto biraju iako nemaju prethodno formirane preferencije. Zbog toga su
podlozZni razli¢itim vanjskim (drustvenim) utjecajima, a sam odabir je nestabilan i
potencijalno nekonzistentan. Prema tome, tradicionalnu bi pretpostavku o racio-
nalnosti trebalo odbaciti i izgraditi nove ekonomske modele na drugim, realnijim
pretpostavkama o ponasanju ljudi.

Prema drugoj interpretaciji, ljudi su kontekstualno ili ekoloski racionalni. To
znaci da se spoznajna mo¢ ekonomskih modela moze povecati rastom njihove slo-
zenosti, odnosno priblizavanjem opisu stvarnoga svijeta. U tome opisu, pored pret-
postavke o racionalnosti pojedinaca, vaznu ulogu igraju i pretpostavke o stup-
nju konkurencije, rasporedu informacija i transakcijskim troskovima, te regulaciji.
Mozda je s pretpostavkom o racionalnosti sve u redu, dok neke druge pretpostavke
isklju¢uju dobar opis stvarnoga svijeta. Ako dovoljno dobro opisemo stvarni kon-
tekst, vidjet ¢emo da su ljudi zapravo racionalni u okviru konteksta.

Ove dvije interpretacije odgovaraju dvjema paradigmama bihevioralne eko-
nomije u interpretaciji Pol$eka i Bovana (2014): heuristickoj, koja na tragu radova
Kahnemana i Tverskog odbacuje tradicionalni koncept racionalnosti, i ekoloskoj,
koja naglasava bogatstvo opisa konteksta (ekoloski: stanista), pod ¢ijim utjecajem
racionalna ponasanja pojedinaca mogu proizvesti naizgled ili stvarno iracionalne
kolektivne ishode.

Ovaj rad sadrzi argumentaciju u prilog paradigme ekoloske racionalnosti.
Ona je ujedno najbliza trenuta¢no dominantnim pravcima razvoja financijske eko-
nomske teorije. Rad se posebno bavi bihevioralnim financijama. Rije¢ je o finan-
cijskoj disciplini koja se proteklih tridesetak godina afirmirala kao deskriptivna
teorija donosenja financijskih odluka i funkcioniranja financijskih trzista. Bihevi-
oralne financije s pomo¢u psiholoskih teorija objasnjavaju odstupanja dogadaja na
stvarnim trzi§tima od teorijskih predvidanja hipoteze efikasnog trzista.

U prvom se poglavlju detaljno opisuje tradicionalna teoretska norma — fi-
nancijska teorija (informacijski) efikasnog trzista. Raspravlja se o njezinim ogra-
ni¢enjima. Drugo poglavlje sadrzi kratak prikaz relevantnoga dijela rada Johna
Maynarda Keynesa. Pokazat ¢emo da je Keynes bio prvi bihevioralni ekonomist.
U tre¢em se poglavlju kratko prikazuju glavni doprinosi bihevioralnih financija.
Cetvrti dio sadrzi sredi$nju raspravu o racionalnosti, a u petom se izvode zakljucci.
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1. Uvod u teoriju efikasnog trzista

Financijska dobra (imovine) imaju obiljezja zbog kojih su odluke o njihovoj
kupnji slozenije od odluka o kupnji ,,obi¢nih“ dobara. Razlog lezi u o¢ekivanjima.
Ona igraju klju¢nu ulogu pri procjeni vrijednosti ulaganja. Kod obi¢nih dobara,
vremenska dimenzija odluke nije toliko vazna: odluka koliko kupiti jabuka, a ko-
liko naranaca na zelenoj trznici ¢ini se jednostavnijom od odluke koliko kupiti di-
onica, a koliko obveznica, na financijskoj burzi. Zbog toga mnogi ljudi lako dono-
se odluke o kupnji voéa, ali nikada ne donesu odluku o izravnoj kupnji dionica ili
obveznica. Drze se podalje od financijskoga trzista, odnosno, pristupaju mu opre-
zno, preko specijaliziranih posrednika, i to samo ako ih posrednici raznim, pone-
kad tesko ¢itljivim drustvenim signalima uvjere u prihvatljiv stupanj rizika (time
se bave banke, fondovi i drugi financijski posrednici).

Problem kupnje voca izgleda laksi od problema kupnje dionica jer rizik pri
kupnji voéa ne prelazi okvire pitanja hoce li se po dolasku kudi otkriti truljenje
neke od vocki. Prihvatljivo je i Zaljenje ako do sutra ili prekosutra — do kada se
ocekuje pojesti sve voce, njegova trzi$na cijena padne (zal bi mogao nastati jer smo
voce prethodno kupovali skuplje — mogli smo pro¢i jeftinije). Taj problem je rjesiv
jer, iskustveno, cijena vo¢a ne varira mnogo na dnevnoj razini.

Uloga ocekivanja u formiranju cijena financijskih imovina

Pandan truljenju vocke je kreditni rizik — rizik da se potrazivanje ste¢eno kup-
njom vrijednosnog papira ne¢e mo¢i naplatiti (vo¢ka se ne¢e mo¢i pojesti). Pandan
pada cijene voca je trzi$ni rizik — rizik promjene cijene, odnosno rizik da ¢e cijena
financijske imovine koju zelimo prodati pasti u odnosu na cijenu kupnje. Razlog
zasto su rizici odnosno kolebanja cijena izrazitiji kod financijskih imovina nego
kod obi¢nih dobara lezi u kolebanju oc¢ekivanja trzisnih aktera. Naime, na procje-
nu vrijednosti utje¢u tri glavna faktora. Prvo, procjena (ocekivanje) iznosa bududih
nov¢anih tokova koje ocekujemo ostvariti kao vlasnici vrijednosnice. Drugo, pro-
cjena rizika budu¢ih novéanih isplata. Treée, vremenska preferencija novca — kom-
penzacija za ¢injenicu da nam jedna novéana jedinica danas vrijedi viSe nego sutra.

Na primjer, uz diskontnu stopu od 10% godi$nje, kuna koju ¢emo dobiti za
godinu dana danas vrijedi 91 lipu ( = 100 lp / (1+0,10)). Nazivnik izraza (1,1) ili
diskontni faktor osobito je vazan, jer u njemu se u prakti¢nim financijskim pri-
mjenama zdruzuju mjera rizika i mjera vremenske preferencije novca. Na primjer,
ako prinos na drzavnu obveznicu, koja prema pretpostavci nema rizik (osim ako
ne zivite u Grékoj), iznosi 6% (mjera vremenske preferencije), a diskontna stopa je
10%, razlika od 4 postotna boda predstavlja premiju rizika koja je ugradena u visi-
nu diskontne stope. Oc¢ito je da rizik smanjuje vrijednost financijske imovine (po-
vecava nazivnik), jer je njena sadasnja vrijednost uz ve¢u diskontnu stopu manja.
Na primjer, ako se diskontna stopa zbog rasta rizika pove¢a s 10% na 20%, kuna
koju ¢emo dobiti za godinu dana danas viSe ne vrijedi 91 nego 83,3 lipe (=100 Ip
/ (1+0,20)).
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Individualna i kolektivna oéekivanja

Dakle, trzi$ni se sudionici razlikuju prema vremenskim preferencijama, pro-
cjenama (ocekivanjima) buducih novcanih tokova i percepciji rizika. Svatko ima
svoju subjektivnu procjenu tih elemenata. Stoga za svaki vrijednosni papir odno-
sno financijsku imovinu mogu postojati stotine, tisuce, a na najrazvijenijim trzi-
Stima i desetci tisu¢a kupaca i prodavatelja s razli¢itim subjektivnim procjenama
vrijednosti. Takva je raznolikost logi¢na ako ljudi raspolazu razli¢itim informaci-
jama. No, raznolikost subjektivnih procjena javlja se i kada ljudi raspolazu istim
informacijama. Jedan od razloga je pojava koja je dobro poznata u psihologiji: se-
lektivna percepcija (Bruner i Postman, 1949) — ljudi iste stvari ¢esto vide razlicito.

Medutim, drustvo ne bi moglo funkcionirati kada bi velik broj pojedinaca
imao veoma razlicite poglede na iste stvari. Kao i vecina stvari u Zivotu, raznolikost
je divna, ali samo do odredene mjere. Da bismo shvatili kako raznolikost procjena
moze biti pogubna, zamislimo da je nas nagon za vrednovanjem onoga sto posjedu-
jemo jadi od nagona za prezivljavanjem (to bi tek bilo iracionalno). U tom bi slu¢aju
proizvodaci hrane vrednovali svoje proizvode mnogo vise nego $to bi ih drugi lju-
di bili spremni platiti. Ako bismo svi ustrajali na po¢etnim procjenama vrijednosti,
kao vrsta bismo vrlo brzo izumrli ili bismo preZivjeli tek u primarnom dru$tvenom
obliku, u kojem svi proizvodimo hranu samo za sebe. Sli¢an se, samo malo slabiji
ucinak, dobiva djelovanjem psiholoskog sindroma pretjeranog samopouzdanja. On
lezi u korijenu empirijski dokazane pravilnosti da ljudi ono sto posjeduju ve¢inom
vrednuju iznad fer vrijednosti po kojoj bi se predmet mogao prodati na trzistu.

Prema tome, pocetna raznolikost u subjektivnim procjenama vrijednosti do-
bra je stvar, ako postoji drustveni mehanizam — institucija preko koje ¢e razlici-
ti stavovi o vrijednostima komunicirati i konvergirati. Konvergencija ¢e na kraju
omoguditi razmjenu u kojoj posreduje cijena kao komunikacijski parametar koji
strane u razmjeni postizu dogovorom. Dakle, teza da drustvo ne bi moglo funkci-
onirati kada bi veliki broj pojedinaca imao veoma razli¢ite poglede na stvari, oso-
bito se odnosi na pitanja vrijednosti. Pretvrdi stavovi o vrijednostima dovode do
obustavljanja razmjene i drustvo je tada na gubitku.

Povijest poznaje dva nalina rjesavanja problema razlika medu ljudima o pi-
tanjima vrijednosti: prisilu i razmjenu. Prisila suzava spektar raznolikosti kojoj
se ,dopusta“ javni iskaz. Problem se u modelu prisile rjesava s pozicije autoriteta,
tj. dekretom (npr. administrativno propisivanje cijena od strane sredis$njeg plane-
ra). Na trzi$tu se, pak, suceljavaju razlic¢ite individualne procjene vrijednosti ¢iji je
iskaz slobodan. To uklju¢uje i krajnji iskaz slobode — pravo da ne kupimo ili pro-
damo robu, uslugu ili kapital, tj. pravo odustajanja. Stoga se u svakom trenutku
isticu desetci i stotine cijena (i koli¢ina) po kojima je netko spreman kupiti ili pro-
dati vrijednosni papir. Ocekivanja pojedinaca na taj nacin dobivaju kolektivnu di-
menziju koju statisticki mozemo opisati distribucijom cijena ponude i potraznje.
Takvo financijsko trziste mozemo razumjeti kao drustveni izum koji omogucava
uvid u raznolikost ljudskoga svijeta procjena vrijednosti. Jos je vaznije da ono omo-
gucava filtriranje individualnih razlika (i uklanjanje pogresaka) u procjenama vri-
jednosti, $to u konacnici dovodi do prikazivanja reprezentativne vrijednosti po ko-
joj se obavlja najve¢i broj transakcija na trzistu.
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Trziste koje dobro funkcionira stoga mozemo promatrati kao velikoga agre-
gatora i razotkrivatelja informacija i drustvenih stavova o vrijednostima. Cijena je
sublimat subjektivnih stavova i akcija na trzistima. TrZiste zbog toga igra klju¢-
nu ulogu u usmjeravanju ekonomskih aktivnosti. Umjesto centralnog planera (za-
poslenog u vladi), u (cjenovnim) signalima trzista sadrzana je vrijedna informaci-
ja koja usmjerava ne samo razmjenu, nego i ukupnu ekonomsku aktivnost (odluke
o ulaganjima i proizvodnji). U toj je informaciji sadrzana kolektivna mudrost tr-
zisnih sudionika. Prema teoriji o kolektivnoj mudrosti (Surowiecki, 2004), u toj
bi informaciji trebalo biti sadrzano viSe pameti i relevantnih predvidanja o budu¢-
nosti nego u signalima koje odasilju izolirani pojedinci, pa makar signali tih po-
jedinaca bili odaslani iz pozicije vladina ili akademskog ekspertnog i/ili politi¢-
kog autoriteta.

Individualna ili subjektivna dimenzija formiranja o¢ekivanja i vrijednosti koja
se na njima zasniva povezana je s mentalnim procesima koji se odvijaju u ljudima
koji odlucuju o proizvodnji i razmjeni. Objektivna ili drustvena dimenzija oceki-
vanja ostvaruje se kroz povratni utjecaj trzisnih informacija — prvenstveno cijena,
na misaone procese sudionika. Medutim, standardna ekonomska teorija izbjega-
va bavljenje problemom povratne sprege s trzista: u njoj su individualne preferen-
cije zadane. Zbog toga se kod ekonomista ¢esto moglo proéitati kako su analizu
formiranja preferencija prepustili drugim drustvenim znanostima (Becker i Sti-
gler, 1977).

Ekonomisti su na taj nacin zaobisli problem, ali ga nisu rijesili. Povratni utje-
caji izmedu drustvene i individualne sfere pri odlucivanju su brojni, slozeni i vaz-
ni. Banalan je primjer da svatko tko zeli formirati procjenu vrijednosti neke vri-
jednosnice koju bi zelio kupiti ili prodati na trzi$tu moze vidjeti trenutne cijene po
kojima se ona razmjenjuje. Trenutne cijene utjeCu na procjenu vrijednosti u veci-
ne sudionika, pa makar i podsvjesno. Zbog toga se preferencije , prelijevaju® medu
sudionicima na trzistu. Mozemo govoriti o ,informacijskim eksternalijama® koje
standardna teorija ne uzima u obzir.

Povratne sprege mogu biti jo$ suptilnije: na primjer, ako osoba s odredenim
preferencijama i mentalnim modelima koje koristi u procjeni vrijednosti konzi-
stentno gubi novac, morat ¢e modificirati mentalne procese i/ili stavove (stjecati
iskustvo, u¢iti i mijenjati ponasanje), ili ¢e nestati s trzista kada izgubi sav kapital
(ili posao u slucaju da je ta osoba bila zaduzena za upravljanje tudim novcem). Da-
kle, s informacijskim su eksternalijama povezani procesi ucenja.

Dosadasnja rasprava pokazuje da se trzi$te ne moze razumjeti samo kao ,,pro-
stor natjecanja“. Osim $to agregira i razotkriva informacije o cijenama, trziste
predstavlja i klju¢nu instituciju drustvene verifikacije ekonomskih napora poje-
dinaca te njihova ucenja, pri cemu trziste djeluje putem snaznih i brojnih povrat-
nih sprega. Doduse, i u hijerarhijskom modelu prisile postoji povratna sprega iz-
medu individualnog i drustvenog prostora: administrator (centralni planer), kao
zastupnik tzv. opleg interesa (ne ulazimo u to koliko je pridjev ,,opéi® u tom slu-
¢aju opravdan), koristi prisilu kako bi postigao Zeljeno ponasanje pojedinaca. I to
je neki oblik vrlo grube povratne sprege. Medutim, nakon $to izgube moguénost
iskazivanja razli¢itih procjena i isticanja Zelja u vidu preferiranih cijena i koli¢ina
kupnje i prodaje, u ljudima ¢e u hijerarhijskom modelu oslabjeti znanja i iskustva
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koja su potrebna za donosenje vlastitih, autonomnih procjena. Oslonit ¢e se na au-
toritet sredi$njice i pasivno ¢ekati input ,,0dozgo®. Individualni poticaji i kreaci-
ja e atrofirati, a povijest pokazuje da autoriteti te vrste u dugom roku ne mogu
biti pametniji od ,,mase” (trzista). Zbog toga ¢e drustvo dugorocno biti na gubitku
ako centralnim upravljanjem zatomi decentralizirane trzi$ne signale i reakcije po-
jedinaca. Propast socijalizma mogla bi biti ultimativan dokaz kako ovdje nije rije¢
samo o teorijskoj konstrukeiji, nego o povijesno verificiranoj tezi.

Ovime se ne Zeli idealizirati trziSte i sugerirati njegova univerzalna ,nepogre-
sivost”. U krhkom interaktivhom procesu koji se odvija na trzistu, i koji bez sum-
nje ima brojne pozitivne strane (u¢enje, osobno napredovanje, sve bolje procjene,
rast bogatstva, odvra¢anje pojedinaca koji sistematski ponavljaju pogreske), mogu
se pojaviti i anomalije koje ¢e, osobito u kratkom roku, otezati procese razotkri-
vanja vrijednosti. Bihevioralne financije bave se opazanjem i tumacenjem takvih
anomalija. Na tu ¢emo se temu vratiti u tre¢em dijelu rada.

Nevidljiva ruka na djelu: spontano izrasla drustvena uloga trzista

Hayek (1945) je bio prvi koji je cijene razumio kao drustvene neurotransmite-
re — nosioce signala koji spontano usmjeravaju aktivnost pojedinaca (a time i ¢ita-
voga drustva). S pomocu te metafore moze se pokazati da financijsko trziSte ima
izvanredno vaznu i osjetljivu drustvenu funkciju: kapital ulazi u vrijednosnice ¢ije
cijene dugoro¢no rastu (ocekuju se vele isplate u buduénosti), a izlazi iz vrijedno-
snica ¢ije cijene dugoro¢no padaju (o¢ekuju se manje isplate u budu¢nosti). Dakle,
drustveno-usmjeravajuéa funkcija trzista odvija se primarno kroz realokaciju ka-
pitala iz neperspektivnih u perspektivne kompanije i aktivnosti. Tako se osigura-
va strukturna dinamika odnosno alokacija resursa u trzi$nom gospodarstvu koje
stalno diverzificira i prilagodava proizvodnu strukturu prema potvrdenim oceki-
vanjima, a ona u konacnici ovise o potrebama drugih ljudi. Utoliko trziste mo-
zemo razumjeti i kao kolektivnu kristalnu kuglu koja pomaze drustvu da se eko-
nomski razvija ovladavajudi rizicima koje vise ili manje nepoznata budu¢nost nosi
sa sobom.

Ako zeli pomo¢i trzistu da $to bolje obavi svoju drustvenu ulogu, drustve-
ni usmjeritelj (vlada) ne bi trebao izravno utjecati na cijene i koli¢ine, kao u mo-
delu drustvene prisile. Vladina bi se funkcija trebala razvijati u pravcu stvaranja
uvjeta za $to bolju izradu individualnih procjena i njihov jasan i slobodan iskaz
na trzi$tu. Konkretno, rije¢ je o mjerama usmjerenima prema razvoju trzista, bor-
bi protiv monopola, rijec je o zastiti vlasnickih prava, pravilima jasnog razotkri-
vanja cijena po kojima se odvijaju transakcije, poticajima za distribuciju $to boljih
i azurnijih informacija i sl. Jasno je da postoje situacije u kojima se od sredi$nji-
ce (vlade) ocekuje i ja¢i angazman (neposredan utjecaj na odluke o proizvodnji i
razmjeni), no to su situacije trzisnih neuspjeha ¢iji opis i razmatranje izlaze izvan
okvira ovoga rada.

Diverzifikacija proizvodne strukture i ekonomski razvoj koji nastaje kao po-
sljedica izlaska faktora proizvodnje (kapitala i rada) iz besperspektivnih i njihova
ulaska u perspektivne ekonomske aktivnosti, nenamjerne su makroekonomske —
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drustvene posljedice koje nastaju zbog seljenja kapitala izmedu poduzeca, gospo-
darskih grana i drzava. Na mikroekonomskoj razini taj se proces odvija pod utje-
cajem aktivnosti mnostva pojedinaca, ¢iji motivi nemaju izravne veze s drustvenim
ishodima. Pojedinci samo zele zaraditi, a alokacija kapitala i ekonomski razvoj do-
gadaju se kao makro posljedice mikro ponasanja. Na djelu su Smithova ,nevidljiva
ruka“ i Hayekov ,spontani red, bas kao $to brana nastaje na iznenadenje svakog
malog dabra koji sudjeluje u njezinoj izgradnji. Iako je tesko spekulirati o tome ko-
liko su dabrovi kao pOJCdlnCl i kao skupma racionalni, oéito Je da su stvari bitno
slozenije kada je rije¢ o IJudlma Cakjei najzagriZenijim vjernicima u neoklasi¢ne
ekonomske modele na temelju Zivotna iskustva jasno da svi ljudi nisu ,funkcional-
ni“ kao $to je pretpostavljeno u pri¢i o Homo economicusu. Ljudi ¢esto grijese, a
ponasanje nije stati¢na kategorija koja bi u potpunosti bila predodredena genima
ili nekim drugim fundamentalnim okolnostima u Zivotu. Uz to, ponasanje ljudi
se u odredenoj mjeri mijenja u toku Zivota. Ponasanje je kontekstualno jer u¢imo,
a mijenjaju se i situacije kroz koje prolazimo. Stoga su pogreske, prilagodbe i uce-
nje temeljna obiljeZja stvarnoga svijeta kada ga poimamo u svoj njegovoj slozeno-
sti. Postavlja se pitanje kako se dinamika ucenja uklapa u sliku informacijski efi-
kasnog trzista koje dobro funkcionira. Vidjet ¢emo da je upravo to pitanje klju¢no
za razumijevanje kako se koncept individualne racionalnosti uklapa u standardnu
financijsku teoriju i njen alternativni rukavac — bihevioralne financije.

Za pocletak mozemo postaviti pitanje dominiraju li trziStem patoloski kocka-
ri, sanjari i ovisnici koji imaju problema s emotivnom interpretacijom rizika i koji
su dugo spremni igrati na sve ili nista, zaslijepljeni sindromom pretjeranog opti-
mizma (i drugim psiholoskim ,anomalijama® koje bismo mogli oznaciti iracional-
nima)? Ili takvi ,tipovi“ s vremenom gube i nestaju s trzista koje tako u dugom
roku poprima karakter informacijski efikasnog trzista? Premda se statisti¢ki ne
moze iskljuéiti pojava malo vjerojatnog dogadaja u kojemu bi i jedan kockar mo-
gao biti pobjednik u trzi$noj igri, takvi ,igra¢i“ u dugom roku vrlo vjerojatno gube
na financijskom trziStu, jer prvi ostaju bez sredstava (gube kapital). Strogost trzista
prema takvim pojedincima njegovo je pozeljno svojstvo, jer je rije¢ o tipovima ljudi
koji nisu u stanju uciti i prilagodavati se. Oni uporno ponavljaju iste pogreske. Ta-
kvima drustvo, ako ima imalo ,kolektivne pameti®, ne bi trebalo povjeriti donose-
nje odluka koje imaju utjecaja na veéi broj ljudi ($to ne znaci da ih treba iskljuciti
s trzi$ta, oduzeti im prigodu da okusaju svoju ,sre¢u” — na koncu, upitno je i koli-
ko je drustvo tj. regulator u stanju unaprijed prepoznati takve pojedince prije nego
$to u stvarnim transakcijama pokazu svoj pravi karakter).

U svakom slucaju, neprijeporno je da medu ljudima postoje kockari, sanjari i
ovisnici koje bismo mogli oznaditi iracionalnim pojedincima. Ako Zelimo napre-
dovati, uvijek se moramo pitati nismo li to upravo mi. No, njihova (nasa?) nazo¢-
nost na trzistima cesto se zloupotrebljava kako bi se upozorilo na navodnu besmi-
slenost i dru$tvenu Stetnost financijskoga trzista. Naime, kada kriticari trzisnog
sustava zele osporiti njegove drustvene fundamente i legitimitet, oni obi¢no govo-
re o ,divljem® trziStu koje se Siroko koleba i kojim vladaju kockari. Taj vid kritike
negira bilo kakav drustveni doprinos institucije financijskoga trzista rastu i razvo-
ju, povrh zabave i zarade za malobrojne igrace. Stovise, djelovanje financijskog tr-
ziSta Cesto se prikazuje kao drustveno $tetno.
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Danas, nakon financijske krize koja je potresla cijeli zapadni svijet, veoma je
popularno odricati trziStima, osobito onim financijskim, bilo kakvu korisnu drus-
tvenu ulogu i proglasavati ih institucionaliziranim kockarnicama. No, zeli li se
biti imalo logi¢an i konzistentan, nije jednostavno dokazati da se na trzistima od-
vija dru$tveno beskorisno divljanje u kojemu sudjeluju iracionalni i $tetni pojedin-
ci i njihove institucije.

Tesko je dokazati dominaciju iracionalnih sudionika, jer zahtjev racionalno-
sti koji se postavlja pred trzi$ne sudionike nije prevelik. Prvi je zahtjev da sudionici
daju prednost dobitku pred gubitkom (radije imaju vi$e nego manje novca). Drugi
je zahtjev da su u stanju modificirati svoje mentalne modele (u stanju su uciti) ako
konzistentno promasuju cilj — patoloski kockari i sanjari ne udovoljavaju ovom za-
htjevu. Tako definiran zahtjev racionalnosti, koji je nuzan da bi financijsko trziste
bilo informacijski efikasno, manje je restriktivan od zahtjeva koji se isticu u stan-
dardnoj neoklasi¢noj ekonomskoj teoriji, a koji ukljucuju dobro definirane prefe-
rencije i njihovu tranzitivnost.

Prijepori o stvarnom karakteru i doprinosu financijskoga trzista prate povi-
jesni razvoj kapitalizma. Jedno od objasnjenja lezi u ¢injenici da teorija efikasnog
financijskog trzista i dalje izmice strogo¢i empirijskih testova. Podjednako je na-
ime tesko testirati je li neko stvarno trziste informacijski efikasno kao i sudjeluju
li na tom trzi$tu racionalni sudionici. Glavni razlog poteskoca s dizajnom empi-
rijskih testova lezi u tome $to tako definiran zahtjev racionalnosti ne govori nista
o brzini ucenja (otklanjanja sistematskih pogresaka u predvidanju) (Alajbeg, Bu-
bas i Sonje, 2012). A to je klju¢ za donosenje ocjene sudjeluju li na trZistu racional-
ni ili iracionalni ljudi.

Dodatni je problem $to brzina ucenja nije jedini razlog zbog kojega stvarni
ishodi trzi$nih procesa mogu odstupati od predvidanja standardne teorije. Cak i
ako na trzi$tu nastupaju racionalni pojedinci koji brzo uce, podudarnost stvarnih
ishoda i teorijskih normi nece se pojaviti ako svim sudionicima nisu pristupa¢ne
sve vazne informacije za donos$enje odluka, ako je konkurencija medu sudionicima
slaba ili ako na stvarnom trzistu djeluje losa i skupa regulacija koja sprjecava nje-
govo dobro funkcioniranje. Sve upuéuje na to da je trzi$no staniste iznimno slo-
zeno, i da teorije jo$ uvijek ne uzimaju sve njegove elemente u obzir na odgovara-
juci nacin.

Iako opisane poteskoce koje se javljaju kada se pokusaju objasniti odstupanja
stvarnih trzi$nih ishoda od teorijskih predvidanja nisu sporne, neki autori — ¢im
uoce neku trzisnu anomaliju, brzopleto zakljuce kako sistematske pogreske, koje
su navodno dio ljudske prirode, leze u korijenu ekonomskih i financijskih proble-
ma koji povremeno potresaju svijet (Ariely, 2009). Ta se ideja nalazila u korijenu
bihevioralne ekonomije i njene financijske grane — bihevioralnih financija. Kao
$to ¢emo pokazati, ta ni¢im obja$njena teza — da uoc¢avanje bilo kakve anomalije
na trziStu obara temeljne postulate financijske teorije, ograniéila je utjecaj bihevi-
oralne ekonomije (premda on, nakon tridesetak godina razvoja, ni u kojem slucaju
nije malen). No, prije nego $to prikazemo osnovne rezultate bihevioralnih finan-
cija, moramo detaljnije prikazati temeljnu teorijsku normu — teoriju informacijski
efikasnog trziSta, njene opise i predvidanja.
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Hipoteza (informacijski) efikasnog trzista (EMH)

Hipoteza efikasnog trzi$ta financijska je teorija koja se ne bavi trzi$nim pro-
cesima nego ishodima. To znaci da zanemaruje pitanja proizvodnje, distribucije i
obrade informacija, kao i pitanja brzine i naravi ucenja trzi$nih sudionika. EMH
polazi od odredenih pretpostavki (racionalnost sudionika koji se nalaze u odnosu
medusobne konkurencije i raspolozivost informacija koje su relevantne za trgova-
nje) i konzekventno izvodi njihove implikacije: ako racionalni sudionici raspolazu
relevantnim informacijama i medusobno se natjecu, trzisne ée cijene financijskib imo-
vina izjednaditi njibove fundamentalne — fer ili prave vrijednosti (Samuelson, 1965).
Takvo ¢e efikasno trziste ispuniti svoju drustvenu ulogu optimalne alokacije eko-
nomskih resursa.

Intuitivno gledano, smirenje cijene i jenjavanje trgovine mogao bi biti znak da
vise nema nikoga ¢ija se oc¢ekivanja razlikuju toliko da bi netko zelio kupiti, a net-
ko drugi prodati vrijednosnicu po bitno drukijoj cijeni od posljednje po kojoj je
ostvaren promet na trzi$tu. Kao da su sve relevantne informacije i sva kolektivna
pamet ugradene u zadnju cijenu koju vidimo na zaslonu ra¢unala. Kako je trziste
(spontano) obavilo svoju drustvenu funkciju, mozemo ga nazvati informacijski efi-
kasnim trziStem. To znaci da se kapital nasao na mjestima najbolje upotrebe, jer su
sve raspolozive informacije u danom trenutku ugradene u cijene.

Medutim, na stvarnim financijskim burzama gotovo nikada nema mira. Ka-
pltal i trzine cijene su kao mala djeca — uvijek zele i¢i nekamo. Stovise, $to je tr-
ziste likvidnije i $to je vedi broj trzi$nih sudionika, trgovanje je zivlje, iako bismo
upravo od takvog trziSta oéekivali da brzo pronade ravnotezni smiraj. Kako obja-
sniti ovo odstupanje ponasanja stvarnih trzista od teorijskog predvidanja?

Alajbeg, Bubas i Sonje (2012: 55) o tome pisu: ,Samuelson je bio posve svje-
stan da se definicija trzi$ne efikasnosti moze usporediti s Pitagorinim pouckom:
trziSte je efikasno, a cijene izjednacavaju fundamentalne vrijednosti ako postoji sa-
vr$ena konkurencija u uvjetima u kojima svi sudionici imaju jednak pristup infor-
macijama vaznim za trgovanje. Uz te se pretpostavke sve relevantne informacije
ugraduju u cijene. Samuelson je bio jasan u tome da stvarna trzista samo slu¢ajno
mogu poprimiti takva obiljezja“.

Sam Samuelson (1965: 42) pise: ,,Iz neempirijske aksiomatske baze nikada ne
mozete dobiti empirijske rezultate®. Rije¢ je o upozorenju da je ovdje rije¢ o for-
malnom deduktivnom izvodu koji samo slu¢ajno moze opisati neko stvarno trzi-
ste, bas kao $to geometrijski trokut samo slu¢ajno moze to¢no opisati neku pri-
rodnu tvorevinu (priroda u pravilu ne proizvodi tvorevine tako ostrih bridova i
kutova).

Teza da se iz neempirijske aksiomatske baze ne mogu dobiti empirijski rezul-
tati pomirena je s ¢injenicom da su stvarna trzista uronjena u politicke, povijesne,
institucionalne, informacijske i sociopsiholoske okolnosti koje u bitnome kompli-
ciraju postizanje ravnoteznoga stanja na trzistu. To ne zna¢i da aksiomatski rezul-
tat o mogu¢nosti informacijski efikasnoga trzista nije spoznajno koristan, bas kao
$to nikome ne pada na pamet Pitagorin poucak proglasiti beskorisnim ili pogres-
nim jer u svojoj okolini ne vidi savr$enu repliku teorijskoga koncepta odgovaraju-
¢eg trokuta. Medutim, ekonomisti se nikada nisu odlikovali pretjeranom metodo-
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loskom strogos¢u, pa su i prije, a osobito poslije Samuelsonova rada, u ponasanju
stvarnih trzisnih cijena pokusavali otkrivati i dokazivati trzisnu (ne)efikasnost (So-
nje, Alajbeg i Bubas, 2011). Oito je prakti¢na, povijesna pa i ideoloska vaznost
implikacija teorije efikasnog trzista bila prevelika da bi ljudi prihvatili Samuelso-
novu epistemolosku ravnodusnost i prihvatili ¢injenicu da empirijski testovi ne
mogu nista dokazati.

Iako je empirijska ambicija bila prevelika u odnosu na dostignuti razvoj teori-
je, to ne znadi da se trud stotina istrazivaca trzis$ne efikasnosti kroz dvije generacije
u meduvremenu nije isplatio. Dio povrata na ulozeni trud reflektirao se u nastan-
ku bihevioralnih financija i boljem razumijevanju stvarnih dogadaja na financij-
skim trziStima, ali i u napretku i boljem razumijevanju teorije informacijski efika-
snog trzista, kao i njenih nedostataka. Financijskim je ekonomistima danas posve
jasno da se na stvarnim trzitima odvijaju izvanredno sloZeni informacijski procesi
o kojima teorija informacijski efikasnog trzista nije imala mnogo re¢i. Na primjer,
EMH ne govori nista o tome koje su vijesti relevantne, koja je prosje¢na frekvencija
njihova pojavljivanja — mjeri li se dospijece vijesti sekundama, minutama, satima,
danima ili mjesecima, i koliko je vremena potrebno sudionicima da obrade te vije-
sti na kvalitetan nacin i u skladu s time podese svoje procjene vrijednosti odnosno
cijene (opet problem brzine ucenja). Jednako je vazno i to da EMH ne govori nista
o psiholoskim tipovima sudionika koji se pojavljuju na trzistu.

Stvarnim informacijskim procesima i tipovima sudionika na trzistu EMH se
bavi samo u jednom vrlo uskom segmentu: pretpostavlja postojanje tzv. sofisticira-
nih trgovaca. Rije¢ je o znalcima koji rade bolje procjene ocekivanih primitaka od
vrijednosnih papira od veéine drugih sudionika na trzistu. Kada sofisticirani tr-
govci vide cijenu koja je visa od njihove procjene fer vrijednosti, oni prema teorij-
skoj pretpostavci prodaju vrijednosnicu (jer ¢e ju kasnije mo¢i jeftinije kupiti). Na
taj nadin, pove¢anjem ponude, obaraju njezinu cijenu prema fer vrijednosti. Kada
pak vide trzi$nu cijenu koja je niza od fer vrijednosti, tada kupuju vrijednosnicu
(jer ocekuju da ¢e kasnije vrijediti vise). Na taj nacin, poveéanjem potraznje, dizu
njezinu cijenu prema fer vrijednosti. Prema tome, sofisticirani trgovci su ti koji
uravnotezuju trziste. Treba uociti da je implicitna pretpostavka ove teorijske pri-
¢e da sofisticirani trgovci dominiraju trziStem; ne nuzno brojem, ali utjecajem sva-
kako. Vaino je uociti da ovdje nije rije¢ ni o kakvim ,spekulantima® (izraz koji je
nezasluzeno poprimio negativne konotacije), nego o znalcima koji dobro obavljaju
svoj posao koji je ujedno i koristan za drustvo.

Medutim, u teoriji nema spomena o tome kako se postaje sofisticiranim trgov-
cem (kako ljudi donose odluku o ulaganju u tu vrstu znanja), kako se proizvode,
distribuiraju i obraduju informacije, kako se informacije odvajaju od bezvrijedno-
ga ,Suma“ (vijesti koje mogu imati i karakter dezinformacija), kako se i kojom br-
zinom odvija ucenje, kakav je utjecaj institucionalne agregacije (mnoge odluke o
kupnji i prodaji ne donose pojedinci nego financijske institucije ¢iji su organi od-
lu¢ivanja kolektivni), zatim, mogu li se na trziStu razlikovati tipi¢ne skupine su-
dionika grupiranih prema psiholoskim karakteristikama, i kakvi su odnosi medu
tipskim skupinama. Iako nije mnogo pisao o tim temama, Samuelson je vjerojatno
upravo te stvari smatrao smetnjama zbog kojih stvarna trzista tek slu¢ajno mogu
posti¢i ishod jednak teorijskom predvidanju.
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Prema tome, u teoriji efikasnih trzi$ta mnoga obiljeZja stvarnoga svijeta osta-
ju neprepoznata. Stoga mozemo govoriti o teoriji koja u deskriptivnom smislu nije
adekvatna. No, s obzirom na sposobnost teorije da ,predvidi“ drustveno optima-
lan ishod, ona je smatrana kljuénim ,dokazom® drustveno korisne uloge financij-
skoga trzista.

2. John Maynard Keynes: pomak prema stvarnosti

Danas postoji suglasje o tome da ishodi na stvarnim trziStima ponekad odstu-
paju od predvidanja teorije efikasnog trzista. Medutim, razlike u objasnjenjima o
tome $to uzrokuje odstupanja i kakve se pouke za kolektivnu akeiju iz njih mogu
izvudi, i dalje su veoma velike.

Na iznenadenje mnogih ekonomista, istu je dijagnozu moguce pronaci mnogo
desetljeca prije nastanka bihevioralnih financija, u radu Johna Maynarda Keynesa
Opca teorija zaposlenosti, kamate i novca iz 1936. lako je danas uobi¢ajeno smatra-
ti da je Keynes financijsko trziste smatrao izvorom nestabilnosti (poznata metafo-
ra o kasinu), njegov je odnos prema toj instituciji bio odmjeren. Pisao je o objema
stranama medalje: naglasavao da financijsko trziste ponekad olaksava investiranje,
ali je s druge strane naglasavao da financijsko trziste moze pridonijeti nestabilno-
sti sistema (Keynes, 1973: 98). Upravo zbog potonjeg zapazanja, engleski je eko-
nomist odluéio detaljno opisati obiljezja i ponasanja koja, po njegovom misljenju,
destabiliziraju trziste.

Keynesova rasprava o ocekivanjima u Opcoj teoriji zaposlenosti, kamate i novca
iz 1936. sadrzi mnoge teme koje su pola stoljeca kasnije reafirmirane u okviru bi-
hevioralnih financija. Pazljivim se ¢itanjem odabranih poglavlja Keynesove Opce
teorije otkrivaju i neke suptilne poruke o povezanosti financijskih trzista, formira-
nja ocekivanja i ljudske racionalnosti, koje kasniji autori nisu dovoljno razumjeli i
naglasili. Nije pretjerano re¢i da je Keynes bio prvi bihevioralni ekonomist, mozda
pola stolje¢a prerano, ¢ime je zasluzio duznu paznju u ovome radu.

Uloga kratkoro¢nih i dugoro¢nih o¢ekivanja kod Keynesa

Iako o tome nije pisao detaljno kao Frank Knight (1921), Keynes je razliko-
vao informacijsku strukturu rizika — situacije u kojoj se mogué¢im ishodima moze
pridruziti vjerojatnost, od informacijske strukture neizvjesnosti — situacije nepot-
punih informacija, u kojoj su svi ishodi jednako vjerojatni (ni$ta ne mozemo pred-
vidjeti — i pitanje je jesmo li uopée u stanju pojmiti cjelokupan skup mogudéih is-
hoda). Rizike je povezao s kratkorocnim olekivanjima, a neizvjesnost s dugoroénim
ocekivanjima. Zelio je naglasiti povezanost razli¢itih vremenskih perspektiva i in-
formacijskih skupova s razlic¢itim psiholoskim mehanizmima koji se aktiviraju pri
formiranju dviju vrsta ocekivanja.

U kratkom roku, u kojem su koli¢ina i karakteristike angaziranog kapitala ne-
promijenjeni, poduzetnik mora odluciti koliko ¢e proizvoditi. Zbog toga formira
ocekivanje o potraznji, tj. koli¢ini koju ¢e moéi prodati. Proizvodnju podesava pre-
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ma tom kratkoro¢nom ocekivanju. lako Opéa teorija sadrzi veoma kratku raspra-
vu o kratkoro¢nim oéekivanjima, ne¢emo pogrijesiti ako kazemo da je kratkoroc-
no ocekivanje u Keynesa ono koje se oblikuje u uvjetima rizika. U tim uvjetima
poduzetnik raspolaze s dovoljno informacija koje mu omogu¢uju da definira isho-
de i prida im odredene vjerojatnosti. Pri tome nije vazno rade li poduzetnici uisti-
nu proracune vjerojatnosti, ili se sluze ,intuitivnim kalkulusom®. Moderna je ma-
tematika s pomocu fuzzy logike premostila jaz izmedu lingvistickih i formalnih
matematickih operacija, pa ¢emo u nastavku zanemariti promaseno pitanje o tome
ra¢unaju li ljudi u glavama stvarno onako kako to zapisuju matematic¢ari: matema-
ticki zapisi su dobre aproksimacije psiholoskih procesa.

Von Neumann i Morgenstern (1944) su nekoliko godina kasnije iskoristi-
li isti konceptualni okvir i redefinirali klasican koncept racionalnosti prilagodiv-
$i ga uvjetima nesavrSenih informacija (u Keynesovu smislu: rizika). Postavili su
model matematickog ocekivanja koje se maksimizira. U slu¢aju proizvodaca, rije¢
je o maksimizaciji oc¢ekivane dobiti. U slucaju potrosacda, rije¢ je o maksimizaciji
ocekivane koristi. Dakle, Keynes, kao i Von Neumann i Morgenstern, govore za-
pravo isto o individualnoj racionalnosti kada je rije¢ o kratkom roku i situaciji ri-
zika u kojoj postoje dovoljne informacije koje omogucavaju formiranje , distribu-
cije o¢ekivanja“ i kalkulus.

Neizvjesnost pocinje ondje gdje zavrsava rizik

Stvari su puno slozenije u dugom roku. Tu se dogadaju investicije. Investicije
znade promjene koli¢ine i obiljezja kapitala angaziranog u proizvodnji. Investicij-
ske odluke zavise o dugoro¢nim ocekivanjima buduéih prihoda, a oni pak zavise o
drugim parametrima koji se mijenjaju u dugom roku: cijene, nadnice i investicijske
odluke konkurenata samo su neki od jako promjenjivih parametara u dugom roku.
Keynes je njihove promjene zvao neizvjesnim dogadajima. Sljede¢i pasus govori o
tome da je takve dogadaje smatrao inherentno nepredvidivima — onima kojima se
ne mogu pridati vjerojatnosti: ,Bilo bi nerazumno ako bismo u oblikovanju svo-
jih oc¢ekivanja dali veliku vaznost vrlo neizvjesnim dogadajima. Pod ‘veoma neiz-
vjestan’ ja ne mislim na istu stvar kao kada kazem ‘veoma nevjerojatan’. Vidi moj
rad Treatise on Probability, poglavlje 6. The Weight of Arguments. Razumno je da-
kle da smo u znatnoj mjeri vodeni ¢injenicama u pogledu kojih osje¢amo stanovitu
pouzdanost, mada bi one mogle biti od manjeg utjecaja na stvar koju razmatramo
od drugih ¢injenica nase poznavanje kojih je nejasno i nepotpuno. Iz tog razloga
¢injenice o postoje¢em stanju utje¢u s nerazmjernom vazno$éu na nase oblikovanje
dugoro¢nih oéekivanja. ... Stanja dugoro¢nih oc¢ekivanja, na osnovi kojih se dono-
se nase odluke, ne ovise dakle samo o predvidanjima koja mozemo napraviti s naj-
ve¢om vjerojatno$¢u. Ona takoder ovise o povjerenju s kojim iznosimo predvida-
nje ...“ (Keynes, 1973: 97).

Iz citata izbija suptilna ideja o psiholoskoj reakciji u uvjetima neizvjesnosti.
Prvo treba uoditi da odustajanje od proracuna vjerojatnosti (matematickog ili he-
uristicko-intuitivnog) u uvjetima neizvjesnosti Keynes smatra razumnim (jer ne-
mamo informacije koje bi proracun ucinile smislenim). Zatim promatra kako ljudi
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reagiraju u tako osjetljivoj situaciji bez informacija, pa zakljucuje da se oslanjaju na
ono §to im se ¢ini da su (pouzdane) informacije, a to su informacije o postoje¢em
stanju. No to su informacije koje su relevantne za oblikovanje kratkoro¢nih, a ne
dugoro¢nih ocekivanja. Glavna je Keynesova poruka da za formiranje dugoro¢nih
ocekivanja ne postoji racionalna informacijska osnovica, jer informacija jednostav-
no — nema. Ljudi su, prema Keynesu, svjesni da im kratkoro¢na ocekivanja sluze
samo kao slaba zamjena (aproksimacija) za dugoro¢na ocekivanja u uvjetima neiz-
vjesnosti. Stoga je za dugoro¢nu odluku presudno stanje povjerenja — koliko vjeru-
jemo u pretpostavku da e se postojece stanje, u kojemu smo iz kratkoro¢nih izveli
dugoroc¢na ocekivanja, nastaviti. Povjerenje kod Keynesa nije nista drugo do uvje-
renje da se u buduénosti ne¢e dogoditi neka velika neocekivana varijacija koju na
temelju dana$njega stanja nismo u stanju predvidjeti.

U nastavku pokazujemo da je Keynes povjerenje smatrao inherentno psiho-
loskim fenomenom, koji nije moguée analizirati s gledista ekonomske analize. U
istu je kategoriju smjestao i porive, koji imaju centralno mjesto u njegovoj teoriji
dugoro¢nih ocekivanja.

Poceci bihevioralne ekonomije: Keynesova opaZanja

Odbacivsi moguénost oblikovanja bilo kakve ekonomske teorije povjerenja i
poriva (tj. dugoro¢nih oéekivanja), Keynes je vjerovao da je najvise $to moze udini-
ti promatrati stvarna trzista i poslovnu psihologiju. U tom je smislu vjerovao u de-
skripciju i induktivou metodu. Takva je epistemologija problemati¢na, $to je u Op-
¢oj teoriji mjestimice dovelo do karikaturalnih zapazanja kojima je mjesto u zZutoj
$tampi, a ne u ozbiljnome znanstvenom djelu (Keynes na jednome mjestu ironi¢no
pise kako i probava trgovaca utjece na cijene). Medutim, imajuéi u vidu stupan;j ra-
zvoja psihologije sredinom 30-ih godina prosloga stolje¢a i tada dopustiv slobodan
stil u tekstovima iz podruéja drustvenih znanosti, Keynesovi uvidi predstavlja-
ju vrijednu riznicu zanimljivih opazanja. Iako u literaturi bihevioralnih financija
nema mnogo spomena Keynesa, Opca teorija je fundamentalno djelo koje je sva-
ki ozbiljan ekonomist procitao barem dvaput, pa je za pretpostaviti da je Keynes
imao snazan utjecaj na razvoj bihevioralnih financija. Stoga je u nastavku prika-
zano osam Keynesovih uvida koji ilustriraju bit njegova stava o financijskom trzi-
stu i sudionicima na njemu:

1. ,Osnova za procjenjivanje prihoda koji nakon deset godina daje Zeljeznicka
pruga, rudnik bakra, tkaonica tekstila, koristi nekog patentiranog lijeka, pre-
kooceanskog broda, zgrade u londonskom Cityju, vrlo je nepouzdana, a neka-
da nikakva.”

2. ,Kada su vlasnici poduzeéa uglavnom bili oni koji su ih osnovali ili njihovi pri-
jatelji i poznanici, investiranje je ovisilo o dovoljnoj ponudi pojedinaca sangvi-
nickog temperamenta i graditeljskih poriva koji su se upustili u poslovanje kao
nadin Zivota neovisno o to¢nom predracunu procijenjenih profita. Poslovni lju-
di igraju sloZenu igru sastavljenu od umjesnosti i slucaja, s time da prosje¢ni re-
zultati nisu poznati igra¢ima koji sudjeluju. Ako u ljudskoj prirodi ne bi posto-
jala draz poduzimanja rizika, niti zadovoljstvo (isklju¢i li se profit) od izgradnje
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tvornice, zeljeznice, rudnika ili poljoprivrednog gospodarstva, investicije za-
snovane na hladnom proracunu ne bi bile velike. Zbog toga se poduzetnistvo
pred samim sobom pretvara da je vodeno predvidanjima bez obzira na to kako
su jasna i iskrena. Ona se zasnivaju na to¢nim proracunima budu¢ih koristi
tek nesto vise od istrazivanja juznog pola. Da dode do ugasnuca pokretackoga
duha i spontanog optimizma, prepustena otud potpunoj ovisnosti 0 matema-
tickim ocekivanjima, poduzetnistva bi se bila ugasila i nestala.”

3. ,Mi u stvari pretpostavljamo da su postojece trzi$ne vrijednosti, bez obzira na
to kako su izvedene, jednoznac¢no to¢ne u odnosu na nase postojece znanje o ¢i-
njenicama koje utjecu na prihod od investicija i da ¢e se ono samo promijeniti
u razmjeru s promjenama naseg znanja. Ovo vrijedi i unato¢ tome $to, govore-
¢i sa stanovista filozofije, ovo ne moze biti jednozna¢no to¢no, buduéi da nam
nasa postojeca znanja ne daju dovoljnu osnovu za proracun matematickih oce-
kivanja. Svakakvi utjecaji koji nisu vazni za procijenjeni prihod ulaze u trzi$no
odredivanje vrijednosti (ovo je malo ljepsi iskaz zapazanja da i probava trgova-
ca utjece na cijene, op. a.).”

4. ,Oni koji pokusavaju raditi ozbiljne dugoro¢ne procjene u takvoj su manjini da
njihovo ponasanje ne upravlja trzistem. Uobic¢ajeno vrednovanje je posljedica
psihologije mase velikog broja neupuéenih pojedinaca i ono je sklono krajno-
stima koje slijede nagla kolebanja stanovista o utjecajima koji zapravo ne mogu
znacajno promijeniti procijenjene prihode. Zbog toga ¢e trziste biti podvrgnu-
to valovima osjecaja pesimizma i optimizma koji su nerazumni ali ipak oprav-
dani tamo gdje ne postoji ¢vrsta osnova za razumni proracun.”

5. ,Za trziSte investicija znacajno je prevladavaju li igradi na kratak rok ili umjesni
pojedinci koji se ne obaziru na dnevna zbivanja i nastavljaju kupovinu investi-
cija na osnovi svojih izvedenih iskrenih dugoro¢nih ocekivanja. Doista posto-
je takvi ozbiljni pojedinci, no investiranje temeljeno na iskrenim dugoro¢nim
ocekivanjima danas je tako slozeno da je tesko ostvarivo. Onaj koji to pokusava
zacijelo mora provesti viSe dana u brizi i prihvatiti veée rizike od onoga koji po-
kusava bolje od gomile pogoditi kako ¢e se ona ponasati. Osim toga, uz danu
jednaku nadarenost, prvi moze pociniti pogubnije pogreske. Iskustvo nam ne
daje jasnog dokaza da se politika ulaganja koja je drustveno najpogodnija po-
klapa s onom koja je najunosnija.

6. ,Moglo bi se pretpostaviti da utakmica izmedu stru¢njaka koji posjeduju zna-
nja i mo¢ ocjenjivanja Sto premasuju onu prosje¢nog privatnog ulaga¢a moze,
prepustena sebi, ispraviti nejasnoce kojima vodi djelovanje neupuéenih poje-
dinaca. De$ava se, medutim, da je energija i umijece profesionalnih ulagaca
uglavnom usredotoc¢ena na predvidanja dolaze¢ih promjena za koje nam isku-
stvo pokazuje da narocito utjecu na psihologiju masa. Danasnji stvarni, osobni
cilj najumjesnijeg ulagaca jest ,,biti najbrzi na revolveru® kao $to americka uzre-
¢ica dobro kaze, da nadmudri gomilu i prebaci lo§ novac ili novac koji gubi vri-
jednost drugome. To je ta¢, ’Crni Petar’ ili igra muzickih stolica. ..

7. ,Kada se nagrada dodjeljuje natjecatelju ¢ija je odluka najsli¢nija prosje¢nom
ukusu svih takmicara uzetih zajedno, pojedini natjecatelj ne izabire lica koja on
smatra najljepsim, ve¢ ona koja smatra da ¢e se najviSe svidjeti ostalim takmi-
¢arima. Dosli smo do treéeg koraka u kojemu posve¢ujemo na$ razum predvi-
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danju $to prosjeéni natjecatelji oéekuju da ¢e biti prosje¢no misljenje. A posto-
je, vjerujem, neki koji primjenjuju Cetvrti, peti ili koji visi korak.

8. ,Ljudski zivot nije dovoljno dug: ljudska priroda trazi brze rezultate; postoji na-
rocita draz u brzom stjecanju novca, a koristi ¢e u dalekoj budu¢nosti prosjec-
na osoba diskontirati po velikim stopama.”

U citatima pronalazimo neskrivenu skepsu prema financijskom trzistu i njego-
voj alokativnoj funkciji. Medutim, tumaci Keynesova rada kasnije su tumacili tu
skepsu na dva, po mojemu misljenju, povr$na i pogre$na nac¢ina. Prvo, neki su
Keynesov pokretacki dub (animal spirit), zbog nepoznavanja jezika ili radi namje-
re, interpretirali kao ,zivotinjski poriv® i priklonili se tumacdenju o ljudskoj iraci-
onalnosti koja se manifestira na financijskim trziStima koja sli¢e igri ruleta pod
utjecajem primitivnih poriva. Sam Keynes nikada nije takvo $to tvrdio bez rezer-
ve — njegov je tekst puno suptilniji. Keynes je glavni problem vidio u okolnostima
odnosno informacijskim strukturama (neizvjesnost tj. izostanak bilo kakve infor-
macije koja bi mogla pomo¢i u formiranju dugoro¢nih oéekivanja), dok je bihevi-
oralne marifetluke, koje je o$troumno zapazao (oponaéanje stratesko predvidanje
ukusa ve¢ine kao u natjecanju ljepote i sl.), tumacio snalazenjem u danim okolno-
stima, koje ni po kojem kriteriju ne mora biti individualno iracionalno.

Drugo, njegova kritika stvarnog funkcioniranja financijskog trzista cesto se
tumaci kao poziv na izgon spekulanata s trzista. Medutim, Keynes je bio daleko
oprezniji sa zaklju¢cima. Na primjer, u raspravi o spekulacijama pisao je o ulozi
nacionalnoga duha kojim je objasnjavao razliku u ponasanju izmedu (agresivnog)
Wall Streeta i (mirnijega) londonskog Cityja. Tezama o oporezivanju spekulativ-
nih transakcija, ¢emu je bio sklon, u raspravi je suprotstavljao argument likvidno-
sti, odnosno argument koristi od ,seljivosti investicija, $to moze potaknuti nova
ulaganja.

Naposljetku, evo kako je zaklju¢io poglavlje o dugoro¢nim ocekivanjima: ,Ne
bismo odatle trebali zakljuditi da sve ovisi o valovima nerazumnih psiholoskih po-
riva. Sasma suprotno, stanje dugoro¢nih oéekivanja ¢esto je postojano, a ¢ak i kada
nije, drugi se utjecaji medusobno potiru. Mi se samo podsje¢camo na to da one
ljudske odluke, bez obzira jesu li osobne, politicke ili ekonomske, koje utje¢u na
buduénost, ne mogu strogo ovisiti 0 matematickoj nadi jer temelji za takve prora-
¢une ne postoje. Podsje¢amo na to da je na$ urodeni poriv aktivnosti razlog $to se
kotaci okredu, razumom biramo izmedu moguénosti kako najbolje znamo, prora-
¢unavamo gdje mozemo ali ¢esto se u trazenju poticaja vratamo na hirove, osjeca-
je i slucaj (Keynes, 1973: 104).

Stoga je mozda najvaznija poruka Johna Maynarda Keynesa izrazito moder-
na: ona glasi da u onom trenutku u buduénosti u kojem prestaje rizik (prestaje mo-
guénost proracuna vjerojatnosti dogadaja), pocinje neizvjesnost. Zbog nedostatka
informacija na kojima bi se zasnivao razborit sud, neizvjesnost otvara put djelova-
nju poriva.

Ovako interpretiranoga Keynesa bismo, na tragu rada kognitivnih neuro-
znanstvenika Damasija (1994, 2003), Goldberga (2001) i ostalih, mogli usporediti
s modernom idejom o dva paralelna kognitivna puta — dva razlicita nadina obrade
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informacija. Keynes je u nepotpunim informacijama i neizvjesnosti vidio vanjsku
okolnost koja funkcionira kao skretnica $to odreduje hoce li mentalni napor ici
gornjim putem razuma (neokorteks), ili donjim putem duz kojega caruju intuicija,
impulsi i porivi koji potje¢u iz reakcija u reptilskome dijelu mozga (npr. amigda-
la). Drugim rije¢ima, kada okolis interpretiramo kao informacijski bogato staniste
(moguc¢nost kalkulacije rizika), aktiviramo gornji put razuma; kada registriramo
informacijski deficit (potpuna neizvjesnost), aktivira se donji put. Dvojbu o tome
moze li se i duz donjega puta pojaviti racionalnost, Keynes je ostavio otvorenom.
Tocnije, nije se time osobito bavio, pa se u njegovome tekstu mogu pronaci pasu-
si koji govore u prilog tezi da je donji put smatrao iracionalnim, kao i pasusi koji
govore u prilog tezi da je aktiviranje poriva u situaciji neizvjesnosti smatrao racio-
nalnim odgovorom u danom kontekstu (kontekstualna racionalnost). Zbog te ne-
dorecenosti ne trebamo biti previse kriti¢ni prema Opcoj teoriji, jer moguénost do-
laska do razboritih odluka uz pomo¢ donjega puta pocela se ozbiljnije razmatrati
tek oko pola stolje¢a nakon objavljivanja 1936. Porive (prema Damasiju, somatske
markere) koji se aktiviraju duz donjega puta, dio neuroznanstvenika danas smatra
bitnom pretpostavkom i elementom racionalnosti (Damasio, 1994, 2003), pa je ve-
liko pitanje sto bi Keynes pisao da je Opca teorija napisana 60 godina kasnije, na-
kon Damasiove Descartesove pogreske.

Povratak izvornome tekstu Opce reorije otkriva bogatu riznicu ideja ekonomi-
sta na kojeg se danas mnogi pozivaju i nekriticki ga tumace, u pravilu osiromasu-
ju¢i njegove ideje. Te ideje nisu bile ¢vrsto strukturirane 30-ih godina XX. stolje-
¢a, ali s obzirom na tadasnji stupanj razvitka drustvenih znanosti i psihologije, nije
se moglo ocekivati vise. Kada s odmakom od gotovo osam desetlje¢a i spoznajom o
razvoju bihevioralnih financija koji se dogodio u meduvremenu vrednujemo izvor-
ni Keynesov tekst, shva¢amo poruku Miltona Friedmana (1991) iz Starog vina u
novim bocama o tome da ekonomske ideje ne napreduju u vremenu nego se vrte u
krug. Friedman je naime uocio da svaka nova generacija ekonomista ne ¢ita stare
tekstove (u radovima nema starih referenci). Zbog toga se ekonomska znanost u ve-
likoj mjeri svodi na recikliranje starih ideja kroz novi kategorijalni ili matemati¢-
ki aparat, pri ¢emu autori ¢esto nisu svjesni iz kako daleke proslosti neke ideje do-
piru do njih. I bihevioralne financije, s njihovim deskriptivnim opisima stvarnih
procesa odlucivanja i kretanja cijena na financijskim trzistima, u tom se kontekstu
mogu razumjeti kao staro vino u novim bocama. Zbog toga su glavne poruke ovo-
ga smjera u financijskoj literaturi u sljede¢em poglavlju predstavljene kroz prizmu
Keynesovih tvrdnji koje su iskoristene kao podnaslovi, ne bi li se na taj na¢in na-
glasio kontinuitet (i recikliranje) ekonomskih ideja u vremenu.

3. Staro vino u novim bocama: bihevioralne financije

Kriticari koji zele umanjiti spoznajne dosege bihevioralnih financija upucu-
ju na njihovu deskriptivnu, anegdotalnu narav. Bez ¢vrstoga teorijskog ishodista,
oblikovane namjerom kritike hipoteze efikasnoga trzista, bihevioralne su se finan-
cije razvile biljezenjem niza empirijskih anegdota ili, kako se uvrijezilo govoriti,
anomalija. Upravo uporaba pojma anomalija (ili trzi$na anomalija) otkriva narav
bihevioralnih financija: rije¢ je o otkrivanju odstupanja od predvidanja hipoteze



VELIMIR SONJE Financije i racionalnost... 24 1

efikasnog trzista. Sli¢no pogresci koju udine psiholozi kada se po¢nu baviti ekono-
mijom i financijama (Ariely, 2009), i neki su bihevioralni ekonomisti pomislili da
je dovoljno registrirati anomaliju, i time oboriti temelj financijske teorije $to uklju-
Cuje i pretpostavku o racionalnim trzi$nim sudionicima.

Medutim, ne moze se tako lako zaobi¢i problem odgovaraju¢eg dizajna em-
pirijskoga testa. Pokazali smo, naime, da anomalija na trziStu moze nastati zbog
problema brzine odnosno sporosti ucenja, zbog nedostatka konkurencije, nejed-
nakoga rasporeda odnosno raspoloZivosti informacija, ili lode regulacije i visokih
transakcijskih troskova. Sigurno postoje i drugi utjecaji koji ovdje nisu navedeni.
Ako postoji mnostvo kompetitivnih ob)aanenJa pojave anomah}a, od kojih je ira-
cionalnost sudionika samo jedno, ne moze se prije¢i preko Cinjenice da pouzdan
empirijski test koji bi identificirao krajnji uzrok trzisne anomalije jo$ uvijek nije
osmisljen.A to znaci da se neka velika trzi$na oscilacija ili prigoda za zaradu koja u
dugom roku ostaje nepotpuno iskoristena, ne moze tumaciti kao automatska po-
tvrda postojanja individualne iracionalnosti.

U nastavku se dio nalaza nastalih u okviru bihevioralnih financija promatra
kao ilustracija Keynesovih teza iz 1936.:

Keynes: Kada nema informacija o (dalekoj) buducnosti, svakakvi utjecaji koji nisu
vazni za procijenjeni pribod ulaze u trzisno odredivanje vrijednosti.

Postoji opsezna literatura koja se bavi utjecajima irelevantnih informacija na
ponasanje trzi$nih sudionika i kretanje cijena financijskih imovina. U toj literatu-
ri pronalazimo empirijska istrazivanja o iskustvima trzisnih sudionika koji su ra-
zvili heuristike upitne upotrebljivosti, poput: ,kupi u studenom, prodaj u svibnju*,
»kupi u utorak, prodaj u petak®, ,kupi na kraju prosinca i prodaj u sije¢nju®, ,ne
prodaj kad je na trzistu dosadno® itd.

Za razliku od anegdotalnih heuristika, ¢ija korisnost nikada nije znanstveno
dokazana, postoje dvije skupine ozbiljnih istrazivanja. Prvo su analize momentu-
ma — inercije u kretanju cijena vrijednosnica. Ova istrazivanja predstavljaju pocet-
ke bihevioralnih financija. U vrijeme kada se s njima zapocelo, pogresno se mislilo
da je pojava serijske korelacqe promjena cijena vrijednosnica u vremenu dokaz koji
obara hipotezu eflkasnog trzista (Alajbeg, Bubas i SOI]JC, 2012). Pored toga, iner-
cija u prilagodbi cijena novim informacijama i trzisnim okolnostima sugerirala je
povezanost ponasanja stvarnih trgovaca s psiholoskim fenomenom spore reakcije
na nove informacije (u¢inak navikavanja ili jednostavno — problem brzine ué¢enja).
Uistinu, $to zakljuciti o ljudima ako postoji moguénost da pogledamo trend cije-
na, i ako rastu, kupnjom vrijednosnice ostvarimo natprosje¢nu zaradu? Ne otkriva
li takva mogu¢nost glupost (iracionalnost) ve¢ine?

Druga skupina ozbiljnih istrazivanja su istrazivanja koristi od tehnicke anali-
ze. Tehnicke analize su pokusaji da se u grafickim prikazima kretanja cijena pre-
poznaju trendovi i drugi vizualni uzorci koji bi mogli posluziti za predvidanje bu-
ducih kretanja cijena. Zapravo je rije¢ o istoj stvari kao momentum, samo $to se
momentum odnosi na jednostavan trend, dok se tehnicka analiza odnosi na sloze-
nije vizualne oblike poput Fibonaccijeva niza.

Dugo se (takoder pogresno) smatralo da tehnicka analiza koja s uspjehom po-
maze u predvidanju kretanja cijena vrijednosnih papira opovrgava hipotezu efika-
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snog trzista. Mislilo se, ako su na informacijski efikasnom trziStu sve informacije
ugradene u cijene, onda ne moze postojati nikakva informacija, grafikon ili anali-
za s pomocu koje bi se moglo izvesti bolje predvidanje od trzi$noga prosjeka u ko-
jemu bi ve¢ sve bitne informacije trebale biti sadrzane.

Interpretirajuéi literaturu o inerciji odnosno momentumu promjena cijena,
Malkiel (2003) je uputio na povezanost ideje s psiholoskim teorijama postupne
apsorpcije novih informacija (navikavanje), ali i upozorio na istrazivanja koja su
pokazala da su pojave momentuma sporadi¢ne i slaba intenziteta. Rije¢ je o tipic¢-
nom nalazu kakav se susre¢e u ve¢em broju istrazivanja ove vrste: anomalija se na-
prosto registrira, no kada se analizira ucestalost njezina pojavljivanja, tesko se na
dovoljno velikom uzorku odnosno u dovoljno dugom roku dokazuje njezin siste-
matski karakter. Stoga trgovac koji bi pokusao na anomalijama poput momentu-
ma promjena cijena ostvariti natprosje¢nu zaradu ima veliku $ansu da nakon pla-
¢anja transakcijskih troskova kupnji i prodaja vrijednosnih papira zavrsi u gubitku
(Odean, 1998). Inace trziste ne bi bilo efikasno. K tome, Fama (1998) je analizi-
rao kretanja cijena dionica nakon objava materijalno vaznih informacija kao $to su
podac1 o zaradama, uvrStenjima dionica na burzu, spajanjima i pripajanjima kom-
panija, i pronasao podjednak udio pretjeranih pocetnih reakeija cijena, kao i onih
pretjerano opreznih, nakon kojih je slijedilo razdoblje inercije (momentuma) pre-
ma gore. To znaéi da se, statisticki gledano, na ideji momentuma u prosjeku nije
moglo zaraditi: studije koje su pokazale zna¢aj momentuma cijena mogle bi biti
zasnovane na premalim i/ili lo$e strukturiranim uzorcima, $to znaci da su njiho-
vi rezultati slucajni.

Istrazivanja momentuma ne isklju¢uju moguénost da je netko pojedinacno za-
radio iznad prosjeka slijede¢i logiku momentuma, i da je u tome uspijevao neko
vrijeme. Nije isklju¢eno ni da takve pojedina¢ne zarade nisu slu¢ajne. Naime, ako
efikasno trzis$te ne interpretiramo kao stanje (kao $to se ¢ini u okviru EMH-a)
nego kao proces u ¢ijem se okviru odvijaju podprocesi proizvodnje, distribucije i
obrade informacija te u¢enja, onda moramo dopustiti da na trziStu postoje sofisti-
cirani trgovci koji povremeno pronalaze pravila trgovanja koja omoguéuju natpro-
sje¢nu zaradu. Najpoznatije pravilo te vrste koje je obradivano u literaturi jest sije-
¢anjski efekt: kupite dionice manjih tvrtki na kraju kalendarske godine i prodajte
ih u toku sije¢nja, kada im se cijena oporavi (navodno vrijedi samo u SAD-u). No,
statisticki je i ovaj u¢inak veoma tesko dokazati, a spomenuti Malkiel (2003) tvr-
di da je u¢inak postupno slabio nakon 1942., kada je prvi put objavljen. Ta ¢inje-
nica ukazuje na moguénost da sudionici u¢e u vremenu i da Sirenje informacija o
znanjima kako zaraditi na kraju eliminiraju svaku mogu¢nost iznadprosjecne za-
rade kada dovoljan broj sudionika nau¢i o pravilu koje je neko vrijeme, dok je bilo
u rukama pojedinca ili manjine, osiguravalo povrat na ulaganja iznad prosjeka.

Uocite korolar ove price: posve je logi¢no i o¢ekivano da se ispod povriine
trziSta, u javnosti nedostupnim uredima za trgovanje i investicijskim istraziva¢-
kim odjelima, odvijaju stalni pokusaji pronalazenja pobjednic¢kih pravila trgova-
nja. Danas taj posao obavljaju programeri koji upravljaju ra¢cunalnim algoritmima
trgovanja, jer algoritamsko ra¢unalno trgovanje danas dominira najrazvijenijim tr-
zistima kapitala. Veoma je vjerojatno da netko ponekad uspije pronadi neko novo
pobjednicko pravilo (algoritam) trgovanja, no na njima vjerojatno zaraduje samo
krace vrijeme. Imitacijom, povijesnom logikom ili pukim slu¢ajem, drugi sofisti-
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cirani sudionici koji ulazu u stjecanje znanja vrlo brzo pronalaze isto pravilo. Jed-
nom razotkriveno, pravilo vise nije u stanju osigurati natprosje¢nu zaradu, jer ga
vedina pocinje koristiti. U tome se najbolje vidi uloga inovacije, konkurencije i imi-
tacije; to su aktivnosti koje nagraduju one koji prednjace, $to u konacnici dovodi
do akumulacije iskustva i $irenja novih znanja.

Takav je slucaj i s tehnickom analizom ¢ije je funkcioniranje ilustrirano u na-
stavku. Slika 1 prikazuje dionic¢ki indeks burze u New Yorku S&P500 od sije¢nja
2000. do trenutka pisanja ovoga rada. Na toj slici vidimo primjer tehnicke analize
izvedene s pomocu presjeka dvaju trendova:

Slika 1. Dioni¢ki indeks burze u New Yorku S&P500 2000.-2012.

\D5P500 - SBP. 500 VAR V= T8 15146033 25 DT 000%,
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Izvor: IC Trader

Crvena linija prikazuje 200-dnevni eksponencijalni pomi¢ni prosjek, a pla-
va 50-dnevni pomic¢ni prosjek. Pomi¢ni se prosjeci (crvena i plava linija) povre-
meno sijeku. Sonje, Alajbeg i Bubas (2011) ispitali su djelotvornost jednostavnog
pravila ulaganja koje se zasniva na presjecima razli¢itih pomi¢nih prosjeka. Pravi-
lo glasi: sve se dionice iz indeksa kupuju kada 50-dnevni pomiéni prosjek presjece
200-dnevni odozdo, a prodaju kada ga presjece odozgo. Pravilo je iznimno jedno-
stavno, jer aplikacijski programi koji su danas tro$kovno pristupa¢ni i nalaze se u
naj$iroj uporabi, omogucavaju prosje¢no obrazovanoj osobi izvedbu ovakve anali-
ze za nekoliko sekundi.

Podsjetimo, na informacijski efikasnom trzistu nitko ne bi trebao biti u stanju
konzistentno zaradivati iznad prosjeka, a da pri tome ne preuzme vece rizike. Sto-



244 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

ga su autori ispitali rezultat za hipotetickog trgovca koji koristi opisano pravilo u
dugom roku, i usporedili ga s rezultatima trzista (tj. s prosje¢nim rezultatom pri-
kazanim promjenama burzovnog indeksa). Rezultat je pokazao sljedeée: da se hi-
poteticki trgovac na Zagrebackoj burzi rukovodio kriterijem kupnje dionica kada
kratkoro¢ni trend presje¢e dugoro¢ni odozdo i njihove prodaje kada ga presjece
odozgo, ostvario bi prosje¢ni godi$nji prinos od 8,6%, uz nizi rizik od prosjeka tr-
ziSta ¢iji je prinos iznosio 4%. Rezultat vrijedi izmedu 1997. i 2010. Drugim rije-
¢ima, trgovac koji bi koristio ovo jednostavno pravilo trgovanja ,,pobijedio bi trZi-
ste” i nakon $to bi platio transakcijske troskove kupnje i prodaje dionica.

U literaturi o bihevioralnim financijama moguce je prona¢i ovakve i sli¢ne
rezultate koji se ponekad tumace kao empirijski dokazi protiv hipoteze efikasnog
trzista. Medutim, s takvim su ,testovima®“ povezani brojni problemi. Kao prvo,
imaju karakter naknadne pameti i utoliko se ne mogu smatrati znanstvenim doka-
zima. O dokazu bi se moglo govoriti samo ako bi netko danas ,kuvertirao“ neko
sli¢no pravilo trgovanja i otkrio ga nakon N godina zajedno s financijski izmjere-
nim rezultatom koji bi bio bolji od trzi$noga prosjeka. To bi bio odgovarajuée dizaj
niran test. Kao drugo, tehnicka analiza nije ni$ta drugo do prepoznavanje smisle-
nih uzoraka (trendova i sl.) na uzorcima sluc¢ajnih podataka. Ljudi imaju sklonost
pronalaZenju smisla (osobito uz naknadnu pamet) i u moru sluc¢ajnosti, gdje smisao
ne postoji. Postoji, naime, psiholoska sklonost objasnjavanja neobjasnjivog, odno-
sno prepoznavanja uzroka i posljedica, ili kovarijacija varijabli, tamo gdje one za-
pravo ne postoje (engl. attribution theory, Heider, 1958; Kelley, 1967). Prema tome,
u bijegu od nepoznatog i histeri¢cnom trazenju odgovornosti (kauzalnosti), imamo
pretjeranu sklonost prema pronalazenju smisla, $to se otimlje unutarnjoj mental-
noj kontroli ako se ne nadzire strogim znanstvenim postupcima. Tehnicka anali-
za mogla bi biti upravo taj slucaj, tako da njen uéinak ostaje kontroverzan, bas kao
Sto su kontroverzne i teorije urote koje ve¢im dijelom pocivaju na sindromu na-
knadne pameti.

Keynes: Ljudska priroda trazi brze rezultate, postoji narotita draz u brzom stjecanju
novca, a koristi ée u dalekoj buducnosti prosjecna osoba diskontirati po velikim sto-
pama.

Pretpostavimo na trenutak da tehnicka analiza ipak ima neku informacijsku
vrijednost. I vratimo se na rezultat iz Sonje, Alajbeg i Bubas (2011), gdje je pokaza-
no da su odluke na temelju krizanja trendova u razdoblju od 1997. do 2010. na Za-
grebackoj burzi mogle dovesti do zarade koja je dvostruko ve¢a u odnosu na trzis-
ni prosjek (uz nizi rizik). I na kraju eliminirajmo problem naknadne pameti, tako
Sto ¢emo zamisliti da je postojao netko tko je 1997. uistinu znao za prikazano po-
bjednicko pravilo i primijenio ga. Postavlja se pitanje kakva je psiholoska struktu-
ra toga trgovca: odakle mu mentalna snaga da doc¢eka dugorocni dobitak, da izdr-
zi i ne uplasi se od moguce pojave manjih kratkoro¢nih gubitaka?

U konkretnom primjeru iz Sonje, Alajbeg i Bubas (2011), trgovac iz 1997. je,
da bi do¢ekao dvostruko veci povrat od prosjeka trzista do 2010., morao u 13 go-
dina 7 puta kupovati i prodavati dionice koje ulaze u sastav burzovnog indeksa
(pomiéni su se prosjeci presjekli 7 puta). I tu nastupa problem: trgovac je, od 7 tr-
govanja, 5 puta ostvario male gubitke, a 2 puta velike dobitke koji su vise nego na-
doknadili male gubitke. Prema anegdotalnom iskustvu trzi$nih sudionika koji ¢e-
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sto trguju dionicama, to je Cesta pojava: mnogi govore o tome da veliki broj malih
gubitaka i mali broj velikih dobitaka u kona¢nici stvaraju solidan plus. No, $to ako
trgovac nekoliko puta zaredom ostvari gubitak prije nego $to se pojavi prvi ve¢i do-
bitak? Cak i za vrlo velike potenc1Jalne buduce dobitke, subjektivna diskontna sto-
pa (vremenska preferencija novca i odnos prema riziku) postaje presudna odredni-
ca odluke ustrajati ili ne u zacrtanoj dugoro¢noj strategiji ulaganja.

Iustracija: ako smo danas izgubili 10% od pocetnih 100 nov¢anih jedini-
ca (tako da imamo 90 u usporedbi s pocetnih 100), dobitak od 100% za 7 godi-
na nece biti dovoljan za kompenzaciju pocetnog gubitka ako je sedmogodisnja dis-
kontna stopa ve¢a od 10,41%. Na jednostavnijoj psiholoskoj razini, problem se
prevodi u pitanje ho¢emo li imati dovoljno strpljenja i ustrajnosti da nekoliko go-
dina zivimo sa spoznajom o poc¢etnom gubitku od 10%, u ime imaginarnog dobit-
ka koji, ma kako bio velik (udvostru¢enje uloga), nastupa tek za sedam godina, i to
uz velike rizike? Ocekivano vrijeme do dobitka o¢ito je klju¢an faktor koji uvecava
ili umanjuje privla¢nost bududih izgleda i utje¢e na nasu ustrajnost.

Financijski ekonomisti pazljivo konstruiraju diskontne stope koje su u razvije-
nim zemljama u pravilu nize od gore spomenutih 10,41%. Uz to, uglavnom pret-
postavljaju da se stopa ne mijenja u vremenu (tako da vremenska preferencija ne
mijenja oblik s vremenom, pa diskontni faktor ima klasi¢ni eksponencijalni oblik:
1,1041*1,1041*1,1041*... ). No, slucaj bi u stvarnosti za mnoge ljude mogao biti
drukdiji. Istrazivanja u okviru bihevioralnih financija pokazala su da velik broj lju-
di ima takozvane hiperbolicke, a ne eksponencijalne vremenske preferencije (Thaler,
1981; Frederick, Lowenstein i O’Donoghue, 2002). To znaci da je vremenska pre-
ferencija izrazita prema neposrednoj budu¢nosti (kada je dobitak na dohvat ruke) i
relativno slaba u odnosu prema daljoj buduénosti, iako u njoj o¢ekujemo veéi do-
bitak. Kada kazemo da je vremenska preferencija izrazita ili relativno slaba, to zna-
¢i u odnosu prema normalnim vremenskim preferencijama koje su eksponencijal-
nog oblika. Na primjer, mnogi ljudi snazno preferiraju 90 jedinica danas u odnosu
na 100 jedinica za mjesec dana, dok u odabiru izmedu 90 jedinica za 12 i 100 je-
dinica za 13 mjeseci biraju drugu mogu¢nost. To nije konzistentan odabir: poku-
$ajte sami testirati imate li eksponencijalne ili hiperbolicke preferencije — ako su
eksponencijalne, birat ¢ete konzistentno u oba slucaja, ako su hiperbolicke, birat
Cete razli¢ito. Hiperboli¢ke vremenske preferencije dovode do vremenski nekonzi-
stentnih odabira koji su izrazito zastupljeni kod ovisnika o alkoholu, kocki i droga-
ma (ako ste pali na testu eksponencijalnih preferencija, to jos uvijek ne zna¢i da ste
ovisnik!). Psiholozi su zakljucili da su hiperbolicke vremenske preferencije poveza-
ne s psiholoskim problemom samokontrole (Ainslie, 1975) $to nas dovodi do toga
da iracionalnost sigurno postoji kod nekih ljudi u smislu nedovoljne samokontrole.

Tome treba dodati i problem visine diskontne stope: bez obzira na to jesu
li vremenske preferencije eksponencijalne ili hiperbolicke, nestrpljenje i ovisnost
uzrokuju vrlo visoke diskontne stope — opéenito visoko vrednovanje danas u od-
nosu na sutra. Izrazito visoko vrednovanje primitaka danas u odnosu na sutra mo-
glo bi se okarakterizirati kao iracionalno, ako su okolnosti normalne.

Prema tome, docekivanje dobitaka u daljoj budu¢nosti i kvalifikacija (i)raci-
onalnosti razli¢itih stupnjeva strpljenja i samokontrole nije nimalo trivijalan pro-
blem. Uistinu je moguce da u ljudskoj naravi postoji nesto $to kod veéine ljudi pri-
jec¢i docekivanje dugoro¢nih dobitaka. Na slican se nacin tumaci zasto tako mali
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broj ljudi dragovoljno $tedi za mirovinu. Mozda je posve moguce da na$ trgovac
iz 1997. ne bi uspio psiholoski prezivjeti niz manjih gubitaka u pocetku primjene
strategije trgovanja, te bi se povukao s trzista netom prije realizacije velikog dobit-
ka u dugom razdoblju. MozZda je i to jedan od razloga zasto postoji tako mali broj
bogatih ljudi; mozda je to¢no da nije rije¢ samo o tome da su imali sreée, nego je
bit u tome da su ustrajali dovoljno dugo (ili je rije¢ o nekoj kombinaciji tih i jos
nekih faktora).

Ova se pri¢a dodatno komplicira pitanjem kako se formira vremenska prefe-
rencija novca (tj. kako se odabire diskontna stopa). Je li uistinu rije¢ o dominan-
tno psiholoskom pitanju, bez obzira na to leze li odgovori u domeni genetike ili
kulture, ili je ipak rije¢ i o ekonomskom pitanju? Cini se da dominantno psiholos-
ki pristup ovom pitanju nije u potpunosti opravdan. To se posebno odnosi na ra-
zvoj teorija o tome kako se i zasto rizik ugraduje u diskontne stope. Na primjer,
subjektivna procjena rizika (premija rizika u diskontnoj stopi) moze biti funkci-
ja strukture cjelokupnog bogatstva (portfelja) pojedinca. Zamislimo dvije osobe
koje imaju jednak ulog u portfelj dionica, iste preferencije, no za jednu osobu ulog
predstavlja 10% njena bogatstva (preostalih 90% ulozeno je na puno sigurniji na-
¢in), a za drugu je rije¢ o 100% njena bogatstva. Veca ustrajnost (nizi diskontni
faktor) kod prve osobe ne mora biti posljedica njene psiholoske ,,superiornosti® (jer
preferencije su im iste). Mogla bi biti rije¢ o ve¢oj sigurnosti i sposobnosti lakseg
podnosenja kratkoro¢nih gubitaka na manjem dijelu ukupnog portfelja. Naime,
ako vrijednost dionica na trzi$tu padne za 30%, ukupno ée se bogatstvo prve oso-
be smanjiti za 3%, dok ¢e druga osoba trpjeti gubitak od 30%. Prema teoriji aver-
zije prema riziku, druga ¢e osoba uz isti apsolutni iznos gubitka trpjeti neuspore-
divo vecu subjektivnu psiholosku bol.

Kako god bilo, i dalje nije posve jasno koje su implikacije ove rasprave za pro-
blem racionalnosti. Dosli smo do granica financijske ekonomike na kojima se ona,
jos uvijek nepotpuno i nejasno, dotice psihologije. Je li John Maynard Keynes ot-
krio jednu od fundamentalnih pogresaka u ljudskoj prirodi — nestrpljivost, i uka-
zao na $tetnost njena djelovanja putem financijskoga trzista? Moze li se prikazani
rezultat istrazivanja Sonje, Alajbega i Bubasa (2011) tumaciti kao indicija da su in-
vestitori, zbog hiperbolickih preferencija i/ili op¢enito previsokih diskontnih sto-
pa, uistinu zavedeni trenutkom i u pravilu nedovoljno ustrajni u oc¢ekivanju du-
goro¢nog dobitka? lako ne mozemo iskljuciti da upravo takvo stanje preferencija
ljude ¢ini manje bogatima, odnosno one malobrojne ustrajne i strpljive s visokim
stupnjem samokontrole natprosje¢no bogatima, to ne zna¢i da su manje bogati lju-
di iracionalni ili manje racionalni ($to god takvo stupnjevanje znacilo). Kontekst
(npr. visina bogatstva, a ona moze ovisiti o naslijedu i desecima drugih utjecaja)
mogao bi objasniti puno vise raznolikosti na stvarnim trzistima nego teska i kon-
ceptualno nedovoljno jasna dihotomija racionalno — iracionalno.

Osim toga, ustrajnost i orijentacija na dugi rok ima i svoju potencijalno tamnu
stranu, o ¢emu se govori u nastavku.

Keynes: Za trgiste investicija znacajno je prevladavaju li igraci na kratak rok ili
umjesni pojedinci koji se ne obaziru na dnevna zbivanja i nastavljaju kupovinu inve-
sticija na osnovi svojib izvedenih iskrenih dugorocnih ocekivanja.
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Sonje, Alajbeg i Buba$ (2011) pokazali su na primjeru burze u New Yorku da
bi sposobnost hipoteti¢kog trgovea da nasim pravilom ulaganja iz gornjega primje-
ra ostvari vee zarade od trzista u veoma dugom roku mogla nestati. Pokazali smo
da se rezultat u kojem hipoteticki trgovac pobjeduje trziste odnosi na razdoblje od
1997. do 2010. godine. Pored Zagrebacke, rezultat je potvrden i za burzu u New
Yorku. Medutim, u analizi na podacima od 1950. do 2010. godine, prednost ula-
gacke strategije na temelju presjeka pomic¢nih prosjeka gotovo se potpuno istopila.

Tako se pokazao paradoks: nesto $to nam u vremenskom razdoblju od 13 go-
dina (od 1997. do 2010. u nasoj studiji) upuc¢uje na visok povrat od ustrajnosti i
strpljenja, u puno se duzem vremenskom razdoblju ne ostvaruje! Slozit ¢emo se da
oba razdoblja 1997.-2010. i 1950.-2010. mozemo oznaciti kao ,dugi rok“. Stoga
bi nas rezultat o pobjedi tehnicke analize nad trzistem u 13-godiSnjem razdoblju
mogao biti obi¢an primjer slu¢ajnosti ili pristranosti koju objasnjava teorija pripi-
sivanja (engl. attribution theory). Drugim rije¢ima, mi o (vrlo) dugom roku jedno-
stavno ne mozemo znati nista — to je i poruka Keynesove rasprave o dugoro¢nim
ocekivanjima.

Stoga nikako ne treba podcijeniti ¢injenicu da neizvjesnost (u dugom roku!)
na financijskim trzistima, kao i u Zivotu, upucuje na strategiju ,,uzmi $to ti se pru-
za“: nestrpljenje i Zaljenje za propustenim (kao i srodan osjecaj sa suprotnim pred-
znakom — brzi bijeg iz nepoznate okoline u kojoj se javlja gubitak), mogli bi imati
evolucijsku i socijalnu vrijednost koja daleko premasuje vrijednost slijepe, besko-
nac¢ne, dugoro¢ne ustrajnosti, za kojom je Keynes toliko ¢eznuo, pogresno ju iden-
tificirajuéi s drustveno pozeljnim ponasanjem ulagaca.

Najéesce nekriti¢ki prihva¢amo pretpostavku da u vrlo dugoro¢nim ulaganji-
ma postoji nesto inherentno vrijedno i da je njihovo poduzimanje racionalno. Iako
se ne moze kategoricki uvijek tvrditi suprotno, kada tu pretpostavku poénemo du-
blje preispitivati, viSe nije lako pokazati da se u vrlo dugom roku ostvaruje neka
inherentna korist za pojedinca ili drustvo. Vrlo dugi rok je jednostavno — zamra-
¢en. U prijevodu: opasan.

