Prospektova teorie a framing
efekt



Prospektova teorie

Kahneman & Tversky
Psychologicka teorie rozhodovani
Konkuruje teorii uzitku
Odvozena z experimentalnich dat

Studie situaci systematickeého odklonu od
teorie uzitku pri rozhodovani
Rozhodovani s mirou nejistoty = vyber
mezi dvema moznostmi (prospects)



Prospektova teorie

» Kterou alternativu byste preferovali?

— A: 50% sance vyhrat 1 000 K¢, 50% Sance
nevyhrat nic

— B: Jisty zisk 450 KC

* Metoda hypotetickych voleb

* Predpoklad, ze subjekty vi, jak by se v
dané situaci zachovaly a ze odpovidaji
uprimne



Bernoull

Psychologicka intenzita uzitku

Dar 10 dukatu ma pro nékoho, kdo ma v
100 dukatu stejny uzitek jako dar 20
dukatu pro nékoho, kdo vlastni 200 dukatu

Psychologicka reakce neprimo umerna
vySi majetku

Novy pristup k riskantnim hram, nejsou
hodnoceny podle ocekavane hodnoty



Klesajici mezni uzitek

* Volby nejsou zalozeny na nominalni hodnote,
ale na psychologické hodnote vysledku
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* Averze K riziku a teorie meznich nakladu jsou

zakladem teorie uzitku

* Averze k riziku vyplyva z toho, ze uziteCnost

kazde dalsi koruny klesa s rostoucim

bohatstvim




Averze K riziku

 Oc¢ekavana hodnota situace: 80% Sance
vyhrat 100$ a 20% Sance vyhrat 10 $je 82 $
(0,8 x 100 + 0,2 x 10)

« Jak ale dopadne vyber mezi touto riskantni
hrou nebo jistotou 80 $7?

» Lidé nemaji radi riziko (hrozba nejhorsiho
vysledku)

* Volby nejsou zalozené na penezni hodnote
ale na psychologické hodnoté vysledku



Averze K riziku

Koncept ekonomicke teorie rozhodovani
Zalozen na behavioralni reakci na nejiste
vysledky

Neochota pristoupit na reseni s nejistym
vysledkem vyplat, uprednostneni jistého
vysledku s nizsi vyplatou

Chovani v situacich s mirou nejistoty: risk-
averse; risk-neutral; risk-seeking chovani



Averze K riziku

» Lze aplikovat i na nemonetarni pobidky:

— A: 50% Sance vyhrat tritydenni cestu po
Anglii, Francii a Italii [22]
— B: Jistota tydenni cesty po Anglii [78]



Prospektova teorie

Vychazi z teorie uzitku do urcitée miry
Stejny matematicky pristup, lidé
maximalizuji vazenou sumu ocekavanych
uzitku

Ale PT reflektuje subjektivni vazeni uzitku

Vahy v PT reflektuji subjektivni oceneni
dopadu udalosti s pravdepodobnosti p

Pretvareni objektivni pravdépodobnosti na
subjektivni pravdepodobnost




Prospektova teorie

* Dve faze procesu rozhodovani:
— 1) editing: primarni analyza prospektu, ¢asto
zjednodusuijici pristup.

* Nelinearni vazeni pravdépodobnosti: precenovani
jistoty, pfecenovani jevu s nizkou
pravdepodobnosti

— 2) evaluace: editované prospekty jsou
hodnoceny, vybran ten s nejvyssim
hodnocenim.



Prospektova teorie

Dnes maji Jack a Jill kazdy majetek 5
miliou

VCera mel Jack 1 milion a Jill mela 9
milionG

Jsou stejne stastni?/Maji stejny uzitek?

Podle Bernoulliho ano.

Ale ve skutecCnosti predpokladame, ze je
Jack mnohem stastngjsi.



* Lidé nehodnoti prospekty jako konecCné
stavy
« Koduji je jako ztraty nebo zisky.
Psychologicka hodnota zisku a ztrat
kliCova v subjektivhim vazeni uzitku.
* Referencni bod:
— Anthony ma nyni 1 milion a Betty ma 4
miliony. Je jim nabidnuto, aby si vybrali:
— Riskantni hru: 50:50 sance, ze budou po hre
vlastnit jeden milion nebo 4 miliony. NEBO

— Jistotu: budou mit 2 miliony
— Budou riskovat?



Averze ke ztrate: Hrozba ztraty ma véetsi
psychologickou vahu nez lakadlo zisku.
Asymetrie negativnich a pozitivnich
oCekavani. Hrozby jsou urgentnejsi nez
prilezitosti.

Ztraty se zdaji byt vetsi nez zisky stejne
velikosti!

Pozornost ke ztrate je evolucni.

Neradi riskujeme ztratu, pokud jsou
vsechny moznosti Spatne, radeji
riskujeme.



Situace: Mate moZnost v riskantni hfe ziskat nebo ztratit

na zaklad€ hodu minci:
— Orel, prohrajete 100 $
— Hlava, vyhrajete 150 $

Kolik dolarll by musel byt zisk, abyste na hru
pTistoupili ?
Averze k ztrat€ se lidi (napf'. spekulanti na finanCnich

trzich )

Prlolmérny koeficient averze ke ztrat€: 1,5-2.5.



* Koeficient averze ke ztrate:

— Jaky musi byt zisk ve hfe s rizikem 50:50, ve které mUZete

ztratit 10$, aby pro vas byla atraktivni?
— Co kdyby byla moZna prohra 500%?
— 2000%7?

— NEktera rizika jsou naprosto neakceptovatelna bez ohledu na

zisk.



Princip klesajici citlivosti: Subjektivni rozdil mezi 900% a
1000$ je mnohem mendi n€Z mezi 100$ a 200$.
Projektuje se do klesajici citlivosti k ziskUm i na ztratam.

ReferenCni _bod, averze ke ztrate, klesajici citlivost jsou
Zakladem PT

v d [} o ’ [} A L] Vd L] [
Hodnoceni ziskU a ztrat ovlivlluje miru averze Kk riziku

Tendence averze k riziku v prospektech vedoucich k
Zisku, tendence vyhledavat riziko v prospektech vedoucich
ke ztréte



A) Navic k tomu, co vlastnite, jste dostali 1000$. Mate

moZnost si vybrat moZnosti:

50% $Sance, ziskat 1000$ NEBO dostat s jistotou 500%.

B) Navic k tomu, co vlastnite, jste dostali 2000$. Mate

moZnost si vybrat moZnosti:

50% $Sance ztratit 1000$ NEBO ztratit s jistotou 5009%.



Prospektova teorie: hodnotova funkce

uzitek ze zmény bohatstvi
u(a) < |u(b)|
b r
ztraty A F a zisky
u(b)

Obr. 1 Hodnotova funkce Kahnemana a Tverského.
Zdroj: Kahneman, Tversky (1979).



Aplikace PT

Individualni rozhodovani
PTi aplikaci na politické jednani klade dUraz na prostf'edl’
Zmena v Case

Vyhodou PT je zachyceni dynamiky rozhodovacich situaci,
napf'. posun od vnimaného zisku ke ztratam se projevi
zmEnou chovani aktérll

Napl. G H. W. Bush riskoval valku v Zalivu, reakce na
sturkturu ziskU a ztrat



McDermott 2004

Strategie lidrll zavisi na tom, jaké téma upf'ednostflujl’.

Nékdy pf‘evéil’ externi faktory a musi adaptovat svoji preferenci:
FDR se dostal k moci s cilem Tesit socialni problémy, nicmén€ v
roce 1942 se jeho usili muselo pf’esunout k zahraniCni politice.