Postoje barem dva razloga zbog kojih bi kratkoro¢ne strategije (osim ako nisu
hiper kratkoro¢ne i hiper aktivne poput strategija ovisnika s hiperboli¢nim prefe-
rencijama) mogle biti i individualno i drustveno superiorne u odnosu na dugoro¢-
ne strategije koje se pokusavaju nasilno probiti kroz mrak neizvjesnosti. Kao prvo,
nestrpljenje i zaljenje za propustenim dobra su protuteza ucinku sidrenja (engl.
anchoring effect, Tversky i Kahneman, 1974). Naime, najveca tragedija koja bi se
drustvu mogla dogoditi bila bi da svi investitori pomisle da su upravo oni genijalni
dugoroc¢ni investitori koji se nalaze na tragu jo$ neotkrivene ,zlatne Zile“. U tom bi
slucaju zamrlo kratkoro¢no trgovanje kapitalom i njegovo eksperimentalno i viso-
kofrekventno seljenje iz poduzeéa u poduzede, iz aktivnosti u aktivnost. Kapital bi
bio ,utopljen® u brojnim dugoro¢nim upotrebama, od kojih bi mnoge mogle biti
drustveno posve beskorisne, jednostavno, pogresne, poput dobrog dijela hrvatskih
autocesa ili velebnih hramova koji su se gradili u kasnim fazama mnogih drevnih
civilizacija. Tu teznju ljudi da na zamracenu daleku buduénost reagiraju pretjera-
nom dosljedno$¢u (smanjenom prilagodbom i fleksibilno$¢u) Tversky i Kahneman
(1974) su nazvali u¢inkom sidrenja. Prema tome, orijentacija na (razumno) kratak
rok potaknuta nestrpljenjem, Zaljenjem za propustenim i drugim psiholoskim oso-
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binama, uop¢e nije patoloska; mogla bi biti rije¢ o dobroj protutezi u¢inku sidrenja
koji nas varljivo uvla¢i u pretjerano optimisti¢no gledanje na daleku buduénost.
Jasno, ovo vrijedi samo dok takva orijentacija ne postane hiperkratkoro¢na, pod
utjecajem ovisnickih preferencija i hiperboli¢nih te previsokih diskontnih faktora.

Keynes: Kada se nagrada dodjeljuje takmicaru (ija je odluka najslicnija prosjecnom
ukusu svibh takmicara uzetih zajedno, pojedini takmicar onda ne izabire lica koja on
smatra najljepsim vec¢ ona koja smatra da ce se najvise dopasti ostalim takmicarima.

Keynes je ovdje ve¢ 1936. vrlo precizno identificirao vaznost imitacije i stra-
teskog ponasanja na financijskim trziStima. Kasnije su se te ideje mogle poveza-
ti s psiholoskim u¢inkom konformizma koji je dokazan u eksperimentima (Asch,
1952; Milgram, 1963; Cialdini, 2007). Konformizam se (u raznim oblicima) po-
nekad isplati — ponekad je rije¢ o najboljoj strategiji. Bez obzira na to razvija li se
spontano, kao akt slobodne volje (autonomne i promisljene odluke), ili kao akt po-
slusnosti (i bez obzira koliko je taj akt promisljen ili poduzet iz straha), imitaci-
ja i podredivanje sili pojava je koja je dobro poznata u psihologiji i koja se javlja u
uvjetima neizvjesnosti. Veéina ljudi u takvim situacijama, pogotovo ako neizvje-
snost izazove strah i paniku, ima sklonost pretpostaviti mudrost mase i povesti se
za odlukom vedine, iako se u takvim uvjetima Cesto kasnije pokaze da se radilo o
kolektivnom ludilu (,krdo®).

Masovno oponasanje, stampedo, ponekad zahvaca financijska trzista jednako
kao i stadione i zatvorene prostore u kojima izbija panika. Na sljedeéoj je slici pri-

Slika 2. Burzovni (dionicki) indeks burze u New Yorku S&P500
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kazano kako se kretala vrijednost burzovnog indeksa S&P500 burze u New Yor-
ku u okolici najvaznijeg dogadaja u modernoj financijskoj povijesti — propasti in-
vesticijske banke Lehman Brothers 15. rujna 2008. Jos pocetkom kolovoza indeks
se kretao oko 1300 bodova, no pocetkom listopada 2008. indeks je pao ispod 900.
Najve¢i dio ukupnog gubitka vrijednosti bio je koncentriran u nekoliko dana oko
momenta stec¢aja (ne)slavne americke investicijske banke. Za svakog je trzi$nog su-
dionika u to doba bilo racionalno namirisati opasnost i slijediti gomilu (kao $to
je racionalno u razdobljima rasta takoder namirisati prigodu i slijediti gomilu, ili
jo$ bolje, i¢i ispred nje). U takvim je strategijama veoma tesko pronadi nesto $to bi
se moglo oznaciti kao individualno iracionalno. Medalju racionalnosti sigurno ne
dobiva onaj koji stane ispred krda i bez nekog osobitog razloga pusti da ga prega-
ze. ,Krdo® se u uvjetima neizvjesnosti pokrece zbog straha, kada budu¢nost posta-
je potpuno zamracena. Strah nije uvijek iracionalan — on je kao emocija odnosno
somatski proces evolutivno opstao u nama jer su jedinke koje su ga u proslosti ima-
le, prezivjele. Stoga oscilacija koju gledamo na slici ne mora biti plod individual-
ne iracionalnosti. Prije je rije¢ o prikazu racionalnog djelovanja u okolnostima po-
kretanja valova osje¢aja i prisilnog odluc¢ivanja, kada prekida¢ neizvjesnosti preseli
proces odlucivanja s gornjeg puta razuma na donji put poriva. Drugim rije¢ima,
bilo je racionalno bojati se i bjezati s trzista (prodavati vrijednosnice prije nego $to
to ucini ve¢ina) u rujnu i listopadu 2008.

Keynes: Uobicajeno vrednovanje je posljedica psihologije mase velikog broja neupu-
Cenih pojedinaca i ono je sklono krajnostima koje slijede nagla kolebanja stanovista o
utjecajima koji zapravo ne mogu znacajno promijeniti procijenjene prihode. Zbog toga
Ce trEiste biti podvrgnuto valovima osjecaja pesimizma i optimizma koji su nerazumni
ali ipak opravdani tamo gdje ne postoji cvrsta osnova za razumni proracun.

Vidimo koliko se i sam Keynes mucio s ovim pitanjem. U istu je reCenicu,
koja se moze tumaditi na vise nacina, ubacio zapazanje da su valovi osje¢aja, koji
ponekad upravljaju trzi$tima, nerazumni ali opravdani. Sto to zapravo znaci: nera-
zumni, ali opravdani? Zar ne postoje dobre $anse da nesto $to je opravdano, ujed-
no bude i razumno?

Danas znamo da individualno racionalni odabiri mogu dovesti do kolektiv-
no iracionalnih ishoda. Metafora zatvorenikove dileme prodirila je to razumijeva-
nje medu drustvenim znanstvenicima. U konkretnom primjeru sa slike 2, pore-
medaj Cija je negativna snaga bila jedinstvena u posljednje tri generacije, izazvao je
imitaciju i veliku oscilaciju. Prema nacelu ,u strahu su velike o¢i®, mozda su raci-
onalne reakcije pojedinaca izazvale ukupnu trzisnu oscilaciju koja je iz perspekti-
ve neke hipoteticke fer vrijednosti bila prejaka. S naknadnom pameéu znamo (i sa
slike oc¢itavamo) da je na trzistu od kraja rujna 2008. do ozujka 2009. vladala pa-
nika koja je toliko potisnula cijene dionica prema dolje da je, nakon $to je strah
odagnat, na trzistu doslo do brzog i dugoro¢nog uzleta koji u trenutku pisanja jos
uvijek traje. Medutim, trebale su pro¢i Cetiri godine da se cijene dionica oporave do
razina prije propasti banke Lehman Brothers. Utoliko se moze govoriti o kolektiv-
no iracionalnom ishodu, barem kada je rije¢ o vrhuncu vrijednosti indeksa prije kri-
ze (koja je bila ,prenapuhana®) i dnu u srcu krize (koje je bilo pretjerano ,,ispuhano®).
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Dakle, razumno je prihvatiti tezu da individualno racionalna ponasanja mogu
proizvesti kolektivno iracionalne ishode. Na trzistu to oéitavamo oscilacijom cije-
na dionica tj. burzovnog indeksa. Uz takvo polaziSte postavlja se pitanje razmje-
ra: koliki bi se dio prikazane oscilacije burzovnog indeksa mogao oznaciti kao ko-
lektivno ,racionalan®, a koliki je dio bio pretjeran, odnosno ,iracionalan®? Jedan
je smjer u bihevioralnim financijskim istrazivanjima pokus$ao prona¢i kriterije za
identifikaciju dijela varijacije cijena vrijednosnica koji nije u suprotnosti s racio-
nalnos¢u, ne bi li ih se razlikovalo od $irih ili pretjeranih varijacija, koje navodno
ukazuju na iracionalne kolektivne ishode (LeRoy, 1989). Medutim, financijski su
ekonomisti do danas odbacili takav pristup, pokazavsi da trzi$te moze biti infor-
macijski efikasno ¢ak i ako postoji serijska korelacija promjena cijena koja uzroku-
je vtlo Siroke oscilacije oko fundamentalne vrijednosti. Uvjet je da medu akterima
postoji averzija prema riziku (Pratt, 1964; Arrow, 1965), koja se poput epidemije
$iri u uvjetima neizvjesnosti. Drugim rije¢ima, nagla promjena averzije prema ri-
ziku u uvjetima neizvjesnosti moze biti racionalna i izazvati racionalno veliku va-
rijaciju! Prema tome, oscilacije trzi$nih cijena same po sebi ne govore nista o (ne)
efikasnosti trziSta, a ponajmanje o (i)racionalnosti aktera koji na njemu sudjeluju.

Keynes: Poslovni ljudi igraju slozenu igru sastavljenu od umjesnosti i slucaja, s time da
prosjecni rezultati nisu poznati igracima koji ucestvuju. Ukoliko u ljudskoj prirodi ne
bi postojala draz uzimanja rizika, niti zadovoljstvo (iskljuli li se profit) od izgradnje
tvornice, Zeljeznice, rudnika ili poljoprivrednog gospodarstva, investicije zasnovane na
hladnom proracunu ne bi bile velike. Zbog toga se poduzetnistvo pred samim sobom
pretvara da je vodeno predvidanjima bez obzira kako su jasna i iskrena.

U modernoj bismo interpretaciji mogli re¢i da se poduzetniStvo pred samim
sobom pretvara da je rukovodeno informacijama, bez obzira na vjerojatnost da se
ne radi o informaciji, nego Sumu u komunikacijskom kanalu u uvjetima neizvje-
snosti. Covjek je sposoban za pretjerano samopouzdanje, $tovise, moguée je da je
upravo visak samopouzdanja bio evolutivno bitan za preZIVlJavanJe U ovom sluca-
ju, pretjerano bi samopouzdanje moglo voditi zanemarivanju opasnosti koje vre-
baju iz mraka neizvjesnosti. Taj stav je utkan u nasu kulturu, podsvijest i jezik.
(We'll cross that bridge when we come to it.“). O tome je pisao Keynes, povezav-
$i pretjerano samopouzdanje s pokretackim duhom bez kojega ne bi bilo poduzet-
nistva. S druge strane, negativne posljedice pretjeranog samopouzdanja vidimo na
trziStima uvijek kada dode do napuhivanja cijena, i to u pravilu od strane sudioni-
ka koji se ne mogu nazvati sofisticiranim trgovcima. Problem je u tome $to su ljudi
skloniji aktiviranju pretjeranog samopouzdanja ako manje znaju, pa nekontrolira-
na uporaba pretjeranog samopouzdanja moze dovesti do vrlo losih ishoda o ¢emu
svakodnevno svjedo¢imo na prometnicama ili u besadrzajnim nastupima samopo-
uzdanih politi¢ara i ekonomista u doma¢im medijima.

4. Rasprava o racionalnosti

Istrazivanja u okviru bihevioralnih financija produbila su spoznaje o tome
kako i zasto dolazi do razlika izmedu ponasanja i ishoda na stvarnim trzitima u
usporedbi s predvidanjima standardne teorije. Vazan je i njihov doprinos u pove-
zivanju psiholoskih teorija s takozvanim anomalijama na financijskim trziStima.
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Medutim, bihevioralne su se financije nakon tri desetlje¢a razvitka susrele s tri vaz-

na ogranicenja.

Prvo, psiholoske se teorije ne koriste vise samo kao objasnjenja trzisnih ano-
malija. Koriste ih i oni iz ,mainstream® tabora, jer neka psiholoska objasnjenja idu
u prilog hipotezi o efikasnom trzistu. Primjer smo susreli u modelima s variraju-
¢om averzijom prema riziku koja pomiruje hipotezu efikasnog trzista sa $irokim
amplitudama cijena dionica. Dakle, bihevioralne financije nemaju, kao $to se mi-
slilo u pocetku, monopol na veze izmedu psihologije i financijske teorije.

Drugo, danas je prihvaéeno da dokaz takozvane trzisne anomalije ne pred-
stavlja ujedno i dokaz da EMH ne vrijedi.

Trece, dokaz takozvane trzi$ne anomalije ne predstavlja ujedno i dokaz da ak-
teri na trzitu nisu racionalni, jer financijski ekonomisti jo$ nisu dizajnirali odgo-
varaju¢i empirijski test racionalnosti sudionika na trzistima. Stovie, sve upudu-
je na to da jo$ ne postoji ni odgovarajuéi test ukupne trzisne efikasnosti. Razlozi
mozda leze u nedovoljno jasnom razlikovanju individualne i kolektivne racional-
nosti.

Op¢enito, dva su razloga zasto jos uvijek nemamo odgovaraju¢e empirijske te-
stove:

1. Nedovoljno jasno razlikovanje individualne i kolektivne racionalnosti.

2. Nedovoljno jasno razlikovanje uzroka i mehanizama trzisnih anomalija, koji
osim (i)racionalnosti mogu ukljuciti losu regulaciju i institucije, neodgovaraju-
¢u trzisnu strukturu (nedovoljnu konkurenciju), losu informacijsku strukturu
(nemaju svi jednak pristup toénim i azurnim informacijama koje utjecu na ci-
jene) i problem brzine u¢enja. To su kompetitivna objasnjenja anomalija, a fi-
nancijski su ekonomisti jako daleko od razvoja tako dobrih empirijskih testova
koji bi jasno razlucili u¢inke pojedinih potencijalnih objasnjenja i tako izolira-
li u¢inak (i)racionalnosti.

Razlikovanje individualne i kolektivne racionalnosti otvara jedno od najuz-
hologije u znanost o financijama, i najgorljivijim je zastupnicima neoklasi¢ne para-
digme jasno da je iracionalno tvrditi da su svi trzi$ni sudionici racionalni. Postoje
kockari, sanjari i ovisnici. Njihove se preferencije uistinu razlikuju od preferencija
racionalnih ljudi, bez obzira na drustveni kontekst. Stovise, kockari, sanjari i ovi-
snici (a mozda i jo$ poneki iracionalni tipovi) povremeno u veéem ili manjem bro-
ju izlaze izvan okvira kockarnica, noénih klubova i literature, te sudjeluju u insti-
tucijama kroz koje nanose $tetu drugim ljudima.

Medutim, kakve su to¢no preferencije tih ljudi, koliko ih je, i kako oni dolaze
u poziciju proizvesti ono $to ekonomisti zovu ,negativne eksternalije® (negativni
ucinci na druge ljude), to nije dovoljno istrazeno. Jo$ uvijek nedovoljno dobro ra-
zumijemo proces postanka kockarom, sanjarom, ovisnikom ili nekim drugim ira-
cionalnim tipom. Moguée je da su na djelu genetski, ili neki drugi preduvjeti koji
se aktiviraju socijalizacijom u ranom djetinjstvu. Medutim, isto je tako mogude
da se kockari, sanjari i ovisnici razmjerno lako stvaraju zahvaljuju¢i promjenama
u drustvenom kontekstu. Ako svaki od tih karaktera ¢udi vise ili manje pritajen
u svakome od nas, ne mozemo iskljuciti moguénost da profesionalci — sofisticira-
ni trgovcei, u odredenim uvjetima takoder mogu postati kockari, sanjari ili ovisni-
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ci (ili se moze pokazati oportunim da se po¢nu ponasati kao oni). Stoga se uopce
ne radi o pitanju ,tko su ti ljudi i koliko ih je%, ve¢ se radi o identifikaciji kontek-
sta koji aktivira te tipove ponasanja u gotovo svakome od nas. Ako je to to¢no, i
ako se iracionalni tipovi odnosno ponasanja pokrecu lako kada dode do promjene
drustvenog konteksta (a testovi konformizma Ascha i Milgrama sugeriraju da bi
to moglo biti tako), onda bi se struktura populacije sudionika na financijskim tr-
zistima mogla lako i brzo mijenjati u viemenu. Dugotrajni rast cijena dionica mo-
gao bi pojacati djelovanje sindroma pretjeranog samopouzdanja kod veéega broja
ljudi (rast vrijednosti svoje imovine ljudi nece pripisati okolnostima, trzistu, sre-
¢i, nego vlastitoj sposobnosti), a to bi moglo privuéi nove, slabije obrazovane i ma-
nje iskusne aktere na trziste. U isto ¢e vrijeme dio sofisticiranih trgovaca, svjesnih
da se struktura populacije mijenja u pravcu dominacije iracionalnih tipova, odu-
stati od sudjelovanja na takvom trziStu ili se prilagoditi na nacin da vise ne kori-
ste svoje vjestine i zajasu val koji pokrece raspamecena vecina. Isto vrijedi i kada
dionice snazno padaju.

Vaznost populacije nesofisticiranih trgovaca na trzistu uocio je Fischer Black
(1986). Nazvao ih je trgovci bukom ili Sumom (engl. noise traders). Kasnije se ide-
ja o promjenama strukture tipova sudionika na trzistu nasla u sredistu pokusaja ra-
zvoja hipoteze adaptivnog trzista (AMH — adaptive market hypothesis, Lo, 2005). U
svakom slu¢aju, preciznija klasifikacija tipova sudionika na trziStima te biljezenje i
objasnjavanje promjena u strukturi tipova sudionika predstavlja jedan od najveéih
empirijskih i teorijskih izazova financijske ekonomike u narednim godinama. To je
ujedno i veoma plodno podruéje za suradnju ekonomista i psihologa.

Medutim, ¢injenicu da postoje tipovi ljudi koje mozemo oznaciti iracionalni-
ma, kao i ¢injenicu da njihov udio u ukupnoj populaciji trzi$nih sudionika varira
u vremenu, ne mozemo olako tumaciti kao temelj za zakljudivanje o iracionalno-
sti kolektivnih ishoda na trziStu. Privuceni smo jednostavnom logikom koja go-
vori da bi rast udjela iracionalnih tipova trebao dovesti do kolektivno iracionalnih
ishoda. Slijedom iste logike namamljeni smo brzo zakljuditi da bi rast udjela racio-
nalnih tipova trebao dovesti do kolektivno racionalnih ishoda. Medutim, tesko je
prihvatiti takvo pretjerano pojednostavljenje, jer ne zaboravimo na razliku izme-
du individualne i kolektivne racionalnosti. Na tom tragu mozemo zamisliti Cetiri
situacije na trziStu: (1) dominantno racionalni pojedinci proizvode kolektivno ra-
cionalne ishode, (2) dominantno racionalni pojedinci proizvode kolektivno iraci-
onalne ishode, (3) dominantno iracionalni pojedinci proizvode kolektivno racio-
nalne ishode (iracionalnosti su slucajne pa se statisticki potiru) te (4) dominantno
iracionalni pojedinci proizvode kolektivno iracionalne ishode (dominacija jednog
tipa iracionalnosti, nema potiranja).

Nadalje, zabiljezili smo da u posredovanje izmedu karakteristika trzinih su-
dionika i ishoda trzi$nih procesa ulaze jo$ barem ¢etiri klju¢ne varijable: kvalite-
ta institucija i regulacije, kvaliteta i rasirenost informacija, intenzitet konkurencije
i brzina ucenja. Brzina ucenja (prikupljanja i obrade informacija) podjednako ovi-
si 0 psiholoskim karakteristikama sudionika, kao i o parametrima konteksta (re-
gulacija, informacije, konkurencija). Pri tome se izmedu brzine u¢enja i parameta-
ra konteksta mogu razviti slozene povratne sprege. Na primjer, motiv za ucenje ée
oslabjeti ili izostati i kod racionalnih pojedinaca ako je regulacija prestroga, infor-
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macije nepotpune, a konkurencija slaba (bez obzira na promjene dominantnih ti-
pova pona$anja na trzistu).

Ipak, brzinu udenja treba smatrati elementom preferencija odnosno psiholos-
kih karakteristika trzisnih sudionika prije nego elementom opisa trzisnog kontek-
sta. Ako iSta moze razlikovati racionalne od iracionalnih aktera, onda je to sposob-
nost i brzina uc¢enja. Kockari, sanjari i ovisnici robuju emocijama tako da se stalno
nalaze na donjem putu poriva, te bez obzira na povratnu informaciju (gubitke) na-
stavljaju s istom strategijom pona$anja, ¢ak i nakon $to izgube sve (npr. zaduzuju
se da bi i dalje sebi nanosili Stetu uz nejasnu nadu da ¢e se vec sutra sve odjednom
promijeniti iznenadnim dobitkom). Kod njih donji put nije koristan komplement
ili intuitivni pokreta¢ racionalnosti kako ga je opisivao Damasio (1994, 2003). Za
njih, tamo dolje su emocije koje zarobljavaju razum: nema ucenja, nema adaptacije.

Ucenje s ciljem prilagodbe promjenjivim okolnostima moglo bi se nalaziti u
samoj srzi koncepta racionalnosti koji bi bio primjenjiv na realne historijske in-
stitucije i situacije. Ako u pitagorejskom, idealnom modelu Paula Samuelsona in-
formacije teku trenutno i besplatno, a ljudi ih jednako tako obraduju, pa se one
potom na isti na¢in — savr$eno, naravno, ugraduju u cijene, onda bi stvarnu racio-
nalnost sudionika i trzi$nih ishoda trebalo prosudivati prema tome koliko se brzo
i pouzdano odvija ucenje. Iracionalno je kada ucenja/adaptacije nema, ili kada se
ono odvija dramati¢no sporo, toliko sporo da veé¢ina ljudi nije u stanju reagirati na
promijenjene okolnosti.

Potpuni konceptualni okvir za osmisljavanje nekog buduceg testa individual-
ne racionalnosti izgleda kao na sljede¢oj shemi:

Shema 1: Opis modela koji bi mogao posluZiti za pronalazenje empirijskih testova informacij-
ske trzigne efikasnosti i racionalnosti sudionika

Karakteristike i tipovi sudionika (racionalni vs. iracionalni prema pod-
tipovima) te promjene udjela i vaznosti pojedinih tipova u vremenu

» | Karakteristike i tipovi sudionika razlikuju se prvenstveno prema
sposobnosti i brzini uéenja / adaptacije

Povratne sprege
Karakteristike trziSta
L Regulacija
Konkurencija
Informacije

1!

Ishodi trziSnih

Povratne sprege

procesa
I
Racionalni Racionalni Iracionalni Iracionalni
pojedinci proizvode pojedinci proizvode pojedinci proizvode pojedinci proizvode
kolektivho kolektivho kolektivho kolektivho
racionalne ishode iracionalne ishode racionalne ishode iracionalne ishode
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Tako smo stigli do zaklju¢nog pitanja u ovoj raspravi: $to je to kolektivna raci-
onalnost, odnosno, koji bi se ishodi trzi$nih procesa mogli okarakterizirati kao ko-
lektivno racionalni? Drugim rije¢ima, kada mozemo govoriti o ,ludilu® na trzistu,
kada trziSte prestaje obavljati drustveno korisnu ulogu i kada raste vjerojatnost da
¢e neregulirano trziste proizvesti ozbiljnu pogresku u procesu alokacije kapitala?

Dosadas$nja rasprava ukazuje na to da unutarnja dinamika trziSta koje kroz
kompeticiju i selekciju osigurava kolektivno udenje eliminacijom tipova koji za
ucenje nisu sposobni, predstavlja dobar kriterij kolektivne racionalnosti. Na zalost,
financijska teorija koja bi omoguéila modeliranje i tumacdenje dinamickih relacija
u populaciji sudionika s razli¢itim sposobnostima uéenja, uz istovremeno modeli-
ranje razlicitih parametara konteksta (informacije, konkurencija i regulacija), na-
lazi se u povojima. To je sretna okolnost za nove generacije psihologa i ekonomista
koji ¢e mozda lakse ostvariti plodnu suradnju, za razliku od dvije prethodne ge-
neracije koje su se uglavnom izgubile u podjelama i ishitrenim zakljuécima. Zbog
njih su ,mainstream® financijskim teoreti¢arima trebale godine da u bihevioral-
nim financijama prepoznaju i neke korisne uvide, dok su bihevioralni ekonomisti
potrosili gotovo tri desetlje¢a u neplodnom uvjerenju da ,,obaraju” hipotezu efika-
snog trzista, a u biti nisu radili nista drugo nego dokumentirali trzi$ne anomali-
je. A one su, ve¢inom, iskusnim trzi$nim sudionicima i promatrac¢ima bile pozna-
te ve¢ desetlje¢ima (Keynes): opet staro vino u novim bocama.

5. Zaklju¢ak

Ekonomija, osobito financijska ekonomija, i psihologija, doti¢u se kada je ri-
je¢ o pretpostavkama o ponasanju ljudi na trzistima. Medutim, u okviru glavnoga
toka financijske ekonomske misli nije postojala osobita spremnost na preispitivanje
bihevioralnih postavki o racionalnom ekonomskom ¢ovjeku, Homo economicusu.

Od kraja 70-ih godina XX. st. pocele su se zbivati dvije vrste promjena. S jed-
ne strane, razvoj bihevioralnih financija otvorio je prostor za tumacenje trzisnih
anomalija psiholoskim pristranostima, kao $to su averzija prema riziku, pretjera-
no samopouzdanje, navikavanje na novosti i sl. Najvaznija posljedica razvoja bi-
hevioralnih financija bio je nalaz da na trZistu sudjeluju i ljudi ¢ije bi se preferen-
cije mogle oznaditi iracionalnima. To jest, pretpostavka o homogenim (jednakim)
trzisnim sudionicima koji udovoljavaju tradicionalnim aksiomima o racionalnom
ponasanju vi$e nije zadovoljavala dostignuti stupanj razvoja znanja o funkcionira-
nju stvarnih financijskih trzi$ta. Medutim, rezultati bihevioralnih financija nisu
bili dovoljni za napustanje modela (hipoteze) efikasnog trzista. ,Mainstream® mo-
deli su se usporedno usavrsavali, pa se tako pokazalo da uvodenje varijacija averzi-
ja prema riziku (de facto promjena preferencija) moze objasniti velike fluktuacije
trzi$nih cijena. Tek Sto su bihevioristi pomislili kako ¢e pokazati da su pretjera-
ne oscilacije cijena finacnijskih imovina povezane s iracionalno$¢u sudionika na
financijskim trzi$tima, tradicionalisti su pokazali da velike fluktuacije mogu biti
povezane s promjenama preferencija na informacijski efikasnim trzistima. Kada se
dopuste promjene preferencija u vidu odnosa prema riziku, vise nije mogude odre-
diti koji je dio fluktuacije cijena racionalan (fluktuacija fundamentalne ili fer vri-
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jednosti), a koji iracionalan (odstupanje trenutne trzisne cijene od fer vrijednosti).
A promjene preferencija su posve o¢ekivana stvar u uvjetima neizvjesnosti.

Ovaj slucaj ilustrira dublji problem: do sada nije bilo mogucée osmisliti empi-
rijski test koji bi na odgovaraju¢i nadin kontrolirao parametre trzi$nog konteksta
(informacije, intenzitet konkurencije, regulaciju) i psiholoske varijable poput pro-
mjena preferencija i brzine u¢enja u uvjetima kada se mijenjaju udjeli populacija
razlicitih tipova sudionika na trzistu. Zbog toga nije bilo moguée opovrgnuti niti
teoriju efikasnog trzista, ni njene aksiome medu kojima je i centralni aksiom raci-
onalnosti. Krajnji je uzrok aksiomatska narav same teorije informacijski efikasnog
trzi$ta, koja funkcionira kao deduktivan izvod iz danih aksiomatskih osnova (rijec
je o teoriji koja ne udovoljava Popperovom kriteriju znanstvenosti).

Tako se otvara pitanje konstrukcije provjerljive teorije koja bi tezila opisu
funkcioniranja stvarnih trziSta uronjenih u konkretne povijesne, institucionalne,
kulturne i sociopsiholoske okolnosti. Taj je posao tek na pocetku, no moze se oce-
kivati da ¢e u njemu suradnja izmedu ekonomista i psihologa biti plodnija nego do
sada. Nije tesko naslutiti pravac u kojem e se razvijati nove teorije: trziste se pro-
matra kao ekosistem — staniste koje je naseljeno ve¢im brojem (racionalnih i iraci-
onalnih) tipova 1graca, ¢iji se udjeli i strateski potezi mijenjaju u vremenu; intenzi-
tet konkurencije, nacin proizvodnje i distribucije mformacqa te regulacija bitni su
parametri ekosistema koji se takoder nalaze u stalnim promjenama ovisno o struk-
turi tipova igraca i njihovim promjenama, $to opet povratno utje¢e na intenzi-
tet konkurencije, nacin proizvodnje, distribucije informacija i regulaciju. Rezultat
tako bogato opisanog trzi$nog procesa moze biti i kolektivno racionalan i kolektiv-
no iracionalan, ovisno o odnosima u sistemu i okolnostima. Psiholozi i ekonomisti
vjerojatno se nalaze na pocetku razdoblja intelektualno vrlo uzbudljive suradnje.
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MENTALNO RACUNOVODSTVO
Percepcija ishoda, kupnja
I mentalni racuni






Mentalno racunovodstvo

Zapoénimo tekst s nekoliko primjera:

— Ivan je osvojio 100 kuna na nagradnoj igri, a Luka je osvojio 75 kuna, i 25 kuna
na nagradnoj igri iduceg dana. Tko je od njih dvojice sretniji?

— Zamislite da ste u trgovini i razmisljate o kupnji hlaca za 200 kuna. Prodava¢
Vam kaze da su iste hlace na popustu u drugoj trgovini, gdje dodu 40 kuna ma-
nje, no do nje ¢e Vam trebati pola sata. Biste li otisli radi ustede? No recimo da
su hlace bile skuplje, primjerice 600 kuna. Mislite li da biste bili jednako sklo-

ni odlasku?

Ekonomski gledano, Ivana i Luku biste trebali smatrati jednako sretnima
(obojica su dobili po 100 kuna) i trebali biste biti jednako spremni na hod do dru-
ge trgovine (u oba slu¢aja Stedimo 40kn za isti put). No, vjerojatnije je da ste Luku
smatrali sretnijim, odnosno bili spremniji oti¢i do drugog ducana u slu¢aju kupnje
jeftinijih hlata. Odgovore na pitanja za$to je tome tako mozemo pronaéi u princi-
pima mentalnog racunovodstva. Mentalno racunovodstvo, koje u podruéje bihevi-
oralne ekonomije uvodi Richard Thaler, skup je nalaza i teoretskih koncepata koji
opisuju nacine na koje se odnosimo prema novcu te pratimo svoje troskove i dobi-
ti. Na ljude se gleda kao na ra¢unovode koji biljeze prihode i rashode te postavlja-
ju budzete. U ovom tekstu orijentiramo se na aspekt teorije koji opisuje kako per-
cipiramo transakcije i donosimo odluke o kupnji.

Vrijednost novca

Zamislite sljedecu situaciju. Dok hodate ulicom prilazi Vam gospodin iz Hrvat-
ske lutrije. Kaze Vam kako je bas Vas odabrao da sudjelujete u nagradnoj igri. Za po-
Cetak Vam kaze da ste osvojili sigumz’/a 1000 kuna i daje Vam u ruke novéanicu. Taj
novac je sada sigurno Vas. Jedino Sto morate uliniti jest odabrati jednu od dvije ponu-
dene opcije. Opcija A jest bacanje novcica kojim mozete dobiti dodatnih 1000 kuna ili
dobiti 0 dodatnib kuna, a opcija B da sigurno osvojite dodatnih 500 kuna. Sto birate?

A sada zamislite sljede¢u situaciju. Sve se dogodilo jednako kao u prvom slucaju,
ali dobili ste sigurnih 2000 kuna. Medutim, ponudene opcije su drugacije. Opcija A
jest bacanje novcica kojim mozete izgubiti 1000 kuna ili ne izgubiti nista, a opcija B
je da sigurno izgubite 500 kuna. Sto birate?

Ako ste poput vecine ljudi, u prvoj ste situaciji odabrali opciju B, a u drugoj
opciju A. Zanimljivost leZi u ¢injenici da, ako se zbroje dobici i gubici, ponudene
su opcije zapravo identi¢ne u obje situacije. Naime, opcija A u prvoj situaciji po-
drazumijeva 50% vjerojatnosti da ¢emo osvojiti 2000 kuna i 50% vjerojatnosti da
¢emo osvojiti 1000 kuna $to je potpuno identi¢no opciji A u drugoj situaciji! Jed-



262 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

nako tako, opcija B u obje situacije zna¢i siguran dobitak od 1500 kuna. Drugim
rije¢ima, iste opcije su nam pod razli¢itim opisima razlidito privlacne! Tu okladu,
i niz sli¢nih, istrazivali su Daniel Kahneman i Amos Tversky u radu koji se smatra
jednim od temelja bihevioralne ekonomije. Najvazniji novitet koji su uveli jest vri-
jednosna funkcija kojom opisujemo odnos izmedu stvarne, objektivne razine dobi-
ti (naj¢es¢e novcane) i njezina subjektivnog dozivljaja. Jedna od pretpostavki vri-
jednosne funkcije jest da sve evaluacije, pa tako i evaluacije transakcija, ¢inimo s
obzirom na neku referentnu to¢ku, a ne s obzirom na apsolutne vrijednosti. Dru-
gim rije¢ima, nasi su dozivljaji cijena relativni, kako pokazuje primjer koji smo dali
na samom pocetku ¢lanka. Vecina nas spremnija je prosetati se pola sata u slu¢aju
kada su hlace jeftinije jer veli¢inu ustede percipiramo ovisno o cijeni na koju se od-
nosi. Sto je referentni iznos ve¢i, ustedu (ili neki drugi iznos) percipiramo manjom.

Vazna karakteristika naseg odnosa prema novcu jest da smo izrazito averziv-
ni prema gubitcima. Gubitak od 100 kuna ,boli“ nas mnogo vise nego dobitak od
100 kuna (pokusajte zamisliti rezanje nasuprot povisici place!). Direktna implika-
cija averzije prema gubicima jest da smo u slu¢aju gubitaka spremniji riskirati, a
u slucaju dobitaka ¢emo prije ,igrati na sigurno®. Ove sklonosti su vidljive u pri-
mjeru s lutrijom — kada opcije prikazemo kao dobitke skloniji smo uzeti siguran
novac, a kada ih prikazemo kao gubitke, skloniji smo riskirati jer nam je sigurni
gubitak izrazito odbojan. Utjecaji prikazivanja jednakih opcija na razlicite nadine
poznati su pod nazivom uokvirivanje.

Richard Thaler je predlozio nac¢in na koji dobitke i gubitke moZzemo percipira-
ti i organizirati tako da nas rezultat ¢ini $to sretnijima, princip koji naziva hedoni-
sticko uokvirivanje. Temeljna je ideja da se pozitivni ishodi mentalno razdvoje zato
Sto ¢emo spajanjem svaki pojedini ishod doZivljavati relativno manje znacajnim.
Iz istog se razloga negativni ishodi spajaju, pa ih dozivljavamo slabije. Zbog tog
smo razloga Luku s pocetka teksta smatrali sretnijim nego Ivana, makar su oboji-
ca osvojili jednak iznos. Takoder, tu sklonost moZzemo vidjeti u reklamama koje se
koriste sada ve¢ izlizanom frazom ,,... ali to nije sve!“ S druge strane, gubitak 20
kuna i pla¢anje parkirne kazne od 100 kuna mozemo si prikazati kao jedinstven
gubitak od 120 kuna. Tu sklonost ¢esto koriste prodavaci u situacijama kada oso-
be kupuju luksuzne i skupe proizvode. Iznos koji je potrebno nadoplatiti za klimu
ili radio u automobilu ¢ini se manji kada ga spojimo s ,,¢istom” cijenom automobi-
la. Kombiniranje gubitaka i dobitaka ovisi o tome o kojim je iznosima rije¢. U slu-
¢aju da imamo vei dobitak i manji gubitak, skloni ¢emo biti spajanju kako bismo
zadrzali osje¢aj dobitka, a ,izbrisali“ osjecaj gubitka novca. Primjerice, ako si kre-
dit odbijemo direktno od place, dozivjet ¢emo ga manje neugodnim, a po sli¢cnom
principu ljude mozemo potaknuti na $tednju: trajnim nalogom upla¢ujemo novac
u stambeni ili neki drugi fond odvajaju¢i fiksni iznos od mjesecne place. U oba
slucaja percipiramo kao da ,niSta ne gubimo®, samo imamo manje novca na ras-
polaganju. Medutim, ako pretrpimo veci gubitak i imamo manji dobitak, bit ¢emo
skloni razdvajanju. Na taj nacin ¢emo pretrpjeti nuzan gubitak, ali éemo zadrza-
ti pozitivan osje¢aj od malog dobitka (,sre¢a u nesre¢i®). Istrazivanja su pokazala
kako se investitori na burzi dionica ponasaju u skladu s principima hedonisti¢kog
uokvirivanja. Primjerice, skloniji su sve dionice koje su na gubitku prodati isti dan.
Za razliku od toga, dionice koje su na dobitku skloniji su prodavati dan za danom.
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Transakcijska dobit

Klasi¢na ekonomska teorija predvida da nesto kupujemo onda kada nam je
proizvod ,drazi“ od iznosa koji smo za njega platili (tj. od drugih proizvoda koje
bismo mogli kupiti tim novcem). No nase kupnje sadrze i drugi tip motiva, odno-
sno emocija, a to je stupanj u kojem imamo osje¢aj da smo kupnjom obavili ,,do-
bar posao®. Ta se percipirana vrijednost naziva transakcijskom dobiti, a ona se uvi-
jek definira preko referentne cijene, $to znaci da je uvelike ovisna o kontekstu u
kojem nesto kupujemo. Transakcijsku dobit konceptualiziramo tako da od cijene
koju platimo oduzmemo referentnu cijenu, tj. cijenu kakvu smo ocekivali da ¢emo
platiti, odnosno ,postenu” cijenu. Ovaj ¢e koncept biti jasniji na primjeru:

Zamislite da ste na plazi i Zelite popiti pivo dok se sunéate. Vas prijatelj odlazi u
kratku Setnju i ponudi se da Vam kupi pivo. Upozorava Vas da su cijene na moru ne-
$to vise od onih na koje ste navikli, pa ga zanima koja je najveca cijena koju ste trenu-
tacno spremni platiti. U jednom scenariju prolazi pored restorana, a u drugom pored
kioska, a w oba se slucaja radi o boci istog piva. Sto mislite, koliko biste maksimalno
platili za pivo iz restorana, a koliko za pivo iz kioska?

Ako smatrate da biste platili vi$e za pivo iz restorana, razmisljate kao i ve¢ina
ispitanika koji su ¢itali slican scenarij. Medutim, takav odgovor lako mozemo pro-
zvati iracionalnim zato $to se u oba slucaja radi o istom pivu, odnosno o potpu-
no istom dozivljaju: ispijanju piva na plazi. Za restoransku bocu piva pla¢amo vise
zato $to su u restoranima cijene vise, jer to je normalno. Cini se da svoje percepci-
je vrijednosti kupnje uvijek temeljimo na takvim intuicijama o standardnoj cijeni.
Najce$¢i izvor tih intuicija jest iskustvo ili navika, pa se prije ili kasnije navikne-
mo na vise cijene na moru, ili primjerice u inozemstvu. Drugi Cest izvor jest per-
cepcija cijene izrade proizvoda.

Osim nesklonosti kupnji nec¢ega $to nam se ¢ini preskupo, ¢esto nesto kupimo
(samo) zato $to se radi o proizvodu na popustu, zato $to bismo takvom kupnjom
»dobro prosli“. Iz takve kupnje odlazimo sretni jer smo ,ustedjeli®, $to kod nekih
¢ak dovodi do osjecaja da su zaradili novac! Prodavaci nas mogu navoditi na takvo
razmiSljanje tako da pored proizvoda toboze stave nekadasnju (previsoku) cijenu.
Ta se praksa moze bolje iskoristiti kod proizvoda koje kupujemo rijetko i za koje
tesko mozemo procijeniti kvalitetu, primjerice kod skupocjenog posuda ili namje-
staja. Kod takvih ¢emo proizvoda teze prozreti namjere prodavaca, odnosno svoju
procjenu temeljiti na realnijoj referentnoj cijeni.

Koncept transakcijske dobiti moze pomo¢i za objasnjenje nekih odstupanja
od ekonomskih predikcija prema kojima se cijena proizvoda temelji na odnosu po-
nude i potraznje. Primjerice, zasto ne raste cijena karata za koncerte popularnih
izvodaca koji brzo rasprodaju dvoranu? Razlog tomu jest $to bi kupci takvu pri-
lagodenu cijenu smatrali previsokom, usporedujudi je s cijenom koncerata drugih
izvodaca sli¢ne popularnosti (npr.: ,za tu cijenu ina¢e odem na dva koncerta®).
Osim toga, veéina bi ljudi takvo poskupljenje doZivjela vrlo negativno, kao vrstu
izdaje prethodno uspostavljenog odnosa potrosaca i prodavaca. Glazbenike bi se,
primjerice, smatralo veoma pohlepnima da tako podignu cijenu ulaznica. Opéeni-
to govoredi, za sve prodavace koji Zele nastaviti transakcije s dosadasnjim kupcima
to je ishod koji na duge staze vodi u gubitak.
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Kako onda prodavaci trazene robe mogu podiéi svoju cijenu? Jedan je smjer
povisenje percipirane referentne cijene. Ako proizvod djeluje skupo za proizvesti,
primjerice ako se u njegovoj izradi koriste rijetki materijali, njegova referentna cije-
na je visa. Tako neki proizvodaci skupih slusalica u izradi koriste kozu egzoti¢nih
zivotinja ili rijetke vrste drva koje nimalo ne utje¢u na zvuk, ali ,,opravdavaju® vi-
soke cijene, koje se penju ¢ak do 10.000 kuna! Kra¢i romani ¢esto su tiskani tako
da imaju mnogo manje rijeci po stranici kako bi knjiga ostavljala dojam da je jed-
nako ,debela“ kao i ostale, ali i vaznije, da bi je mogli naplatiti kao i ostale! Dru-
gi nacin jest da se (pre)skup proizvod upakira u komplet s drugim proizvodima,
primjerice vecera u sklopu trodnevnog skijanja. Visoka cijena se ovdje ne ¢ini toli-
ko visokom zbog principa spajanja gubitaka. Treée, referentnu cijenu mozemo uci-
niti nejasnom tako da proizvod prodajemo u neobi¢nim koli¢inama ili oblicima.
Primjerice, u velikim kinokompleksima prodaje se ¢ips s umakom u posebnim po-
sudicama. Takvih proizvoda nema nigdje osim u kinima, $to znaci da je referen-
tna cijena nejasna. To omogucuje prodavac¢u da malo podigne cijenu a da kupci ne
osjete negativnu transakcijsku dobit.

Mentalni racuni, deprecijacija i razdvajanje

Kao i pravi ra¢unovode, u ophodenju s novcem otvaramo i zatvaramo men-
talne racune. Mentalni ra¢uni su obi¢no vezani uz pojedinacne transakcije, a kori-
ste nam kao psiholoska poveznica izmedu uloga i dobiti od transakcije. Primjerice,
kupnjom ulaznice za koncert koja kosta 150 kuna otvaramo ra¢un ,koncert® ¢ije je
stanje -150 kuna. Odlaskom na koncert iskoristili smo potroseni iznos, pa nam je
stanje na racunu 0 kuna te ga zatvaramo. Kao i s bankovnim ra¢unima, nije nam
ugodno imati mentalne racune u minusu; volimo ih zatvoriti ,na nuli“ ili u plusu.
Dok je situacija s transakcijama poput odlaska na koncert ili kupnje kruha relativ-
no jasna, zanimljivost nose transakcije kod kojih iskoristavanje proizvoda nije tako
jasno. Primjerice, zamislite sljedecu situaciju:

Kupili ste bocu vrhunskog vina za 150 kuna. Bocu ste cuvali nekoliko godina, i
sada je njena cijena na trgistu 220 kuna. Odlucili ste ju popiti. Kako se osjecate: ko-
lika je cijena boce? 0, 150, 150 + kamate, 220, -70 kuna (,Pijem bocu od 220 kuna
koju sam platio 150 kuna“)?

Ekonomski gledano, to¢an odgovor jest 220 kuna, jer je to trenuta¢na cijena
boce. Medutim, ve¢ina ljudi izjavljuje da ih ispijanje ne kosta nista ili da time cak
stede! Razlog jest to $to negativno stanje na racunu s vremenom opada, tj. dolazi
do deprecijacije potrosenog iznosa. U bliskom razdoblju nakon kupnje minus na
ra¢unu nam je istaknut i skloni smo iskoristavanju proizvoda kako bismo taj mi-
nus opravdali i zatvorili ra¢un. S vremenom zaboravljarno na taj iznos, postajemo
IlCOSJCtl]lVl na njega, a koriStenje proizvoda pocinjemo dozwl]avam gotovo besplat—
nim. Uz ¢injenicu da smatraju kako ispijanje vina ne kosta niSta, vinski strucnja-
ci ¢esto kupnje vrhunskih vina smatraju investicijom, $to dovodi do toga da samo
vino mentalno nikad ne plate! Ili drugim rije¢ima, vode se maksimom ,ulozi sad,
popij kasnije, plati nikad“. Deprecijacija proizvoda dovodi do jo$ jedne zanimlji-
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vosti — kada se opisani scenarij s vinima malo izmijeni i sudionicima kaze kako su
bocu razbili, smatraju da ih je to ko$talo 220 kuna! Naime, iako ispijanje vina per-
cipiramo kao besplatno, ipak imamo oéekivanje kako ¢emo to vino iskoristiti (po-
piti). Kada to vise nije moguce, njegova aktualna cijena nam postaje vazna i izra-
zito istaknuta.

Ako se pak radi o ne¢emu $to mozemo visestruko koristiti, bit ¢emo tome ma-
nje skloni $to je viSe vremena proslo od kupnje. Primjerice, jedno je istrazivanje
pokazalo da se frekvencija odlaska u teretanu postupno smanjuje od mjeseca u ko-
jem se placa godisnja ¢lanarina pa sve do kraja godine. Tu sklonost su prepoznale
i kompanije koje nude tzv. zamjensku kupnju u kojoj donosenje starog proizvoda
kupcu donosi popust za kupnju novog. Istrazivanja su pokazala kako smo skloniji
kupnji tek kada dode do potpune deprecijacije pla¢anja, a mozda jos zanimljivije,
u toj situaciji smo skloniji zamjenskoj kupovini nego obi¢noj kupovini uz jednak
popust! Naime, imamo osje¢aj kako mozemo dodatno iskoristiti proizvod koji smo
iskoristili do kraja $to nam je primamljivije od ,,obi¢nog” popusta.

Jo$ jedna zanimljiva posljedica kori$tenja mentalnih racuna jest pojava da
odredene okolnosti dovode do mentalnog razdvajanja pla¢anja od konzumacije. To
dovodi do toga da se trosak, odnosno cijena proizvoda, dozZivljava manje istaknu-
tim, a time se i cijela kupnja moze ¢initi jeftinijom. Jedan od nacina razdvajanja
upravo jest pla¢anje unaprijed, ¢ije smo efekte maloprije opisali. Do razdvajanja
dolazi i kod dobara koja dolaze u kompletu, primjerice kada kupujemo turisticki
aranzman koji uklju¢uje smjestaj, prehranu i razne izlete, ili kada pla¢camo fiksnu
cijenu za veleru u skupom restoranu. Da je situacija obrnuta, osjetili bismo cijenu
svakog artikla ili usluge, te bismo prije odustali od ne¢ega $to nam nije toliko vaz-
no (npr.: ,treba li nam sad jo$ i desert?®). Opéeniti je zaklju¢ak ovaj: cijenu treba
udiniti §to manje istaknutom i povezanom s onime $to kupujemo jer nas to ¢ini ne-
sklonima da ,stisnemo zube® i platimo. Taj je princip razlog zbog kojeg ljudi radi-
je kupuju automobil (te pla¢aju sve dodatne troskove) nego da se voze taksijem, ili
se odlucuju za mobilne i internetske veze po fiksnoj (flat-rate) cijeni. Rijetko koja
osoba provede izracun svojih potreba i odluéi se za najjeftiniju opciju. Veéini nas
jednostavno odgovara da se ne moramo brinuti, odnosno da ne moramo svako ko-
ri$tenje usluge dozivljavati kao neugodan trosak.

U eksperimentalnom dokazu tog fenomena istrazivadi su od ispitanika trazi-
li da zamisle da su otisli ¢etiri dana na skijanje i kupili karte za skijaski lift. Jed-
noj je skupini karta za lift opisana i prikazana (ispitanici su mogli vidjeti karte)
kao jedna Cetverodnevna karta, a druga je skupina dobila ¢éetiri odvojene dnevne
karte, svaku sa svojom cijenom. Istrazivadi su potom upitali ispitanike koliko bi,
nakon tri ugodna dana skijanja, bili skloni skijati ¢etvrti dan po loSem vremenu.
Ocekivali su da ¢e se za obje skupine javiti efekt nepovratnog troska, tj. da ¢e is-
pitanici biti skloni iskoristiti ono $to su kupili zato da se ne ¢ini kao da su uzalud
potrosili svoj novac. Medutim, snazniji efekt su ocekivali za ispitanike s odvoje-
nim ski-kartama, $to se i pokazalo. Ti su ispitanici mnogo snaznije percipirali od-
nos izmedu cijene karte i usluge, pa su zbog toga ¢es¢e izjavljivali da bi skijali uspr-
kos losem vremenu. Implikacije istrazivanja za marketing su jasne: zelimo li vecu
posje¢enost (u odnosu na broj prodanih karata), usluge treba prodavatl odvo;eno
(i obrnuto). Zamislimo da prodajemo karte za kazalite. Zelimo li mo¢i §to preci-
znije procijeniti koliko ¢e ljudi do¢i na predstavu (primjerice, zato Sto zelimo zna-
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ti koliko zaposlenika uposliti tu vecer), prodavat ¢emo samo karte za pojedinacnu
predstavu. No, ako nam odgovara da se velik postotak kupljenih karata ne iskori-
sti (primjerice, zato da ponekad mozemo prodati vise karata nego $to imamo mje-
sta u dvorani), nastojat ¢emo prodati Sto vise sezonskih karata ili kompleta karata.
Kod proizvoda koji se konzumiraju samo jedanput vrijedi pak obrnuto: ako pro-
izvode prodamo u kompletu, pojedina¢na cijena svakog proizvoda je manje ista-
knuta. Zbog toga smo, primjerice, skloniji konzumirati vino kupljeno na veliko
nego ono kupljeno pojedinaéno.

No, mozda najbolji instrument za razdvajanje pla¢anje jest kreditna kartica.
Troskovi koje u¢inimo karticom dolaze na naplatu tek krajem mjeseca (ili ¢ak ras-
poredeni na buduée mjesece kod veéih kupniji), stoga sam ¢in kupnje dozivljavamo
bezbolno. Kad pla¢amo posljednji iznos, tesko je prisjetiti se svega Sto smo kupili
i pripisati artiklima njihove cijene. Osim toga, kupac ne vidi kako novac odlazi iz
njegovih ruku $to ¢in placanja ¢ini daleko manje istaknutim (za to je sasvim do-
voljna i kartica teku¢eg racuna). Jedno je istrazivanje tako pokazalo da su se nedu-
go nakon kupnje u knjizari studenti mnogo manje prisje¢ali cijene proizvoda ako
su platili karticom nego ako su platili u gotovini. Osim tog efekta razdvajanja ko-
ri$tenje kartica ima jos jedan poticajan utjecaj na kupnju. Kako smo ranije napo-
menuli, spajanje gubitaka ¢ini ih manje bolnima, a kreditna kartica tipi¢no spaja
sve §to smo kupili taj mjesec.

Zaklju¢ak

Kako smo vidjeli, opisani nalazi i koncepti oslikavaju mnoge svakodnevne po-
jave kod potroéaéa zbog ¢ega su veoma Zanimljivi za marketing, a mnogi se u prak-
si koriste ve¢ godinama. Iz perspektive potrosaca, ta nam znanja mogu dvostruko
koristiti. Zelimo li bezbolnu kupn)u, koristimo se principima hedonisti¢kog uo-
kvirivanja — npr., koristenjem principa spajanja manjih gubitaka s dobicima, otvo-
rimo Stednju za osobne uzitke od koje oduzimamo neocekivane i neugodne trosko-
ve (parkirne karte ili cijene raznih popravaka). Ovisno o tome koliko u njoj ostane
novca pocastimo se krajem godine ili za rodendan. S druge strane, ti nas koncepti
mogu ,oboruzati“ znanjem s pomoc¢u kojega mozemo identificirati nezeljene tros-
kove i navike, onda kad nam se ¢ini da je ekonomski pogled pozeljniji.

Raspolaganje novcem: nije svaka kuna ista

U ovom dijelu rada ¢emo se pozabaviti mentalnim ra¢unima koji su veéi od
onih kakve postavljamo u pojedina¢noj kupnji — budzetima, ustedevinama i dru-
gim fenomenima kojima se ljudi sluze kako bi organizirali svoju imovinu. Tipi¢-
no, ljudi svoje bogatstvo biljeze na tri razine. Buduéa potro$nja se organizira pre-
ko budzeta, nov¢ana imovina se koristi za razlicite Stednje ili sprema na bankovne
racune, a biljeze se i izvori prihoda. Ono $to je relevantno jest da novac iz jedne
kategorije (npr. budzet za hranu) nije zamjenjiv novcem iz druge kategorije (npr.
budzet za zabavu). Novac sam po sebi je, medutim, savr$eno zamjenjiv. To znaci
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da bismo ga mogli skupiti na ,hrpu (tj. racun — konkretan ili mentalan) i barata-
ti cijelim bogatstvom odjednom, ulazu¢i svaku pojedinu kunu ondje gdje nam je
najpotrebnija. Kategorizacijom novca ljudi narusavaju tu pozitivnu karakteristiku
kako bi stekli kontrolu nad svojim bogatstvom. Zamislimo samo koliko bi kom-
pleksno bilo da prigodom svake kupnje uzimamo u obzir sav novac koji nam je na
raspolaganju i sve alternativne moguénosti potros$nje! Medutim, iako kategorizaci-
ja olaksava raspolaganje bogatstvom, ona dovodi i do nekih problemati¢nih isho-
da, neke od kojih ¢emo razmotriti u ovom tekstu.

Planiranje potrosSnje budzetima

Budzeti su konkretni ili zamisljeni racuni kojima odredujemo namjenu za
neku koli¢inu novea, odnosno oznacavamo novac za specifi¢nu potrosnju. Oni slu-
ze pojedincima ili ku¢anstvima da nadziru potro$nju i sprijece pretjerano tro$enje.
Mnogo je lakse odluditi o tome kako raspodijeliti novac kada se koristi nekoliko
budzeta (npr., hrana, odje¢a, zabava, hobiji) nego kad bismo morali razmatrati sva-
ku pojedinu transakciju. Budzeti su tipi¢no mjese¢ni zato $to placa tipi¢no dolazi
mjesecno, no mogu biti i tjedni (npr., za izlaske) ili godisnji (npr., za odjecu). Lju-
di se razlikuju po tome koliko opsezno i strogo planiraju svoju potrosnju. Jedan od
lu po budzetima, zato $to je za njih pretjerana potro$nja mnogo vjerojatniji i $tet-
niji ishod. Ti pojedinci imaju vise kategorija budzeta i slijede eksplicitnija pravila
(npr. odvajaju gotovinu u razli¢ite kuverte ili pretince u novéaniku) te budzete po-
stavljaju za kraca razdoblja nego bogatiji pojedinci.

Sto nije u redu s postavijanjem budzeta?

Ako su tako korisni, zasto bi budzeti uopée bili problemati¢ni? Problem lezi u
narus$avanju zamjenjivosti koju smo spomenuli prije jer se ¢esto dogada da se neki
budzet pokaze premalenim ili prevelikim. Naime, tesko je unaprijed predvidjeti
svoje zelje i potrebe ili moguénosti za potro$nju (npr. kada ¢e se zeljeni artikl neo-
¢ekivano nadi na velikom popustu). Kada potrosimo neki budzet skloni smo zau-
staviti ili barem znatno smanjiti potro$nju u toj kategoriji iako bismo mozda novac
najradije potrosili upravo na takvu robu. BudzZeti nas tako tjeraju da propustimo
dobre prilike i onemogucavaju maksimizaciju naseg zadovoljstva kupnjama. Pri-
mjerice, zamislimo studenta koji je potrosio svoj tjedni budZet za izlaske, ali je po-
zvan na zabavu na koju bi jako htio i¢i. Cesto ¢e se dogoditi da odbije oti¢i zato Sto
je el previse potrosio“ na zabavu ovaj tjedan. Budzeti ni ne moraju biti sasvim
eksplicitni (npr., 100 kuna za zabavu na tjedan) da bi vrsili utjecaj. Osjec¢aj da smo
previ$e potrosili na neku kategoriju moze biti utjecajan i bez toga da precizno defi-
niramo sto ,,previse” znaci. Taj osje¢aj moze pratiti i vrlo specifi¢ne kupnje, primje-
rice situaciju u kojoj smo neskloni kupiti $ampon u veéem, ali isplativijem pakira-
nju. Kod takvih kupnji moZzemo osjecati da smo potrosili previse novca odjednom
na samo jedan tip proizvoda. Nudenje neke vrste ,,pretplate na Sampon i sli¢ne ar-
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tikle bilo bi mnogo uskladenije s na¢inom na koji ljudi organiziraju svoju potros-
nju, no mogucde je da takvo $to ne nailazimo na trzistu zbog prakti¢nih poteskoca.

No $to ako nam je u budzetu ostalo previse novca? Tada ¢emo ¢esto biti sklo-
ni pretjerivati s potro$njom u toj kategoriji, kupujuéi stvari koje nam mozda ne
trebaju. Npr., $to se dogodi ako odemo u kupnju odjeée i potro§imo manje nego
sto smo ocekivali jer je roba bila na popustu? Preostali novac ¢esto potrosimo opet
na odjeéu, vjerojatno i na ne$to §to nam nije toliko potrebno, zato $to je taj no-
vac “oznaden” kao novac za odje¢u. Kod budzeta postoji jos jedan izvor potesko-
¢a, a to je da smo kod njihova postavljanja ¢esto pod utjecajem irelevantnih fakto-
ra. Zamislimo da smo na nagradnoj igri dobili putovanje i odredenu svotu novca
kao dzeparac. Vrlo vjerojatno bi upravo ta svota bila budzet za putovanje, bez ob-
zira na to bismo li Zeljeli potrositi vise ili bi pametno bilo ustedjeti dio tog nov-
ca za nesto drugo. Nesto poznatiji primjer jesu slu¢ajevi u kojima redoviti prihod
(pla¢u ili dZeparac) odvajamo za svakodnevne potrepstine, a ,bonuse” (npr., zara-
du od honorarnog rada, povisice, nov¢ane poklone i dr.) odvajamo ,za sebe®, od-
nosno za hobije, putovanja i sli¢cno. Opet, pogreska lezi u tome $to svoju potro$nju
ne temeljimo na razmisljanju o tome Sto bismo zapravo htjeli nego na irelevantnoj
veli¢ini tih prihoda.

Samokontrola preko budzeta i pravila za kupnju ima zanimljivu implikaciju
kad je rije¢ o poklanjanju darova. Ekonomski gledano, ¢ini se da je najbolji dar koji
mozemo dati prijatelju novac jer on taj novac moze zamijeniti za bilo sto. Kako nas
prijatelj sam najbolje zna $to bi najvise Zelio, a mi ¢emo tesko pogoditi upravo taj
dar, najbolje je dati mu novac pa da si nesto kupi sam. S druge strane, mentalno
ra¢unovodstvo sugerira da postoje stvari koje bi na$ prijatelj najradije kupio, ali on
to ne ¢ini zbog o¢uvanja kontrole nad potro$njom. Ljudi si, naime, ¢esto postavlja-
ju granice nad onime $to ,,smiju kupiti“ zato $to znaju da u nekim stvarima toliko
uzivaju da bi mogli potrositi cijelo bogatstvo na njih. Idealan dar je onda onaj koji
je iznad te granice. Primjerice, zamislimo da na$ prijatelj voli pusiti cigare. Medu-
tim, kako su cigare poprili¢no skupe, nas si je prijatelj ,u strahu od samog sebe®
postavio tjednu granicu od 1 cigare koja kosta 200 kuna. Ako bismo mu pokloni-
li za rodendan 400 kuna, vjerojatno bi kupio 2 cigare po 200 kuna jer ne bi htio
prekrsiti pravilo koje je sam postavio i dovesti se u napast da po¢ne kupovati jos
skuplje cigare. S druge strane, ako bismo mu poklonili cigaru od 400 kuna, prija-
telj bi uzivao u toj cigari vi$e nego u onoj regularnoj, a ujedno ne bi prekrsio svo-
je pravilo!

»Za samo 2 kune na dan!“

Nakon $to smo razdijelili novac na budzete, moramo zabiljeZiti pojedine tros-
kove i odbiti ih od budzeta kojima pripadaju. Da bismo to obavili svaki se trosak
mora evidentirati, a potom i pripisati odredenom budzetu. Ovaj je proces znatno
laksi ako za svaki budZzet novac fizi¢ki odvojimo (npr., stavimo novac u razlicite
pretince u nov¢aniku) ili ako koristimo razli¢ite kartice. Kako se ve¢ina ljudi da-
nas sluzi karticama, a koristenje viSestrukih kartica je ¢esto preskupo i prekompli-
cirano, mozemo pretpostaviti da tijekom evidentiranja i pripisivanja troskova na-
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staje mnogo pogresaka. Mnogi se troskovi zaboravljaju (ili se zaboravi to¢na cijena
koju smo platili), $to posebice vrijedi za stvari koje placamo kreditnom karticom ili
za vrlo male troskove (npr. kava na automatu). Tu tendenciju su marketingki stru¢-
njaci prepoznali i implementirali u mnoge promotivne kampanje s pomocu strate-
gije »dnevnog sitnisa” (pennies-a- day). Primjerice, poznato je da smo skloniji doni-
rati novac u dobrotvorne svrhe ako se iznos godisnje donacije prikaze kao ,samo 2
kune na dan“ nego kao 700 kuna. Cak postoje kampanje u kojima se cijena kreve-
ta prlkazu)e kao ,,samo 10 centi po no¢i“! No strategija ,,dnevnog sitni$a“ ne uspi-
jeva uvijek. Velike iznose je nekad bolje prikazati takvima kakvi jesu — zvudi li bo-
lje cijena elegantne sofe prikazana kao ,3650 kuna“ ili kao ,,10 kuna na dan kroz
godinu dana®? Ipak, marketinski stru¢njaci su dosko¢ili i tom , problemu®. Umje-
sto da se ukupna cijena prikaze kao skup dnevnih iznosa, u kampanji se apelira na
proizvod koji svakodnevno kupujemo, a ¢ija je cijena ekvivalentna — ,ako si moze-
te priustiti $alicu kave svaki dan, onda si mozZete priustiti i nasu elegantnu sofu®.
Strategiju suprotnu strategiji ,dnevnog sitnisa“ Cesto koriste antipusacke kampa-
nje u kojima se dnevni iznos kutije cigareta prikazuje kao velik ukupni godisnji
iznos koji zabiljezavamo. Istim principom, svakodnevnu kutiju biljezimo pod ma-
nje dnevne troskove, dok nas zbrajanje ukupnih troskova tjera da razmisljamo o
mnogo ozbiljnijim i vaznijim moguénostima kupnje.

» 10 nije troSak, to je ulaganje!*

Da bismo trosak odbili od budzeta trebamo ga kategorizirati kao da pripada
tom budzetu. Ako je trosak tipi¢an, primjerice mlijeko definitivno pripada u hra-
nu, to ¢e se obi¢no i uciniti. Kod atipi¢nih troskova, medutim, imamo mnogo veéu
slobodu kategorizacije, a moze se dogoditi i da se trosak uopée ne zabiljezi. Primje-
rice, ve¢eru mozemo kategorizirati kao hranu ili kao zabavu, a tom se karakteri-
stikom mozemo koristiti da ,,prevarimo sami sebe“, odnosno da pripisemo trosak
onako kako nam u tom trenutku najvise odgovara. Ako smo ve¢ previse potrosi-
li na zabavu, veceru kategoriziramo kao hranu i obrnuto. Kategorizacijom se mije-
nja i na$ dozZivljaj: kod vecere pripisane budzetu za hranu fokusirat ¢emo se na jelo
i njegovu nutritivou vrijednost, a viSe ¢emo se fokusirati na drustvo i ugodaj ako
smo je pripisali budzetu za zabavu. Takvim si postupcima mozemo i opravdavati
odredene pretjerane troskove, primjerice, kada na set skupih zvuénika ne gledamo
kao na trosak na hobi ili zabavu nego kao na vrijedno ulaganje jer takvi zvucnici
ne gube mnogo na cijeni. U marketingu se ¢esto sluze takvom rekategorizacijom
kako bi se roba plasirala prema prikladnijem budzetu. Vino ili pivo mogu se re-
klamirati kao prehrambeni proizvodi ili kao objekti za zabavu, pri ¢emu se ¢ini da
se marketinski stru¢njaci danas ce$ée sluze tom drugom opcijom (prisjetimo se re-
klama za pivo Becks) — vjerojatno zato $to pozicioniranje piva kao ,sredstva za za-
bavu® dopusta i vece cijene za pojedinacan artikl. Cijena i dizajn proizvoda se, da-
kako, mijenjaju kako bi odgovarali pojedinom budzetu.
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Raditi viSe za manje — problem odredivanja vlastite place

Kod poslova koji nisu placeni fiksno (kao vedina poslova — na mjesec) nego
prema odradenoj koli¢ini posla nailazimo na fenomen slican budzetiranju, ali ve-
zan uz organizaciju prihoda. Osobe zaposlene na takvim poslovima moraju si same
odrediti radno vrijeme i tempo rada. Za primjer kako to tipi¢no ¢ine navodimo
istrazivanje ponasanja taksista u New Yorku. Veéina taksista u tom gradu unaj-
mljuju taksije na 12 sati (rijetki imaju svoj taksi i licencu) te zadrzavaju zaradu
koju dobiju od klijenata. Veéina se, dakako, vozi kra¢e od punih 12 sati, $to zna-
¢i da svaki dan trebaju odluditi koliko ¢e to¢no sati raditi. Princip koji primjenju-
je vecina taksista, a i mnogih drugi zaposleni na slicnim poslovima, jest zadavanje
fiksnog dnevnog iznosa koji trebaju zaraditi. Princip je jednostavan za primjenu,
a ima i pozitivnu karakteristiku da osoba zna koliko novca moze ocekivati na kra-
ju mjeseca. Medutim, kod njujorskih taksista to dovodi do ishoda koji je ekonom-
ski vrlo nepozeljan, pa ¢ak jednostavno besmislen. Naime, potraznja za taksisti-
ma veoma se razlikuje od dana do dana. Ljudi ¢es¢e traze taksi po losem vremenu,
petkom (kad se ide u izlazak), uslijed zastoja u podzemnoj Zeljeznici itd. Na ta-
kve dane taksisti se moraju manje vozikati po gradu da bi nasli sljedeéeg kupca $to
je poZeljna situacija jer im je trazenje klijenata manje drag posao od njihova pre-
vozenja. Ako pretpostavimo da se koriste principom koji su opisali, na takve dane
taksisti brze zarade Zeljeni iznos i ranije odu ku¢ama $to je ishod koji je uocen u
analizi podataka. Takvim pona$anjem taksisti krSe vrlo jednostavno i intuitiv-
no pozeljno ekonomsko pravilo — Sto ti je veca placa (po satu), radi dulje! U dane
kada mogu zaraditi vie za manje posla, oni rade manje, a u ,lose dane“ besciljno
tumaraju gradom. Osim toga, ¢ini se kako se ciljani iznos ¢esto postavlja u skla-
du s nebitnim informacijama. Naime, mnogi su taksisti zeljeni iznos postavili ovi-
sno o cijeni unajmljivanja taksija, najéesce ciljaju¢i da zarade dvostruko od onoga
sto su morali platiti. To znaci da je njihova pla¢a na kraju mjeseca ovisna o fakto-
ru koji nema veze s njihovim potrebama i sposobnostima. No, unato¢ tim negativ-
nim karakteristikama, postavljanje ciljanog iznosa vrlo je korisna tehnika s obzi-
rom na nase ogranicene ra¢unovodstvene sposobnosti. Osim toga, uvelike pomaze
pri samokontroli. Postavljanje ciljanog iznosa za dan, umjesto za tjedan ili mjesec,
primorava osobu da ustraje u radu i onemogudava joj da odgodi posao ,za sutra®.
Vidimo, medutim, da problemi nastaju kada se taj princip primjenjuje prekruto.

»Kao novac koji je pao s neba“

Ljudi su osjetljivi i na izvor prihoda pri ¢emu izvor ¢esto usmjerava njihovu
potrosnju. Zaradu od prekovremenog rada iskoristit ¢emo za nesto korisno, a za-
radu na kladionici vjerojatnije ¢emo potrositi ,uludo® — na izlazak i ¢as¢enje prija-
telja (ili ga pak vratiti u optjecaj u kladionicu). Istrazivanje u Danskoj, primjerice,
pokazalo je da je koli¢ina odjeée koju roditelji kupe djeci najosjetljivija na promje-
ne u veli¢ini dje¢jeg doplatka. Na taj su doplatak roditelji gledali kao na novac na-
mijenjen za djecu, iako su ga mogli potrositi na bilo $to drugo. Posebno je zani-
mljiv utjecaj fenomena koji se na engleskom naziva windfall gains, a mogli bismo
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ga prevesti kao ,novac pao s neba® ili jednostavnije, neo¢ekivani dobitak. Takve
smo dobitke iznimno skloni potrositi, esto na prvu stvar koja nam padne na pa-
met — npr., 10 kuna koje pronademo na podu ¢esto potro$imo u prvom duéanu na
koji naidemo. U eksperimentalnoj provjeri tog fenomena Arkes i suradnici su po-
lovici ispitanika najavili da ¢e dobiti pla¢u za sudjelovanje u eksperimentu, a polo-
vici nisu. Oni koji nisu ocekivali pla¢u potrosili su znatno vise novca na kockanju
koje je uslijedilo. Neoc¢ekivani dobici mogu dolaziti i iz ozbiljnijih izvora kao $to
su neocekivane stipendije, povisice plade ili povrat poreza. Te dobitke smo skloni
potrositi na nesto ozbiljnije, ali jo$ uvijek s mnogo manje premisljanja nego uobi-
Cajene, ocekivane dobitke.

Temeljne kategorije imovine

Najvisa kategorija mentalnih racuna ukljucuje racune kojima raspolazemo
svojom ukupnom imovinom. Ti imovinski mentalni racuni ¢esto su reprezentirani
stvarnim bankovnim ra¢unima — teku¢im ra¢unom, $tednjom i sli¢no. Ti se racu-
ni prvenstveno razlikuju po lako¢i potrosnje, odnosno po tome koliko lako zelimo
(i mozemo) potrositi novac s njih. Najlakse je potrositi novac koji se nalazi na ra-
¢unu aktualne imovine (prihoda) i u koji ulaze gotovina i novac koji imamo na te-
kuc¢em rac¢unu. Teze posezemo za novcem na racunu trenuta¢nog bogatstva u koji
ulaze novac koji stedimo, obveznice, dionice, nekretnine i sl. Najtezi za trosenje
jest novac koji je u kategoriji bududih dobiti — onaj koji ¢emo tek zaraditi (poput
ocekivanih prihoda u narednoj godini) ili dobiti u buduénosti (poput mirovine).

Jednako kao vecdina pretpostavki u okviru mentalnog racunovodstva i ova je
u suprotnosti sa standardnim ekonomskim modelom, teorijom Zivotnog ciklusa.
Prema toj teoriji svoju godis$nju potrosnju racunamo tako da zbrojimo vrijednost
cijele svoje imovine, odnosno trenuta¢nog bogatstva i o¢ekivane buduée dobiti do
kraja Zivota i taj iznos podijelimo s pretpostavljenim brojem godina do kraja Zivo-
ta. Iz navedenog je jasno da model pretpostavlja kako je novac potpuno zamjenjiv,
tj. kako povecanje ili smanjenje u bilo kojoj kategoriji imovine na jednak nacdin
utjece na potro$nju. Model je, medutim, iznimno daleko od intuicije — tko razmi-
$lja o tome koliko ¢e zaradivati za 20 godina i hoce li uopée toliko dugo pozivje-
ti kad planira mjese¢nu potrosnju? Takoder, standardni model pretpostavlja da ¢e
apsolutna potrosnja kroz sva zivotna razdoblja biti identi¢na i neovisna o trenutac-
nim prihodima! Kada smo mladi trebali bismo trositi viSe nego Sto primamo posu-
dujudi od svoje buduce dobiti (uzimanjem kredita), a u srednjim godinama bismo
trebali Stedjeti jer su nam tada prihodi najveéi. Jasno je da se novcem ne ophodi-
mo na taj na¢in. Nasa je potros$nja u skladu s nasim prihodima, $to je u skladu s
principom da ¢emo tekuce prihode najlakse potrositi, a i radi se o najjednostavni-
jem i najmanje riskantnom nacdinu potrosnje.

U pogledu $tednje pretpostavke mentalnog ra¢unovodstva i teorija zivotnog
ciklusa takoder se razlikuju, $to ¢emo pojasniti primjerom. Zamislimo dva poje-
dinca, Josipa i Ivana, koji godi$nje zaraduju jednak iznos — 60 tisuc¢a kuna. Josip
taj iznos zaraduje mjese¢nom placom od 5 tisu¢a kuna, a Ivan prima mjese¢nu pla-
¢u od 4500 kuna i na kraju godine dobiva ocekivani bonus od 6000 kuna. Pret-
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postavka teorije Zivotnog ciklusa jest da bi obojica trebala u jednakoj mjeri $tedje-
ti novac. Medutim, prema mentalnom rac¢unovodstvu oba ¢e pojedinca trositi u
skladu s primanjima, odnosno onoliko koliko trenuta¢no imaju. Ipak, Ivan ¢e na
kraju godine dobiti bonus koji je dovoljno velik da ga kategorizira u ra¢un trenu-
ta¢nog bogatstva te ga vjerojatno staviti na Stednju. Dobar primjer tog trenda moze
se uociti u Japanu gdje se ¢esto koriste bonusi kao financijske mjere, a ujedno su i
velike stope Stednje.

Pristup mentalnog racunovodstva i navedeni primjeri pokazuju nam da ljudi
ne gledaju na svaku kunu (ili neku drugu valutu) jednako. Novac je ¢esto ,0zna-
¢en®: zbog izvora iz kojeg dolazi, veli¢ine iznosa ili planiranja pojedinca. Tesko je
savjetovati ljudima da prekinu s takvim pristupom jer je alternativa koju ekono-
misticka teorija postavlja kao pozeljnu prekompleksna za svakodnevne odluke koje
moramo donositi. Ono §to mozemo iznijeti kao savjet jest da je korisno prepozna-
vati takve obrasce razmisljanja i pokusati ih izmijeniti onda kad nam se ne ¢ine
prikladnima (kao $to su neki od primjera koje smo iznijeli). S druge strane, za bi-
znis, u ovom slucaju posebno banke, moze biti korisno ponuditi proizvode koji su
u skladu s tim obrascima razmisljanja. Primjerice, jo§ nam nije poznato da neka
banka nudi moguénost eksplicitnog postavljanja budzeta za svoje korisnike teku-
¢ih racuna ili kreditnih kartica $to bi se moglo provesti tako da klijenti pripisuju
troskove budzetima putem online bankarstva. Takva bi ponuda sigurno smanjila
prekoracenja na racunima, a vjerojatno bi bila i jako primamljiva svima koji zele
bolje i pametnije kontrolirati potro$nju, Sto se odnosi na ve¢inu nas.
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Sto vise potankosti naseg svakodnevnog Zivota izru¢imo nadzoru
automatskog mehanizma,

to ¢emo vie svojih savrienijih umnih sposobnosti osloboditi

za njihov pravi posao.

William James, Principles of Psychology (1890)

Vedina ljudi slozit ¢e se s primjedbom Williama Jamesa o podjeli mentalno-
ga rada. Kada bismo stalno morali paziti na disanje, na razumijevanje jezika ili na
percepcije fizickoga svijeta, nikada ne bismo uspjeli svrsiti ikakav posao. Klju¢-
no je pitanje, medutim, $to mozemo ,izruditi“ nesvjesnome umu. James je ¢ini se
pretpostavljao da moZzemo delegirati svjetovne, svakodnevne Zivotne zadatke, bas
kao sto direktori i ravnatelji svojim podredenima prepustaju brigu o detaljima, a
oni se posve¢uju doista vaznim zadacima. Puno je bolje kada se direktori posve-
te planiranju dugoro¢ne sudbine kompanije, negoli da u poduzec¢u brisu podove.

Ali na$ nesvjesni um nije podvornicko osoblje; njega ne tvore ¢ak ni nize ran-
girani upravitelji. Ve¢ smo primijetili da se takozvani tipi¢ni i ,,pravi posao® svi-
jesti, postavljanje ciljeva, tumacenja i procjene, takoder moze odvijati nesvjesno.
Medutim jednom kada priznamo da ljudi mogu nesvjesno razmisljati na vrlo so-
fisticirane nacine, postavlja se pitanje svjesnog i nesvjesnog procesiranja. Kakva je
to¢no podjela rada izmedu ta dva dijela uma? Predstavlja li svijest doista general-
nog direktora? Tko je tu uostalom glavni?

Mozda nesvjesni i svjesni sustavi djeluju na isti nain, i slijede ista pravila.
Ako je tome tako, ljudi su blagoslovljeni time $to posjeduju dva redundantna su-
stava, bas kao $to suvremeni zrakoplovi posjeduju i ,,rezervni® sustav ako jedan od
njih zakaze. Mozda posjedujemo dva sustava za procesiranje informacija ba$ kao
sto posjedujemo dva bubrega ili dva plu¢na krila. U¢inkovito razmisljanje toliko
je kriticno za nase blagostanje, kaze doti¢ni argument, da smo razvili dva redun-
dantna uma sposobna za izvodenje identi¢nih duznosti. Ako jedan zakaze, postoji
drugi koji ¢e ,,pokupiti“ zadace.

Ali to sigurno nije to¢no. Premda je Freud podcijenio mudrost i autonomnu,
,odraslu® prirodu naseg nesvjesnog, bio je u pravu kada je nesvjesnome pripisao
razlicit karakter od onog ,svjesnoga ja“. Evoluirali smo tako da imamo dva susta-
va za procesiranje informacija: oni se razlikuju na zanimljive nacine i sluze razlici-
tim funkcijama.

Svijest, evolucija i funkcija

Rijetki ¢e 1Jud1 poricati da selekcijski pritisci djeluju i na um (tj. mozak) i na
tijelo. Cinjenica je da ljudi imaju mozak vrlo slican drugim primatima zasigurno
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nije slu¢ajnost. Ona je rezultat sli¢nosti nase evolucijske proslosti. A ¢injenica da je
frontalni rezanj proporcionalno najveéi kod ljudi, odnosno da je nesto manji kod
velikih primata, a najmanji kod prosimijana poput lemura i tarsiera zasigurno je
povezana sa silama prirodne selekcije.

Sto bismo iz te ¢injenice trebali zakljuciti kada pokusavamo razumjeti priro-
du naseg uma, primjerice uloge svjesnog i nesvjesnog misljenja? Razlozno je pret-
postaviti da je evolucijski gledano adaptivno nesvjesno — ono starije od svjesno-
ga. Svijest je vjerojatno recentnija ,akvizicija“ od nesvjesnog procesiranja, i mozda
zbog toga ta dva nacina procesiranja imaju razlicite funkcije. Nesvjesni procesi di-
jele obiljezja sa svim bioloskim sustavima koji su evoluirali u ranijoj povijesti or-
ganizma. Primjerice, stariji sustav teze se oSte¢uje i remeti od novijih sustava; on
se pojavljuje ranije u razvoju individualnog organizma, a dijele ga i mnogobrojnije
prirodne vrste od onih novijih. Sva ta obiljezja tipi¢na su za nesvjesno procesiranje.

Ali, ako su ljudi mogli ué¢inkovito razmisljati bez svijesti, zasto je evoluirala
svijest? Obi¢no smo vrlo skloni zaklju¢iti da nam je svijest pruzila znacajnu pred-
nost u prezivljavanju i time objasnjavamo zasto je postala opée obiljezje ljudskoga
uma. Premda je to na prvi pogled ocito, u biti je rije¢ o nerijeSenome pitanju — to
je tema vrlo intenzivnih rasprava.

Danas, kada smo prihvatili da je Descartes pogrijesio na dvije fronte — kada je
tvrdio da je um odvojen od tijela te da svijest i um nisu isto, u popularnom tisku
i u akademskim krugovima doslo je do prave eksplozije interesa za prirodu svije-
sti. Magazin Discover nedavno je to pitanje nazvao jednom od najvaznijih miste-
rija koje jo§ treba rijesiti. Deseci knjiga, ¢asopisa i stru¢nih skupova posveéeni su
samo toj temi. Prije nekoliko godina filozof Daniel Dennett odbio je poziv da re-
cenzira novoobjavljene knjige o svijesti, jednostavno zbog toga $to ih je bilo previ-
Se (trideset Cetiri, po njegovu izracunu).

A filozofi se, puni nove energije, bore s prastarim pitanjem: kako subjektiv-
na stanja svijesti mogu nastati iz tjelesnog mozga? Sto je priroda svjesnog iskustva?
Mozemo li se nadati da ¢emo ikada razumjeti kako je to biti neka druga vrsta, pa
¢ak neka druga osoba? Je li ¢ovjek jedina prirodna vrsta koja ima svijest? Ima li svi-
jest koju funkciju, i ako ima, kakva je ta njezina funkcija?

Ta pitanja mozemo podijeliti u dvije skupine: kako nam se svijest ¢ini, odno-
sno $to svijest radi. Mnogo vise napredujemo pri odgovaranju na drugo pitanje,
barem u znanstvenom smislu. Vrlo je vazno da o prirodi svijesti (kako nam se svi-
jest ,¢ini“) postoji isto toliko teorija koliko i filozofa koji je proucavaju, i uopce
nije jasno kako bi to¢no trebalo znanstveno postaviti to pitanje.

Funkcija svijesti jest pitanje koje lak§e moZzemo rijesiti i upravo ¢u se njime
uglavnom baviti. Prije negoli razmotrimo kako posti¢i samosvijest, potrebno je ba-
rem naznaciti odgovor na pitanje ima li ikakva smisla ,,spoznavati same sebe®. Mi-
jenja li iSta postizanje uvida (ili postati svjestan neko¢ nepoznatih stvari o sebi)?
Primjerice, ponasa li se osoba koja ima ograni¢en uvid u razloge za svoja djela
druk¢ije od osobe koja ima velike uvide u takve razloge?

Obi¢no se sluzimo uobicajenom analogijom prema kojoj je svijest predsjednik
izvr$ne vlasti uma. Prema toj koncepciji, postoji golema mreza agencija, pomo¢ni-
ka, duznosnika u kabinetu i pomoénog osoblja koji djeluju izvan kontrole i vido-
kruga predsjednika. To je adaptivno nesvjesno, i dobro uhodana vlada ne bi mogla
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postojati bez te mreze. Jednostavno, ima previse stvari koje bi jedna osoba morala
uciniti, pa predsjednik ne bi mogao funkcionirati bez mnogih (nesvjesnih) agen-
cija koje djeluju izvan njegova vidokruga. Predsjednik ,vlada® tom golemom mre-
zom, on utvrduje politiku, on donosi glavne odluke i intervenira kada se pojave
ozbiljni problemi. Jasno je da svijest igra kljuénu ulogu u tim aktivnostima. Adap-
tivno nesvjesno je pod¢injeno svijesti (predsjedniku) i njemu se izvjes¢uje. Istodob-
no, predsjednik koji izgubi previse doticaja sa stvarno$¢u, brzo ¢e zapasti u opasne
teskoce. Ako ne zna $to se zbiva izvan njegova vidokruga (ako mu nedostaje uvid
u ,sebe®), agencije adaptivnog nesvjesnog pocet ¢e donositi odluke u suprotnosti s
predsjednikovim Zeljama.

Neki su osporavali analogiju svijesti i generalnog direktora i tvrdili da svijest
ne igra tako vaznu ulogu. Na jednoj krajnosti nalaze se filozofi koji tvrde da svi-
jest nema ba$ nikakvu funkciju. Taj stav, nazvan ,svjesnim neesencijalizmom® ili
»epifenomenalizmom®, smatra da je svijest epifenomenalna odnosno da je spore-
dan proizvod vjestog, nesvjesnog uma koji obavlja sav stvarni posao. Svijest je po-
put djeteta koje igra videoigricu a da ne ulaze u nju nikakav novac. Ono pokrece
kontrolne Sipke, nesvjesno Cinjenice da gleda samo demonstraciju jednog progra-
ma koji je posve neovisan o njegovim akcijama. Dijete (svijest) vjeruje da ono kon-
trolira akciju, premda je ustvari potpuno kontrolira strojni softver (nesvjesno).

Filozof Daniel Dennett tvrdio je da takav stav izjednacava svijest sa sluzbe-
nikom zaduzenim za odnose s javnoscu, a ne s predsjednikom ili direktorom. Taj
sluzbenik mozZe nadzirati ili izvjestavati o djelovanjima uma, ali on nema nikakvu
ulogu u ocrtavanju politike i nije sudionik mnogih sjednica na kojima se donose
odluke iza zatvorenih vrata Ovalnoga ureda. On je opservator, a ne igrac.

Mozda ¢ete se zapitati kako je to moguée, ako nam se tako cesto ¢ini da svje-
sno kontroliramo svoja djela? Nedavno objavljena djela Daniela Wegnera i Tha-
lie Wheatley sugeriraju nam odgovor: iskustvo svijesti ¢esto ¢e biti iluzija nalik na
problem ,tre¢e varijable® u korelacijskim podacima. Mi ¢esto dozivljavamo da mi-
sao slijedi djelovanje i pretpostavljamo da ga je misao uzrokovala. A ustvari moz-
da je neka treca varijabla, nesvjesna namjera, stvorila istodobno i svjesnu misao i
djelovanje. Primjerice, kad odluc¢im ustati iz kreveta i nesto pojesti, ¢ini se kao da
je rije¢ o svjesnome i namjernom djelovanju jer sam neposredno prije no sto sam
ustao imao svjesnu misao: ,,Sad bi mi sigurno godila zdjelica pahuljica s jagoda-
ma“. Moguce je, medutim, da je moja potreba za jelom nastala nesvjesno te da je
stvorila i svjesnu misao o pahuljicama i moj pokret prema kuhinji. Svjesna je mi-
sao stoga mozda bila posve epifenomenalna (sporedan proizvod), i mozda nije ima-
la nikakav utjecaj na moje ponasanje, bas kao $to se cini da je svijest posve nepo-
trebna za to da nize prirodne vrste potraze hranu i prezive. Cak se i ljudi ¢esto
ponasaju tako da izgleda kao da imaju namjeru, premda nemaju nikakve relevan-
tne svjesne misli; recimo kao kada shvatim da sam ustao kako bih napunio zdjeli-
cu pahuljica, a da pri tome ni u jednome trenutku nisam svjesno razmisljao o tome
$to ¢inim ili zelim li to udiniti.

Wegner i Wheatleyeva priznaju da svjesna volja nije uvijek iluzija; oni samo
tvrde da to moze biti. Po mom sudu najrazumniji se stav nalazi izmedu ekstrema
svijesti-kao-generalnog-direktora i svijesti-kao-epifenomenalnog-sluzbenika-za-
odnose-s-javnos¢u. Kada bi svijest bila posve epifenomenalna, tada nas knjiga sa-
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mospoznaje ne bi mogla zadovoljiti. Ona bi ljudima pruzila bolje sjedalo s kojeg ¢e
pratiti radnju, ali te opservacije ne bi mogle promijeniti tijek ili ishod igre. S dru-
ge strane, kako smo ve¢ vidjeli, adaptivno je nesvjesno prili¢no rasireno te uklju-
¢uje i izvr$ne funkcije viSeg ranga, poput postavljanja ciljeva. Stoga mislim da je
analogija svijesti s glavnim direktorom ili trenerom izbornikom takoder pogresna.
Mozda Zivimo pod dojmom da nase svjesno ja potpuno kontrolira situaciju, ali to
je barem jednim dijelom iluzija.

Filozof Owen Flanagan primijetio je kako su razli¢iti americ¢ki predsjednici
vrsili razlicite stupnjeve kontrole vladine politike, pa bi mozda stoga to¢niji stav
o ulozi svijesti mogla biti analogija svijesti-kao-Ronalda Reagana. Prema mno-
gim povjesni¢arima, Reagan je bio puki simbol, oli¢enje vlasti i nije jako kontro-
lirao vladino postupanje. Prema Flanaganovim rije¢ima, ,Reagan je bio zabavan
i elokventan glasnogovornik za e$alon pametnih i marljivih sila (ili to¢nije za ra-
zne razine vlasti), od kojih su vanjskim promatra¢ima neke od njih poznate a neke
nepoznate. To ne znaci da se Reagan nije osje¢ao kao da je u svojoj ulozi ‘velikog
komunikatora’ u sedlu vlasti, poput glavnog kontrolora... Poenta je u tome da se
moZemo osjecati kao predsjednici, pa cak biti predsjednici, a da pri tome ipak ima-
mo manje ovlasti i kontrole nego $to se ¢ini i iznutra i izvana®

Drugim rije¢ima, mi znamo manje nego $to mislimo da znamo o vlastito-
me umu, i imamo manju kontrolu nad onime $to radi um nego $to to mislimo. Pa
ipak, imamo sposobnost utjecaja na djelovanje svojeg uma. Cak i kada adaptivno
nesvjesno inteligentno djeluje izvan nase kontrole, mozemo utjecati na informacije
koje ono koristi kako bismo stvarali zakljucke i oblikovali ciljeve. Jedan od ciljeva
ove knjige jest da sugeriramo kako se to moze udiniti.

U jednom poznatom skecu serije Saturday Night Live iz osamdesetih godina,
predsjednika Reagana oslikali su kao briljantnog, lukavog vodu s personom ,veli-
kog komunikatora“ — no bila je to tek ironi¢na poza. U javnosti, on je bio o¢inska
figura, pomalo nespretan i govorljiv holivudski glumac kojeg su glasa¢i poznavali i
voljeli. Iza zavjese, bio je grub vizionar koji je mogao vidjeti mnogo dalje od svojih
pomoc¢nika i izvrsno pregovarati sa stranim vodama. (U jednoj sceni postaje grub
prema iranskome vodi te telefonski govori na farsiju.) Cilj je ove knjige da nas uci-
ni vise nalik na Ronalda Reagana u spomenutom ske¢u — kao izvrsitelja koji zna i
manipulira, barem do izvjesne mjere, onime $to se nalazi iza scene.

Svojstva adaptivnog nesvjesnog i svojstva svijesti

Ali $to se zbiva iza scene, i kako se to razlikuje od svjesnog procesiranja? Bit
¢e korisno prikazati razli¢ite funkcije tih mentalnih sustava, stoga ih slikovito sa-
zimljemo u sljedeoj tablici.
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Adaptivno nesviesno u usporedbi sa svjesnim

Adaptivno nesvjesno Svjesno

Videstruki sustavi Jedan sustav

Uvijek spremni detektori obrazaca Korektor nakon izvedbe
Usredotoceni na “tu-i-sada” Usredoto¢en na dugoro¢no
Automatski (brzi, neintencionalni, izvan kontrole, Kontroliran (spor, intencionalan,
bez napora) pod kontrolom, uz napor)
Rigidni Fleksibilan

Anticipativni Spor u razvoju

Osjetljivi na negativne informacije Osjetljiv na pozitivne informacije

Usporedba viSestrukih sustava i jedinstvenog sustava

Kao $to smo ve¢ rekli, pogresno je govoriti o adaptivhom nesvjesnom kao o
jednom sustavu jer je rije¢ o zbirci modula koji izvode neovisne funkcije bez svje-
sne kontrole. Jedan od nacina kako smo to doznali jesu studije pacijenata kojima
je oste¢en mozak; ¢ini se da su razli¢ita podruc¢ja mozga povezana s razli¢itim as-
pektima nesvjesnog ucenja i pamcenja. Osteéenje nekih podrucja mozga moze po-
remetiti eksplicitno pamdcenje, primjerice nasu sposobnost da oblikujemo nova sje-
¢anja, ali ¢e pri tome ostaviti nedirnutim implicitno paméenje (tj. sposobnost da
uc¢imo nove motoricke vjestine). Mozdani udari mogu unistiti ili poremetiti jezic¢-
nu sposobnost a da pri tome ne utje¢u na druge kognitivne funkcije. Kako je adap-
tivno nesvjesno zbirka brojnih neovisnih sposobnosti, neka svojstva adaptivnog
nesvjesnog bolje opisuju neke module negoli one druge.

S druge strane, svijest je, ¢ini se, jedinstven entitet. Kako je to¢no definirati i
kako se ona to¢no odnosi prema funkcioniranju mozga, nije poznato. Ali relativ-
no je jasno da je rije¢ o jedinstvenom mentalnom sustavu, a ne o skupu razlicitih
modula. Mozda postoje posebni slu¢ajevi kada se svijest moze razlomiti na dva ili
viSe neovisnih sustava, primjerice u slu¢ajevima pacijenata s visestrukom osobno-
$¢u (premda je prava priroda i frekvencija sindroma visestruke osobnosti predmet
trenutacno burne znanstvene rasprave). Vecina ljudi, medutim, ima samo jedno
svjesno ja. Postoji samo jedan predsjednik, premda taj entitet nema onoliko mo¢i
i kontrole koliko misli da ima.

Usporedba detektora obrazaca i korektora nakon izvedbe

Brojni psiholozi tvrdili su da je posao adaptivnog nesvjesnog detektirati obras-
ce okolisa $to je brze mogude kako bi osobi signaliziralo je li rije¢ o dobrom ili lo-
$em obrascu. Takav sustav ima ocite prednosti, ali s njim dolaze i troskovi: sto je
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analiza brza, to je vjerojatnije da ¢e ¢initi vise pogresaka. Bilo bi korisno kad bismo
imali drugi, sporiji sustav, koji bi nam dao detaljniju analizu okolisa i prepoznao
greske koje je ucinila pocetna brza analiza. I to je posao svjesnog procesiranja.

Joseph LeDoux, primjerice, tvrdi da ljudi posjeduju nesvjestan ,detektor opa-
snosti“ koji razmatra nadolazeée informacije prije nego $to stignu do svjesne pa-
znje. Ako odredi da informacija moze ugroziti nae ja, taj detektor potice reakciju
straha. Kako je nesvjesna analiza vrlo brza i prilicno gruba, cesto grijesi. Stoga je
dobro imati sekundaran, detaljan sustav procesiranja koji moze popraviti te greske.
Pretpostavimo da planinarite i da nasred puta odjednom uodite dug i tanak smedi
predmet. Vasa ¢e prva misao biti: ,zmija“, naglo ¢ete se zaustaviti i duboko udah-
nuti. Ali nakon pobliZe analize primijetit ¢ete da je predmet ustvari grana s malog
drveta, pa éete nastaviti put. Prema LeDouxu, vi ste pocetnu grubu analizu $ta-
pa izveli nesvjesno, a potom je uslijedila detaljnija svjesna analiza. Sve u svemu to
i nije tako losa kombinacija sustava.

Mehanizam ,,tu-i-sada“ i ,,dugoro¢ni“ mehanizam

Ma koliko bio koristan na$ nesvjesni detektor obrazaca, on je vezan za ,tu-i-
sada”“. On brzo reagira na trenutacan okolis, uc¢inkovito i Vjeéto detektira obrasce,
alarmira nas o postojanju opasnosti i pokrece ponasanje usmjereno prema nekom
c1lJu Ali on ne moze anticipirati $to ¢e se dogoditi sutra, sljedei tjedan ili sljede-
¢e godine, i ne moze planirati u skladu s tim anticipacijama. Isto tako, adaptivno
nesvjesno ne moze raspredati o proslosti i integrirati sje¢anja u dosljednu pric¢u o
samome sebi. Glavne su funkcije svijesti njezine sposobnosti anticipacije, mental-
ne stimulacije i planiranja.

Organizam koji ima predodzbu proslosti i buduénosti, koji je sposoban razmi-
Sljati o tim vremenskim odsje¢cima po nahodenju, u boljem je polozaju da stvori
ucinkovit dugoro¢ni plan negoli organizam koji to ne posjeduje — a to mu daje ne-
vjerojatnu prednost u prezivljavanju. Kod nekih nizih organizama, planiranje bu-
du¢nosti je urodeno: vjeverice ,znaju” kako pohraniti lje$njake za zimu, a ptice se-
lice ,,znaju” kada treba odletjeti na jug u toplije krajeve. Zamislite kakvu prednost
ima jo$ fleksibilniji mentalni sustav koji moze razmisljati, procjenjivati i raspredati
o alternativnim buduénostima i povezati te scenarije s proslos¢u. Praksa poljopri-
vrede, primjerice, zahtijeva poznavanje proslosti i razmisljanje o budu¢nosti; zasto
bismo se sada trudili sijati ili saditi sadnice ako ne mozemo zamisliti $to ¢e im se
dogoditi sljede¢ih nekoliko tjedana?

Ideja da svijest planira za buduénost vjerojatno nas nece iznenaditi. Ljudi koji
zastupaju model svijesti-kao-generalnog direktora slozit ¢e se da je glavna funkci-
ja svijesti uklju¢ivanje u dugoro¢no planiranje. Dobar direktor ostavlja male stvari
podéinjenima i provodi vrijeme razmatrajuéi velika pitanja, poput dugoro¢nih ci-
ljeva i nadina kako ih ostvariti.

Nas$ model svijesti kao Ronalda Reagana medutim oslikava dugoro¢no plani-
ranje nesto drukéije. Federalna vlada (tj. um) je golem povezani sustav koji djeluje
vrlo dobro na razini svakodnevnog. Generalni direktor moze razmotriti buduénost
i pokusati postaviti dugorocne ciljeve, ali bit ¢e mu tesko ostvariti velike promjene
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u politici. Naj¢esce je ono najbolje $to moze uciniti da potakne golemu birokraciju
u neznatno druk¢ijem smjeru. Ustvari ¢ak je opasno uvoditi velike politicke pro-
mjene za koje je ostatak uma neprimjeren ili nepripremljen.

Pogledajmo Hermana. On vjeruje da je usamljenik koji se osje¢a najsretnijim
kada radi stvari koje samo njega zanimaju, premda ustvari ima jaku nesvjesnu po-
trebu za druzenjem. Kako njegovo svjesno ja planira budué¢nost i odreduje njegovo
ponasanje, Herman izbjegava velike skupine ljudi i proslave te bira karijeru racu-
nalnog konzultanta koji moze raditi od kuée. Njegova nesvjesna potreba za druze-
njem ostaje neispunjena takvim izborima i to ga ¢ini nesretnim. Mozda je najbolje
kori$tenje svijesti ono koje nas stavlja u situacije u kojima ¢e nase adaptivno ne-
svjesno djelovati bez ve¢ih otpora. To ¢emo najbolje posti¢i kada prepoznamo svo-
je nesvjesne potrebe i planiramo u skladu s njima.

Ali kako ¢emo prepoznati koje su nase nesvjesne potrebe i motivi? To je pita-
nje za milijun dolara. Za sada, re¢i ¢u samo da sposobnost zamisljanja i planiranja
buduénosti omoguéuje ljudima nevjerojatnu prednost, ali moze predstavljati i mac¢
s dvije ostrice. Slijediti nase svjesne zelje moze biti problemati¢no ako se sukoblja-
vaju s porivima adaptivnog nesvjesnog,.

Automatsko i kontrolirano procesuiranje

Dobro je poznato da ljudi mogu izvoditi razne radnje (recimo voziti bicikl,
voziti automobil, svirati klavir) brzo, bez napora i s malo svjesne paznje. Jednom
kad nauc¢imo takve kompleksne motori¢ke radnje, mozemo ih izvoditi bolje kada
ih stavimo na ,automatsko pilotiranje® negoli kada svjesno razmisljamo o tome $to
radimo. Onoga ¢asa kad po¢nem razmisljati $to radi moj mali prst ili palac dok pi-
$em ove rije¢i — do¢i ¢e do daktilografskih pogresaka. U sportu za to postoji izraz:
kada je igra¢ ,nesvjestan®, on izvodi radnje na optimalnoj razini, bez ikakve svije-
sti o tome $to ¢ini. U tom je trenutku ,,u zoni®.

Premda rijetko o samome misljenju razmisljamo na takav naéin, i misljenje se
moze odvijati automatski. Bas kao $to sviranje klavira moze postati automatsko,
isto tako automatski mogu postati uobi¢ajeni nacini procesiranja informacija o fi-
zickome i socijalnome svijetu. I doista, glavno obiljezje adaptivnog nesvjesnog jest
njegova sposobnost da djeluje kao ,automatsko pilotiranje®. Automatsko misljenje
ima pet temeljnih obiljezja: ono je nesvjesno, brzo, nenamjeravano, ne moze ga se
kontrolirati i obavlja radnje bez napora. Socijalni psiholog John Bargh primijetio
je kako razli¢ite vrste automatskog misljenja imaju razlicite stupnjeve spomenutih
kriterija; za nase potrebe automatizam mozemo definirati kao misljenje koje zado-
voljava sve ili ve¢inu spomenutih kriterija.

Ve¢ smo spomenuli primjere te vrste razmisljanja, naime nacine selekcije, tu-
macenja i evaluacije dotoka informacija u adaptivnom nesvjesnom. Razmotrimo
fenomen razgovora na koktelu, kada adaptivno nesvjesno blokira ili izdvaja sve
razgovore osim onoga u koji smo ukljuceni, ali istodobno promatra $to drugi ljudi
govore (te nas upozorava ako netko izgovori nesto vazno, poput naseg imena.) Taj
proces ima svih pet kriterija automatizma: on se pojavljuje brzo (naglo), nesvjesno
i bez intencije, u tom smislu da nas nesvjesni filter djeluje premda to nismo namje-
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ravali. On se ne moze kontrolirati, u tom smislu §to ne mozemo nikako kontro-
lirati djelovanje nesvjesnog filtera, i ne mozemo ga zaustaviti ¢ak i kada bismo to
pokusali u¢initi. Napokon, on djeluje bez napora, odnosno, nesvjesni filter od nas
trazi malo mentalne energije i resursa.

Drugi primjer automatskog misljenja jest tendencija da kategoriziramo i stereo-
tipiziramo ljude. Kada nekoga prvi put sretnemo, ubrzo ¢emo za nj pronaéi pogod-
nu kategoriju, prema rasi, spolu, ili dobi, ¢ak i bez znanja da to ¢inimo. Taj proces
automatskog stereotipiziranja vjerojatno je uroden; sklopljeni smo tako da svrstava-
mo ljude u kategorije. Medutim priroda nasih ,,golubarnika® tj. kategorija — odno-
sno sadrzaji stereotipa — sigurno nisu urodeni. Nitko nije roden sa specifi¢nim ste-
reotipom o nekoj drugoj skupini, ali jednom kad naucimo stereotipe, najéesée iz
nase najblize okoline, skloni smo primjenjivati ih nesvjesno, bez namjere, bez kon-
trole i bez napora. Za razliku od toga, svjesno misljenje pojavljuje se sporo, namjer-
no (obi¢no razmisljamo o onome $to mislimo), ono je podlozno kontroli (sposobniji
smo utjecati na ono o ¢emu mislimo) i ono je naporno (tesko je nas svjesni um foku-
sirati ako smo zaokupljeni drugim stvarima ili ako nam se odvraca paznja).

Rigidnost adaptivnhog nesvjesnog

Losa strana sustava brzog i ucinkovitog procesiranja informacija sastoji se u
tome $to je spora u reakcijama na nove ili kontradiktorne informacije. Ustvari mi
esto nesvjesno guramo i ,savijamo“ nove informacije u ve¢ gotove prethodno
dane koncepcije, a to zna¢i da nam je gotovo nemoguce shvatiti da su nase pret-
hodno dane koncepcije ili kategorije — pogresne.

Sto se zbiva kad nesvjesni sustav naglo detektira da je doslo do narusavanja
obrasca? Shvaca li on da stari nacin gledanja na stvari vi$e ne odgovara, da ga vise
ne treba primjenjivati? Pretpostavimo, primjerice, da je poslovni menadzer primi-
jetio (na nesvjesnoj razini) da su zadnja dva zaposlenika koje je morao otpustiti
imala akademski stupanj malih lokalnih fakulteta i da su posljednje tri osobe koje
je promaknuo imale akademske stupnjeve s velikih drzavnih sveudilista. I eto, opet
je doslo doba novog zapo$ljavanja, i sada na§ menadzer procjenjuje novu skupinu
potencijalnih zaposlenika. Neki su od njih zavrsili male lokalne fakultete, a neki
velika drzavna sveucilista. U prosjeku obje su skupine rijesile testove na istoj razi-
ni, premda su neki bili bolji u nekim zadacima od drugih. Kako ¢e na§ menadzer
procijeniti potencijalne zaposlenike?

Pametan, fleksibilan sustav shvatio bi da se prethodno naucena korelacija iz
vrlo malog uzorka ne treba generalizirati na veéi uzorak zaposlenika. Unato¢ tome,
jednom kada se nauci korelacija, nesvjesni je sustav i dalje nastavlja prepoznava-
ti ¢ak i ondje gdje ne postoji, a tako postaje jo$ uvjereniji da je korelacija istinita.
Kad procjenjuje zaposlenike koji su isli na manje fakultete, menadzer ¢e se usredo-
tociti i prisjecati situacija u kojima su lose rjesavali zadatke. Kada procjenjuje za-
poslenike koji su pohadali velika sveuilita, on ¢e se prisjecati i usredotoditi na si-
tuacije u kojima su dobro rjesavali zadatke i tako pojacavati svoje uvjerenje da je
veli¢ina sveucilista faktor predvidanja za poslovni uéinak doti¢ne osobe, premda
to u stvari nije to¢no.
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Situacija je ¢ak gora od toga: ljudi se ne znaju¢i ponasaju tako da se njiho-
va ocekivanja obistinjuju, kao $to su Robert Rosenthal i Lenore Jacobson utvrdili
u istrazivanju proro¢anstava koja se sama ispunjavaju. Oni su utvrdili ne samo da
nastavnici ocjenjuju svoje ucenike u skladu s time $to od njih o¢ekuju nego da se i
ponasaju tako da se njihova ocekivanja obistine. Na pocetku $kolske godine oni su
svim ucenicima osnovne $kole dali testove i rekli uciteljima kako su neki ucenici
bili tako dobri da ¢e sigurno akademski ,,cvjetati®. Ustvari to nije bilo nuzno to¢no:
ucenici koje su istrazivaci nazvali ,,bloomersima“ (onima koji ¢e procvjetati), bili su
slu¢ajno izabrani. Ucenicima i roditeljima nije bilo re¢eno nista o rezultatima te-
sta. ,Oni koji ¢e procvjetati® razlikovali su se od ostalih samo u glavama uéitelja.

Kada su istrazivaci svu djecu ponovno testirali na kraju Skolske godine stvar-
nim testovima inteligencije, u¢enici koje su prethodno oznacili kao ,one koji ¢e
procvjetati“ pokazali su znatno veéa pobolj$anja u rezultatima testa inteligenci-
je negoli drugi uéenici. Utitelji su se prema ,cvjetajuéima® odnosili drukéije, i to
tako da se njihova ocekivanja obistine.

Ocekivanja ucitelja o ucenicima bila su svjesna, ali nacin ostvarenja njihovih
ocekivanja to nije bio. Kada su uditelji o¢ekivali da ¢e ucenici postizati dobre re-
zultate, oni su im nesvjesno pridavali vise osobne paznje, pruzali im izazove i bolje
povratne informacije o njthovom radu. Myra i David Sadker tvrde da se sli¢na pro-
ro¢anstva koja sama sebe ispunjavaju zbivaju na nesvjesnoj razini te utje¢u na rela-
tivni u¢inak djecaka i djevojéica u americkim razredima. Na svjesnoj razini, ve¢ina
ucitelja vjeruje da djevojéice i djecaci dobivaju jednak odnos. U jednom istraziva-
nju Sadkersovi su uciteljima pokazali film s raspravom u ucionici i pitali ih tko ra-
spravi pridonosi vise — djecaci ili djevojcice. Ulitelji su odgovarali da su djevojcice
viSe participirale od djecaka. Tek kada su Sadkersovi zamolili u¢itelje da pogleda-
ju film i prebroje koliko su puta govorili djecaci i djevojcice, uditelji su shvatili da
su djecaci govorili tri puta vise od djevojcica.

Na nesvjesnoj razini, tvrde Sadkersovi, ucitelji ¢esto bolje tretiraju djecake
nego djevojéice i tako poti¢u djecake da budu bolji u razredima. Nesvjesni um
moze vrlo brzo skociti na zakljucak (,djecaci na nastavi matematike su pametni-
ji“) $to dovodi do toga da uditelji tretiraju djec¢ake bolje nego djevojéice — ¢ak i kad
svjesno tvrde da se prema oba spola ponasaju jednako.

Posteno je re¢i da postoji tendencija adaptivnog nesvjesnog da prebrzo zaklju-
¢uje, odnosno da se ne uspijeva promijeniti u skladu sa suprotstavljenim dokazima,
i to je odgovorno za neke najteze drustvene probleme poput sveprisutnosti rasnih
predrasuda. Zasto adaptivno nesvjesno dovodi do tako pogresnih zaklju¢aka? Po-
novno: ¢injenica da mentalni procesi donose korist u prezivljavanju ne znaci da su
bezgresni; ustvari koristi koje donose (tj. brze procjene i kategorizacije) ¢esto ima-
ju nesretne sporedne efekte.

Ciniti prije nego znati

Djeca su posebno podlozna djelovanju nalik na ,automatski pilot jer ih nji-
hovo adaptivno nesvjesno sofisticirano vodi k ponasanjima prije negoli su svjesna
$to ¢ine ili zasto to Cine. Nesvjesne vjestine poput implicitnog uéenja ili implicit-
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nog paméenja pojavljuju se vrlo rano, prije negoli djeca steknu sposobnost svjesnog
raspravljanja na vrlo sofisticiranoj razini. Bebe imaju implicitnu (nesvjesnu) spo-
sobnost pamdenja stvari ve¢ pri rodenju pa ¢ak i prije (in utero), premda se spo-
sobnost eksplicitnog (svjesnog) paméenja nece razviti do kraja prve godine njihova
zivota. Dijelovi mozga koji stvaraju eksplicitno paméenje ¢ini se da se razvijaju ka-
snije u djetinjstvu nego dijelovi mozga odgovorni za implicitno paméenje.

I odrasli se ¢esto nalaze u sliéno zbrkanim okolnostima: njihov nesvjesni um
nije im dostupan, pa se moraju oslanjati na svoje svjesne tumace kako bi shvatili
sto se dogada u njihovim glavama. Ali odrasli barem imaju pametnog tumaca koji
za njih Cesto konstruira precizniju pri¢u. Djeca su posebno ¢esto ostavljena u tami
jer se njihov svjesni tumac razvija sporije i jo§ nema sofisticiranost kojim bi poga-
dao $to se zbiva u njihovu nesvjesnom umu.

Takvo stanje stvari stavlja psihologe koje zanima razvoj uma pred dilemu.
Najlaksi nadin procjene onoga $to ljudi misle jest da ih se pita $to misle, i mnoge
studije kognitivnog razvoja oslanjaju se na djecja izvjes¢a o samima sebi. Kako se
svjesni sustav razvija mnogo sporije od nesvjesnoga, oslanjati se iskljucivo na ta iz-
vjes¢a moze dovesti do pogresnog odgovora o tome kada se razvija specifi¢na vje-
stina ili obiljezje. Ta se greska pojavljivala u nekim vrlo dobro poznatim podrucji-
ma istrazivanja mentalnog razvoja.

Kada djeca uspijevaju nauliti nacelo diskontiranja? Suzie i Rosemary vjezba-
le su klavir pola sata. Majka je Suzie nagradila kornetom sladoleda, a Rosemary je
vjezbala a da nije dobila sladoled. Koje je dijete vise voljelo svirati klavir? Veéina
odraslih odgovara da je Rosemary vise voljela svirati, jer pretpostavljaju da je Suzie
bila bar djelomi¢no motivirana nagradom. Kako je Rosemary vjezbala a da nije do-
bila nagradu, ona je vjerojatno bila motiviranija intrinzi¢nom (unutarnjom) rado-
$¢u sviranja. Tu tendenciju smanjenja nase procjene kauzalne uloge jednog faktora
(intrinzi¢nim interesom za sviranje klavira) do one mjere u kojoj mozemo prihva-
titi druge postojeée uzroke (kornet sladoleda) — zovemo nacelom diskontiranja.

Razvojne psihologe zanimalo je u kojoj dobi djeca pocinju koristiti nacelo dis-
kontiranja. U jednoj tipi¢noj studiji, djeca su slusala pri¢e poput spomenute o Suzie
i Rosemary i izvjestavala o tome koja je djevojéica vise voljela svirati. Prije osme ili
devete godine, djeca ¢ini se koriste nacelo aditivnosti; ona misle da ljudi koji izvo-
de aktivnosti za nagradu vise vole tu aktivnost (jer pretpostavljaju da je intrinzi¢ni
interes + nagrada = vedi intrinzi¢ni interes). Od osme ili devete godine djeca poci-
nu koristiti nacelo diskontiranja jer pretpostavljaju da ljudi koji izvode stvari za na-
gradu manje vole aktivnosti od ljudi koji to ne ¢ine (tj. intrinzi¢ni interes + nagra-
da = manji intrinzi¢ni interes).

Ali studije koje se oslanjaju na to $to djeca rade, a ne na to Sto ona govore, po-
kazuju da djeca mogu koristiti nacelo diskontiranja mnogo prije dobne granice od
osam ili devet godina. U tim studijama, samoj su djeci ispitivac¢i davali nagrade za
aktivnosti, mjerili njihov naknadni interes za aktivnost i promatrali koliko su spre-
mnai birati upravo tu aktivnost. Primjerice, MarkLepper, David Greene i Richard
Nisbett trazili su od predskolaraca, trogodisnjaka i petogodisnjaka, da crtaju flo-
masterima, $to je u to vrijeme bilo nova i vesela aktivnost za malu djecu. Neku su
djecu za crtanje flomasterima nagradivali ,diplomom dobrog igrac¢a®, a neke nisu.
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Kasnije, tijekom slobodnih aktivnosti, istrazivaci su stavili flomastere u uéi-
onicu i mjerili koliko se vremena svako dijete njima igralo. Kao $to se i ocekiva-
lo, djeca koju su prije nagradili igrala su se flomasterima znatno manje. Cini se da
su nagradena djeca primijenila nacelo diskontiranja na vlastito ponasanje, odno-
sno da su zaklju¢ivala — ne nuzno svjesno: ,ako smo se igrali flomasterima kako
bismo dobili ‘diplomu dobrog igra¢a’, onda mora da nismo toliko voljeli same flo-
mastere”,

Zasto djeca do osme ili devete godine ne koriste isto nacelo diskontiranja kada
objasnjavaju ponaSanje drugih ljudiz MoZda adaptivno nesvjesno uci nacelo dis-
kontiranja ranije negoli svjesni tumac. Mala djeca djeluju u skladu s nacelom dis-
kontiranja jer ih njihov nesvjesni sustav zaklju¢ivanja navodi na takvo ponasanje
(tj. hoce li se igrati flomasterima u razredu). Medutim, svjesno tumacenje ponasa-
nja, i verbalno izvjestavanje o tome zasto se to dogodilo, posao je svjesnog sustava,
kojem treba duze da naudi i koristi nacelo diskontiranja.

Taj raskol izmedu onoga $to ljudi ¢ine i onoga $to govore zadrzava se i u odra-
sloj dobi. Na temelju onoga Sto ¢ine, odrasli ¢ini se ¢esto diskontiraju svoj interes
za nagradenu aktivnost. Tijekom nekontroliranih, slobodnih razdoblja, oni koji su
bili nagradeni za svoju aktivnost (poput rjesavanja slagalica) troSe manje vreme-
na na istu aktivnost negoli oni koji za tu aktivnost nisu bili nagradeni. Ali proma-
tramo li isklju¢ivo ono $to ljudi govore, ¢ini se da ljudi ne diskontiraju svoj inte-
res za tu aktivnost: oni tvrde da vole tu aktivnost jednako kao i ljudi koji nisu bili
nagradeni.

Ako doista postoje dva sustava koje impliciraju spomenute studije, nesvjesni
sustav koji odreduje $to ljudi ¢ine, i svjestan, koji odreduje $to ljudi govore, postoje
li nacini da ih bolje uskladimo? Kako mozemo poboljsati svjesni sustav u zaklju-
¢ivanju o onome §to nesvjesni sustav ve¢ zna? Ako znamo da svijesti ¢ini se treba
duze vrijeme da nauci nac¢elo diskontiranja, mozda joj je potreban mali ,poticaj“
kako bi ga primijenila. Odnosno, ako nesvjesni sustav u prisutnosti nagrade od-
mah diskontira intrinzi¢ni interes, mozda svjesni sustav treba malo pazljivije raz-
misljati o tome. Tu sam hipotezu testirao s Jayom Hullom i Jimom Johnsonom u
jednom istrazivanju studenata tako $to sam ih nagradio za rje$avanje jedne zani-
mljive zagonetke. Kao i u drugim ispitivanjima te vrste, pona$anje studenata po-
kazalo je da je nagrada smanjivala interes za zagonetku: u naknadnom razdoblju
slobodnog vremena igrali su se njome mnogo manje negoli nenagradeni studenti.

Medutim, isto se tako ¢esto pojavljuje rezultat prema kojem studenti u anke-
ti ne izvjes¢uju o tome kako im se igra nije svidala — osim ako ih prethodno nismo
pitali da nam daju razloge za svoje djelovanje. Premda stavljanje ispitanika u tu re-
fleksivnu situaciju uglavnom nije utjecalo na njihovo ponasanje — oni su se i dalje
manje bavili tom aktivnos¢u ako su prethodno za nju bili nagradeni, to stavljanje
u refleksivnu situaciju utjecalo je na njihovu procjenu koliko su tu aktivnost volje-
li. U refleksivnom ,modu®, ispitanici koje smo nagradili za aktivnost sada su izjav-
ljivali kako su manje voljeli tu aktivnost. Ti rezultati upucuju na zaklju¢ak da kada
ljudi pazljivo razmisljaju o svojim aktivnostima, mogu primijeniti nacelo diskonti-
ranja i deduktivno zaklju¢iti kako mora da su manje voljeli tu aktivnost ako su za
nju bili nagradeni. Kada o tome ne misle pazljivo, medutim, njihov svjesni sustav
zakazuje, odnosno, on nije sposoban primijeniti nacelo diskontiranja (koji su na-
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ucili ionako razmjerno kasno u svom razvoju), premda njihovo adaptivno nesvje-
sno ve¢ dugo za to zna.

Kada djeca stjecu ,,teoriju uma“? U nekom trenutku ljudi shvacaju da nisu jedi-
ni koji imaju um — imaju ga i drugi ljudi. Kako o tome ne mozemo govoriti izrav-
no, recimo gledaju¢i u glave drugih ljudi, psiholozi su razvili ,teoriju uma“ — za-
klju¢ak da drugi ljudi imaju misli, uvjerenja, osjecaje, bas kao i mi. Mi vjerujemo
da su ljudi i nepokretni objekti posve razliciti (ljudi imaju um, stijene ga nemaju),
Cesto gledamo onamo kamo gledaju drugi (Zelimo doznati $to oni misle a mi ne),
mozemo se pretvarati da smo netko drugi (simuliraju¢i njihove misli i osjecaje) i
Cesto pokusavamo prevariti druge ljude (poticanjem da stvore pogre$na uvjerenja).
Sve su to znakovi da imamo ,teoriju uma“. Mi se rijetko pretvaramo da smo stije-
ne, i isto tako rijetko pokusavamo prevariti drvo, upravo zato $to pretpostavljamo
da oni nemaju um, odnosno uvjerenja, misli i osjecaje.

Prevladavajuca ,mudrost‘ kaze nam da se teorija uma razvija oko ¢etvrte go-
dine, a to nam govori dje¢je ponasanje pri tzv. ,paradigmi pogresnog vjerovanja“.
U jednoj tipi¢noj studiji, djeca gledaju kako glumac postavlja neki predmet na
skriveno mjesto. Primjerice, mogu vidjeti kako Matt sakriva bombon u kutiju i na-
pusta sobu. Tada Sally ulazi u sobu, nalazi bombon i stavlja ga u kutiju udaljenu
metar-dva. Potom se Sally udalji, a Matt se vraca: scena je spremna. Gdje ¢e Matt
potraziti bombon: u kutiji u koju ga je spremio ili u kosari u koju ga je skrila Sally?
Vedina ¢etverogodisnjaka odgovara: ,,u kutiju u koju ga je spremio®. Oni shvacaju
gotovo ocitu poentu da Matt i dalje vjeruje kako je bombon u kutiji jer nije vidio
kako ga je Sally prebacila u kosaru. Medutim vecina trogodisnjaka kaze kako ée
Matt potraziti bombon u kosari u koju ga je stavila Sally. Oni nisu sposobni raz-
dvojiti vlastito znanje od znanja druge osobe, stoga pretpostavljaju da ako oni zna-
ju da je bombon u kosari, to zna i Matt. Jo§ nemaju razvijenu , teoriju uma“ koja ¢e
im re¢i da drugi ljudi mogu imati druk¢ija uvjerenja od njihovih.

No je li to istina? Wendy Clements i Josef Perner izveli su zanimljivu vari-
jantu zadatka ,pogresnog vjerovanja“ koja upucuje na zakljuc¢ak da trogodisnjaci
ipak imaju teoriju uma, barem na implicitnoj ili nesvjesnoj razini. Njihova studija
izgleda vrlo nalik na upravo spomenutu, osim jednog dodatka: osim $to djecu pita-
ju gdje ¢e Matt potraziti bombon, promatraju kamo ¢e djeca gledati kada se Matt
vrati u sobu: ho¢e li gledati onamo kamo je bombon sakrio Matt ili prema mjestu
na koje ga je sakrio netko drugi? Istrazivaci su pretpostavili da ¢e djeca prvo pogle-
dati prema mjestu za koje su mislila da bi Matt prvo potrazio bombon. Ako ima-
ju ispravnu teoriju uma, trebala bi gledati prema mjestu na kojem Matt misli da je
bombon, a ne prema onome na kojem znaju da se on nalazi. Ali ako nemaju isprav-
nu teoriju uma, gledat ¢e prema mjestu na kojem znaju da se nalazi bombon, a ne
onamo gdje bi Matt trebao potraziti.

Prema standardnim mjerilima gdje djeca kazu da bi Matt trebao gledati, istra-
zivadi su potvrdili prethodne studije: gotovo nijedno vrlo malo dijete (izmedu dvi-
je godine i pet mjeseci i dvije godine i deset mjeseci) nije to¢no odgovorilo na pita-
nje; odnosno gotovo su sva djeca odgovorila da ¢e Matt potraziti bombon u kosari
jer su znala da se bombon ondje nalazi — a to upuduje na zaklju¢ak da djeca nisu
imala teoriju uma. U starijim skupinama, postotak djece koja su davala to¢an od-
govor postupno je rastao, pa su do ¢etvrte godine gotovo sva davala to¢an odgovor.
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A kada je rije¢ o tome kuda su djeca gledala kada se Matt vratio u sobu, pogle-
di najmlade djece bili su u skladu s njihovim verbalnim odgovorima: ona su gle-
dala prema kosari jer su znala da se bombon nalazi ondje te su rekla da ¢e ga Matt
tamo potraziti. To znadi da iz oba kriterija proizlazi da ta mala djeca nisu imala
,teoriju uma“. Medutim dva su se mjerila pocela bitno razlikovati kod djece u dobi
od tri godine. Ona su naime gledala prema to¢nome mjestu, premda su davala ra-
zlic¢it odgovor na pitanje gdje ¢e Matt potraziti bombon. Sudeéi prema onome $to
su djeca doista ¢inila, ¢ini se da su razvijala teoriju uma ranije nego sto su to znala
izraziti. A djeca u dobi od tri godine i osam mjeseci davala su oba to¢na odgovora:
ona su gledala prema to¢noj lokaciji i davala to¢an odgovor na pitanje.

Najbolje objasnjenje spomenute studije te naknadnih studija jest da gledanje i
verbalno mjerilo oslikavaju razli¢ite vrste znanja koje se razli¢ito razvijaju. Mjeri-
lo ,pogleda® mozda je zahvacdalo onu nesvjesnu, implicitnu vrstu znanja — ili kako
bih ja to rekao, znanje koje se stjece adaptivnim nesvjesnim, a ono verbalno zahva-
¢a svjesno razumijevanje teorije uma kojem treba duzi razvoj.

Sude¢i prema mijerilima ,pogleda® tijekom zadatka ,pogresnog vjerovanja“,
postoje dokazi da i drugi primati imaju rudimentarnu teoriju uma. Vrlo mala dje-
ca, a mozda ¢ak i drugi primati, mozda imaju nesvjesnu teoriju uma koja rukovodi
njihovim ponasanjem. Taj je stav posve dosljedan literaturi o mentalnome razvo-
ju, naime o dje¢jem razumijevanju nacela diskontiranja. Razvojni psiholozi koji se
isuvi$e oslanjaju na verbalna mjerila djeci ne pripisuju ono $to zasluzuju. Oni pro-
ucavaju dje¢ji verbalni, svjesni sustav, koji se razvija sporije od adaptivnog nesvje-
snog.

Sustize li svjesni sustav ikada onaj nesvjesni? Svjesne sposobnosti mozda su
nam posebno ograni¢ene u ranim razdobljima Zivota, ali u odrasloj dobi razvija-
mo potpuno svjesno ja, i stjeCemo ve¢i uvid u vlastito adaptivno nesvjesno. Prem-
da s vremenom ljudske svjesne teorije i uvidi zasigurno postaju slozeniji i sofistici-
raniji, postoje razlozi za vjerovanje da ljudi nikada ne stje¢u posve savr$ene uvide
(o djelovanju nesvjesnog).

Jedan primjer za tu tvrdnju jest ¢ovjekova sposobnost da otkrije sloZene obras-
ce okolisa. Kako smo vidjeli, nesvjesni sustav je vjest u brzom i to¢nom prepozna-
vanju obrazaca. Prisjetimo se studije Pawela Lewickog, Thomasa Hilla i Elizabeth
Bizot u kojoj su ljudi u¢ili vrlo slozena pravila i predvidali gdje ¢e se na ekranu po-
javljivati slovo X. Ljudi su brzo zapazali pravilnosti, ali su njihovi odgovori poce-
li bitno slabjeti kada smo mijenjali pravila. Nijedan sudionik pravilo pojavljivanja
nije naucio svjesno; adaptivno nesvjesno u tom je slucaju ocito postizalo bolje re-
zultate svjesnog sustava.

Brojne studije detekcije kovarijanti pokazuju da je svjesni sustav nevjerojatno
lo$ u detektiranju korelacija medu varijablama (npr. postoji li povezanost izmedu
¢ovjekove boje kose i osobnosti). Kako bi detektirao takvu povezanost, korelacija
mora biti vrlo jaka i ljudi ne smiju imati neku prethodnu teoriju (ili predrasudu)
koja bi ih navodila na pogreske pri pripisivanju korelacija. Primjerice, mnogi i da-
lie vjeruju da je vjerojatnije da ¢e se prehladiti ako zimi izadu na ulicu bez kapu-
ta premda ne postoje nikakvi dokazi da je izlaganje hladno¢i u ikakvoj korelaciji s
prehladom. Vedina ljudi nije svjesna da postoji veza izmedu diranja noseva i ociju
prstima i prehlade, premda postoje dobri dokazi da je to glavni razlog tj. nacin ko-
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jim rinovirusi ulaze u nasa tijela. Adaptivno nesvjesno nije savr$eno: mozda ni ono
ne prepoznaje tu korelaciju. A mozda i jest, time $to nas sprjecava da diramo svo-
je oci ¢esce negoli to obi¢no ¢inimo.

Je li adaptivno nesvjesno osjetljivije prema negativnim informacijama?

Sada stizemo do najspekulativnije razlike izmedu nesvjesnog i svjesnog proce-
siranja: mozda u mozgu postoji podjela rada prema kojoj je nesvjesno osjetljivije
na negativne informacije od svjesnoga ja.

Kao $to smo prije spomenuli, Joseph LeDoux je pokazao da zivotinje i ljudi po-
sjeduju predsvjesne detektore opasnosti koji vrlo brzo pregledavaju okolinu. Osje-
tilni talamus procjenjuje dobivene informacije prije negoli dodu do svijesti. Ako
utvrdi da je informacija potencijalno opasna, potice reakciju straha. Evolucijski gle-
dano, posve je razumljivo da je rije¢ o dobroj prilagodbi ako mozak uspije sto prije
pokrenuti reakciju straha u susretu s opasnim (tj. negativnim) podrazajem.

Prisjetimo se i eksperimenta Antoinea Bechare i njegovih kolega u kojemu su
ljudi razvili instinktivnu reakeiju koja im je signalizirala koji $pilovi karata donose
bolje nov¢ane isplate — mnogo prije negoli su svjesno shvatili koji su $pilovi bolji.
Karte u $pilovima A i B donosile su velike dobitke i gubitke, ali su u zbroju dosljed-
no uvecavale gubitke. Karte u $pilovima C i D donosile su manje dobitke i manje
gubitke, ali su dosljedno uvecavale dobitke. Ljudi su brzo razvijali instinktivne re-
akcije (koje su se utvrdivale reakcijama elektricne provodljivosti koze) koje su ih
upozoravale da treba izbjegavati $pilove A i B.

Ali kako je do toga doslo adaptivno nesvjesno? Jedan moguéi odgovor jest da
adaptivno nesvjesno vodi mentalni izra¢un razlicitih karata i izra¢unava dobitke
i gubitke, odnosno da $pilovi A i B u zbroju donose gubitak. Alj, isto je tako mo-
guée da se ono sluzi jednostavnijom strategijom: ,izbjegavaj velike gubitke®. Ako
je nesvjestan sustav posebno osjetljiv na negativne informacije, on ¢e se usredoto-
¢iti na velike gubitke koji se katkada pojavljuju u $pilu A. Intrigantna implikacija
tog nalaza jest da nesvjesni sustav nece uvijek donositi ispravne izbore. Primjerice,
ako $pilovi A i B u zbroju rezultiraju ve¢om isplatom, unato¢ ve¢im pojedina¢nim
gubicima, onda ¢e nas adaptivno nesvjesno navoditi da izbjegavamo spilove koji bi
nam mogli donijeti najvise novca.
zli¢iti dijelovi mozga, premda jo$ nije jasno kako se ta razli¢ita mozdana podruc—
ja prevode u svjesno i nesvjesno procesiranje. Ali vrlo je vjerojatno da je adaptiv-
no nesvjesno evoluiralo kako bi postalo ,¢uvar ili brana za negativne dogadaje u
nasoj okolini.

Je li adaptivno nesvjesno pametno ili glupo?

Koji je dio naseg uma onda pametniji? To su pitanje postavili brojni znan-
stvenici, posebno socijalni psiholog Anthony Greenwald. Greenwald je zakl)uao
kako je nesvjesna kognicija prili¢no primitivan sustav koji raspolaze vrlo ogranice-
nim metodama analize informacija. Prema njegovu misljenju, moderna su istrazi-
vanja otkrila da je nesvjesno bitno druk¢ije od Freudovog nesvjesnog, odnosno da
je nase nesvjesno mnogo manje pametno.



TIMOTHY WILSON Tko je glavni? 29 1

Greenwald se uglavnom usredotocio na istrazivanja koja ljudima prikazuju ri-
jeci prebrzo da bi ih mogli svjesno shvatiti. U nekoliko studija pokazalo se da takve
subliminalno prikazane rije¢i mogu utjecati na ljudske reakcije. Primjerice, Draine
i Greenwald ispitanicima su na kompjutorskim zaslonima prikazivali rijeci poput
,zlo® ili ,mir® te trazili da stvore brz sud o tome imaju li takve rijeci dobro ili lose
znacenje. Ispitanicima nije bilo poznato da je tim rije¢cima prethodio vrlo kratak
prikaz rije¢i koje su takoder imale dobro ili lose znacenje. Prim-rije¢i bile su prika-
zane tako kratko da ih ispitanici nikako nisu mogli svjesno zapaziti. Unato¢ tomu,
one su utjecale na njihove odgovore tj. tumacenja drugih rijec¢i. Kada je prim-ri-
je¢ bila valencije suprotne zadanoj rijeci, primjerice ako je neposredno prije prika-
za rije¢i ,mir" subliminalno prikazana rije¢ ,ubojstvo®, ispitanici su ¢esée grijesili
i tvrdili da je ,mir® po znacenju losa rije¢. Kada je prim-rije¢ bila jednake valenci-
je kao ispitivana rije¢, primjerice ako je prije rije¢i ,mir® subliminalno prikazana
rije¢ ,zalazak sunca®, ispitanici gotovo nikada nisu grijesili u prosudbi da je ,mir®
dobra rije¢. Veéina psihologa smatra kako takve studije jesu dokazi da ljudi nesvje-
sno vide subliminalne rijeci te da nesvjesno procesiraju njihova znadenja, koja se
potom ili sukobljavaju ili olaks$avaju njihovu prosudbu o drugoj prikazanoj rijeci.

Greenwald medutim primje¢uje da je sposobnost prepoznavanja i subliminal-
nog procesiranja prezentiranih rije¢i u nesvjesnom umu ipak ogranic¢ena. Primje-
rice, ne postoje dokazi da nesvjesni um moze uoéiti slozeno znacenje sekvence od
dvije rijeci koje moze biti razlicito od svake pojedine rije¢i. Razmotrimo rije¢i ,gu-
bici neprijatelja“, koje ima pozitivno znacenje kada se ¢ita kao slozena rije¢ jedin-
stvenoga znacenja, ali negativno znacenje kada svaku rije¢ razmatramo zasebno.
Kada brzo prikazujemo sekvence od dviju rijeci subliminalno, ljudi izvla¢e zna-
enje pojedinacnih rijeci (odnosno negativno znacenje u gornjem primjeru), a ne
znacenje fraze ili ,slozene rije¢i“. Stoga, nesvjesni um vjerojatno ima ogranicene
kognitivne sposobnosti.

Taj je zaklju¢ak medutim suprotan svemu onome $to smo do sada rekli — pri-
mjerice da su istrazivaci pokazali kako je u detekciji korelacija u okolis$u nesvjestan
um superioran svjesnome. Ne mora nas ¢uditi $to na§ um stvara tek ogranicene su-
dove iz informacija koje je uocio u nekoliko stotinki sekunde. Vise nas mora ¢uditi
¢injenica da um uopée moze detektirati neko znadenje iz rijeci koje smo mu prika-
zali tako kratko. Ustvari ¢esto previdamo da je nesvjesni um superioran svjesno-
me upravo u takvim zadacima. Premda stvara tek rudimentarne sudove na temelju
subliminalno prikazanih rijeci, on je u tome ipak mnogo bolji od svjesnoga uma,
koji nema pojma da je uopée nesto vidio. U tim je zadacima nesvjesni um mnogo
pametniji od svog svjesnog tumaca.

A §to se zbiva u situacijama kada imamo viSe vremena za istrazivanje i proce-
siranje informacija koje dobivamo? Kao $to smo vidjeli, nesvjesni um bolje funk-
cionira od svjesnoga barem u nekim zadacima, poput prepoznavanja korelacija. U
jednoj se studiji pokazalo primjerice da ljudi mogu nauciti slozeno pravilo kojim se
povezao stimulus u jednome koraku sa stimulusom prikazanim sedam koraka pri-
je, premda se ne mogu svjesno sjetiti $to im se prikazivalo tako davno.

Istina, adaptivno nesvjesno moze biti rigidno i nefleksibilno, i za razliku od
svjesnog uma ono se Cesto pridrzava prethodnih koncepcija i stereotipa ¢ak i kada
su oni opovrgnuti. Ne postoji jedinstven odgovor na pitanje koliko su pametni ili
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glupi spomenuti sustavi — to ovisi o tome $to od njih trazimo da ucine. Adaptiv-
no je nesvjesno pametnije od svjesnoga u nekim zadacima (recimo pri otkrivanju
korelacija), ali je manje pametno u drugima. Kada se sve zbroji i oduzme, ono je
drukdije, i postupit ¢emo vrlo proizvoljno ako razlicitost njihova postupanja na-
zovemo njihovom ,pamecu” ili ,gluposéu”. Mnogo je korisnije ocrtati njihove ra-
zlike i pokusati razumjeti funkcije tih dvaju sustava. Adaptivno je nesvjesno stari-
ji sustav stvoren za brzu pretragu okolisa i za otkrivanje pravilnosti, posebno onih
koje mogu ugroziti organizam. Ono lako uci te pravilnosti, ali nije ba$ uspjesno u
njihovu zaboravljanju; ono je prili¢no krut i nesavitljiv donositelj odluka i zaklju-
¢aka. Razvija se rano i nastavlja rukovoditi nasim ponasanjem i u odrasloj dobi.

Nase svjesno ja pak ne igra ulogu generalnog direktora: ono se razvija sporije i
na nekim podruéjima, na primjer u detekciji pravilnosti, nikada ne dostize nesvje-
sno. Ali kontrolira brzinu i u¢inkovitost nesvjesnom ucenju i time ljudima omo-
gucuje da misle i planiraju temeljitije o buduénosti.

Mnogi su ljudi skloni taj tandem svjesnog i nesvjesnog misljenja shvatiti kao
iznimno dobro dizajniran sustav koji optimalno funkcionira. Ali to je pogresno.
Prvo, o¢ito nikada nije postojao grandiozan plan njihova sklapanja. U pravom in-
zenjeringu, stari dizajni mogu se potpuno odbaciti i mozemo posve iznova kre-
nuti s novima. Primjerice bra¢a Wright nisu posla od konjske zaprege i nalijepila
neka krila na nju kako bi od toga napravila stroj za letenje; oni su poceli ispocetka
i gradili svaki dio svog aviona uvijek s krajnjim ciljem na umu (da polete). Napro-
tiv, prirodna selekcija uvijek kreée s postoje¢im stanjem organizma i novi se sustavi
mogu razviti iskljucivo na starima. Nitko nije sjeo i unaprijed zacrtao nacrt ili velik
plan kako bi ljudski um trebao izgledati. Evolucija je djelovala s onim $to je imala.

Ljudski je um nevjerojatno postignuée, mozda najznacajnije u povijesti Ze-
mlje. Ali to ne znaci da je optimalan ili da je rijec o savr$eno izgradenom sustavu.
Na nasu zalost, nase je svjesno znanje o sebi samima vrlo ograniceno.

Preveo: Darko Polsek
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Djelo koje je spomenula Nobelova komisija (pri dodjeli nagrade) izveli smo u
toku duge i neobi¢no bliske suradnje zajedno pokojni Amos Tversky i ja. Ispitiva-
li smo psihologiju intuitivnih vjerovanja, izbora i njihovu ograni¢enu racionalnost.
Ovaj esej prikazuje sadasnje stanje razmisljanja o tri glavne teme naseg zajednic-
kog rada: o heuristici sudenja, o rizi¢cnom odlué¢ivanju i “efektima uokvirenja“. Na
sva tri podruéja proucavali smo intuicije — tj. misli i preferencije koje ljudima, bez
mnogo razmisljanja, brzo padaju na pamet. Prikazat ¢u starija istrazivanja i novi-
ji razvoj dogadaja u svjetlu dviju ideja koje su u tom vremenskom rasponu u soci-
jalno-kognitivnoj psihologiji postale iznimno vazne: ideju prema kojoj se misli ra-
zlikuju prema dimenziji dostupnosti — neke nam padaju na pamet mnogo lakse
od drugih, i ideju o razlici izmedu intuitivnih i intencionalnih misaonih procesa.

U prvome dijelu razlikujemo dva opéa modela kognitivnog funkcioniranja:
intuitivni oblik, u kojemu se sudovi i odluke stvaraju automatski i brzo, i kontro-
lirani oblik, u kojem je proces odlucivanja intencionalan i sporiji. U drugome dije-
lu prikazujemo faktore koji opisuju relativhu dostupnost razlicitih sudova i reakci-
ja. U tre¢em dijelu objasnjavaju se efekti “uokvirenja” s pomocu razlike u isticanju
i dostupnosti. U ¢etvrrome dijelu iznosim razliku tzv. “prospektivne teorije” i op-
Ceg stava prema kojem su promjene i razlike dostupnije od apsolutnih vrijednosti.
U petome dijelu prikazujem zamjenski model atribucije u heuristickom prosudiva-
nju. U Sestom dijelu opisujem posebnu obitelj heuristika koju zovemo prototipnim
heuristikama. A u sedmome dijelu zavr$avam s prikazom cijele argumentacije

Intuicija i dostupnost

Od najranijih dana, istrazivanja koja smo izvodili Tversky i ja vodila su se ide-
jom da su intuitivni sudovi, mozda nalik na evolucijsku povijest — smjesteni izmedu
automatskih operacija percepcije i intencionalnih, tj. namjernih operacija misljenja.
Nas$ prvi zajednicki ¢lanak ispitivao je sistematske greske u kauzalnom statistickom
prosudivanju znalaca na podrudju statistike (Tversky i Kahneman, 1971). Primije-
tili smo jednu zanimljivu ¢injenicu, naime da se intuitivni sudovi tih stru¢njaka ne
slazu sa statistickim nacelima s kojima su oni morali biti dobro upoznati. Posebno
se pokazalo kako su pri intuitivnom statistickom zakljucivanju i procjeni statisticke
snage nevjerojatno neosjetljivi na efekte velicine uzorka. Impresionirala nas je traj-
nost tih razlika izmedu statisticke intuicije i statistickoga znanja, koju smo primije-
tili i kod sebe i kod kolega. Fascinirala nas je i ¢injenica da se velik broj istrazivackih
odluka, poput izbora veli¢ine uzorka za eksperiment, tipi¢no rukovodi pogresnim
intuicijama osoba koje bi morale znati bolje. Mnogo kasnije, usvojila se nasa termi-
nologija dvaju sustava, sustava intuicije i sustava misljenja. Nase se istraZivanje usre-
dotodilo na pogreske intuicija, koje smo proucavali zbog njih samih kao i zbog nji-
hove dijagnosticke vrijednosti kao indikatora kognitivnih mehanizama.
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Dva sustava

Razlika izmedu intuicije i miSljenja postala je za istrazivace tijekom prote-
klih desetlje¢a iznimno zanimljiva tema (vidi izmedu ostalih Epstein, 1994; Ham-
mond, 1996; Jacoby, 1981; 1996, kao i brojne modele koje su prikupili Chaiken &
Trope, 1999; za pregledne prikaze intuicija vidi Hogarth, 2002; Myers, 2002). Na
razlike izmedu dva oblika misljenja istrazivaci su se pozivali kako bi pokusali or-
ganizirati naoko kontradiktorne rezultate studija sudenja u uvjetima neizvjesnosti
(Kahneman & Frederick, 2002; Sloman, 1996, 2002; Stanovich, 1999; Stanovich
& West, 2002). Postoji znacajno slaganje o razli¢itim karakteristikama dviju vrsta
kognitivnih procesa, koje su Stanovich i West nazvali Sustavom 1 i Sustavom 2.
Shema prikazana na slici 1. sazima te karakteristike: Operacije Sustava 1 su brze,
automatske, asocijativne; one se odvijaju se bez napora i tesko ih je kontrolirati ili
mijenjati. Operacije Sustava 2 su sporije, serijske, naporne i svjesno kontrolirane;
one su isto tako relativno fleksibilne i potencijalno se rukovode pravilima. Kao $to
je ocrtano naslici 1 operacionalne karakteristike sustava 1 sli¢ne su odlikama pro-
cesa percepcije. S druge strane, kao $to opet prikazuje slika 1, operacije Sustava 1,
poput Sustava 2, nisu ogranicene na procesiranje trenuta¢nih stimulacija. Intui-
tivni sudovi bave se konceptima kao i perceptima, i mozemo ih zazvati jezikom.

U modelu koji ¢emo ovdje prikazati, perceptualni sustav i intuitivne operacije
Sustava 1 stvaraju dojmove o atributima objekata percepcije i misljenja. Te impre-
sije nisu (dobro)voljne, i ne moraju se verbalno eksplicirati. Nasuprot tomu, sudovi
su uvijek eksplicitni i intencionalni, bez obzira na to izrazavaju li se otvoreno. Sto-
ga je Sustav 2 uklju¢en u svim sudovima, bez obzira na to nastaju lioni iz dojmo-
va ili namjernog razmisljanja. Oznaka “intuitivno” primjenjuje se na sudove koji
izravno odrazavaju impresije. Kao i kod mnogih drugih modela dualnog procesui-
ranja, jedna od funkcija Sustava 2 jest da kontrolira kvalitetu i mentalnih operaci-
ja i prikazanog ponasanja (Gilbert, 2002; Stanovich & West, 2002). Prema antro-
pomorfnome stavu koji ¢emo ovdje koristiti, eksplicitni sudovi koje ljudi stvaraju
(otvoreno ili prikriveno) barem pasivno podrzava Sustav 2. Kahneman i Frederick
(2002) tvrde da je kontrola obi¢no prili¢no blaga te da dopusta izrazavanje intui-
tivnih sudova, od kojih su neki pogresni.

Shane Frederick (2003) koristio je jednostavnu zagonetku da prouci kogni-
tivnu samokontrolu, i to sljede¢im primjerom: “Palica za bejzbol i loptica kostaju
ukupno $1,10. Palica ko$ta $1 vise od loptice. Koliko kosta loptica?” Gotovo svi
ispitanici pokazali su tendenciju da odgovore “10 centi” jer se zbroj $1,10 prirod-
no razlaze na $1 i 10 centi, a 10 centi je otprilike pravi iznos. Frederick je shvatio
da se mnogi inteligentni ljudi priklanjaju tom neposrednom impulsu: 50% (47/93)
studenata Princetona i 56% (164/293) studenata Sveudili$ta u Michiganu dalo je
pogresan odgovor. O¢ito je da su ispitanici dali odgovor a da ga nisu provjeravali.
Nevijerojatno visoka stopa pogresaka u ovom jednostavnom problemu ilustrira ¢i-
njenicu da Sustav 2 vrlo lagano kontrolira ishode sustava 1. Ljudi nisu navikli te$-
ko misliti, i Cesto se zadovoljavaju povjerenjem u prihvatljive sudove koji im od-
mah padaju na pamet. Zanimljivo je da su greske iz ovog, kao i iz sli¢nih zadataka,
znacajni prediktori za relativnu nezainteresiranost prema odgodenim nagradama
(visokim stopama buduéeg popusta) i prema prevarama u natjecanju.
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Slika 1.
Percepcija Intuicija Misljenje
(Sustav 1) (Sustav 2)
Procesi Brzi Spori
Paralelni Serijski
Automatski Kontrolirani
Bez napora Naporni
Asocijativni Vodeni pravilima
Sporo uce Fleksibilni
Sadrzaji Percepti Konceptualne reprezentacije
Trenutacna stimulacija | Proslost, sadasnjost i budu¢nost
Vezani za stimuluse Mogu se zazvati jezikom

Dimenzija dostupnosti

Najvazniji pojam u ovoj analizi intuitivnog prosudivanja i preferencija jest
dostupnost — lakoc¢a kojom nam neki mentalni sadrzaj pada na pamet (Higgins,
1996). Definicijsko svojstvo intuitivnih misli jest da nam padaju na pamet spon-
tano, poput percepata. Stoga, da bismo razumjeli intuiciju, moramo razumjeti za-
sto su neke misli dostupnije od drugih. Pojam dostupnosti ovdje primjenjujem Sire
negoli je to uobicajeno. Pojedinac izlozen nekoj situaciji u nekom trenutku moze
opisati etikete za kategorije, deskriptivne dimenzije (atribute, obiljezja), vrijednosti
dimenzija, kao vise ili manje dostupne.

Kao ilustraciju razlicite dostupnosti, razmotrimo sliku 2a i 2b. Ako pogleda-
mo objekt na slici 2a, imamo trenutacan dojam o visini tornja, povrsine na vrhu
bloka, a mozda i volumen tornja. Prevodenje tih dojmova u jedinice visine ili volu-
mena trazi od nas svjesni napor, ali su sami dojmovi vrlo dostupni. Za druge atri-
bute ne postoje perceptualne impresije. Primjerice, ukupna povrsina koju bi bloko-
vi prekrili kada bi se toranj razgradio perceptivno nije dostupan, premda se moze
procijeniti s pomo¢u svjesne procedure, recimo tako da pomnozimo podrudje koje
zauzima pojedini blok s brojem blokova. Naravno, situacija se obrée na slici 2b.
Sada su blokovi razlozeni i dojam o ukupnoj povrsini je trenutaéno dostupan, ali
zato nije dostupna visina tornja koju bismo mogli konstruirati tim blokovima.

Neka svojstva relacija su dostupna. Primjerice, ocito je na prvi pogled da su
slika 2a i slika 2c razlicite, ali je isto tako ocito da su medusobno sli¢nije nego-
li slici 2b. I neka statisti¢ka svojstva kolektiva su dostupna, a neka nisu. Primjeri-
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slika 2a slika 2b slika 2¢
vy vy

ce, razmotrimo pitanje “Koja je prosje¢na duzina crta na slici 3?” To je lako pita-
nje. Kada se skup predmeta iste opée vrste prikaze promatracu — bilo simultano ili
sukcesivno — reprezentacija skupa izra¢unava se automatski, ukljucivsi i vrlo preci-
znu informaciju o prosjecima (Ariely, 2001; Chong & Triesman, u tisku). Repre-
zentacija prototipa je vrlo dostupna, i ima karakter percepta: mi oblikujemo dojam
o tipi¢noj liniji a da to i ne biramo. Jedina uloga za Sustav 2 u ovome zadatku jest
da kartografski presnimimo taj dojam tipi¢ne duzine na primjerenu skalu. Nasu-
prot tomu, odgovor na pitanje: “Kolika je ukupna duzina ovih prikazanih crta?”
ne pada nam lako na pamet bez znatnog uloZenog napora.

Navedeni perceptualni primjeri sluze utvrdivanju dimenzije dostupnosti. Na
jednome kraju te dimenzije nalazimo operacije koje imaju karakteristike percepci-

Slika 3.
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ja 1 intuitivnog Sustava 1: one su brze, automatske i u njih ne ulazemo napor. Na
drugome kraju skale su spore, serijske operacije u koje ulazemo napor, i da ih se
poduhvate, za njih ljudi moraju imati poseban razlog. Dostupnost je jedan konti-
nuum, a ne dihotomija, i neke operacije zahtijevaju vise napora od drugih. Ucenje
i stjecanje vjestina selektivno poveéava dostupnost korisnih reakcija i produktiv-
nih nadina organiziranja informacija. Sahovski majstor ne vidi istu plo¢u pred so-
bom kao i novak, a vjestina vizualizacije tornja koji se moze izgraditi od niza blo-
kova zasigurno se moze poboljsavati dugotrajnom praksom.

Determinante dostupnosti

Pojam dostupnosti koji ovdje koristim obuhvaca pojam istaknutosti stimulu-
sa, selektivnu paznju, aktivaciju reakcije i pripremanje (priming). Razliciti aspek-
ti i elementi situacije, razliciti objekti u prizoru i razli¢iti atributi objekta — svi oni
mogu biti vise ili manje dostupni. U bilo kojoj posebnoj situaciji ono $to postaje
dostupno odreduje se naravno s pomocu stvarnih svojstava objekta sudenja: lakse
je uoditi toranj na slici 2a negoli na slici 2b, jer je toranj na potonjoj slici tek virtu-
alan. Fizicka istaknutost takoder odreduje dostupnost: ako istodobno prikazemo
veliko zeleno slovo i malo plavo slovo, prvo ¢e nam pasti na pamet “zeleno”. Me-
dutim istaknutost se moze nadvladati namjernom, usmjerenom paznjom: uputa da
potrazimo manje slovo pojacat ¢e dostupnost svih obiljezja maloga slova. Motiva-
cijski relevantni stimulusi, kao i oni koji poti¢u emocije, privlace paznju. Sve odli-
ke stimulusa koji nas poti¢e postaju dostupni, ukljucujudi i one koje nisu poveza-
ne s njihovim motivacijskim ili emocionalnim znaéenjem. Ta je ¢injenica naravno
poznata crta¢ima reklama.

Perceptualni efekti istaknutosti i spontane ili voljne paznje imaju svoje nali¢je
u procesiranju apstraktnijih stimulusa. Primjerice, re¢enica “Momcad A pobijedi-
la je momc¢ad B” i “Momcéad B izgubila je od moméadi A” sadrze istu informaciju.
Ali kako svaka navedena rec¢enica usmjerava paznju na razlicite subjekte, dvije ver-
zije dostupnima ¢ine razli¢ite misli. Dostupnost takoder ovisi o privremenim sta-
njima “pripreme” (priming) i asocijativne aktivacije, kao i o trajnim funkcionalnim
karakteristikama perceptualnog i kognitivnog sustava. Primjerice, spomen pozna-
te socijalne kategorije privremeno pojacava dostupnost karakteristika koje su po-
vezane s tom kategorijom ili stereotipom, a na to upuduje smanjeni prag za prepo-
znavanje manifestacija tih obiljezja (Higgins, 1996; za prikaz vidi Fiske, 1998). A
“vruéa” stanja vrlo emocionalnih i motivacijskih pobuda bitno povecavaju dostu-
pnost misli koje su povezane s neposrednom emocijom ili potrebama, i istodobno
smanjuju dostupnost drugih misli (Loewenstein, 1996).

Perceptualni sustav ili Sustav 1 registrira rutinski i automatski, tj. bez namjere
ili napora, neke atribute koje Tversky i Kahneman (1983) zovu prirodnim procjena-
ma. Kahneman i Frederick (2002) izradili su popis “prirodnih procjena” bez am-
bicije da je popis potpun. Uz fizicke osobine poput veli¢ine, udaljenosti i glasnoce,
popis ukljucuje apstrakenija svojstva poput sli¢nosti, kauzalne sklonosti, iznenad-
nosti, afektivne valencije i raspolozenja. Sama dostupnost je takoder jedna prirod-
na procjena — to je rutinska evaluacija kognitivne te¢nosti percepcije i pamdenja.'
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Slika 4 prikazuje efekte konteksta na dostupnost. Dvosmisleni stimulus koji
se percipira kao slovo u kontekstu slova, vidi se kao broj u kontekstu brojeva. Slika
prikazuje jo$ jednu: percepcija zatomljuje dvosmislenost. Taj aspekt prikaza gubi
se kada ¢itatelj dvije verzije vidi jednu blizu druge, ali kada se dvije crte pokazu
odvojeno, promatra¢i ne¢e spontano postati svjesni alternativnih tumacenja. Oni
“vide” tumacenje koje je najvjerojatnije u doti¢cnom kontekstu, ali nemaju nika-
kvu subjektivnu indikaciju da bi se to moglo vidjeti i drukéije. Slican je slucaj i s
dvosmislenim slikama majke-kéeri, ili Neckerove kocke, kada ne postoje percep-
tivne reprezentacije nestabilnosti. I gotovo nitko (vidi izvjesée o jednoj nevjerojat-
noj iznimci, Wittreich, 1961) ne moze vidjeti Amesovu sobu drukéije doli kao kva-
drati¢nu, ¢ak i kada nas u potpunosti informiraju o distorziji dimenzija sobe i kada
nam kazu da fotografija ne daje dovoljno informacija da specificiramo njezin pravi
oblik. Kao $to su transakcionisti koji su izgradili Amesovu sobu isticali, percepcija
je izbor kojega nismo svjesni, i mi percipiramo ono $to je bilo izabrano (“za nas”).

Nepredvidljivost koju percipiramo kao da je imanentna nekim kauzalnim su-
stavima, psiholoski se razlikuje od epistemicke neizvjesnosti, koja se pripisuje na-
Sem neznanju (Kahneman i Tversky, 1982). Cesto mozemo percipirati sposobnosti
(propensities) koje se medusobno natje¢u — kao $to je to slu¢aj kada gledamo utrku
priblizenih konja. A percipiramo i kontrafakti¢ne alternative onoga $to se dogo-
dilo — mi mozemo vidjeti konja koji se pri svrsetku poceo priblizavati vode¢emu i
“gotovo pobijedio u utrci” (Kahneman i Varey 1990). Ali za razliku od konkuren-
tnih sklonosti [propensities] ¢ini se da se konkurentna tumacenja stvarnosti medu-
sobno potiru: mi ne vidimo svakog pojedina¢nog konja na ciljnoj crti na oba naci-
na: i kao da pobjeduje i kao da gubi. Epistemicka neizvjesnost i dvosmislenost nisu
nase prirodne procjene.

U intuiciji, bas kao i u percepciji, neizvjesnost se vrlo lose reprezentira. I do-
ista, pojam heuristike sudenja bio je smisljen da prilagodi istrazivacki nalaz, op-
servaciju, prema kojoj se intuitivni sudovi o vjerojatnosti posreduju atributima kao
Sto su slicnost ili asocijativna te¢nost, koji u biti nisu povezani s neizvjesno$¢u. Sre-
di$nji rezultat proucavanja intuitivnih odluka, kako ih opisuje Klein (1998), jest da
iskusni donositelji odluka koji djeluju pod pritiskom, poput kapetana u vatroga-

1 Heuristika dostupnosti temelji se na procjeni dostupnosti. Prema toj heuristici frekvencije ili vjerojat-
nosti prosuduju se po tome koliko nam lako padaju na pamet primjeri iz zadatka. Tversky i ja odgovor-
ni smo za tu terminolosku zbrku (Tversky i Kahneman, 1973).
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snim kompanijama, rijetko moraju izabrati izmedu ponudenih opcija jer im u ve-
¢ini slu¢ajeva pada na pamet samo jedna. Opcije koje smo odbacili uopée nam se
ne pojavljuju. Sumnja je fenomen iz Sustava 2, to je metakognitivna procjena ne-
¢ije sposobnosti da posjeduje inkompatibilne misli o istoj stvari.

Spomenuta rasprava pokazuje da je prili¢no toga poznatog o determinanta-
ma dostupnosti, ali da ne postoji neka opéa teorija dostupnosti, i da nema preve-
like nade da ¢e se uskoro pojaviti. U kontekstu istrazivanja sudenja i odlucivanja,
medutim, manjak teorije ne Steti previse korisnosti koncepcije. U vedini slucaje-
va bitno je da su empirijske generalizacije o determinantama dostupnosti opéenito
prihvaéene — i naravno, da postoje procedure za testiranje njihove valjanosti. Pri-
mjerice, tvrdnje o razli¢itoj dostupnosti razlicitih atributa na slikama 2 i 3 poziva-
le su se na konsenzualni sud promatraca, ali tvrdnje o dostupnosti mogu se testi-
rati i na druge nacdine. Od sudova o relativno nedostupnim svojstvima oc¢ekujemo
da budu bitno sporiji i podlozni “buci” drugih istodobnih mentalnih aktivnosti.
Neki zadaci mogu se izvoditi ¢ak i dok zadrzavamo u pamdenju nekoliko brojki za
daljnje razmisljanje, ali u¢inak i funkcioniranje mnogo napornijih zadataka mogu
se srusiti pod kognitivnim optereéenjem.

Razmisljanja o dostupnosti i analogijama izmedu intuicije i percepcije igra-
ju sredi$nju ulogu u programu istrazivanja koji ¢u ovdje kratko prikazati. Efekti
“uokvirenja” u odlucivanju (tre¢i dio) pojavljuju se kada razliciti opisi istog proble-
ma isticu razli¢ite aspekte rezultata. Jezgra ideje o teoriji prospekcije (Cetvrti dio)
jest da su promjene i razlike mnogo dostupnije negoli apsolutne razine stimulaci-
je. Heuristike sudenja, koje objasnjavaju mnoge sistemati¢ne greske u vjerovanji-
ma i preferencijama objasnjavam u petom dijelu s pomocu procesa atribucijskog
nadomjestanja: ljudi katkada procjenjuju teski atribut tako da ga zamjenjuju do-
stupnijim. Varijacije sposobnosti Sustava 2 da poprave ili nadvladaju intuitivne su-
dove objasnjavam varijacijama dostupnosti relevantnih pravila (Sesti dio). O ra-
zli¢itim manifestacijama razlic¢itih dostupnosti prosjeka i zbrojeva raspravljam u
sedmome dijelu.

Efekti uokvirenja

Na slici 2 ista osobina (ukupna visina skupa blokova) vrlo je dostupna u jed-
nom prikazu, a u drugome nije, premda oba prikaza sadrze istu informaciju. Ta je
primjedba posve nezanimljiva — ne ¢ini nam se $okantno $to se neki atributi sti-
mulusa automatski percipiraju, dok druge moramo izracunati, ili da se isti atribut
percipira na jednom prikazu objekta, dok ga na drugome trebamo izracunati. Me-
dutim, u kontekstu donosenja odluka, sli¢ne primjedbe postaju znacajan izazov za
model racionalnog subjekta. Pretpostavku da na preferencije ne djeluju varijacije
nebitnih obiljeZja opcija ili ishoda zovemo ekstenzionalnos¢u (Arrow, 1982) ili in-
varijantno$¢u (Tversky i Kahneman, 1986). Invarijantnost je bitan aspekt racio-
nalnosti koji se narusava u prikazima efekta uokvirenja, primjerice kod “problema
azijske bolesti” (Tversky i Kahneman, 1981):
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Problem 1 — azijska bolest

Zamislimo da se Sjedinjene Drzave pripremaju za epidemiju neobi¢ne azijske bolesti koja
¢e, prema ocekivanju, pokositi 600 ljudi. Predlozena su dva alternativna programa suzbija-
nja bolesti. Pretpostavimo da su to¢ne znanstvene procjene posljedica tih programa sljedece:

Prihvatimo li program A, bit ¢e spaseno 200 ljudi.
Prihvatimo li program B, postoji jedna trec¢ina vjerojatnosti da ¢e 600 ljudi biti spaseno i
dvotreéinska vjerojatnost da nijedan ¢ovjek neée biti spasen.

Koji ¢emo program izabrati?

U toj verziji problema, velika ve¢ina ispitanika izabire program A i tako uka-
zuje na nesklonost rizicima. Drugi slu¢ajno odabrani ispitanici dobivaju istu pricu,
ali s razli¢itim opisima opcija:

Prihvatimo li program A’, umrijet ¢e 400 ljudi.

Prihvatimo li program B’, postoji jedna trec¢ina vjerojatnosti da nitko ne¢e umrijeti i dvotre-
¢inska vjerojatnost da ée stradati 600 ljudi.

Sada velika veéina ispitanika favorizira program B’, opciju rizi¢nosti. Premda
ne postoji nikakva bitna razlika izmedu spomenutih verzija, one ocito zazivaju ra-
zlicite asocijacije i procjene. To najlakse mozemo uoditi u opcijama izvjesnosti jer
rezultate koji su sigurni ponderiramo razmjerno jace negoli rezultate s visokom ili
srednjom vjerojatno$éu (Kahneman, Tversky, 1979). Stoga je izvjesnost spasavanja
ljudi nerazmjerno privla¢na, a izvjesnost njihove smrti nerazmjerno odbojna. Ne-
posredne afektivne reakcije favoriziraju opcije A, a ne B, odnosno B’ a ne A". Kao
sto pokazuju slike 2a i 2b, razli¢iti prikazi ishoda isti¢u neka obiljezja situacije i
prikrivaju druga.

Na pitanje kako odrediti imaju li ta dva problema odlucivanja “isti” ili razli-
¢it odgovor, nema opcéenitog odgovora. Kako bismo izbjegli tu temu, Tversky i ja
ogranicili smo efekte okvira na raskorake izmedu problema izbora koje donosite-
ljii odluka, nakon misaone refleksije, smatraju u biti identi¢nima. Problem azijske
bolesti zadovoljava taj test: ispitanici koje pitamo da usporede dvije verzije goto-
vo uvijek zaklju¢uju da bi istu akeiju trebalo izvesti u obje varijante. Promatraci se
slazu da bi bilo frivolno dopustiti da nebitni detalji formuliranja problema odrede
izbor koji donosi posljedice od Zivotne vaznosti.

U jednom drugom poznatom primjeru zbunjujuéih efekata uokvirenja McNe-
ill, Pauker, Sox i Tversky (1982) zazvali su razli¢ite izbore izmedu kirurskog zahva-
ta i radijacijske terapije kako bi opisali statisticke rezultate stopa prezivljavanja i
smrtnosti. Kako je 90-postotno kratkoro¢no prezivljavanje bilo “bolje” od 10-po-
stotne neposredne smrtnosti, “okvir” prezivljavanja stvorio je znac¢ajno vise stope
preferencija prema kirurSkome zahvatu. Efekt okvira nije bio ni$ta manje izrazen
medu iskusnim lije¢nicima negoli medu pacijentima.
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Shafir (1993) je ispitanicima postavio problem u kojem su oni igrali ulogu
suca koji mora dosuditi kojem rastavljenom roditelju treba dodijeliti skrbnistvo.
Svakog je roditelja opisao s pomocu niza atributa. Jedan je opis bio detaljniji od
drugog: on je sadriavao vie negativnih, ali i vi$e pozitivnih atributa. Okvir in-
strukcije je varirao. Neke je ispitanike pitao ¢iji zahtjev za skrbni$tvom bi treba-
lo prihvatiti, a druge je pitao ¢ije bi zahtjeve za skrbnistvom trebalo odbaciti. U
oba slucaja ispitanici su izabirali detaljniji opis potencijalnih skrbnika, vjerojatno
zbog toga $to su ispitanici obracali pozornost na brojne prednosti prilikom izbora
zahtjeva koje treba prihvatiti, odnosno na brojne nedostatke kada su odlu¢ivali o
tome koje zahtjeve odbaciti.

Dugotrajno i opsezno istrazivanje LeBoeufa i Shafira (u tisku) ispitivalo je ra-
niju tvrdnju da se efekti okvira smanjuju ako su ispitanici upoznati s obje varijante,
odnosno ako ispitanici pokazuju visoke rezultate na testu “potrebe za misljenjem”
(Smith & Levin, 1996). Poletni rezultat nije se ponovio u spomenutoj ekstenzivni-
joj studiji. Medutim, LaBoeuf i Shafir (2003) kazu da pametniji pojedinci pokazu-
ju vecu konzistenciju pri dizajnu testa u kojem se svakom ispitaniku prikazuju obje
verzije problema. Taj je rezultat dosljedan nasoj analizi. Ispitanici koje karakteri-
zira aktivni Sustav 2 vjerojatnije ¢e nego drugi primijetiti vezu izmedu dviju ver-
zija i osigurati dosljednost odgovora na pitanja. Misaonost medutim ne predstav-
lja prednost ako nemamo relevantne kljuceve ili “migove” i stoga je irelevantan za
uc¢inkovitost u intersubjektivnom dizajnu testa.

Efekti okvira nisu ogranic¢eni na donosenje odluka: Simon i Hayes (1976) do-
kumentirali su analognu situaciju na podruéju rjesavanja problema. Oni su kon-
struirali niz zagonetki s transformacijama, koje su sve bile varijante problema Ha-
nojskog tornja, i dosli su do rezultata da su ti problemski “izomorfi” ispitanicima
predstavljali razli¢ito teske probleme. Primjerice, pocetno stanje i krajnje stanje
opisali su se u dvije verzije kao tri cudovista koja drze loptice razlicitih boja. Stanja
pretvorbe prikazali su se u jednoj verziji kao promjene boje loptica, a u drugome
kao loptice koje se urucuju od jednog ¢udovista drugome. Zagonetka se lakse rje-
savala kada je bila “uokvirena” kretanjem (a ne promjenom boje). Autori su zaklju-
¢ili “da su ispitanici mogli potraziti najjednostavniju reprezentaciju, prema nekom
kriteriju, ili prevesti sve takve probleme u jedinstven, kanonicki prikaz”, ali “ispi-
tanici ne koriste takve alternativne strategije, premda su im dostupne, ve¢ prihva-
¢aju prikaz koji tvori najizravniju pretvorbu...” (Simon i Hayes, 1976).

Cini se da je pasivno prihvacanje dane formulacije jedno opée pravilo koje se
odnosi na takve zagonetke, na prikaz iz slike 2 i na standardne efekte okvira. Ljudi
ne izra¢unavaju spontano visinu tornja koji bi mogli izgraditi od dostupnog skupa
blokova i oni spontano nece transformirati prikaz zagonetke ili problema odluci-
vanja. Vazno je medutim da postoje neki specijalizirani perceptualni i kognitiv-
ni sustavi s ograni¢enom sposobnos$¢u da stvore kanonske prikaze posebnih vrsta
stimulusa. Primjerice, ako vide lice iz jednog kuta, promatraci ¢e ga prepoznati i
s drugog, a prepoznat ¢e i crnu i bijelu sliku istoga, kao i konturu istoga lica. Ali
¢ak i modul svestranog prepoznavanje lica ima ogranicenja: njegov je uc¢inak slab u
prepoznavanju poznatih lica koja su okrenuta naopacke. Mehanizam mozga za ra-
zumijevanje jezika isto tako ima vrlo vaznu sposobnost da odstrani povrsinske de-
talje i da dode do biti smisla neke tvrdnje, ali i ta je sposobnost ograni¢ena. Samo
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neki od nas mogu prepoznati “137 x 24” i “3288” kao isti broj a da pri tome ne
izvode elaborirane izracune. Ograni¢eni um ne moze postiéi invarijantnost.

Nesposobnost invarijantnosti poti¢e vrlo velike sumnje prema opisnoj rea-
listi¢nosti modela racionalnog izbora (Tversky i Kahneman, 1986). Ako ne po-
stoji sustav koji pouzdano stvara primjerene kanonicke prikaze, intuitivne odlu-
ke oblikovat ¢e faktori koji odreduju dostupnost razlicitih obiljezja situacije. Vrlo
dostupne karakteristike utjecat ¢e na odluke, dok ¢e odlike s niskom razinom do-
stupnosti uglavnom biti zanemarene. Nazalost, nemamo razloga vjerovati da su
najdostupnija obiljezja ujedno i najrelevantnija za dobru odluku.

Promijene ili stanja: teorija o¢ekivanja (prospekcije)

Opce svojstvo perceptivnih sustava jest da su stvoreni kako bi pojacali do-
stupnost promjena i razlika (Palmer, 1999). Percepcija je ovisna o referensima:
percipirani atributi usmjerenog stimulusa odrazavaju kontrast izmedu stimulusa
i konteksta prethodnog i konkuriraju¢eg stimulusa. Slika 5 ilustrira referencijsku
ovisnost vida. Dva uklopljena kvadrata imaju istu osvijetljenost, ali oni ne izgle-
daju jednako svijetli. Poanta ovog prikaza jest da svjetlina podruéja nije jednodi-
menzionalna (jednoparametarska) funkcija svjetlosne energije koja dolazi do oka iz
tog podruéja. Objasnjenje percipirane svjetline takoder iziskuje da pruzimo i para-
metar kao referentnu vrijednost (Cesto zvanu adaptacijskom razinom), koja ovisi o
osvijetljenosti susjednih podrugja.

Slika 5

Referentna vrijednost s kojom se usporeduje postoje¢a stimulacija odrazava
i povijest adaptacija na prethodne stimulacije. Poznati prikaz uklju¢uje tri kante
vode s razli¢itim temperaturama, slozene tako da je lijevo kanta hladne vode, vru-
¢a nadesno, a mlaka u sredini. U fazi adaprtacije, lijeva ruka je uronjena u hladnu,
a desna u vru¢u vodu. Pocetno intenzivan osjet hladnoce i vrucine postupno ne-
staje. Kada su obje ruke uronjene u srednju kantu, u lijevoj ruci osje¢amo toplinu,
a u desnoj hladnoc¢u.
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Ovisnost o referentnom okviru pri izboru

Kada smo Tversky i ja pocleli nade istrazivanje o odlu¢ivanju u uvjetima rizi-
ka, imali smo na umu ¢injenice perceputalne adaptacije. Rukovodili smo se analo-
gijom s percepcijom, pa smo ocekivali da ¢e evaluacija ishoda odluka biti ovisna o
referentnom okviru. Primijetili smo, medutim, da je ovisnost o referentnom okvi-
ru nespojiva sa standarnim tumacenjem teorije ocekivane dobiti, teorijom koja je
u to vrijeme predstavljala teorijski model za nase istrazivacko podrucje. Tu slabost
mozemo pratiti unatrag sve do izvrsnog eseja koji je spomenuo prvu verziju teorije
ocekivane dobiti (Bernoulli, 1738).

Jedan od Bernoullijevih ciljeva bio je da formalizira intuiciju prema kojoj za
siromasnoga ima smisla da kupuje osiguranje, a za bogatoga da ga prodaje. On je
tvrdio da je dodatna korist povezana s poveéanjem bogatstva obrnuto proporci-
onalna inicijalnome bogatstvu, i iz te prihvatljive psiholoske pretpostavke on je
izveo teorem prema kojemu je funkcija korisnosti za bogatstvo logaritamska. Po-
tom je tvrdio kako je smisleno pravilo odlu¢ivanja koje se odnosi na izbore koji
ukljucuju rizik, da se maksimalizira o¢ekivana dobit od bogatstva (to je moralno
ocekivanje). Ta je tvrdnja postigla ono $to je Bernoulli Zelio postiéi: ona je obja-
snila averziju prema riziku, kao i razli¢ite stavove prema riziku bogatih i siromas-
nih. Teorija ocekivane koristi koju je uveo Bernoulli jos$ je uvijek dominantan mo-
del za rizi¢ne izbore. Jezik Bernoullijeva eseja je preskriptivan — on govori o tome
$to je smisleno ili razumno uéiniti — ali ta je teorija pokusala opisati i izbore razu-
mnih ljudi (Gigerenzer et al., 1989). Kao i u ve¢ini modernih opisa odlucivanja, u
Bernoullijevu eseju ne spominje se nikakva kontradikcija izmedu preskripcije i de-
skripcije. Ideja da donositelji odluka procjenjuju ishode prema korisnosti krajnjih
ishoda (vlasnistva) zadrzala se u ekonomskim analizama gotovo 300 godina. To je
doista znacajno jer se vrlo lako moze pokazati kako je ta ideja pogresna; tu pogres-
ku zovem “Bernoullijevom greskom”.