Pokud Ize identifikovat hlavni téma (nejdUleZit€jsi rozhodnuti), Ize
aplikovat PT k analyze strategii

Je tleba politické faktory zahrnout do plolvodné psychologického
modelu (situaCni a externi faktory)



Aplikace PT

* Existence referenCniho bodu

® (Quattrone & Tversky 1988:
— Vybér mezi dv€ma kandidaty s rlolznymi ekonomickymi programy
— Predikce 2 ekonomU o dopadech programlol (SLI)

— Brown: SLI 65 000%; 43 000%

— Green: SLI = 51 000%; 53 000%
— Situace 1: SLI dalsi zem€ (43 000%; 45 000%)
— Situace2: SLI dalsi zem€ (pfes 60 000$).

— Green ziska 72% je-li niZ3i predikce ostatnich zemich, jen 50 %

v experimentalni podmince 2.



Status quo bias

Hypoteticka volba

Situace 1: Kandidat Frank, slibuje zachovat miru inflace (42

%) a nezamCstnanosti (15 %)

Kandidat Carl, slibuje sniZeni inflace o 19 % a zarovell

zvyseni nezamCstnanosti o 7 %.

Situace?2: inflace je 23 % a nezam€stnanost 22 %. Frank
navrhuje zvysSeni inflace o 19 % a sniZeni nezam€stnanosti o
; %.

Frank ziska 65 % v situaci 1 a jen 35 % v situaci 2.



Averze ke ztrat€

VELSi snaha pf‘edejl’t ztrat€ voliCU neZ posilovani

voliCské zakladny

Ekonomické hlasovani

VoliCi znaji stavajiciho vykonavatele ul'adu, volba nese
mensi riziko, ekonomicka prosperita koddovana jako zisk,

recese jako ztrata

Objektivita referenCniho bodu?



Mezinarodni vztahy

¢ Staty usiluji o zachovani situace oproti hrozicim ztratam
spiSe neZ o zlepsovani svych pozic
® Také motivy k zachovani statu quo vychazejici z

domacich politickych tlakll vEtsinou souvisi s loss

aversion (Jervis 1991)

® Nincic 1997: Intervence zajiét’uje popularitu, pokud je

definovana jako obranna



Bias referenCniho bodu

Ztrata uzemi = zachovani referenCiho bodu

Zisk Uzemi = renormalizace referenCniho bodu (instant

endowment effect)

Oba aktéfi pro riskantni strategie
|zrael-Palestina 1967 — 1973

Rusko vs. Ukrajina



EvoluCni pf‘l’stup Kk PT

® McDermott, Fowler, Smirnov 2008:

— Konzistentnost s PT ma evoluCni zaklad

— Averze ke ztrat€ u primétlol ( preference opic se lisi, kdyZ Celi

riskantni situaci)

— DUraz na ekologické faktory. Hladovy Clovek ma jiné moZnosti
volby, oCekavani, dela jind rozhodnuti.. Lidé jednaji v ramci

vlastniho kontextu !

— EvoluCni vyhodu ma ten, kdo se v Casech prosperity vyhyba riziku
a v Casech nedostatku riziko vyhledava. Se zmenou podminek
nasleduje adaptace chovani. Strategie maximalizujici

pravdépodobnost pf‘eiitl’.



Aplikace PT

PT je teorii individualniho rozhodovani v riskantnich

podminkach, nikoliv politologickou teorii

Neni ani obecnou teorii rozhodovani, vyZaduje urCité

parametry
V politice vEtdinou kolektivni rozhodovani, zde je tfeba
dalsi empiricky vyzkum
Nereflektuje roli emoci

Jako alternativni vysvétlenl’ politickych jevlol ma potencial,

je tfeba ale testovat tyto hypotézy v danych kontextech



Ramovani v PT

* Teorie uZitku mj. pTedpoklada:
Dominance: Je-li jedno Tedeni lepsi neZ jakékoliv jiné v jedné
situaci a alespofl tak dobré jako ostatni v dalSi situaci, bude

vybrano toto dominantni TI'eSeni.

'] o V4 L] r r r
Invariance: rUzna reprezentace stejného rozhodovaciho problemu
by mC€la vyustit ve stejné preference. Preference mezi

alternativami je nezavisla na jejich popisu.