Bernoullijev model je pogresan jer je neovisan o referentnom okviru: on pret-
postavlja da vrijednost koju pridajemo nekom stanju bogatstva ne varira s inici-
jalnim stanjem bogatstva donositelja odluka.? Ta se pretpostavka suprotstavlja te-
meljnom nacelu percepcije, prema kojemu ucinkovit stimulus ne predstavlja novu
razinu stimulacije, ve¢ razliku izmedu nje i postojeée razine adaptacije. Analogija
s percepcijom sugerira da ¢e nositelji koristi vjerojatno biti dobici i gubici a ne sta-
nja bogatstva, a tu pretpostavku potvrduju brojni dokazi i iz eksperimentalnih i iz
opservacijskih studija izbora (vidi Kahneman i Tversky, 2000). Ova ¢e se rasprava
oslanjati na dva misaona eksperimenta nalik na one koje smo Tversky i ja smisli-
li kada smo razvijali model rizi¢nih izbora koje smo nazvali Teorijom Perspektive

(Kahneman i Tversky, 1979).

2 U Bernoullijevoj teoriji s bogatstvom se mijenja reakcija na zadanu promjenu bogatstva. Tu varijaciju re-
prezentira zakrivljenost funkcije korisnosti za bogatstvo. Takva se funkcija ne moze nacrtati ako je ko-
rist od bogatstva ovisna o referentnom okviru, jer tada korist ne ovisi samo o trenuta¢nom bogatstvu
nego i o referentnoj razini bogatstva.
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Problem 2

Biste li prihvatili sljede¢u okladu?
50% $ansi da ¢ete dobiti $150
50% $ansi da Cete izgubiti $100

Bi li se Va$ izbor promijenio kada bi Vase ukupno bogatstvo bilo manje za $100?

Tek ¢e rijetki prihvatiti okladu u problemu 2. Eksperimentalni dokazi poka-
zuju da vecina ljudi odbija okladu ako su $anse za pobjedu ili gubitak izjednacene,
osim ako moguca dobit nije barem dvostruko ve¢a od moguéeg gubitka (vidi Tver-
sky & Kahneman, 1992.) Naravno, odgovor na drugo pitanje je negativan.

Razmotrimo sada problem 3.

Problem 3
Koji biste izbor u¢inili?

izvjesno izgubiti $100

ili

50% $anse da dobijete $50
50% $anse da izgubite $200

Bi li se Va$ izbor promijenio da je Vase ukupno bogatstvo veée za $1002

U problemu 3 druga opcija, kockanje, ¢ini se mnogo atraktivnijom od izvje-
snog gubitka. Eksperimentalni rezultati pokazuju da velika veéina ispitanika pri
izborima spomenute vrste bira rizi¢ne preferencije (Kahneman & Tversky, 1979.).
Ni ovdje ne mozemo uzeti ozbiljno ideju da bi promjena od $100 u ukupnom bo-
gatstvu utjecala na preferencije.

Problemi 2 i 3 zazivaju bitno razlic¢ite preferencije, ali iz Bernoullijeve perspek-
tive razlika se sastoji u efektu okvira: kada se problem oblikuje u terminima ko-
na¢nog bogatstva, problemi se razlikuju samo po tome $to su sve spomenute vri-
jednosti u problemu 3 nize za $100 — a to je sigurno nebitna varijacija. Tversky i ja
ispitivali smo mnoge parove izbora te vrste u ranim istrazivanjima rizi¢nih izbora i
zaklju¢ili da se nagla promjena — od straha pred rizikom prema trazenju rizika, ne
moze objasniti funkciom korisnosti bogatstva. Preferencije su se, ¢ini se, odrediva-
le prema stavovima o dobicima i gubicima, koji su se definirali relativno — s obzi-
rom na neku referentnu to¢ku. Ali Bernoullijeva teorija, i teorije njegovih nasljed-
nika, nisu ukljucivale nikakve referentne tocke. Stoga smo Tversky i ja predlozili
alternativnu teoriju rizika u kojoj su nositelji korisnosti — dobici i gubici — odnosno
promjene bogatstva, a ne stanja bogatstva. Teorija perspektive [prospect theory]
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(Kahneman i Tversky 1979.) obuhvaca ideju da su preferencije ovisne o referentnoj
tocki, pa uklju¢uje i dodatni parametar koji iziskuje ta pretpostavka.

Karakteristi¢na predvidanja teorije perspektive slijede oblik vrijednosne funk-
cije koju mozemo vidjeti na slici 6. Vrijednosna funkcija definira se s pomo¢u gu-
bitaka i dobitaka a karakterizira se s pomocu Cetiri obiljezja: 1. ona je konkavna u
podrudju dobitaka, i favorizira strah od rizika; 2. ona je konveksna u podrudju gu-
bitaka, i favorizira rizi¢no ponasanje; 3. najvaznije je da se funkcija o$tro zakriv-
ljava na referentnoj tocci: ona je naglija za gubitke negoli za dobitke za 2-2.5 puta
(Kahneman, Knetsch i Thaler, 1991; Tversky i Kahneman, 1992). 4. Nekoliko
studija upucuje na zakljuc¢ak da se funkcija u te dve domene moze prili¢no dobro
predvidjeti s pomo¢u Power function sa sli¢cnim eksponentima, i to u oba slucaja
less than unity (Swalm, 1966; Tversky i Kahneman, 1992). Medutim od te vrijed-
nosne funkcije ne mozemo ocekivati da opise preferencije prilikom gubitaka koji
su vrlo veliki u usporedbi s ukupnim vlasnistvom, odnosno u situacijama kada su
mogudi ishodi propast ili nesto nalik na propast.

Bernoullijeva greska — pretpostavka da su nositelji koristi kona¢na stanja — ne
ogranicava se na odlucivanje u uvjetima rizika. Pogreska neovisnosti o referentnoj
tocci ugradena je u standardne reprezentacije, mape “ravnodusnosti” (indifference
maps). Za psihologa je zagonetno kako to da takve mape ne uklju¢uju reprezenta-
cije trenuta¢nog vlasnistva nad raznolikim robama donositelja odluka — $to bi bila
analogija s referentnim to¢kama u teoriji perspektive. Taj parametar nije ukljucen,
naravno, jer teorija potro$nje pretpostavlja da to nema veze.

VRIJEDNOST

GUBICI DOBICI

Slika 6.

Okvir bogatstva

Ideju da su nositelji korisnosti promjene u bogatstvu a ne pozicije apsolutnog
vlasni$tva opisali smo kao klju¢nu toc¢ku teorije perspektive (Kahneman & Tver-
sky, 1979). Ta tvrdnja implicira da se izbori uvijek rade tako da se razmatraju dobi-
ci i gubici a ne kona¢ni ishodi, ali tu tvrdnju moramo malo detaljnije obrazloziti.
Analiza dostupnosti i uokvirenja koju smo ranije opisali sugerira malo umjereniju
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alternativu, prema kojoj se 1. problemi odlucivanja mogu formulirati ili s pomoc¢u
bogatstva ili s pomo¢u promjena u bogatstvu; 2. a te dvije formulacije mogu dove-
sti do razlicitih preferencija. Primjerice, razmotrimo problem 4.

Problem 4

Molim Vas, procijenite svoje ukupno bogatstvo, nazovimo ga W.
Koja je od navedenih situacija za Vas atraktivnija:

Posjedujete W
ili

50% $ansi da imate W-$100
50% $ansi da imate W+$150

Neformalni eksperimenti s problemima spomenute vrste dosljedno su donosi-
li blagu preferenciju prema nesigurnom stanju bogatstva, i jak dojam da su rizi¢ni
izbori u pitanju u potpunosti zanemarivi.

Ako razmisljamo s pomo¢u krajnjih ishoda bogatstva, problem 4 identi¢an je
problemu 2. Osim toga, veéina e se ispitanika sloziti, nakon razmisljanja, da su
razlike izmedu problema nebitne — isuvise male kako bi opravdavale razlicite izbo-
re. Stoga razli¢ite preferencije koje primje¢ujemo kod odgovaranja na ta dva pro-
blema zadovoljavaju definiciju efekta uokvirenja.

Manipulacija dostupno$éu koja stvara taj efekt uokvirenja vrlo je jasna. Koc-
kanje u problemu 2 vrlo ¢e vjerojatno zazvati evaluaciju emocija koje se povezuju s
neposrednim ishodima, i formulacija neée zazvati misli o ukupnom bogatstvu. Za
razliku od toga, formulacija u problemu 4 favorizira stav prema neizvjesnosti pre-
ma kojem je razlika tirivijalno mala u usporedbi s W, a osim toga ne spominju se
dobici ili gubici. Iz te perspektive ne mora nas ¢uditi $to dva spomenuta problema
zazivaju razlidite reprezentacije, a stoga i razlicite preferencije.

Tijekom stolje¢a Bernoullijeva teorija i teorije njegovih nasljednika primjenji-
vale su se na probleme odlucivanja u kojima su se ishodi gotovo uvijek formulirali
u terminima dobitaka ili gubitaka, bez izric¢itog spominjanja postoje¢ih ili krajnjih
stanja bogatstva. Pretpostavka koja se implicira u tim aplikacijama teorije oceki-
vane dobiti jest da ishode koje smo opisali kao gubitke ili dobitke prvo pretvara-
mo u krajnja stanja vlasnistva, a tek potom stvaramo njihovu reprezentaciju (odlu-
ku). U svjetlu netom izlozene rasprave o uokvirivanju, hipoteza o transformaciji u
krajnja stanja vrlo je neprihvatljiva, a razlicite reakcije koje smo primijetili na pro-
bleme 2 i probleme 4 daju nam izravne dokaze protiv hipoteze o transformaciji u
krajnja stanja bogatstva.

Isti argument vrijedi i u drugim smjerovima. Razmotrimo donositelja odluka ko-
jeg smo suodili samo s problemom 4. Teorija perspektive pretpostavila je preliminar-
nu operaciju “uredivanja’, prema kojoj se perspektive pojednostavljuju prije evaluacije.
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Ali problem 2 nije jednostavnija verzija problema 4; ona ukljucuje dobitke i gubitke,
koje nismo spomenuli u problemu 4. Rasprava o okvirima upucuje na zakljuc¢ak da ¢e
se problem 4 procjenjivati onako kako je postavljen — u terminima stanja bogatstva. I
doista, neki se realni izbori doista postavljaju u takvom okviru. Recimo, financijski sa-
vjetnici i analiticari odluka Cesto inzistiraju na tome da se ishodi formuliraju u termini-
ma vlasnistva, kada Zele potaknuti klijentove preferencije. Teorija perspektive vjerojat-
no nece dati to¢an opis odluka koje se nude u “okviru vlasnistva”.

U eksperimentalnim istrazivanjima, kao i u stvarnome svijetu, velika ve¢ina
odluka donosi se u “okviru” dobitaka ili gubitaka. Dosad nije provedena sustavna
studija izbora koje ljudi ¢ine u “okviru” bogatstva, ali jedno vazno svojstvo tih iz-
bora nije upitno: oni ¢e obi¢no biti sli¢niji neutralnosti prema riziku negoli ekvi-
valentni ishodi koje smo postavili u “okvir” dobitaka i gubitaka. Okvir bogatstva
favorizira neutralnost prema riziku na dva nacdina. Prvo, taj “okvir” ne spominje
nikakve gubitke i stoga eliminira bilo kakav strah prema gubicima. Drugo, po
analogiji s poznatim nacelom percepcije ishodi malih oklada ¢init ¢e se beznacaj-
nijima ako ih razmatramo u kontekstu mnogo ve¢ih iznosa bogatstva.

Ako je Bernoullijeva formulacija ocito neto¢na kao deskriptivni model rizi¢-
nih izbora, kao $to smo tvrdili, zasto se taj model zadrzao tako dugo? Odgovor je
vjerojatno u tome §to je pripisivanje korisnosti bogatstvu jedan aspekt racionalno-
sti: on je stoga kompatibilan s opéom pretpostavkom racionalnosti u ekonomskom
teoretiziranju.

Razmotrimo problem 5.

Problem 5.

Dvije osobe dobivaju mjese¢na izvjeséa od svojeg brokera:

Broker osobi A kaze da se njezino bogatstvo promijenilo sa 4M na 3M

Broker osobi B kaze da se njezino bogatstvo promijenilo sa IM na 1,1M
“Koja osoba ima vise razloga biti zadovoljna svojom financijskom situacijom?”
“Tko je danas sretniji?”

Problem 5 oslikava kontrast tumacenja koristi u teorijama koje definiraju is-
hode kao stanja i kao promjene. U Bernoullijevoj analizi samo je prvo od dva pi-
tanja relevantno, i samo dugoro¢ne posljedice imaju smisla. Medutim, teorija per-
spektive bavi se kratkoro¢nim ishodima, i njezina vrijednosna funkcija vjerojatno
reflektira anticipaciju valencije i intenziteta emocija koje ¢e se dozivjeti u trenu-
cima promjene iz jednog stanja u drugo (Kahneman, 2000 a, b; Mellers, 2000).
Koji je pojam korisnosti korisniji? Za opisne svrhe, superiorna je miopi¢na ideja
(perspektive), a preskriptivne norme razloznog odludivanja favoriziraju dugoro¢ni-
ji stav. Bernoullijeva definicija relevantnih ishoda dobro se slaze s modelom raci-
onalnog subjekta.

Treba primijetiti da iskljuciva briga za ono dugoro¢no moze biti preskriptivno
sterilna, jer “dugoro¢no” nije mjesto gdje zivimo svoj zivot. Korist ne mozemo raz-
dvojiti od emocija, a emocije se poti¢u promjenama. Teorija izbora koja posve za-
nemaruje osjecaje poput boli zbog gubitka ili zalosti zbog pogresaka nije samo de-
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skriptivno nerealisti¢cna. Ona takoder dovodi do preskripcija koje ne maksimiraju
korist ishoda, ishoda kako ih stvarno dozivljavamo, tj. kao “koristi” kako ju je za-

misljao Bentham (Kahneman, 1994, 2000 ¢; Kahneman, Wakker, Sarin, 1997).

Supstitucija atributa: model prosudivanja s pomocu heuristika

Prvi zajednicki istrazivacki program koji smo Tversky i ja poduzeli bila je stu-
dija razli¢itih vrsti prosudbi neizvjesnih dogadaja, poput numerickih predvidanja
i prosudbi vjerojatnosti hipoteza. Taj smo posao sintetizirali u jednom integrira-
nom ¢lanku (Tversky & Kahneman, 1974) kojim smo Zeljeli pokazati “da se lju-
di oslanjaju na ograniceni broj heuristickih nacela koji reduciraju slozene zadatke
procjene vjerojatnosti i predvidanja vrijednosti na jednostavnije operacije sudenja.
Opcenito, te su heuristike prili¢no korisne, ali katkada dovode do ozbiljnih i siste-
mati¢nih gresaka” (str. 1124). Drugi odlomak toga ¢lanka uvodi ideju da je “su-
bjektivna procjena vjerojatnosti nalik na subjektivne procjene fizickih kvantiteta
kao $to su udaljenost ili veli¢ina. Ti se sudovi temelje na podacima s ograni¢enom
validno$¢u, ali se procesiraju prema heuristi¢kim pravilima”. Pojam heuristika ilu-
strirali smo kao ulogu zamagljivanja kontura kao vaznog obiljezja percepcije uda-
ljenosti planine. Oslanjanje na zamagljenost kao klju¢ procjene udaljenosti dovest
¢e do toga da ¢emo maglovitih dana precjenjivati udaljenost, a kada ¢e dani biti ve-
dri, udaljenost ¢emo podcjenjivati — to je bio primjer heuristi¢ki induciranog po-
maka, pristranosti. Kao $to ilustrira upravo taj primjer, heuristike sudenja identifi-
cirali smo s pomoc¢u karakteristi¢nih gresaka koje one neminovno stvaraju.

U tom ¢lanku iz 1974. opisali smo tri heuristike sudenja koje smo nazvali re-
prezentativno$¢u, dostupno$¢u i sidrenjem, a uz to smo opisali desetak sistemat-
skih pomaka kao $to su neregresivna predvidanja, zanemarivanje informacija o
pocetnoj vjerojatnosti, pretjeranu samouvjerenost i precjenjivanje frekvencije do-
gadaja kojih se lakse mozemo sjetiti. Neke smo pristranosti definirali s pomo¢u si-
stematskih gresaka u procjenama poznatih kvantiteta i statistickih podataka. Dru-
ge pristranosti definirali smo s pomoc¢u sistematskih raskoraka izmedu pravilnosti
intuitivnih sudova i nacela teorije vjerojatnosti, bayesovskog zakljucivanja i regre-
sijske analize. Taj je ¢lanak definirao takozvani pristup “heuristika i pristranosti”,
pristup proucavanju intuitivnih sudova koji su postali znacajna tema u istrazivac-
koj literaturi (Kahneman, Slovik i Tversky, 1982; Gilovich, Griffin i Kahneman,
2002), ali i srediste vrlo znacajnih kontroverzija.

Shane Frederick i ja nedavno smo ponovno razmotrili koncepciju heuristika i
pristranosti u svjetlu novih istrazivanja tijekom proteklih tridesetak godina u pro-
ucavanju sudenja i na Sirem polju kognitivne psihologije (Kahneman & Frederick,
2002). Novi model heuristika razlikuje se od pocetne formulacije heuristika u tri
vazne stvari: (i) on predlaze zajednicki proces — supstituciju atributa kao objasnje-
nje djelovanja heuristike sudenja; (ii) on pojam heuristika s podrudja sudenja o ne-
sigurnim dogadajima pro$iruje i na druga podrudja; (iii) on eksplicite ukljucuje
razmatranje uvjeta u kojima se donose intuitivni sudovi, odnosno ho¢e li ih opera-
cije kojim se nadgleda Sustav 2 modificirati ili potisnuti.
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Supstitucija atributa

U ¢lanku iz 1974. nismo definirali heuristike sudenja. Heuristike smo u ra-
zli¢ita vremena definirali kao nacela, procese ili izvore klju¢eva za prosudivanje.
Ta neodredenost pojmova nije nanijela Stetu jer se istrazivacki program usredoto-
¢io na ukupno tri heuristike sudenja u uvjetima neizvjesnosti, koje su se potom od-
vojeno dovoljno detaljno definirale. Medutim, Kahneman i Frederick (2002) po-
nudili su eksplicitnu definiciju generi¢nog heuristickog procesa kao supstituciju
atributa: Za neki sud kazemo da je posredovan heuristikom kada pojedinac pro-
cjenjuje specific¢an ciljani atribur sudenja o objektu tako da ga supstituira srodnim
heuristickim atributom koji mu neposrednije pada na pamet. Ta definicija razvija
jednu temu iz ranijeg istrazivanja, prema kojoj se pokazalo da ljudi kada se suoce
sa sloZzenim pitanjem katkada odgovaraju na jednostavnije. Stoga, kada osobu pi-
tamo “koliki se broj, tj. postotak ili udio (ljubavnih) odnosa medu geografski raz-
dvojenim ljudima raspada unutar godinu dana?“, ona ¢e vjerojatno odgovoriti na
pitanje kao da smo je pitali “Padaju li Vam odmah na pamet primjeri raskida geo-
grafski odvojenih (ljubavnih) odnosa medu ljudima?” Bila bi to primjena heuristi-
ke dostupnosti. Ispitanik kojega bismo pitali da procijeni vjerojatnost da ¢e mom-
¢ad A pobijediti momcad B u kosarkaskom natjecanju mozda ¢e odgovoriti tako
da dojam o relativnoj snazi dviju momcadi “mapira” na skalu vjerojatnosti (Tver-
sky i Koehler, 1994). To bismo mogli nazvati “heuristikom relativne snage”. U oba
slucaja ciljani atribut je manje dostupan a drugi atribut koji je (i) srodan ciljnome
i (ii) vrlo dostupan, nadomjesta prvi.

U novoj definiciji rije¢ “heuristika” koristimo u dva smisla. Imenica se odno-
si na kognitivne procese, a pridjev u “heuristickom atributu” specificira supstituci-
ju koja se pojavljuje u posebnoj prosudbi. Primjerice, heuristika reprezentativnosti
definira se koristenjem reprezentativnosti kao heuristickim atributom za procje-
nu vjerojatnosti. Ta definicija iskljucuje efekte sidrenja, pri kojima na sud utjece
privremeno pojacanje dostupnosti posebne vrijednosti (iznosa) ciljanog atributa. S
druge strane, definicija pojma heuristike kao procesa supstitucije atributa u velikoj
mjeri $iri spektar njezinih aplikacija.

Kao perceptivan primjer supstitucije atributa razmotrimo pitanje: “Kakve su
veli¢ine dva konja na slici 727 Slike su u biti identi¢ne po velicini, ali slika proi-
zvodi uvjerljivu iluziju. Ciljani atribut o kojem ispitanik mora izvijestiti jest dvo-
dimenzionalan, ali odgovori u stvari mapiraju dojam o trodimenzionalnosti na
dvodimenzionalne jedinice duzine koje su primjerene u zadatku. U terminima na-
Seg modela, trodimenzionalnost je heuristicki atribut. Kao i u drugim slu¢ajevima
supstitucije atributa, iluziju stvara diferencijalna dostupnost. Dojam o trodimen-
zionalnosti je jedini dojam veli¢ine koji naivnom promatracu pada na pamet — sli-
kari i iskusni fotografi sposobni su bolje prosudivati — i taj dojam stvara peceptiv-
nu iluziju u sudu o veli¢ini slike. Kognitivne iluzije koje stvaraju supstituti atributa
imaju isti karakter: dojam o jednom atributu mapira se na drugu, druk¢iju skalu,
a da je prosudivac pri tome nesvjestan supstitucije.
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Slika 7.

Izravni testovi supstitucije atributa

Eksperiment koji su opisali Kahneman i Tversky (1973) ilustrira kognitivnu
iluziju koja se pojavljuje zbog supstitucije atributa. On takoder ilustrira vrlo ¢vrst
test hipoteze o supstituciji u istrazivackoj paradigmi koju su Kahneman i Frede-
rick (2002) nazvali dizajnom heuristickog razotkrivanja. Sudionicima je dan sljede-
¢i opis fiktivnog diplomiranog studenta, koji je prikazan zajedno s popisom devet
podruéja diplomskih specijalizacija.

Tom W. je vrlo inteligentan, premda mu nedostaje prava kreativnost. Njemu
treba red i jasnoda, i ¢vrsti i jednostavni sustavi u kojima ¢e svaki detalj naci
svoje mjesto. Njegovi radovi su prilicno dosadni i mehanicki, a povremeno ih
ozivljavaju relativno lose $ale ili dasci imaginacije sci-fi vrste. Ima )ak nagon
prema kompetitivnosti i kompetentnosti. Cini se da nema previse sucuti prema
drugim ljudima i s njima se ne vole puno druziti. Usmjeren je prema samome
sebi, ali ima vrlo moralne stavove. (str. 127)

Sudionici skupine “reprezentativnosti” rangirali su devet podrucja specijali-
zacije prema tome koliko Tom W “odgovara tipi¢cnom diplomiranom studentu” te
specijalizacije. Sudionici u skupini “pocetne vjerojatnosti” procjenjivali su relativ-
nu fekventnost devet podruéja diplomske specijalizacije. Opis Toma W. namjerno
je konstruiran tako da bude reprezentativniji za nemasovnije specijalizacije: kore-
lacija ranga izmedu prosjecnih reprezentativnih rangiranja i procuen;emh pocet-
nih vjerojatnosti bila je 0,65. Napokon, u skupini “vjerojatnosti” bili su sudionici
koji su procjenjivali devet podrucja prema vjerojatnosti da je Tom W. specijalizi-
rao svako od tih podrudja. Ispitanici su bili diplomirani studenti psihologije s ve-
likih sveucili$ta. Dali smo im informacije koje su namjerno trebale diskreditirati
“dokaze” iz opisa li¢nosti, naime opisa njegove li¢nosti koje je na temelju testova
osobnosti dubiozne kvalitete napisao psiholog kada je Tom W. bio u srednjoj skoli.

Opisu koji se temelji na nepouzdanim informacijama trebali bismo dati malu
tezinu, a predvidanja u nedostatku valjanih dokaza trebali bismo vratiti na pro-
cjenu na temelju pocetnih vjerojatnosti. Statisticka logika stoga nam govori da ¢e
korelacija izmedu suda vjerojatnosti i suda reprezentativnosti u ovome slucaju biti
negativna. Naprotiv, hipoteza supstitucije atributa implicira da ¢e rangiranje polja
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prema dva mjerila osobnosti koincidirati. Rezultati su prikazani na slici 8. Korela-
cija izmedu prosje¢nog suda o reprezentativnosti i vjerojatnosti gotovo je savrsena
(0,97), a ta ¢injenica potkrjepljuje supstituciju atributa.

Druga studija s identi¢nim dizajnom uklju¢uje jedan od najbolje poznatih li-
kova u literaturi o heuristikama i pristranostima.

Linda je stara 31 godinu, neudana je, vrlo rjecita i vrlo bistra. Diplomirala je fi-
lozofiju. Kao studentica bila je vrlo zainteresirana za teme diskriminacije, soci-
jalne pravde i sudjelovala je u antinuklearnim demonstracijama.

Ispitanicima smo pokazali Lindin opis i popis osam moguc¢ih ishoda koji su
opisivali njezino sadasnje zaposlenje i aktivnosti. Dvije kriti¢ne kategorije s popisa
bile su #6 (“Linda je bankovna ¢inovnica”) i konjunkcija u kategoriji #8 (“Linda je
bankovna ¢inovnica i aktivna u feministickom pokretu”). Ostalih Sest kategorija
nije imalo veze, ili je pruzalo raznolike druge opise (tj. uciteljica u osnovnoj skoli,
psihijatrijski socijalni djelatnik). Kao i u problemu s Tomom W., neki su ispitani-
ci rangirali osam ishoda s pomo¢u reprezentativnosti, drugi su iste ishode rangira-
li s pomoc¢u vjerojatnosti. Korelacija izmedu prosje¢nih rangiranja bila je 0,99. Na-
dalje, udio ispitanika koji su rangirali konjunkciju (kategoriju #8) kao vjerojatniju
negoli njezin ¢lan (kategorija #6) bio je gotovo identi¢an u slu¢aju reprezentativ-
nosti (85%) kao i u slu¢aju vjerojatnosti (89%). Poredak tih dviju kategorija je vrlo
razlozan pri prosudbi slicnosti: Linda je doista nalik na sliku feministicke bankov-
ne ¢inovnice, negoli $to je nalik na stereotip bankovne ¢inovnice. Medutim, osla-
njanje na reprezentativnost kao heuristicki atribut donosi obrazac procjene vjero-
jatnosti koji narusava monotonost: to zovemo “pogreskom konjunkcije” (Tversky
& Kahneman, 1983).

Rezultati koje pokazuje slika 8 posebno su uvjerljivi jer su odgovori bili rango-
vi. Velika varijabilnost prosje¢nog rangiranja obaju atributa upuéuje na gotovo kon-
senzualne odgovore i gotovo potpuno slaganje sa sistematskom varijancom. Jacu
potkrjepu supstituciji atributa tesko mozemo i zamisliti, i mora nas ¢uditi kako ti

Tom W. Linda

ijednost ranga (vjerojatnost)
ijednost ranga (vjerojatnost)
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prosjecna vrije
- N >
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prosje¢na vrijednost ranga (sli¢nost) prosjecna vrijednost ranga (sli¢nost)

Slika 8.
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dokazi nisu bili istaknuti u raspravama koje su uslijedile o valjanosti heuristika su-
denja. Drugi testovi reprezentativnosti u dizajnu razotkrivanja heuristika bili su
isto tako uspjesni (Bar-Hillel i Neter, 2002; Tversky i Kahneman, 1982). Isti se di-
zajn primjenjivao i na brojnim studijama teorije potkrjepljenja (Tversky i Koehler,
1994; za prikaz vidi Brenner, Koehler i Rottenstreich, 2002). U jednoj studiji o ko-
joj izvjestavaju Tversky i Koehler (1994) sudionici su procjenjivali vjerojatnost da
¢e domac¢a momcéad pobijediti u svakoj od 20 specificiranih kosarkaskih utakmica;
potom su procjenjivali relativhu snagu tih dviju momcadi koristenjem skale u kojoj
je najjata momcad turnira imala indeks vrijednosti 100. Korelacija rangiranja nor-
maliziranih snaga i procijenjenih vjerojatnosti iznosila je 0,99.

Bit supstitucije atributa jest da ispitanici nude razlozne odgovore na pitanje
koje im nije bilo postavljeno. Alternativno tumacenje koje moramo razmotriti jest:
odgovara li ispitanikov sud njegovu razumijevanju pitanja koje mu se postavilo.
To u nekim situacijama moze biti istina: nije nerazumno tumaditi pitanje o vje-
rojatnom ishodu kosarkaske utakmice pozivanjem na relativnu snagu suparnic-
kih momc¢adi. Ali ideja da sudovi oznacavaju obavezu da tumacdimo ciljani atri-
but, opéenito ne vrijedi. Primjerice, malo je vjerojatno da ¢e obrazovani ispitanici
imati pojam vjerojatnosti koji ¢e to¢no koincidirati s pojmom sli¢nosti, ili da neée
modi razlikovati veli¢inu slike i veli¢inu objekta. Mnogo je prihvatljivija hipoteza
da evaluacija heuristickog atributa neposrednije pada na pamet, a da je asocijativ-
na veza s ciljanim atributom dovoljno bliska da prode provjeru onog “dopustenog”
u Sustavu 2. Ispitanici koji supstituiraju jedan atribut drugim nisu konfuzni pre-
ma pitanju na koje pokusavaju dati odgovor — oni jednostavno ne primje¢uju da
odgovaraju na jedno posve drugo. A kada ne primijete raskorak, oni ili modifici-
raju intuitivni sud, ili ga potpuno odbacuju.

Nove heuristike

Kao $to smo pokazali na tumacenju vizualne iluzije na slici 7 definicija heuri-
stike sudenja s pomoc¢u mehanizma supstitucije atributa odnosi se na mnoge situaci-
je u kojima ljudi donose sud koji nije onaj koji su namjeravali dati. Ne postoji iscrpan
popis heuristic¢kih atributa. Kahneman i Frederick (2002) ilustrirali su tu koncepciju
studijom Stracka, Martina i Schwarza (1988) u kojoj su srednjoskolci odgovarali na
upitnik koji je uklju¢ivao dva pitanja: “Koliko ste opéenito sretni svojim Zivotom?” i
“Koliko ste randevua imali u posljednjih mjesec dana?”. Korelacija dvaju pitanja bila
je zanemariva kada su se pitanja pojavila navedenim redoslijedom, ali kada se prvo
postavilo pitanje o broju randevua, ona se znacajno povecala — na 0,66. Model sup-
stitucije atributa upucuje na zaklju¢ak da pitanje o broju randevua automatski evoci-
ra emocionalno istaknutu procjenu zadovoljstva u tom podrudju zivota, zbog ¢ega to
pitanje postaje heuristicki atribut kada se nakon toga ispitanici suoce s pitanjem o sre-
¢i u zivotu. Korelacija izmedu ciljanog i heuristi¢kog atributa sigurno je visa od pri-
mijecene vrijednosti — 0,66 Sto treba pripisati pogresci mjerenja. Isto eksperimental-
no manipuliranje redoslijedom pitanja koristi se i u jednoj drugoj studiji kako bi se
potaknulo zadovoljstvo stanjem u braku kao heuristickim atributom za procjenu bla-
gostanja (Schwarz, Strack i Mai, 1991). Uspjesnost tih eksperimenata upuduje na za-
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kljucak da se ad hoc supstitucija atributa vrlo ¢esto pojavljuje.

Ideja afektivne heuristike (Slovic et al., 2002) vjerojatno je najznacajniji po-
mak u proudavanju heuristika posljednjih desetlje¢a. Dokazi za stav da svaki sti-
mulans poti¢e afektivno vrednovanje koje nije uvijek svjesno, vrlo su uvjerljivi (vidi
pregled Zajonc, 1980, 1997; Bargh, 1997). Afektivna valencija je prirodna procje-
na, i stoga je kandidat za supstituciju u brojnim reakcijama kojima se izricu (ko-
gnitivni) sudovi. Slovic i njegovi kolege (Slovic et al., 2002) raspravljaju o tome
kako se temeljne afektivne reakcije mogu koristiti kao heuristicki atributi u vrlo
raznolikim i kompleksnim procjenama, primjerice u slu¢ajevima procjene troskova
i koristi tehnologija, dovoljno sigurnih koncentracija kemijskih spojeva, pa ¢akiu
slu¢ajevima predvidanja ekonomskih ucinaka pojedinih industrija. Njihovo obra-
zloZenje afektivne heuristike slaze se s ponudenim modelom supstitucije atributa.

Na vrlo sli¢an nac¢in Kahneman i Ritov (1994) te Kahneman, Ritov i Schkade
(1999) sugerirali su da automatska afektivna procjena — emocionalna jezgra stavo-
va — postaje glavna odrednica mnogih sudova i ponasanja. U studiji Kahnemana i
Ritova (1994), 37 javnih tema ispitanici su rangirali prema prosje¢nim odgovorima
na pitanje o (i) njihovoj vaznosti, (ii) o iznosu donacija koje su ispitanici bili sklo-
ni dati, (iii) politickoj podrsci intervancijama i (iv) moralnom zadovoljstvu koje ¢e
pratiti njihov doprinos rjesavanju tih problema. Rangiranja su u svim slucajevi-
ma bila sli¢na. Za potrebe nase sadasnje analize, pokazalo se da se ista heuristika
atributa (afektivna evaluacija) mapirala na vrlo razlicite skale i na niz ciljanih atri-
buta. Isto tako, Kahneman, Schkade i Sunstein (1998) protumacili su porotnicke
procjene o visinama kazne tako da su mapirali njihov bijes na nov¢anu skalu ka-
zni. U ¢lanku “Rizici kao osjecaji” Loewenstein, Weber, Hsee i Welch (2001) po-
nudili su vrlo srodnu analizu u kojoj emocionalne reakcije, poput intenziteta stra-
ha, rukovode razli¢itim prosudbama (recimo, procjenama vjerojatnosti katastrofe).

Kada je rije¢ o razmjerima kojima vlada, priroda procjena afekta pridruzuje se
reprezentativnosti i dostupnosti na popisu op¢ih heuristickih atributa. Nesposob-
nost da identificiramo heuristiku afekta mnogo ranije, kao i njezino entuzijasti¢no
prihva¢anje zadnjih godina, odrazava znacajne promjene u opcoj klimi psiholos-
kih mnijenja. Treba primijetiti da je ranih sedamdesetih ideja o ¢isto kognitivnim
pristranostima bila nova i bitno druk¢ija od svega ostaloga, jer su socijalni psiho-
lozi toga vremena prevalenciju motiviranih i emocionalnih pristranosti sudenja
smatrali samorazumljivom. Uslijedilo je razdoblje velikih naglasaka na kognitiv-
ne procese, u psihologiji opéenito, a posebno na podrudju sudenja. Bilo je potreb-
no sljededih trideset godina da postignemo ono $to se sada ¢ini integriranijim sta-
vom o ulozi afekata u intuitivnom prosudivanju.

Dostupnost korektivnih misli

Pretpostavili smo da je Sustav 2 ukljucen u sve voljne akcije, ukljucujudi i ja-
sne izraze intuitivnih sudova kojima je podrijetlo u Sustavu 1. Ta pretpostavka im-
plicira da greske intuitivnog sudenja ukljucuju pogreske obaju sustava: Sustava 1
koji je stvorio pogresku i Sustava 2 koji je nije detektirao i ispravio (Kahneman i
Tversky, 1982 a). Kako bi ilustrirali tu poantu, Kahneman i Frederick (2002) revi-
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dirali su analogiju s percepcijom koja je Tverskom i Kahnemanu (1974) posluzila
kao objasnjenje kako heuristika sudenja proizvodi pristranosti: zamagljenje je do-
bar klju¢ za procjenu udaljenosti planina, ali oslanjanje na taj klju¢ proizvodi pred-
vidljive greske procjene udaljenosti ovisno o tome je li dan sunéan ili ne. Analogija
je bila dobra, ali analiza tog perceptualnog primjera zanemarila je jednu vaznu ¢i-
njenicu. Promatradi naravno znaju je li dan suncan ili maglovit, i oni bi to znanje
mogli iskoristiti da se suprotstave pristranosti — ali oni to naj¢es¢e ne ¢ine. Suprot-
no onome $to smo tvrdili u ranijim radovima, koristenje zamagljenosti kao kljuca
za prosudivanje ne vodi nuzno do pristranosti u prosudbi udaljenosti — iluzija se
moze opisati isto tako i kao nesposobnost da pripiSemo primjeren negativni pon-
der ambijentalnoj zamagljenosti. Utjecaj zamagljenosti na dojmove o udaljenosti
predstavlja slabost Sustava 1: perceptivni sustav nije dizajniran da korigira tu vari-
jablu. Efekt zamagljenosti na sud o udaljenosti posebna je greska Sustava 2. Ana-
logne greske mogu se identificirati i u drugim pogreskama intuitivnog sudenja.

Korisno je razmotriti kako je Sustav 2 mogao intervenirati u problemima s To-
mom W. i Lindom koje smo opisali u ranijim poglavljima.

»Tom W. doista izgleda kao da je osoba iz knjiznicarskih znanosti, ali postoje
i brojni drugi diplomirani studenti humanisti¢kih i dru$tvenih znanosti. Pre-
ma tome, trebao bih prilagoditi svoje rangiranje.” “Ne moze vjerojatnije biti da
je Linda feministicka bankovna ¢inovnica negoli bankovna ¢inovnica. Stoga ta
dva ishoda moram rangirati primjerenije.”

Ovi hipoteti¢ni uzorci razmisljanja ilustriraju dva nacina kojima bi se intui-
tivni sudovi mogli korigirati. U primjeru Toma W. pojedinac postaje svjestan fak-
tora koji ne predstavljaju dio intuitivnog prosudivanja te ulaze napor da u skladu
s tim prilagodi svoj sud. U slucaju Linde, pojedinac shvaca da se na pitanje moze
odgovoriti primjenom izric¢itog logickog pravila, stoga bi suprotstavljenu intuiciju
mogao smatrati irelevantnom. Oba primjera ulazila bi u rubriku “statistickih heu-
ristika”, koje ljudi katkada znaju koristiti pri razmisljanju o nesigurnim dogadaji-
ma (Nisbett, Krantz, Jepson i Kunda, 1983/2002).

Nijedan od spomenutih primjera prosudivanja ne nadilazi intelektualne spo-
sobnosti diplomiranih studenata glavnih sveucili$ta, ¢ija smo rangiranja ranije po-
kazali na slici 8. Medutim, podaci govore da vrlo malo ispitanika doista izvodi ta-
kve korekcije. Ista zagonetka vrijedi i za iluziju maglovitosti: zasto ljudi ne iskoriste
svoje znanje? U kontekstu ove rasprave, pitanje mozemo postaviti i na sljede¢i na-
¢in: Zasto statisticke heuristike nisu postale dostupne onda kada su nam trebale?

Supstitucija atributa je tih proces — i to je vazan dio odgovora: ispitanici koji
prosuduju vjerojatnosti kao da smo ih pitali da prosude reprezentativnost nisu bas
svjesni onoga $to ¢ine. Nadomjesni atribut je vazan za zadatak, i njegova vrijednost
ispitanicima pada na pamet lako i bez napora, ali s velikom samouvjereno$¢u. Sto-
ga se ispitanicima ¢ini da nema mnogo razloga preispitivati svoje prosudbe, moz-
da jo$ i manje negoli u slu¢aju problema palice i loptice koji smo spomenuli ranije.
Naprotiv, dostupnost statisticke heuristike ¢esto je niska, ali ona se moze pojaca-
ti barem na dva nacdina: pojacavanjem paznje prilikom aktivnosti promatranja ili
pruzanjem jacih kljuceva za relevantna pravila.
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Vrlo vaino istrazivanje pokrenuli su Nisbett, Krantz i njihovi kolege kako bi
ispitali faktore koji kontroliraju dostupnost statisti¢ke heuristike (Nisbett et al.,
1983/2002). Primjerice, Nisbett i drugi prucavali su formalno identi¢ne probleme
u razli¢itim domenama. Pokazali su kako se statisticko razmisljanje najcesée po-
kreée u kontekstu igara na sre¢u, povremeno u situacijama koje ukljucuju sport, ali
relativno rijetko kada je rije¢ o problemima psihologije pojedinaca. Oni su takoder
pokazali da se statisticko razmisljanje moze potaknuti kada eksplicite spominjemo
postupke dobivanja uzoraka (Nisbett et al., 1983; vidi i Gigerenzer, Hell i Blank,
1988). Zukier i Pepitone (1984) dosli su do rezultata da ispitanici ¢e$ée koriste in-
formacije o primarnim vjerojatnostima kada im se kaze da razmisljaju kao statisti-
¢ari, a ne kao da oponasaju psihologe. Agnoli i Krantz (1989) dodli su do rezultata
da kratki trening u logici skupova poboljsava rezultate u jednostavnoj verziji pro-
blema Linde. Razmatranja dostupnosti o¢ito su relevantna za aktivaciju statisti¢-
kog nacina razmisljanja, a ne samo za supstituciju atributa.

Nisbett, Krantz i njihovi kolege uveli su o$tru razliku izmedu statisticke i in-
tuitivne heuristike, koju su definirali kao ,naglo, brzo i vise-manje automatsko
provizorno pravilo“ (2002, str. 510). U istome tonu, ovaj ¢lanak pripisuje konku-
rentne heuristike razli¢itim kognitivnim sustavima. Supstituciju atributa opisali
smo kao jednu od operacija u Sustavu 1., koji se pojavljuje automatski i bez napo-
ra. Za razliku od toga, statisticka heuristika ilustrira rezoniranje podlozno pravili-
ma iz Sustava 2 (Sloman, 1996), koji je intencionalan i zahtijeva nesto napora. Vri-
jedi spomenuti da intervencija Sustava 2 i primjena statisticke heuristike i drugih
pravila ne jam¢i to¢ne odgovore. Pravila koja ljudi koriste u intencionalnom raz-
misljanju takoder su katkada pogresna.

Implikacija ovoga stava prema intuiciji, koji smo slijedili u ovome ¢lanku,
jest da trening statistike ne uniStava intuitivnu heuristiku poput reprezentativ-
nosti nego da samo omogucuje ljudima da pod povoljnim okolnostima izbjegnu
neke pristranosti. Rezultati koje donosimo na slici 8, koje smo prikupili od stati-
sticki obrazovanih diplomiranih studenata, podrzavaju takvo predvidanje. Bez ja-
kih klju¢eva koji ¢e nas podsjetiti na statisti¢ka znanja, ispitanici donose katego-
rijalna predvidanja poput svih drugih — s pomocu reprezentativnosti. Statisticka
obrazovanost medutim ¢ini veliku razliku u jednostavnoj verziji problema Linde,
koji od ispitanika trazi da usporede vjerojatnosti da je Linda ,bankovna ¢inovni-
ca” ili ,bankovna ¢inovnica aktivna u feministickome pokretu® (Tversky i Kahne-
man, 1983). Frekvencija pogresaka ostala je visoka za statisticki naivne ¢ak i u toj
ocitijoj verziji problema, ali se stopa dramati¢no smanjivala medu sofisticiranijim
ispitanicima.

Ucinkovitost Sustava 2 narus$ava se kada je vremenski pritisak jak (Finucane,
Alhakami, Slovic, Johnson, 2000), pod utjecajem paralelnog procesiranja razlici-
tog kognitivnog zadatka (Gilbert, 1989, 1991, 2002), kada zadatak navecer izvo-
de ,jutarnji tipovi®, odnosno ujutro ,,oni vecernji“ (Bodenhausen 1990) i, $to nas
moze iznenaditi, ako smo dobro raspolozeni (Isen, Nygren i Ashby, 1988; Bless
et al., 1996). Naprotiv, poticanje Sustava 2 u pozitivnoj je korelaciji s inteligenci-
jom (Stanovich i West, 2002), s ,,potrebom za razumom® (Shafir / LaBoeuf, 2002)
te izlaganjem statistickom misljenju (Nisbett et al., 1983; Agnoli i Krantz, 1989;
Agnoli, 1991).
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Primjedba da je moguce dizajnirati eksperimente u kojima ,nestaju kognitiv-
ne iluzije” katkada se koristi kao argument protiv pojmova heuristika i pristranosti
(primjerice Gigerenzer, 1991) U ovoj paradigmi, medutim, nema mnogo misterija
oko uvjeta u kojima se iluzije pojavljuju ili nestaju. Intuitivni sud koji kr$i pravilo
koje ispitanik prihvaca bit ¢e nadvladan ako pravilo dovoljno rano ispitaniku pad-
ne na pamet. Taj argument nije cirkularan jer posjedujemo dovoljno znanstvenih
spoznaja (a i dovoljno prosireno pucko znanje) o uvjetima koji poticu ili sprjecava-
ju dostupnost logickih ili statistickih pravila.

Primjeri mogu¢ih korekcija u problemima s Tomom W. i Lindom ilustriraju
dva moguca rezultata intervencija Sustava 2: intuitivni sud moze se prilagoditi od-
baciti ili nadomjestiti drukc¢ijim zaklju¢kom. Generalizirano predvidanje moze se
provesti u prvome sluc¢aju koji je, posve izvjesno, mnogo ¢eséi. Buduéi da intuitiv-
ni dojam prvo pada na pamet, vjerojatno ¢e posluziti kao sidro za sve sljedecée pri-
lagodbe, a korigirane prilagodbe od stvorenog sidra obi¢no nisu dovoljne. Varija-
cije na istu temu vrlo su ¢este u literaturi (Epley i Gilovich, 2002; Epstein, 1994;
Gilbert, 2002; Griffin i Tversky, 1992; Sloman, 2002; Wilson, Centerbar i Brekke,
2002).

Metodoloska implikacija te analize jest da se intuitivni sudovi i preferenci-
je najbolje proucavaju s pomocu eksperimenata s vise tema. Dizajn eksperimen-
ta s jednom temom s visekratnim pokusajima potice ispitanike da prihvate po-
jednostavljene strategije u kojima se odgovori izra¢unavaju mehanicki, a da se pri
tome ne ulazi u specifi¢nost svakog problema pojedina¢no. Dizajn s faktorira-
njem posebno je nepozeljan jer pruza nepogresiv klju¢ kako svaki faktor koji ma-
nipuliramo mora biti klju¢an za prosudbu (Kahneman i Fredrick, 2002). Isto je
tako neprimjereno proucavati intuitivno prosudivanje u uvjetima koji ¢e sigurno
unistiti njihov intuitivni karakter. Poteskoce s takvim eksperimentalnim nacrti-
ma ve¢ smo davno primijetili (Kahneman i Tversky, 1982 a) i tada smo istaknu-
li da je ,dizajn s jednom temom povezan sa zna¢ajnim problemima u tumacenju u
nekoliko razli¢itih podruéja psiholoskog istrazivanja (Poulton, 1975). U istraziva-
njima intuicije, takav dizajn podlozan je efektu koji upravo namjeravamo testira-
ti“ (str. 500). Nazalost, tu metodolosku opasku kao mjeru opreza ispitivaci su ce-
sto zanemarivali.

Heuristika prototipova

U ovome odlomku uvodimo skupinu prototipnih heuristika koje dijele zajed-
ni¢ki mehanizam i iznimno konzistentan obrazac kognitivnih iluzija, analognih
efektima koje smo primijetili u problemima s Tomom W. i Lindom (Kahneman
& Frederick, 2002). Prototipnu heuristiku mozemo grubo opisati kao supstitici-
ju prosjeka — sumom. To je proces koji je temeljito istrazivao Anderson u drugim
kontekstima (Anderson 1981:58-70; 1991 a, b). U ovome dijelu takoder raspravlja-
mo o uvjetima u kojima Sustav 2 moze sprijeciti ili umanjiti pristranosti poveza-
ne s ovim heuristikama.
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Ekstenzionalni i prototipni atributi

U nekoliko znacajnih zadataka sudenja i odlucivanj, ciljana procjena jesu ek-
stenzionalni atributi kategorije ili skupa. Vrijednost ckstenzionalnog atributa u
nekom skupu jest agregat (ne nuzno zbroj) vrijednosti nad njezinom ckstenzijom.
Svaki takav zadatak ilustrirat ¢emo primjerom ekstenzmnalnog atributa i relevan-
tnom mjerom ekstenzije. U ovome dijelu tvrdit ¢u da su ekstenzionalni atributi u
tim zadacima niske dostupnosti i da su stoga dobri kandidati za heuristicku sup-
stituciju.

(i)  kategorijalno predvidanje (tj. vjerojatnost da skup bankovnih ¢inovnica sadr-
zi Lindu / (kroz) odredeni broj bankovnih ¢inovnica)

(ii) odredivanje kvantitete javnih i privatnih dobara (tj. koliko iznosi osobna do-
larska vrijednost spasavanja odredenog broja ptica da se ne utope u barama
nafte /(kroz) broj ptica);

(iii) globalna procjena proslog iskustva koje se proteze u vremenu (tj. ukupna
averzija neke bolne medicinske procedure /(kroz) trajanje procedure);

(iv) procjena podrske koju uzorak opservacija pruza u korist neke hipoteze (tj. vje-
rojatnost da specifi¢ni uzorak obojenih lopti izvuéen iz jedne posude a ne iz

neke druge /(kroz) broj lopti.)

Ekstenzionalni atributi rukovode se op¢im nacelom kondicionalnog zbraja-
nja koje nalaze da svaki element skupa dodaje ukupnoj vrijednosti dio koji ovisi o
ve¢ ukljucenim elementima. U jednostavnim slucajevima, vrijednost je aditivna:
ukupna duljina skupa linija na slici 3 je jednostavna suma pojedina¢nih duljina. U
drugim slucajevima, svaki pozitivan element skupa pove¢ava ukupnu vrijednost,
ali pravilo kombiniranja nije aditivno (najéesce je subaditivno)®.

Kategorija ili set koji je dovoljno homogen da ima prototip takoder se moze
opisati putem atributa tog prototipa. Kada su ekstenzionalni atributi jednaki sumi,
atributi prototipa su prosjeci. Kao $to pokazuje niz linija na slici 3, atributi pro-
totipa su ¢esto jako dostupni. Ta je pretpostavka dobro dokumentirana. Kad god
gledamo ili razmisljamo o setu ili kategoriji koja ima prototip, informacija o pro-
totipu postaje dostupna. Klasi¢na rasprava o kategorijama temeljne razine ukljuci-
la je demonstraciju lakoée kojom se prisjetimo svojstva prototipa (Rosch i Mervis,
1975). Jo$ ranije, Posner i Keele (1968, 1970) proveli su eksperimente u kojima su
sudionici rjesavali niz zadataka i bili su im prezentirane razne varijacije istog obli-
ka. Iako prototip oblika nikad nije prikazan, sudionici su smatrali da su ga vidjeli
viSe puta. Nedavno, rezultati nekoliko istrazivanja u socijalnoj psihologiji pokaza-
li su kako izlaganje imenu poznate socijalne kategorije ¢ini dostupnijima aspekte

koji su bliski sa stereotipom (vidi Fiske, 1998).

3 Ako je procjena u monotonom odnosu s aditivnom skalom (kao u situaciji odredivanja broja ptica), for-
malna struktura je poznata u literaturi mjerenja pod nazivom ,ekstenzivna struktura® (Luce, Krantz,
Suppes i Tversky, 1990, poglavlje 3). Postoje mnogi atributi koji nisu vezani uz aditivnu skalu, a njihova
je struktura poznata u literaturi pod nazivom ,pozitivna lan¢ana struktura® (Luce i sur., 1990, poglav-
lje 19, vol. 3, str. 38).
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Zbog visoke dostupnosti, atributi prototipa su prirodni kandidati za atribu-
te heuristika. Heuristika prototipa odnosi se na proces zamjene atributa prototipa
za ekstenzionalni atribut njegove kategorije (Kahneman i Frederick, 2002). Pocet-
no je heuristika prototipa pokazana u koritenju reprezentativnosti pri predvida-
nju kategorija. Vjerojatnost da je Linda bankarica je ekstenzionalna varijabla, ali je
njezina sli¢nost s tipi¢cnom bankaricom atribut prototipa.

Dva testa heuristike prototipa

Zbog toga $to se ekstenzionalni i prototipni atributi vode drugacijim pravili-
ma, zamjena prototipnog atributa za ekstenzionalni rezultira dvjema pristranosti-
ma koje se mogu provjeriti: zanemarivanje ekstenzije i krSenje monotonosti. Slije-
di uvid u provjere tih dviju hipoteza.

Test zanemarivanja ekstenzije

Udvostrucenje frekvencija svih vrijednosti u setu nece utjecati na prototipne
atribute jer mjere centralne tendencije ovise samo o relativnim frekvencijama. S
druge strane, vrijednost ekstenzionalnog atributa ¢e se povecati monotono s ek-
stenzijom. Pokazemo li da su procjene neosjetljive na varijacije u ekstenziji, po-
tvrdit ¢éemo hipotezu da su procjene atributa posredovane heuristikom prototipa.

Pretpostavka da zanemarujemo ekstenziju u procjenama ima karakteristike
nul-hipoteze: strogo gledajuéi, to¢na je samo ako se pokaze da su svi sudionici u
uzorku potpuno neosjetljivi na varijacije u ekstenziji. Hipotezu ¢emo odbaciti, u
dovoljno velikom istrazivanju, ¢ak i ako mali dio sudionika pokaze osjetljivost na
ekstenziju. Vjerojatnost da neki sudionici reagiraju na promjene u ekstenziji « prio-
7i je visoka jer su obrazovani pojedinci najéesce svjesni vaznosti ove varijable (Kah-
neman i Frederick, 2002). Svi se slazu kako bi se iznos koji smo spremni platiti da
spasimo ptice trebao povecavati $to vise ptica mozemo spasiti, da produzenje bol-
nog medicinskog postupka ¢ini taj postupak bolnijim i da su dokazi dobiveni iz ve-
¢ih uzoraka pouzdaniji. Stoga je potpuno zanemarivanje ekstenzije vrlo strog test
za heuristiku prototipa. No, taj ekstremni rezulat moze se zabiljeziti u prigodnim
uvjetima, kao $to sljede¢i primjeri ilustriraju:

* Istrazivanje koje koristi scenarij o Tomu W. (vidi gore) primjer je zanemarivanja
temeljnog omjera u kategorijalnom predvidanju. Ovaj nalaz je robustan za za-
datke rangiranja niza ishoda (Kahneman i Tversky, 1973). Kao $to je istaknuto
u prethodnom odjeljku, sudionici u ovom istrazivanju bili su svjesni temeljnog
omera i mogli su koristiti taj podatak za predvidanje — ali to nije skoro gotovo
nikome palo na pamet. Kahneman i Tversky su takoder zabiljezili gotovo pot-
puno zanemarivanje temeljnog omjera u eksperimentu (inzenjer/student prava)
u kojem je taj omjer bio eksplicitno istaknut. Ipak, zanemarivanje eksplicitno
istaknutih informacija u takvom nacrtu je nestabilan nalaz (vidi Kahneman i
Frederick, 2002; Koehler, 1996; Evans, Handley, Over i Perham, 2002).
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Slika 9. Intenzitet doZivljene boli dva pacijenta podvrgnuta kolonoskopiji

Pacijent A Pacijent B

m o 4 @

Intenzitet boli
=
Intenzitet boli

o 10 20 0 10 n
Vrijeme (minute) Vrijeme (minute)

* U istrazivanju Desvousgesa i sur. (1993) sudionici su izjavljivali koliko su spremni
donirati novca za spas ptica selica od utapanja. Broj potencijalno spasenih ptica va-
riran je unutar skupina. Kuéanstva su bila spremna platiti $80, $78 i $88 za spas
2000, 20.000 ili 200.000 ptica, tim redoslijedom. Frederick i Fischnoff (1998) u
istrazivanju spremnosti placanja za javna dobra demonstrirali su zanemarivanje po-
drudja. Primjerice, Kahneman i Knetsch pokazali su kako su sudionici iz Toron-
ta bili spremni platiti gotovo jednake iznose za ¢is¢enje jezera u malom podrudju u
Ontariju kao i za ¢is¢enje svih jezera u pokrajini (vidi Kahneman, 1986).

* U istrazivanju Redelmeiera i Kahnemana (1996) sudionici su bili pacijenti
podvrgnuti kolonoskopiji. Oni su morali svakih 60 sekundi tijekom procedure
izjavljivati o razini dozivljene boli (vidi sliku 9), a nakon procedure dati global-
nu procjenu dozZivljene boli. Korelacija globalnih evaluacija i trajanja procedu-
re (koja je imala raspon od 4 do 66 minuta) bila je ,03. Medutim, globalne eva-
luacije su bile povezane (r=,67) s prosjekom dozivljenog vrhunca boli i procjene
boli netom prije zavrSetka. Primjerice, pacijent A sa slike 9 dao je negativniju
globalnu procjenu boli od pacijenta B. Pojava zanemarivanja trajanja i pravila
vrhunca i kraja potvrdila se i u ostalim istrazivanjima (Frederickson i Kahne-
man, 1993; vidi Kahneman, 2000 b, 2000 c za raspravu).

S obzirom na prikazane nalaze u prethodnom odjeljku, korisno je razmotri-
ti situacije u kojima ljudi ne zanemaruju ekstenziju u potpunosti. Prema trenutac-
nom modelu, efekte ekstenzije o¢ekujemo ako pojedinac (i) ima podatke o eksten-
ziji seta; (ii) ako mu je istaknuta vaznost ekstenzije; i (iii) ako je svjestan da svojim
intuitivnim zakljuc¢ivanjem zanemaruje ekstenziju. Ovi uvjeti ¢e biti prisutni — i
pojavit ¢e se potpuno zanemarivanje — kada sudionik procjenjuje jedan objekt i
kada mu ekstenzija seta nije eksplicitno istaknuta. S druge strane, uvjeti za pojavu
pozitivnih efekata ekstenzije prisutni su u najdrazem nacrtu istrazivanja psihologa:
faktorijalnom nacrtu izmedu sudionika u kojem se vrijednost ekstenzije ,,ukrsta“ s
drugim varijablama iz nacrta. Kao $to je prije istaknuto, takav nacrt daje ocit znak
sudionicima da su sve manipulirane varijable vazne eksperimentu, te im omoguca-
va da ih sve uzimaju u obzir prilikom donosenja odluka. Moze se zakljuciti kako
je faktorijalni nacrt izrazito nepogodan za testiranje hipoteza o pristranostima za-
nemarivanja (Kahneman i Frederick, 2002).
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Slika 10. {a) Spremnost plac¢anja za obnovu vrsta koje se razlikujy u populamosti kao funkci-
ja pretrpliene stete (iz Kahneman, Ritov i Schkade, 1999); (b] Globalne evaluacije averzivnih
zvukova razligite glasnoce kao funkcija trajanja za sudionike koji su odabrani na temelju visoke
osjetljivosti na trajanie (iz Schreiber i Kahneman, 2000]; (c) Procjene vierojatnosti za predikci-
ie koje se razlikuju u reprezentativnosti kao funkcija temelinog omijera (iz Novemsky i Kronzon,
1999.) (d] Globalne evaluacije epizoda bolnih pritisaka koji se razlikuju u temporalnim profili-
ma kao funkcija trajanja (Ariely, 1998).

Unato¢ tim prigovorima, faktorijalni nacrti izmedu sudionika bili su kori-
steni u nekoliko eksperimentalnih istraZivanja zanemarivanja ekstenzije. Slika 10
prikazuje konzistentan aditivni efekt ekstenzije zabiljezen u tim eksperimentima
(Schrieber i Kahneman, 2000). U svakom od tih eksperimenata, varijabla eksten-
zije ima blag ali znacajan utjecaj i aditivno se kombinira s ostalim informacijama.
Vazno je istaknuti aditivnost jer nije normativna. Za svaki graf na slici 10 moze se
uvjerljivo pokazati kako se normativno oéekuje pravilo kvazi-multiplikacije — lini-
je se trebaju $iriti.* Opazeni uzorak u skladu je s procesom sidrenja i uskladivanja:
intuitivna procjena predstavlja sidro, a mala uskladivanja od sidra ¢ine se kako bi
se zadovoljio utjecaj ekstenzije.

4 Anderson (1996, str. 253) opisao je jo$ nekoliko situacija u kojima se varijable koje bi se trebale kombi-
nirati multiplikativno kombiniraju aditivno.
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Test monotonosti

Ekstenzionalne varijable, kao i sume, prate pravilo monotonosti. Suma seta
pozitivnih vrijednosti jednaka je najmanje kao i najvedi podskup. Suprotno tome,
prosjek podskupa moZe biti ve¢i od prosjeka cijelog seta (skupa). Krienje pravila
monotonosti pojavljuju se kada se ekstenzionalni atribut procjenjuje putem proto-
tipnog atributa: mora biti moguce prona¢i slu¢ajeve u kojima dodavanje elemena-
ta setu uzrokuje smanjanu procjenu u ciljanoj varijabli. Test heuristike prototipa
manje je zahtjevan od hipoteze zanemarivanja ekstenzije, a krenje pravila mono-
tonosti dijelom je kompatibilno s osjetljivos¢u na ekstenzije (Ariely i Loewenstein,
2000). Ipak, krsenje pravila monotnosti prigodom vaznih procjena i odlucivanja
najjadi je izvor potvrde hipoteze da su prototipni atributi zamijenjeni za ekstenzio-
nalne atribute u takvim zadacima.

* DPogreske konjunkcije, kojima kr$imo pravilo monotonosti, potvrdene su u pro-
blemu Linde i ostalim sli¢cnim problemima. Ne postoje potvrdene iznimke oce-
kivanom obrascu niti kada su procjene dobivene u nacrtu izmedu sudionika,
niti kada su dva kriti¢na ishoda smjestena u duzu listu (Tversky i Kahneman,
1982, 1983; Mellers, Hertwig i Kahneman, 2001). Tversky i Kahneman (1983)
su pronasli da statisticki naivni sudionici ¢ine pogreske konjunkcije ¢ak i kada
direktno usporeduju kriti¢ne ishode. No, kao i zanemarivanje trajanja, pogres-
ke konjukcije su manje robusne u nacrtima izmedu sudionika, a pogotovo ako
zadatak sudionika uklju¢uje direktne usporedbe (vidi Kahneman i Frederick,
2002 za raspravu).

*  Hsee (1999) je sudionicima dao zadatak da procijene cijenu posuda koje je bilo
na popustu. Jedan set (A) se sastojao od 24 komada i bio je u dobrom stanju.
Drugi set se sastojao od ista 24 komada, uz dodatnih 16 komada, od kojih je 7
bilo u dobrom stanju, a 9 je bilo razbijeno. Kada je svaki sudionik procjenjivao
samo jedan set, prosje¢na spremnost plaéanja je bila $33 za manji set i $23 za
vedi set (p<,01). Nasuprot tome, sudionici koji su evaluirali oba seta bili su spre-
mnij platiti vi$e za veéi set. List (2002) dobio je sli¢ne rezultate kr$enja domina-
cije s razlic¢itim proizvodima (set bejzbolskih karata) u stvarnim situacijama.

* Problemi poput ovoga sljedeée navedenog koristeni su u nekoliko eksperimena-
ta (Kahneman i Tversky, 1972; Griffin i Tversky, 1992).

* Iz jedne od dvije posude uzet je uzorak. Jedna posuda sadrzi 70 % crve-
nih i 30 % bijelih loptica. U drugoj posudi su obrnute proporcije loptica.
Koja je vjerojatnost da je svaki od tih uzoraka izvuéen iz posude u kojoj
su dominantne crvene loptice?

* Uzorak od tri crvene loptice i nijedne bijele loptice (3C, 0B)
* Uzorak od ¢etiri crvene loptice i tri bijele loptice (4C, 3B)
* Uzorak od sedam crvenih loptica i tri bijele loptice (7C, 3B)

Ciljana ekstenzionalna varijabla u ovom slucaju snaga je potvrde o ,crve-
noj“ hipotezi u odnosu na ,bijelu“ hipotezu. Normativno rjesenje je jasno: poste-
riorna vjerojatnost (ciljani atribut) odredena je aditivnom kombinacijom elemena-
ta uzorka — razlikom broja crvenih i bijelih loptica u uzorku. Psiholosko rjesenje
je takoder jasno: prototipni atribut (heuristika) je prosjek, odnosno proporcija cr-



324 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

venih loptica u uzorku. Dakle, dodatak (4C, 3B) na (3C, 0B) povecava vrijednost
ciljanog atributa, ali smanjuje vrijednost atributa heuristike. Iako je primjer izmi-
Slien, nalazi upucuju na to da bi sudionici bili sigurniji u procjeni za opciju (3C,
OB) nego za opciju (7C, 3B) (Kahneman i Tversky, 1972; Griffin i Tversky, 1992).
Proveden je medicinski eksperiment koji je bio nastavak istraZivanja s pacijenti-
ma podvrgnutim kolonoskopiji (opisan ranije). Za pola pacijenata, instrument
nije odmah uklonjen ve¢ je lije¢nik jo$ otprilike minutu ostavio instrument u
tijelu. To iskustvo bilo je neugodno, ali je osiguralo da kraj procedure ne zavr-
$i u velikim bolovima. Pacijenti u eksperimentalnoj situaciji davali su pozitiv-
nije globalne evaluacije od onih u kontrolnoj situaciji (Redelmeier, Katz i Kah-
neman, u tisku). Kr$enje pravila dominacije takoder je potvrdeno i u zadacima
odabira. U istrazivanju Kahnemana, Fredericksona, Schreibera i Redelmeiera
(1993) sudionici su bili izloZeni dvama neugodnim iskustvima: kratko iskustvo
(uranjanje ruke u vodu od 14 °C na 60 sekundi) i dugo iskustvo (kratko isku-
stvo uz dodatnih 30 sekundi tijekom kojih se voda grijala do 15 °C). Sudionici
su kasnije morali odabrati koje bi od dva iskustva ponovili, i ve¢ina sudionika
odabirala je duze iskustvo. Ti su rezultati u skladu s prije opisanim pravilom vr-
hunca i kraja. Isti rezultati pronadeni su u istrazivanju u kojem su koristeni ne-
ugodni zvukovi i varirana je glasnoca te trajanje (Schreiber i Kahneman, 2000).

Konzistentnost tih rezultata pronadena je u raznolikim istrazivanjima heuri-
stike prototipa $to dovodi u pitanje interpretacije koje se ti¢u jedne domene i su-
gerira postojanje jedinstvene interpretacije. Autori su ponudili suprotstavljene in-
terpretacije za zanemarivanje temeljnog omjera (Cosmides i Tooby, 1996; Koehler,
1996), neosjetljivost na veli¢inu prilikom spremnosti na pla¢anje (Kopp, 1992) i
zanemarivanje trajanja (Ariely i Loewenstein, 2000). Medutim, sve interpretacije
ticu se specifi¢nog zadatka i ne mogu se primijeniti na ostale demonstracije zane-
marivanja ekstenzije koje su ovdje prikazane. Primjerice, pokusaj objasnjenja po-
greske konjunkcije kao problema u komunikaciji izmedu eksperimentatora i sudio-
nika (Dulany i Hllton, 1991; Hilton i Slugoski, 2001) ne moze objasniti analogna
kr$enja pravila monotonosti u zadatku s hladnom vodom i procjenjivanja privatnih
dobara. S druge strane, objasnjenja koja su ponudena ovdje (za detalje vidi Kah-
neman i Frederick, 2002) mogu se primijeniti na razne zadatke u kojima sudioni-
ci procjenjuju ekstenzionalne atribute.

Nalazi istrazivanja izbora i evaluacija potvrduju da postoje dva razli¢ita nadi-
na donosenja odluka koji su ve¢ predstavljeni u sklopu teorije o¢ekivanja (prospect
theory, Kahneman i Tversky, 1979). Pojedinac koji koristi neanaliticku procedu-
ru ,izbora svidanjem® (Kahneman, 1994) uzima u obzir globalne evaluacije dviju
opcija i donosi odluku na temelju njihove usporedbe, a zanemaruje njihovu detalj-
nu usporedbu. Unutar teorije oéekivanja ovaj izbor se smatra temeljnim mehaniz-
mom. Medutim, teorija o¢ekivanja uvela je i ideju da pojedinac, nakon $to odredi
koja je opcija dominantna, odabire tu opciju i ne uzima u obzir zasebne evaluacije
opcija. Taj mehanizam moze se primijeniti i na procjenjivanje, kao u zadatku Lin-
de, gdje statisticki sofisticirani pojedinci shvacaju kako jedan set ukljucuje drugi,
zanemaruju reprezentativnost i daju to¢an odgovor. U Hseeovom zadatku s posu-
dem (1998) sudionici su birali na temelju svidanja u odvojenim evaluacijama i bi-
rali su na temelju dominacije prigodom zajednickih evaluacija.



DANIEL KAHNEMAN Karte ograni¢ene racionalnosti... 325

Zajednicka evaluacija nije dovoljna garancija da ¢e pojedinci birati putem iz-
bora dominacijom; nuzno je da su pojedinci svjesni kako je jedna opcija znatno bo-
lja od druge. Taj zahtjev nije zadovoljen u eksperimentu s hladnom vodom. Iako
su sudionici evaluirali oba iskustva (zajednicka evaluacija), nisu bili svjesni (nisu
primijetili) kako se duza opcija sastojala od kraée opcije i dodatnog razdoblja boli.
Mnogi sudionici bi donijeli drugaciji izbor da su ovako shvatili opcije.

Normativna logika prosudivanja i izbora je ekstenzionalna i zahtijeva evalua-
ciju ekstenzionalnih atributa koja ukljucuje i vjerojatnost i korisnost. Primjeri koji
su predstavljeni u ovom odjeljku duboko odstupaju od logike ekstenzije u slu¢aju
intuitivne evaluacije dokaza, ali i ishoda. Mozemo rei kako je opéa karakteristika
Sustava 1 zamjena prototipnih atributa za ekstenzionalne atribute, $to je u skladu
s bayesovskim vjerovanjem i maksimizacijom koristi.

Zakljucci

Prezentirana analiza temelji se na opazanju kako kompleksno prosudivanje i
preferencije zovemo ,intuitivnima®“ u svakodnevnom govoru ako do njih dolazi-
mo brzo i bez puno truda, poput percepcije. No, intuitivno procjenjivanje mozemo
modificirati ili ,pojacati“ kroz smisljeni model procesiranja. Oznake ,Sustav 1“ i
»oustav 2“ odnose se na ta dva modela kognitivnog funkciniranja,

Prethodni odjeljci razradili su jedinstvenu genericku pretpostavku: ,Visoko
dostupne impresije koje proizvede Sustav 1 kontroliraju preference i procjene, osim
ako su modificirane ili izmijenjene promisljenim operacijama Sustava 2% Taj pred-
lozak definira plan istrazivanja: Zelimo li razumjeti odabiranje i promisljanje mo-
ramo proucavati visoko dostupne impresije, odnosno proucavati ih u uvjetima u
kojima Sustav 2 ispravlja ili nadilazi Sustav 1 te ispitati kako on to ¢ini. Mnogo se
zna o svakom od ta tri pitanja.

Kao prvo, uzmite u obzir nacin na koji se ovdje koristi koncept dostupnosti.
Efekti uokvirivanja su atribuirani pretpostavci kako alternativne formulacije iste
situacije ¢ine razli¢ite aspekte razlicito dostupnima. Temeljna ideja teorije o¢ekiva-
nja, da su nositelji vrijednosti gubici i dobici, posljedi¢no se razvila u opéi princip
koji govori kako su nam promjene dostupnije od apsolutnih vrijednosti. Objasnje-
nje heuristika jest da visoko dostupne atribute heuristika zamijenimo manje dostu-
pnim ciljanim atributom. Posljednje, pretpostavka kako su prosjeci dostupniji od
sume, ujedinila je analizu prototipne heuristike. Tema koja se ponavlja jest kako
odredeni aspekti zadatka imaju razli¢itu dostupnost ovisno o tome koji se nacrt
koristi u istrazivanju, ali i o tome donose li sudionici odvojene ili zajednicke eva-
luacije. Sve rasprave na tu temu temeljile su se na pravilima dostupnosti koja su sa-
mostalno plauzibilna i ponekad sasvim odita.

Status faktora dostupnosti u psiholoskoj teoriji u principu je jednak kao i sta-
tus faktora perceptualnog grupiranja. U oba slucaja ne postoji opéa teorija, samo
popis snaznih empirijskih generalizacija koje pruzaju dobar temelj za eksperimen-
talna predvidanja i modeliranje fenomena vi$e razine. Za razliku od gestalt princi-
pa, koji su davno popisani, tek se treba oformiti opsezan popis faktora koji utje¢u
na dostupnost. Popis ¢e biti dugacak, ali mnogo elemenata ve¢ znamo. Primjerice,
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sa sigurno$¢u mozemo pretpostaviti kako je slicnost podatak dostupniji od vjero-
jatnosti, kako su promjene dostupnije od apsolutnih vrijednosti i kako su prosje-
ci dostupniji od suma. Nadalje, svaka od tih pretpostavki se moze potvrditi nizom
operacija, poput mjerenja vremena reakcije, osjetljivosti na interferenciju spored-
nih zadataka i asimetri¢nog udesavanja. Iako pretpostavke o dostupnosti nisu pot-
puno utemeljene u teoriji, mogu biti jasne i mogu biti temelj za eksploratorna istra-
Zivanja.

Rasprava o efektima dostupnosti ogranicila se na razlicitu razinu dostupnosti
atributa (dimenzija) na kojima se objekti razlikuju, poput duljine, cijene, sli¢nosti
ili vjerojatnosti (Kahneman i Frederick, 2002). Sli¢na analiza moze se primijeniti
na dostupnost pojedina¢nih vrijednosti atributa, poput ,,3 metra“ ili ,,2 kune®. Vi-
soko dostupnim vrijednostima op¢enito dajemo preveliku tezinu, a prilikom raz-
matranja odgovora na pitanja postaju jaka sidra (Epley i Gilovich, 2002; Strack i
Mussweiler, 1997; Chapman i Johnson, 2002). Utjecaj salijentnosti i sidrenja ima
centralnu vaznost u analizi prosudivanja i odabira. Naime, efekt sidrenja jest je-
dan od najrobusnijih fenomena u podrucju procjenjivanja, a davanje prevelike te-
zine salijentnim vrijednostima vjerojatno je mehanizam koji objasnjava za$to do-
gadaji s malom vjerojatnosti pojave imaju velik utjecaj na proces odlucivanja. Ova
razmatranja mogu se uklopiti u okvir analize dostupnosti.

Tvrdnja da ¢e se kognitivne iluzije pojaviti ako ih ne sprije¢i Sustav 2 zvudi
cirkularno, ali ona to nije. Cirkularne zakljucke izbjegavamo zato $to ulogu Susta-
va 2 mozemo potvrditi neovisno na nekoliko nac¢ina. Primjerice, na temelju pret-
postavke kako je Sustav 2 osjetljiv na interferencije od sporednih aktivnosti zaklju-
¢ujemo kako se manifestacije intuitivnog misljenja koje nisu normalno inhibirane
mogu se izraziti kada se poveca kognitivno optereéenje. Druga provijerljiva hipote-
za jest da e intuitivno misljenje koje Sustav 2 potisne imati efekte koje mozemo
opaziti, npr. prilikom udesavanja reakcija.

Principi dostupnosti odreduju relativou snagu znakova na koje funkcije pra-
¢enja Sustava 2 reagiraju. Primjerice, znamo da su razlike medu opcijama izrazitije
ako provodimo zajednic¢ke u odnosu na odvojene evaluacije, i da ¢e bilo koja ma-
nipulirana varijabla u faktorijalnom nacrtu privuéi paznju sudionika. Ostali zna-
kovi mogu se na¢i u formulaciji problema i kontekstu prethodnih zadataka. Mno-
ge ocigledne nekonzistentnosti u literaturi heuristika mogu se jednostavno rijesiti
unutar ovog okvira (Kahneman i Frederick, 2002). Pristranost u odlucivanju koja
se javlja samo u odredenim situacijama najce$¢e pruza informacije o faktorima koji
kontroliraju korektivne operacije. Kao $to je ve¢ receno, atribuiranje varijabiliteta
intuitivnog misljenja Sustavu 2 izvor je hipoteza koje se mogu testirati. Mozemo
pretpostaviti, primjerice, kako je inteligencija u korelaciji s podloznos¢u pristra-
nostima samo u zadacima u kojima su prisutni slabi znakovi za to¢no rjeSenje. U
nedostatku znakova, nema prilike da se utjecaj inteligencije ili sofisticiranosti ma-
nifestira. U slu¢aju obilnog broja znakova i prosje¢no inteligentni sudionici ¢e ih
na¢i (Kahneman, 2000a; Stanovich i West, 1999, 2002).

Model predvida ¢etiri na¢ina na koje donosimo procjene i odabire:

(i) Na pamet nam ne pada intuitivni odgovor, a procjenu donosimo putem
Sustava 2
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(ii) Javlja se intuitivna procjena koja
a. dobije potporu od Sustava 2
b. sluzi kao sidro za izmjene koje su u skladu s drugim aspektima situacije
c. nekompatibilna je sa subjektivno valjanim pravilom ¢ija se ekspresija

blokira.

Nema nacina na koji bi se to¢no procijenila relativna zastupljenost tih ishoda, ali
na temelju neformalnih zapazanja pretpostavljamo ovakvu zastupljenost, od naj-
viSe do najmanje:
(iia) — (iib) — (i) — (iic)

Vedina ponasanja je intuitivna, vjesta, uspjesna i funkcionira bez poteskoda (Kle-
in, 1998). U nekim sluc¢ajevima javi se potreba za ispravljanjem intuitivnih procje-
na i preferencija, ali one sluze kao sidro za ispravljanje. Umanjeno ispravljanje vje-
rojatnije je od pretjeranog ispravljanja. Op¢enito konzervativno predvidanje jest da
varijable koje su zanemarene u intuitivnom misljenju nosit ¢e manju tezinu u pro-
misljenom procjenjivanju.

Analiza intuitivnog misljenja i odabira koja je ovdje predstavljena pruza okvir
u kojem se istice sli¢nost izmedu razli¢itih istrazivanja koja se uobicajeno razma-
traju odvojeno. Primjerice, psihologija misljenja i psihologija izbora dijele temeljne
principe, a razlikuju se prvenstveno sadrzajem. Jo$ specifi¢nije, prototipna heuri-
stika rjesava strukturno sli¢ne probleme u razli¢itim domenama i dovodi do sli¢-
nih uzoraka rezultata. Nadalje, ti principi nisu specifi¢ni za domenu prosudivanja/
donosenja odluka. Analogija izmedu intutivnog misljenja i percepcije pomogla je
identifikaciji nacina na koji se intuitivno misljenje razlikuje od svjesnog razmislja-
nja, a koncepti dostupnosti i dualnog procesiranja imaju temeljnu ulogu u nekoli-
ko sfera socijalne i kognitivne psihologije.

Opéeniti okvir poput ovog ne treba smatrati zamjenom za koncepte i teorije
koji su specifi¢ni za odredene domene. Opéeniti okviri i specifi¢ni modeli ¢ine ra-
zli¢ite ideje dostupnima. Nove ideje i dobri primjeri ¢e se prije javiti u razmisljanju
o problemima na nizoj razini apstrakcije i generalizacije. Medutim, $iri okvir moze
biti koristan jer sluzi kao vodilja u potrazi za analogijama izmedu domena, identi-
ficira temeljne procese i moze sprijeciti preuske interpretacije nalaza.

Preveo: Darko Polsek
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DVA PRIMJERA POGRESKI ZBOG
DVOSTRUKOG PROCESIRANJA






Uvod

Teorije koje ¢ovjekovo kognitivno funkcioniranje opisuju u terminima dva ra-
zli¢ita, ali medusobno povezana modaliteta nazivaju se dvoprocesnim teorijama.
Moglo bi se re¢i da su navedene teorije sveprisutne u psihologiji: njima se objasnja-
va $irok raspon fenomena, ukljucujuéi atribuiranje, stereotipe i predrasude, persu-
aziju, samoregulaciju, emocije, li¢nost itd. Ono $to je tim teorijama zajednicko, a
ujedno i osnovno nacelo, jest shvacanje da je ponasanje rezultat svojevrsne medu-
igre automatskog i svjesno kontroliranog procesiranja informacija (Barrett i sur.,
2004). Iako ideja da postoje dvije razlicite vrste misljenja postoji jos od prvih filo-
zofa i psihologa koji su pisali o prirodi ljudske misli, tek u novije vrijeme iz polja
kognitivne znanosti stizu dovoljno snazni i kvalitetni argumenti u prilog toj ide-
ji. Danas se smatra da u podlozi misljenja i zakljuc¢ivanja stoje dva odvojena kogni-
tivna sustava koja imaju razli¢itu evolucijsku proslost, strukturu i funkciju (Evans,

2003).

Dvoprocesna teorija misljenja

Neocekivani rezultati do kojih su dolazili istraziva¢i u polju rasudivanja i do-
no$enja odluka uputili su na to da ljudi ¢esto koriste intuicije pri zaklju¢ivanju
onda kada bi trebali koristiti relevantna pravila za donosenje ispravnog zakljucka.
Pokazalo se primjerice da statisticki profinjeniji ispitanici, iako poznaju sva rele-
vantna pravila, ¢ine sistematske pogreske u statistickim procjenama jer se, umjesto
pravilima, vode svojim intuicijama (Tversky i Kahneman, 1983). Snazne dokaze o
postojanju dvostrukih procesa razmisljanja pruzio je i tzv. efekt pristranosti vjero-
vanja (Evans, 2003). Navedeni efekt dobiven je u istrazivanjima u kojima su istra-
zivaci pokusali stvoriti konflikt izmedu logickog i intuitivnog razmisljanja vode-
nog prethodnim uvjerenjima, prezentirajudi ispitanicima silogizme ¢iji su zakljuéci
ponekad bili u skladu s prethodnim uvjerenjima ispitanika, a ponekad suprotni.
Zadatak sudionika bio je procijeniti logi¢ku valjanost zaklju¢aka tih silogizama,
odnosno slijedi li zaklju¢ak logi¢no iz navedenih premisa. Sudionici su bili znatno
spremniji odbaciti logicki valjan zaklju¢ak ako se nije slagao s njihovim prethod-
nim uvjerenjima nego ako je bio u skladu s njima (vrijedi i obratno: ¢e$¢e su pri-
hvadali nevaljan zaklju¢ak ako je bio u skladu s uvjerenjima nego ako nije). Tako-
der, brojna neurokognitivna istrazivanja dodatno su podupirala ideju o postojanju
dvaju odvojenih sustava misljenja. Razli¢ite mozgovne regije bile su aktivne kod
razli¢itih na¢ina odgovaranja: kod ispitanika koji su na prethodno opisane zadatke
procjenjivanja valjanosti zaklju¢ka davali logicki ispravne odgovore aktivan je bio
desni inferiorni prefrontalni korteks, a intuitivno odgovaranje u skladu s prethod-
nim uvjerenjima najvise je bilo povezano s ventromedijalnim prefrontalnim kor-
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teksom (Evans, 2003). Mozda jo$ fascinantniji dokazi o postojanju dodatnog su-
stava odludivanja, osim ovog o kojem imamo svijest, dolaze od poznatog Libetovog
istrazivanja (prema Harris, 2012) u kojem je autor EEG-om detektirao aktivnost
motornih neurona u mozgu oko 300 milisekundi prije nego $to je osoba postala
svjesna da je odlucila izvesti pokret. Nedavna istrazivanja pokazala su da se s po-
mocu aktivnosti samo 256 neurona moze sa 80-postotnom sigurnos¢u predvidje-
ti neciju odluku da izvede odredeni pokret, i to punih 700 milisekundi prije nego
Sto osoba postane svjesna odluke (Harris, 2012). Svjesno prosudivanje i procesi-
ranje informacija o¢igledno nije jedini izvor nasih prosudbi, odluka i ponasanja.

Mnostvo takvih i sli¢nih rezultata dovelo je do potrebe razvijanja odrede-
nog sustava koji bi razlikovao intuicije kojima se ljudi vode pri izvodenju zakljuca-
ka i dono$enju odluka od stvarnog rasudivanja u koje je potrebno uloziti vrijeme
i energiju. Rezultat je bilo mapiranje ljudskih kognitivnih aktivnosti u dva moda-
liteta razmisljanja koje su Stanovich i West (2000) nazvali ,Sustav 1“ i ,,Sustav 2
(prema Kahneman, 2002), Wilson (2004) ,adaptivnim nesvjesnim® i ,,svjesnim®,
Taleb (2010) ,iskustvenim sustavom® i ,,sustavom sklonom razmisljanju®, a Mon-
tier (2007) X- sustavom i C — sustavom.

Intuitivni Sustav 1

Sustav 1 se uobicajeno smatra onim dijelom kognicije koji je zajednicki ljudi-
ma i Zivotinjama pa se vecina teoreti¢ara slaze da su operacije koje taj sustav provo-
di brze, paralelne i automatske (Evans, 2003), ne iziskuju napor, asocijativne su te
ih je tesko kontrolirati ili modificirati (Kahneman, 2002). Samo je konacan pro-
izvod tih operacija dostupan svijesti, odnosno Sustavu 2: ljudi mogu biti svjesni
da su dosli do odredenog zakljucka, ali sam proces dolaska do tog zakljucka ostaje
nedostupan svijesti (Mercier i Sperber, 2011). Wilson (2004) smatra da je to stoga
sto su moduli Sustava 1, odnosno adaptivnog nesvjesnog kako ga naziva, evoluira-
li prije svijesti i bili klju¢ni za prezivljavanje l]udl Po njemu, adaptivno nesvjesno
obavlja Sirok dijapazon aktivnosti za koje ograniceni svjesni dio nema kapac1teta
ukljuceno je u prikupljanje, interpretiranje i evaluaciju informacija kao i u ucenje
te postavljanje ciljeva. Iako je u prosjeku Sustav 1 jako dobar u onome $to radi, po-
put modeliranja poznatih situacija, kratkoro¢nog predvidanja i generiranja inici-
jalnih reakcija na izazove s kojima se suo¢ava (Kahneman, 2011), njegove prosudbe
ipak nisu uvijek toéne (Wilson, 2004). Primjerice, ponekad automatski odgovara
na pitanje koje je lakse od onoga koje je zapravo postavljeno, vrlo lose poznaje logi-
ku i statistiku, a nemogude ga je ugasiti i sprijeciti da u takvim situacijama ne utje-
¢e na Sustav 2, koji bi sigurno donio bolju prosudbu (Kahneman, 2011).

Sustav 1 ¢éesto funkcionira s pomocu precica koje se nazivaju heuristikama,
a koje mu omogucuju da bude brz i efikasan. Problem s heuristikama jest taj da,
iako uglavnom dovode do pozeljnih ishoda, pod odredenim uvjetima dovode do
tzv. pristranosti u zakljucivanju te nas mogu navesti na pogresne zakljucke i odlu-
ke (Taleb, 2010). Dobar primjer automatskog aktiviranja Sustava 1 koje rezultira
pogresnom prosudbom jest sljede¢i problem:

,»Palica i loptica zajedno kostaju 1,10 $. Palica kosta 1 $ vise od loptice. Koli-
ko kosta loptica?“
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Vedina ispitanika kaze da loptica kosta 10 centi, $to je intuitivan ali pogre-
$an odgovor jer nakon malo duljeg promisljanja o problemu postaje jasno da lop-
tica kosta 5 centi, a palica 1,05 $. Sustav 1 je donio procjenu i ispitanici su izni-
jeli prosudbu prije nego $to je Sustav 2 eventualno mogao izvesti korekciju. Ljudi
nisu nauceni intenzivno razmisljati i ¢esto vjeruju prvom odgovoru koji im padne
na pamet i izgleda uvjerljivo (Kahneman, 2002). Iako prvi radovi o heuristikama
nisu davali definiciju heuristike, Kahneman i Frederick (2002), u okviru pristupa
koji se naziva zamjena svojstava, kazu da je rasudivanje posredovano heuristikama
ono pri kojem osoba procjenjuje ciljano svojstvo nekog objekta o kojem donosi sud
tako $to ga zamijeni tzv. heuristiénim svojstvom. Primjerice, kod rasudivanja s po-
mocu heuristika ljudi suoceni s teskim pitanjem koje zahtijeva uklju¢ivanje Susta-
va 2 mogu odgovoriti na neko povezano lakse pitanje za $to im je dovoljan Sustav
1. Tako osoba koju se pita ,Koji je udio veza na daljinu koje propadnu u roku od
godine dana?“ moze odgovoriti na pitanje ,,Padaju li mi primjeri brzih prekida veza
na daljinu lako na pamet?“ Heuristi¢ni sud u mnogim situacijama moze biti prilic-
no dobra aproksimacija trazenog odgovora, ali u pojedinim slu¢ajevima moze i za-
kazati, kao $to je slucaj s gore navedenim problemom loptice i palice.

Racionalni Sustav 2

Sustav 2 razvio se evolucijski nakon Sustava 1 i ¢esto se smatra jedinstvenim
obiljezjem ¢ovjeka (Evans, 2003); u biti, predstavlja ono $to uobic¢ajeno nazivamo
misljenjem. Operacije Sustava 2 su sporije, serijalne, iziskuju napor, moguce ih je
namjerno kontrolirati i relativno su fleksibilne (Kahneman, 2002). Unato¢ ogra-
ni¢enim kapacitetima i sporijem radu, taj nam sustav omogucava apstraktno, hi-
potetsko razmisljanje koje je izvan dosega Sustava 1 (Evans, 2003). Za razliku od
Sustava 1, koji reagira na ,sada i ovdje®, Sustav 2 je sposoban anticipirati dogadaje
u daljoj buduénosti i ovisno o njima adekvatno planirati (Wilson, 2002). Zadatak
je Sustava 2 nadgledati i pratiti sugestije dobivene od Sustava 1 u obliku impresi-
ja, intuicija, namjera i osjecaja te ih, ako su pogresne, inhibirati ili suzbiti (Evans,
2003). Ako ih pak prihvati, $to je najces¢i slucaj, impresije i intuicije pretvaraju se
u vjerovanja, a impulsi u svjesne i namjerne aktivnosti (Kahneman, 2011). Medu-
tim Sustav 2 je daleko od savrsenog nadzornika koji ¢e primijetiti svaku pogresnu
sugestiju Sustava 1 i intervenirati. Problem je u tome $to njegove operacije izisku-
ju napor, a nasi su kognitivni resursi ogranicena kapaciteta pa je jedna od glavnih
karakteristika Sustava 2 lijenost i nevoljkost da ulozi vi$e od minimalno potreb-
nog napora. Posljedi¢no, pogresne sugestije i lose prosudbe Sustava 1 ¢esto mu ne-
opazeno ,produ ispod radara“ $to rezultira pogresnim vjerovanjima, prosudbama i
odlukama (Kahneman, 2011). A jednom kad smo ve¢ usvojili odredeno vjerovanje
ili donijeli odredenu prosudbu, Sustav 2 obavlja jako dobar posao kako bismo ta
vjerovanja i prosudbe opravdali i obrazlozili samima sebi, ali i drugima. Shermer
(2011) smatra da ljudi automatski formiraju vjerovanja ovisno o mnostvu osobnih,
emocionalnih i psiholoskih razloga kojih zapravo nisu ni svjesni (Mercier i Sper-
ber, 2011), a tek kad je misljenje ve¢ formirano mozak aktivno trazi i nalazi po-
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drzavajuce dokaze za postojeca vjerovanja, dodatno povecavajuci uvjerenja u njih.
Cini se da ¢ak i moralne prosudbe, za koje se dugo vjerovalo da su rezultat svjesnog
i racionalnog razmisljanja, donosimo trenuta¢no i na emocionalnoj osnovi, odno-
sno na sugestiju Sustava 1, tek naknadno ih racionalizirajuéi (kako bismo ih oprav-
dali sebi ali i, ¢ini se vise od toga, drugima). Razmisljamo ne da bismo rekonstrui-
rali razloge zbog kojih smo mi sami dosli do odredenog zakljucka i vjerovanja, ve¢
kako bismo nasli najbolje mogude razloge za uvjeriti druge da nam se pridruze u
tom uvjerenju (Haidt, 2012). Blisko takvom stajaliStu o socijalnoj funkciji razmi-
Sljanja jest i ono Merciera i Sperbera (2011), koji smatraju da razmisljanje nije evo-
luiralo zbog prednosti apstraktnog rezoniranja, dugoro¢nog planiranja ili donose-
nja ispravnih zakljucaka i kvalitetnih odluka nego prvenstveno zbog produkcije i
evaluacije argumenata u komunikaciji. Iako ne pori¢u da moguénost svjesnog mi-
Sljenja evolucijski gledano donosi mnostvo prednosti, smatraju da je razmisljanje
ipak najbolje adaptirano za ulogu koju ima u argumentiranju pa bi se argumenta-
ciju trebalo smatrati njegovom osnovnom funkcijom. Takav okvir, u kojem svje-
sno misljenje ima prvenstveno socijalnu ulogu facilitiranja komunikacije umje-
sto one individualne, koja podrazumijeva donosenje boljih odluka i zakljucaka,
moze dobro objasniti neke $iroko rasprostranjene fenomene. Pristranost potvrdiva-
nja prethodnih uvjerenja, umjesto devijacije racionalnog razmisljanja, postaje pri-
rodno Ssvojstvo argumentiranja vlastite pozicije. To nas, u neizazovnim situacija-
ma u kojima argumentiramo sami sa sobom ili s drugima koji dijele nase stajaliste,
moze dovesti do losijih ishoda i dodatne polarizacije stavova jer nemamo potrebu
kriticki evaluirati vlastite argumente. Medutim, u argumentiranju u kojem sudje-
luju i strane s kojima se ne slazemo ta pristranost moze biti korisna u smislu podje-
le kognitivnog rada, pa u takvom okruzenju razmisljanje dovodi do kvalitetnijih
ishoda (Mecier i Sperber, 2011). U takvim slu¢ajevima najces¢e ¢emo i uvidjeti da
nismo u pravu te promijeniti misljenje, $to ¢emo rijetko uciniti sami od sebe. Iza-
zivajudi na$u i argumentirajudi vlastitu poziciju, drugi ljudi ponekad mogu pota-
knuti nas Sustav 1 na nove intuitivne odgovore i sugestije koje ¢e Sustav 2 zatim
prihvatiti, a to ¢e za rezultat imati promjenu nase pocetne pozicije (Haidt, 2012).
Kakva god bila stvarna funkcija Sustava 2, mehanizam kojim dolazimo do pro-
sudbi, odluka, uvjerenja i ponasanja ostaje slican: Sustav 2 ¢esto ne prepozna i usvoji
pogresne sugestije koje mu stizu od Sustava 1, a koje zatim postaju nase svjesne odlu-
ke, uvjerenja i ponasanje. Iako su pogresne, Sustav 2 ¢e zatim dati sve od sebe da ih
racionalizira i pronade dovoljno uvjerljive argumente za njihovo usvajanje. Ipak, bit-
no je naglasiti da iako mnogi pogresni intuitivni zakljuéci potjecu od Sustava 1, nji-
hovo izrazavanje znaci neuspjeh obaju sustava: prvog, koji je proizveo pogresan za-
klju¢ak i drugog, koji tu pogresku nije zamijetio i ispravio (Kahneman, 2011).

Meduigra sustava: tko je glavni kreator odluka,
vjerovanja i ponasanja?

Kako se vjerojatno dalo naslutiti po prethodnim opisima funkcioniranja dvaju
sustava, kod mnogih istrazivaca prevladava stajaliste da je Sustav 1 glavni ,igra¢“ u
meduigri sustava koja producira nase odluke, vjerovanja i ponasanje. Sustav 2 naj-
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¢es¢e ima ulogu podrzavajuce pratnje, onoga koji tek rijetko svoju energiju trosi za
ispravljanje pogresnih sugestija Sustava 1, a ¢esce kako bi ih sebi i drugima neka-
ko opravdao i racionalizirao, bile one pogresne ili ispravne. O klju¢noj ulozi Susta-
va 1 u donosenju odluka govore i istrazivanja na osobama s o$te¢enim ventromedi-
jalnim prefrontalnim korteksom, podru¢jem koje je povezano s nizom intuitivnih
i heuristi¢nih odgovora koje tipi¢no pripisujemo Sustavu 1 (Evans, 2003). Ventro-
medijalni prefrontalni korteks zasluzan je za implicitno ucenje iz iskustva pa ljudi
kojima je taj dio korteksa o$te¢en ne mogu generirati tzv. osjecaje iz trbuha, koji su
klju¢ni za prosudivanje i odlucivanje (Wilson, 2004). Naime, upravo su ,osje¢aji iz
trbuha® impulsi i sugestije koje Sustav 1 $alje Sustavu 2, a koji u kona¢nici posta-
ju nase svjesne odluke i ponasanja. Taj proces se dogada upravo preko ventromedi-
jalnog prefrontalnog korteksa koji te impulse integrira u svjesnu namjeru. Ostece-
nje tog podruéja ostavlja osobu bez intuitivnih i emotivnih odgovora na podrazaje,
iako kvocijent inteligencije ostaje netaknut. Drugim rije¢ima, o$te¢enjem ventro-
medijalnog prefrontalnog korteksa unisten je Sustav 1 dok ,racionalni® Sustav 2
ostaje potpuno netaknut. Ipak, pokazalo se da u takvim situacijama, u kojima nisu
vodeni intuicijama, ljudi ili uopée nisu u stanju donijeti odluku jer ne uspijevaju
racionalno odvagnuti medu svim opcijama ili donose jako lose odluke. Paradoksal-
no, nesvjesni, intuitivni sustav kljuc¢an je za donosenje racionalnih odluka. Svjesni,
racionalni sustav s tim ¢esto nema prevelike veze: ljudi nisu u stanju verbalizira-
ti mnoge kognitivne procese koji su ih doveli do odredene odluke (Wilson, 2004).
Prvenstvo ima intuitivni, nesvjesni Sustav 1, a ne namjerni, svjesni Sustav 2,
a kad je situacija takva dogadaju se pogreske u prosudivanju i odlucivanju. Nesvje-
sno adaptivno, koliko god bilo efikasno i korisno u donosenju zaklju¢aka, ¢esto i
to¢nih, ipak je rigidno, prebrzo donosi zakljucke te sporo reagira na nove i kontra-
diktorne informacije (Wilson, 2004). To rezultira ¢itavim nizom tzv. kognitivnih
pogresaka ili pristranosti (vidi Kahneman, 2011), a dalje ¢emo se detaljnije osvr-
nuti na dvije: pristranost prekomjernog samopouzdanja i pogresku konjunkcije.

Pristranost prekomjernog samopouzdanja

Jedna od glavnih karakteristika Sustava 1 jest da uzima u obzir samo lako do-
stupne, automatski aktivirane informacije, a zanemaruje one koje su relevantne za
zakljucak, ali nam automatski ne padaju na pamet. Kahneman (2011) to naziva
»to §to vidis je sve $to postoji“ svojstvom. Sustav 1 ne zanimaju ni kvaliteta ni broj
argumenata na temelju kojih stvara zaklju¢ak. Ono $to je bitno jest lako¢a kojom
ti argumenti padaju na pamet te koherentnost price koja se od njih moze sloziti.
Sto su argumenti dostupniji i $to ih lakSe moZemo ukomponirati u smislenu pri-
¢u, to ¢emo biti sigurniji u ispravnost vlastitog zakljucka. Ali kako koherentnost
price nije isto $to i kvaliteta argumenata s pomoc¢u kojih donosimo zakljucak, za-
klju¢ak ¢e cesto biti pogresan, dok ¢e sigurnost u njegovu ispravnost i dalje ostati
visoka. Ovo je jedan od glavnih mehanizama stvaranja prekomjernog samopouz-
danja u vlastite zakljucke.

Mnostvo istrazivanja ukazuje na to da je fenomen prekomjernog samopouz-
danja u to¢nost odluka, vlastite moguénosti, znanje itd. rairena i ucestala poja-
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va (Griffin i Tversky, 1992). Ona je, osim u svakodnevnom zivotu, prepoznata i u
profesionalnom kontekstu, kod mnogih eksperata uklju¢ujuéi doktore, odvjetnike,
inzenjere, psihologe, analiti¢are sigurnosti itd. (Belsky i Gilovich, 1999). Klasi¢-
na istrazivanja prekomjernog samopouzdanja traze od ispitanika da procijene tzv.
»interval pouzdanosti®, odnosno raspon vrijednosti unutar kojeg se nalazi to¢an
odgovor na postavljeni problem, ovisno o stupnju sigurnosti koji ispitanici imaju
u taj odgovor (npr. 90% sam siguran da grad Zagreb ima 700.000 — 1.000.000
stanovnika). U takvim ispitivanjima ispitanici u pravilu navode premale intervale
unutar kojih procjenjuju da se nalazi to¢an odgovor (Baron, 2008). Drugim rije-
¢ima, to¢an odgovor se nalazi u procijenjenom intervalu znatno rjede nego $to to
ispitanici misle. Za takve ispitanike kazemo da su lose kalibrirani, a ispitanici ko-
jima se sigurnost u vlastite odgovore i to¢nost tih odgovora podudaraju dobro su
kalibrirani.

Prema Griffinu i Tvrskom (1992), procjena pouzdanosti ili stupnja uvjerenja
u neku hipotezu zahtijeva integraciju razlicitih vrsta dokaza. Kod veéine problema
mogucde je razlikovati dvije dimenzije dokaza: snagu, odnosno ekstremnost doka-
za, 1 tezinu, odnosno prediktivnu valjanost dokaza. Primjerice, kod evaluacije pi-
sma preporuke snaga dokaza odnosila bi se na pozitivnost opisa i toplinu pisma, a
tezina na kredibilitet i znanje pisca. Snazni dokazi intuitivno su nam privla¢ni pa
se sudovi Sustava 1 previSe oslanjaju na snagu, a manje na prediktivnu valjanost
dokaza. Ipak, u veéini slu¢ajeva ljudi vode ra¢una i o tezini dokaza tako da se pro-
cjena, koja je prvotno bazirana na snazi dokaza, naknadno prilagodava tezini te je
konacan sud ishod obiju dimenzija. Ovo implicira sljedece: ljudi ¢e biti pretjerano
samopouzdani u sud kada je snaga dokaza velika, a tezina mala, a premalo samo-
pouzdan bit ¢e kada je tezina dokaza velika, a snaga mala. Ovakav nacin rasudiva-
nja moze objasniti i paradoksalne rezultate nekih studija koje su pokazale kako su
eksperti u nekom podruéju cesto znacajno vise samopouzdani u svoje procjene od
laika, $to je najcesce slucaj u situacijama u kojima je moguénost predvidanja mala,
a povratne informacije o uspjehu nejasne ili odgodene. Naime, u takvim situaci-
jama svaka dodatna koli¢ina znanja (dokaza) koju posjeduju eksperti imat ¢e jaku
snagu, ali upitnu tezinu, odnosno prediktivnu valjanost. Zbog takvih neodgova-
rajuc¢ih dokaza, eksperti ¢e biti pretjerano samopouzdani u svoje znanje i predik-
tivne sposobnosti, ali ne¢e biti nista to¢niji (Andersson i sur., 2003; Griffin i Tver-
sky, 1992; Montier, 2007; Odean, 2004). No Sustav 2 svejedno obavlja svoj posao:
generira uvjerljiva i koherentna posz hoc objaénjenja za vlastite procjene, temeljena
na dostupnim, ali pogresnim dokazima, $to kona¢no rezultira pretjeranim samo-
pouzdanjem (Tetlock 1999). Cini se da su tendencija trazenja dokaza u prilog ve¢
postoje¢em uvjerenju (tzv. pristranost potvrdivanja) i koriStenje irelevantnih do-
kaza na kojima se temelje prosudbe glavni mehanizmi nastanka prekomjernog sa-
mopouzdanja (Baron, 2008). Oba su pak dobro poznate karakteristike Sustava 2.

U prilog navedenom Montier (2007) navodi primjer istrazivanja u kojem su li-
jecnici, kada su tvrdili da su 90% sigurni u svoju dijagnozu, u stvari bili u pravu u
manje od 15% slucajeva. Nadalje, u istrazivanju u kojem su sudjelovali ekonomski
laici (preddiplomski studenti) i eksperti (portfelj menadzeri, analiticari i brokeri)
zadatak je bio odabrati dionicu za koju su smatrali da ¢e najvise narasti u sljede¢ih
mjesec dana. Laici su u svoje izbore bili sigurni 59%, dok su eksperti izabirali sa
sigurno$¢u od 65%. Uspjesnost obiju grupa bila je ispod razine slu¢ajnosti — baca-
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njem novcica bi se izabralo bolje dionice. Eksperti koji su tvrdili da su 100% iza-
brali pravu dionicu bili su u pravu u samo 15% sluc¢ajeva. Na pitanje o strategija-
ma koje su koristili prilikom izbora laici su odgovorili da su manje-vise pogadali,
dok su eksperti naveli da su se sluzili znanjem iz podrucja.

S druge strane, kada su moguc¢nosti predvidanja i ¢estina povratne informacije
vele, eksperti su bolje kalibrirani od laika (Griffin i Tversky, 1992). Jedno od citi-
ranijih istrazivanja koje pokazuje dobru kalibriranost eksperata jest istrazivanje na
meteorolozima kojima je, bez obzira na to¢nost predvidanja, samopouzdanje uvi-
jek poprili¢no izjednaceno s to¢noséu (Andersson i sur., 2003; Baron, 2008; Gri-
ffin i Tversky, 1992; Montier, 2007). Meteorolozi dobivaju Ceste i toéne povratne
informacije o svojim prediktivnim sposobnostima, a takve informacije npr. lije¢ni-
cima ¢esto nisu dostupne (Montier, 2007). Isto se odnosi i na profesionalne igra-
Ce bridza, jo$ jednu skupinu koja pokazuje iznimno dobru kalibriranost (Griffin i
Tversky, 1992).

Ipak, ostaje nejasno kako to da educirani, inteligentni ljudi, eksperti u svo-
jim podruéjima, uporno ostaju ,slijepi“ na izostanak povratnih informacija koje bi
potvrdile njihove prediktivne sposobnosti. Tetlock (1999) smatra da je to mogude
zbog toga Sto eksperti koriste raznolike mehanizme, odnosno strategije obrane svo-
jih uvjerenja te je identificirao pet takvih strategija. ,Da barem® obranom eksperti
tvrde da bi njihova predvidanja bila to¢na da su oni o kojima su ovisili ishodi ba-
rem slijedili njihovu analizu. ,Ceteris paribus® obrana podrazumijeva da je izvor-
na analiza eksperata bila to¢na, no nesto iznenadujuce se dogodilo ($to je trebalo
biti pod ,.ceteris paribus®, odnosno $to je trebalo ostati nepromijenjeno i ne utjeca-
ti na ishod) te poremetilo ishod. ,Bio sam gotovo u pravu® obrana govori da se is-
hod, mada se nije stvarno dogodio, ipak gotovo pa ostvario. ,,Jos uvijek se nije do-
godilo® obrana priznaje da se ishod nije dogodio, ali da ¢e se u buduénosti sigurno
dogoditi. Na kraju, ,pojedina¢no predvidanje® obrana smatra da, unato¢ tome $to
ovo izolirano predvidanje nije bilo to¢no, to ne znaci da je ¢itav okvir za analizu i
predvidanje pogresan te da ga zato treba odbaciti. Ti mehanizmi obrane koji slu-
ze odrzavanju visokog samopouzdanja rezultiraju time da su eksperti koji grijese u
predvidanjima jednako pouzdani u svoje videnje i objasnjenje ,sila“ koje su utjeca-
le na ishod kao i oni koji su ga ispravno predvidjeli. Tetlock (1999) zaklju¢uje da
ni obi¢ni ljudi, laici, kao ni eksperti ne uce iz svojih pogresaka i ne mijenjaju sta-
vove i misljenja ni priblizno onoliko koliko bi trebali.

Pogreska konjunkcije

Jedna od heuristika koje su proizvod naseg Sustava 1 jest i heuristika reprezen-
tativnosti, a Tversky i Kahneman (1983) smatraju da je upravo ona uzrok jednom
od najpoznatijih primjera donosenja pogresnih zaklju¢aka zbog kr$enja aksioma
teorije vjerojatnosti, tzv. pogresci konjunkcije. Vjerojatno najpoznatiji zadatak za
testiranje pravila konjunkcije je tzv. problem Linde. U tom zadatku ispitanici tre-
baju procijeniti vjerojatnost da Linda pripada jednoj od navedenih socijalnih sku-
pina. Problem izgleda ovako:

»Linda ima 31 godinu, neudana je, bistra i otvorena. Magistrirala je filozofi-
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ju. Kao studentica, bila je duboko zaokupljena pitanjima diskriminacije i socijalne
pravde, a sudjelovala je i u protunuklearnim demonstracijama.” Poredajte tvrdnje
po stupnju u kojem se one odnose na Lindu pocevsi od one koja ju najbolje opisu-
je, ili procijenite vjerojatnost da Linda pripada navedenoj kategoriji.

* Linda je uciteljica u osnovnoj skoli.

* Linda radi u knjizari i pohada satove joge.

* Linda je aktivna u feministickom pokretu. (F)

* Linda je socijalni radnik.

* Linda je ¢lanica Lige Zenskih glasaca.

* Linda je bankovna ¢inovnica. (B)

* Linda prodaje osiguranja.

* Linda je bankovna ¢inovnica i aktivna je u feministickom pokretu. (B i F)

Istrazivanja kategorizacije stvari i dogadaja pokazuju da informacije koje pri-
mamo uglavnom analiziramo u odnosu na postoje¢e mentalne modele zbog cega
je prirodno da se vjerojatnost nekog dogadaja procjenjuje ovisno o stupnju u ko-
jem je taj dogadaj reprezentativan za prikladan mentalni model. Kada vjerojat-
nost da objekt X pripada kategoriji A procjenjujemo ovisno o tome koliko je X re-
prezentativan za kategoriju A, tada se pri procjenjivanju vjerojatnosti koristimo
heuristikom reprezentativnosti (Nilsson, 2008). Primjerice, osoba je reprezenta-
tivna za socijalnu grupu ako njena licnost podsje¢a na stereotipnog ¢lana te gru-
pe, a percepcija vjerojatnosti da ta osoba pripada nekoj socijalnoj grupi raste s po-
rastom sli¢nosti osobe i prototipnog ¢lana te kategorije (Baron, 2008). Psiholoski
principi reprezentativnosti ¢esto su u o$trom kontrastu s logikom teorije vjerojat-
nosti, a to je najocitije u zadacima koji testiraju pravilo konjunkcije, poput proble-
ma Linde. Kako je vidljivo, opis Linde je sastavljen tako da bude reprezentativan
za aktivnu feministkinju (F) i nereprezentativan za bankovnu ¢inovnicu (B). 85%
ispitanika smjestilo je tvrdnju s konjunkcijom (B i F) iza reprezentativne tvrdnje
(F), ali ispred nereprezentativne (B) (F > BiF > B). Velika vecina je konjunkciju
progla51la vjerojatnijom od njene manje reprezentativne sastavnice. Drugim rije-
¢ima, veéina 1sp1tan1ka prekr51la je pravilo konjunkcije koje kaze da vjerojatnost
konjunkcije ne moze biti ve¢a od vjerojatnosti bilo koje njene sastavnice. Procije-
nivsi konjunkciju vjerojatnijom od njene sastavnice, ispitanici su pocinili tzv. po-
gresku konjunkcije (Tversky i Kahneman, 1983). Pitanje procjene vjerojatnosti
nije nesto $to je u domeni Sustava 1, pa ga on zamjenjuje laksim pitanjem: kolika
je slicnost Linde i prototipnog ¢lana svake od navedenih kategorija? Lijeni Sustav
2 taj proces zamjene ne primjecuje i tu dolazi do pogreske. Zbog toga $to je slic¢-
nost izmedu ciljnog objekta (Linde) i prototipnog ¢lana podredene kategorije (fe-
ministicki bankovni ¢inovnik) veéa od sli¢nosti izmedu Linde i prototipnog ¢la-
na glavne grupe (bankovni ¢inovnik), heuristika reprezentativnosti je uzrokovala
pogreske ispitanika (Nilsson, 2008). Wedell i Moro (2008) navode da je pogres-
ka veca kad je jedna od komponenti u konjunkciji vrlo, a druga malo vjerojatna
nasuprot dvije jako ili dvije malo vjerojatne komponente. Primjerice, u Lindinom
slu¢aju postoji mala vjerojatnost da je Linda bankovna ¢inovnica (B), ali znatno
veca da je aktivna u feministickom pokretu (F) pa u ovom slucaju o¢ekujemo re-
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lativno veliku pogresku kod procjenjivanja vjerojatnosti konjunkcije te dvije kom-
ponente (B i F).

No, ¢ini se da heuristika reprezentativnosti nije ni neophodan ni dovoljan ra-
zlog za pogresku konjunkcije (Nilsson, 2008; Nilsson i sur., 2009). Tzv. hipoteza
ponderiranih prosjeka (HPP) razlikuje se od heuristike reprezentativnosti po tome
sto heuristika reprezentativnosti pogresku pripisuje na¢inu na koji se subjektivne
vjerojatnosti procjenjuju, a hipoteza ponderiranih prosjeka nacinu na koji se one
kombiniraju (Nilsson, 2008). Iz kuta tzv. ograni¢ene racionalnosti (Simon, 1990;
prema Juslin i sur., 2009) ponasanje ljudi je odredeno njihovim ciljem, kognitiv-
nim ograni¢enjima te strukturom okoline. Jedno od veéih kognitivnih ogranice-
nja jest pristranost ljudi prema linearnoj aditivnoj integraciji informacija u situaci-
jama u kojima bi, po aksiomima teorije vjerojatnosti, ispravna bila multiplikacijska
integracija, za koju ljudski um nije najbolje podesen. Drugim rije¢ima, u situacija-
ma poput procjene vjerojatnosti konjunkcije koja je stvarno jednaka umnosku vje-
rojatnosti njenih komponenata, Sustav 1 koristi, grubo govore¢i, lak§u mu opera-
ciju zbrajanja i uprosjecivanja vjerojatnosti komponenata. ,Radar Sustava 2 to ne
zamjecuje pa to rezultira pogreskom konjunkcije.

Neki pak autori tvrde da ljudi ¢ine greske u zakljucivanju jer pogresno inter-
pretiraju tvrdnje u zadatku. Drugim rije¢ima, nije problem u nesavrienosti ko-
gnitivnog aparata ve¢ u nacinu na koji je zadatak postavljen. Kazu kako posto-
ji moguénost da tvrdnju ,Linda je bankovna ¢inovnica® ljudi shvacaju kao ,Linda
je bankovna ¢inovnica ali nije aktivna u feministickom pokretu® (Nilsson i sur.,
2009). Osim toga Hertwig i Gigerenzer (1999) tvrde da rije¢ ,vjerojatnost u za-
datku ispitanici interpretiraju na mnogo nac¢ina od kojih samo manjina ima ma-
tematicko znacenje kompatibilno s teorijom vjerojatnosti, pa zbog toga , pogreska
konjunkcije“ i nije u stvari greska. Takoder, Hertwig smatra da ispitanici navod-
nu pogresku ¢ine i zbog pogresne interpretacije veznika ,I“. Naime, u teoriji vjero-
jatnosti ,I“ oznacava presjek, dok u govornom jeziku ¢esto moze oznacavati uni-
ju, kao u primjeru ,,Pozvali smo prijatelje i kolege na tulum® (Mellers i sur., 2001).
U ovom slucaju se takoder ne moze govoriti o pogresci. lako ovakve interpretaci-
je posjeduju odredenu vrijednost, pokazalo se da relativno visoke stope pogreske
ostaju i nakon $to se kontroliraju mogu¢i uzroci pogre$nih interpretacija (Nilsson
i Andersson, 2010).

Zakljuéak

U ovom radu iznijeli smo glavne postavke dvoprocesne teorije misljenja, skici-
rali podjelu kognitivnog rada medu sustavima te identificirali glavne mehanizme
nastanka kognitivnih pogresaka kako ih opisuje ta teorija. Ukratko, pogreske su u
ovom smislu lo$e sugestije prvog sustava koje drugi ne uspije zamijetiti i ispraviti
prije nego budu izrazene u svjesnoj odluci, prosudbi ili ponasanju. Iako ¢esto mo-
zemo raditi na autopilotu i pouzdati se da ¢e nas Sustav 1 dovesti do zadovoljava-
jucih ishoda, bolje bi bilo Sustav 2 odrzavati $to pripravnijim. Kako nam navedene
i mnoge druge kognitivne pogreske pokazuju, nekim situacijama Sustav 1 sa svo-
jim karakteristikama ipak nije dorastao.
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PARADIGMA 2: HEURISTIKE KAO
ISPRAVNO ODLUCIVANJE






STEVEN PINKER

KAKO RADI UM



Izvor: Steven Pinker, Prazna ploéa. Moderno poricanje ljudske prirode,
Algoritam, Zagreb 2008.



Razmotrimo sada misljenje. Postoji jedna zagonetka koja brine filozofe i bio-
loge otkad je na nju ukazao Alfred Russel Wallace, suotkriva¢ prirodne selekcije.
Sto nepismeni, tehnoloski primitivni lovci-sakupljaci ¢ine sa svojom sposobnoséu
apstraktne inteligencije? U stvari, pitanje s viSe opravdanja mogu postaviti lovci i
sakuplja¢i o suvremenim Amerikancima koji sjede pred televizorom. Jer za lovce i
sakupljace Zivot je bio poput kampiranja koje nema zavrsetka, ali bez $vicarskoga
noza i $atora i zamrznute tjestenine. Nasi su preci morali prezivjeti uz pomo¢ svo-
je sposobnosti i ekosustava u kojemu bi ve¢ina biljaka i Zivotinja koje konzumira-
mo kao hranu vise voljela prezivjeti sama.

Nasa je vrsta uspjela, kako to biolozi kazu, u¢i u “kognitivnu nisu” sposob-
no$¢u nadvladavanja ¢vrstih obrambenih mehanizama drugih organizama uz po-
mo¢ shvaéanja uzro¢noposljedi¢ne veze. U svim ljudskim drustvima, bez obzira na
to koliko navodno primitivna bila, ljudi upotrebljavaju raznovrsna oruda: zamke,
otrove, razlicite nacine detoksifikacije biljaka kuhanjem, namakanjem, ispiranjem;
metodama ekstrakcije ljekovitih svojstava iz biljaka kako bi se obranili od parazi-
ta i patogena; sposobnos¢u kooperacije kako bi postigli ono $to pojedinac sam ne
bi mogao. Ta postignuéa pokazuju da um posjeduje nacine za poimanje kauzalno
znacajnih dijelova svijeta. Svijet je heterogen i vrlo je vjerojatno da imamo nekoli-
ko razli¢itih intuitivnih teorija ili varijeteta zdravoga razuma koji su se prilagodili
pronalazenju kauzalnih struktura razlicitih aspekata svijeta. MoZemo o njima mi-
sliti kao o vrstama intuitivne fizike, intuitivne biologije, intuitivnog inZenjerstva
i intuitivne psihologije, od kojih je svaka utemeljena na nekoj bazi¢noj intuiciji.

Najvaznija je intuitivna fizika, shvaéanje kako objekti padaju, kako se kotu-
raju ili odbijaju. Temeljna intuicija iza nase intuitivne fizike jest postojanje stabil-
nih objekata podloznih istim fizikalnim zakonitostima. To nije banalna tvrdnja.
William James je tvrdio da je svijet djeteta “zbrka koja cvjeta i $umi”, kaleidoskop
svjetlucavih piksela, i da je znanje o stalnim objektima postignuée koje postizu
tek starija djeca. Unato¢ tomu jedna od prvih stvari koje u¢imo na uvodnim pre-
davanjima iz filozofije jest da bismo cijeli Zivot zivjeli u takvoj zbrci koja cvjeta i
sumi kad prethodno ne bismo imali pretpostavku kako raznolike osjetilne impre-
sije uzrokuju stabilni objekti. Doista, $to vise znamo o dje¢jem svijetu, to vise vi-
dimo da William James, barem u ovom slu¢aju, nije imao posve pravo. Najmanja
djeca koju mozemo ispitivati (stara oko tri mjeseca) ve¢ ocekuju svijet koji se sastoji
od stabilnih objekata, i pokazuju ¢udenje kada im eksperimentator prikaze situaci-
ju u kojoj objekti nestaju, prolaze kroz druge objekte, kada se raspadaju ili se kre-
¢u a da ih nitko ili ni$ta ne gura. Jedan je psiholog stoga sazeo literaturu o djecjoj
psihologiji na sljede¢i nacin: “Cvjetajuca i Sumeca zbrka” bolji je opis svijeta rodi-
telja te djece nego njih samih.

Ali postoje brojni objekti s kojima se susre¢emo a koji narusavaju nasu intui-
tivnu fiziku. Biolog Richard Dawkins je naveo primjer: ako u zrak bacimo mrtvu
pticu, ona ¢e opisati ljupku parabolu i zaustaviti se na tlu, kao $to knjige o fizici
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tvrde da treba. Ali ako bacimo u zrak Zivu pticu, ona neée opisati ljupku parabolu,
i mozda nede sletjeti s ove strane pokrajinske granice. Drugim rije¢ima, Ziva bi¢a
poput ptica mi ne tumac¢imo uz pomoc¢ svoje intuitivne fizike nego s pomoc¢u in-
tuitivne biologije. Mi ne pretpostavljamo da su ptice neka vrsta ¢udnih, oprugastih
objekata koja naru$ava zakone fizike; naprotiv, mi pretpostavljamo da ptice slije-
de posve razli¢ite vrste zakona — zakone biologije. Temeljna intuicija nase pucke
biologije jest da biljke i Zivotinje imaju svoju imanentnu bit koja sadrzi i obnovljiv
izvor energije koja zivotinji ili biljci daje njezin oblik, koja potic¢e njezin rast i or-
kestrira njezinim tjelesnim funkcijama. Tu duboko ukorijenjenu intuiciju pronala-
zimo kod svih naroda i to objasnjava zasto su lovci i sakupljaci tako briljantni bio-
lozi amateri. Botanicari i zoolozi koji rade na terenu s lovcima-sakuplja¢ima uvijek
se iznenade kad vide da oni imaju izvanredno detaljno znanje o lokalnome bilju
i Zivotinjama te da se njihova imena za te biljke i Zivotinje ¢esto slazu s Linneov-
skom klasifikacijom rodova i vrsta koju koriste sami profesionalni biolozi. Ta kate-
gorizacija ¢esto uklju¢uje grupiranje zivotinja koje izgledaju vrlo razlicito, recimo
povezivanje crva i leptira, ili muske i Zenske ptice s razlic¢itim perjem. Lovci-saku-
pljaci, koriStenjem svojih intuicija o skrivenim bitima Zivotinja i biljaka, predvida-
ju njihovo buduée ponasanje. Iz skupina tragova mogu deducirati o kojoj se vrsti
zivotinje radi i u kojem se pravcu vjerojatno krece, kako bi je nespremnu doceka-
li na odmoristu; ili pak mogu vidjeti cvijet u proljeée i vratiti mu se najesen kako
bi iskopali skriven gomolj koji je cvijet najavio. Oni iz Zivih bic¢a izlu¢uju sokove i
praske te ih koriste kao blagotvorna sredstva, otrove ili dodatke hrani.

Treda vrsta intuicije, razlicita od prethodnih, jest intuitivni inZenjering. Nasa
je vrsta poznata po iskoriStavanju i koristenju oruda i artefakata, a temeljna intui-
cija na kojoj se grade oruda njezina je funkcija. Ako vas pitam da definirate $to je
stolica, mozete odgovoriti da je to stabilna vodoravna povrsina koju podupiru ¢e-
tiri noge. Ali to nece biti dovoljno dobro za opis vrece graska, kvadre, izrezbare-
ne slonove noge i drugih objekata koje mozemo koristiti kao stolice. Jedina stvar
koju stolice imaju zajednicko jest nedija namjera da iskoristi predmet koji ¢e nad
sobom pridrzati ¢ovjeka. Temeljna intuicija iza nase sposobnosti da shvatimo neko
orude jest njegova funkcija, ili intencija njegova dizajnera. Mala djeca, u predskol-
skoj dobi, vrlo dobro razlikuju artefakte od zivih bi¢a. Primjerice u jednom ekspe-
rimentu djeci su rekli da je lije¢nik uzeo rakuna, pospricao ga crnom bojom i bi-
jelim linijama po ledima te da ga je stavio u vre¢u sa smrdljivim stvarima. Djeci
su potom pokazali slike tvora i pitali ih $to je to. Vedina je rekla da je ipak rije¢ o
rakunu. Ali da su im rekli kako su lije¢nici uzeli lonac za kavu, odrezali mu ru¢-
ku, probusili kroz njega rupu i napunili ga sjemenjem za ptice, a potom im poka-
zali sliku hranilice za ptice i pitali ih $to je to, rekli bi da je hranilica za ptice. Taj
eksperiment pokazuje da ¢ak i sasvim mala djeca znaju da je umjetni objekt po-
put hranilice za ptice sve ono $to moze sadrzavati hranu za ptice, ali da prirodni
objekti poput rakuna imaju internu konstituciju koja se ne moze promijeniti ne-
kom manipulacijom.

Napokon, ljudi imaju i intuitivou verziju psihologije. Ranije sam spomenuo
da mozemo objasniti ponasanje osoba, poput ulazenja u autobus, ne tako da pret-
postavimo neku magnetnu silu koja ju vuce u autobus, ili da je ona neki artefakt
poput lutke za navijanje. Ta osoba djeluje prema svojim uvjerenjima i potrebama,
i ne mozemo drugo doli utvrditi da je on posebna vrsta entiteta premda njegovo
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ponasanje nismo morali izravno vidjeti. Tu sposobnost ponovno pokazuju sasvim
mala djeca, koja primjerice mogu zakljuéiti $to zna ili Zeli odrasla osoba samo na
temelju toga u Sto ona gleda.

Osim dokaza iz razvojne psihologije, postoje dokazi da je nasa sposobnost mi-
$ljenja podijeljena na te intuitivne teorije ili nac¢ine misljenja. Primjerice, tehnika
funkcionalnog neurooslikavanja pokazala je da su razliciti dijelovi mozga aktiv-
ni kada ljudi razmisljaju o orudima ili pak o zivim stvarima. Stovise, navodni ge-
netski sindrom autizma mozemo lijepo opisati tvrdnjom da on pogada intutitivou
psihologiju zahvadene osobe: autisti¢na djeca stvarno tumace ljude kao da je rije¢
o lutkama za navijanje, i nemaju predodzbu o tome da drugi ljudi imaju uvjere-
nja i potrebe.

Pogre$na primjena ta Cetiri oblika misljenja, ili pomak s jednog nacina mi-
$ljenja na drugi, takoder moze objasniti odredena zagonetna ponasanja i uvjere-
nja. Jedan je primjer slapstick humor. Mi se smijemo kada se netko oklizne na koru
banane zbog nenadane promjene od razmisljanja o osobi na uobi¢ajen nacin (kori-
Stenjem nase intuitivne psihologije i razmisljajuci o njoj kao osobi s uvjerenjima i
potrebama) prema razmisljanju o njoj ¢isto kao o objektu koji se povinuje zakoni-
ma fizike. Vjerovanje u duhove i duse nastaje pri odvajanju nase intuitivne psiho-
logije i nase intuitivne biologije, tako da pocinjemo razmisljati o duhu i umu kao
da imaju egzistenciju neovisnu o tijelu. A animisticka vjerovanja govore obrnuto:
ona spajaju nasu intuitivnu psihologiju i intuitivou biologiju, fiziku ili inZenjering
te dopustaju da mislimo kako drvede, planine ili idoli imaju dusu.

Napokon tu je moj posljednji primjer: emocije kod ljudi. Glavna zagonetka u
vezi s osje¢ajima prema drugim ljudima jest za$to su Cesto tako strastveni i naoko
iracionalni. Zasto ljudi prate svoj bijes, ili osvetu, i prekora¢uju njezinu mjeru koja
bi za njih mogla imati vrijednost? Zasto ljudi brane svoju ¢ast na lude nacine tako
da izazivaju druge na dvoboj? Zasto potpuno polude kada se zaljube? Najuoblca-
jenija teorija medu znanstvenicima, kao i medu neznanstvenicima, jest “roman-
ti¢na teorija”, ideja prema kojoj emocije nastaju zbog neke primordijalne sile koju
smo naslijedili iz prirode te da je ona lo$e prilagodena i opasna ako se ne kanalizi-
ra u umjetnost ili kreativnost. Pokusat ¢u objasniti jedno vrlo razli¢ito tumacenje,
tzv. stratesku teoriju koja tvrdi da su strasti “paradoksalne taktike® usadene u nas.
Osnovna je ideja da nam Zrtvovanje slobode i racionalnosti moze pruziti stratesku
prednost kada komuniciramo s ljudima ¢iji su interesi ili uzajamno suprotstavljeni
ili se poklapaju s nagima. Teorija se posebno dobro moze primijeniti na obecanja,
prijetnje i pregovore. Kako bih vam pokazao kako je ta teorija neromanti¢na, po-
kusat ¢u je ilustrirati uz pomo¢ obrnutog inZenjeringa romanti¢ne ljubavi.

Cini¢ni drustveni znanstvenici i veterani u flertu slazu se u jednome: ljubav je
trziSte. Postoji izvjesna racionalnost u ljubavi — to je dobro ulaganje i dobra kup-
nja. Svi mi u neko vrijeme svoga zivota moramo potraziti najugodniju, najpamet-
niju, najbogatiju, najstabilniju, najsmjesniju, najljeps$u osobu koja ¢e Zeljeti ostati s
nama. Ali ta je osoba igla u plastu sijena, i mogli bismo umrijeti kao samci kada bi-
smo ju beskona¢no trazili. Stoga razmjenjujemo vrijednost za vrijeme i nakon ne-
kog vremena gradimo kucu s najboljom osobom koju smo pronasli do toga vreme-
na. Dobar dokaz za takav niz dogadaja fenomen je “asortativnog” — tj. odabranog
ili sloznog sparivanja s pomocu procjene vrijednosti partnera: opéa pozeljnost su-
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pruga ili supruge, mombka ili djevojke otprilike se uvijek slaze, kao da je svaki po-
kusao nadi najboljeg partnera kojega je mogao ili mogla pronadi.

Ne treba posebno isticati da to ne objasnjava sve $to bi trebalo o zaljubljiva-
nju. Postoji i iracionalan dio ljubavi, koji uklju¢uje nevoljnost i kapric. Ne mozete
se namjerno zaljubiti. Mnogi se ljudi prisje¢aju kako su se fiksirali za osobu koja je
na papiru izgledala savriena, ali kada su se upoznali, jednostavno nije funkcioni-
ralo. Kupido nije odapeo strelicu; zemlja se nije zatresla. Nase srce ne osvajaju po-
zeljne karakteristike; katkada je rije¢ o ne¢em posve kapricioznom kao $to je nacin
hoda, govora ili smijanja doti¢ne osobe.

Je li to nacin da se stvori racionalan organizam? U stvari mozda i jest. Stvori-
mo li partnerstvo uz posve “racionalnu” kupnju, pojavit ée se problem. Ako ste po-
Celi graditi ku¢u s najboljom osobom koju ste nasli do odredenog trenutka, prema
zakonu prosjeka prije ili poslije pojavit ¢e se netko bolji. U tom trenutku posve ra-
cionalan subjekt bit ¢e sklon ispustiti supruga ili suprugu poput vruéeg krumpi-
ra. Ali razmislimo sada o tome sa stajalista supruga ili supruge. Ulazak u partner-
stvo trazi zrtve — izmedu ostaloga napustene moguénosti s drugim potencijalnim
partnerima ili pak vrijeme i energiju uloZene u odgoj djece. Racionalni supruznici
mogu predvidjeti da ¢e ih njihov partner napustiti kada se pojavi netko bolji, sto-
ga bi za njih bilo ludo uop¢e sklopiti vezu. Tako bismo dobili paradoksalnu situ-
aciju u kojoj se interes nijedne strane, a to je da ostanu zajedno, ne moze ostvariti
jer nijedan ne moze vjerovati drugome ako se drugi ponasa isklju¢ivo kao raciona-
lan pametan kupac.

Postoji jedno rjesenje tog problema. Ako smo naslijedili to da se ne zaljublju-
jemo zbog racionalnih razloga, mozda je isto tako manje vjerojatno da ¢emo se od-
lu¢ili odljubiti zbog racionalnih razloga. Romanti¢na je ljubav jamac implicitnoga
obecanja pri ulasku u romanti¢nu vezu, a to je vazno s obzirom na ¢injenicu da bi
inac¢e moglo biti racionalno razvrgnuti to obe¢anje u buduénosti.

Romanti¢na ljubav je primjer pojma iz teorije igara kojega zovemo “paradok-
salnom taktikom”, primjer kada pomanjkanje slobode i racionalnosti moze biti
prednost. Analogija tome na nepsiholoskom podrudju jest primjerice razlog po-
stojanja zakona i ugovora. Kada prijavljujemo hipoteku u banci, zakon utvrdu-
je da u sluc¢aju nesposobnosti otplate dugova banka moze zatvoriti hipoteku i ra-
sprodati nagu imovinu. Samo ako postoji takav zakon bankovni ulog tj. posudba
ima smisla, stoga taj zakon, paradoksalno, koristi i duzniku i onome koji posudu-
je. Isto tako, podstanarstvo sluzi i podstanaru i vlasniku, ograni¢avajudi slobodu
obiju strana. U tom smislu, mnoge strasti, poput romanti¢ne l)ubav1 mogh bismo
shvatiti kao neuralne ekvivalente zakonima i ugovorlma Stov1se, simetri¢cnom lo-
gikom, ako je strastvena ljubav i lojalnost jamac da ¢e se nasa obecanja ispuniti,
onda strastvena osveta i ¢ast sluze kao jamci da nase prijetnje nisu blef. Problem s
prijetnjama, poput “Ako mi ukrades koze, izmlatit ¢u te”, kazuje da bi nafa prijet-
nja mogla biti opasna: u toj tucnjavi mogli biste dobiti i udarac. ]edma je vrijed-
nost prijetnje zastrasivanje; onoga ¢asa kada se mora ispuniti, ona vise nije na ko-
rist nikome. Kako je cilj kojem se upucuje prijetnja svjestan te ¢injenice, on moze
odmah uzvratiti prijetnjom razotkrivaju¢i blef drugoga i pozivaju¢i ga da pokaze
bijes. Kako sprijeciti da se nas$ blef ne razotkrije? Tako da budemo prisiljeni ostva-
riti prijetnju. Ako smo sklopljeni tako da tumacimo izazov ili prekrsaj kao uvredu
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koju ne mozemo tolerirati, koja iziskuje osvetu bez obzira na troskove za nas koji
mogu nastati, tada emocija sluzi kao sredstvo uvjerljivog zastrasivanja. I onda do-
bivamo reputaciju osobe s kojom se ljudi ne bi trebali igrati.

Da zaklju¢im. U tekstu sam istaknuo kako se ¢ini da je um opremljen izvje-
snim brojem nacina konceptualizacije stvarnosti koje zovem “intuitivnim teorija-
ma’”. Kako s intuitivnih svakodnevnih teorija dolazimo do znanstvenoga razmislja-
nja? Nagadam da je ta neprirodna aktivnost koju zovemo znano$¢u jos jedan nacin
pogresne primjene nasih intuitivnih teorija. U medicini i psihologiji, mi izbjega-
vamo razmisljati o zivim stvarima na uobicajen nadin — kao da nas vodi neka skri-
vena bit ili supstancija, neka vrsta soka ili gela ili ustreptale mase — i umjesto toga
razmisljamo o njima kao o masineriji. To zna¢i da polazimo od svoje sposobnosti
intuitivnog inZenjerstva i primjenjujemo ga na podrucje o kojem inace obi¢no mi-
slimo s pomo¢u nase intuitivne biologije. Zelim misliti da ¢e izazov sljedeceg sto-
lje¢a biti da isto ¢inimo i s nasim umovima. Kao znanstvenici, naucit ¢emo treti-
rati svoj um ne uz pomo¢ svoje sposobnosti intuitivne psihologije koju koristimo
svaki dan, kao proizvod nematerijalnih neobjasnjivih sila, nego, kao i u sluc¢aju s
tijelom, kao slozenu kompoziciju stroja na koji mozemo primijeniti izvrnuti inZe-
njering. Ta je perspektiva uzbudljiva jer ¢e se tako realizirati prastara zapovijed:
Spoznaj samoga sebe.

Prevele: Martina Gracanin i Martina Cic¢in-Sain
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Uvod

Allport (1954) navodi kako je pitanje ljudske racionalnosti jedno od najtraj-
nijih problema u filozofiji, a pitanja temeljne racionalnosti ili iracionalnosti zao-
kupljala su brojne mislioce poput Machiavellija (1469.-1527.), Hobbesa (1588.—
1679.), Lockea (1632.-1704.) i Jean-Jacquesa Rousseaua (1712.-1782). Dolaskom
psihologije nije se mnogo promijenilo. U psiholoskoj domeni socijalni su psiholozi
odigrali znacajnu ulogu u dokumentiranju ljudske iracionalnosti. Samo kratak po-
gled na neka od najprominentnijih istrazivanja iz socijalne psihologije, poput onog
Milgrama (1963), Zimbarda (1971) i Sherifa (1988), otkriva da su najveée spozna-
je socijalne psihologije proizasle iz onoga $to bi se moglo nazvati iracionalnim po-
nasanjem. Festingerov (1957) koncept kognitivne disonance postao je ogledni pri-
mjer psiholoske konceptualizacije iracionalnog i racionalnog, posebice nakon Sto
je prihvacen i u ekonomskim i marketinskim okvirima. Sve te pojave ¢esto stavlja-
mo pod zajednicki nazivnik ,ljudske iracionalnosti®, pri ¢emu odajemo dojam ja-
snog razgranicavanja racionalnosti i iracionalnosti. Medutim, tek u trenutku kada
te konstrukte treba objektivno definirati, otkriva se njihova kompleksna narav.

Tversky i Kahneman (1974) ¢ine iskorak u tom pogledu eksplicitno definira-
ju¢i iracionalnost u okviru odstupanja od normativnih, uglavnom ekonomskih,
modela ponasanja ¢ime su posljedi¢no pokrenuli nov val interesa i istrazivanja na
podru¢ju iracionalnosti. Koncept iracionalnosti postao je tako nasiroko proble-
matiziran medu psiholozima i ekonomistima, no tek s uzletom evolucijske psi-
hologije, koja naglasava adaptivnu prirodu ljudske spoznaje i ponasanja, fokus se
preusmjerava s normativnih definicija racionalnosti na otkrivanje ucinkovitosti
naizgled iracionalnog intuitivnog ponasanja (npr. Buss, 1995, 2005, 2008; Cosmi-
des i Tooby, 1992). Istrazivanja iracionalnosti tako dobivaju sasvim novu perspek-
tivu kojoj je cilj integriranje naizgled sukobljenih koncepata ljudske prirode i razvi-
janje sveobuhvatnog modela ljudskog kognitivnog funkcioniranja.

Stoga se u ovom trenutku, mozda vise nego ikad prije, iracionalnost nalazi u
fokusu kognitivnih, socijalnih i evolucijskih psihologa, a nije zanemariv ni inte-
res Sire populacije, pa knjige koje se bave ljudskom iracionalno$¢u i populariziraju
trenutacne spoznaje iz tog podruéja vrlo brzo postaju bestseleri (npr. Ariely, 2008;

Dawes, 2001; Kenrick i Griskevicius 2013; McCrane, 1994).

Sto racionalnost jest, a $to nije

Raspravu o racionalnosti mozemo zapodeti razlikovanjem kognitivnih kapaci-
teta i racionalnog misljenja (Baron, 1985). Kapaciteti se odnose na kognitivne pro-
cese i informacijsko procesiranje, prvenstveno vezano uz proucavanje inteligenci-
je i vezanih konstrukata, poput perceptivne brzine i radnog paméenja. Nasuprot
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tome, dispozicije vezane uz racionalno misljenje mozemo pojmiti i kao kognitivne
stilove koji se odnose na adekvatnost formiranja misljenja i donosenja odluka. Ra-
cionalnost neke odluke definirana je u ekonomskoj teoriji racionalnog izbora kao
odluka koja maksimira zadovoljstvo ili korisnost za pojedinca (npr. Bronfenbre-
nner, Sichel i Gardner, 1990). Takoder, ono $to nazivamo racionalnim misljenjem
odnosi se ve¢inom na koherentan mentalni proces koji se zbiva na svjesnoj razini i
¢iji razvoj od dokaza do zakljucka mozemo pratiti i opisati.

Ipak, valja razjasniti da nitko do sada nije tvrdio kako su svi koncepti ve-
zani za ljudsku racionalnost adekvatno operacionalizirani ili shvaéeni. Primjeri-
ce, Bowell i Kemp (2005) pri razmatranju problema kritickog misljenja svesrdno
kritiziraju ono $to nazivaju mitom relativnosti istine te kroz vise primjera razjas-
njavaju kako se racionalnost odluka i vjerovanja ne moze procijeniti s obzirom na
argumente na kojima se zasnivaju. Primjerice, kada je necije vjerovanje podupr-
to argumentom koji osoba smatra zadovoljavaju¢im, tada je i njezino vjerovanje
opravdano. Pogresna evaluacija valjanosti argumenta jest ono $to nas u tom slu-
¢aju dovodi do donosenja iracionalnih odluka ili vjerovanja, unato¢ tome $to sam
proces donosenja odluke moze biti racionalan. Dakle, naoko jednostavan i popu-
laran koncept ljudske racionalnosti, primijenjen u istrazivackom okviru, posta-
je temeljem djelomi¢no nejasnog i zbunjujuéeg, no ipak vrlo uzbudljivog podru¢-
ja istrazivanja.

Razmatrajudi postojece pristupe problemu iracionalnosti, osvrnut ¢emo se na
definiranje i procjenu iracionalnosti kroz proucavanje heuristika (npr. Tversky i
Kahneman, 1974). Dotaknut ¢emo se djelomi¢no i dualnih procesa obrade in-
formacija te kroz njih sagledati individualne razlike u iracionalnosti (Stanovich i
West, 2000; Evans i Over, 1997) kako bismo na kraju razlozili evolucijsko-adap-
cionisticki pogled na ljudsku iracionalnost (npr. Gigerenzer, 2008; Kenrick, 2013;
Rode, Cosmides, Hell i Tooby, 1999; Stanovich i West, 2003; Tooby i Cosmides,
1992; Todd, Fiddick i Krauss, 2000), njegove snage i nacin na koji taj pristup kon-
trastira dosadasnje pristupe.

Heuristike

Rana istrazivanja modela donos$enja odluka nedvosmisleno su upuéivala na to
da ljudsko ponasanje sustavno odstupa od razli¢itih modela donosenja odluka i ra-
cionalne prosudbe (npr. Tversky i Kahneman, 1974). Teorijski modeli na kojima
su se temeljila ta istrazivanja nacina na koji ljudi donose odluke nazivaju se ,kla-
siénim teorijama odlu¢ivanja“ i bili su osmisljeni od strane ekonomista, statistica-
ra i filozofa, ali ne i psihologa (Sternberg, 2002). Ti modeli odrazavaju jake strane
ekonomskog gledista poput lakocée razvoja i uporabe matemati¢kih modela, no ve-
¢inom pretpostavljaju ono $to ¢e se kasnije nazivati neograni¢enom racionalnosti.
Primjerice, model (neograni¢eno) racionalnog muskarca i Zene pretpostavljao je da
su donositelji odluka u potpunosti obavijesteni o svim postoje¢im opcijama za svo-
je odluke te o svim posljedicama tih odluka, da su iznimno osjetljivi na suptilne
razlike medu tim opcijama i u potpunosti racionalni u svojem odabiru. Zagovor-
nici takve neogranicene racionalnosti, iako priznaju da njihovi modeli pretpostav-
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ljaju gotovo nerealne mentalne sposobnosti, ipak takve vizije racionalnosti prika-
zuju kao visoke ideale ljudskog misljenja kojima bi ljudi trebali teziti (Gigerenzer i
Todd, 1999). No ve¢ je Simon (1957) uocio da ljudi ne donose uvijek idealne odlu-
ke, da u odluke unose subjektivne razloge te da nisu uvijek bezgrani¢no racional-
ni. Izmedu ostalog, pogresno procjenjuju vjerojatnosti, traze i interpretiraju infor-
macije u skladu s postoje¢im vjerovanjima (pogreska potvrdivanja), neu¢inkovito
testiraju hipoteze, narusavaju aksiome teorije korisnosti, pokazuju neprimjerene
stupnjeve sihurnost u uvjerenja i mnogo drugoga (Gilovich, 2002). Ipak, svi ti na-
lazi su se ignorirali u korist neograniceno racionalnog pojedinca kada je pokrenu-
ta prva lavina istrazivanja ljudske iracionalnosti.

Kao okosnicu koja je potaknula velik broj istrazivanja iracionalnosti uzima se
rad na temu kognitivnih pristranosti Kahnemana i Tverskog (1974), koji je imao
sirok utjecaj na razumijevanje procesa donosenja odluka i u kojem je prvi put upo-
trijebljen termin heuristika. Heuristike su definirali kao kognitivne precace koje
ljudi koriste kada su izlozeni neizvjesnosti, a heuristi¢cko procesiranje okarakterizi-
rano je kao iracionalno pristupanje procesiranju informacija. Koriste¢i heuristicko
procesiranje ljudi se orijentiraju tek na mali broj informacija koje im omogucuju
donosenje odluka. Upravo iz tog razloga, ti kognitivni precaci ¢esto stvaraju pri-
stranosti kod odgovora i na nizu zadataka odlucivanja produciraju razlicite rezul-
tate od onih koje bi propisala bayesovska logika ili neki drugi ekonomski model.
Unato¢ tome $to su takve ,heuristicke® reakcije gotovo normativni odgovori vedi-
ne populacije i o¢ekivana reakcija u Sirokom rasponu situacija, heuristicki odgovo-
ri su okarakterizirani kao iracionalni. Takav pogled na ljudsku racionalnost ipak
nije naisao na univerzalno prihvacanje. Cohen (1981) primjerice brani stav kako je
tolika rasirenost ljudske iracionalnosti konceptualno nemogucéa, a jedna od zami-
je¢enih kritika upucuje i na neprimjerenost stvaranja opcenite slike ljudske iracio-
nalnosti na temelju suboptimalnih rezultata u rjesavanju zadataka koji za rjesenja
imaju normativno-statisticke standarde te se odnose ve¢inom na umjetna laborato-
rijska testiranja, ne uzimajuéi u obzir ¢imbenike okoline i vremenska ogranic¢enja.

Prekretnica u shvacanju heuristika

Klju¢ni obrat u shvac¢anju heuristika i njihove (i)racionalnosti jest opservacija
kako su bihevioralna naru$avanja racionalnih — bayesovskih modela donosenja od-
luka ponekad rezultat strategija optimiranih prema okolisu, a ne prema laborato-
rijskim uvjetima. Stoga, iako mozemo prihvatiti tvrdnju da su odredena ponasanja
u laboratorijskim uvjetima iracionalna, ¢esto ne postoje dovoljno uvjerljivi dokazi
kako bi implementiranje optimalne strategije iz laboratorija u objektivne zivotne
situacije bilo u¢inkovitije u postizanju zivotnih ciljeva (Gigerenzer i Todd, 1999).
Taj nacin razmisljanja postao je osnova koncepta koji mozemo nazvati ekoloskom
racionalno$¢u. Taj koncept koji negira ljudsku iracionalnost per se nastavlja se na
Simonovu (1957) ideju ogranicene racionalnosti koja prepoznaje da se ljudi samo
djelomi¢no ponasaju promisljeno i racionalno a da je veéi dio ponasanja emocio-
nalan i iracionalan, i koja uzima obzir ogranicenja ljudskog uma i strukturu okoli-
ne u kojoj um djeluje, prije atributiranja iracionalnosti ljudskom ponasanju. Ogra-
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ni¢ena racionalnost prepoznaje da s ograni¢enim informacijama ili situacijskim
ograni¢enjima nase odluke nisu iracionalne nego ograni¢eno racionalne. Ograni-
¢ena racionalnost sastoji se od dviju komponenti. Prva tvrdi da modele ljudskog
prosudivanja moramo graditi na onome $to znamo o sposobnostima uma, a ne na
zamisljenim kompetencijama, impliciraju¢i na probleme normativa i optimizacije
u mnogim zivotnim situacijama. Jednostavno re¢eno, u mnogim zivotnim situaci-
jama tesko je ,izvagati“ optimalan izbor. Druga komponenta, klju¢na za suvreme-
ne kriti¢are iracionalnosti, tvrdi da kognitivni prec¢aci, tj. heuristici, nisu primjeri
pogresnih procjena nego da cesto vode do pravilnih zakljucaka i prilagodenog po-
nasanja pod vrlo vaznim uvjetom: prilagodenosti okolini (Gigerenzer, 2006; Gi-
gerenzer i Selten, 2001). Glavna vrijednost heuristika stoga nije njihova ,iracio-
nalnost® ve¢ njihova ucdinkovitost. Ono $to biva prepoznato kao iracionalnost u
laboratorijskim uvjetima, jesu nezamjenjivi precaci za donosenje odluka u brzo
promjenjivom okoli$u s ograni¢enim vremenom i kognitivnim resursima na raspo-
laganju. Stoga unato¢ povremenim pogreskama, u¢inkovitost heuristika treba pro-
matrati u prirodnim okvirima, a uspjesnost u okviru objektivnih posljedica (Gige-
renzer i Goldstein, 1996).

Gigerenzer (2007, 2008; Gigerenzer i Todd, 1999), osim kritike racionalnih
modela ljudskog funkcioniranja prevalentnih u ekonomiji, pruza uvid i u uzroke
nastajanja takvih pogresaka, to jest uzroke heuristickog rezoniranja. Brane¢i heu-
ristike kao adaptivna rjesenja ekoloskih problema s kojima se ¢ovjek susretao tije-
kom evolucije, konceptualizira ljudski model odlu¢ivanja kao adaptivnu ,kutiju s
alatom® preuzimaju¢i koncept modularnosti iz evolucijske psihologije (Cosmides
i Tooby, 1992). U toj je ,kutiji“ svaka heuristika poput specifi¢nog alata; zaseban
mehanizam optimiran za rjesavanje specifi¢nog zadatka. Pojam ekoloske racio-
nalnosti (Gigerenzer i Todd, 1999; Todd, Fiddick, Krauss, 2000) sluzi kako bi-
smo uvidjeli koliko je pojedina heuristika prilagodena zahtjevima okoline te u tom
kontekstu racionalnost nije logi¢na ve¢ ekoloska te se na nizu primjera pokaza-
lo kako su heuristike nezamjenjivi mehanizmi kada optimalna strategija ne moze
biti adekvatno osmisljena, kada je optimizacija prezahtjevna, spora ili opasna, te
kako koncept heuristickog funkcioniranja treba odvojiti od koncepta iracionalno-
sti, barem u gore navedenim uvjetima. Kahneman i Tversky (2000) kasnije napo-
minju kako, iako s normativne strane proces dono$enja odluka mora biti proma-
tran u kontekstu nenarusavanja logickih pravila dedukcije i racionalnosti ciljeva, iz
kognitivne perspektive proces donosenja odluka mora biti promatran u interakeiji
s okolinom, uzimajudi u obzir potrebe, preferencije i ciljeve kojima pojedinac tezi.

Kao adekvatno rjesenje pitanja iracionalnosti u sklopu kognitivnih znano-
sti Stanovich (1999, 2004; Stanovich i West, 2000, 2003) predlaZe prije spome-
nuti pristup razdvajanja ciljeva u sklopu teorije dualnog procesiranja. Stanovichev
(1999) model dualnih sustava gleda na Sustav 1 kao na brz, paralelan, komputacij-
ski jak, asocijativan te pragmaticki. Taj Sustav je evolucijski najstariji. Za razliku
od njega, sustav 2 je spor, sekvencijalan, povezan s dugoro¢nim paméenjem i in-
telektualnim kapacitetom. Evolucijski je mlad i karakteristican je za ljude. Evans
(2008) i Stanovich (2004) prepoznaju da konceptualizacija iracionalnog dijela
ljudskog ponasanja potjece iz pogreske tretiranja heuristickog sustava kao da je je-
dini. Stanovich (2004) takav modularni sustav naziva Autonomni Set Sistema ili

TASS (The Autonomous Set of Systems).
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Evolucijska perspektiva

Posljednjih nekoliko desetlje¢a mozemo pratiti sve veéi znadaj evolucijske per-
spektive u razumijevanju ljudske kognicije, ponasanja i kognitivnih procesa (To-
oby i Cosmides 2007; Gangestad i Simpson, 2007). Takav relativno nov pristup,
voden spoznajama iz podruéja evolucijske biologije, pokusava razumijevanjem evo-
lucijskih procesa koji su oblikovali nag um pridonijeti otkrivanju njegove struktu-
re, te proucavanjem psiholoskih mehanizama za koje mozemo pretpostaviti da su
olaksavali prezivljavanje i reprodukciju nasih predaka otkriti i razumjeti univer-
zalnu i specifi¢nu arhitekturu ljudskog uma (Barkow, Cosmides i Tooby, 1992;
Tooby i Cosmides, 1992). Evolucijski psiholozi pretpostavljaju kako svo manifes-
tno ljudsko ponasanje proizlazi iz temeljnih psiholoskih mehanizama i kognitiv-
nih procesa (poput informacijskog procesiranja ili heuristika odlu¢ivanja) te kako
nijedno ponasanje ne moze biti producirano bez njih (Cosmides i Tooby, 2005).
Stavljajudi fokus na temeljne mehanizme, evolucijska psihologija postaje nezamje-
njiv izvor informacija o nasim sposobnostima rezoniranja i donosenja odluka te
uvelike pridonosi kognitivnoj, razvojnoj, socijalnoj i psihologiji li¢cnosti. U pogledu
ljudske racionalnosti, klju¢na pitanja evolucijske psihologije odnose se na struktu-
ru mehanizama rezoniranja koji su evoluirali kroz prirodnu selekeiju te na razumi-
jevanje adaptivne koristi njihove strukture kroz prepoznavanje funkcije i adaptiv-
nih problema koje rjesavaju. Kako se u¢inkovitost sustava rezoniranja procjenjuje s
obzirom na prilagodljivost potrebama okoline, u kontekstu evolucijske psihologije
ponovo mozemo govoriti i o ekoloskoj racionalnosti.

Unato¢ bogatoj literaturi s podrudja donosenja odluka koja pretpostavlja da
mozak funkcionira poput opéenitog algoritma primjenjivog na sve probleme, evo-
lucijsko razmatranje kognicije pretpostavlja da je prirodni odabir, oblikuju¢i ljud-
sko rezoniranje, stvorio situacijski specifi¢ne, specijalizirane mehanizme, dizajni-
rane za rjeSavanje adaptivnih problema s kojima se ljudska vrsta suocavala (Barrett
i Kurzban, 2006; Buss, 2005, 2008; Carruthers, 2005; Cosmides i Tooby, 1992,
2007; Gigerenzer i Todd, 1999).

Prvobitne pretpostavke i istrazivanja strukture ljudskog sustava rezoniranja
pretpostavljale su nepostojanje situacijske ili kontekstualne ovisnosti $to se odrazi-
lo i na nacin osmisljavanja istrazivanja (Kahneman, Slovic i Tversky, 1982). Prate-
¢i tu logiku, nasa odluka o tome $to konzumirati za rucak i koji automobil kupiti
trebala bi biti potpuno istovjetna dokle god logicka struktura koja bi vodila tu od-
luku ostaje ista. Jedan od velikih doprinosa evolucijske psihologije vidljiv je upravo
u tom kontekstu, gdje je kroz seriju studija dokazana kontekstualna zavisnost ljud-
skog rezoniranja. Cosmides i Tooby (1992) na primjeru Wasonovog (1971) zadatka
odabira pokazuju vaznost konteksta. U tom logickom zadatku u kojemu ispitani-
ci moraju strateski otkrivati informacije kako bi provjerili je li set pravila narusen
izrazito malo ispitanika daje pravilan odgovor kada je zadatak apstraktno formuli-
ran. Ipak, kada je isti logicki problem bio konceptualiziran kao otkrivanje varanja
u socijalnoj interakciji, uspjesnost je znatno porasla. Cosmides i Tooby (1992) taj
rezultat interpretiraju kroz evolucijsku perspektivu gdje je drugacija konceptuali-
zacija istog logi¢kog zadatka potaknula kognitivnu adaptaciju otkrivanja varanja.
U sklopu evolucijske psihologije racionalnost se tako povezuje aktiviranjem spe-
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cifi¢nih, adaptivnih, modula i razmatra se u kontekstu koristi odredenog ponasa-
nja za razmnozavanje i prezivljavanje. Ovdje valja primijetiti kako neko ponasanje
koje je u nasoj evolucijskoj povijesti bilo korisno, u danasnje doba i u specifi¢cnom
kontekstu moze biti kontraproduktivno, ali s ovim pogledom ipak okarakterizira-
no kao racionalno. Dakle, odluke koje se ne ¢ine racionalnima, na povr$noj razi-
ni, pokazuju se smislenima na dubljoj — evolucijskoj razini.

Duboka racionalnost

Imajué¢i na umu nedostatke ekonomske teorije u razumijevanju motivaci-
je ljudskog ponasanJa i problem neprimjerenog, gotovo arbltrarnog dodjeljivania,
epiteta ,racionalno® i ,iracionalno® specifi¢nim ljudskim ponasanjima, Kenrick i
sur. (2009) predlazu usvajanje koncepta duboke racionalnosti. Taj koncept pruza
prosiren pogled na (ekonomsku) racionalnost inkorporiraju¢i evolucijsku paradi-
gmu. Naime, koriste¢i evolucijski okvir omoguéava veée razumijevanje specifi¢nih
motiva, kontekstualnih faktora i heuristika odluc¢ivanja koje vode nase preferenci-
je i odabire.

Razlika izmedu ove i postoje¢ih ekonomskih teorija jest u tome sto, iako su-
vremeni ekonomisti nisu slijepi na postojanje kontekstualnih i individualnih ra-
zlika u odludivanju, veéina i dalje potpuno ignorira izvore takvih razlika. Kenrick
i sur. (2009) tome se suprotstavljaju povezujuéi evolucijsku i ekonomsku paradi-
gmu, dobro primje¢ujuéi kako je i evolucijski pristup temeljno ekonomski. Evolu-
cijski pristup se naime fokusira na odluke jedinki o alokaciji ograni¢enih resursa
u specifi¢ne, za fitnes vazne, aktivnosti. Pod fitnesom se podrazumijeva kapacitet
organizma da prenese svoje gene u slijedeée narastaje — bilo kroz vlastitu reproduk-
ciju, bilo kroz podupiranje prijenosa gena srodnika. Evolucijska, ili duboka, raci-
onalnost tako u ponasanju jedinki pokusava prona¢i mehanizme koji su tim je-
dinkama omogucavali da maksimiraju svoj fitnes. Taj pristup nam omogudava ne
samo da mnoga danas naocigled iracionalna ponasanja razumijemo kao duboko
racionalna nego i da se usmjerimo na razne kontekstualne faktore koji bi bez pri-
mjene evolucijske paradigme ostali nezapazeni.

Dobar primjer diskrepancije povrsinske i duboke racionalnosti jesu riskan-
tne financijske odluke, velike javne donacije ili akvizicije nimalo prakti¢nih luk-
suznih dobara u koje se ljudi ponekad upustaju. Bez razumijevanja specifi¢nog
konteksta ,rasipne financijske odluke pojedinih osoba bi se mogle okarakterizira-
ti kao iracionalne, no uzimajuéi u obzir kontekstualne faktore na koje nas upozo-
rava evolucijska teorija, postaju racionalne. Tako dobro dokumentirane razlike iz-
medu primjerice Zena i muskaraca u upustanju u riskantne financijske odluke ili
nalaz da su muskarci udeseni motivima parenja skloniji pokazivati resurse i status
te donositi riskantnije financijske (Griskevicius i sur., 2007, Sundie i sur., 2011),
ima smisla u kontekstu teorije seksualnog signaliziranja i skupih signala (Zahavi,
1975). Ova teorija, primjenjiva na gotovo sve ostale Zivotinjske vrste, govori kako
»rasipanje” i pokazivanje resursa ¢esto ima vaznu ulogu u priskrbljivanju partneri-
ca signalizirajudi sposobnost stjecanja inae ogranicenih resursa i moguénost pre-
nosenja tih ,sposobnih® i ,snalazljivih“ gena na potomstvo. U tom kontekstu po-
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kazivanje luksuznih, nimalo prakti¢nih i skupih dobara poput Porschea (Saad i
Vongas, 2009; Sundie i sur., 2011) nije vi$e ekonomska iracionalnost ve¢ je poput
paunovog perja, viSe vezano uz kratkoro¢ne motive parenja. Dobar primjer sna-
ge duboko racionalne perspektive jest i komparativna analiza zaduzenja gradana u
urbanim sredinama (Griskevicius i sur., 2012) gdje se na primjeru dva usporediva
grada u SAD-u pokazalo kako se razli¢ita stopa zaduzenja gradana moze razumje-
ti tek ako uzmemo u obzir omjer spolova u tim gradovima. Tako su u kontekstu
intenzivnije kompeticije za partnerice (viak neozenjenih muskaraca u populaci-
ji) muskarci primorani na ulaganje vise sredstava u fazi udvaranja kako bi ostva-
rili reproduktivnu prednost. Dakle, tek uzimajuéi u obzir kontekst unutarspolnog
nadmetanja muskaraca moZemo u potpunosti razumjeti uzroke tog fenomena, a
naoko iracionalno zaduzivanje gradana mozemo promatrati kao evolucijski uvje-
tovanu optimizirajuu strategiju i razumljiv pomak u obrascima potro$nje. Dru-
gi primjer jest i analiza sklonosti Stednji u kontekstu ekonomske krize, gdje se po-
kazalo kako udesavanje ljudi slikama neimastine stvara drasti¢no razlicite reakcije
u ispitanika ovisno o njihovom socio-ekonomskom statusu prilikom odrastanja
(Griskevicius i sur., 2013; Griskevicius i sur., 2011). Taj naoko iracionalan nalaz
kako se neki ljudi u kontekstu krize odlu¢uju na financijski riskantnije i rastro$ni-
je odluke ponovo postaje racionalan ako ga promatramo kroz evolucijski kontekst
teorije zivotne povijesti. Teorija Zivotne povijesti predvida nac¢in na koji ¢e orga-
nizmi alocirati svoje resurse tokom Zivota (Stearns, 1992), a strategije variraju od
brze do spore (Figueredo et al., 2005; Nettle, 2010). Brzu strategiju karakterizi-
ra ranije ulaZenje u seksualne odnose, fokus na kratokocne strategije parenja, ma-
nje ulaganje u potomstvo te ve¢a impulzivnost i sklonost riziku, dok spore strate-
gije naglasavaju stabilnost, planiranje i ve¢u samokontrolu. Razlike se, po teoriji,
stvaraju tijekom odrastanja gdje organizmi koji okolinu percipiraju kao riskantnu i
nestabilnu ulazu viSe u rizi¢nija ponasanja te se usmjeravaju na aktivnosti s brzom
nagradom s obzirom na to da dugoro¢na planiranja u nestabilnim uvjetima pred-
stavljaju vedi rizik u kontekstu moguénosti prezivljavanja i reprodukcije. Okolinski
uvjeti su dakle okida¢ za aktiviranje specifi¢nih bihevioralnih modula koji utjec¢u
na nase daljnje donosenje odluka. Vidimo kako osobe koje su odrastale u siromas-
nijim i stresnijim okolinama na razli¢it naéin percipiraju krizu te umjesto naoko
racionalne $tednje, ¢es¢e biraju riskantnije financijske pothvate. Mozda najefika-
sniji primjer ove diskrepancije ekonomskog i evolucijskog modela u shva¢anju ra-
cionalnosti jesu primjeri ekonomske igre poznate i kao igra ultimatuma. U toj igri,
jednom igracu u paru arbitrarno je dodijeljen nov¢ani iznos. Na njemu je da ga po-
dijeli s (anonimnim) partnerom u omjeru koji smatra optimalnim, a na partneru
je da prihvati ili odbije podjelu. Ako partner prihvati, oboje odlaze s podijeljenim
novcem, no ako odbije, nitko ne dobiva nista. Ekonomska teorija ovdje predvida
kako bi igra¢ koji rasporeduje sredstva trebao gotovo sve zadrzati za sebe, a osoba
koja mora prihvatiti ili odbiti trebala bi biti zadovoljna i najmanjim iznosom jer je
alternativa potpun nedostatak sredstava. Ipak, u veéini zemalja raspodjela se pri-
hvada ako drugi igra¢ dobije 30-40 posto (Heinrich i sur., 2006). Na sve ponude
manje od 30% ljudi uglavnom reagiraju ljutnjom i Zeljom da kazne “prijestupni-
ka” norme dijeljenja. I u ovom primjeru vidimo kako nase emocije koje potjecu iz
evoluiranih mehanizama za procjenu pravednosti naglagavaju nama svakako ispla-
tivije i ekonomski racionalnije odluke koje bismo mogli donijeti.
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Treba primijetiti da takvo shvadanje racionalnosti ima svojih oponenata, pa
tako Stanovich i West (2003) propozicije evolucijskih psihologa kako adaptivnost
ponasanja implicira njegovu racionalnost nazivaju fundamentalnom pogreskom.
Glavni argument za takav stav Stanovich podupire nalazima istrazivanja koja po-
kazuju da iako je modalni odgovor koji se dobiva na veéini heuristi¢kih zadata-
ka adaptivan po evolucijskim kriterijima, kognitivno najsposobniji pojedinci ipak
su skloniji davanju odgovora koji su epistemoloski i instrumentalno racionalniji.
Njihov je stav kako definicije racionalnosti moraju biti konzistentne sa subjektom
¢ija se optimizacija procjenjuje. Ipak, fokus na proksimalne funkcije je krajnje ne-
ucinkovit. Kad bismo racionalnost sudili prema ucinku na nizu arbitrarnih zada-
taka s normativno odredenim pravilima, odmah bismo se mogli odre¢i nade da
¢emo ikada imati konzistentnu definiciju racionalnosti kao i toga da ¢emo doku-
¢iti uzroke, ponekad ,iracionalnog®, ljudskog ponasanja. Tek kroz razmatranje ul-
timativnih razloga dajemo stvarni odgovor na pitanje ,zasto®; zasto ljudi ulazu u
luksuzna dobra, zasto biraju riskantne ulagacke strategije, zasto ne stede kad bi tre-
balo $tedjeti ili ne dijele kada bi trebalo dijeliti.

U evolucijskom kontekstu su nasa percepcija, kognicija, motivacija i pona-
sanje tek isprepleteni dijelovi adaptivnog sustava evoluirali da bi rijesili ponavlja-
juce probleme s kojima su se susretali nasi preci. Kenrick, Griskevicius, Neuber i
Schaller (2010) u svom popisu fundamentalnih motivacija identificiraju sedam ta-
kvih evolucijski relevantnih okvira tj. problema — 1) izbjegavanje tjelesne ozljede,
2) izbjegavanje bolesti, 3) stvaranje prijateljstava, 4) postizanje statusa, 5) pronala-
zenja partnera/ice, 6) zadrzavanje partnerice, 7) briga za obitelj. Upravo su te mo-
tivacije klju¢ne za razumijevanje racionalnosti nekog ponasanja, a da bismo ga ra-
zumjeli, moramo se pitati koji problem je neki psiholoski sustav rjesavao i kako je
on mogao pomo¢i jedinki da se razmnozava i prezivi.

Sve navedeno nam ukazuje na smjer kojim bi se buduéa istrazivanja racional-
nosti trebala kretati, a to je integracija kako normativnih modela tako i njihova
ekoloskog znacaja unutar Sireg konteksta evolucijske perspektive.

Literatura

Allport, G. W. (1954). The Historical Background of Modern Social Psychology, u G. Lin-
dzey (ur.), The Handbook of Social Psychology. Cambridge, MA.: Addison-Wesley.

Ariely, D. (2008). Predictably Irrational: The Hidden Forces That Shape Our Decisions. Har-
per Collins.

Barkow, J., Cosmides, L., Tooby, J. (ur.) (1992). The adapted mind: Evolutionary psycholo-
gy and the generation of culture. New York: Oxford University Press.

Baron, J. (1985). Rationality and intelligence. Cambridge, Cambridge University Press.

Barrett, H. C., Kurzban, R. (2006). Modularity in cognition: Framing the debate. Psycholo-
gical Review, 113 (3), 628-647.

Bronfenbrenner M., Sichel W., Gardner W. (1990). Economics. Boston: Houghton Mifflin.



IGOR MIKLOUSIC Koncept (i)racionalnosti u kontekstu razvojne psihologije 369

Buss, D. M. (1995). Evolutionary psychology: A new paradigm for psychological science.
Psychological Inquiry, 6, 1-30.

Buss, D. M. (2005). The handbook of evolutionary psychology. New York: Wiley.

Buss, D. M. (2008). Evolutionary psychology: The new science of the mind, Third Edition. Bos-
ton: Allyn & Bacon.

Carruthers, P. (2005). The case for massively modular models of mind. U R. Stainton (ur.),
Contemporary Debates in Cognitive Science, Oxford: Blackwell.

Cohen, L. J. (1981). Can human irrationality be experimentally demonstrated? Behavioral
and Brain Sciences, 4, 317-331.

Cosmides L., Tooby J. (1992). Cognitive adaptation for social exchange. U Barkow i sur.
(ur), The Adapted Mind. Evolutionary psychology and the generation of culture (163-228). New
York: Oxford University Press.

Cosmides, L., Tooby, J. (2005). Neurocognitive adaptations designed for social exchange.
U D. M. Buss (ur.), The Handbook of Evolutionary Psychology (584-627). New York: Wiley.

Dawes, R. M. (2001). Everyday irrationality: How pseudo-scientists, lunatics, and the rest of us
systematically fail to think rationally. Boulder, CO: Westview Press.

Evans, J. (2008). Dual-processing accounts of reasoning, judgment, and social cognition.
Annual Review of Psychology, 59(1), 255-278.

Evans, J., Over, D. (1997). Are people rational? Yes, no, and sometimes. Psychologist, 10,
403-440.

Festinger, L. (1957). A theory of cognitive dissonance. Stanford, CA: Stanford University

Press.

Figueredo, A. J., Vasquez, G., Brumbach, B. H., Sefcek, J. A., Kirsner, B. R., Jacobs, W. J.
(2005). The K-factor: Individual differences in life history strategy. Personality and Indivi-
dual Differences, 39, 1349-1360.

Gangestad, S. W., Simpson, J. A. (2007). The evolution of mind: Fundamental questions and
controversies. New York: Guilford.

Gigerenzer G., Goldstein D. G. (1996). Reasoning the Fast and Frugal Way: Models of Bo-
unded Rationality, Psychological Review, 103, 650-669.

Gigerenzer, G. (2006). Bounded and rational. U R. ]. Stainton (ur.), Contemporary debates
in cognitive science (115-133). Oxford, UK: Blackwell.

Gigerenzer, G. (2007). Gur Feelings: The Intelligence of the Unconscious. Viking Adult.
Gigerenzer, G. (2008). Rationality for mortals. New York: Oxford University Press.

Gigerenzer, G., Selten, R. (ur.) (2001). Bounded rationality: The adaptive toolbox. Cambrid-
ge: MIT Press.

Gigerenzer, G., Todd, P. and the ABC Research Group (1999). Simple Heuristics thar Make
us Smart. New York: Oxford University Press.

Gilovich (ur.) (2002). Heuristics and Biases: The Psychology of Intuitive Judgement, Cambrid-
ge, UK: Cambridge University Press.

Griskevicius, V., Ackerman, J. A., Cantu, S. M., Delton, A. W., Robertson, T. E., Simpson,
J. A., Thomson, M. E., Tybur, J. M. (2013). When the economy falters do people spend or
save? Responses to resource scarcity depend on childhood environments. Psychological Sci-



3’70 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

ence, 24: 197-205.

Griskevicius, V., Tybur, J. M., Ackerman, J. A., Delton, A. W., Robertson, T. E., Whi-
te, A. E. (2012). The financial consequences of too many men: Sex ratio effects on saving,
borrowing, and spending. Journal of Personality and Social Psychology, 102, 69-80.

Griskevicius, V., Tybur, J. M., Sundie, J. M., Cialdini, R. B., Miller, G. E., Kenrick, D. T.
(2007). Blatant benevolence and conspicuous consumption: When romantic motives elicit
strategic costly signals. Journal of Personality and Social Psychology, 93, 85-102.

Henrich, J., McElreath, R., Barr, A., Ensminger, J., Barrett, C., Bolyanatz, A. i Ziker, J.
(20006). Costly punishment across human societies. Science, 312(5781), 1767-1770.

Kahneman, D., Slovic, P., Tversky, A. (ur.) (1982). Judgment under uncertainty: Heuristics
and biases. Cambridge, UK: Cambridge University Press.

Kenrick, D. T., Griskevicius, V., Neuberg, S. L., Schaller, M. (2010). Renovating the pyra-
mid of needs: Contemporary extensions built upon ancient foundations. Perspectives on Psyc-
hological Science, 5, 292-314.

Kenrick, D. T., Griskevicius, V., Sundie, J. M., Li, N. P, Li, Y. J., Neuberg, S. L. (2009).
Deep rationality: The evolutionary economics of decision-making. Social Cognition, 27,

764-785.
Kenrick, D.T., Griskevicius, V. (2013). Deep rationality: The hidden wisdom behind our see-
mingly senseless decisions. New York: Basic Books.

McCrane, J. (1994). The myth of irrationality. New York: Carroll & Graf.

Milgram, S. (1963). Behavioral Study of Obedience. Journal of Abnormal and Social Psyc-
hology, 67, 371-378.

Nettle, D. (2010). Dying young and living fast: Variation in life history across English nei-
ghborhoods. Behavioral Ecology, 21, 387-395.

Rode, C., Cosmides, L., Hell, W., Tooby, J. (1999). When and Why Do People Avoid Un-
known Probabilities in Decisions Under Uncertainty? Testing Some Predictions From Op-
timal Foraging Theory. Cognition, 72, 269-304.

Saad, G., Vongas, J. G. (2009). The effect of conspicuous consumption on men's testoster-
one levels, Organizational Behavior and Human Decision Processes. 110, 80-92.

Sherif, M. (1988). The Robbers Cave Experiment: Intergroup Conflict and Cooperation. We-
sleyan University Press Middletown, CT.

Simon A. Herbert (1957). Models of Man. New York: Wiley.

Stanovich, K. E. (1999). Who is rational? Studies of individual differences in reasoning. Ma-
hwah, NJ: Erlbaum.

Stanovich, K. E. (2004). The robot’s rebellion: Finding meaning in the age of Darwin. Chica-
go: Chicago University Press.