Situace 1:

— Operace: ze 100 lidi, ktefi podstoupi operaci, 90 pf'eiije
pooperaénl’ obdobi, 68 Zije po roce od operace, 34 stale Zije po
péti letech od operace.

— Ozafovani: ze 100 lidi, ktefi podstoupi ozaf'ovém’, vSichni pf'eiiji
Ié(vtbu, ’’ Zije po roce od Ié(V:by, 22 stale 2ije po péti letech od
16Cby.

Situace 2:

— Operace: ze 100 lidi, kteTi podstoupi operaci, 10 zemfe b€hem
pooperaéniho obdobi, 32 zemle do roka od operace, 66 zemfe
do péti let od operace.

— Ozafovani: ze 100 lidi, ktefi podstoupili ozaf'ovénl', nikdo b€hem
Iééby nezemlv”e, 23 lidi zemfe do roka od Iééby, 78 zemfe do
pCti let od 1&Cby.



Framing effect

Viivy formulace problému na nazory a preference

Jsou-li oba prospekty logicky stejné, v obou pf'l’padech by
m€la nasledovat stejna odpovéd’

Odmitnuti navrhu, ktery generuje 5% nezaméstnanost,
preference navrhu generujici 95% zam€stnanost.

Nachylnost k riskantnimu jednani, je-li prospekt ramovan
pomoci ztraty, zatimco ramovani stejného prospektu pomoci
zisku generuje averzi k riziku.

PT postrada komplexni teorii ramovani



Sila framing efektu se liSi v zavislosti na tématu

VELsi efekty u problému spojenych s Zivotem a smrti:

Vypukla epidemie neobvykle asijskeé nemaoci. OCekava se, Ze zemfe
600 lidi. Dva alternativni programy pro boj s nemoci byly navrieny:
— Bude-li pf‘ijat program A, bude zachran€no 200 lidi.

— Bude-li pf‘ijat program B, existuje 1/3 pravdépodobnost, Ze 600 lidi
bude zachran€no a 2/3 pravdépodobnost, Ze nikdo nebude zachran€n.

— Bude-li pf’ijat program A, zemfe 400 lidi.

— Bude-li pf'ijat program B, existuje 1/3 pravdépodobnost, Ze nikdo
nezemfe a 2/3 pravdépodobnost, Ze zemfe 600 lidi.



Teorie framingu

Neexistuje

Dlouhodoby dilCi vyzkum, sledovani rlolznych faktorl

Rozdil v sile efektu mezi tématy (investice vs. Zivot

Kognitivni dostupnost situaCnich schémat (Jou et al. 1996)
VysSi kognitivni schopnosti redukuji efekt ( Stanovich, West 1998)
Kognitivni zpracovani (Cas a ospravedin€ni) (Takemura 1994 )

Emoce jako mediator framing efektu ( Druckman, McDermott 2001)



Ramovani 1
® Efekt ramovani pomoci ekvivalence

— Rozdilny —logicky ekvivalentni — popis situace pﬁsobl’ na
zmenu

o L] r [ [ r L]
— PUsobi na preferenci miry rizika a na hodnoceni alternativ

— Souvisi s problémem stavby otazek v dotaznicich (Bartels
1998, Zaller 1992).



Ramovani 2

¢ Efekt ramovani pomoci dUrazu
— zdUrazn€ni nékterych potenciélné relevantnich aspektlol
—Ovlivfluje konstrukci nazoru
— Napf’. ramovani kampané
— Ramce nejsou logicky identické jako v ekvivalentnim ramovani

—Vef‘ejné mincni a politické komunikace



® Shniderman & Theriault 1999:

— ZvySené vydaje vlady na chudé je ramovano jako zvySovani
Sanci chudych lidi na to, aby se zlepsil jejich Zivot =
podpora vef'ejnosti

— ZvysSené vydaje vlady na chudé ramovano jako zvysovani dani

= vef’ejnost nepodporuje politiku

* Framing effect jako nastroj manipulace? Je pfiCinou

nekompetence obCanl? Existuje limit ramovaciho efektu?