Stanovich, K. E. and West, R. F. (2000). Individual differences in reasoning: Implications
for the rationality debate? Behavioral and Brain Sciences, 23 5, 645-726.

Stanovich, K. E., West, R. F. (2003). Evolutionary versus instrumental goals: How evolutio-
nary psychology misconceives human rationality. U D. Over (ur.), Evolution and the psycho-
logy of thinking: The debate (171-230). Hove, England: Psychology Press.



IGOR MIKLOUSIC Koncept (i)racionalnosti u kontekstu razvojne psihologije 371

Stearns, S. (1992). The evolution of life histories. Cambridge, England: Oxford University
Press.

Sternberg, R. J. (2002). Cognitive Psychology. Belmont: Wadsworth Publishing.

Sundie, J. M., Kenrick, D. T., Griskevicius, V., Tybur, J. M., Vohs, K. D., Beal, D. J. (2011).
Peacocks, Porsches, and Thorstein Veblen: Conspicuous consumption as a sexual signalling
system. Journal of Personality and Social Psychology, 100, 664-680.

Todd, P. M., Fiddick, L., Krauss, S. (2000). Ecological rationality and its contents. 7hin-
king and Reasoning, 6, 375-384.

Tooby, J., Cosmides, L. (1992). The psychological foundations of culture. U J. Barkow, L.
Cosmides, J. Tooby (ur.) The adapted mind (19-136). New York: Oxford University Press.

Tooby, J., Cosmides, L. (2007). Evolutionary psychology, ecological rationality, and the
unification of the behavioral sciences. Commentary on ,, A framework for the unification of
the behavioral sciences“ by Gintis. Bebavioral and Brain Sciences, 30, 42-43.

Tversky, A., Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: Heuristics and biases.
Science, 185, 1124-1131.

Wason,P.C. (1971). Natural and contrived experience in a reasoning problem. Quarterly

Journal of Experimental Psychology, 23, 63-71.

Zahavi, A. (1975). Mate selection: A selection for a handicap. Journal of Theoretical Biolo-
2y, 53, 205-214.

Zimbardo, P. G. (1971). The power and pathology of imprisonment. Congressional Record,
15, 1971-10-25.






GERD GIGERENZER i HENRY BRIGHTON

HOMO HEURISTICUS






Uvod

Koliko znamo, zivotinje, kao i ljudi, koriste heuristike pri rjeSavanju problema.
Mrav ne koristi $tap kako bi izmjerio pukotinu u stijeni ili $upljinu za nov mra-
vinjak. Koristi provizorno pravilo — kre¢i se nepravilnim smjerom u odredenom
vremenskom roku i pritom ostavi feromonski trag, a nakon toga kreni od pocetka
u drugacijem nepravilnom smjeru. Procijeni veli¢inu Supljine na temelju frekven-
cije susreta s prvotnim feromonskim tragom. Ta je heuristika iznenadujuée to¢-
na: za mravinjake koji su upola manji ucestalost susreta s feromonskim tragom je
1,96 puta ve¢a (Mugford, Mallon i Franks, 2001). Mnogo je provizornih pravi-
la koja su nevjerojatno jednostavna i efikasna (za pregled vidi Hutchinson i Gige-
renzer, 2005).

Prema Starom zavjetu, Bog je stvorio ¢ovjeka na svoju sliku i dao mu prevlast
nad Zivotinjama, od kojih se on potpuno razlikuje (Knjiga Postanka 1,26). Nije
slu¢ajnost da su modele ljudske kognicije kognitivni znanstvenici temeljili na ne-
kom od oblika sveznanja (npr. znanje svih relevantnih vjerojatnosti i vrijednosti) i
svemodi (sposobnost rjesavanja kompleksnih problema u djeli¢u sekunde). Medu-
tim, ljudi i zivotinje imaju zajednicke pretke, srodne osjetilne i motoricke proce-
se, ¢ak dijele zajednicke kognitivne heuristike. Uzmimo za primjer nadin na koji
vanjski igra¢ u bejzbolu hvata lopticu. S pozicije sveznanja i svemodi pretpostavit
¢emo kako sloZene probleme rjesavamo slozenim mentalnim algoritmima: ,pona-
$a se kao da je rijesio niz diferencijalnih jednadzbi i tako predvidio putanju lopti-
ce... Na nesvjesnoj razini zbiva se nesto funkcionalno ekvivalentno matematickim
izracunima® (Dawkins, 1989., str. 96). Dawkins pazljivo koristi sintagmu ,,kao da“
kako bi istaknuo da ne moze sa sigurnos¢u tvrditi da mozak obavlja te izratune.

I zaista, ne postoje dokazi da mozak to ¢ini. Naprotiv, u eksperimentima je
pokazano kako se igraci oslanjaju na nekoliko heuristika. Najjednostavnija je he-
uristika pogleda i korisna je kada je loptica visoko u zraku: usmjeri pogled na lop-
ticu, pocni trcati i prilagodavaj brzinu tako da kut pogleda ostaje jednak (vidi
Gigerenzer, 2007). Igra¢ koji koristi tu heuristiku moZe zanemariti sve uzro¢ne
varijable nuzne za izra¢un putanje lopte — poc¢etnu udaljenost, brzinu, kut, otpor
zraka, brzinu i smjer vjetra, rotaciju itd. Igra¢ moze koristiti samo jednu varijablu i
dotréat ¢e do mjesta pada loptice bez dodatnih prorac¢una. Tu heuristiku koriste zi-
votinjske vrste kako bi uhvatile plijen ili potencijalnog partnera. Dok traze partne-
ra ili love plijen, $iSmisi, ptice i vretenci zadrzavaju stalan kut gledanja izmedu sebe
i cilja. Na isti nacin psi love frizbi (Shaffer, Krauchunas, Eddy i McBeath, 2004).

Herbert Simon je 50-ih godina proslog stolje¢a (npr. 1955., 1991.) pretposta-
vio da ljudi ne maksimiraju svoj u¢inak nego da ,zadovoljavaju® [satisfice, od satis-
3, zadovoljiti]. Maksimiramo putem procesa optimizacije, odnosno trazenja naj-
boljeg rjesenja za problem, a ,zadovoljavamo® tako da nademo dovoljno dobro
rjeSenje. Prema Simonu, ne oslanjamo se na heuristike samo zato $§to nemamo do-
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voljno kognitivnog kapaciteta za to da optimiramo nego to ¢inimo zbog konteksta
(okoline) zadatka. Primjerice, iako u $ahu postoji optimalno rjesenje, ni ¢ovjek ni
kompjutor (makar to bili Kasparov ili Deep Blue) ne mogu do¢i do tog rjesenja jer
je optimalan niz poteza neizracunljiv. Tijekom 1970-ih termin heuristika stekao je
drugaciju konotaciju, prvenstveno jer su heuristike prestale biti metoda zbog koje
su racunala pametna i postale su razlog zasto ljudi nisu pametni.

Daniel Kahneman, Amos Tversky i njihovi suradnici objavili su rezultate niza
istrazivanja koji su interpretirani kao pogreske u ljudskom rezoniranju. ,Heuristi-
ke i pristranosti® su sada ¢inile jednu sintagmu. Redovito se naglasavalo da su he-
uristike nekad dobre a nekad lose, iako su gotovo svi eksperimenti imali postupak
kojih je cilj bio pokazati da ljudi ¢ine logicke pogreske, grijese pri procjeni vjero-
jatnosti ili, op¢enito, kr$e jedan od standarda racionalnosti. Do kraja 20. stolje-
¢a koncept heuristike postao je sinonim za lo§ mentalni softver $to je dovelo do tri
vrlo rasirena, ali ujedno pogresna, uvjerenja:

1. Heuristike nikada nisu najbolja opcija.
2. Heuristike koristimo samo zbog kognitivnih ogranicenja.
3. Ako bismo koristili viSe vremena, informacija ili obrade podataka uvijek bismo

dosli do boljeg ishoda.

Ta se tri uvjerenja temelje na odnosu tocnosti i truda — ako ulozimo manje tru-
da, manja ¢e biti to¢nost ishoda. Taj se odnos smatra op¢enitim zakonom kognici-
je. Trud se odnosi na trazenje dodatnih informacija, dodatnu obradu podataka ili
ulaganje vise vremena; $to opéenito ide zajedno. S druge strane, s obzirom na to
da heuristike dovode do jednostavnih i brzih odluka, smatra se da su samo aprok-
simacija kompleksne, optimalne obrade podataka. S pomocu heuristika ulazemo
manje resursa, ali nautrb to¢nosti. Medutim, suprotno ideji povezanosti to¢nosti
i truda, manje informacija i obrade podataka moze dovesti do veée to¢nosti — od-
nosno, dolazi do efekta manje je vise. Upravo to otkrice, da jednostavne heuristi-
ke mogu biti to¢nije od kompleksnih procedura, smatra se jednim od ve¢ih nalaza
posljednjih desetljec¢a (Gigerenzer, 2008). Heuristike se koriste evoluiranim men-
talnim sposobnostima i strukturama u okolini te tako dobivaju na to¢nosti. Na-
kon pocetnih nalaza razvio se sistematiziran pristup ispitivanju heuristika.

Otkri¢e efekta manje-je-vise

Mnoge teorije kognicije — od modela egzemplara, teorije prospekcije do baye-
sovskih modela kognicije — temelje se na pretpostavci da bi sve dostupne infor-
macije trebale biti ukomponirane u finalnu procjenu. Klasi¢an prigovor tim mo-
delima jest da potraga za informacijama u svakodnevici kosta vremena ili novca i
upravo zbog toga postoji trenutak u kojem cijena nastavka potrage nije opravdana.
Ovo opazanje dovelo je do razvoja teorija optimizacije-uz-ograni¢enja prema koji-
ma se potraga za informacijama u svijetu (npr. Stigler, 1961) ili u paméenju (npr.
Anderson, 1991.) prekida kada su ocekivani troskovi veéi od dobiti. Valja istaknu-
ti kako se u toj ,racionalnoj analizi kognicija“ i dalje smatra kako je bolje koristi-
ti viSe informacija, izuzevsi povecanje troskova. Sli¢no, analiza adaptivnog odlu-
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Citelja (Payne, Bettman i Johnson, 1993) temelji se na pretpostavci da heuristike
¢ine ,kompromis® izmedu to¢nosti i truda, a trud je funkcija koli¢ine informacija
i odradenih komputacija:

Odnos toénosti-i-truda: Informacije i komputacije uzimaju vremena ili truda;
stoga, um koristi jednostavne heuristike koje su manje to¢ne od strategija koje se
temelje na viSe informacija i komputacija.

No, evo prvog vaznog otkri¢a: heuristike mogu dovesti do to¢nijih zakljuca-
ka nego strategije koje koriste vise informacija i komputacija (viSe o tome kasni-
je). Drugim rijecima, odnos tocnosti-i-truda nije univerzalno pravilo; postoje situ-
acije u kojima s manje truda ostvarujemo vecu tocnost. Cak i kada su informacije
i komputacije besplatne (i resursno i vremenski — op. prev.), postoji to¢ka u kojoj
manje jest vise:

Manje-je-vise efekti: vise informacija i komputacija moze umanjiti to¢nost;
stoga, um koristi jednostavne heuristike koje su to¢nije od strategija koje koriste
viSe informacija i vremena.

Kako bismo unutar paradigme odnosa tocnosti-i-truda opravdali koristenje he-
uristika, pretpostavit ¢emo kako dodatno ulaganje truda u koristenje slozenih pro-
cjena i komputacija nije isplativo. Prema paradigmi manje-je-vise um, ¢ak i u sluca-
ju kada su direkeni i o¢ekivani troskovi nula, nista ne dobiva od koristenja slozenih
strategija. Opravdanje za kori$tenje heuristika, u obliku kompromisa izmedu zo¢-
nosti-i-truda (Beach i Mitchell, 1978; Shah i Oppenheimer, 2008), ne nosi sa so-
bom normativne implikacije. S druge strane, manje-je-vise efekti nude opravdanje
za koristenje heuristika koje ima direktne normativne implikacije: dovode u pita-
nje klasi¢nu ideju da racionalno donosenje odluka se sastoji od ponderiranja i su-
miranja svih informacija. Valja imati na umu kako sintagma manje-je-vise ne znaci
da ¢emo biti uspjesniji ako koristimo manje informacija. To¢nije, ta sintagma zna-
¢i kako postoji tocka (trenutak) u kojoj dodatne informacije ili komputacije posta-
ju Stetne, neovisno o samim troskovima.

Zanemarivanje informacija moze dovesti do tocnijih predvidanja

Istrazivaci su 1970-ih godina otkrili kako istovjetni (ili sluc¢ajni) ponderi ima-
ju jednaku, a nekad i bolju, predvidalacku snagu kao i multipla linearna regresi-
ja (Dawes i Corrigan, 1974; Dawes, 1979; Einhorn i Hogharth, 1975; Schmidzt,
1971). Koristenje jednakih pondera naziva se Stapiranje (tallying), prema Stapovi-
ma koji su koristeni kao mjerila i mogu se na¢i unatrag 30 tisu¢a godina. Rezulta-
ti su iznenadili znanstvenu zajednicu. Kada je Robin Dawes iznio svoje rezultate
na konferenciji, istaknuti sudionici su smatrali da su ,nemogudi®, a njegov ¢lanak
s Corigganom prvotno je odbijen i proglasen ,djetinjastim®. U uzorku aktualnih
udzbenika ekonometrike nijedan se nije referirao na nalaze Dawesa i Corrigana
(Hogarth, u tisku). Ipak, u originalnom radu postojala je neuravnotezenost: mul-
tipla regresija provjeravala se kros-validacijom (model se temeljio na jednoj polovi-
ci rezultata, a bio provjeravan na drugoj), a stapiranje nije. Czerlinski, Gigerenzer
i Goldstein (1999) u 20 istrazivanja usporedivali su multiplu regresiju i Stapiranje
metodom kros-validacije i pritom kontrolirali nejednakosti. Svi zadaci bili su us-
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poredbe u paru: primjerice, sudionici su morali, na temelju informacija poput re-
zultata testova pismenosti ili postotka Hispanoamerikanaca, procijeniti koja ¢e od
dviju srednjih $kola u Chicagu imati ve¢u razinu odustajanja. Deset od 20 skupo-
va podataka uzeli su iz udzbenika o primijenjenoj multiploj regresiji (Weisberg,
1985). Stapiranje j jeu prosjeku imalo vecu prediktivnu snagu nego mult1pla regre-
sija (slika 1). Kao $to je vidljivo iz presijecanja linija, regresija je previse pristajala
podacima: bolje je pristajala od Stapiranja, ali je imala manju prediktivnu snagu.

78 T
B —— Uzmi-najbolje
® “Stapiranje”
7.7 ’\\ 0 ———- Multipla regresija
76 1
74 ]
7
£
|E 72 r 7
70 ¢ 1
68 1

Pristajanje Predvidanje

Slika 1. Manje-je-vise efekti. Stapiranje i uzmi-najbolje heuristika toénije predvidaju od multiple regresi-
je, unato¢ toga $to se koriste manjim brojem informacija i komputacija. Valja primijetiti kako su rezulta-
ti multiple regresije dobro pristajali podacima koji su ve¢ poznati (,kasnije uvidanje®), ali su loSe predvi-
dali podatke. Uzmi-najbolje je ,najstedljivija“ od svih metoda; u zaklju¢ivanju koristi prosje¢no samo 2,4
znaka. Za razliku od toga, i multipla regresija i Stapiranje koriste prosje¢no 7,7 znakova. Na slici su pri-
kazani uprosjeCeni rezultati 20 istrazivanja, u kojima su koriSteni psiholoski, bioloski, socioloski i eko-
nomski zadaci zakljucivanja (Czerlinski i sur., 1999).

Ovdje valja naglasiti kako nije vazno $to stapiranje bolje predvida rezultate
od multiple regresije. Vazno, i novo, pitanje jest u kojim je okolinama (situacija-
ma) jednostavno Stapiranje to¢nije od multiple regresije, a u kojima nije. To je pi-
tanje ekoloske racionalnosti $tapiranja. Ako $tapiramo, izbjegavamo detaljne izra-
¢une pondera znakova.

Osvrnimo se na manje-je-vise efekte koji se javljaju kada zanemarujemo zna-
kove. Heuristika uzmi-najbolje modelira kako ljudi, na temelju binarnih znako-
va iz pamdenja, zakljucuju koji od dvaju entiteta (objekta) ima veéu vrijednost na
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kriteriju. Pojednostavljeno, pretpostavit ¢emo kako je znak koji upuduje na veéu
vrijednost u kriteriju 1, a drugi znak nula. Uzmi-najbolje sastoji se od tri pravila:

1. Pravilo pretrazivanja: trazi kroz znakove po redu njihove valjanosti.

2. Pravilo zaustavljanja: zaustavi se kada nades prvi znak koji ¢ini razliku medu
objektima (npr. ima vrijednosti 0 i 1).

3. Pravilo odluc¢ivanja: zaklju¢i kako objekt koji ima pozitivnu vrijednost znaka
(1) ima vecu kriterijsku vrijednost.

Zato $to koristi pravilo zaustavljanja, uzmi-najbolje pripada u $iru skupinu je-
dan-dobar-razlog heuristika: pretrazivanje se zaustavlja nakon pronalaska prvog
diskriminativnog znaka. Uzmi-najbolje pojednostavljuje donosenje odluka jer se
zaustavljamo ve¢ nakon prvog znaka, a ujedno znakove poredamo po valjanosti,
koja je za i-ti znak definirana kao:

V.= broj to¢nih zaklju¢aka na temelju i-tog znaka / broj moguéih zaklju¢aka
na temelju i-tog znaka

Iako su oba pojednostavljivanja opazena u ponasanju ljudi i Zivotinja, inter-
pretirana su kao znakovi iracionalnosti, a ne kao adaptivno ponasanje. Krajem
1990-ih nasa istrazivacka skupina testirala je koliko dobro na temelju binarnih
znakova, poput informacije ima li grad nogometnu mom¢ad u prvoj ligi, ova jed-
nostavna heuristika previda koji od dva grada ima vise stanovnika (Gigerenzer i
Goldstein, 1996; 1999). Rezultati su bili neoc¢ekivani — zakljucivanje koje se teme-
ljilo na jednoj dobroj informaciji (razlogu) bilo je to¢nije i od multiple regresije i od
Stapiranja. Prosje¢ni rezultati u 20 istrazivanja bili su jednaki (slika 1). Nalazi su
iznenadili i nas i znanstvenu zajednicu, ali to nije bio kraj iznenadenjima. Chater
i sur. (2003) koristili su problem ,yveli¢ine gradova® i usporedili uzmi-najbolje heu-
ristiku s nelinearnim strategijama teske kategorije: troslojnom feedforward konek-
cionistickom mrezom koja u¢i putem povratnog algoritma (Rumelhart, Hinton i
Williams, 1986), dva egzemplar modela (klasifikatora najblizeg susjeda (Cover i
Hart, 1967) i Nosofkyevog (1990) opcenitog kontekstualnog modela) i stablom
odlucivanja s indukcijskim algoritmom C4.5 (Quinlan, 1993). Prediktivna sna-
ga Cetiriju kompleksnih strategija bila je identi¢na kroz razne situacije, ali to¢nost
uzmi-najbolje heuristike se razlikovala. Kada je pocetni uzorak bio mali ili sred-
nji (do 40% svih objekata) uzmi-najbolje heuristika je bila jednaka ili bolja od svih
ostalih modela. Medutim, kada je pocetni uzorak bio veéi, modeli koji koriste vise
informacija i komputacija pokazali su se boljima. Bio je to prvi slucaj da se zaklju-
¢ivanje na temelju jedne dobre informacije pokazalo jednako to¢nim kao i neline-
arni modeli, poput neuralnih mreza. Medutim, Brighton (2000) je reinterpretirao
rezultate Chatera i suradnika i pokazao kako su koristili metodu pristajanja mode-
la koja je i$la u prilog modelima koji su , prepristajali“ podacima, pogotovo u slu-
¢aju velikih uzoraka. Primjenom kros-validacije na postoje¢e podatke dosao je do
neocekivanih rezultata — uzmi-najbolje heuristika imala je ve¢u prediktivnu snagu
od svi ostalih modela, neovisno o veli¢ini uzorka (slika 2). Kros-validacija je puno
bolji kriterij za odabir modela i standard je za odredenje relativne uspjesnosti mo-
dela induktivnog zakljucivanja (npr. Hastie i sur., 2001; Stone, 1974).
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Slika 2. Usporedeni su rezultati uzmi-najbolje heuristike i 5 alternativnih modela u zadatku populacije
grada. Svaki grafikon prikazuje predvidalacku snagu uzmi-najbolje heuristike i suprotstavljenog modela.
Podaci koji su varirani odnosili su se na broj objekata koristenih kako bi se model uvjezbao. Uzmi-najbo-
lie heuristika bolje predvida podatke od: (gore lijevo) modela linearnog perceptrona (logisticke regresi-
je); (gore desno) modela najblizeg susjednog klasifikatora; (dolje desno) dva stabla induktivnih algorita-
ma, C4.5 i CART (stabla klasifikacije i regresije); (dolje lijevo) oblika uzmi-najbolje heuristike koja koriste
pravilo pretrazivanja usmjereno na resurse i kondicionalnu valjanost znakova.

Otkriven je jo$ jedan vise-je-mangje efekt i ponovno se javilo pitanje: u kojim
¢emo situacijama biti uspjesniji ako se oslonimo na jednu kvalitetnu informaci-
ju a ne na sustav neuralnih mreza ili linearnih i nelinearnih strategija zakljuciva-
nja? Uspjesnost uzmi-najbolje heuristike proizlazi iz ¢injenice da zanemaruje me-
duovisnost znakova, $to je adaptivno procesiranje kada su informacije rijetke. Svi
suprotstavljeni modeli iz slike 2 kona¢nu procjenu temelje dijelom na meduovi-
snos¢u znakova, a uzmi-najbolje znakove reda po valjanosti i zanemaruje medu-
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ovisnost. Dapace, mijenjanjem pravila pretrage uzmi-najbolje tako da su znakovi
poredani po svojoj uvjetnoj valjanosti, uspjeh uzmi-najbolje heuristike pada (slika
2, donji lijevi kut). Uvjetna valjanost uzima u obzir da poredak znakova utjece na
njihovu valjanost — onaj znak koji je prije u poretku utjece na valjanost svih zna-
kova koji slijede.

Ova dva rezultata primjeri su Sire grupe manje-je-vise efekata otkrivenih analitic-
kim i eksperimentalnim putem posljednjih desetlje¢a. Ovdje koristimo manje-je-vise
kao genericki termin za grupu fenomena za koje ne vrijedi balans to¢nost-trud, ma-
kar se pojedina¢ni fenomeni razlikuju po prirodi i objasnjenjima. Na nalaze koji su
pokazali kako manje moze biti viSe prije se gledalo kao na zanimljivosti a ne kao na
priliku da se revidira ideja kako um funkcionira. Okre¢emo se drugom koraku u na-
predovanju: razvoju shvacanja zasto i kada su heuristike to¢nije od strategija koje ko-
riste viSe informacija i komputacija. Odgovor ne lezi u samoj heuristici nego u odno-
su heuristike i okoline. Racionalnost heuristika nije logicka ve¢ ekoloska.

Ekoloska racionalnost

Heuristike, kao i svi induktivni procesi, oslanjaju se na vjerojatnosti. Zbog
toga ne mozemo, kao $to se vjeruje, re¢i da su heuristike same po sebi dobre ili
lose, to¢ne ili neto¢ne. To¢nost heuristike uvijek ovisi o strukturi okoline. Prouca-
vanje ekoloske racionalnosti postavlja pitanje: u kojim ¢e okolinama odredena he-
uristika biti uspjesna, a u kojima neuspje$na? Znati kada ¢e heuristika biti uspjes-
na jednostavnije je ako se prvo zapitamo zasto je uspjesna. Kao $to smo pokazali,
prigodom analize uspjesnosti heuristika nerijetko otkrivamo kako izbjegavaju pre-
podesavanje podacima. Statisticki koncept prepodesavanja samo je dio objasnjenja
zasto su heuristike uspjesne, no kako bismo bolje razumjeli nacin na koji heuristi-
ke iskoristavaju strukturu okoline, posvetit ¢emo mu se detaljnije.

Heuristike i pristranosti

Proucavanje heuristika ¢esto je povezano s terminom pristranosti. U programu
heuristika i pristranosti Kahnemana i Tverskog taj je termin imao negativnu kono-
taciju: greske u zakljudivanju otkrivaju ljudske pristranosti, a ako ih svladamo, do-
nosit ¢emo bolje odluke. Prema tom misljenju, pristranost je definirana kao razli-
ka izmedu ljudskog odlué¢ivanja i norme ,racionalnosti®, redovito definirane preko
zakona logike ili vjerojatnosti, poput statisticke neovisnosti u slu¢aju kockarske
pogreske. U suprotnosti s negativnim pogledom na pristranosti, jednostavne heu-
ristike najbolje je promatrati s obzirom na ucenje strojeva i raspoznavanje uzora-
ka gdje postoje mnogi primjeri kako pristrani algoritam indukcijskog zaklju¢ivanja
moze bolje predvidati od nepristranog (Hastie i sur., 2001). Objasnjenje ovakvih
nalaza lezi u razdvajanju pogreske predvidanja na sumu tri komponente, od kojih

je pristranost samo jedna:
Ukupna pogreska = (pristranost)” + varijanca + $um



382 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

Izvod ove formule moze se na¢i u mnogim udzbenicima o ucenju strojeva ili
statistickom zakljucivanju (npr. Alpaydin, 2004; Bishop, 1995; Bishop, 2006; Ha-
stie i sur., 2001), a najbolje je razraden i diskutiran u znamenitom ¢lanku Germa-
na i sur. (1992). Koncepti pristranosti i varijance mogu se najbolje shvatiti tako da
zamislimo inherentnu (istinsku) funkciju koju indukcijski algoritam pokusava na-
uciti. Algoritam to ¢ini iz uzorka podataka (potencijalno Sumovitog) koji je gene-
riran iz ove funkcije. Pristranost definiramo kao razliku izmedu inherentne funk-
cije i prosje¢ne funkcije dobivene algoritmom iz svih moguéih uzoraka podataka
jednake veli¢ine. Dakle, do nulte pristranosti dolazi kada je prosje¢na funkcija jed-
naka inherentnoj. Varijanca se odnosi na osjetljivost indukcijskog algoritma na sa-
drzaj pojedina¢nih uzoraka i definira se kao kvadrirani zbroj razlika izmedu pro-
sje¢ne funkcije i individualnih funkcija iz svih pojedina¢nih uzoraka.

Valja primijetiti kako nepristran algoritam moze imati visoku varijancu, jer iako
se prosje¢na i inherentna funkcija ne razlikuju, pojedina¢ne funkcije mogu imati vi-
soku varijancu i posljedi¢no visoku razinu pogreske. Koliko ¢e algoritam biti podlo-
zan pristranostima i varijanci ovisi o inherentnoj funkeiji i broju dostupnih podataka
o toj funkciji. Kad god donosimo zakljucke o svijetu oko sebe, nas kognitivni sustav
suocava se s dilemom pristranost — varijanca. Sto nam ovo govori o kognitivnim pro-
cesima koje koristimo prilikom zaklju¢ivanja? Za pocetak, u kognitivnim znanosti-
ma sve vise se istiCe kako kognitivni sustav, kada generalizira iz malo opaZanja, funk-
cionira toliko dobro da se ljudsko zakljuc¢ivanje opisuje kao optimalno (npr. Oaksford
i Chater, 1998; Griffiths i Tenenbaum, 20006). Ti nalazi postavljaju znacajna ograni-
¢enja za buduce procesne modele ljudskog zaklju¢ivanja. Moguénost kognitivnog su-
stava da iz prorijedenog doticaja s okolinom izvodi dobra predvidanja ¢vrst je dokaz,
iz perspektive dileme pristranost — varijanca, kako se komponenta pogreske u pogle-
du varijance zadrzava unutar prihvatljivih okvira. Iako ¢e varijanca biti dominantan
izvor pogreske kada imamo malo opazanja, ipak je mozemo kontrolirati. Ova ana-
liza ima vazne implikacije za op¢enite kognitivne modele. Kako bismo kontrolirali
varijancu, moramo odbaciti ideju o opéenitim kognitivnim modelima induktivnog
zakljudivanja i uzeti u obzir, barem donekle, specijalizaciju (German i sur., 1992).
Pojednostavljeno, dilema pristranost — varijanca formalno pokazuje zasto um bolje
funkcionira s adaptivnom kutijom pristranih, specijaliziranih heuristika. Jedan op-
Ceniti alat s mnogo prilagodljivih parametara vjerojatno ¢ée biti nestabilan i rezultirat
¢e ve¢om varijancom i ve¢om pogreskom predvidanja.

Pristrani umovi bolje predvidaju

Odnos uma i okoline ¢esto je promatran iz perspektive pristranosti, prate¢i
»zrcalni pogled adaptivne kognicije (Brighton i Gigerenzer, u tisku, izlazu detalj-
ne argumente). Prema tom stajalistu, dobar mentalni model ili procesna strategija
ona je koja najbolje, bez sustavnih pristranosti, zrcali karakteristike okoline. Pri-
mjer su linearni modeli koji se smatraju odgovaraju¢ima ako je okolina linearna.
Za razliku od toga, kognitivni sustav sa sustavnim pristranostima izvor je pogres-
ke i uzrok kognitivnih iluzija. Ako je to to¢no, kako objasniti da kognitivne heu-
ristike koje se oslanjaju samo na jednu dobru informaciju i zanemaruju ostale za-
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klju¢uju bolje od strategija koje koriste vi$e informacija i komputacija (kao $to je
vidljivo na slici 2)? Navodimo tri razloga:

1. Prednost jednostavnih sustava ne proizlazi iz jednostavne okoline, kao $to zr-
calni pogled pretpostavlja. Ovo je vidljivo u navodnom paradoksu — iako u
okolini nalazimo meduovisnost znakova (kao u okolini na slici 2, gdje se ko-
relacije medu znakovima kre¢u izmedu -.25 i -.54), uzmi-najbolje ih zanema-
ruje i donosi to¢nija predvidanja od strategija koje izri¢ito uzimaju u obzir ove
meduovisnosti. Bolja predvidanja rezultat su ,kladenja“ na manju varijancu,
ne na manju razinu pristranosti.

2. Posljedica je toga da ¢e, ako opazanja ima malo, jednostavne heuristike poput
uzmi-najbolje imati bolje rezultate od opéenitijih, fleksibilnijih strategija. U
ovim uvjetima varijanca ¢e biti najvedi izvor pogreske.

3. Jednako tako, $to je vise $uma u opazanjima, to je veca vjerojatnost da ¢e jed-
nostavne heuristike poput uzmi-najbolje imati bolje rezultate od fleksibilnijih
strategija. S ve¢im $umom varijanca postaje ve¢i izvor pogreske.

Potporu ovom argumentu nalazimo u nizu raznolikih, ali povezanih rezulta-
ta. Za pocetak, uzmimo u obzir kako voditelj marketinga maloprodaje moze razli-
kovati aktivne i neaktivne kupce. Iskusni menadzeri koriste jednostavnu heuristi-
ku jaza: kupci koji posljednjih 9 mjeseci nisu nista kupili smatraju se neaktivnima.
Uz navedenu, postoje i sofisticiranije metode koje koriste vise informacija i obav-
ljaju kompleksnije komputacije, poput modela Pareto/NBD (negativna bimodal-
na distribucija). No, testiranja su pokazala kako su ove metode manje precizne i
slabije predvidaju neaktivne kupce od heuristike jaza (Wubben i Wangenheim,
2008). Nadalje, postoji problem pretrazivanja baza podataka literature pri ¢emu
je zadatak poredati velik broj ¢lanaka tako da najvazniji budu na vrhu liste. He-
uristika temeljena na jednoj informaciji (inspirirana s uzmi-najbolje) imala je bo-
lje rezultate i od ,racionalnog” bayesovskog modela koji uzima u obzir sve dostu-
pne informacije i od PsychINFO! (Lee i sur., 2002). Treée, razmislite o problemu
ulaganja novca u N razli¢itih fondova. Harry Markowitz dosao je do optimalnog
rjesenja, portfolija prosje¢ne varijance, i za taj pronalazak osvojio je Nobelovu na-
gradu za ekonomiju. Medutim, kada je donosio svoja ulaganja nije koristio opti-
miranu strategiju ve¢ se vodio jednostavnom heuristikom: 1/N, tj. raspodijeli jed-
naki iznos novca u N alternativa (vidi tablicu na idu¢im stranicama). Je li njegova
intuicija bila to¢na? U istrazivanju sa sedam investicijskih fondova, 1/N heuristi-
ka usporedena je sa 14 optimiziranih modela, ukljucujuéi portfolio prosje¢ne va-
rijance i druge bayesovske i nebayesovske modele (DeMiguel, Garlappi i Uppal, u
tisku). Optimirane strategije na temelju podataka od prethodnih 10 godina pred-
vidale su stanje u narednom mjesecu; nakon toga, period od 10 godina se poma-
knuo 1 mjesec unaprijed i predvidale su stanje fondova u narednom mjesecu i tako
dalje dok nisu iskoristili sve podatke. S druge strane, heuristici 1/N ne trebaju po-
daci iz proslosti. Unato¢ tome (ili upravo zbog toga), od svih 15 modela 1/N ima-
la je najbolji rezultat u pogledu sigurnosti jednakog povrata, drugo mjesto po pro-
metu i peto mjesto po Sharpe omjeru.

1 PsycINFO jedna je od najveéih baza literature za podru¢ja bihevioralnih znanosti i mentalnog zdravlja
- prim. prev.
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Otvaranje kutije adaptivnih alata

Kutija adaptivnih alata metafora je koja se koristi kako bismo konceptualizi-
rali obilje strategija koje su Covjeku dostupne. Istrazivanje kutije usmjereno je na
dublje razumijevanje heuristika koje koriste ljudi i Zivotinje, otkrivanje gradbenih
blokova heuristika s pomoc¢u kojih se stvaraju nove heuristike i na istrazivanje evo-
luiranih kapaciteta koje ti blokovi iskoristavaju (Gigerenzer i Selten, 2001). U ta-
blici 1 nalazi se deset heuristika iz kutije adaptivnih alata za ljude. Kako um bira
koja je heuristika prikladna za konkretan zadatak? Iako smo daleko od potpunog
shvacanja tog ve¢inom nesvjesnog procesa, znamo da postoje barem tri selekcijska
principa. Prvi princip pociva na ¢injenici da pamdéenje ogranicava izbor heuristika
i tako stvara specifi¢nu kognitivnu nisu za razlicite heuristike (Marewski i Scho-
oler, 2008). Uzmimo u obzir odabir izmedu prve tri heuristike iz tablice 1: heuri-
stika prepoznavanja, heuristika fluentnosti i uzmi-najbolje. Zamislite da je 2003.
godina i posjetitelj teniskog turnira u Wimbeldonu kladi se tko ¢e pobijediti u tre-
¢em kolu muskog dijela — Andy Roddick ili Tommy Robredo. Za pocetak, pret-
postavimo kako je posjetitelj neupuéen u tenis i da je ¢uo za Roddicka, ali ne za
Robreda. Paméenje mu ogranic¢ava izbor heuristike na heuristiku prepoznavanja:

Ako si ¢uo za jednog od dva igraca, pretpostavi da ¢e igrac za kojeg si ¢uo pobije-
diti u mecu.

Ishod je bio u skladu s tom heuristikom i Roddick je pobijedio. Toc¢an ishod
u ovom slucaju nije iznimka: ova jednostavna heuristika predvidjela je s jedna-
kom ili ve¢om to¢nosc¢u rezultate Wimbeldona 2003. i 2005. godine kao i poda-
ci s ATP ljestvice i poredak nositelja koji su dali stru¢njaci (Scheibehenne i Bro-
der, 2007; Serve i Frings, 2006). Sada pretpostavimo kako je posjetitelj ¢uo za oba
igraca, ali ne sjeca se niceg drugog o njima. Stanje pamdenja ogranic¢ava izbor na
heuristiku te¢nosti:

Ako si ¢uo za oba igraca, ali brze si se sjetio imena jednoga, pretpostavi kako ¢e taj
igra¢ pobijediti u mecu.

Na kraju, pretpostavimo kako posjetitelj ima vise teniskog znanja i sjeca se ra-
znih podataka o oba igraca. U toj situaciji ne moze koristiti heuristiku prepozna-
vanja i mora odabrati izmedu heuristike fluentnosti i uzmi-najbolje. Prema rezul-
tatima eksperimenata, kada se mogu sjetiti vrijednosti alternativa na relevantnim
znakovima, vecina sudionika prebacuje se na heuristike koje se temelje na znanju
poput uzmi-najbolje (Marewski i sur., 2008), $to je u skladu s analizom relativne
ekoloske racionalnosti heuristika u ovoj situaciji. Jasno je da paméenje ,,bira“ heu-
ristike tako da je jednostavnije i brze primijeniti heuristiku koja ¢e vjerojatno po-
luditi to¢nom odlukom (Marewski i Schooler, 2008). U ekstremnom slu¢aju da
posjetitelj nije ¢uo ni za jednog igraca, ne moze koristiti nijednu od navedenih he-
uristika. U tom sluéaju, posjetitelj moze koristiti socijalne heuristike, poput opo-
nasanja vecine: kladi se na igraca na kojeg se veéina ostalih kladi (tablica 1).
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Heuristika Definicija Ekolosko racionalni | Neodekivani nalazi
uz uvjet: (primjer)

Heuristika Ako se prepoznaje Ako je valjanost >.5 Manje je vise ako A>B;

prepoznavanja jedna od alternativa, sistematski zaborav

(Goldstein & pretpostavi da ima moze biti koristan

Gigerenzer, 1999; vi$u vrijednost prema (Schooler & Hertwig,

2002) kriteriju. 2005).

Heuristika “fluentnosti”

Ako se prepoznaju

Ako je valjanost

Efekt manje-je-

(Jacoby & Dallas, obje alternative, ali fluentnosti >.5 vise; sistematsko
1981) jednu prepoznajemo zaboravljanje je korisno
brze, zakljudi da ima (Schooler & Hertwig,
vi$u vrijednost prema 2005).
kriteriju.
Uzmi-najbolje Da zakljudis koja Vidi tablicu 1 Cesto predvida bolje
(Gigerenzer & alternativa ima visu u Gigerenzer & od multiple regresije
Goldstein, 1996) vrijednost : A) pretrazi Brighton, 2009. (Czerlinski et al.,

klju¢eve prema
redoslijedu valjanosti, B)
prestrani pretrazivati ¢im
klju¢ diskriminira, C)
izaberi alternativu koju
favorizira kljué.

1999), neuralne

mreZe, egzemplarni
modeli, algoritmi stabla
odludivanja (Brighton,

2000).

Ponderiranje
(jedini¢no, linearno)

(Dawes, 1979)

Za procjenu kriterija, ne
procjenjuj pondere nego
jednostavno izbroji niz
pozitivnih kljuceva.

Mala varijabilnost
pondera, mala
redundantnost
(Hogarth & Karelaia,
2005, 20006).

Cesto predvida jednako
to¢no kao i multipla
regresija (Czerlinski et

al., 1999).

Zadovoljenje
(Simon, 1955;
Todd & Miller, 1999)

Pretrazi alternative i
izaberi prvu koja nadilazi
tvoju razinu aspiracija.

Broj alternativa naglo
pada s vremenom,

kao u slucaju s
potencijalnim izborom
partnera.

Aspiracijske razine
dovode do znacajno
boljih izbora od
slucajnih, premda su
arbitrarni.

1/N heuristika
jednakosti
(DeMiguel i sur., u
tisku)

Alociraj resurse jednako
preko N alternativa.

Visoka
nepredvidljivost, mali
uzorak za udenje, velik

N.

Cesto superiornija od
“optimalnih” portfolija.

Heuristika “standarda”
(default) (Johnson &
Goldstein, 2003)

Ako postoji “standard”
(default), ne &ini nista.

Vrijednosti onih

koji postavljaju
standard poklapaju

se s donositeljem
odluke; kada je
posljedice izbora tesko

predvidjeti.

Objasnjava zasto pozivi
imaju mali u¢inak na
registraciju donatora
organa, predvida
ponasanje kada to ne
mogu teorije obiljezja i
preferencija.
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Milo-za-drago
(Axelrod)

Prvo suraduj, potom
imitiraj prethodno
ponasanje partnera.

Drugi igradi igraju
isto, pravila igre
dopustaju prijevaru
i suradnju, ali ne
razgradnju igre.

Moze dovesti do vise
isplate od optimizacije
(indukcija unatrag).

Oponasaj veéinu (Boyd
& Richerson, 2005)

Razmotri ve¢inu u
vlastitoj skupini, a
potom oponasaj njihovo
ponasanje.

Okolina je stabilna
ili se sporo mijenja;
pretraga informacija
skupa je i vremenski
zahtjevna.

Glavna snaga u
oblikovanju parova,
skupnoj identifikaciji i
moralnom ponasanju.

Oponasaj uspjesnoga
(Boyd & Richerson,
2005)

Razmotri najuspjesniju
osobu i oponasaj
njegovo/njezino
ponasanje.

Individualno je
udenje sporo, pretraga
informacija skupa i
vremenski zahtjevna.

Glavna sila u kulturnoj
evoluciji.

Tablica 1. Deset dobro istrazivanih heuristika za koje postoje dokazi dio su adaptivne kutije alata. Sva-
ka heuristika se moze koristiti za rjeSavanje problema u socijalnim i nesocijalnim okolinama. Detaljni-
je o ekolo$koj racionalnosti i neo¢ekivanim predvidanjima tih heuristika moze se naci u odjeliku s lite-
raturom.

Drugi princip selekcije heuristika, poslije pamcenja, jesu povratne informa-
cije. Teorija odabira strategije (Rieskamp i Ott, 2006) pruza kvantitativni model
koji nalikuje na teoriju potkrepljenja, uz tu razliku $to se ne potkrepljuje ponasanje
nego heuristika. Ovim modelom mozemo odrediti vjerojatnost da ¢e osoba oda-
brati odredenu strategiju unutar niza potencijalnih. Tre¢i je princip selekcije struk-
tura okoline, kao $to je opisano u analizi ekoloske racionalnosti. Primjerice, ako
je valjanost prepoznavanja velika, odnosno ako postoji korelacija izmedu prepo-
znavanja i kriterija, kao $to postoji na teniskim turnirima i ostalim sportskim do-
gadajima, heuristika prepoznavanja dovest ¢e do brzih i to¢nih procjena. Postoje
eksperimentalni dokazi da ljudi ¢esto koriste ovu heuristiku kada je valjanost pre-
poznavanja (o) visoka, a rjede kada je niska ili na razini slu¢ajnosti (0t=.50). Pri-
mjerice, prepoznavanje $vicarskog grada valjan je prediktor za njihovu populaci-
ju (0=.86), ali ne i za udaljenost od centra Svicarske, grada Interlakena (0t=.51).
Pohl (2006) navodi rezultate svojeg istrazivanja u kojem je 89% sudionika koristi-
lo heuristiku prepoznavanja kada su procjenjivali broj stanovnika, a samo 54% za
procjenu udaljenosti od Interlakena. Dakle, heuristika prepoznavanja sastoji se od
dvaju procesa: prvo, prepoznavanja kako bi se procijenilo moze li se heuristika pri-
mijeniti, i drugo, evaluacije kako bi se procijenilo treba li se koristiti.

Homo heuristicus

U ovom radu predstavili smo pogled na ljudsku prirodu koja se temelji na
adaptivnoj kutiji alata (heuristika), a ne na internim objasnjenjima poput crta li¢-
nosti, stavova ili preferencija. Opisali smo napredak u razvoju znanosti heuristi-
ka, od otkri¢a manje-je-vise efekata koji se ne mogu objasniti unutar standardnog
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kognitivnog okvira, balansa to¢nost — trud. Tvrdimo kako odgovor na pitanje
,Cemu heuristike?“ lezi u ekoloskoj racionalnosti, odnosno u strukturi okoline ko-
joj se odredena heuristika adaptirala. Iznijeli smo prijedlog formalnog prouc¢avanja
ekoloske racionalnosti heuristika unutar dileme pristranosti — varijanca. Treba se
usmjeriti na nesigurne kriterije i male uzorke koji ¢ine okolinu koju brze i jedno-
stavne heuristike mogu iskoristiti. Homo heuristicus oslanja se na heuristike zato
$to su tocne, a ne zato $to zahtijevaju manje truda po cijenu to¢nosti (vidi Gige-
renzer i Brighton, 2009. za dodatnu raspravu). Nadamo se da smo pobudili znati-
zelju Citatelja za znanost heuristika koja je u nastajanju i nadamo se da ¢e neki biti
inspirirani rijeSiti otvorena pitanja, primjerice postoji li sustav gradevnih blokova
heuristika, poput elemenata u kemiji, ili kako istraziti rje¢nik za opisivanje vaznih
struktura u okolini.

Preveo: Kosta Bovan
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Istinu wvijek nalazimo u jednostavnosti, a ne u raznolikosti i zbrci stvari. Isto tako
i svijet, promatran golim okom u velikoj raznolikosti objekata, u unutrainjoj
konstituciji izgleda vrlo jednostavan kada ga ispitujemo s filozofskim razumi-

Jevanjem, i to je jednostavniji Sto ga bolje razumijemo.

Isaac Newton

Covijek upada u bolnicu na rubu sréanog udara. Lije¢nik mora brzo odlu¢iti
treba li Covjeka tretirati kao pacijenta s visokim ili niskim rizikom. On je vrlo ri-
zi¢an ako je zivot doista ugrozen, i tada mu treba posvetiti najpomniju i najbolju
skrb. Premda ta odluka moze spasiti zivot ili stajati zivota, lije¢nik nema na raspo-
laganju luksuz dugog i ekstenzivnog razmisljanja: mora odluciti pod pritiskom vre-
mena samo na temelju dostupnih simptoma, a svaki je od njih u najboljem sluca-
ju tek nesiguran predvidalacki faktor razine rizi¢nosti kod pacijenta. Primjerice, u
Medicinskom centru Kalifornijskog sveucilista u San Diegu, ¢im se pacijenta pri-
mi u bolnicu, mjeri se ¢ak 19 takvih znakova — simptoma, koji ukljucuju primjerice
krvni tlak ili dob. Zdrav razum nalaze da je najbolji na¢in da donesemo odluku po-
gledati rezultate svih navedenih mjera i kriterija, poredamo ih prema njihovoj vaz-
nosti, i na neki nacin stvoriti kombinaciju kojom ¢emo donijeti konac¢an zakljucak,
po mogucénosti koristenjem nekog doista iznimnog softverskog paketa.

Razmotrimo, naprotiv, jednostavno drvo odlu¢ivanja na slici 1-1 koje su na-
crtali Breitman i njegovi kolege (Breiman et al., 1993), koje klasificira pacijente sa
st¢anim udarom u skladu s rizicima samo na temelju tri varijable. Pacijent koji ima
sistoli¢ki krvni tlak manji od 91 odmah se klasificira kao pacijent visokog rizika —
ne treba nam daljnja informacija. Ako to nije slu¢aj, odluka se ostavlja za drugu va-
rijablu, drugi klju¢ — dob. Ako je pacijent mladi od 62,5 godine klasificira se kao
pacijent niskoga rizika, ako je stariji, potreban je jos jedan klju¢ (sinusoidna tahi-
kardija) kako bismo ga klasificirali u skupinu visoko ili nisko rizi¢nih pacijenata.

Stoga, umjesto da mjeri i razmatra 19 predvidalackih faktora, drvo odluciva-
nja trazi od lije¢nika da odgovori na najvise tri pitanja “da ili ne” kako bi donio
odluku, a time se ubrzava tretman koji pacijentu moze spasiti Zivot.

Ta je strategija odlucivanja jednostavna zbog nekoliko razloga. Prvo, ona za-
nemaruje veliku ve¢inu mjerljivih predvidalackih faktora. Drugo, koristenjem da/
ne odgovora na tri pitanja, ta strategija zanemaruje kvantitativne informacije. Pri-
mjerice, nije joj vazno koliko je pacijent mladi ili stariji od razdjelnice koja izno-
si 62,5 godine. Treée, ta je strategija postupan proces, ona moze zavr$iti nakon
prvog pitanja, i ona ne kombinira (ponder ili sumu) vrijednosti sva tri predvida-
lacka faktora. Postavljanje najvise tri da/ne pitanja jest brza i jednostavna strategija
za donosenje odluke. Brza je jer ne ukljucuje pretjerano izra¢unavanje, jednostav-
na je jer pretrazuje samo dostupne informacije. Njezina jednostavnost potice nas
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Je li najnizi sistoli¢ni krvni tlak tijekom
inicijalnog 24-satnog razdoblja veéi od 91?

Da Ne
| Je li dob vec¢a od 62,57 | %
Da Ne
| Je li vidljiva sinus tahikardija? | m
Da Ne

Slika 1-1. Jednostavno drvo odlu¢ivanja za klasifikaciju pacijenata sa sr¢anim udarom u katego-
rije pacijenata s visokim odnosno niskim rizikom (prema Breiman et al., 1993).

na sumnju da je u usporedbi sa standardnim statistickim metodama klasifikaci-
je koji procesuiraju i kombiniraju sve dostupne predvidalacke faktore, mozda po-
sve neto¢na. Unato¢ tomu, ta je metoda to¢nija u klasifikaciji rizi¢nosti pacijenata
sa statusom sréanog udara od mnogo slozenijih statistickih klasifikacijskih meto-
da (Breiman et al., 1993). Op¢éenitiji oblik tog protuintuitivnog nalaza, tj. da brzo
i jednostavno odlucivanje moze biti isto tako to¢no kao i strategije koje koriste sve
dostupne informacije i skupo kompjutorsko programiranje, tvori jedan od temelja
naseg istrazivackog programa.

Rije¢ je o brzim i jednostavnim heuristikama za donosenje odluka — o tome
kako one djeluju i kada i zasto uspijevaju. Te su heuristike modeli ponasanja i Zi-
vih organizama i umjetnih sustava. S deskriptivnog stajalista, pokusavaju “snimi-
ti” kako ljudi u stvarnome svijetu donose odluke u uvjetima ograni¢enog vremena
i znanja. S inZenjerskog stajalista, te heuristike predlazu nadine kako da izgradi-
mo umjetno inteligentne sustave — umjetne donositelje odluka koji nisu paralizi-
rani potrebom za golemim koli¢inama znanja i golemom snagom izracunavanja.
Te dvije primjene brzih i jednostavnih heuristika ne isklju¢uju jedna drugu — drvo
odlucivanja iz slike 1-1 mozemo koristiti za opisivanje ponasanja bespomo¢nog
ljudskog uma ili pak za to da izradimo stroj koji ¢emo koristiti u hitnoj pomo¢i.

Vizije racionalnosti: od demona do ograni¢ene racionalnosti

Ljudi i Zivotinje stvaraju zakljucke o svijetu u ograni¢enom vremenu, s ogra-
ni¢enim znanjem i sposobnostima izratunavanja. Nasuprot tomu, mnogi modeli
racionalnog zakljuc¢ivanja pretpostavljaju da je um nadnaravno bice koje posjeduje



GERD GIGERENZER i PETER TODD Brze i jednostavne heuristike 39 5

demonske sposobnosti razuma, neograni¢enu spoznaju i cijelu vje¢nost da donese
odluku. Takve vizije racionalnosti ¢esto dolaze u sukob sa stvarno$¢u. No mozemo
ih smatrati ishodistima usporedbi kako bi nam pomogle razjasniti nasu viziju eko-
loske racionalnosti — racionalnosti koja se definira njezinim slaganjem sa stvarno-
$¢u. Zapodinjemo razmatranjem dviju konceptualnih revolucija. Prva je poraz sna
o izvjesnosti i uspon ra¢una neizvjesnosti: tj. teorije vjerojatnosti. Ta revolucija po-
znata je pod imenom — probabilisti¢ka revolucija u znanosti o svakodnevnom zivo-
tu (Gigerenzer et al., 1989; Krueger et al., 1987). Druga revolucija, koju namjera-
va potaknuti ova knjiga, ti¢e se nacina kojim se um bavi nesigurnim svijetom. Mi
¢emo predloziti zamjenu slike sveprisutnog i sveznajuéeg uma koji izra¢unava de-
taljne vjerojatnosti i koristi ograni¢enim umom koji poseze za adaptivnim alatom
ispunjenim brzim i jednostavnim heuristikama.

Ocrtajmo ukratko prvu revoluciju, jer ona se tice nasih stavova o umu i ra-
cionalnosti. Dva tisu¢lje¢a nakon Aristotela, zapadnjacka je intelektualna tradici-
ja razlikovala dvije vrste spoznaje. Prva je vrsta bio demonstrativan dokaz, drugi
— razmisljanje o vjerojatnostima. Prva je osiguravala izvjesnost, dok je druga proi-
zvela tek nesigurne spoznaje. Tijekom reformacije i protureformacije u 16. stoljecu,
tradicionalni izvori izvjesnosti — posebno religija i filozofija, istodobno su dosli na
udar kritike. Rezultat toga bio je da se domena demonstrativnog dokaza smanjiva-
la, a domena rasudivanja o vjerojatnostima je rasla (Daston 1988). [...]

U ovoj knjizi inzistiramo na drugoj revoluciji, onoj koja daje mutnu, ali hra-
bru sliku racionalnosti. Nasa je premisa da glavninu svojih razmisljanja i odludi-
vanja mozemo oblikovati modelima s pomoc¢u brzih i jednostavnih heuristika koje
donose zaklju¢ke u kratkom vremenu i s ograni¢enim spoznajama. Te heuristi-
ke ne uklju¢uju velike izracune, one ne izracunavaju vjerojatnosti i koristi. To su
modeli ograni¢ene racionalnosti. Ta druga teorijska revolucija uklju¢uje naglasak
na neizvjesnost one starije revolucije u probabilistickom zakljucivanju, a da se pri
tome ne fokusira na teoriju vjerojatnosti, ni u pogledu opisa ni kao na normu koju
bi ljudsko ponasanje trebalo posti¢i. Cetiri glavne vizije racionalnosti i dalje se me-
dusobno bore u tom drugom razdoblju revolucije:

Racionalnost se pojavljuje u mnogo oblika. Prva podjela na slici 1-2 dijeli mo-
dele koji pretpostavljaju da je ljudski um u biti neogranicena, emonicka ili nad-

Vizije racionalnosti

T

Demoni Ograni¢ena racionalnost
Neograni¢ena Optimizacija Zadovoljavanje Brzai
racionalnost u uvjetima jednostavna
ograni¢enja heuristika

Slika 1-2: Vizije racionalnosti
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naravna mo¢ rasudivanja, od onih koji pretpostavljaju da mi djelujemo samo po-
mocu ogranicene racionalnosti. Postoje dvije vrste demona: oni koji zaposjedaju
neograni¢enu racionalnost, i oni koji optimiziraju u uvjetima ogranic¢enja. Neo-
granicena racionalnost obuhvaca strategije donosenja odluka koje nemaju nikakve
ili gotovo nikakve veze s ograni¢enjima vremena, znanja ili sposobnosti izra¢una-
vanja s kojima se suocavaju stvarni ljudi. Neogranicena racionalnost tradicionalno
se modelira pomocu teorije vjerojatnosti. Njezina najpoznatija realizacija jest mak-
simalizacija ocekivane dobiti i Bayesov model. Postoje isto tako dva glavna oblika
ogranicene racionalnosti: heuristika zadovoljenja (satisficing) kojom se pretrazuje
sekvenca dostupnih alternativa te brze i jednostavne heuristike koje koriste malo
informacija i izratunavanja kako bi stvorile raznolike odluke. Te ¢etiri koncepcije
racionalnosti ilustrirat ¢emo tako da razmotrimo problem odlucivanja s kojim se
obi¢no susre¢emo, i pokazat ¢emo gdje se mozda skriva demon.

Nekoliko godina nakon $to je dovrsio svoj slavni znanstveni put na brodu Be-
agle, 29-godisnji Charles Darwin svoj je um svrnuo na obi¢ne teme. Napisao je
sljedece biljeske na komadu papira, papir je podijelio na dva stupca nad kojima je
pisalo: “Ovo je Pitanje”.

Ozeniti se (za) Ne ozeniti se (protiv)

Djeca — (ako se svidi Bogu), stalno
drustvo (prijatelji u starosti) koje ce
se brinuti, predmeti koje cemo voljeti
i kojima cemo se igrati, u svakom

Nema djece, (nema drugog Zivota)
nikoga da se brine u starosti. ..

Sloboda da se ide kamo se zeli

— Izbor izmedu Drustva i malo

slucaju bolje od pasa — Dom, i netko
tko Ce se brinuti za dom — Blagodat
glazbe i Zenskog govora. Te su stvari
dobre za zdravlje. Prisiljavanje da se
ide u goste i ugoscuje — ali to je golem
gubitak vremena. Boze, nepodnosljivo
Jje misliti na to da cijeli Zivot radimo
poput radilica, a da nista ne ostane
za nama. — Ne, to nece ici. — Zamisli
da 2ivis sve svoje dane u osamljenom,
zadimljenom i prljavom londonskom
domu. — Samo se zamisli u ugodnom
naslonjacu s lijepom ugodnom zZenom
pokraj dobre vatre, s knjigama i

mozda glazbom — i usporedi tu viziju s

mracnom realnoséu u Ulici Marlboro.

drustva. Razgovori s pametnim
ljudima w klubovima. — Ne biti
prisiljen posjecivati rodake, i
povinovati se svakoj trici — zadrzati
izdatak i izbjedi nelagodu s djecom
— a mozda i svade. Gubitak
vremena — ne mozes Citati navecer
— debljina i lijenost — naperost i
odgovornost ako vise djece bude
prisiljeno brinuti se za svoj krub —
manje izdataka za knjige itd. (Ali
vrlo je lose za zdravlje previse raditi)
Mozda supruga nece voljeti London;
onda ce presuda glasiti: odbacenost

i degradacija, Zivot s indolentnom
lijenom budalom.
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Darvin je zakljucio kako se treba ozeniti te je ispod prvog stupca odlu¢no na-
pisao, “Zeniti se, Zeniti se, Zeniti se, QE D.” Na poledini je razmatrao posljedice
odluke za njegovu osobnu slobodu i zavrsio sljede¢im uvidom: “ali... Postoje mno-
gi sretni robovi”. Sljede¢e godine, Darwin se ozenio svojom rodakinjom Emmom
Wedgwood, s kojom je imao desetero djece. Kako je Darwin dosao do odluke da se
ozeni na temelju mogucih ishoda koje je predvidao — djeca, gubitak vremena, stal-
na pratnja? Nije nam to rekao. Ali njegovo “pitanje” mozemo iskoristiti kao misa-
oni eksperiment kojim ¢emo ilustrirati razne vizije racionalnosti.

Neograni¢ena racionalnost

Kada je Darwinu bilo samo pet godina... astronom i filozof Pierre Simon de
Laplace razmisljao je o najveéem geniju, sveznaju¢oj nadinteligenciji koju je opi-
sao na sljede¢i nacin: "Kada bi nam bili dani... inteligencija koja bi mogla shvati-
ti sve sile kojima se pokrece priroda, i sve situacije u kojima se nalaze bic¢a koja je
tvore, inteligencija dovoljno golema da analizira te podatke... ni$ta ne bi bilo nesi-
gurno, a buduénost, kao i proslost, bila bi nam pred o¢ima." (Laplace 1814/1951).

Laplace nije bio religiozan i nadinteligencija o kojoj je razmisljao bila je se-
kularizirana verzija Boga. John Locke usporedio je sveznaju¢eg Boga s nama, po-
niznim ljudima koji zivimo u “sumraku vjerojatnosti”. Laplace je sekularizirao tu
suprotnost svojom fiktivnom nadinteligencijom. Iz perspektive Boga i Laplaceo-
ve nadinteligencije, Priroda je deterministi¢na i izvjesna; nama ljudima, napro-
tiv, Priroda je hirovita i neizvjesna. Mi smrtnici ne mozemo spoznati svijet, mora-
mo se oslanjati na neizvjesne zakljucke, na oklade a ne na demonstrativne dokaze.
Premda svekoliko znanje i izvjesnost ne mozemo posti¢i u nekom stvarnom susta-
vu, duh Laplaceove nadinteligencije prezivio je u viziji neogranicene racionalnosti.

Zamislimo da je Darwin pokusao rijesiti svoje Pitanje maksimizacijom svoje
subjektivne ocekivane dobiti. Kako bi izra¢unao svoju osobnu oéekivanu korist od
braka, on bi trebao odrediti sve moguée posljedice koje brak donosi (naime, djecu,
stalnu pratnju, beskona¢nu rijeku daljnjih moguénosti koja nije navedena na nje-
govom popisu), potom bi svakoj od tih posljedica trebao pridodati kvantitativne
vjerojatnosti, procijeniti subjektivnu korist svake posljedice, pomnoziti svaku ko-
rist i njoj pridruzenu vjerojatnost i naposljetku zbrojiti sve te brojeve. Isti postupak
trebao bi izvesti i ponoviti i za alternativnu opciju — “ne Zeniti se”. Napokon, tre-
bao bi izabrati jednu od alternativa s viSom ukupnom ocekivanom dobiti. Da ste-
kne pouzdane informacije o posljedicama tih vjerojatnosti i koristi, Darwin bi mo-
rao ulozZiti godine rada u istrazivanje, naime vrijeme koje je mogao potrofiti tako
da proucava ¢vorke ili da pise Podrijetlo vrsta.

Neogranicena racionalnost je ¢udna i zahtjevna Zivina. S jedne strane istrazi-
vadi koji zamisljaju racionalnost na taj na¢in prihvacaju razliku izmedu Boga, ili
Laplaceovoe nadinteligencije, i nas — obi¢nih smrtnika. Ljudi moraju donositi za-
kljucke iza vela nesigurnosti, a Bog sve jasno vidi; mjera ljudske misli su vjerojat-
nosti, Bog se bavi izvjesnostima. S druge strane, kada je rije¢ o tome kako razmi-
$ljati o tome da se nasi nesigurni zakljucci ostvare, oni koji vjeruju u neogranicenu
racionalnost vide ljude na Bozju sliku i priliku. Bog i Laplaceova nadinteligenci-
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ja ne brinu se za ogranicenosti vremena, znanja ili sposobnosti izratunavanja. O
tome se ne brine ni izmisljeni, neograniceni racionalni ljudski um — njegov je jedi-
ni izazov pomanjkanje nebeske sigurnosti. Na slici 1-2 neograni¢ena racionalnost
pojavljuje se u klasi modela razloznosti koje smo nazvali “demonima”. Koristimo
to ime u pocetnom grckom smislu “nebeskog” (a ne zlog) nadnaravnog bica, po-
put Laplaceove nadinteligencije.

Zagovornici neogranicene racionalnosti obi¢no priznaju da njihovi mode-
li pretpostavljaju nerealisticne mentalne sposobnosti, ali ipak ih brane tvrdnjom
da ljudi djeluju kao da su neograniceno racionalni. Prema tom tumacenju, zako-
ni vjerojatnosti ne opisuju proces nego ishod razmisljanja. Druga uobicajena obra-
na sastoji se u tvrdnji da ta teorija prikazuje matematic¢ku ljepotu i pogodnost.
Napokon, neki zagovornici jednostavno kazu “nemoj se svadati s uspjesnim poslje-
dicama” (Conlisk 1996; Selten 1991).

Najveca slabost neogranicene racionalnosti jest to $to ne opisuje nacine na
koje misle stvarni ljudi. Cak ni filozofi, kao $to nam kazuje sljedeca ilustracija. Je-
dan se filozof uhvatio u kostac s izborom da ostane na Sveucilistu Columbia ili da
prihvati ponudu za posao na suparni¢kom sveucilistu. Drugi mu je filozof odgo-
vorio: “Samo izra¢unaj o¢ekivanu dobit — uvijek pises kako to treba uciniti”. Izvan
sebe, prvi mu je filozof odgovorio: “Ma daj, budi ozbiljan.”

U drugome dijelu 20. stolje¢a neogranicena je racionalnost dosla na udar zbog
svoje neprirodnosti. Ali kada se odsjekla jedna neograni¢eno racionalna glava, na
njezinom je mjestu niknula vrlo sli¢na: njezina bliska demoni¢na rodakinja - opti-
mizacija u ogranicenim uvjetima.

Optimizacija u ograni¢enim uvjetima

Misliti znadi riskirati, to je korak u nepoznato. Nasi nas zakljucci, nuzno ute-
meljeni u neizvjesnosti, prisiljavaju da podemo “korak dalje od onoga §to nam
pruzaju informacije”, kako kaze Jerome Bruner. Ali situacija je Cesto jo$ teza jer su
informacije rijetko na raspolaganju. Mi naime moramo potraziti informacije — i
dobiti klju¢eve kojima ¢emo klasificirati pacijente s visokorizi¢nim sréanim uda-
rom, razloge za zenidbu, indikatore fluktuacije na burzi itd. Obi¢no se misli da je
potraga za informacijama interna, da se zbiva na temelju sadrzaja necijeg pamde-
nja. Ali vrlo je vazno shvatiti da je velik dio potrage za informacijama izvanjski,
odnosno da ukljucuje pretrazivanje znanja koje se utjelovljuje u okolini. Ta izvanj-
ska potraga uklju¢uje pretrazivanje informacija u drustveno distribuiranom pam-
¢enju koje je rasprseno u klasi prijatelja, stru¢njaka i ljudskih artefakata poput
knjiznica ili interneta.

Klju¢na razlika izmedu neograni¢ene racionalnosti i tri druga oblika na slici
1-2 jest to $to sva tri oblika ograni¢ene racionalnosti podrazumijevaju ograni¢enu
potragu za informacijama. Za razliku od toga modeli neogranicene racionalnosti
pretpostavljaju da se potraga moze nastaviti u beskona¢nost. U razloznim modeli-
ma, potraga mora biti ogranicena jer stvarni donositelji odluka imaju na raspolaga-
nju tek kona¢nu koli¢inu vremena, znanja, paznje ili novca da ih iskoriste za dono-
Senje pojedina¢ne odluke. Ogranic¢ena pretraga iziskuje nacin kojim ¢emo odluciti
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kada se zaustaviti s pretragom informacija, tj. tzv. pravilo zaustavljanja. Modeli iz
klase koju zovemo “optimizacija u ograni¢enim uvjetima” pretpostavlja da pravi-
lo zaustavljanja optimizira pretragu s obzirom na vrijeme, izracunavanje, novac ili
neko drugo sredstvo za trosenje na raspolaganju. Ta vizija racionalnosti smatra da
um moze izracunati koristi i troskove od pretrage svake daljnje informacije i za-
ustaviti pretragu ¢im troSkovi prerastu koristi od nje (Anderson i Milson, 1989,
Sargent, 1993, Stigler, 1961). Pravilo “zaustavi pretrazivanje ¢im troskovi prerastu
koristi” na prvi pogled zvu¢i prihvatljivo. Ali poblizim promatranjem ustanovlja-
vamo da optimizacija u ograni¢enim uvjetima od nas trazi jo$ viSe znanja i izracu-
navanja negoli neograni¢ena racionalnost (Vriend, 1996; Winter, 1975).

Kako bismo to shvatili, zamislimo neograni¢eno racionalnog Darwina i
Darwina koji optimizira u ograni¢enim uvjetima, pri ¢emu obojica pokusavaju
donijeti odluku treba li se ozeniti. Neogranic¢eno racionalni Darwin mora pretra-
zivati sve moguce posljedice zenidbe ili nezenidbe prije negoli izabere alternativu
s ve¢om subjektivno oc¢ekivanom dobiti. Pretpostavimo sada da je Darwin, koji
pokusava optimizirati u ograni¢enim uvjetima, ve¢ naveo dvije posljedice braka,
imati stalnu pratnju i imati djecu, te da izracunava njihove vjerojatnosti i koristi.
Prije negoli prijede na neku tre¢u posljedicu (braka), mora izra¢unati hoée li mu
koristi od daljnjeg pretrazivanja informacija biti veée od $teta, odnosno ako kori-
sti nece biti vece od $teta (daljnjeg pretrazivanja), tada na toj toéci moze prestati
pretrazivati. Kako bi izratunao koristi od daljnjeg pretrazivanja, taj jadni Darwin
morao bi razmotriti koje bi to sve tre¢e posljedice mogle biti, nadalje, morao bi
procijeniti njihove koristi i vjerojatnosti, izracunati koliko bi svaka od tih promje-
na promijenila njegovu kona¢nu odluku i, napokon, morao bi napraviti prosjek
svih tih opcija kako bi izracunao oc¢ekivanu dobit nastavka pretrazivanja. Istu vi-
stu izraCunavanja morao bi poduzeti prije negoli razmotri svaku daljnju posljedicu
(braka). Stoga, izra¢unavanje dobiti od daljnjeg pretrazivanja zahtijeva istu vrstu
znanja kao $to je ona koja treba neograni¢enom Darwinu. Ali Darwin koji poku-
$ava optimizirati u ograni¢enim uvjetima jo$ nije gotov — jo§ mora odrediti tros-
kove nastavka pretrazivanja. To pretpostavlja, primjerice, izracunavanje oportu-
nitetnih troskova: optimizacijski Darwin mora odrediti i sve ostale stvari koje bi
mogao raditi u vremenu koje je utrosio dok je razmatrao svoju odluku (recimo se-
cirati ¢vorka) i izracunati kolik bi bio trosak nastavka razmisljanja o njegovu Pita-
nju (treba li se oZeniti), za razliku od neke druge moguce aktivnosti u tom vreme-
nu. Naposljetku, to dovodi do beskona¢nog regresa. Optimizacijski Darwin ne bi
morao odrediti samo oportunitetne troskove nego i troskove drugoga reda, naime
za izraun svih tih troskova i dobiti itd. (Conlisk, 1996). Cak bi i neograniceno ra-
cionalni Darwin odluku mogao donijeti brze od ovoga.

Prisjetimo se da je motivacija za izmjenu neogranicene racionalnosti optimi-
zacijom u ograni¢enim uvjetima bila da izgradimo empirijski realisti¢nije modele
s obzirom na ogranicenja ljudskog uma. Paradoksalnost optimizacije u ogranice-
nim uvjetima sastoji se u tome da se izgradi model “ogranic¢ene” pretrage s pretpo-
stavkom da um ima u biti beskona¢no vrijeme i znanje kojim ée procjenjivati tros-
kove i koristi daljnjeg pretrazivanja informacija. San o optimizaciji na taj se nadin
spasava tako $to ga se ugraduje u navodnog suparnika. Kad rjesavamo Darwinovo
Pitanje ili neki drugi problem iz stvarnoga svijeta, ograni¢ena optimizacija poziva
neograni¢enu racionalnost da ude na straznja vrata.
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Naravno, gotovo nitko nec¢e dokazivati kako stvarni ljudi imaju dovoljno vre-
mena i potrebnog znanja da izvedu te goleme izracune koje od nas zahtijevaju obje
varijante zamisljenih demoni¢nih Darwina. I zbog toga se te vizije racionalnosti
obi¢no prikazuju kao visoki ideali ljudskog misljenja kojima bi ljudi trebali tezi-
ti. Ali u usporedbi s takvim aspiracijama, stvarno je ljudsko misljenje vrlo krhko
i iracionalno. Prema nasem sudu, takve su aspiracije pogresne — mi tvrdimo da je
nase misljenje snazno i to¢no, a da se pri tome ne oslanja na neograniceno vrije-
me i znanje.

Odredeni oblici optimizacije pod ograni¢enim uvjetima za razliku od neogra-
ni¢ene racionalnosti nude analizu strukture okoline. Primjerice, prema Anderso-
novu okviru racionalne analize (Anderson, 1990; Oaksford & Chater, 1994) ogra-
ni¢enja iz okoline koriste se kako bi modificirala nase razumijevanje o tome $to je
optimalno ponasanje u posebnom kontekstu. Takva analiza ne bavi se izravno pi-
tanjem koji mentalni mehanizmi mogu dovesti do ponasanja bliskog optimalnoj
normi, ali barem dopusta da stvorimo realisti¢niji standard za procjenu ponude-
nih mehanizama.

Umjesto demonske vizije razuma, mi ¢emo se baviti idejom ogranicene racio-
nalnosti. Mnogi, a mozda i vedina istrazivata u kognitivnim znanostima, ekono-
miji i prou¢avanju Zivotinjskog ponasanja, tumade izraz “ogranic¢ena racionalnost”
kao sinonim za optimizaciju u ograni¢enim uvjetima. To je pogre$na upotreba i mi
je izrijekom odbacujemo. Takvo je tumadenje mozda odgovorno za cesto odbaciva-
nje ogranicene racionalnosti i prihva¢anje dobre stare demonske vizije (neogranice-
ne racionalnosti). Ekonomist Thomas Sargent (1993) tumaci ogranicenu racional-
nost kao optimizaciju u ograni¢enim uvjetima te tvrdi da ako modeliramo ljude kao
“ogranicene” u njihovoj racionalnosti, ustvari koristimo vi$e parametara, pa je sto-
ga cijela prica matematicki zahtjevnija. On misli da je glavni razlog zbog kojega se
istrazivaci (posebno ekonomisti) pridrzavaju modela neograni¢ene racionalnosti nji-
hova potreba za modelima s manje parametara, a kako model ogranicene racional-
nosti ne nudi manje parametara, “ogranicena racionalnost ne nudi nikakvu redukci-
ju” (str. 4). Ali to je pogre$no tumacenje ogranicene racionalnosti — racionalnost ne
mora biti optimizacija, a granice ne podrazumijevaju ogranicene uvjete.

Ograni¢ena racionalnost: zadovoljenje

“Otac” ideje ogranicene racionalnosti, Herbert Simon, jasno i glasno je odbi-
jao poistovjecivanje ograni¢ene racionalnosti s optimizacijom u ograni¢enim uvje-
tima: “ogranicena racionalnost nije studij optimizacije u odnosu prema zadanoj
okolini” (Simon, 1991, str. 35). U osobnom razgovoru, on je jednom s dozom hu-
mora i bijesa primijetio da razmislja o tome da tuzi autore koji zloupotrebljavaju
pojam ogranicene racionalnosti kako bi konstruirali jo$ slozenije i nerealisti¢nije
modele ljudskog odlucivanja.

Simonova vizija ogranicene racionalnosti ima dvije povezane komponente:
ogranicenja ljudskoga uma i strukturu okolina u kojima um djeluje. Prva kompo-
nenta njegove vizije pretpostavlja da modele ljudskog prosudivanja i odlucivanja
moramo graditi na onome $to stvarno znamo o sposobnostima uma, a ne na izmi-
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Slienim kompetencijama. U mnogim stvarnim situacijama, optimalne strategije su
nepoznate i nespoznatljive (Simon, 1987). Cak i u igri poput $aha, u kojoj optima-
lan (najbolji) potez doista postoji u svakoj situaciji, nijedna strategija ne moze izra-
¢unati koji bi to potez bio u razumnom vremenskom roku (bez obzira na to je li
rije¢ o ljudskom umu ili o kompjutoru), unato¢ dobro definiranoj prirodi mogué-
nosti koje bi trebalo pretrazivati. U nedefiniranijim, prirodnim situacijama, nada
da bismo mogli utvrditi korisnu optimalnu strategiju jo$ se vise smanjuje. Zbog
ogranicenja uma, ljudi “moraju koristiti priblizne metode obrade veéine zadata-
ka” (Simon, 1990, str. 6). Te metode ukljucuju procese prepoznavanja koji uglav-
nom zaobilaze potrebu za daljnjom potragom za informacijama, heuristike kojima
se vodimo u pretragama i koje odreduju kada bi ona morala zavrsiti i jednostavna
pravila odlucivanja koja iskoristavaju pronadene informacije. U ovome tekstu de-
taljno istrazujemo spomenute vrste metoda.

Struktura okoline, druga komponenta Simonova stava o ograni¢enoj racio-
nalnosti, jest klju¢na jer mozZe objasniti kada i zasto jednostavne heuristike do-
bro izvode zadatke: naime onda kada su heuristike prilagodene okolini. Simonov
(1956) klasican primjer jest teznja organizama za zadovoljenjem jedne potrebe —
za hranom. Organizam Zivi u okolini u kojoj su male hrpice hrane nasumce dis-
tribuirane; i on se moze zadovoljiti jednostavnom heuristikom — tj. “tréi nasumce
dok ne naide$ na hrpicu hrane”. Za ispunjenje te heuristike organizmu je potreb-
na neka sposobnost vida i kretanja, ali nije mu potrebna sposobnost u¢enja. Dru-
gi organizam Zivi u okolini u kojoj hrana nije nasumce distribuirana, nalazi se na
skrivenim mjestima o ¢ijim lokacijama moze zakljuciti na temelju “migova“. Takav
organizam moze koristiti sofisticirane strategije, poput ucenja o povezanosti “mi-
gova” (znakova) i hrane te paméenje kojim ¢e uskladistiti takvu informaciju. Glav-
na je poenta sljedeéa: da bismo mogli razumjeti zasto organizam koristi neku heu-
ristiku, odnosno kako i zasto ta heuristika dobro funkcionira, moramo razmotriti
strukturu informacija u okolini. Simon (1956) nije smislio tu vaznu poantu; nju su
predlozili istrazivali prije njega (Brunswik, 1943) i u nekoliko navrata istrazivaci
poslije njega (Anderson, 1990; Shepard, 1990). A treba spomenuti i ekstremni stav

a treba proucavati isklju¢ivo okolinu, a ne mehanizme uma (Gibson, 1979). Alj,
op¢enito treba re¢i da se drugi dio Simonovog ¢lanka “Racionalni izbor i struktu-
ra okoline” ¢esto zanemarivao u matici kognitivnih znanosti, a katkada ga je zabo-
ravljao ¢ak i sam Simon (1987).

Mi upotrebljavamo izraz “ekoloska racionalnost” kako bismo ponovno uveli
strukturu okoline u istrazivanje ogranicene racionalnosti. Neka je heuristika eko-
loski racionalna u onoj mjei u kojoj je uskladena i prilagodena strukturi okoline.
Stoga jednostavne heuristike i struktura okoline djeluju u tandemu kako bi pruzi-
le realisti¢nu alternativu idealu optimizacije (bez obzira na to je li rije¢ o neogra-
ni¢enoj ili ograni¢enoj optimizaciji).

Jedan oblik ogranic¢ene racionalnosti jest Simonov pojam “zadovoljenja” (satis-
ficing). To je pojam koji potjece iz Northumbrije, sjevernoengleske pokrajine blizu
skotske granice, i znaci: “zadovoljiti”. Zadovoljenje je metoda izabiranja iz skupa
alternativa s kojima se konsekutivno suo¢avamo kada ne znamo mnogo o mogu¢-
nostima na koje ¢emo nai¢i u buduénosti. U takvim situacijama mozda ne posto-
ji optimalno rjeSenje za pitanje kada prestati traziti nove alternative — primjerice,
jednom kada je Darwin odlucio oZeniti se, mozda nije postojao optimalan nacin
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odlucivanja o tome kada prestati traziti moguceg bra¢nog druga i skrasiti se upra-
vo s izabranim. Zadovoljenje je prec¢ica kojom postavljamo primjerenu razinu as-
piracija (koja se doduse moze podesavati), i kojom okon¢avamo pretragu alterna-
tiva ¢im se suoc¢imo s opcijom koja nadilazi postavljenu razinu aspiracija (Simon,
1956; Simon, 1990).

Zadovoljenje mozemo primijetiti primjerice u ponasanju zapovjednika vatro-
gasaca kada pod ekstremnim vremenskim pritiskom donose odluke od Zivotnoga
znacaja. Umjesto da istrazuju sve alternativne nac¢ine postupanja za zaustavljanje
vatre, recimo u podrumu ¢etverokatnice, oni navodno izabiru jedan nacin postu-
panja, izvode ga brzo pomo¢u mentalne simulacije, i ako dovoljno dobro funk-
cionira — tj. ako njegov rezultat nadilazi prethodno postavljenu razinu aspiracija
uspjesnosti — onda ga izabiru i odustaju od drugih moguc¢ih alternativa. Ako re-
zultat mentalne simulacije ne doseze postavljenu razinu aspiracija, onda kre¢u na
novu alternativu i ponavljaju simulacijski proces sve dok ne nadu zadovoljavajuci
nacin postupanja (Klein, 1998).

Ograni¢ena racionalnost: brza i jednostavna heuristika

Zadovoljenje je na¢in donosenja odluka o skupu alternativa koje postuje ogra-
nic¢enja ljudskog vremena i spoznavanja. Ono ne iziskuje pretrazivanje ili nagada-
nje o svim opcijama i posljedicama koje nam donosi budu¢nost, kao $to to ¢ini
optimizacija u ograni¢enim uvjetima. Neki oblici zadovoljenja medutim i dalje
iziskuju od donositelja odluka mnogo razmisljanja i odlucivanja, primjerice: kako
uopée postaviti primjerenu razinu aspiracija, ili kako izracunati tj. usporediti sa-
dasnju opciju s razinom aspiracija (Simon, 1956). Umjesto da dopustimo da nam
se nerealisti¢cno mentalno izratunavanje ponovno uvuce u sliku o ljudskoj racio-
nalnosti, mi jo§ vise suzavamo fokus kako bismo se pri donosenju odluka usredo-
tocili na brze i jednostavne heuristike.

Brze i jednostavne heuristike koriste minimum vremena, znanja i izratunava-
nja u izborima u stvarnim okolinama. Mozemo ih koristiti da rijeSimo probleme
konsekutivne pretrage objekata ili opcija, kao u primjeru “zadovoljenja”. Mozemo
ih koristiti i pri izboru istodobno dostupnih objekata, kada je nuzno ograni¢eno
pretrazivanje informacija (u obliku “migova”, karakteristika, posljedica i sl.) o mo-
gudim opcijama, ali ne i potraga za samim opcijama. Brze i jednostavne heuristike
ograni¢avaju svoju potragu za objektima ili informacijama kori$tenjem pravila za-
ustavljanja koja se jednostavno izratunavaju. Izbori pomo¢u njih donose se pomo-
¢u pravila odlucivanja koja se jednostavno mogu izracunati. Stoga su za nas “zado-
voljenje” i brze i jednostavne heuristike dvije preklapajuce, ali razli¢ite kategorije
ogranicene racionalnosti: Neki oblici “zadovoljenja” su brzi i jednostavni, drugi su
matematicki neprimjereni; postoje i neke brze i jednostavne heuristike koje isko-
ristavaju konsekutivno pretrazivanje nalik na “zadovoljenje”, a neke izabiru iz si-
multano ponudenih opcija. Mi smatramo da su brze i jednostavne heuristike izraz
ogranicene racionalnosti u svojem najc¢is¢em obliku.

Kako bi brzi i jednostavni Darwin rijesio svoje bra¢ne probleme? Jedan nacin
za donosenje odluke izmedu dviju alternativa — Zeniti se ili se ne Zeniti — uz malo
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vremena i znanja bio bi da koristi oblik odlu¢ivanja s pomoc¢u jednog jedinog ra-
zloga, pri ¢emu treba pronadi samo jednu informaciju kojom ée odrediti svoju od-
luku. T doista, odlomak koji neposredno prethodi Darwinovom Q.E.D. (¢j. “Sto je
trebalo dokazati”), mozemo protumaciti tako da je za njega postojao samo jedan
odlucan razlog za odluku u prilog braku, a to je “imati stalnog druga™ “Zamisli-
mo da moramo po cijele dane sami Zivjeti u zadimljenoj, prljavoj londonskoj kuéi.
— A sada zamislimo lijepu, ugodnu Zenu u naslonjacu...” Postoji dobar razlog zasto
bi osoba temeljila svoju odluku samo na jednom razlogu, a ne na kombinaciji ra-
zloga: kombiniranje informacija iz razli¢itih migova trazilo bi od nas da sve te kri-
terije svedemo na zajednicki nazivnik, a ta konverzija moze biti skupa, ako ne i ne-
mogucda. Primjerice, kako bi donio odluku na temelju nekoliko kriterija slozenih u
jednu procjenu svake opcije, Darwin bi morao odluciti koliko razgovora s pamet-
nim prijateljima odgovara stanju u kojem ¢e imati jedno dijete, i koliko se sati pro-
vedenih u zadimljenim prostorima moze mijenjati za ugodne trenutke u naslonja-
¢u. Standardni modeli optimizacije, ograniceni ili neograniceni, pretpostavljaju
da postoji zajednicki nazivnik za sva uvjerenja i potrebe, naime, da su to kvantita-
tivne vjerojatnosti i matematika korisnosti. Premda je to matematicki primjerena
pretpostavka, na¢in naseg videnja svijeta nije u skladu s tim. Neke stvari nemaju
cijenu, i ne mogu se svesti ili mijenjati za neki novéani iznos (Elster, 1979). Ljubav,
pravo prijateljstvo, vojne pocasti, doktorat, primjerice, nemaju cijenu i stoga su ne-
sumjerljivi artikli pri razmjeni i prodaji u du¢anu. Kada se razlozi ne mogu pretvo-
riti u cijenu, um nema nikakvu drugu moguénost doli da se osloni na brze i jedno-
stavne strategije koje utemeljuju odluku na jednom dobrom razlogu. Kao $to ¢emo
vidjeti, nesumjerljivost nije jedini razlog za odlu¢ivanje na temelju jednog razloga.

Prije negoli razmotrimo brze i jednostavne heuristike, sazmimo nasu dosadas-
nju raspravu. Ogranicena racionalnost na nekim je akademskim mjestima postala
pomodan termin, i vrlo su raznoliki ponudeni primjeri ubaceni u taj termin, poput
optimizacije u ograni¢enim uvjetima. Slika 1-2 pomaze nam da jasno vidimo razlike
izmedu ogranicene racionalnosti i demonskih vizija racionalnosti. Neograni¢ena ra-
cionalnost ne bavi se troskovima pretrazivanja, a ogranicena racionalnost izrijekom
se ogranicava na pretrazivanje s pomocu pravila zaustavljanja. Optimizacija u uvjeti-
ma ograni¢enosti takoder ogranicava pretrazivanje, ali to ¢ini tako $to izra¢unava op-
timalnu to¢ku zaustavljanja, a to znadi, kada troskovi daljnjeg pretrazivanja nadilaze
koristi. Ograni¢ena racionalnost naprotiv kladi se na jednostavne heuristike u pretra-
zivanju i potrazi za pravilima zaustavljanja, a one ni ne pokusavaju optimizirati. Na-
pokon, naj¢iséi oblik ograni¢ene racionalnosti pronasli smo u brzim i jednostavnim
heuristikama koje izvode ograniceno pretrazivanje objekata (kao u “zadovoljenju”) ili
“migova” te koriste strukturu okoline da dobiju prilagodene odluke.

ABC i brze i jednostavne heuristike: novi istrazivacki program

Ova knjiga izlaze stav da je ogranicena racionalnost na¢in kojim stvarni ljudi
donose veé¢inu zaklju¢aka i odluka. Ona je takoder koristan okvir za razradu he-
uristika za donosenje odluka umjetnih subjekata (recimo robota). Program prou-
¢avanja ograniceno racionalnih heuristika podrazumijeva a. izradu racunskih mo-
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dela za kandidate jednostavnih heuristika, b. analizira strukturu okoline u kojoj
one dobro funkcioniraju, c. testira njihov u¢inak u okolinama iz stvarnoga svijeta
i d. odreduje koriste li ljudi te heuristike i kada. Rezultati istrazivackih faza b. c.
i d. mogu se iskoristiti za pocetno teoretiziranje u fazi a. Razlidite faze istrazivac-
kog programa temelje se na visestrukim metodama koje uklju¢uju teorijsko mode-
liranje heuristika, kompjutorsko simuliranje njihove izvedbe, matematicku analizu
slaganja heuristika i specifi¢nih okolina te laboratorijsko eksperimentiranje. Raz-
motrimo sada svaku od spomenutih faza.

Modeli izracunavanja

Modeli izra¢unavanja neke heuristike specificiraju to¢ne korake prikupljanja
informacija i procesuiranja uklju¢enih u donosenje odluke, i to na taj nacin da je
moze pokrenuti i kompjutorski program. Za brze i jednostavne heuristike to znaci
da model izra¢unavanja mora specificirati nacela kojim se vodi pretraga alternativa
i informacija, nalela zaustavljanja pretrage i nacela donosenja odluka.

Heuristicka nacela za provedbu pretrazivanja. Odluke se moraju donijeti kada
imamo alternative, utemeljene na informacijama o tim alternativama. U mnogim
situacijama te alternative i dijelovi informacija moraju se pronaéi aktivnim pretra-
zivanjima. Heuristi¢cka nacela kojima se vodimo pri pretrazivanju, bez obzira na to
je li rije¢ o alternativama ili informacijama, daju pretrazivanju njegov smjer (ako
ga ima). Primjerice, pretraga “migova” moze biti nasumicna, ili u skladu s nekim
prethodnim kriterijem kojim smo definirali korisnost, ili u skladu sa sje¢anjem na
“migove” koji su funkcionirali u proslosti prigodom donosenja sli¢ne odluke. Pre-
trazivanje alternativa moze isto tako biti slu¢ajno ili usmjereno. Nacela brzog i jed-
nostavnog pretrazivanja ne koriste se zahtjevnim izra¢unima ni znanjem kako bi-
smo doznali kamo treba gledati u sljede¢em koraku.

Heuristicka nacela za prekid pretrage. Prema nasoj koncepciji ogranicene ra-
cionalnosti, vremenska ogranicenja ljudskoga uma (ili nekog drugog realisti¢nog
subjekta koji donosi odluku) moraju se respektirati jednako kao i druga ogranice-
nja. To znaci da se pojedinacna potraga za alternativama i informacijama na nekoj
tocki mora zaustaviti. StoviSe, metoda kojom ¢emo odrediti kada se pretraga tre-
ba zaustaviti ne smije biti isuvise slozena. Primjerice, jedno jednostavno pravilo za-
ustavljanja jest da prestanemo traziti informacije i da donesemo odluku ¢im pro-
nademo prvi “mig” ili razlog kojim se favorizira neka alternativa. Takvo ili neko
sli¢no pravilo zaustavljanja utemeljeno na “migovima” ne treba izracunavati opti-
malan odnos troskova i dobiti, kao $to to ¢ini optimizacija u ogranicenim uvje-
tima; u stvari takva pravila ne moraju izracunavati nikakve troskove i dobiti. Za
pretragu alternativa mozemo koristiti jednostavno pravilo zaustavljanja na teme-
lju aspiracijske razine, kao $to to ¢ini pocetni Simonov pojam “zadovoljavanja” (Si-
mon, 1956, 1990).

Heuristicka nacela za donosenje odluke. Jednom kada smo pretragu vodili da
pronade primjerene alternative ili informacije, i kada smo je zaustavili, moramo
prizvati i konacan skup heuristickih nacela kako bismo donijeli odluku ili zaklju-
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¢ak na temelju rezultata pretrage. Ta nadela takoder mogu biti vrlo jednostavna i
ra¢unski ogranicena. Primjerice, odluka ili zaklju¢ak moze se donijeti samo na te-
melju jednog “miga” ili razloga, bez obzira na ukupan broj “migova” tijekom pre-
trage. Takvo odlucivanje na temelju jednog razloga ne mora ponderirati ili kom-
binirati “migove”, stoga ne treba odredivati zajednicki nazivnik (cijenu) izmedu
“migova”. Odluke se mogu donositi jednostavnim procesom eliminacije u kojem
se alternative izbacuju s pomocu sukcesivnih “migova” sve dok ne dodemo do jed-
nog jedinog izbora.

Ta heuristicka nacela su temeljni blokovi, ili ABC, brze i jednostavne heuristi-
ke. Budu¢i da je um bioloski a ne logicki entitet, oblikovan procesom stalnog pri-
brajanja, posudivanja ili rafiniranja svojih komponenti, ¢ini se razumnim pretpo-
staviti da se te nove heuristike grade od dijelova starih, a ne iznova (Pinker, 1997;
Wimsatt, 1987). Zbog toga smo koristili dvije glavne metode konstrukcije racun-
skih modela za brze i jednostavne heuristike: kombinirali smo temeljne blokove i
uklapali postoje¢e heuristike. Heuristi¢ka se nacela mogu kombinirati na razne
nacine, primjerice u nekoliko obli¢ja u kojima nalazimo odlucivanje na temelju
jednoga razloga, ali naravno ona se ne kombiniraju proizvoljno. Primjerice, brza i
jednostavna heuristika za izbor izmedu dviju alternativa koja zaustavlja pretraziva-
nje informacija kada naide na prvi “mig” po kojem se te dvije alternative razliku-
ju, mora koristiti i naelo odlucivanja utemeljeno na jednom razlogu. Brze i jed-
nostavne heuristike same se mogu kombinirati tako da jedne uklapamo u druge.
Primjerice, heuristika prepoznavanja djeluje na temelju elementarne kognitivne
sposobnosti, prepoznavanja u paméenju (recognition heuristics), ali ona moze po-
sluziti i kao prvi korak heuristike koja se poziva na druge sposobnosti, recimo spo-
sobnost prisjecaju¢eg paméenja (recall memory). Paméenje-prepoznavanje razvija se
i ontogenetski i evolucijski ranije od prisjecaju¢eg paméenja, pa se uklapanje he-
uristika (jednih u drugu) moze ¢initi analognom nadogradnji nove adaptacije na
vec postojecu.

Formulirali smo brze i jednostavne heuristike kao vrlo precizne i transparen-
tne modele korak-po-korak: lako je razluditi i razumjeti kako funkcioniraju u do-
no$enju odluka. Kako koriste samo nekoliko parametara i minimalna izra¢unava-
nja, svaki korak algoritma moze se lako testirati. Te jednostavne heuristike bitno
se razlikuju od slozenijih i ra¢unski zahtjevnijih modela mentalnih procesa, koji
mozda stvaraju dobre aproksimacije ljudskog ponasanja, ali su isto tako ¢esto vrlo
maglovite. Primjerice, obnova konektivizma osamdesetih godina proizvela je niz
neuralnih mreza, vrlo respektabilnih modela za razne vrste psiholoskih fenomena,
ali njihovo je unutrasnje djelovanje ostalo zagonetno ¢ak i njihovim stvoriteljima.
Tek uz velik napor nadisli smo fascinaciju tim konektivistickim modelima crnih
kutija i razvili nove metode koje su omogudile da u njih zavirimo (Regier, 1996;
Rumelhard & Todd, 1993). Izazov crne magije povezan s metodama crnih kuti-
ja postoji i u drugim srodnim domenama, na primjer kada se koriste slozeni stati-
sti¢ki programi za analizu ponasanja (Boyd & Richerson, 1985; Gigerenzer, 1993).
Transparentni modeli brzih i jednostavnih heuristika izbjegavaju nesporazume, ali
i mistifikaciju tih procesa, premda zbog toga moraju Zrtvovati izvjesnu koli¢inu
privla¢nosti $to ih ima nepoznato.
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Ekoloska racionalnost

Tradicionalne definicije racionalnosti bave se odrzanjem unutarnjeg poret-
ka vjerovanja i zaklju¢aka. Ali stvarni organizmi tro$e ve¢inu vremena baveéi se
izvanjskim neredom u vlastitoj okolini i pokusavaju donijeti odluke koje ¢e im
omoguditi da prezive i da se razmnozavaju (Tooby & Cosmides, 1998). Kako bi
se adaptirali suoceni s izazovima okoline, organizmi moraju donositi brze, jedno-
stavne i to¢ne zakljucke. Ti zahtjevi stvarnoga svijeta dovode do nove koncepci-
je primjerenog misljenja — do ekoloske racionalnosti. Brze i jednostavne heuristi-
ke koje se slazu s posebnim ekoloskim strukturama omoguéavaju organizmima da
budu ekoloski racionalni. Prou¢avanje ekoloske racionalnosti stoga uklju¢uje ana-
lizu strukture okoline, strukture heuristike i slaganja izmedu tih dviju struktura.

Kako je ekoloska racionalnost moguda? To jest, kako brze i jednostavne he-
uristike mogu tako dobro funkcionirati i izbje¢i “disbalans” razlicitih kriterija iz
stvarnoga Zivota, a to znali primjerice brzine i to¢nosti? Glavni razlog njihova
uspjeha jest u tome $to se razmjena troskova i dobiti zbiva na jednoj drugoj dimen-
ziji: na dimenziji opcenitosti i specifi¢nosti. Premda su kriteriji koherencije vrlo
opceniti, logicka konzistencija, primjerice, moze se primijeniti na bilo koju do-
menu, a korespondencijski kriteriji koji mjere u¢inak heuristike na temelju stvar-
nih situacija zahtijevaju rjesenja koja su mnogo specifi¢nija s obzirom na razli¢i-
te domene. Ono $to funkcionira pri dono$enju brzih i to¢nih zakljuc¢aka u jednoj
domeni ne mora funkcionirati u drugoj. Stoga razlicite okoline mogu imati razli-
¢ite specifi¢ne brze i jednostavne heuristike koje iskoristavaju posebnu informacij-
sku strukturu te domene kako bi donijele odluke prilagodene toj sredini. Ali spe-
cifi¢nost moze biti i opasna: ako se od nas trazi da koristimo heuristike za svaku,
neznatno razli¢itu okolinu u kojoj se donose odluke, morat ¢emo imati posve ne-
funkcionalnu raznolikost heuristika kojima ¢emo morati baratati, stoga ne¢emo
modi generalizirati u njihovoj primjeni na okoline s kojima se jo§ nismo susreli.
Brze i jednostavne heuristike izbjegavaju tu zamku jednostavnos¢u koja dopusta
da budu “grube” (visenamjenske) kada se suoce s promjenama okoline, odnosno da
dobro generaliziraju u novim situacijama.

Iskoristavanje strukture okoline. Brze i jednostavne heuristike mogu se okori-
stiti nac¢inima strukturiranja informacija u razlicitim okolinama. U poglavlju 10,
primjerice, susrest ¢emo se s brzim i jednostavnim heuristikama za kvantitativou
procjenu koja se oslanja na zakrivljene (nepravilne) statisticke distribucije koje po-
znajemo iz mnogih situacija stvarnoga svijeta, primjerice s distribucijom popula-
cije gradova — naime sa strukturom okoline koju tradicionalne statisti¢ke tehnike
procjene ili zanemaruju ili izbjegavaju normalizacijom podataka. Standardni stati-
sticki modeli i standardne teorije racionalnosti pokusavaju biti $to opéenitije, sto-
ga oni pokusavaju stvoriti §to manji broj to Sirih pretpostavki o podacima na koje
¢e se odnositi. Ali strukturiranje informacija u stvarnome svijetu ¢esto ne slijedi
pogodne i pojednostavljujuée pretpostavke. Primjerice, veéina statistickih modela
dizajnirana je da funkcionira na skupovima podataka u kojima su sredisnje vrijed-
nosti i varijance neovisne, ali Karl Pearson je primijetio kako su u prirodnim situ-
acijama te dvije mjere obi¢no u korelaciji, stoga svaka od tih mjera moze posluziti
kao “mig” za onu drugu (Einhorn & Hogarth, 1981, str. 66). I dok op¢e statisticke
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metode pokusavaju zanemariti takve faktore koji bi mogli ograniciti njihovu pri-
mjenjivost, evolucija ¢e obuhvatiti informacijske ovisnosti iz okoline poput upravo
spomenute i iskoristiti ih s pomo¢u specifi¢nih heuristika ako te heuristike orga-
nizmu koji donosi odluke mogu dati adaptivnu prednost.

“Grubost” (visenamjenski karakter). Kako to da jednostavne heuristike nami-
jenjene specifi¢cnim domenama ikada mogu biti tako to¢ne kao i opéenite slozene
strategije koje funkcioniraju s mnogo slobodnih parametara? Jedan je odgovor —
tako da ne budu odve¢ specifi¢ne. Jednostavne heuristike stvorene su za primjenu
u specifi¢noj okolini, ali one ne sadrze dovoljno potankosti kako bi se to¢no “sla-
gale” s bilo kojom posebnom okolinom. Opéenite strategije koje mozemo smisliti
za prilagodavanje nizu razli¢itih okolina, s druge strane, mogu biti vrlo fokusira-
ne, ali one ¢e biti toliko fokusirane da ¢emo ih u stvarnosti rijetko mo¢i koristiti jer
petljanje s velikim brojem slobodnih parametara moze biti nedostatak. Zamislimo
“ovisnika” o meteoroloskom TV programu s mnogo vremena na raspolaganju, koji
je odlucio cijele godine biljeziti dnevne fluktuacije temperature i padalina u mje-
stu gdje zivi. Ako te svoje to¢ne podatke koristi za izbor garderobe sljedece godi-
ne u isto doba, naime tako da 15. travnja izabere kratke hlace jer je prosle godine
15. travnja bilo vruce i suho, vrlo ¢e ¢esto pokisnuti ili ¢e mu biti hladno. Prem-
da je njegov detaljni meteoroloski model mozda bio to¢an za opis posebne situaci-
je koju je konstruirao, predvidalacka vrijednost tog modela u drugim situacijama,
u druga vremena ili na drugim lokacijama, mogla bi biti minimalna. Ta pogreska
u generalizaciji, fenomen poznat pod nazivom “preveliko slaganje” (Geman et al.,
1992; Massaro, 1988) proizlazi iz pretpostavke da je svaki detalj od presudne vaz-
nosti. Ako pak promatra¢ meteoroloskog stanja koristi mnogo manje parametara
u svojem modelu, primjerice ako biljezi samo prosje¢nu tjednu temperaturu i ko-
licinu padalina te ako te podatke koristi za zaklju¢ak o tome kako se treba odje-
nuti sljedece godine, izvest ¢e mnogo to¢nija (tjedna) predvidanja i zavrsiti mno-
go ugodnije, naime prilagodljivije opé¢im trendovima koji se pojavljuju iz godine
u godinu. Kako ¢emo vidjeti u sljede¢im poglavljima, modeli s mnogo slobodnih
parametara, od multiple linearne regresije do neuralnih mreza, boluju od iste bolj-
ke kao i kompulzivni meteoroloski ovisnik.

Stoga, postoji jedna vazna razlika izmedu dviju tipi¢nih primjena neke strate-
gije: “slaganja” (“uklopi strategiju u dani skup podataka”) i generalizacije (“isko-
risti strategiju za predvidanje novih podataka”). Prigodom slaganja, obi¢no je isti-
na: $to je viSe parametara u modelu i §to viSe informacija (ili “migova”) koristimo
u modelu, to ¢e se model bolje slagati s danim podacima. Pri generalizaciji medu-
tim to ne mora biti bolje. Racunski jednostavna strategija koja koristi samo neke
dostupne informacije moze biti “grublja” i davati to¢nija predvidanja za nov skup
podataka od racunski sloZenije, informacijski zagusujuce strategije koja se pretje-
rano slaze s postoje¢im skupom podataka.

“Grubost” je tek nali¢je brzine i to¢nosti, a posebno informacijske jednostav-
nosti (frugality). Brze i jednostavne heuristike mogu smanjiti pretjerano slaganje
s podacima tako Sto ¢e zanemariti “buku” koju stvaraju brojni nepotrebni para-
metri, odnosno tako $to ¢e traziti najvainije “migove” koji podupiru jedni druge.
Stoga, samo koristenje jednog, ali najvaznijeg “miga” ili nesto vise n;lh automat-
ski stvara grubost. Isto tako, vazni klju¢evi najvjerojatnije ¢e ostati vazni. Infor-
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macijski odnos u okolini vrlo ¢e vjerojatno ostati jednak ¢ak i kada se promijeni
okolina. Primjerice, travanj ¢e na sjevernim lokacijama, iz godine u godinu, vje-
rojatno biti povezan s pljuskovima. Sluc¢ajne fluktuacije “buke” naprotiv, pa ¢ak i
efekti malih sistematskih faktora, mogu se ¢esto mijenjati. Primjerice, svibanjski
cvjetovi mogu ovisiti o mnogim promjenljivim faktorima kao $to su temperatura,
padaline, raspr$enost sjemenja, nametnici, a ti se faktori mijenjaju iz godine u go-
dinu. Zbog takvog obrasca, brze i jednostavne heuristike obra¢aju pozornost na si-
stematske informacijske “migove”, a zanemarivanje varijabilnijih ali neinformativ-
nijih “migova” moze “izravnati” promjene okoline a da pri tome ne trpi pretjerano
od smanjene udinkovitosti. Laplaceova nadinteligencija nikada se “previse” ne sla-
ze s podacima, jer ona nikada ne stvara neizvjesna predvidanja. Ali modeli zaklju-
¢ivanja koji pokusavaju biti poput Laplaceove nadinteligencije osudeni su na “pre-
veliko slaganje” kada prezvakavaju vise podataka nego sto mogu progutati.

Proucavanjem ekoloske racionalnosti nadi¢i ¢emo vrlo prosirenu fiks-ideju
prema kojoj donosenje odluka na temelju veéeg broja informacija i izra¢unava-
nja uvijek dovodi do to¢nijih zaklju¢aka. Ta ideologija dominira velikim brojem
istrazivanja i dovodi do ra¢unskih modela misljenja koji se temelje na statisti¢-
kim metodama gladnim informacija (Gigerenzer & Murray, 1987), Stovise, do
vrijednosnih sudova o tome $to znaci dobro ili loSe misljenje. Primjerice, brojne
teorije “dualnih procesa” u kognitivnoj i socijalnoj psihologiji karakteriziraju mi-
Sljenje s pomo¢u dihotomija kao $to su analiticko nasuprot heuristickoga, argu-
mentativno nasuprot sugestibilnoga, utemeljeno na pravilima nasuprot asocijativ-
noga, misaono nasuprot nemisaonoga (Evans, 1989; Sloman, 1996). Nepreispitana
pretpostavka u tim teorijama jest tvrdnja da ¢e sudovi koji nastaju na temelju ra-
zradenijih, ra¢unski skupljih strategija koje se ne koriste heuristikama uvijek biti
bolji. Ideologija ,vise-je-bolje” zanemaruje ekolosku racionalnost kognitivnih stra-
tegija. Sukladno tomu, tvorce takvih dihotomija iznenaduje kad ljudi funkcionira-
ju bolje ako krse neke od takvih ideoloskih preporuka, primjerice kad bolje prosu-
duju oslanjajudi se na intuiciju negoli na razmisljanja (Wilson & Schooler, 1991),
ili kada se to¢nost necijeg predvidanja o zaradama na burzi smanje kada dodamo
nove informacije (Davis et al., 1994), ili kad jednostavne intuitivne strategije do-
bro funkcioniraju u bayesovskom zakljuc¢ivanju (McKenzie, 1994; Ambady & Ro-
senthal, 1992). Ne postoji tocka za koju bismo mogli re¢i da previse informacija ili
previse procesuiranja informacija pocinje Stetiti. Misljenje je umije¢e fokusiranja
na relevantno i namjerno zanemarivanje ostatka. Mi imamo takav pristup u mo-
deliranju misljenja.

Funkcioniranje u okolinama stvarnoga svijeta

Kao $to smo spomenuli, ogranicena racionalnost se obi¢no definira kao stav
koji uzima u obzir kognitivna ogranic¢enja misaonih ljudskih bi¢a. To je nesavrse-
na i potencijalno pogresna definicija. Zelimo li razumjeti kako funkcionira stvar-
ni ljudski um, ne moramo razmotriti samo kako je nase razmisljanje “ogranice-
no” u usporedbi s nekim nadnaravnim bi¢ima nego i to kako je nas um prilagoden
okolinama iz stvarnoga svijeta. Ta dvostrana koncepcija ogranicene racionalno-
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sti predstavlja pozadinu za na$ izbor kriterija kojim ¢emo procjenjivati uc¢inkovi-
tost heuristika.

Jedan skup kriterija koji se ¢esto koristi za procjenu sudova i odluka jesu za-
koni logike i teorije vjerojatnosti. Primjerice, obi¢no se misli da je indikator raci-
onalne strategije odlucivanja ako su sudovi dosljedni (ij. ako uvijek mislim da je
dogadaj A vjerojatniji od B) i tranzitivni (“mislim da je A vjerojatnije od B, B je
vjerojatnije od C, dakle A je vjerojatnije od C"). Kada se krse ti kriteriji, obi¢no se
misli da je to znak iracionalnosti subjekta koji donosi odluke. Ti zakoni logike i
vjerojatnosti zovu se kriteriji koherencije (dosljednosti) jer se u prvome redu brinu
za internu logi¢nu dosljednost sudova, a ne za to kako nam oni pomazu pri dono-
Senju korisnih odluka u stvarnome svijetu. Ako vjerujete da je 90% vjerojatno da je
Elvis jo$ uvijek Ziv, odnosno da je 10% vjerojatno da nije, vasa su vjerovanja u naj-
manju ruku dosljedna jer dvjema suprotnim vjerojatnostima dajete ukupno 100%
vjerojatnosti, kao $to teorija vjerojatnosti kaze da treba biti. Ali ako vas ona dovo-
de do toga da satima ¢ucite u kukuruzu ¢ekajudi da se spuste neidentificirani le-
te¢i objekti, onda vam takva vjerovanja ne ¢ine mnogo dobra u stvarnome svijetu.
Umjesto da raspravljaju o sadrzajima i prilagodenosti stvarnome svijetu, vec¢ina ek-
sperimentalnih istrazivackih programa koji pokusavaju demonstrirati racionalnost
ili (najcesce) iracionalnost ljudi i Zivotinja koristi te apstraktne kriterije dosljedno-
sti (koherencije). Primjerice, mnogi tvrde da se sistematske iracionalne greske ljud-
skog misljenja temelje iskljucivo na krsenju nekog pravila logike ili teorije vjerojat-
nosti (Tversky & Kahneman, 1983; Wason, 1983). Na sli¢an se nacin tvrdilo da su
majmuni racionalni (McGonigle & Chalmers, 1992) jer se primijetilo da vjeveri-
¢asti majmuni donose odluke u skladu s pravilom tranzitivnosti.

U ovoj knjizi koristimo jedan drugi, adaptivni stav prema racionalnom pona-
$anju. Mi ne usporedujemo ljudsko prosudivanje sa zakonima logike i teorije vje-
rojatnosti nego ispitujemo kako oni funkcioniraju u okolinama stvarnoga svijeta.
Funkcija heuristika nije da budu koherentne. Njihova je funkcija da donose razu-
mne, primjerene, prilagodene zakljucke o stvarnom socijalnom i fizickom svijetu
u ograni¢enom vremenu i s ogranic¢enim znanjem. Stoga ¢emo funkcioniranje he-
uristika morati procijeniti s pomocu kriterija kojima se odrazava ta funkcija. Mje-
re kojima usporedujemo strategije za donosenje odluka s vanjskim svijetom, a ne s
internom dosljednos¢u, poput toénosti, jednostavnosti (frugality), brzine, zovemo
korespondencijskim kriterijima (Hammond, 1996). Kao $to je rekao Egon Brun-
swik (1957), um i okolina su poput muza i zene koji se medusobno moraju prila-
goditi. Ali zahvaljujuéi tome $to je u velikom broju istrazivanja fokus bio na kohe-
renciji misljenja i odlu¢ivanja, brak bas i ne funkcionira. Na$ je cilj opet sastaviti
par, premda supruznici viSe ne moraju biti dosljedni.

Doista, te dvije vrste kriterija, dosljednost i korespondencija, katkada mogu biti
neslozne. Primjerice, u socijalnim situacijama, u nekim igrama nadmetanja ili u in-
terakcijama grabezljivaca i plijena, katkada je korisno pokazivati nedosljedno pona-
$anje kako bi se maksimizirala adaptivna nepredvidljivost i izbjegla Zrtva ili gubitak
(Driver & Humphries, 1988). Kasnije ¢emo se susresti s naoko nelogi¢nom heuristi-
kom, minimalistickom heuristikom, koja krsi pravilo tranzitivnosti, ali ipak stvara
prili¢no grube i to¢ne zakljucke o posebnim okolinama. Stoga netranzitivnost ne po-
vla¢i nuzno visoku razinu neto¢nosti, kao $to ni tranzitivnost ne osigurava visoku ra-
zinu to¢nosti — logika i adaptivno ponasanje su logicki razdvojeni.
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Da zaklju¢imo: heuristike nisu jednostavno izvrnute verzije optimalnih stra-
tegija. U mnogim okolinama stvarnoga svijeta uopce ne postoje optimalne stra-
tegije. To medutim ne znaci da u stvarnome svijetu ne postoje kriteriji uc¢inkovi-
tosti i funkcionalnosti. Stoga ¢emo kao mjeru uspjesnosti heuristike usporedivati
njezinu udinkovitost sa stvarnim zahtjevima okoline, a to podrazumijeva stvara-
nje to¢nih odluka, u minimalnom vremenskom roku, i to kori$tenjem minimal-
nih koli¢ina informacija. Mi smo stoga zamijenili viSestruke kriterije dosljednosti
koji proizlaze iz zakona logike i vjerojatnosti visestrukim korespondencijskim kri-
terijima koji se odnose na ucinkovitost odluke u stvarnome svijetu. Ali postoji jos
jedna razlika izmedu tih dvaju skupova visestrukih kriterija: da bi se neka metoda
odlucivanja smjela zvati racionalnom, mora ispuniti sve koherentisticke kriterije, a
u slu¢aju korespondencijskih kriterija, o njima se moze suditi u usporedbi jednih s
drugima. Medutim, jedan od zacudnijih empirijskih rezultata o kojemu govorimo
u ovoj knjizi jest ¢injenica da jednostavne heuristike ne moraju uvijek imati takav
zbroj koristi i troSkova. Pokazat ¢emo da u usporedbi s nekim standardnim strate-
gijama, jednostavne heuristike mogu biti istodobno i brze i jednostavnije i to¢nije.
I ne moramo raspravljati o tome $to smo dobili a $to izgubili.

Koriste li ljudi brze i jednostavne heuristike?

Istrazivacki program koji smo do sada opisivali obuhvaca tri velika pitanja:
1. Koja su razumna heuristicka nacela za izvodenje pretrazivanja, za zaustavljanje
pretrazivanja i za dono$enje odluke koristenjem njegovih rezultata? 2. Kada i za-
sto te heuristike dobro funkcioniraju, odnosno, kako mogu biti ekoloski racional-
ne? 3. Koliko su brze i jednostavne heuristike dobre u stvarnom funkcioniranju u
stvarnim okolinama? Ispitivanje tih triju pitanja dovoljno je ako nas zanima istra-
zivanje novih heuristika u raznim primijenjenim okolinama — na podrué¢ju umjet-
ne inteligencije ili informatic¢kih sustava potpore odluéivanju. Ali ako nas zanima
otkrivanje nacela kojima se rukovodi prirodno ljudsko i Zivotinjsko ponasanje, na-
Sem programu moramo dodati i ¢etvrto pitanje: Ima li dokaza da ljudi i Zivotinje
koriste specifi¢ne brze i jednostavne heuristike?

O heuristickim nacelima pretrazivanja i zaustavljanja pretrage koja koriste lju-
di i Zivotinje znamo vrlo malo. Jedan od glavnih razloga lezi u tome $to se u ti-
pi¢nim eksperimentalnim istrazivanjima zadatak pretrazivanja izbacuje (ali vidi
Connolly & Giliani, 1982; Payne et al., 1993; Saad & Russo, 1996). Istraziva-
¢i obi¢no zaobilaze pitanje pretrazivanja koritenjem zadataka u kojima su svi di-
jelovi informacija — obi¢no je rije¢ o dvije ili tri — ve¢ postavljeni pred ispitanika.
Takvu vrstu zadatka mi zovemo zaklju¢kom iz danoga, za razliku od zakljucka iz
sjecanja, ili zakljucka iz izvanjskih uvjeta. Potonji zakljuéci iziskuju pretraziva-
nje (Gigerenzer & Goldstein, 1996). Primjerice vedina psiholoskih studija katego-
rizacije koristi umjetne objekte (crtanje lica ili riba) koji variraju u samo nekoliko
crta. Pri klasifikaciji novog objekta ispitanici ne smiju izvoditi pretrazivanje svoje-
ga pamdenja ili okoline; od njih se ocekuje da koriste samo neposredno dane “mi-
gove”... Teorije misljenja i eksperimentalni zadaci koji se koriste za testiranje tih
teorija Cesto namjerno previdaju ogranicenja pretrazivanja i pravila zaustavljanja
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pretrage. Ali eksperimenti kojima se izbjegavaju pretrage nisu pogodni za testira-
nje modela ekoloske ili ogranicene racionalnosti koji se oslanjaju na ogranicene in-
formacijske pretrage kao na sredisnji dio tih koncepcija.

Ironi¢no je $to jedan od razloga zbog ¢ega se malo painje posveéivalo heu-
ristickim nacelima ograni¢enog pretrazivanja mozda proizlazi i iz samih brzih i
jednostavnih heuristika. Heuristika koju zovemo sredstva-za-teorije pri znanstve-
nom otkri¢u (Gigerenzer, 1991) predvida da ¢e se svakodnevna rutina kognitivnih
znanstvenika obi¢no prihvatiti kao model misljenja. Pedesetih i $ezdesetih godina
statisticke metode zakljucivanja institucionalizirane su u eksperimentalnoj psiho-
logiji, a one su se temeljile na zbrci Fisherovih nultih hipoteza i Neymanovoj i Pe-
arsonovoj teoriji odlucivanja. Nijedno takvo institucionalizirano sredstvo nije se
bavilo pretragama i pravilima zaustavljanja.

Sazetak istrazivackog programa

Opisani istrazivacki program smisljen je radi toga da osvijetli tri razlicita ali

povezana aspekta racionalnosti (Chase et al., 1998).

1. Ogranicena racionalnost. Subjekti koji donose odluke u stvarnome svije-
tu moraju zakljucivati kori$tenjem realistine koli¢ine vremena, informaci-
ja i racunskih sredstava. Mi trazimo mehanizme zakljucivanja koji prikazu-
ju ogranicenu racionalnost smisljanjem i testiranjem ra¢unskih modela brzih
i jednostavnih heuristika i njihovih psiholoskih temelja. Elementi izgradnje
uklju¢uju heuristicka nacela za pretrazivanje informacija ili alternativa, za za-
ustavljanje pretrazivanja i za donosenje odluka.

2. Ekoloska racionalnost. Mehanizmi donosenja odluka mogu iskoristiti struk-
turu informacija u okolini kako bi postigli adaptivno korisne ishode. Da bi-
smo razumjeli kako razli¢ite heuristike mogu biti ekoloski racionalne, opi-
sujemo nacine kojima se informacije strukturiraju u razli¢itim okolinama
odlucivanja i kako heuristike mogu iskoriStavati tu strukturu kako bi bile
brze, jednostavne i istodobno na druge nacine prilagodljive.

3. Socijalna racionalnost. Najvazniji aspekt okoline za subjekt ¢ine drugi subjek-
ti s kojima on komunicira. Grabezljivci moraju donijeti kljuéne zakljuc¢ke o
ponasanju zrtve, muskarci i Zene moraju donijeti odluke o osobama s kojima
su zainteresirani u¢i u seksualne odnose, a roditelji moraju smisliti kako po-
mo¢i djeci. Socijalna racionalnost je poseban oblik ekoloske racionalnosti i
za njezino smo istrazivanje smislili i testirali ra¢unske modele brzih i jedno-
stavnih heuristika koje iskoriStavaju informacijsku strukturu socijalne okoli-
ne koja omogucuje adaptivne interakcije s drugim subjektima. U te heuristike
ubrajamo socijalno adaptivne jedinice, poput emocije bijesa, roditeljske ljuba-
vi i socijalne norme, koje mogu djelovati kao daljnja heuristicka nacela za pre-
trazivanje, zaustavljanje i donosenje odluka.

Ta tri aspekta racionalnosti usmjerena su istome glavnom cilju: da razumije-
mo ljudsko ponasanje i misljenje koje je prilagodeno posebnim okolinama (eko-
loskim ili socijalnim) i da otkrijemo heuristike kojima se rukovodimo u prilago-
denom ponasanju.
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Kako se ABC istrazivacki program odnosi prema ranijim
poimanjima heuristika

Pojam “heuristika” je podrijetlom greki, a znaci “ono $to sluzi da se nesto ot-
krije ili pronade”. Od uvodenja tog pojma u engleski, ranih 1800-ih godina sve
do 1970., “heuristika” je znacila korisne, katkada nezaobilazne kognitivne proce-
se za rje$avanje problema koji se ne mogu obraditi logikom ili teorijom vjerojatno-
sti (Groner et al., 1983; Polya, 1954). Nakon 1970. u podrudju psihologije i teorije
odlucivanja pojavilo se drugo znacenje: to su isuviSe Cesti, uglavnom nezaobilazni
kognitivni procesi koje ljudi Cesto pogresno upotrebljavaju u situacijama u koji-
ma se trebala koristiti logika i teorija vjerojatnosti (Tversky & Kahneman, 1974).

Godine 1905. 26-godisnji Albert Einstein objavio je svoj prvi temeljni ¢lanak
o kvantnoj fizici pod naslovom “O heuristickom stavu prema stvaranju i transfor-
maciji svjetlosti”. U ¢lanku, za koji je dobio Nobelovu nagradu, Einstein je upotri-
jebio pojam “heuristike” kako bi rekao da je stav koji izlaze u njemu nedovrsen, pa
¢ak pogresan, ali unato¢ tomu koristan... Heuristika je prema Einsteinu pristup
problemu koji je nuzno nedovrsen s obzirom na dostupno znanje i stoga neizbjez-
no pogresan, ali ipak koristan jer vodi misljenje u primjerenom pravcu.

Nekoliko desetlje¢a poslije, Max Wertheimer (Einsteinov bliski prijatelj), Karl
Duncker i drugi gestalt psiholozi govorili su o heuristickom misljenju, ali u ne-
znatno drugacijem znadenju. Gestalt psiholozi su konceptualizirali misljenje kao
interakciju izmedu unutarnjih mentalnih procesa i izvanjske strukture problema.
Prema tom stavu, heuristicke metode poput “gledati oko sebe” ili “razmatrati pro-
blem” prvo se koriste kako bismo rukovodili pretragom primjerenih informacija
u okolini, koja se potom restrukturira i reformulira unutarnjim procesima (Dun-
cker, 1935/45). U toj su tradiciji Herbert Simon i Allen Newell modelirali heu-
ristike trazenja, i zamijenili pomalo nejasne metode gestaltisticke skole mnogo
preciznijim ra¢unskim modelima. Dolaskom teorije procesiranja informacija u ko-
gnitivnu psihologiju, heuristika je pocela oznacivati korisnu precicu, aproksima-
ciju ili “okvirna” pravila pri vodenju pretrage, poput strategija koje $ahovski maj-
stor koristi kako bi smanjio golemo podrué¢je mogucih poteza u svakoj tocki igre.

Mi upotrebljavamo izraz “heuristika” u istom pozitivnom smislu kao i pret-
hodni teoreti¢ari, naglasavamo njezinu korisnu ulogu u vodenju istrazivanja i sli-
jedimo Simonov i Newellov naglasak na stvaranju preciznih modela izracunava-
nja. Ali mi ne nastavljamo tradiciju u kojoj su se dobro definirali umjetni uvjeti za
proucavanje heuristike, poput matematickih problema (Polya, 1954) ili $ahovskih
igara i kriptoaritmetike koje su istrazivali Newell i Simon (1972). Nase se istrazi-
vanje bavi brzim i jednostavnim heuristikama koje mogu donijeti zaklju¢ke o ne-
poznatim aspektima okoline naseg stvarnog svijeta.

ABC programu brzih i jednostavnih heuristika najsrodnija su istrazivanja
adaptivnog odlucivanja i istrazivanja jednostavnih pravila klasifikacije u ucenju
strojeva. U radu o “adaptivnhom donositelju odluka” Payne, Bettman i Johnson
(1993) proucavali su bilancu koristi i $teta od toc¢nosti i uloZenog napora pri ra-
zli¢itim strategijama donosenja odluka, kao i leksikografska pravila i “eliminaci-
ju preko aspekata” (Tversky, 1972). Payne i njegovi kolege isticali su da donositelj
odluka ima na raspolaganju raznolike strategije te da u uvjetima vremenskog priti-
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ska izabire medu njima ovisno o razlici ulozenog napora i to¢nosti. Taj vazan rad
ima mnogo poveznica s na§im programom. Jedna od razlika naseg programa i tog
rada jest u tome $to su se Payne i kolege usredotocili na preferencije, recimo izme-
du hipoteti¢nih kandidata za posao i nasumce izabranih oklada, a ne na zakljucke
o stvarnome svijetu, kao $to su nagadanja o tome koji ¢e nogometni klub pobijediti
ili pak koji je od dva grada vedi. I zbog toga nisu mogli izmjeriti to¢nost strategija
s obzirom na njihovu sposobnost da predvide rezultate u stvarnome svijetu. Umje-
sto toga, mjerili su to¢nost tako $to su usporedivali koliko se izabrana strategija sla-
ze s predvidanjem i ponderiranog pravila adiranja, $to predstavlja standardno zlat-
no pravilo racionalnih preferencija. U skladu s tim, prema Payneovu, Bettmanovu
i Johnsonovu istrazivanju heuristika nikada ne moze biti bolja, tj. to¢nija od pon-
deriranog pravila dodavanja (premda mozda zahtijeva manje napora u izracunava-
nju). Ali mjerenjem ucinkovitosti svih strategija u natjecanju naspram izvanjskih
kriterija stvarnoga svijeta mi smo pokazali da brze i jednostavne heuristike mogu
biti to¢nije od ponderiranog pravila dodavanja, i to i u teoriji i u praksi. Isto tako,
istrazivanja ucenja strojeva usredoto¢ila su se na zaklju¢ke o okolinama u stvarno-
me svijetu, ali su ponovno omogucila da se to¢nost objektivno mjeri. Rad na jed-
nostavnim pravilima klasificiranja koja koriste samo jedan ili nekoliko “migova”
(Holte 1993; Rivest, 1987) pokazao je da brze i jednostavne heuristike mogu biti
to¢ne i da mogu biti grubi generalizatori zahvaljuju¢i tome $to koriste samo ogra-
ni¢en broj parametara.

Ranih 1970-ih godina razvila se u psihologiji vrlo razli¢ita koncepcija, koja je
isticala kako heuristike mogu dovesti do sistemati¢nih pogresaka i misaonih sko-
kova koji ukazuju na ljudsku iracionalnost. Taj program “heuristika-i-pristranosti”,
koji su pokrenuli Tversky i Kahneman (1974), obojio je ideju jednostavnih mental-
nih mehanizama tako $to je heuristikama pridruzio vrijednosni sud — “pristranosti”
i skovao jedinstvenu neodvojivu frazu. Unutar tog programa na heuristike se ¢esto
pozivamo kao na objasnjenja kada se dogode greske — odnosno uglavnom devijacije
od zakona vjerojatnosti, pojave u ljudskom misljenju. Premda su Tversky i Kahne-
man (1974) Cesto isticali da heuristike katkada uspijevaju a katkada ne, njihovi ek-
sperimentalni rezultati tipi¢no se tumace kao indikatori neke vrste pogreske, a te se
pogreske najéesée pripisuju trima glavnim heuristikama: reprezentativnosti (tj. sudo-
vima koji su pod utjecajem onoga $to je navodno tipi¢no), dostupnosti (tj. sudovima
koji su utemeljeni na onome Cega se najlakse prisjetiti) te sidrenju ili prilagodbi (tj.
sudovima koji se temelje na onome $to nam prvo padne na pamet).

Program “heuristika i predrasuda” sugerira da su obi¢ni ljudi misaoni bijed-
nici koji rijetko koriste informacije i misljenje te da su stoga uglavnom nesposob-
ni za procjenu vjerojatnosti i rizika. Neki su to shvatili tako da su zakljucili kako
bi bilo najbolje da se opéa javnost posve odstrani od donosenja vaznih socijalnih i
politickih odluka, poput onih koje se ti¢u reguliranja nuklearne industrije i dru-
gih potencijalno opasnih tehnologija. Prema rije¢ima iz ¢lanka u Newsweeku koji
izvjeséuje o istrazivanju “heuristika i pristranosti™ “Veéina je ljudi... vrlo zbrkana
skupina osoba koje procesiraju informacije: oni se vrlo ¢esto spoti¢u o lose odabra-
ne precice kako bi dosli do losih zaklju¢aka” (McCormick, 1987, str. 24). Medu-
tim Tversky i Kahneman su tvrdili da prepustanje odluka na volju eksperata moz-
da ne bi bilo znatno poboljSanje jer su i oni skloni sli¢cnim pogreskama. Imamo li
tako pesimisti¢an stav, tesko je zakljuditi kome da se obratimo za razumne odluke.
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Usko definirane “greske” o kojima se raspravlja u programu “heuristika i pri-
stranosti” nisu samo znak iracionalnosti, one se takoder tumace kao znaci ograni-
¢ene ljudske racionalnosti (Thaler, 1991). Takvo izjednacivanje ograni¢ene racio-
nalnosti s iracionalno§¢u ozbiljna je zbrka, kao $to bi bilo izjednacdivanje ogranicene
racionalnosti s optimizacijom u ograni¢enim uvjetima. Ograni¢ena racionalnost
nije ni ograni¢ena optimalnost niti je iracionalnost.

Na§ istrazivacki program za proucavanje brzih i jednostavnih heuristika dijeli
neke osnovne karakteristike s programom “heuristika i pristranosti”. Oba progra-
ma isti¢u vaznost uloge jednostavnih psiholoskih heuristika u ljudskom misljenju i
oba se bave pronalazenjem situacija u kojima se te heuristike koriste. Ali te sli¢nosti
prikrivaju temeljne razlike u misljenju i u stavovima o prirodi racionalnosti i do-
vode nas do vrlo razli¢itih istrazivackih planova: mi u svojem programu heuristi-
kama smatramo metode kojima ljudski um moze iskoristiti strukturu informacija
u okolini i donijeti razumnu odluku, stoga se usredoto¢ujemo na metode i okoline
u kojima jednostavne heuristike dovode do to¢nih i korisnih zaklju¢aka. Nasuprot
tomu, pristup “heuristika i pristranosti” smatra heuristike nepouzdanim sredstvi-
ma na koje se ograniceni ljudski um isuvise ¢esto oslanja unato¢ njihovoj bitno sla-
bijoj u¢inkovitosti pri dono$enju odluka. Stoga istrazivaci iz te tradicije traze slu-
¢ajeve u kojima ¢e se heuristike mo¢i optuziti za lo$e rezoniranje.

Prva je razlika u tome $to se ABC program zalaze za racunske modele heuristi-
ka umjesto nejasnih etiketa. Nakon tri desetlje¢a istrazivanja, program “heuristika
i pristranosti” stvorio je samo maglovite, premda prihvatljive prijedloge jednostav-
nih mehanizama (loSeg) zakljucivanja, primarno kori$tenjem triju ranije spome-
nutih heuristika, reprezentativnosti, dostupnosti i sidrenja. Te etikete od jedne ri-
jeci objasnjavaju premalo i previSe: premalo, jer procesi koji dovode do njih i dalje
nisu specificirani, a previse, jer se s dovoljno maste, jedna od njih moze post hoc
uklopiti u gotovo bilo kakav empirijski rezultat. Primjerice, “zanemarivanje osnov-
ne stope”, tj. zanemarivanje frekvencije koja se pojavljuje u razli¢itim alternativa-
ma u okolini, kada o njima donosimo odluke, obi¢no se pripisuje heuristici repre-
zentativnosti. Medutim suprotan rezultat, pretjerano ponderiranje osnovne stope
(tzv. “konzervativizam”, Edwards, 1968), isto se tako lako “objasnjava” sidrenjem
(za osnovnu stopu) ili prilagodbom (Gigerenzer & Murray, 1987). Postoje dva na-
¢ina za propast teorije: ona propada ili kada je neistinita, ili kada je neodredena
i neprecizna. Program “heuristika i predrasuda” ¢esto pripada potonjoj kategori-
ji. Mi bismo naprotiv radije riskirali prvu sudbinu, jer neodredene teorije spreca-
vaju znanstveni napredak tako sto se opiru dokazu, opovrgavanju ili poboljsanju.
U ovoj knjizi stoga predlazemo racunske modele heuristika, stavljamo svoje teo-
rijske karte na stol kako bi ih drugi vidjeli, a onda ih sakupljamo i igramo njima.

Druga je razlika normativna. ABC program odbacuje sredi$nju vrijednost kri-
terija koherencije (tj. zakona vjerojatnosti) kao mjerila racionalnosti. Mi proucdava-
mo udinkovitost heuristika u okolinama stvarnoga svijeta pomoc¢u kriterija kores-
pondencije, u situacijama kada optimalne strategije dosljednosti ili nisu poznate
ili nisu izvedive. Za razliku od toga zagovornici programa “heuristika i pristrano-
sti” najéesce pretpostavljaju da svaki zadatak misljenja ima to¢no jedan normati-
van odgovor, koji dobivamo primjenom zakona vjerojatnosti na bilo kakav sadrzaj,
a da pri tome ne razmatramo specifi¢nosti zadatka ili okoline. Na$ stav oslobada
brze i jednostavne heuristike njihove uloge u programu “heuristika i pristranosti”
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kao nositelja iracionalnosti (definiranog preko koherencije) i podize ih na razinu
oruda za adaptivno i to¢no odlué¢ivanje u stvarnim okolinama.

Kako bismo sazeli mjesto naseg istrazivanja u povijesnom kontekstu, mozemo
re¢i: ABC program preuzima tradicionalni pojam heuristika kao osnovnih kogni-
tivnih sredstava za razumno donosenje odluka. Mi preciznije specificiramo funkci-
ju i ulogu brzih i jednostavnih heuristika negoli to se to ¢inilo u proslosti, gradimo
ra¢unske modele sa specifi¢nim nacelima informacijske pretrage, zaustavljanja i od-
lu¢ivanja. Mi zamjenjujemo uske norme koherencije slijepe na sadrzaj analizom he-
uristicke to¢nosti, brzine i jednostavnosti u okolinama stvarnoga svijeta. Napokon,
umjesto da poput programa “heuristika i pristranosti” ocrtavamo heuristike kao ¢e-
stu prepreku zdravog razmisljanja i Homo sapiensa kao ne bag mudroga, smatramo
da nam brze i jednostavne heuristike omoguc¢uju donositi razumne odluke i da se
prilagodljivo ponasamo u svojoj okolini — Homo sapiens bi bez njih bio izgubljen.

Emocije, drustvene norme i imitacija

Vazno je istaknuti da emocije takoder mogu funkcionirati kao heuristicka na-
Cela za izvodenje i zaustavljanje pretrazivanja informacija. Primjerice, zaljubljiva-
nje moze biti snazno pravilo zaustavljanja koje okoncava trenutnu potragu za par-
tnerom (barem privremeno) i pojac¢ava posveéenost onome koga se voli. Isto tako,
osjecaj roditeljske ljubavi, koji zapocinje prisutno$éu bebe ili njezinim smijeskom,
moze se opisati kao sredstvo za sprecavanje izracunavanja troskova i koristi s ob-
zirom na krajnje izbore, stoga se pitanje ima li smisla izdrzavati sve te besane no¢i
i druge izazove povezane s brigom za dijete jednostavno niti ne pojavljuje. Emoci-
je su dobar primjer gradbenih kamenova u adaptivnom orudu, one su u biti speci-
fi¢ne s obzirom na izabranu domenu i nisu opcenite s obzirom na domenu (Tooby
& Cosmides, 1990). Primjerice roditeljska ljubav stvorena je da pomogne roditelji-
ma rijesiti zadatak prilagodbe koji glasi: zastiti i priskrbi za svoje potomstvo; od-
vratnost funkcionira kako bi se suo¢ila s adaptivnim izazovom izbjegavanja bolesti
preko pokvarene hrane. Ne postoji neka $iroka emocija za opéu upotrebu.

Socijalne norme i socijalna imitacija takoder nam mogu pomod¢i donositi od-
luke u ograni¢enom vremenu s ograni¢enim znanjima. Slijediti heuristike poput
“jedi ono $to jedu stariji i iskusniji ¢lanovi tvoje skupine” ili “izaberi (seksualne)
partnere koje su izabirali i drugi” moze ubrzati proces odludivanja zato $to smanju-
je potrebu za izravnim iskustvom ili sakupljanjem informacija. Ti oblici drustve-
ne racionalnosti mogu se pronadi i u zivotinjskome svijetu: Primjerice, Zenke caplji
imaju tendenciju da kopiraju izbore partnera koje su izabrale druge Zenke ¢aplje, a
taj je instinkt tako jak da moze obrnuti prethodne preferencije prema jednome ili
drugome muzjaku (Dugatkin 1996), a Zenka koristi slican oblik oponasanja par-
tnera (Galef & White, 1998). Kod ljudi, uz individualno ali i medijsko kopiranje
izbora partnera, akademsko zaposljavanje katkada ¢ini se slijedi sli¢nu heuristiku

Stoga adaptivno orude (sklop raznolikih brzih i jednostavnih heuristika, op.
prev.) uz ve¢ spomenute kognitivne jedinice izgradnje sadrzi heuristike za odluci-
vanje koje koriste emocije, norme i imitaciju. Ta dodatna heuristicka nacela poseb-
no su vazna na podrudju socijalne racionalnosti.
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Vrijede li za heuristike nacela selekcije?

Kako um izabire koju ¢e heuristiku iz adaptivnog oruda primijeniti na specifi-
¢an problem? Mozda uop¢e ne postoji tako velik izbor kako se na prvi pogled ¢ini.
Najvazniji razlog zbog cega je to tako jest ¢injenica da specifi¢ni zadaci iziskuju
specifi¢na oruda — a to znaci da je svaka heuristika specijalizirana za odredene kla-
se problema, a to pak zna¢i da se ve¢ina heuristika ne moze primijeniti na zadanu
situaciju. Postoje dvije vrste (preklapajuéih) specifi¢nosti za domenu koje koristi-
mo u ovoj knjizi i koje odreduju izbor heuristike: specifi¢ni adaptivni zadaci, po-
put izbora (seksualnog) partnera ili roditeljska investicija; kao i specifi¢ni zadaci u
zakljucivanju, kao $to su kategorizacija ili procjena. Jasno je da heuristika koja je
stvorena da izabere izmedu dviju alternativa nece biti primjerena za kategorizaciju,
kao $to ni heuristika izbora (seksualnog) partnera neée pomodi pri prosudbi kva-
litete stanista. Domenski specifi¢ne pregrade u adaptivnoj kutiji s orudem mozda
sadrze jedno jedino primjereno sredstvo.

Ondje gdje imamo vise od jedne primjerene heuristike, selekciju heuristike
moze izvesti donositelj odluke na temelju svojega znanja. Primjerice, ako osoba zna
da se odredeni “migovi” mogu koristiti pri odluc¢ivanju izmedu dviju opcija, ali pri
tome ne zna koji je “mig” bolji indikator, nema dovoljno informacija (o tome kako
redati migove ili indikatore) da bi mogla iskoristiti jednostavnu i brzu heuristiku
koju zovemo “izaberi najbolje”. Medutim mo¢i ¢e izabrati jo$ jednostavniju heu-
ristiku — “izaberi zadnje”, heuristiku u kojoj je potrebno znati samo koji klju¢ ili
“mig” koristiti, ali ne i to u kojem poretku ga koristiti. Ako donositelj odluke ne
zna bas nijedan “mig” ili klju¢, jo$ uvijek moze koristiti mozda najjednostavniju
brzu i jednostavnu heuristiku: heuristiku prepoznavanja. Na taj nadin, razina zna-
nja moze dodatno selektirati izmedu dostupnih domenski specifi¢nih heuristika iz
adaptivnog oruda.

Drugi eksterni faktori, poput pritiska vremena ili uspjeha, mogu dodatno
pomodi pri izboru heuristika (Johnson & Payne, 1985). Postoje takoder situaci-
je u kojima je primjereno (adaptivno) mijenjati izbor strategije iz dostupnog sku-
pa strategija, bilo slu¢ajno, ¢ime stvaramo nepredvidljivo ponasanje, a to moze
biti korisno kada se suo¢avamo sa suparnicima ili bjezimo od predatora (Driver &
Humphries, 1988), ili pak sistemati¢no, zbog ¢ega dolazi do individualnih razlika
u odluéivanju, a time se opet izbjegavaju sukobi poput onih koji nastaju kada se svi
guraju u lokalni bar iste veceri svaki tjedan (Arthur, 1994). Pretpostavljamo da ¢e
se svi faktori uklju¢eni u selekciju mehanizama iz adaptivnog oruda i sami koristi-
ti brzim i jednostavnim heuristikama, odnosno da se neée prepustiti optimizaciji
izbora heuristika tj. nekim skrivenim, dalekoseznim i demonskim rac¢unskim ope-
racijama koje ¢e podrivati duh brzog i jednostavnog misljenja.

Oruda iz adaptivne “kutije” stvorena su od primitivnijih komponenti. Ona
uklju¢uju nacela pretrazivanja informacija, pravila zaustavljanja i dono$enja odlu-
ka o kojima smo raspravljali prije. Nova oruda mogu se stvoriti i iz starih, bas kao
sto drzak povezan s oStricom stvara sjekiru. Recimo, heuristika “izaberi najbolje”
izradena je od primitivnije heuristike prepoznavanja (koja je vjerojatno ranije evo-
luirala) i kojoj su dodana novija heuristicka nacela. Takav konstruktivni stav, pri-
mijenjen na mentalna oruda, razlikuje sliku adaptivne kutije s orudem od sli¢ne
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metafore uma — $vicarskoga noza (Cosmides & Tooby, 1992). Obje analogije isti-
¢u da um koristi brojne specifi¢no dizajnirane adaptivne strategije a ne nekoliko
snaznih oruda opée namjene, ali metafora “kutije s orudem” vise istice mogu¢-
nost rekombiniranja oruda, blokova za izgradnju i “umetanja” heuristika (jednih

u druge).

S one strane demona i noénih mora

U svijetu akademskog misljenja postoje mo¢ni demoni s kojima se tek rijetki
zele obracunati, poput iracionalnosti i misticizma. Ali postoje i demoni koje istra-
zivaci ¢ini se vole i koje zazivaju u svoje mentalne teorije u svakoj prilici. Neogra-
ni¢ena racionalnost i optimizacija u ograni¢enim uvjetima sjede na vrhu te demon-
ske hijerarhije. Ti popularni demoni utjelovljuju karakeeristike koje su bez sumnje
pozeljne, poput sposobnosti da se izra¢una buduénost, ali bez obzira na to, one
su nama smrtnicima apsolutno nedostizne. Zasto su toliki dru$tveni znanstvenici
idealizirali nasu spoznaju i sposobnosti do te mjere da su poceli nalikovati na zna-
¢ajke nekog vrhovnoga bi¢a umjesto da izraze nasa mnogo realisti¢nija ogranice-
nja? Je li to intelektualno naslijede preddarwinovskog vremena, kada se ¢ovjecan-
stvo bitno razlikovalo od ostatka prirode?

Fascinacija optimalnim u miSljenju i ponalanju odrazava izvjestan smisao za
liepotu i moral. Leibnizov san o univerzalnom ra¢unu prlkazuje estetiku i moral-
nu vrlinu tog ideala, kao $to to ¢ini i Laplaceova sveznajué¢a nadinteligencija. Ko-
gnitivni znanstvenici, ekonomisti i biolozi ¢esto su lovili te prekrasne snove i gra-
dili elaborirane modele koji su organizmima pridavali neograni¢ene sposobnosti
znanja, pamdenja i izra¢unavanja. Nebeski snovi, medutim, nestaju kada se suoce
s fizickim i psiholoskim realnostima svijeta na javi. Obi¢ni smrtnici ne mogu se
nadati da ¢e ostvariti te snove i stoga izgledaju iracionalni i disfunkcionalni kada
ih usporedujemo s tim fantasti¢nim standardima. Na zemlji, nebeski snovi posta-
ju no¢ne more.

Suoceni s tom dilemom noé¢ne more, mnogi su istrazivaci ipak odluili pridr-
zavati se snova o tome kako se ljudi mogu pribliziti tim zahtjevnim standardima,
umjesto da se predaju bezboznoj slici o ljudskoj iracionalnosti i gluposti. Ali nije
rije¢ o izboru izmedu nerealisti¢ne racionalnosti snivanja i realisti¢cne no¢ne more
iracionalnosti. Postoji i tre¢a vizija, koja odbacuje takvu dihotomiju: racionalnost
se doseze preko jednostavnosti, a to¢nost preko “sazetosti” (frugality).

Ova je knjiga pri¢a o naim uspjesima i nerijeSenim izazovima u razumijeva-
nju kako um istodobno moze biti brz, sazet i tocan i kako moze stvarati adaptiv-
ne zakljucke o nepoznatom svijetu preko nepoznatih “migova”. To je takoder pri-
¢a o interdisciplinarnoj skupini koja se odvazila na putovanje iz zemlje demona u
zemlju ekoloski racionalnih bic¢a, naudila koristiti raznolike metode ispitivanja i
pocela vrednovati raznolike stavove drugih. Kada smo poceli s nasim putovanjem
prije tri godine, nismo mogli ni zamisliti kako ¢e to putovanje biti fascinantno ni
koliko ¢emo novih stvari vidjeti.

Preveo: Darko Polsek
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Ljudska se misao prvo sastoji od velike sposobnosti prepoznavanija,
i drugo, od sposobnosti selektivne pretrage.

Herbert Simon

Na regionalnoj cesti u Skotskoj, MacGregor sreée svojeg starog $kolskog ko-
legu MacAlistera i prizove ga. MacAlister se ne¢ka. On prepoznaje MacGregoro-
vo lice, ali nema pojma kako se zove, gdje su se prije sreli, niti ista drugo. Mac-
gregor je iznenaden $to se njegov $kolski drug necka (zartle). “Tartle”, stari $kotski
glagol, opisuje kako se prepoznavanje i sje¢anje mogu bitno razdvojiti. Katkada je
to razdvajanje trajno, kao u slu(:aju R.F.R-a, 54-godisnjeg policajca koji je razvio
tako tesku amneziju da jedva moZe prepoznati svoju suprugu i majku na fotografi-
jama (Warrington & McCarthy, 1988). Cini se da je R.F.R izgubio svoju sposob-
nost prepoznavanja. Ali je li to istina? U jednom eksperimentu, prikazane su mu
fotografije poznatih ljudi i stranaca koje nikada prije nije vidio. Ispitivaci su ga za-
molili da izdvoji one poznate. Zadatak je izveo kao da mu pamdéenje nije naruse-
no. Premda mu nedostaje paméenje kojim ¢e imenovati ljude (poput svoje majke)
na fotografijama, on je zadrzao normalno rekognicijsko paméenje, i to mu je omo-
gudilo da izdvoji poznata lica koja je ve¢ prije vidio.

Poput R.F.R-a i ne¢kajucéeg Skota, kada se prisje¢amo niza pogleda, zvukova,
okusa, mirisa i opipnih dojmova, nije nam tesko prepoznati one s kojima smo se
ve¢ suodili, premda se ne mozemo prisjetiti drugih informacija o njima. Tvrdi se da
nas osjet prepoznavanja tvori poseban sustav pamdenja koji se moze unistiti neovi-
sno o sposobnostima pamdenja. Primjerice, stariji ljudi pate od gubitka paméenja
(Craik & McDowd, 1987, Schonfield & Robertson 1966) a pacijenti koji pate od
izvjesnih oblika oste¢enja mozga (Schacter & Tulving, 1994; Squire et al., 1993)
imaju problema s govorom o tome $to znaju o objektu, ¢ak i kada se s njim suo-
Ce, ali oni mogu djelovati tako da se vidi da su se s njima prije sreli. Isto tako, la-
boratorijska istrazivanja pokazala su da rekognicijska memorija (prepoznavanje) i
dalje enkodira informacije u zadacima ucenja s podijeljenom paznjom, naime oni-
ma u kojima zadaci previSe odvlace paznju da bi oblikovali trajnija sje¢anja (Jaco-
by et al., 1989). Puko prepoznavanje, taj u biti binaran osjecaj, osje¢aj da smo ve¢
nesto dozivjeli, jest minimalno stanje znanja. Zasto ga um enkodira? Cemu slu-
Zi prepoznavanje?

U ovome poglavlju obradujemo najjednostavniju heuristiku, heuristiku pre-
poznavanja, koja iskori$tava golemu i u¢inkovitu sposobnost prepoznavanja, kako
bi stvorila zaklju¢ke o nepoznatim aspektima svijeta. Procesi koji leze u temelju
prepoznavanja lica, glasova i imena uop¢e nisu jednostavni, i u kognitivnoj znano-
sti jos treba mnogo da ih u potpunosti shvatimo. Medutim, njihovi su nam rezul-
tati dostupni kao jednostavni signali, prepoznavanja koja se mogu iskoristiti s po-
mocu vrlo jednostavne heuristike. Heuristika prepoznavanja je toliko jednostavna



426 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

(frugal) da za funkcioniranje ustvari iziskuje korisno pomanjkanje znanja. U ovo-
me poglavlju definirat ¢emo tu heuristiku kao oblik jednostavnog pravila koji nam
omogucuje da prou¢imo njezin ucinak s pomoc¢u simulacije i matematicke anali-
ze. Pokazat ¢emo da u odredenim uvjetima ona dovodi do protuintuitivnog efekta
manje-je-vise, u kojemu pomanjkanje prepoznavanja moze biti korisno za stvara-
nje informacija. Ilustrirat ¢emo kako moZemo mjeriti prepoznavanje, a to ¢e nam
omoguditi da eksperimentalno prouc¢imo hoée li se ljudi doista sluziti heuristikom
prepoznavanja.

Pojam “prepoznavanja” koristi se u mnogim kontekstima, stoga pokusajmo
dati jasnu definiciju kako ¢emo ga koristiti. MacAlister ulazi u autobus. Putni-
ci mogu upasti u tri klase (putnika) koje odgovaraju stupcima na slici 2-1. Postoje
putnici koje ne prepoznaje, tj. za koje je siguran da ih nikada prije nije vidio, i ti su
putnici smjesteni u lijevu kolonu. Postoje putnici koje on samo prepoznaje, ali koje
ne moze identificirati odnosno o kojima se nicega ne moze sjetiti (i zbog kojih se
moze neckati): oni su u srednjoj kolumni. Napokon, postoje ljudi koje prepoznaje
i identificira (primjerice, $to su po zanimanju), i oni su smjesteni u desnu kolonu.

HEURISTIKA PREPOZNAVANJA

Neprepoznati objekti Prepoznati objekti
Puko Prepoznavanje
prepoznavanje + dodatno znanje

®
® 1 ® ®
® 1 ®

Slika 2-1. Kako se heuristika prepoznavanja odnosi prema neprepoznatim, novim objekiima
(Not R= nije prepoznato), puko prepoznatim objekfima (R, objekiima o kojima se zna nesto
vise od pukog prepoznavanja (R+). Distinkcija vaZna za heuristiku prepoznavania jest ona koja
razdvaja neprepoznate objekte i sve ostalo.

Pojmom prepoznavanja, kako pokazuje crta na slici 2-1, podijelili smo svijet
na onaj “novi” (lijeva kolona) i na dosad ve¢ iskusan (dvije desne kolone). Primje-
rice, prepoznavanje detalja u pejsazu (“landmark recognition”), koje ima adaptiv-
nu funkciju pomazuéi organizmu da pronade svoj put kuéi, utemeljen je na jedno-
stavnoj binarnoj distinkciji izmedu novoga i ve¢ dozivljenoga. Puko prepoznavanje
mora se razlikovati od stupnjeva spoznaje i onoga $to zovemo “familijarnos¢u”, kao
primjerice u teorijama koje tvrde da stavovi prema objektima postaju sve pozitiv-
niji $to se oni ¢e$ée pojavljuju (Zajonc, 1968), odnosno od onih koje tvrde da se
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uvjerenje u tvrdnju povecava s njezinim ponavljanjem (Gigerenzer, 1984; Hasher
1977). Heuristike koje koriste znanje “veée” od pukog prepoznavanja, proucavat
¢emo kasnije. Mi koristimo pojam “prepoznavanja” koji treba takoder razlikova-
ti od vrlo uobi¢ajene upotrebe te rije¢i u slu¢ajevima koji se odnose na sposobnost
osobe da ukaze na objekt koji mu se prikazao u nekoj prethodnoj eksperimental-
noj sekciji. Takve studije obi¢no ne obraduju distinkciju novoga i dosad nedoziv-
lienoga jer stimuli u tim studijama, uglavnom brojke i obi¢ne rijeci, ispitaniku u
eksperimentu nisu novi. Primjerice obi¢na rije¢ “macka” ispitaniku u eksperimen-
tu vjerojatno nije nova, za razliku od rije¢i “flink”. Na$ smisao rijeci prepoznava-
nje bolje se prikazuje u eksperimentima s fotografijama koje ispitanici nikada rani-
je nisu vidjeli, kao $to ¢emo vidjeti u sljede¢im primjerima.

Rekognicijsko paméenje (prepoznavanje) je golemo, automatsko, i osim déja
vu fenomena, pouzdano. Shepard (1967) je ispitanicima rekao da promotre 612 sli-
ka, da za to koriste vremena koliko hode, a neposredno potom testirao je prepozna-
vanje parova slika, nekih koje je prikazao ranije, i nekih novih. Ispitanici su mo-
gli prepoznati prethodno prikazane slike prosje¢no u 98,5% sluc¢ajeva. Standing
(1973) je povecao broj slika (fotografija i “izuzetnih” fotografija koje je prethod-
no selektirao prema njihovoj Zivopisnosti) na 1000 i ogranicio vrijeme prikaziva-
nja na 5 sekundi. U testu poput Shepardovog, 48 sati kasnije, ispitanici su mogli
prepoznati prethodno prikazane slike u 885 sluc¢ajeva (obi¢ne fotografije), odnosno
u 940 slucajeva “izuzetnih” fotografija. Te brojeve korigirali smo na 770 odnosno
880 nakon korekcije za slu¢ajeve pogadanja. Standing je tada povecao broj slika za
deset puta. U mozda najiznimnijem testu prepoznavanja, on je ljudima pokazao
10000 pari normalnih slika, a ispitanici su izabirali ispravno 8.300 puta (odnosno
6.600 nakon korekcije za pogadanje). U slucajevima koji se odnose na uéinak is-
pitanika s “izuzetnim slikama”, Standing spekulira: “kada bismo u ovim uvjetima
ispitanicima pokazali milijun slika, oni bi zadrzali 734.400 slika” (str. 210). Tre-
ba primijetiti da se postotak zadrzavanja (“pamdenja”) smanjuje kada povecava-
mo broj slika koje treba prepoznati. Nase je nagadanje da se granice rekognicijske
memorije (prepoznavanja) ne mogu povecavati u laboratorijskom eksperimentu, a
mozda ni u zivotnome vijeku ljudi.

Kako se okoristiti neznanjem

Iznimna sposobnost prepoznavanja u visih organizama vjerojatno je evolui-
rala zbog niza adaptivnih funkcija. Razmotrimo naviku prehrane divljih $takora,
koji prikazuju jaku neofobiju, tj. odbojnost prema hrani koju ne prepoznaju (Bar-
nett, 1963). Taj je mehanizam adaptivan jer izbjegava otrove: logicki je nuzno da
zive $takore nisu ubile namirnice koje su pojeli (Revusky & Bedarf, 1967). Nor-
veski Stakori vise vole hranu koju prepoznaju ili tako $to su je prethodno okusili,
ili na temelju mirisa iz usta drugih stakora (Galef, 1987; Galef, 1990). Toj se heuri-
stici za izbor hrane priklanjaju cak i kada su pomirisali dah drugih Stakora koji su
sada bolesni. To znaci da prepoznavanje dominira informiranju o bolesti. Kasnije
¢emo govoriti o slicnome eksperimentu s ljudima, u kojem prepoznavanje domini-
ra u slu¢ajevima konfliktnih informacija. Ukratko, izbor hrane kod divljih $tako-
ra slaze se s heuristikom prepoznavanja.
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U tekstu koji slijedi opisat ¢emo heuristiku prepoznavanja i istraziti njezinu
to¢nost zaklju¢ivanja. Specificirat ¢emo uvjete u kojima ta heuristika organizmi-
ma s manje znanja omogucuje da to¢nije zaklju¢uju negoli organizmi s viSe znanja:
to je protuintuitivni fenomen koji zovemo efektom manje-je-vise. Zapocet ¢emo
nasim problemskim podruéjem “drosophila”, tj. primjerom koji je dobro poznat —
kako bismo proudili zakljucak iz zemljopisa.

Ispravno prepoznavanje imena tvori specijalno podru¢je naseg kognitivnog
sustava koji se moze ostetiti neovisno o nasim jezi¢nim sposobnostima (McKenna
& Warrington, 1980; Semenza & Zettin, 1989; Semenza & Sgaramella, 1993).
Znanje iz zemljopisa neke osobe uglavnom se sastoji od osobnih imena (imena
gradova, zemalja, planina i td.) i njihovog pripisivanja stvarnim mjestima na kar-
ti (na zemlji). Zemljopisno je znanje uvijek nepotpuno, a to znaci da je to idealno
podrudje za istrazivanje prepoznavanja. Analizirat ¢emo prepoznavanje s pomocu
kompjutorske simulacije, matematicke analize i eksperimenata. U mnogim sluc¢a-
jevima koristit ¢emo zemljopisnu temu o kojoj nasi sudionici (studenti Sveuéilista
u Chicagu) imaju nepotpuno znanje: gradove u Njemackoj. Posebno ¢emo se bavi-
ti klasom od 83 njemacka grada s viSe od 100.000 stanovnika. Nasi americki ispi-
tanici prepoznavali su samo oko ¢etvrtinu tih gradova, ali su ipak, kako ¢emo vi-
djeti, mogli iskoristiti taj manjak u prepoznavanju.

Zadatak koji ispitujemo vrlo je uobicajen: izdvoji podskup objekata iz veée-
ga skupa. U ovome poglavlju, usredotocit ¢emo se na slucaj izbora jednoga objek-
ta iz skupa od dva objekta. Taj zadatak izbora iz dviju alternativa, osim $to je ti-
pic¢an u eksperimentalnoj psihologiji, posve je elementaran slu¢aj na koji se mogu
svesti mnogi problemi veée slozenosti (recimo visestrukog izbora). Primjer izbora
dviju alternativa jest pitanje “Koja je jaca valuta: funta ili marka?” Ili na podrucju
zemljopisa: “Koji grad ima vise stanovnika: Miinchen ili Dortmund?”

Heuristika prepoznavanja

Razmotrimo zadatak zakljucivanja o tome koji objekt ima veéu vrijednost po
datke jednostavno glasi: Ako jedan od dva objekta prepoznajes, a drugi ne, onda za-
kljuli da objekt ima visu vrijednost.

Primjerice, osoba koja nikada nije ¢ula za Dortmund, ali jest za Miinchen, za-
klju¢ila bi da Miinchen ima viSe stanovnika, a to je zakljucak koji je i istinit. Heuri-
stika prepoznavanja moze se primijeniti samo kada se jedan od dva objekta ne pre-
pozna, tj. u uvjetima djelomi¢nog neznanja. Treba primijetiti: kada je prepoznavanje
negativno korelirano s kriterijem, u definiciji “vise” treba zamijeniti s “manje”.

Prepoznavanje i struktura okoline

Heuristika prepoznavanja je specifi¢na za domenu, tj. ona funkcionira u oko-
linama u kojima je prepoznavanje u korelaciji s kriterijem. Kako procijeniti kore-
laciju prepoznavanja i izabranog kriterija? U nekim domenama, smjer te korelacije
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moze se genetski kodirati (kao $to je, ¢ini se, slucaj sa $takorovim zaklju¢kom da
je neprepoznata hrana sumnjiva). U drugim domenama, smjer korelacije mora se
nauditi iz iskustva. Medutim, u slu¢ajevima zakljucka ili predvidanja, kriterij or-
ganizmu nije dostupan. Premda kriterij nije dostupan, postoje “posrednici” u oko-
lini koji imaju dvostruko svojstvo da reflektiraju (ali ne otkrivaju) kriterij, a uz to
su dostupni osjetilima, kao $to pokazuje slika 2-2. Primjerice, osoba mozda nema
izravne informacije o budzetima sveucilista, jer ta informacija nije uvijek dostu-
pna. Medutim, budzet sveuéilista moze se odraziti i na tome koliko se ¢esto sveu-
¢iliste spominje u novinama. Bududi da novine jesu dostupne, one su primjer ta-
kvog “posrednika”. Sto se ¢e$¢e ime spominje u novinama, to je vjerojatnije da ée
osoba prepoznati to ime. Primjerice Sveuéiliste Stanford spominje se ¢e$ée u naci-
onalnim novinama od SveuciliSta Mala Zupanija. Zahvaljujuéi posredniku tj. novi-
nama, osoba sada moze zakljuciti koje je od ta dva sveuciliSta bogatije. Postoje tri
varijable koje opisuju odnos kriterija, posrednika i uma: to su valjanost prepozna-
vanja, ekoloska korelacija i surogatna korelacija.

Dostupna
okolina

Posrednik

Nepoznata
okolina

ZAKLJUCIVANJE

Prepoznavanje
Valjanost prepoznavanja

Slika 2.2.

Ekoloska korelacija opisuje odnos kriterija i posrednika. U slucaju sveudilis-
nog budzeta, kriterij je budzet, a varijabla “posrednika” je jednostavno broj sluca-
jeva kada se u novinama spomenulo sveuciliste (ali kada se nije spomenuo njegov
budzet). U slu¢aju norveskih Stakora, kriterij je toksi¢nost hrane, a posrednicka va-
rijabla moZe biti broj $takora s mirisom te hrane u njihovom dahu (ali ne i druge
informacije o zdravlju tih $takora). Surogatna je korelacija ona izmedu posrednika
(tj. koja djeluje kao surogat za nedostupni kriterij) i sadrzaja rekognicijskoga pam-
¢enja (prepoznavanja). U slu¢aju sveudilista, surogatna korelacija je broj slucajeva
u kojima se spominje sveuciliste u korelaciji prema prepoznavanju tih imena. Suro-
gatna se korelacija moze mjeriti prema rekognicijskom paméenju (prepoznavanju)
jedne osobe (u kojem slucaju ¢e podaci biti binarni), ili prema kolektivnom prepo-
znavanju skupine, o ¢emu ¢emo govoriti kasnije.

Jacina povezanosti prepoznavanja i kriterija jest valjanost prepoznavanja, koju
definiramo kao udio slu¢ajeva u kojima prepoznati objekt ima visu vrijednost kri-
terija negoli neprepoznati objekt u danoj referentnoj klasi objekata. Valjanost (vri-
jednost) prepoznavanja o je stoga:
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o=R/(R+W)

pri ¢emu je R broj ispravnih zaklju¢aka na temelju heuristike prepoznavanja, izra-
¢unato na temelju svih parova u kojima se jedan objekt prepoznao a drugi ne, od-
nosno na temelju W — broja neto¢nih zaklju¢aka u istim uvjetima.

Moze li ikada biti pametno zakljucivati na temelju prepoznavanja?

Stakorov izbor hrane mozda se rukovodi prepoznavanjem, ali §to je s ljudskim
zaklju¢cima? Neée li zakljucci na temelju prepoznavanja (ili to¢nije, na temelju ne-
znanja) biti puka nagadanja? Razmotrimo dva primjera s ljudima koji su koristili
heuristiku prepoznavanja.

Koji americki grad ima viSe stanovnika: San Diego ili San Antonio?

To smo pitanje postavili studentima Sveucilista u Chicagu i Sveucilista u
Miinchenu. 62% studenata Sveuc¢ilista u Chicagu, koji imaju reputaciju najpamet-
nijih u Sjedinjenim Drzavama, izabralo je to¢an odgovor. Medutim, 100% nje-
mackih studenata napravilo je toc¢an izbor. Kako su Nijemci zaklju¢ili da je San
Diego ve¢i? Svi njemacki studenti ¢uli su za San Diego, ali mnogi od njih nisu pre-
poznali San Antonio. Stoga su mogli primijeniti heuristiku prepoznavanja i isprav-
no zakljuditi. Americki studenti, koji su prepoznavali oba grada, nisu bili dovoljni
ignoranti da primijene heuristiku prepoznavanja.

Koji ¢e engleski nogometni klub pobijediti?

50 turskih studenata i 54 britanskih studenata izradilo je predvidanja za sva
32 engleska susreta u kupskom natjecanju (Ayton & Onkal, 1997). Turski sudioni-
ci su znali vrlo malo o engleskim nogometnim klubovima, a britanski su znali pri-
licno. Unato¢ tomu, turska je skupina predvidala rezultate gotovo isto tako to¢no
kao i engleska skupina (63:62% to¢nih pogodaka). Engleske nogometne momeéadi
obi¢no se imenuju prema engleskim gradovima (recimo Manchester United), a lju-
di koji ne znaju za kvalitetu engleskih nogometnih moméadi mogu koristiti preo-
poznavanje gradova kao “mig” za u¢inak nogometnog kluba. Gradovi s uspjesnim
nogometnim momcéadima vjerojatnije ¢e se nalaziti u velikim gradovima, a veliki
¢e se gradovi vjerojatnije prepoznati. Empirijski dokazni materijal pokazuje da su
se turski studenti doista sluZili heuristikom prepoznavanja: u parovima u kojima se
jedna momcad prepoznala (ili bila donekle poznata), a druga nije, prva se moméad
izabirala u 627 od 662 slu¢aja (95%). Kao i ranije, heuristika prepoznavanja moze
pretvoriti djelomi¢no neznanje u razlozne zakljucke.

Obje studije ilustriraju ekolosku racionalnost heuristike prepoznavanja. Heu-
ristika prepoznavanja je ekoloski racionalna u tom smislu da iskoristava struktu-
ru informacija iz prirodne okoline: pomanjkanje prepoznavanja u tim okolinama je
sistemati¢no, tj. nije slu¢ajno. Neznanje je korisno ako je u korelaciji s onime $to net-
ko zeli zakljuciti. Ta heuristika nije strategija opée namjene, jer ta je korelacija to¢-
na samo u nekim, ali ne i u svim situacijama. U razli¢itim drugim okolinama, koje
uklju¢uju nadmetanje, recimo prilikom zakljucivanja o tome koji je fakultet vise ran-
giran, ili koja ¢e od dvije momcadi pobijediti u susretu, heuristika prepoznavanja
funkcionira dobro. Medutim, postoje zadaci u kojima prepoznavanje nije dobar indi-
kator. Razmotrimo poblize kada heuristika prepoznavanja uspijeva, a kada propada.
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Efekt manje-je-vise

Zamislimo MacAllisterova tri sina koja odlaze na $kolski kviz o njemackim
gradovima. Kviz se sastoji od slu¢ajno odabranih parova pitanja, alternativa, o bro-
ju stanovnika 50 najve¢ih njemackih gradova. Najmanji je brat neznalica, igno-
rant, i nikada nije ¢uo za Njemacku (a o njemackim gradovima da i ne govorimo).
Srednji je brat pametan i snalazljiv, i prepoznaje 25 od 50 najvecih gradova iz sve-
ga onoga $to je slusao iz dana u dan. Gradovi koje prepoznaje srednji brat vedi su
od gradova koje ne prepoznaje u 80% svih usporedbi, tj. njegova je vrijednost pre-
poznavanja 0,8. Najstariji je brat pravi u¢enjak i ¢uo je za svih 50 najveé¢ih gradova
u Njemackoj. Kada bilo koji njegov brat prepoznaje oba grada u paru, njegove su
$anse za ispravan izbor 60%, tj. njegova je valjanost znanja 8=0,6.

Pretpostavimo da sva tri brata koriste heuristiku prepoznavanja kad god
mogu. Koji ¢e brat biti najbolji na kvizu? Slika 2-3, izracunata na temelju jednadz-
be (1), pokazuje ucinak tri brata.

Najmladi brat ima razinu ucinka posve slu¢ajnu, a najstariji je bolji sa 60%
to¢nih odgovora. Zac¢udno, ali srednji brat, koji zna manje od najstarijeg, zaklju-
¢uje najtocnije. On je jedini od brace koji moze koristiti heuristiku prepoznavanja.
Stovi$e, on moze najbolje iskoristiti svoje neznanje, jer prepoznaje pola gradova, a
to mu omogucuje da heuristiku prepoznavanja koristi naj¢esé¢e. Heuristika prepo-
znavanja stoga moze dovesti do paradoksalne situacije u kojoj oni koji znaju vise
pokazuju manje to¢nosti u zakljucivanju od onih koji znanju manje.

70

Srednji

65 + brat

Najstariji
brat

55 1

Postotak toc¢nih zaklju¢aka
[e)]
o

Najmladi
brat .

0 25 50
Broj prepoznatih gradova (n)
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Slika 2-3: llustracija efekta manje-je-vise. Najmladi brat nikada nije ¢uo ni za jedan njemag-
ki grad, i njegov je uginak na razini slu¢ajnosti. Srednji brat prepoznaje pola od 50 gradova, i
stoga moze iskoristiti heuristiku prepoznavanja u gotovo pola pitanja. To mu omogucava 67,5%
to¢nih zaklju¢aka (izracun na temelju Jednadzbe (1); alfa = 0,8; beta = 0,6). Naijstariji brat koji
je €uo za sve gradove i sfoga zna vise od srednjega brata, zaklju¢uje o velicini gradova toeno
samo u 60% slu¢ajeva, i fo je manje-je-vise efekt. Krivulja takoder pokazuje ucinak posrednih
stanja manjka prepoznavanja (prema Jednadzbi (1)). Treba primijefiti da krivulja nema vrh nad
u¢inkom srednjega brata, ve¢ je njezin maksimum malo udesno od njegovog u¢inka. Razlog za
fo jest taj 3fo je beta=0,6 a ne 0,5.
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Kada ce doci do efekta manje-je-vise?

Situaciju u kojoj se pojavljuje efekt manje-je-vise mozemo utvrditi na opéenit
nacdin. U vrstama testova s dvije alternative, o kojima smo govorili, u kojima se he-
uristika prepoznavanja dosljedno provodi, efekt manje-je-vise pojavljuje se kada je
valjanost prepoznavanja alfa ve¢a od valjanosti znanja beta.

Ako taj uvjet nije ispunjen, onda ¢e se to¢nost zaklju¢aka povecavati $to e se
vise objekata prepoznavati.

Matematicki dokaz, medutim, uvijek se temelji na pojednostavljenim pret-
postavkama. Ovdje smo, na primjer, pretpostavili da valjanost prepoznavanja alfa
ostaje konstantna uzduz osi x na slici 2-3. Ali za razliku od te slike, koja prikazuje
pojedince (bracu) s razli¢itim stupnjevima znanja i fiksnim alfa, valjanost prepo-
znavanja obicno varira s obzirom na to koliko je pojedinac objekata prepoznao. In-
tuicija za taj rezultat j je sliedeca. Kada postoje brojni pojedinci s raznim razinama
prepoznavanja, moguce je da pojedinci postignu isti stupanj valjanosti prepozna-
vanja (tj. da su objekti koje prepoznaje vedi od onih koje ne prepoznaje neko vri-
jeme, a to zovemo alfa). Medutim, kada pojedinac prepoznaje sve vise i vise obje-
kata, valjanost prepoznavanja se mijenja, jer e svaki prepoznati objekt, ovisno o
tome kakva je njegova velic¢ina, povecati ili smanjiti valjanost prepoznavanja. A to
znadi da ¢e prepoznavanje manjih objekata smanjivati valjanost prepoznavanja,
dok e je prepoznavanje ve¢ih uvecavati.

Stoga moramo postaviti pitanje: Mozemo li dokazati efekt manje-je-vise ako
koristimo realisti¢ne sekvence ucenja koje ne zadovoljavaju pojednostavljenu pret-
postavku da je alfa konstantna a da je 7 varijabilan?
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Napravili smo kompjutorski program koji u¢i o njemackim gradovima prema
tome koliko su poznati. Kako bismo procijenili taj poredak, ispitali smo 66 stude-
nata Sveutili$ta u Chicagu i pitali ih da izaberu gradove u Njemackoj koje prepo-
znaju s popisa, a potom smo rangirali gradove s obzirom na broj ispitanika koji su
ih prepoznali. S tim podacima, nadali smo se da ¢emo se pribliziti poretku kojim je
neki Amerikanac mogao nauditi o gradovima u Njemackoj. Kompjutorski program
prvo je naudio prepoznati samo Miinchen, najpoznatiji grad, a potom smo mu dali
iscrpan kviz koji se sastojao od svih parova njemackih gradova. Potom, kada je ve¢
znao za Miinchen, on je naucio prepoznati Berlin, drugi najpoznatiji grad, i testi-
rali smo ga ponovno. Naucio je prepoznati grad za gradom, dok ih sve nije prepo-
znao. U jednom eksperimentu, program je naucio samo imena gradova i zakljuci-
vao je samo na temelju heuristike prepoznavanja. Taj rezultat prikazuje zadnji redak
na slici 2-4 pod imenom “bez uputa”. Kada nijedan objekt nije prepoznat, ucinak je
bio na razini pogadanja (sluc¢aja). Tijekom ucenja o gradovima, pojavila se krivulja
u obliku slova “U”, kao na slici 2-3. Ovdje se medutim krivulja “nazubila” jer, kao
sto smo rekli, valjanost prepoznavanja nije bila konstanta, ve¢ smo dopustili da slo-
bodno varira u skladu s brojem gradova koji su se prepoznavali.

Bi li efekt manje-je-viSe nestao kada kompjutor ne bi uc¢io samo imena grado-
va, ve¢ i informacije korisne u predvidanju veli¢ine gradova po broju stanovnika?
U nizu eksperimenata sa sve ve¢im brojem informacija, program je udio ime gra-
da zajedno s dva, tri ili devet prediktivnih “migova” kojima je mogao zakljudivati
o broju stanovnika. U jednom eksperimentu s jednim “migom”, program je ucio
prepoznati grad, a uz to je ucio je li grad ikada imao izlozbu. Imati izloZzbu je vrlo
jak prediktor veli¢ine populacije s vrlo velikom ekoloskom validno$é¢u od 0,91 (vidi
Gigerenzer & Goldstein, 1996)." Program je potom koristio strategiju odlu¢ivanja
“Uzmi najboljeg” kako bi zakljucio koji je grad veéi. Zasad je nuzno znati samo to
da je “Uzmi najboljeg” to¢na strategija (isto tako to¢na kao i multipla regresija za
ovaj zadatak) koja zakljucuje na temelju “migova”, i ona koristi heuristiku prepo-
znavanja kao svoj prvi korak.

Hoce li prediktivna informacija o mjestima odrzavanja izlozbi izblijediti efekt
manje-je-viSe? Nece. Vrh krivulje pomalo se naginje udesno, ali i dalje se zadrzava
izvrnuti oblik slova “U”. Kada program prepozna vise od 58 gradova, ukljucujudi i
informaciju o mjestima odrzavanja izlozbi, to¢nost se i dalje smanjuje.

U uvjetima “dvaju kljuceva”, tj. kada smo programu dali dva kljuca, program
je ucio je li grad imao izlozbu i ima li nogometni klub u prvoj ligi — to je jos jedan
klju¢ s visokom validnos¢u (0,87). Efekt manje-je-vise smanjio se — a to smo i oce-
kivali od dodavanja znanja, ali on je i dalje bio vidljiv. Prepoznavanje svih gradova i
poznavanje svih informacija o dva pruzena kljuca rezultirao je manjim brojem to¢-
nih zaklju¢aka negoli pri prepoznavnanju samo 23 grada. Napokon, u eksperimentu
s devet kljuceva ili uputa, program je imao sve informacije o svih devet uputa (klju-

1 Ekoloska validnost od 0,91 znaci da u 91% slucajeva kada je u gradu odrzana izlozba, a u drugome nije,
treba zakljuciti da je prvi ujedno ve¢i grad. Ekoloska valjanost je odnos izmedu “miga” i kriterija, neo-
visan o osobi. To nije isto kao i valjanost znanja beta, koja prikazuje udio to¢nih odgovora koje posti-
ze neka osoba kada su oba objekta prepoznata, bez obzira na to kako variraju vrijednosti za pojedini
“klju¢” ili “mig”. Ekoloska se validnost definira kao podskup parova u kojima se prepoznaju oba objek-
ta, a da pri tome jedan grad ima izlozbu a drugi nema. I alfa i beta su karakteristi¢ni za pojedinu osobu.



434 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

¢eva) koji su mu bili dostupni. To je svakako vise informacija za predvidanje velic¢ine
njemackih gradova po broju stanovnika negoli ih zna ve¢ina Nijemaca. Stupanj zna-
nja napokon mora nadi¢i koristi od neznanja, zar ne? Slika 2-4 pokazuje da se efekt
manje-je-vise napokon izravnava. Medutim, on nije posve nestao: ¢ak i kada je po-
znato svih 747 (9x83) vrijednosti kljuceva (uputa), i kada se prepoznaju svi gradovi,
toc¢ka na krajnjoj desnoj strani jo§ je uvijek niza za éetvrtinu boda na toj krivulji. Ko-
risna koli¢ina neznanja moze omoguditi vecu to¢nost i od mnogo bogatijeg znanja.

Navedenu simulaciju mozemo sazeti s pomo¢u dva glavna rezultata. Pojedno-
stavljena pretpostavka da valjanost prepoznavanja alfa ostaje konstantna nije nu-
zan preduvjet za efekt manje-je-vise. Stovise, protuintuitivni efekt zadrzava se u
ovom primjeru ¢ak i kada postoji savr$eno znanje o devet prediktora.

Efekt vi$e-je-manje moze se primijetiti u barem tri razli¢ite situacije. Prvo, on
se moze pojaviti izmedu dvije skupine ljudi, u kojima “pametnija” skupina izvodi
sistematski manji broj zaklju¢aka od manje ucene skupine u njihovoj domeni. Pri-
mjer za to je u¢inak americ¢kih i njemackih studenata pri odgovaranju na pitanje je
li ve¢i San Diego ili San Antonio. Drugo, efekt manje-je-viSe moze se pojaviti i iz-
medu domena, tj. kada ista skupina ljudi izvladi veci broj to¢nih zaklju¢aka u do-
meni u kojoj zna manje negoli u domeni u kojoj zna vise. Empirijski primjer dat
¢emo uskoro. Trece, efekt manje-je-viSe moze se pojaviti tijekom vremena, tj. kada
ista grupa ljudi stvara sve vedi broj neto¢nih zakljucaka $to vise uci o nekoj dome-
ni. Primjerice, simulacije rezultata na slici 2-4 pokazuju kako to¢nost isprva raste
a potom pada $to se vi$e znanja usvaja.

Dosada smo prikazali matematicki kada se pojavljuje efekt manje-je-vise, i po-
kazali da se pokazuje i u situacijama realisti¢cnog ucenja koje kr$e pretpostavke ma-
tematickog modela. Ali, moze li se taj efekt primijetiti na stvarnim ljudima? Moz-
da se dogodilo da je evolucija previdjela jednostavnost i to¢nost zakljucivanja koju
pruza heuristika prepoznavanja. U sljede¢em odlomku proucit ¢emo pitanje hoce
li ljudski zakljucci slijediti heuristiku prepoznavanja, odnosno moze li se efekt ma-
nje-je-vise dokazati i empirijski.

Empirijski dokazi
Koriste li ljudi heuristiku prepoznavanja?

Test koji ¢emo prikazati postavlja pitanje koliko ¢e ¢esto ljudi kojima nismo rekli
da su testirani koristiti heuristiku prepoznavanja. Testirali smo Amerikance o svim
parovima gradovima izvudenih iz skupa od 25(n=06) i 30(n=16) najvec¢ih gradova u
Njemackoj, i pitali ih da pri svakom pitanju izaberu ve¢i grad po broju stanovnika.
Zamolili smo ih da s popisa zaokruze gradove koje su prepoznavali, i to prije i nakon
testa (ali to nije imalo nikakvog u¢inka na rezultate). Iz te informacije o prepoznava-
nju mogli smo izracunati koliko su se ¢esto ispitanici mogli posluziti heuristikom pre-
poznavanja, i usporediti te rezultate s rezultatima o tome koliko su ih ¢esto stvarno
koristili. Slika 2-5 pokazuje rezultate za 22 ispitanika. Valja primijetiti da heuristika
prepoznavanja predvida i razlike medu pojedincima. Ovisno o tome koje su gradove
pojedinci izabirali, njihovi su zakljucci o stanovnistvu morali varirati.
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Za svakog ispitanika slika 2-5 pokazuje dva stupca. Tamniji stupac prikazuje
koliko je puta osoba imala moguénost primijeniti heuristiku prepoznavanja, a svje-
tliji stupac pokazuje koliko puta se sud ispitanika slagao s heuristikom. Primjeri-
ce, osoba prikazana u prva dva stupca lijevo imala je 156 prilika da izabere rezul-
tat prema heuristici prepoznavanja, a koristila se njome svaki put. Sljede¢a se osoba
koristila 216 puta od 221 mogucée prilike itd. Proporcije primjene heuristike pre-
poznavanja varirale su od 100% do 73%. Medijan udjela zaklju¢aka koji su slijedi-
li heuristiku prepoznavanja bio je 93% (a prosjek 90%).

Taj jednostavni test heuristike prepoznavanja pokazao je da se ljudi pridrza-
vaju heuristike prepoznavanja u velikoj ve¢ini prilika. Stavimo stoga heuristike na
jos jaci test. Bi li se ljudi pridrzavali te heuristike da im damo informacije koje bi
upudivale na nesto drugo?

Koriste li ljudi heuristiku prepoznavanja
unato¢ suprotstavljenim informacijama?

U ovom eksperimentu, poucavali smo ispitanike korisnim informacijama koje
su omogucavale alternativne postupke heuristici prepoznavanja. Informacije su
bile o velikim nogometnim klubovima, vrlo snaznom prediktoru veli¢ine grad-
skog stanovni$tva u N]emacko] Zeljeli smo vidjeti koje bi gradove ljudi izabrali
kao vece: neprepoznati grad, ili prepoznati grad za koji su upravo saznali da nema
nogometnu momcad. Kako bismo saznali koje su njemacke gradove mogli prepo-
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znati, izveli smo pilot istrazivanje na 26 ispitanika i zamolili ih da zaokruze s po-
pisa gradova o kojima su ¢uli ranije.

Eksperiment je zapoceo s treningom tijekom kojega smo zamolili sudionike da
ispi$u sve informacije o kojima ¢e biti rije¢i. Prvo smo im rekli da ¢emo ih testirati
o stanovnistvu 30 najve¢ih njemackih gradova. Potom smo im rekli da 9 od 30 naj-
ve¢ih gradova ima nogometni klub, i da je 9 gradova s klubovima veée od 21 grada s
klubovima u 78% svih moguc¢ih parova. Potom smo ispitanicima pruzili priliku da
izvuku 8 nasumce odabranih gradova i saznaju imaju li doti¢ni gradovi klubove ili
ne. Izvladenje je bilo namjesteno tako da su svi ispitanici izvla¢ili ista ¢etiri vrlo dobro
poznata grada koji imaju nogometne klubove i ¢etiri dobro poznata grada koji nema-
ju. Potom smo ih testirali kako bismo bili sigurni da ¢e te informacije to¢no reprodu-
cirati, i nisu mogli nastaviti s eksperimentom ako to nisu naucili. Prije i poslije glav-
nog zadatka, ispitanicima smo pokazali popis njemackih gradova i pitali ih da oznace
one za koje su znali prije negoli su dosli na eksperiment.

Uz biljeske krajnjih, sudionicima smo pokazali parove gradova i pitali ih da iza-
beru ve¢i grad u svakome paru. Kako bismo ih motivirali da ozbiljno rijese zadatak,
ponudili smo im $ansu dobivanja 15$ ako postignu visok postotak rezultata. Ponovi-
mo: poanta eksperimenta bila je da vidimo koji ¢e sudionici izabrati kao veée grado-
ve: grad za koji nikad prije nisu ¢uli, ili onaj koji su prethodno prepoznali, ali za koji
su upravo saznali da nema nogometni klub. Iz informacija prikazanih na treningu
(na kojem nismo spominjali prepoznavanje), sada bismo oc¢ekivali da ¢e vedi dio sudi-
onika negoli u prethodnom eksperimentu izabrati neprepoznati grad. Zasto? Nepre-
poznati grad ili ima ili nema nogometni klub. Ako ima (a to znaci sa $ansama 5:22 iz
prikazanih informacija), onda su $anse 78% da je to ve¢i grad, samo na temelju klju-
¢a — nogometnog kluba. Ako nema, onda je informacija o nogometnom klubu be-
skorisna, i stoga se mora pribje¢i pogadanju. Neprepoznati grad morao bi se favorizi-
rati jer s bilo kakvom vjerojatno$¢u da ima nogometni klub mora se pretpostaviti da
je on vjerojatno i veéi grad. Slika 2-6 prikazuje rezultate.

Grafikon moZemo proditati isto kao i sliku 2-5. Tamniji stupci su razlidite vi-
sine jer su pojedina¢ni sudionici prepoznavali razli¢ite gradove prije eksperimenta,
pa je broj slucajeva na koji se mogla primijeniti heuristika prepoznavanja varirao.
12 od 21 sudionika izabiralo je bez iznimke na temelju heuristike prepoznavanja,
a ve¢ina drugih se otklanjala od tog pravila u jednom ili dva slu¢aja. Sve u svemu,
sudionici su slijedili pravilo prepoznavanja u 273 od ukupno 296 relevantnih pa-
rova. Medijan proporcija zaklju¢aka koji su se slagali s heuristikom bio je 100%
(prosjek 92%), unato¢ znanju o suprotnome. Ti su brojevi isto tako visoki kao i u
prethodnom eksperimentu. Cini se da dodatne informacije nisu integrirali u svoje
zakljucke, a to je konzistentno s heuristikom prepoznavanja.

Pojavljuje li se efekt manje-je-vise u ljudskom misljenju?

Dokumentirali smo primjere prema kojima heuristika prepoznavanja moze
opisati kako ljudi donose zaklju¢ke u nekim zadacima. Ti rezultati pruzaju em-
pirijsku podlogu za teorijska predvidanja, prema kojima ¢e se pojaviti efekt ma-
nje-je-vise. Ali jos uvijek nam preostaje da promotrimo taj efekt u misljenju stvar-
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Broj zadataka

21 individualni sudionik

Slika 2.6. Broj zadataka u kojima Broj zadataka u kojima
se mogla primjeniti su sudionici koristili
heuristika prepoznavanja heuristiku prepoznavanja

nih ljudi. Na 52 studenta Sveuilista u Chicagu primijenili smo dva kviza. Jedan
je kviz bio 0 22 najveca grada u Sjedinjenim Drzavama, o gradovima o kojima su
imali bezbroj podataka korisnih za zaklju¢ivanje o broju stanovnika. Drugi je bio
0 22 najveéa grada u Njemackoj, o gradovima o kojima su znali malo ili gotovo ni-
sta vi$e od pukog prepoznavanja — a nisu prepoznavali gotovo polovinu (Goldste-
in & Gigerenzer, 1998). Svako se pitanje sastojalo od dva nasumce izvucena grada,
i zadatak je bio izabrati veéi. Mogli bismo ocekivati da ¢e americki studenti bitno
bolje zakljuéivati o gradovima vlastite negoli o gradovima strane zemlje zbog toga
Sto Cl]Cll zivot Zive u svojoj zemlji. Smatrali smo da je to vrlo jak test efekta manje-
je-vise. Cudan fenomen, efekt manje-je-viSe, teZe je demonstrirati na pravim ljudi-
ma negoli na papiru, jer se u teoriji i u simulaciji koju smo prikazali radi o zaklju-
¢ivanju u uvjetima nesigurnosti, ali realni ljudi ¢esto imaju vrlo izvjesno znanje o
izabranom kriteriju. Primjerice, mnogi Amerikanci, i ve¢ina studenata Sveuc¢ilista
u Chicagu, mogu navesti poredak triju najve¢ih gradova u Sjedinjenim Drzava-
ma. Ved sama ta ¢injenica pruza im to¢an odgovor na 26% pitanja. Oni koji znaju
poredak pet najve¢ih gradova dobit ¢e 41% toc¢nih rezultata. To izvjesno znanje o
poretku najvecih gradova, uz cijeli Zivot koji provode u Americi i znanje koje ina-
e imaju o gradovima, morao bi dovesti do toga da ¢e njihove rezultate o domaéim
gradovima biti tesko pobijediti.

Rezultat je bio da su Amerikanci postigli medijan od 71% to¢nih odgovora
(tj. 71,1% u prosjeku) o vlastitim gradovima. Na testu o njima manje poznatim —
njemackim gradovima, medijan je bio za¢udnih 73% to¢nih odgovora (a prosjek
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71,4%). Unato¢ bitnom znanju o ameri¢kim gradovima, uklju¢ujuéi i posve izvje-
sna znanja o tome koji su najveéi, heuristika prepoznavanja postigla je blagi efekt
manje-je-vise. U polovini slu¢ajeva, mi smo zabiljezili koje su njemacke gradove
prepoznali, kao u prethodnom eksperimentu. Za tu grupu medijan udjela zaklju-
¢ivanja prema heuristici prepoznavanja bio je 91% (prosjek 89%). Nadalje, ispita-
nici su mogli primijeniti heuristiku prepoznavanja gotovo uvijek, jer su prepozna-
vali prosjecno 12 njemackih gradova, $to je gotovo to¢no polovica ukupnog broja.
U studiji donekle obrnutoj od ove, slican efekt manje-je-vise bio je dokazan za au-
strijske studente koji su postigli to¢nije rezultate za americke gradove negoli za nje-

macke (Hoffrage, 1995; Gigerenzer, 1993).

Koje je podrijetlo prepoznavanja?

Za neke vazne zadatke u prirodnoj prilagodbi, poput izbjegavanja otrovane
hrane i prepoznavanja srodnika, organizmi su ¢ini se genetski spremni djelovati u
skladu s heuristikom prepoznavanja. Divlje norveske Stakore ne moramo nauciti
da vise vole hranu koju prepoznaju negoli nove prehrambene artikle. Suoceni s iz-
borom koji ima posljedice pogubne po Zivot, organizmi koji bi bili prisiljeni uciti
heuristiku prepoznavanja vjerojatno bi izumrli prije negoli bi im se pruzila prilika
da koriste heuristiku prepoznavanja. Prepoznavanje srodnika je vazan adaptivan
zadatak ¢ija je funkcija, Cini se, izbjegavanje incesta i promocija nepotizma (in-

Tablica 2-1: Prepoznavanje njemackih i americkih gradova

Grad Clanci Prepoznavanje (%) Grad Clanci Prepoznavanje (%)
Berlin 3484 99 New York 493 100
Hamburg 1009 96 Los Angeles 300 100
Munchen 1240 100 Chicago 175 97
Koln 461 82 Houston 73 80
Frankfurc 1804 96 Philadelphia 67 63
Essen 93 28 San Diego 78 47
Dortmund 84 19 Phoenix 56 53
Stuttgart 632 63 Dallas 39 100
Dusseldorf 381 81 San Antonio 4 23
Bremen 140 44 Detroit 66 80
Duisburg 53 7 San Jose 13 17
Hannover 260 88 Indianapolis 20 50

Lileva strana: Broj ¢lanaka u Chicago Tribuneu kroz 12 godina u kojima se spominju najvedi
njemacki gradovi i postotak od 67 studenata Sveucilista u Chicagu koji su prepoznali svaki
grad. Gradovi su poredani po njihovoj stvamoj velicini. Desna strana: Broj ¢lanaka u Die

Zeitu kroz 2 godine u kojima se spominju najveci americki gradovi i postotak od 30 studenata
Sveueilista u Salzburgu koji su prepoznali svaki grad.
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kluzivne podobnosti) (Holmes & Sherman, 1983). Zenke péela primjerice koriste
prepoznavanje mirisa (koji su naudilie u gnijezdu) da zakljuce je li im druga plela
sestra ili nije. Taj mehanizam moZzemo zavarati ako ubacimo novu maticu u stra-
no gnijezdo, pri ¢emu one uce miris svojih (nesrodnih) partnerica (Pfennig et al.,
1983). S druge strane, postoje brojne domene u kojima organizmi uce iskustveno
o predvidalackoj mo¢i prepoznavanja. Pogledajmo detaljnije $to je izvor prepozna-
vanja imena na podrudju zemljopisa.

Koliko su mediji odgovorni za imena koja prepoznajemo? Ako je taj stupanj
visok, onda bi broj slu¢ajeva u kojima se grad spominje u novinama morao biti u
jakoj korelaciji s udjelom ¢itatelja koji prepoznaju grad. Chicago Tribune objavlju-
je nedjeljni broj u milijun primjeraka samo u drzavi Illinois. Izbrojali smo ¢lan-
ke objavljene u Chicago Tribuneu izmedu 1985. i srpnja 1997. u kojima se zajedno
spominju rije¢i “Berlin” i “Njemacka”. Bilo ih je 3484. Isto smo ucinili za sve nje-
macke gradove s vise od 100.000 stanovnika... Tablica 2-1 ilustrira ¢injenicu da je
za svih 12 najve¢ih njemackih gradova, broj novinskih ¢lanaka koji spominju grad
dobar prediktor hoce li se grad prepoznati. Ono $to zovemo surogatnom korelaci-
jom na slici 2-2, tj. Spearmanova korelacija (za sve gradove), izmedu broja novin-
skih clanaka koji spominju grad i broja ljudi koji ga prepoznaju, iznosi 0,79. Al
§to je sa stvarnim populacqama’ Ekoloska korelacija, tj. korelacija izmedu broja
novinskih ¢lanaka i populacije iznosi 0,70. Napokon, korelacija izmedu broja lju-
di koji prepoznaju ime grada i populacije iznosi 0,60.

Ti rezultati upu¢uju na zaklju¢ak da je individualno prepoznavanje vise uskla-
deno s medijima negoli sa stvarnom okolinom, a to pak upu¢uje na zakljucak da
prepoznavanje imena grada uglavnom dolazi preko medija. Prava veli¢ina grada po
broju stanovnika ve¢ini je ljudi nepoznata, ali oni se mogu osloniti na puko prepo-
znavanje kako bi prili¢no to¢no pogodili veli¢inu.

Alj, vrijede li ti rezultati i u drugim kulturama? Razmotrili smo velike njemac-
ke novine, Die Zeit, i zabiljezili broj ¢lanaka u kojima se spominju americki gra-
dovi ve¢i od 100.000 stanovnika. Usporedili smo te brojke s rezultatima studena-
ta Sveucilista u Salzburgu da prepoznaju svaki grad (Hoffrage, 1995). Tablica 2-1
pokazuje ponovno da reference u medijima predvidaju broj ljudi koji prili¢no to¢-
no prepoznaju gradove. Surogatna korelacija za sve gradove izmedu broja ¢lanaka u
novinama i prepoznavanja je 0,86. Ekoloska korelacija izmedu broja ¢lanaka i po-
pulacije je 0,72, a izmedu prepoznavanja i poretka gradova 0,66. Ti su rezultati bili
prili¢no dosl)edm i uskladeni s onima americkih sudionika, s neznatno vi$im ko-
relacijama. U svim slu¢ajevima, surogatna korelaa]a je najjaca, ckologka je druga
po snazi, a korelacqa izmedu prepoznavanja i kriterija je najslabija. U sljede¢em od-
lomku vidjet ¢emo kako institucije mogu iskoristavati taj odnos putem reklama.

Institucije koje iskoriStavaju heuristiku prepoznavanja

Oliviero Toscani, ¢ovjek iza notorne Benettonove reklamne kampanje, stavio
je na kocku svoju karijeru kada je smislio niz reklama koje nisu razotkrivale nista
o proizvodu, ve¢ su s pomoc¢u $okantnih slika poput leseva u bazenu krvi iskljuci-
vo pokusale potaknuti prepoznavanje imena. U svojoj knjizi Toscani (1997) govo-
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ri kako je ta kampanja bila nevjerojatno uspjesna, tako da je zbog prepoznavanja
Benettonovo ime postalo poznatije od Chanela, te je Benetton tako postalo jedan
od pet vrhunskih brendova na svijetu. Je li prepoznavanje, bez obzira na to kako
se postize, dobro za posao? U socijalnome svijetu prepoznavanje imena Cesto je u
korelaciji s bogatstvom, resursima, kvalitetom, mo¢i i sli¢nim stvarima. Oglasiva-
¢i placaju velike svote za mjesto u rekognicijskome paméenju opée javnosti. Veé
smo se navikli da gledamo reklame poput Benettonovih koje ne priop¢avaju ne-
$to o proizvodu osim osobnih imena (to je posebno jasno kada posjetimo stranu
zemlju i kada nemamo pojma na $to se ta imena odnose). Manje poznati politica-
ri, sveuciliSta, gradovi, pa ¢ak i mali narodi pokreéu krizarske ratove za prepozna-
vanje imena. Svi oni djeluju po nalelu: ako ih se prepoznaje, onda ¢emo ih voljeti.

Postoje dokazi da prepoznavanje imena mozemo posti¢i “kradomice” pa ¢ak
i nesvjesno. Eksperimenti Jacobyja i kolega o “slavi preko no¢i” pokazuju kako se
ljudi mogu zbuniti, i ne biti svjesni jesu li ime susreli u eksperimentalnoj situaciji
ili su na nj naisli ve¢ i prije eksperimenta. Jacobyjevi eksperimenti su pokazali: ako
ljude izlozimo nepoznatim imenima, pricekamo preko nodi, potom zamolimo is-
pitanike da prosude o slavi tih i doista slavnih imena, dolazi do zbrke izmedu ne-
slavnih i slavnih imena. Oni pokazuju kako nas osjecaj prepoznavanja moze zava-
rati da vjerujemo kako su obi¢na imena slavna.

Puko prepoznavanje protiv stupnjeva spoznaje

Mi prepoznavanje smatramo binarnim fenomenom: ili smo nesto prepoznali
ili nismo. Koliko smo ¢esto bili izloZeni ne¢emu, jest tesko subjektivno procijeni-
ti, a i nebitno je za jednostavnu heuristiku prepoznavanja. Te dvije odlike, binar-
na kvaliteta prepoznavanja i nebitnost daljnje spoznaje, razdvaja heuristiku prepo-
znavanja od ideja kao $to su dostupnost (Tversky & Kahneman, 1974) upoznatost
(Grlggs & Cox, 1982) ili osje¢aj da znamo (Koriat, 1993). Pojmovi “dostupnost”
i “upoznatost” Cesto se koriste kao zdravorazumska obJasn)enJa umjesto kao mo-
deli procesa. Dostupnost se odnosi na jedinice u paméenju koje se ¢esto mjere po-
retkom ili brzinom kojom nam padaju na pamet, ili brojem primjera za kategoriju
koja se moze stvoriti. Za razliku od toga, kao $to pokazuje slika 2-1, prepoznava-
nje se bavi razlikom izmedu jedinica unutar i izvan pamdéenja (Goldstein, 1997).
Dostupnost je vezana za pamcenje, a ne za prepoznavanje. Termin “upoznatost” ti-
pi¢no se koristi za stupanj znanja ili iskustva osobe s obzirom na zadatak ili objekt.
Taj pojam ne izdvaja najvazniju distinkciju za heuristiku prepoznavanja — izme-
du prepoznatog i neprepoznatog objekta. Bez obzira na to koliko su ti pojmovi do-
stupnosti i upoznatosti intuitivni, postoji potreba da ih od jednosloznih objasnje-
nja pretvorimo u to¢nije heuristicke modele (Gigerenzer, 1996). Kada to u¢inimo,
mo¢i ¢emo se nadati dubljem, detaljnijem razumijevanju koje bi moglo dovesti do
neocekivanih posljedica ukljucujudi i efekt manje-je-vise.

Osjecaj da znamo, prema Koriatovoj upotrebi, jest procjena neke osobe o vije-
rojatnosti da ¢e nesto pronadi u svojem sje¢anju u buduénosti. Primjerice, probno
pitanje “Tko je kanadski premijer?” moglo bi mnoge nekanadane dovesti do sta-
nja “na-vrh-mi-je-jezika” u kojem ¢e imati osjecaj da ée biti sposobni (ili da neée
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biti sposobni) odgovoriti na pitanje koje trenutno ne znaju. Za razliku od heuri-
stike prepoznavanja, osje¢aj da znamo pretpostavlja znanje povrh prepoznavanja,
naime informaciju koju imamo o probnom pitanju. Druga klju¢na razlika jest u
tome $to heuristika prepoznavanja moze koristiti prepoznavanje kako bi predvidje-
la neki kriterij u svijetu, dok osje¢aj da znamo predvida iskljucivo buduénost nase
sposobnosti pamdéenja.

Heuristika prepoznavanja kao prototip brzih i jednostavnih heuristika

U ovoj knjizi mi prouc¢avamo arhitekturu i u¢inak brzih i jednostavnih heu-
ristika. Heuristika prepoznavanja je najjednostavnija u nasoj kutiji s adaptivnim
alatima. Ona koristi sposobnost koju je evolucija oblikovala tijekom milijuna go-
dina, prepoznavanje, kako bi organizmima omogudila da se okoriste vlastitim ne-
znanjem. Heuristika djeluje brzo i s ograni¢enim znanjem — ona ¢ak iziskuje iz-
vjesnu koli¢inu neznanja. Blokovi njezine izgradnje koje koristi pri pretrazivanju,
zaustavljanju pretrage i dono$enju odluke su nevjerojatno jednostavni. Pretraga se
ogranicava na rekognicijsko paméenje — pri ¢emu se ne treba koristiti nikavo pam-
¢enje o znanju povrh pukog prepoznavanja. Kako je pretraga na taj nadin ograni-
¢ena, ograniceno je i pravilo zaustavljanja pretrage — pretraga se zaustavlja ¢im se
prepoznavanje procijeni za oba objekta. Odluka se, prema tomu, temelji samo na
jednom djeli¢u informacije, prepoznavanju. Kako je nepostojanje prepoznavanja
bitno za donosenje odluke, mi to heuristicko nacelo zovemo donosenjem odluka na
temelju neznanja. Ta se heuristicka nacela oblikuju u strategiju izbjegavanja suko-
ba koja eliminira potrebu za procjenom koristi i $teta pojedinih “klju¢eva” ili “mi-
gova” koji upucuju u razli¢itim smjerovima (kao u slu¢aju kada prepoznajemo grad
ali znamo da nema nogometni klub).

Brze i jednostavne heuristike, ukljucujudi i heuristiku prepoznavanja, temelje
se na psiholoskim sposobnostima poput prepoznavanja i heuristickih nacela poput
donosenja odluka na temelju neznanja ili odlu¢ivanja preko jednog razloga (kada
se oslanjamo na samo jednu informaciju umjesto na gomilu njih). Rezultati istrazi-
vanja koji pokazuju da ljudi ¢esto pokusavaju izbje¢i balansiranje troskova i koristi,
odnosno da se radije usredoto¢uju na jedan dobar razlog, dokumentirani su u niz
navrata (Baron, 1990; Hogarth, 1987; Payne et al., 1993). Medutim, mnogi istra-
zivaci, ukljucujudi i psihologe, nisu imali povjerenja u snagu tih heuristickih na-
¢ela, pa su u njima vidjeli isklju¢ivo znakove tvrdoglavosti i iracionalnosti. To nije
nas stav. Heuristika prepoznavanja nije samo razlozna kognitivna adaptacija, zato
$to postoje brojne situacije u kojima imamo ograni¢eno znanje i u kojima nam na
raspolaganju ne stoji nita vise od toga. Ona je takoder adaptivna jer postoje situ-
acije, uklju¢ujudi i one koje smo definirali u ovom poglavlju, u kojima nedostatak
informacija rezultira to¢nijim zaklju¢cima negoli $§to to moze udiniti veca kolici-
na znanja. U tim situacijama, za heuristiku prepoznavanja mozemo re¢i da je eko-
loski racionalna, i da ima sposobnost iskoristavanja struktura informacija u okoli-
ni na brz i elegantan nacin.

Preveo: Darko Polsek
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STO JE NEUROEKONOMIJA






Neurekonomija je interdisciplinarno podru¢je koje prouc¢ava ¢ovjekovo dono-
senje odluka, mogué¢nost procesiranja vise alternativa i biranje optimalnog rjese-
nja. Koristi nalaze istrazivanja ekonomskog ponasanja kako bi bolje opisala um, a
ujedno koristi otkri¢a u neuroznanosti kako bi formirala ekonomske modele. Ne-
uroeckonomija kombinira metodologiju neuroznanosti, eksperimentalne i bihevio-
ralne ekonomije te kognitivne i socijalne psihologije. Buduéi da istrazivanja unutar
podruéja donosenja odluka u sve ve¢oj mjeri koriste komputacijsku paradigmu, u
podruéje neuroekonomije uvedeni su pristupi teoretske biologije, racunalnih zna-
nosti i matematike. Neuroekonomija kombinira alate svih pojedina¢nih podrucja
kako bi nadisla njihove specifi¢ne nedostatke.

U standardnoj ekonomiji jos uvijek se koriste modeli racionalnog agenta i oce-
kivane koristi. Medutim, dio ekonomskog ponasanja, poput heuristika ili uokvi-
rivanja, ne mozemo objasniti ovim modelima (Loewenstein, Rick i Cohen, 2008).
Bihevioralna ekonomija, kao podru¢je, nastala je kako bi objasnila niz pronadenih
anomalija u odnosu na standardni ekonomski model. Integrira socijalne, kognitiv-
ne i emocionalne faktore kako bi objasnila ekonomske odluke. U tom smislu neu-
roekonomija dodaje jo$ jedan ,,sloj“ neuroznanstvenih metoda i shvac¢anja kako bi-
smo razumjeli odnos ekonomskog ponasanja i neuralnih mehanizama.

Podru¢je donosenja odluka usmjereno je na procese donosenja odluka i oda-
bira. Pretpostavlja se da su ti procesi logicki ustrojeni i da su u velikoj mjeri neovi-
sni o kontekstu. Razli¢ite opcije prebacujemo prvo u zajednicku vrijednost, poput
novcane valute, a zatim ih usporedujemo i odabiremo onu s najve¢om procijenje-
nom koristi (Rustichini, 2009). Iako postoji podrska takvom ekonomskom mode-
lu donosenja odluka, postoji ¢itav niz situacija u kojima pojedinci krse pretpostav-
ke optimalnog promisljanja.

Neuroekonomija je nastala upravo iz tih situacija. Neuroekonomisti prouca-
vaju koja su podru¢ja mozga povezana s donosenjem odluka kako bi $to bolje shva-
tili prirodu suboptimalnih i nelogi¢nih odluka. Veéina znanstvenika proucava lju-
de, a dio ih proucava radi $to vece kontrole i direktnijeg testiranja ekonomskih
modela. Primjerice, Padoa-Schioppa i Assad (2007) proucavali su brzinu okidanja
neurona orbitofrontalnog korteksa majmuna dok su birali izmedu dvije vrste soka.
Okidanje neurona bilo je u direktnoj vezi s korisnosti hrane/pi¢a i nije ovisilo o
tome $to je bilo ponudeno. Taj rezultat ide u prilog ekonomskoj teoriji odlucivanja
jer potvrduje da neuroni direktno usporeduju korisnosti alternativa i biraju onu s
veéom vrijednosti. Sli¢cno tome, mjera disfunkcije prefrontalnog korteksa (FrSBe)
povezana je s razli¢itim mjerama ekonomskih stavova i ponasanja, $to znaci da u
mozdanoj aktivnosti mozemo zabiljeziti vazne aspekte procesa donosenja odluka
(Spinella, Yang i Lester, 2008).
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DonosSenje odluka u uvjetima nesigurnosti i rizika

Veéina nasih odluka uklju¢uje odreden rizik. U znanostima koje se bave pro-
cesom odluéivanja, rizik se definira kao nesigurnost ishoda u situaciji kada se vje-
rojatnost svakog ishoda zna (Mohr, Biele i Hauke, 2010). Daniel Bernoulli je 1738.
godine uveo koncept maksimizacije vrijednosti (koristi) kako bi objasnio odludi-
vanje uz rizik. Prema njegovoj teoriji, ljudi racionalno procjenjuju alternative na
temelju njihove oc¢ekivane koristi (Loewenstein, Rick i Cohen, 2008). Medutim,
istrazivanja su utvrdila ¢itav niz odstupanja od procjenjivanja oc¢ekivane vrijedno-
sti i pokazala kako postoje obrasci ponasanja kojima ne maksimiziramo vrijednost.
Primjerice, imamo tendenciju davati relativno veliku tezinu malim vjerojatnosti-
ma, a relativno malu velikim vjerojatnostima. Daniel Kahneman i Amos Tversky
uveli su teoriju oéekivanja kako bi bolje objasnili sva zabiljezena odstupanja (Loe-
wenstein, Rick i Cohen, 2008).

Cini se kako postoji viSe regija u mozgu uklju¢enih u situacijama nesigurno-
sti. Primjerice, u zadacima predvidanja u uvjetima nesigurnosti aktivna je regija
BA8, koja je dio frontomedijalnog korteksa (Volz, Schubotz i von Cramon, 2003;
Volz, Schubotz i von Cramon, 2004); povecava se aktivnost u mezijalnom prefron-
talnom kortekstu (Knutson, Taylor, Kaufman, Peterson i Glover, 2005) i frontopa-
rijetalnom korteksu (Paulus, Hozack, Zauscher, McDowell, Frank, Brown i Braff,
2001). Prefrontalni korteks najcesce je aktivan pri razmisljanju i razumijevanju, i
¢ini se kako su specifi¢na podrugdja te regije zaduzena za dono$enje odluka u situ-
aciji kada postoji manjak relevantnih informacija. U rizi¢nim situacijama izrazi-
to je aktivan insularni korteks. Primjerice, kada sudionici igraju igru ,dvostruko
ili nista“ u kojoj mogu stati s igrom i uzeti akumulirane dobitke ili potencijalno
udvostruciti dobitke uz rizik da izgube sve, desna se insula aktivira kada riskiraju
(Paulus, Rogalsky, Simmons, Geinstein i Stein, 2003). Pretpostavlja se kako je pri
donosenju riskantnih odluka glavna uloga insularnog korteksa simuliranje poten-
cijalnih negativnih ishoda.

Osim utjecaja specifi¢nih mozdanih regija, postoje dokazi kako dopamin pre-
nosi informacije o nesigurnosti kroz korteks. Dopaminergi¢ni neuroni izrazito su
ukljuceni u proces nagradivanja i postaju vrlo aktivni uslijed neocekivane nagra-
de. Kod majmuna, razina dopaminergi¢ne aktivnosti u visokoj je pozitivnoj kore-
laciji s pove¢anjem nesigurnosti (Fiorillo, Tobler, Schultz, 2003). Nadalje, Stako-
ri s lezijama u nucleusu accumbensu, podrudju u kojem je vazan dio dopaminskog
puta za nagradivanje, skloniji su riziku u odnosu na normalne $takore. Pretpostav-
lja se kako bi dopamin mogao biti vazan medijator riskantnog ponasanja (Cardi-
nal i Howe, 2005).

Averzija prema gubicima

Jedan zanimljiv aspekt ljudskog donosenja odluka jest jaka averzija prema po-
tencijalnim gubicima. Primjerice, dozivljaj gubitka odredenog iznosa novca jadi je
od dozivljaja dobiti istog tog iznosa. Jedna od glavnih kontroverzi u razumijevanju
tog koncepta jest je li to proces jedinstvenog neuralnog sustava koji usporeduje op-
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cije i bira izmedu njih ili postoje odvojeni, sukobljeni sustavi, jedan koji je zaduzen
za promisljene usporedbe opcija i drugi, impulzivan i emocionalan, koji pokrece
averzija prema negativnim ishodima. U jednom istrazivanju nije pronaden dokaz
povecane aktivacije regija povezanih s negativnim emocionalnim reakcijama na
averziju prema gubitku (Tom, Fox, Trepel i Poldrack, 2007), a u drugom istraziva-
nju pojedinci s oSte¢enom amigdalom nisu pokazivali averziju prema gubitku iako
su imali normalne razine opdenite averzije prema riziku $to sugerira da je pona-
$anje specifi¢no prema potencijalnim gubicima (De Martino, Camerer i Adolphs,
2010). O¢ito je potrebno provoditi dodatna istrazivanja kako bi se utvrdilo posto-
je li specifi¢ne regije u mozgu koje reagiraju na potencijalne gubitke ili je averzija
prema gubitku nusprodukt opéenitijeg procesa rezoniranja.

Jo$ jedna kontroverzija u istrazivanju averzije prema gubicima jest osje¢amo
li gubitke negativnije nego ekvivalentne dobitke ili samo predvidamo negativnije
osjecaje, a zapravo ih dozivljavamo jednako. Neuroekonomska istrazivanja poku-
sala su ispitati te dvije hipoteze tako da koriste razlicite fizioloske mjere kao reakci-
je na dobitke i gubitke. Primjerice, elektrodermalna reakcija (Sokol-Hessner, Hsu,
Cutley, Delgado, Camerer i Phelps, 2009), rasirenost zjenica i puls (Hochman i
Yeichiam, 2011) vedi su kada smo suoceni s novéanim gubitkom nego ekvivalen-
tnim dobitkom. Sve tri mjere ukljucene su u reakcije na stres, pa se ¢ini da gubitak
novca dozivimo intenzivnije od dobitka jednakog ishoda.

Intertemporalni izbori

Sredisnji koncept u ekonomiji, osim donos$enja odluka u neizvjesnim situa-
cijama, jesu intertemporalni izbori koji uklju¢uju troskove i koristi rasporedene
kroz vrijeme. Istrazivanja tog koncepta pokazala su kako ljudi o¢ekuju razli¢itu
korisnost od dogadaja s obzirom na vrijeme njihova zbivanja. Dominantni model
objasnjava ovu pojavu putem diskontirane korisnosti. Diskontirana korisnost pret-
postavlja kako pojedinci imaju konstantne preferencije neovisne o vremenu i prida-
ju vrijednost dogadajima neovisno o tome kada se odvijaju. Medutim, ovaj koncept
ne objasnjava dobro intertemporalni izbor (Loewenstein, Rick i Cohen, 2008).
Primjerice, prema tom modelu pretpostavlja se kako osoba koja bi radije uzela ¢o-
koladicu danas umjesto dvije ¢okoladice sutra, jednako tako cijeni vise jednu ¢o-
koladicu nakon 100 dana u odnosu na dvije ¢okoladice nakon 101 dana. Medu-
tim, postoje ¢vrsti dokazi koji ne idu u prilog tim pretpostavkama, pa je za ljude
i zivotinje predlozen alternativan model hiperboli¢nog diskontiranja. Prema tom
modelu, procjene korisnosti padaju vrlo naglo za vremena male odgode, a zatim
padaju polako za duze odgode. Taj model bolje objasnjava zasto veéina ljudi koji
bi birali jednu ¢okoladicu danas radije nego dvije sutra ujedno preferira dvije ¢o-
koladice nakon 101 dan u odnosu na jednu ¢okoladicu nakon 100 dana (Loewen-
stein, Rick i Cohen, 2008).

Istrazivanja intertemporalnih izbora unutar neuroekonomije ve¢inom su
usmjerena na razumijevanje medijatora ponasanja poput diskontiranja u buduéno-
sti i impulzivnog biranja manjih nagrada u odnosu na dalje, veée nagrade. Proces
koji je odgovoran za biranje izmedu trenutaéne i odgodene nagrade jest interakci-
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ja izmedu dviju regija mozga. U izborima koji uklju¢uju primarne (sok) i sekun-
darne nagrade (novac), limbicki sutav je vrlo aktivan kada odabiremo trenuta¢nu
nagradu, a lateralni prefrontalni kortekst je jednako aktivan neovisno o vremenu
nagrade. Nadalje, omjer aktivnosti limbi¢kog sustava i korteksa opada kao funkci-
ja vremena do nagrade. To ide u prilog tezi da je limbicki sustav, koji je dio dopa-
minskog puta za nagradivanje, najvie uklju¢en u donosenju impulzivnih odluka,
a korteks je zaduzen za opdenitije aspekte procesa donosenja intertemporalnih od-
luka (McClure, Laibson, Loewenstein i Cohen, 2004; McClure, Ericson, Laibson,
Loewenstein i Cohen, 2007).

Cini se kako neurotransmiter serotonin igra vaznu ulogu u moduliranju bu-
ducih diskontiranja. Smanjivanje razine serotonina kod Stakora smanjilo je budude
diskontiranje, a nije utjecalo na donosenje odluka u uvjetima neizvjesnosti (Mo-
bini, Chiang, Al-Ruwaitea, Ho, Bradshaw i Szabadi, 2000; Mobini, Chiang, Ho,
Bradshaw i Szabadi, 2000). Cini se da je dopaminski sustav odgovoran za proba-
bilisticku neizvjesnost, a serotonin za temporalnu neizvjesnost. Uz neurotransmi-
tere, na intertemporalni izbor utjecu i hormoni. Kod ljudi, smanjenje hormona
kortizola koji hipotalamus luci kao reakciju na stres povezano je s ve¢om razinom
impulzivnosti u intertemporalnim zadacima (Takahashi, 2004). Zanimljivo, ovi-
snici imaju nize razine kortizola od opée populacije, $to moze objasniti zasto dis-
kontiraju negativne efekte uzimanja droge u budu¢nosti i usmjereni su na trenu-

ta¢ne nagrade (Plihal, Krug, Pietrowsky, Fehm i Born, 1990).

Donosenje odluka u drustvenom kontekstu

lako je veéina istrazivanja procesa donosenja odluka usmjerena na pojedin-
ce koji donose odluke izvan drustvenog konteksta, vazno je uzeti u obzir i odluke
koje uklju¢uju socijalne interakcije. Takve situacije uklju¢uju pojave altruizma, ko-
operacije, kaznjavanja i osvete. Jedan od najéesée koristenih zadataka u tom kon-
tekstu jest zatvorenikova dilema. U tom scenariju, dobit od odredenog izbora ne
ovisi samo o odabiru pojedinca nego i o ponasanju druge osobe koja sudjeluje. Su-
dionik moze suradivati s partnerom ili ga izdati. Tijekom tipi¢ne igre pojedinci
preferiraju kooperaciju ¢ak i u situaciji kada izdaja nosi ve¢u korist. Cini se da po-
jedince ne motivira samo novéana dobit nego i nagrada koju dobiju od suradnje.

Istrazivanja s neuralnim snimkama potvrduju tu pretpostavku — kada poje-
dinci suraduju s ostalim pojedincima (ali ne i kompjutorom) njihov ventralni stri-
atum pokazuje visoku aktivnost (Rilling, Gutman, Zeh, Pagnoni, Berns i Kilts,
2002; Rilling, Sanfey, Aronson, Nystrom, Cohen, 2004). Ventralni striatum dio
je neuralnog puta nagradivanja, pa se pretpostavlja kako postoje specifi¢ni dijelovi
tog puta koji se aktiviraju kada suradujemo s drugima. Dodatni nalazi koji idu u
prilog toj pretpostavci pokazuju kako aktivacija striatuma i ventralne tegemental-
ne regije pokazuje sliéni uzorak aktivacije kada primamo novac kao i kada ga daje-
mo. U oba sluéaja, razina aktivacije se povecava kako se povecava iznos novca, pa
izgleda kako davanje i primanje novca rezultiraju jednakom neuralnom nagradom

(Moll, Drueger, Zahn, de Oliveira-Souza i Grafman, 20006).
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Vazan aspekt socijalnih situacija poput zatvorenikove dileme jest povjerenje.
Vjerojatnost da suradujete s drugom osobom direktno je povezana s razinom po-
vjerenja koje imate da ¢e ta osoba suradivati s vama. Povjerenje je vezano uz pri-
sutnost oksitocina, hormona koji je uklju¢en u maajc¢insko ponasanje i zblizavanje
parova kod mnogih vrsta. Kada se kod ljudi poveca razina oksitocina, vise vjeruju
pojedincima nego u kontrolnoj skupini iako ti sudionici nisu riskirali vise $to uka-
zuje na to da je oksitocin ukljucen u specifi¢ne, drustvene aspekte odluéivanja uz

rizik (Kosfeld, Heirichs, Zak, Fischbacher i Fehr, 2005).

Metodologija

Eksperimenti u bihevioralnoj ekonomiji biljeze odluke sudionika i variraju
uvjete u nacrtima, a kasnije koriste podatke kako bi predstavili formalni model
kojim Zele predvidati odluke. Neuroekonomija se nadograduje na taj pristup i do-
daje opazanja ziv¢anog sustava kao set eksplanatornih varijabli. Cilj neurekonomi-
je jest pomodi pri stvaranju modela uz dodavanje dodatnog skupa podataka. Na-
dalje, istrazivanja u neuroekonomiji koriste se kako bi se objasnili aspekti ljudskog
ponasanja koji nisu uklju¢eni u standardni ekonomski model. Iako ta ponasanja
ekonomski odbacuju kao nelogi¢na ili pogresna, istrazivaci neuroekonomisti po-
kusavaju za njih prona¢i bioloska objasnjenja, odnosno valjana opravdanja za po-
stojanje takvih suboptimalnih ponasanja.

Postoji nekoliko razli¢itih tehnika koje se koriste kako bi se utvrdila biolos-
ka osnova ekonomskog ponasanja. Neuralne snimke koriste se kod ljudi kako bi se
utvrdilo koje su regije mozga najaktivnije tijekom obavljanja zadataka. Neke od tih
tehnika, poput fMRI-ja ili PET-a, primjenjive su kada Zelimo dobiti detaljnu sliku
mozga. Na taj na¢in mozemo znati koje su specifi¢cne mozdane strukture aktivne
u zadatku. Druge tehnike, poput ERP-a (event-related potentials), koriste se kako
bi se dobio bolji uvid u aktivacije razlicitih regija kroz vrijeme.

Osim proucavanja razlicitih mozdanih regija, neka istrazivanja usmjerena su
na proucavanje povezanosti kem1Jsk1h promjena u mozgu i razlicitih ponaSanja.
Dva su pristupa tom tipu istrazivanja — moguce je korelirati postoje¢u razinu ke-
mijskih spojeva s uzorcima ponasanja ili aktivno mijenjati razinu kemijskih spo-
jeva u mozgu i proucavati utjecaj na ponasanje. Osim proucavanja sudionika iz
op¢e populacije, dio istrazivanja proucava razlike izmedu ponasanja normalnih
pojedinaca i osoba koje imaju o$te¢enja na mozgu. Primjerice, osobe s o$te¢enjem
na amigdali pokazuju manju razinu averzije prema gubicima od op¢e populacije.

Preveo: Kosta Bovan
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Jedan od najve¢ih uspjeha znanosti dvadesetoga stoljec¢a bila je potpuna inte-
gracija fizike, kemije i astronomije na temelju zajedni¢kog modela fundamentalnih
Cestica i strukture prostora i vremena. Naravno, gravitaciju i druge temeljne sile
koje djeluju na bitno razli¢itim energetskim razinama tek treba objediniti, a fizica-
re Cesto kritiziraju zbog naoko beskona¢nih pokusaja stvaranja spekulativnih mo-
dela koji bi mogli posti¢i takvo ujedinjenje. Ali sliéno nezadovoljstvo analitickom
nezgrapno$éu moglo bi dobro posluziti i bihevioralnim znanstvenicima, pogotovo
stoga $to danas imamo analiticka i empirijska sredstva za konstrukeiju okvira ko-
jim bismo mogli objediniti bihevioralne znanosti.

Sve bihevioralne znanosti podrazumijevaju neki model pojedina¢nog ljudskog
ponasanja. Ti bi modeli morali biti uskladeni. Ustvari, morao bi postojati jedan
zajednicki — temeljni model, na razne nacine obogacen kako bi dovoljno dobro
mogao uklopiti potrebe spomenutih disciplina. Teorijski i empirijski napredak po-
sljednjih godina stvorio je uvjete kojima bismo podrudja preklapanja raznih bihe-
vioralnih disciplina mogli uskladiti, a analiti¢ka oruda koja bismo mogli iskoristiti
za tu zadacu ukljucuju glavna nacela iz nekoliko bihevioralnih disciplina.

Evolucijska biologija temeljna je za sve bihevioralne discipline jer je Homo sa-
piens evoluirana prirodna vrsta, a njezina su obiljezja proizvod njezine posebne
evolucijske povijesti.

Sredi$nja uloga kulture i sloZene socijalne organizacije za evolucijski uspjeh
Homo sapiensa takoder podrazumijeva da ¢e podobnost ljudi ovisiti o strukturi nji-
hova kulturnog Zivota. Kako na kulturu utjecu ljudske genske sposobnosti, znaci
da ¢e ljudske kognitivne, afektivne i moralne sposobnosti biti proizvod jedinstvene
dinamike poznate pod imenom koevolucija gena i kulture. Taj koevolucijski pro-
ces pruzio nam je preferencije $to nadilaze posve sebi¢ne interese, standardne teme
i naglaske u tradicionalnim ekonomskim i bioloskim teorijama; one obuhvacaju i
vrijednosti koje se ti¢u drugih poput osje¢aja za kooperaciju, pravednost i osvetu;
sposobnost empatije i po$tovanje konstitutivnih ponasanja poput postenja, marlji-
vosti, tolerancije prema razlicitosti i lojalnosti prema vlastitoj skupini.

Teorija igara logi¢no je prosirenje evolucijske teorije. Ona nije nastala iz bi-
oloskih razmisljanja, ve¢ tematizacijom razlic¢itih borbenih strategija u Drugom
svjetskom ratu. To je dovelo do karikature prema kojoj se teorija igara smije pri-
mijeniti samo na stati¢ne konfrontacije racionalnih i sebi¢nih subjekata koji ima-
ju sjajan razum i sposobnost za procesiranje informacija. Ali posljednjih godina,
zbog razvoja teorije igara, takva je karikatura neprimjerena. Prvo, teorija igara po-
stala je temeljni okvir za modeliranje ponasanja Zivotinja. Igra¢i u evolucijskoj te-
oriji igara ne trebaju imati sjajne sposobnosti za procesiranje informacija, kao u
klasi¢noj teoriji igara, stoga discipline koje priznaju da imamo ograni¢enu kogni-
ciju te da je ona ,,skupa“ mogu iskoristiti evolucijske modele teorije igara. Mozemo
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modelirati pojedince koji razmatraju samo ogranic¢en podskup strategija ili kori-
stiti okvirna pravila ili heuristike umjesto maksimizacijskih tehnika. Teorija igara
je stoga generalizirana shema koja omogucuje to¢no oblikovanje smislenih empi-
rijskih tvrdnji. Drugo, evolucijska teorija igara postala je klju¢na za razumijevanje
temeljnih nacela evolucijske biologije. Klasi¢na populacijska biologija nije koristi-
la okvir teorije igra te je pokazala da je Fisherov fundamentalni teorem — prema
kojem podobnost raste sve dok postoji pozitivna genska varijabilnost u populaci-
ji — netoc¢an, ako u objasnjenja uklju¢imo vise genskih lokusa. Treée, najprirodniji
okolis za istrazivanje bioloske i socijalne dinamike jest okoli$ teorije igara. Repli-
katori (genski i kulturni) pruzaju nam svoje kopije s repertoarom strateskih reak-
cija na okoli$ne uvjete, uklju¢ujuéi i informacije o uvjetima u kojima bi se svaka
strategija trebala koristiti. Cetvrto, bihevioralni teoreticari igara, koji koriste teo-
riju igara kako bi prikupili eksperimentalne podatke o strateskim interakcijama,
danas priznaju da u mnogim socijalnim interakcijama pojedinci nisu sebi¢ni nego
da se brinu i za isplate i intencije drugih igraca, odnosno da ¢e zrtvovati svoje in-
terese kako bi zadrzali osobne standarde postenja i pristojnosti. Kako model ra-
cionalnog subjekta smatra da je djelovanje instrumentalno za postizanje nagrada,
Cesto se iz toga zaklju¢uje da samo djelovanje ne moze imati vrijednost nagrade.
Medutim, suvremeni eksperimentalni rad pokazuje da mozemo koristiti standar-
dnu teoriju izbora, uklju¢ujuéi i krivulje ponude i potraznje, pronalazenje elasti¢-
nosti cijena, kako bismo objasnili preferencije poput dobrostivosti, darezljivosti ili
kaznjavanja i osvetoljubivosti.

Zbog sazrijevanja posljednjih cetvrt stoljeca, teorija igara moze vrlo dobro po-
sluziti kao most medu raznim bihevioralnim znanostima koji nam moze pruziti i
leksikon za komunikaciju medu disciplinama, izmedu razlicitih a cesto i neuskla-
denih konceptualnih sistema i teorijskih oruda. Njome mozemo formulirati mo-
del ljudskog izbora kojim ¢e se sluziti sve bihevioralne discipline.

Cesto se tvrdi da u najvaznijim i najekstremnijim situacijama ljudi sistemat-
ski grijese te da ne mozemo govoriti o maksimizaciji preferencija. Ljudima cesto
nedostaje snaga volje da zrtvuju sadasnji uzitak za buduée blagostanje $to dovodi
do poznatih problema u ponasanju poput nesigurnog seksa, kriminala, narkoma-
nije, zatezanja rokova, pretilosti ili premale $tednje. Kada je prostor izbora sveden
na parove izbora (nagrada ili odgoda do materijalizacije nagrade), preferencije doi-
sta mogu biti nedosljedne. Medutim, prosirimo li prostor izbora na triplete (nagra-
da, sadasnje vrijeme, vrijeme kada se dobiva nagrada), ponasanje pojedinaca moze
se uskladiti s modelima teorije igara, a korigirani modeli racionalnog izbora omo-
gucuju sofisticirane i uvjerljive ekonomske analize alternativnih politika. Druge
instance nedosljednosti izbora mogu se obraditi na sli¢can na¢in. U svakom poje-
dina¢nom slu¢aju, izbori postaju dosljedni ako redefiniramo primjereni prostor iz-
bora. Teorija perspektive Kahnemana i Tverskog, koja modelira pristranost statu-
sa quo i averzije prema gubicima, upravo ima takav oblik. A ja sam pokazao da taj
fenomen ima evolucijski temelj u teritorijalnosti zivotinja i predinstitucionalizira-
nim oblicima vlasni¢kih prava kod ljudi.

Sve bihevioralne discipline bitno pridonose razumijevanju ljudskog ponasa-
nja. Ali svaka za sebe nudi tek djelomi¢ne, sukobljene i neuskladene modele. Sa
znanstvenog stajaliSta skandalozno je da se takva situacija trpjela tijekom cijelog
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20. stolje¢a. Sre¢om, danas postoji jaka struja sklona objedinjavanju, koja se teme-
lii na matematickim modelima i zajednickim metodoloskim nacelima za priku-
pljanje empirijskih podataka o ljudskom ponasanju i ljudskoj prirodi.

Prava snaga doprinosa svake discipline opéem fondu znanja pojavit ¢e se tek
kada se oni prodube i primjereno kvalificiraju doprinosima drugih disciplina. Pri-
mjerice: ekonomisticki model ponasanja, tzv. racionalnog izbora, moramo kvali-
ficirati bioloskim shva¢anjem da je dosljednost preferecija rezultat jakih evolucij-
skih sila, i kada takvih sila nema, dosljednost moze biti nesavr§ena. Stovise, ideju
da su preferencije isklju¢ivo sebi¢ne moramo odbaciti. Drugi primjer: socioloska
ideja o internalizaciji normi mora se potpuno uklopiti u bihevioralnu teoriju, koja
mora priznati da lakoéa kojom internaliziramo tako razli¢ite vrijednosti ovisi o
ljudskoj prirodi. Brzina kojom stjecemo ili odbacujemo te vrijednosti ovisi o nji-
hovu doprinosu podobnosti i blagostanju, $to znaci da moze do¢i do naglih pro-
mjena vrijednosti na razini cijele populacije, a te promjene teorija socijalizacije ne
moze objasniti.

Disciplinarne granice bihevioralnih znanosti odredile su se povijesno, a ne u
skladu s nekom dosljednom znanstvenom logikom. Mi smo mozda prvi put u sta-
nju popraviti takvu situaciju. Moramo priznati da je evolucijska teorija integrativ-
no nacelo svih bihevioralnih znanosti. A ako teoriju racionalnog izbora prosirimo
tako da ukljuci preferencije prema drugim subjektima i ako razvijemo smislenu te-
oriju oblikovanja i promjene uvjerenja, onda teorija igara postaje jako sredstvo mo-
deliranja svih aspekata procesa donosenja odluka, uklju¢ujuéi i onih koje se obi¢-
no smatraju ,socioloskim® i ,antropoloskim®. A ti aspekti prirodno su i sredi$nje
nacelo organizacije psihologije.

Preveo: Darko Polsek
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Utvrdene pristranosti bihevioralne ekonomije
(Kahneman-Tversky paradigme)

Sidrenje — uobicajena tendencija da se previse oslanjamo, ili “sidrimo”, na jednu karakteristi-
ku ili dio informacije pri dono$enju odluka.

Pristranost paznje — implicitna kognitivna pristranost — tendencija da nasu paZnju zadrze
emocionalno istaknute stimulacije iz okoline.

Pristranost kola — tendencija da vjerujemo i ¢inimo stvari jer to mnogi drugi ¢ine (vjeruju)
(efekt krda, zaslijepljenost grupnim misljenjem).

Pristranost sljepoce prema sebi — tendencija da smatramo kako smo nepristraniji od drugih.

Pristranost “proslih izbora” — tendencija da se sje¢camo vlastitih izbora kao da su bili bolji
nego $to su doista bili.

Pristranost potvrdivanja — tendencija da trazimo ili tumacimo informacije koje ¢e potvrditi
nase predrasude (prethodno utvrdena misljenja).

Pristranost kongruencije — tendencija da testiramo hipoteze koje se slazu s na$im stavovima,
a ne da testiramo i alternativne hipoteze.

Efekt kontrasta — poja¢avanje ili smanjivanje vaznosti ili druge mjere kada to usporedujemo
s nedavno primije¢enim suprotnim objektom.

Denominacijski efekt — tendencija da tro$imo vise novca kada se nalazi u malim koli¢inama
(kovanicama) negoli u veéim.

Pristranost distinkcije — tendencija da dvije opcije smatramo nesli¢nijima kada ih promatra-
mo simultano nego kada to ¢inimo odvojeno.

Efekt doprinosa (endowment effect) — “Cinjenica da ljudi traze vise da se odreknu objekta ne-
goli $to su skloni za nj platiti”.

Eksperimentatorska (expectation) pristranost — tendencija eksperimentatora da vjeruje i pu-
blicira podatke koji se slazu s o¢ekivanjima.

Pristranost iznimnosti — tendencija da vrednujemo objekt viSe od drugih u istoj kategoriji
zbog njegove iznimnosti, premda on time ne mijenja svoju vrijednost.

Efekt fokusiranja — tendencija da pridajemo previSe vaznost jednom aspektu dogadaja stva-
ra pogresku to¢nog predvidanja koristi ishoda.

Efekt uokvirivanja — izvladenje razlicitih zakljuc¢aka iz istih informacija, ovisno o tome kako
se informacija prezentira.

Hiperboli¢no diskontiranje — tendencija jacih preferencija prema neposrednijim koristima
u odnosu prema kasnijim, a tendencija se poveéava sto je vremenski bliza neposredna
isplata (nagrada).

[luzija kontrole — tendencija precjenjivanja stupnja utjecaja koji imamo na izvanjske dogadaje.

Pristranost utjecaja (impact) — tendencija precjenjivanja duzine ili intenziteta buduéih osjeéaja.

Informacijska pristranost — tendencija trazenja informacija ¢ak i kada to ne moze utjecati na
nase djelovanje.

Efekt uljeza — tendencija da vrednujemo konzultacije “trecih lica” kao objektivne, potvrdu-
juée i nemotivirane (konzultacijski paradoks) — rjesenja koja nudi postoje¢i kadar u or-
ganizaciji rjede ¢e se podrzavati od onih koja nude vanjske sluzbe.



464 UVOD U BIHEVIORALNU EKONOMIJU

Eskalacija iracionalnosti — fenomen kada ljudi opravdavaju povedanje investicije u odluku
utemeljenu na kumulativnoj prethodnoj investiciji, unato¢ novim dokazima prema ko-
jima je odluka vjerojatno bila pogresna.

Averzija prema gubicima — “negativna dobit od odricanja od objekta veéa je od koristi koju
pripisujemo njihovoj nabavci” (sunk-cost effect, endowment effect).

Efekt jednostavne izloZenosti — tendencija da neprimjereno volimo stvari jednostavno zbog
toga $to su nam poznate.

Iluzija novca — tendencija da se usredoto¢ujemo na nominalnu vrijednost novca umjesto na
njegovu vrijednost kao sredstva za pribavljanje necega.

Efekt moralne kredibilnosti — tendencija neprimjerenog poveéanja moralne kredibilnosti
osoba.

Negativisticka pristranost — tendencija da se pazi i daje veca tezina negativnim negoli pozi-
tivnim iskustvima ili informacijama.

Zanemarivanje vjerojatnosti — tendencija da posve zaboravimo na vjerojatnost kada donosi-
mo odluku u uvjetima neizvjesnosti.

Pristranost prema ,,normalnosti“ — odbijanje da planiramo ili reagiramo na katastrofu koja
se nikada nije dogodila.

Pristranost “omaske” (omission) — tendencija da vrednujemo $tetno djelovanje kao logije ili
nemoralnije od jednako tako Stetnih “nedjelovanja”.

Pristranost prema ishodima — tendencija da procjenjujemo odluku prema njezinim rezulta-
tima, a ne prema kvaliteti odluke u vrijeme kada je donesena.

Pogreska planiranja — tendencija da podcjenjujemo vrijeme potrebno za dovrietak zadatka.

Racionalizacija nakon kupnje — tendencija da se uvjeravamo racionalnim argumentom kako
je nabavka bila dobra.

Efekt pseudo-izvjesnosti — tendencija da donosimo nerizi¢nije izbore ako je ocekivana korist
pozitivna, a riskantnije kako bismo izbjegli negativne ishode.

Psiholoska reaktanca — sklonost da ¢inimo upravo obrnuto od onoga $to netko Zeli da udini-
mo zbog potrebe da se odupremo navodnom pokusaju da nam se ugrozi sloboda izbora.

Pristranost “suzdrzavanja” — tendencija da precjenjujemo svoju sposobnost suzdrzavanja u
emocionalnim situacijama.

Selektivna percepcija — tendencija da na percepciju utjecu oéekivanja.

Semmelweisov refleks — tendencija da odbijemo nove dokaze koji su u suprotnosti s posto-
je¢com paradigmom.

Pristranost socijalne usporedbe — tendencija, prilikom zaposljavanja, da favoriziramo kandi-
data koji se ne¢e nadmetati s nasim sposobnostima.

Pristranost statusa quo — tendencija da volimo da stvari ostanu relativno iste (foss aversion,
endowment efect, system justification).

Pristranost jedinice — tendencija da zelimo dovrsiti danu cjelinu zadatka; snazan efekt u pre-
hrani.

Pristranost prizeljkivanja — oblikovanje vjerovanja i stvaranja odluka prema tome $to nam je
ugodno zamisliti, umjesto pozivanjem na dokaze ili na racionalnost.

Pristranost prema nultoj stopi rizika — preferencija da smanjujemo rizi¢nost na nulu umjesto
da se brinemo o (proporcionalno) ve¢em smanjivanju rizika.

Efekt neocekivanih dobitaka — tendencija da vise (lakse) trosimo ono $to smo neocekivano
(slu¢ajno) dobili.

Prokletstvo pobjednika — tendencija “preplacivanja” vrijednosti objekta u licitacijama.
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StatistiCke pristranosti

Kockarska pogreska — tendencija da smatramo kako ¢e vjerojatnost u buduénosti biti promi-
jenjena pro$lim dogadajima, premda se one ne mijenjaju. Stvara se pogresnom koncep-
tualizacijom zakona velikih brojeva. Primjerice “pet puta sam dobio ‘glavu’, sada je vri-
jeme (veca vjerojatnost) da padne na ‘pismo’”.

Pristranost “prethodnog znanja“ — efekt “znao sam”. Tendencija tvrdenja da su prosli doga-
daji bili predvidljivi.

Iluzorna korelacija — neto¢na percepcija odnosa dvaju dogadaja, bilo zbog predrasude ili se-
lektivnog procesiranja informacija.

Efekt ocekivanja promatraca — kada istraziva¢ oc¢ekuje rezultat i stoga nesvjesno manipuli-
ra eksperiment ili pogre$no tumadi podatke kako bi ga dobio.

Pristranost k optimizmu — tendencija prevelikog optimizma prema rezultatu planiranog dje-
lovanja.

Efekt “zabijanja glave u pijesak” — zanemarivanje o¢ito negativne situacije.

Efekt pretjerane sigurnosti — pretjerana uvjerenost u nase odgovore na pitanja. Primjerice,
za izvjesna pitanja, odgovori za koje su ljudi rekli da su “99% sigurni” pokazuju se po-
gresnima u 40% slucajeva.

Pristranost prema pozitivnim ishodima — tendencija pretjerivanja u pozitivnoj procjeni vje-
rojatnosti (korisne) situacije.

Pareidolia — dvosmislen signal (slika ili zvuk) pericipira se kao vazan (utjelovljavanje Zivo-
tinja ili lica u oblacima, slusanje skrivenih poruka na plo¢ama koje se slusaju unatrag).

Pristranost k pesimizmu — tendencija nekih ljudi (posebno depresivnih) da pretjeruju u vje-
rojatnosti negativnih dogadaja.

Efekt primarnosti — tendencija da pocetne dogadaje ocjenjujemo vaznijima negoli one kasni-
je (Po jutru se dan poznaje).

Efekt recentnosti — tendencija da vremenski blize dogadaje smatramo vaznijima.

Zanemarivanje tendencije regresije prema srednjoj vrijednosti — tendencija o¢ekivanja na-
stavka “ekstremnijih” djela ili u¢inaka.

Stereotipiziranje — o¢ekivanje ¢lanova grupe da imaju odredene osobine, bez obzira na in-
formacije o pojedincima.

Efekt subaditivnosti — tendencija da vjerojatnost cjeline prosudujemo manjom negoli vjero-
jatnosti dijelova cjeline.

Subjektivna validacija — percepcija da je nesto istina ako uvjerenje subjekta trazi da to bude
istinito. Pripisivanje “uzro¢nosti” koincidencijama.

Efekt ,uhodanih ruta® — podcjenjivanje trajanja putovanja “uhodanih” ruta i precjenjivanje
trajanja putovanja manje poznatim putevima.

Socijalne (atribucijske) pristranosti

Pristranost subjekta — promatraca — tendencija objasnjenja tudih ponasanja kao da su pod
utjecajem osobina li¢nosti, a podcjenjivanje utjecaja situacije. Ali, postoji i suprotna ten-
dencija — objasnjenja sebe tako da se precjenjuje situacija a podcjenjuje nasa osobnost.

Dunning—Kruger efect — dvostruka pristranost: A. Odsutnost metakognitivne sposobnosti
zavarava ljude koji precjenjuju svoje sposobnosti. B. Vjesti ljudi podcjenjuju svoje spo-
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sobosti jer pretpostavljaju da drugi imaju sli¢na razumijevanja.

Egocentri¢na pristranost — pojavljuje se kada ljudi sebi pripisuju vece zasluge za rezultate za-
jednicke akcije negoli vanjski promatrac.

»Barnum® efekt — tendencija pruzanja “vrlo preciznih” ocjena opisima vlastite osobnosti koji
su skrojeni “upravo za njih”, premda su dvosmisleni i dovoljno opéeniti da se mogu pri-
mijeniti na velik broj ljudi. Primjerice, horoskopi.

Efekt pogresnog konsenzusa — tendencija precjenjivanja stupnja slaganja drugih s nama sa-
mima.

Temeljna atribucijska pogreska — tendencija precjenjivanja objasnjenja na temelju osobno-
sti i podcjenjivanja uloge situacijskih utjecaja za isto ponasanje (vidi actor-observer bias,
group attribution error, positivity effect i negativity effect).

Halo efekt — tendencija da se pri percepciji drugih pozitivna i negativna obiljeZja osobe “pre-
liju” iz jednog podrudja osobnosti u drugu (vidi physical attractiveness stereotype).

Instinkt krda — op¢a tendencija da se prihvate i slijede tuda misljenja i ponasanja kako bismo
bili sigurniji i izbjegavali sukob.

Iluzija asimetri¢nog uvida — ljudi misle da njihovo poznavanje drugih nadilazi tude pozna-
vanje njih samih.

Iuzija “vidljivosti” — ljudi precjenjuju sposobnost drugih da ih shvate, a precjenjuju i svoju
sposobnost da shvate druge.

Iluzorna superiornost — precjenjivanje vlastitih pozeljnih kvaliteta i podcjenjivanje nezelje-
nih kvaliteta u usporedbi s drugima. (Isto: “efekt jezera Wobegon”, “efekt natprosjecno-
sti” ili “superiornosti”).

Pristranost prema ¢lanovima svoje grupe — tendencija preferencijalnog tretmana ljudi za koje
smatramo da pripadaju nasoj grupi.

Fenomen pravednog svijeta — shvacanje da je svijet pravedan i da ljudi “dobivaju ono $to za-
sluzuju”.

Moralna sre¢a — tendencija da ve¢u moralost pripisujemo rezultatu negoli namjeri moral-
nog djelovanja.

Prstranost homogenosti — shvacanje da su pojedinci vlastite skupine raznolikiji negoli ¢la-
novi tude.

Pristranost projekcije — tendencija da nesvjesno pretpostavimo da drugi (ili nasi buduéi “ja”)
dijele nasa sadasnja emocionalna stanja, misljenja i vrijednosti.

Pristranost samopovladivanja — tendencija da prihva¢amo ve¢u odgovornost za uspjehe ne-
goli neuspjehe. Isto tako, tendencija da dvosmislene informacije tumaé¢imo tako da nam
idu u korist (vidi group-serving bias).

Opravdanje sistema — tendencija da branimo i podupiremo status quo. Preferiramo postoje-
¢e socijalne, ekonomske i politicke aranzmane, a podcjenjujemo alternativne, katkada
po cijenu interesa pojedinaca i kolektiva (vidi status quo bias).

Pristranost pripisivanja obiljezja — tendencija da sebe (svoju osobnost) smatramo “raznoliki-
jom” u smislu osobnosti, ponasanja i raspolozenja, a druge da smatramo mnogo pred-

Krajnja pogreska atribucije — sli¢no fundamentalnoj, ali ovdje osoba dodjeljuje internu atri-
buciju cijeloj grupi umjesto pojedincima u skupini.
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Pristranosti pamcenja

Pristranost izabranih opcija — paméenje izabranih opcija kao boljih od onih odbacenih.

Pristranost promjena — nakon investiranja napora da se ne$to promijeni, pamdenje (prisjeéa-
nje) naseg prethodnog ucinka kao tezeg negoli je stvarno bio.

Amnezija djetinjstva — zadrzavanje (pamdéenje) tek nekoliko epizoda iz razdoblja djetinjstva
prije ¢etvrte godine.

Pristranost konzistencije — neto¢no prisje¢anje nasih proslih stavova i ponasanja, kao da sli-
¢e nasim danasnjim.

Efekt konteksta — efekt prema kojemu kognicija i paméenje ovise o kontekstu, tako da pam-
¢enja “izvan konteksta” teze prizivamo u sje¢anje od onih “u kontekstu” (primjerice,
pamcéenje i to¢nost pamdéenja vezanog za rad bit ¢e manje kod kuée i obrnuto).

Kriptomnezija — oblik pogresne atribucije, pri kojemu se pamdéenje brka s mastom jer ne po-
stoji nikakvo subjektivno iskustvo da smo ikada neke epizode imali u pamcéenju.

Egocentri¢na pristranost — prisjecanje pro§losti tako da sluzi naSem ja, tj. prisje¢anje da su
nam ocjene bile bolje negoli su doista bile, ili prisje¢anje da smo ulovili ribu ve¢u nego-
li je doista bila.

Pristranost sve slabijeg afekta — pristranost u kojoj neugodno sje¢anje nestaje brze od emoci-
je povezane s pozitivnim dogadajem.

Pristranost “naknadnog znanja” — sklonost da prosle dogadaje smatramo predvidljivim; efekt
zovemo i “znao-sam” efektom.

Efekt duhovitosti — smije$ni trenuci i artikli lakse se pamte od nesmijesnih. To se objasnja-
va istaknuto$¢u duhovitosti, pove¢anjem vremena procesiranja da se shvati duhovitost
ili emocionalnim poticajem koji stvara humor.

Efekt stvaranja (self-generation effect) — informacije koje sami stvaramo pamtimo najbolje.
Ljudi se bolje prisjecaju stavova koje su sami izricali nego tudih stavova.

Efekt iluzije istinitosti — ljudi su skloniji identificirati istinitost re¢enicama koje su ve¢ prije
¢uli (premda se toga ne moraju sjecati), bez obzira na valjanost re¢enice. Drugim rijeci-
ma, osoba ¢e vjerojatnije vjerovati u poznatu tvrdnju negoli u nepoznatu.

Efekt zaostajanja — efekt naknadnog prisje¢anja (sa zaostatkom).

Izjednacivanje i zao$trenje — distorzija pamdcenja kojom se s viemenom gube detalji pamée-
nja i koju obi¢no prati i ,zao$trenje” ili selektivno pamdenje nekih detalja koji su po-
primili pretjerano znacenje u usporedbi s detaljima ili aspektima koji su se ,izravnali®
(izblijedjeli). Obje pristranosti mogu se vratiti u normalu ponavljanjem sje¢anja ili pre-
pri¢avanjem dogadaja.

Efekt razine procesiranja — efekt prema kojem razlic¢ite metode enkodiranja paméenja ima-
ju razlicite razine u¢inkovitosti

Efekt pogresne informacije — pogre$ne informacije utje¢u na izvjes¢a ljudi o njihovu pam-
¢enju.

Pogresna atribucija — kada se zapamtila epizoda, ali ne i izvor. Jedno od Schachterovih (1999)
Sedam grijeha pamdenja. Pogresna atribucija dijeli se na konfuziju o izvoru, kriptomne-
ziju i pogre$no pamdenje (prepoznavanje).

Efekt modaliteta — prisje¢anje je bolje za posljednje jedinice s popisa, ako se popis dobio go-
vorom, negoli ako se dobio pismeno.

Pristranost raspolozenja — pobolj$ano paméenje informacije u skladu s trenutaénim raspo-
lozenjem.
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Efeke sljedeceg u nizu — osoba u skupini slabije se sje¢a rijeci drugih koji su govorili nepo-
sredno prije i neposredno poslije nje.

Osbornov efekt — otrovanje tvari koja mijenja um otezava prisje¢anje motornih obrazaca iz
bazalnih ganglija npr., Shushaka, 1958).

Efekt djelomi¢nog popisa — ako nam se pokazu neki objekti s popisa, to ¢emo ostale teze za-
pamtiti (npr. Slamecka, 1968).

Efekt vrhunca i kraja — ljudi, ¢ini se, ne participiraju u ukupnosti iskustva, ve¢ dozivljava-
ju kakvo je bilo prosje¢no iskustvo na vrhuncu (ugodno ili neugodno) i kako je zavrsilo.

Trajnost — nezeljeno ponavljanje pamdéenja traumati¢nih dogadaja.

Efeket superiornosti slike — pojmovi se mnogo lak$e pamte ako se prikazuju kao slike nego-
li ako se prikazuju kao rijeci.

Efekt pozitivnosti — stariji odrasli viSe vole pozitivne od negativnih informacija u svojim
pamdenjima.

Efekt primarnosti, recentnosti i polozaja u nizu — jedinice s kraja popisa najlakse je zapamti-
ti, potom se pamte one s po¢etka popisa, a jedinice iz sredine najslabije se pamte.

Krivulja dobnog paméenja — bolje se pamte osobni dogadaji iz tinejdzerske dobi i rane
odrasle dobi negoli iz drugih razdoblja zivota (Rubin, Wetzler & Nebes, 1986; Rubin,
Rahhal & Poon, 1998).

Ruzidasta retrospekcija — paméenje proslih dogadaja kao da su bili bolji negoli su bili.

Efekt vlastite relevantnosti — epizode koje se odnose na nas same bolje se pamte od sli¢nih
informacija koje se odnose na druge.

Konfuzija izvora — pogresna atribucija izvora pamdenja, recimo pogre$na atribucija da smo
nesto osobno vidjeli, premda smo to vidjeli na televiziji.

Efekt razmaka — informacije se bolje pamte ako se izloZenost njima ponavlja tijekom duZeg

razdoblja.

Pristranost prema stereotipu — pristranost pamdcenja prema stereotipu (rasnom ili spolnom),
primjerice, imena koja zvude ,,crno“ pogresno se pamte kao imena kriminalaca.

Efeke sufiksa — oslabljeni efekt vremenske blizine, u slu¢aju da se jedinica dodala popisu koji
subjekt nije trebao zapamtiti (Morton, Crowder & Prussin, 1971).

Sugestibilnost — oblik pogresne atribucije u kojem se ideje koje je sugerirao ispitiva¢ pamte
kao stvarna sjecanja.

Efekt teleskopa — tendencija da se nedavni dogadaji prebace u davnu proslost, a daleki doga-
daji u nedavnu proslost, tako da nedavni dogadaji izgledaju udaljeniji, a udaljeniji blizi.

Efekt testiranja — Cesto testiranje materijala koji treba zapamtiti pojacava paméenje.

Efekt ,na vrhu jezika® — kada se subjekt prisjeca dijelova necega ili neke srodne informaci-
je, ali se frustrira jer se ne moze prisjetiti cijele jedinice. Cini se da je to primjer ,bloka-
de® pri kojoj se brojna sli¢na sje¢anja prizivaju u paméenje ali medusobno interferiraju.

Efekt doslovnosti — bit onoga $to je netko rekao bolje se pamti negoli doslovne recenice (Po-
ppenk, Walia, Joanisse, Danckert & Kéhler, 2006).

Efekt VonRestorffa — jedinica koja se isti¢e bolje se pamti od drugih jedinica iskustva.

Zeigarnikov efekt — nedovrsene ili prekinute zadaée bolje se pamte od dovrsenih.
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Dan Ariely, americki profesor psihologije i bihevioralne ekonomije izrael-
skog podrijetla, jedan je od najpopularnijih autora u ovom podrudju. Autor je niza
¢lanaka u podru¢ju ljudskog odludivanja i ponasanja te nekoliko popularnoznan-
stvenih knjiga — Predvidljivo iracionalni, The Upside of Irrationality i Honest Truth
About Dishonesty. Osnivac je Centre for advanced hindsight.

Ori Brafman teksaski je poduzetnik, suradnik americke vlade te voditelj pro-
jekata u naprofitnom sektoru i politickih kampanja. Autor je knjige The Starfish
and the Spider: The Unstoppable Power of Leaderless Organizations i koautor knjige
Sway: The irresistible Pull of Irrational Behavior.

Rom Brafman doktor je psihologije i koautor knjige Sway: The irresistible
Pull of Irrational Behavior. Zivi u Kaliforniji, a osim bihevioralnom ekonomijom,
bavi se psihoterapijom.

Henry Brighton znanstveni je suradnik u Institutu Max Planck u Berlinu.
Doktorirao je iz kognitivnih znanosti, a bavi se podru¢jima umjetne inteligencije,
ra¢unalnih modela uma i donosenja odluka u uvjetima neizvjesnosti. Autor je niza
¢lanaka i nekoliko knjiga iz tih podrugja.

Marko Bokulié, magistar psihologije iz Zagreba, doktorand je studija psiho-
logije u Regensburgu. Bavi se podru¢jem socijalne kognicije. Objavio je nekoliko
znanstvenih i stru¢nih radova s tom tematikom.

Kosta Bovan magistar je psihologije i doktorand na Fakultetu politickih zna-
nosti u Zagrebu. Objavio je nekoliko znanstvenih i popularnih radova s podruc¢ja
politickog ponasanja i dono$enja odluka.

Nikola Erceg magistar je psihologije Sveudilista u Zadru. Bavi se kognitiv-
nom psihologijom, procesima dono$enja odluka te ekonomskom i politickom psi-
hologijom.

Hamard Evitiatini doktorand je na Drzavnom sveuciliStu u Saratovu i zainte-
resiran je za niz tema iz bihevioralne ekonomije.

Gerd Gigerenzer njemacki je psiholog i direktor Centra za adaptivno pona-
$anje i kognicije pri Institutu Max Planck u Berlinu. Poznat je po radu na ekolos-
koj racionalnosti, glavnoj kritici rada Daniela Kahnemana i Amosa Tverskog. Au-
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tor je i urednik knjiga poput Simple Heuristics That Make Us Smart, Gut Feeling
(prevedeno kod nas: Snaga intuicije), Bounded Rationality: The Adaptive Toolbox
i brojnih drugih.

Daniel Gilbert profesor je psihologije na Harvardskom sveu¢ilistu. Poseb-
no je poznat po prouc¢avanjima predvidanja ljudi o vlastitim buduéim afektivnim i
hedoni¢kim reakcijama. Osvojio je niz znanstvenih nagrada, medu kojima se isti-
¢e nagrada Britanskog kraljevskog drustva za knjigu Stumbling on Happiness (kod
nas prevedenu pod naslovom Mit o sreci).

Herbert Gintis americki je ekonomist zaposlen na sveudilistu CEU. Prouca-
va fenomene poput altruizma, razmjene i kooperacije u okviru razli¢itih teoretskih
pristupa — bihevioralne ekonomije, teorije igara i sociobiologije.

Daniel Goldstein americki je psiholog koji se bavi proucavanjem ekonom-
skog ponasanja na internetu i modelima donosenja odluka. Glavni je istraziva¢ u
istrazivackom centru kompanije Microsoft.

Uz Amosa Tverskog, Kahmeman je osniva¢ podrudja bihevioralne ekonomi-
je. Svojim radom uveo je koncept heuristika i pristranosti u psihologiju i ekono-
miju. Godine 2002. osvojio je Nobelovu nagradu za ekonomiju za istrazivanja na
podruéju kognitivnih pristranosti i teorije , prospekeije® — neoc¢ekivanih odstupa-
nja u prihvacanju rizika ovisno o ,okvirima® ili gestaltistickim kontekstualizacija-

ma ljudskih izbora. Nedavno je objavio popularnu knjigu 7hinking Fast and Slow.

Peter Greenfinch je ckonomist s dugogodisnjim iskustvom rada u bankar-
skom sektoru, financijama i konzultantskim poslovima. Zanima ga niz tema ve-
zanih za bihevioralne financije.

Nina Mazar profesorica je ekonomije na Fakultetu za menadzment Joseph L.
Rotman u Torontu. Bavi se potrosackim ponasanjem i donosenjem odluka na po-
dru¢ju morala. Dobitnica je brojnih kanadskih i ameri¢kih nagrada za znanost i
predavacki rad poput SSHRC Aurora — nagrade za izvrsnost mladih znanstvenika
i Nagrade Rothman Dean za predavacku izvrsnost, a odnedavno je i ¢lanica Scien-
ce Leadership Program Kanadske akademije.

Igor Miklousi¢ je psiholog zaposlen u Institutu drustvenih znanosti Ivo Pi-
lar kao asistent. Istrazivacki interesi uklju¢uju evolucijski psihologiju i psihologiju
licnosti, s fokusom na evoluciju religioznosti, morala i suradnje.

Andrijana Musura, psihologinja iz Zagreba, autorica je niza znanstvenih i
popularnih ¢lanaka. Doktorandica je studija psihologije. Predaje nekoliko kolegi-
ja na Zagrebackoj skoli za ekonomiju i menadZment.

Joel Parker Henderson konzultant je za softver na Sveudilistu Berkeley u
Kaliforniji. Njegovi primarni interesi usmjereni su na neuroznanost.
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Steven Pinker jedan je od najpoznatijih intelektualaca danas$njice. Ugled-
ni je profesor psihologije na Harvardskom sveudilistu. Bavi se lingvistikom, ko-
gnitivnom znanosti, evolucijskom i eksperimentalnom psihologijom. Objavio je
sest iznimnih znanstvenopopularnih knjiga, od kojih vrijedi spomenuti najnovije:
The Blank Slate (kod nas prevedena pod naslovom Prazna ploca) i Stuff of Thought
(Tkivo misli: jezik kao prozor u ljudsku prirodu).

Darko Polsek redoviti je profesor na Filozofskom fakultetu u Zagrebu. Obja-
vio je nekoliko knjiga i zbornika radova iz sociobiologije, evolucijske teorije drus-
tvenosti i socijalne upotrebe genske tehnologije.

Paul Slovic profesor je psihologije na Sveuéilistu u Oregonu i predsjednik
Grupe za istrazivanje odlu¢ivanja. Jedan je od glavnih autora u podrudju istrazi-
vanja percepcije rizika. Prvi je proucavao afektivne heuristike. Autor je niza knjiga

poput The perception of risk i The Feeling of risk.

Cass Sunstein profesor je prava na Harvardu. Bavi se ustavnim i upravnim
pravom, a popularnost je stekao istrazivanjima na podrudju bioetike i bihevioral-
ne ekonomije. Od 2009. do 2012. godine radi kao savjetnik Predsjednika SAD-a
Baracka Obame.

Velimir Sonje jedan je od najuglednijih hrvatskih ekonomista srednje gene-
racije. Autor je nedavno objavljene knjige Hotel Europa i brojnih znanstvenih ¢la-
naka te vlasnik tvrtke Arhivanalitika.

Richard Thaler americki je ekonomist i jedan od najpoznatijih teoretica-
ra bihevioralnih financija. Autor je niza ¢lanaka u uglednim ¢asopisima i koautor
svjetski popularne knjige Poticaj.

Peter Todd profesor je informatike, kognitivnih znanosti i psihologije. Jedan
je od osnivaca Centra za adaptivno ponasanje i kognicije pri Institutu Max Planck
u Berlinu. Koautor je niza popularno-znanstvenih knjiga, poput Simple Heuristics

That Make Us Smart.

Amos Tversky jedan je od osnivaca i najvaznijih istraziva¢a na podrucju bi-
hevioralne ekonomije. Bavio se kognitivhom i matematickom psihologijom, teori-
jama mjerenja, a zajedno s Danielom Kahnemanom autor je niza temeljnih ¢lana-
ka i knjiga o heuristi¢ckom odlu¢ivanju i pristranostima. Preminuo je 1996. godine.

Timothy Wilson profesor je psihologije na Sveutilistu u Virginiji u Char-
lottesvilleu. Poznat je po radu na introspekeiji i afektivnom predvidanju. Kao ko-
autor objavio je udzbenik Socijalna psihologija, a kao autor visestruko nagradenu
popularnoznanstvenu knjigu Strangers to Ourselves iz koje donosimo prijevod jed-
nog poglavlja. Njegova je najnovija knjiga nedavno objavljena pod naslovom Red’-

rect: The Surprising New Science of Psychological Change.
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