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Cartea biografica a lui Michael LEWIS este o
istorie mai mult decdt convingdtoare a nasterii
economiei comportamentale dar si o marturie
elocventa a prieteniei a doi oameni minunati, Daniel
KAHNEMAN si Amos TVERSKY 1in beneficiul unei
colaborari puternice in domeniul cercetérii stiintifice.
Atat cei doi protagonisti principali ai cartii cat si
ceilalti cercetatori si colaboratori evocati Tn carte au
avut de Tnfruntat incertitudinea si limitele judecatii
umane Tn procese vitale ale luarii deciziei si
politicilor publice. fmpreuna au impus opiniei
publice noul domeniu al economiei
comportamentale.!

Intr-o lume stiintifici dominata de ipoteza
rationalitatii si optimizérii Tn luarea deciziilor,
Kahneman si Tversky, Tn primul rand, dar si multi
alti cercetatori argumenteaza, de asemenea stiintific,
ca mintea umana judecd, adesea, simplificator sau
simplist si eronat perceptiile asupra faptelor reale si
ceea ce este mai grav, prezice si ia sistematic decizii
n consecintd. Erorile umane, daca sunt sistematice,
atunci sunt si predictibile.
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! Thaler, Cass, Rutenberg, Redelmeier, Allais etc.

Pe langa multimea de prejudecati ale mintii
umane, cartea evidentiaza tiparele acestor
perceptii si formuleaza recomandari de corectare
comportamentald. Acest nou domeniu stiintific a
reconsiderat o serie de ipoteze de comportament
rational, de optimizare n luarea deciziilor
economice si de stabilire de reguli cognitive
pentru aparenta non-rationalitate a deciziilor
economice umane.

Tnainte de a se Tmplini ca doua genii
academice, Kahneman si Tversky au fost si au
devenit eroi pe campul de luptd al armatei
israeliene. Cercetarea lor a relevat diferite
elemente de comportament individual diferit fata
de asteptarile rationale de pana atunci. ,,Ei au
studiat riguros prejudecatile subconstiente si
alegerile ilogice si au demonstrat ca, in principal,
oamenii iau decizii mai degrabd emotionale
decat rationale™
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The Undoing Project este de fapt un studiu comun al celor doi, inceput in anul 1980
dupa o idee a lui Kahneman, aceea ca oamenii comparau realitatea cu alternativele mentale
ale acestora despre realitate. La acel moment, cei doi orgoliosi erau despartiti. Amos a
continuat idea lui Kahneman Tntr-un prim studiu de patruzeci de pagini, conceput ca o teorie
completd a ideii lui Kahneman fara ca el, acesta din urma, sa stie de acest studiu. Amos era
la randul lui, fascinat de propriile idei care derivau din cea initiald a lui Kahneman. Chiar si
asa, colaborarea lor era atat de consistentd incat ,,nu puteau stabili care dintre ei se afla la
originea ideii studiate. Drept urmare, au hotarat ca la fiecare studiu sa schimbe alternativ
ordinea autorilor.” 23

Tntr-un prim studiu comun, Tversky si Kahneman au relevat ,,Legea numerelor
mici™, respectiv, credinta ¢, dacd o moneda aruncata a cizut de doud ori la rAnd ,,cap”, la
urmatoarea aruncare va fi o mare probabilitate sa cada ,,pajura”. "Chiar si cea mai corecta
moneda, avand in vedere limitele memoriei si ale sensului ei moral, nu poate fi la fel de
corectd pe cat se asteaptd jucatorul”, au scris Tversky si Kahneman. "Studiem stupiditatea
naturala, nu inteligenta artificiala", a spus Tversky. "Oamenii nu aleg ntre lucruri, aleg Tntre
descrierile lucrurilor”, a observat Kahneman. Indivizii retin mental concluziile reiesite din
actiuni desfasurate Tn esantioane mici, nesemnificative din punct de vedere statistic si iau
decizii doar partial informate pe baza acestor concluzii.

Economistii clasici increzatori in Legea numerelor mari, au considerat, la acea
vreme, cd Legea numerelor mici este doar o gluma inspirata. Dar se dovedeste usor ca un
esantion cu cat este mai mic, cu atat mai mica este probabilitatea acestuia de a fi reprezentativ
pentru intreaga populatie din care s-a extras. Dar, oamenii au incredere ca Legea numerelor
mici, aplicabild la esantioane alese la Thtdmplare, deoarece ei au convingerea cid Legea
numerelor mari se aplicd si numerelor mici.

2 ldem

% The Undoing Project poate fi tradus aproximativ prin Proiectul de Anulare (desfiintare,
ruinare, distrugere etc.) in intentia autorilor de a combate ipoteza economiei clasice de
comportament economic rational, cu aversiune la risc si perfect informat, prin care s-ar lua
cele mai bune decizii

4 Tversky, A., Kahneman, D. (1971). Belief in the law of small numbers. Psychological
Bulletin, Cilt 76, 105-110
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Din experienta ludrii deciziilor n armata israeliana dar si din alte domenii, Tversky si
Kahneman au identificat o serie de prejudecati denumite si efecte ale judecétii umane (efectul
de posesie - de Tnzestrare, prejudecata de confirmare, efectul de Tncadrare, efectul izolarii
etc.) pe care le-a Tncadrat ntr-o gamid de euristici (inlocuirea legilor obiective ale
probabilitatilor cu probabilitati subiective, respectiv, regularitati similarititi generale retinute
mental simplificator de catre oameni):

e Euristica reprezentativititii® este tendinta oamenilor de a face judecdti prin
compararea unei persoane sau a unui lucru cu un model predefinit mental, indiferent de
datele statistice disponibile. ,,Cu cét cazul specific este mai asemanator cu versiunea din capul
tau, cu atdt mai mare va fi probabilitatea de a crede ca acest caz specific apartine unui grup
mai mare” (Kahneman, D. Tversky, A. (1972). Astfel ca ingrijorarea ce poate sa apara ,,daca
umflatura mea este o tumoare maligna?” poate deveni o ingrijorare de felul ,,umflatura mea
se potriveste cu ideea mea despre cum aratd o tumoare malignd?”. Si aceasta este o regula
generala care ne poate duce cel mai adesea Tn eroare.

o Euristica disponibilitatii este prejudecata oamenilor ca ,,multe dintre deciziile si
evaludrile pe care le fac acestia depind foarte mult de viteza recuperarii informatiilor
disponibile din amintiri si de incarcatura emotionald asociatd acestora. Dacd recuperam
repede o amintire sau facem rapid o conexiune, atunci suntem mai siguri pe afirmatie decét
atunci cand recuperim mai greu amintirile sau ele nu sunt deloc disponibile.”®

¢ Euristica de ancorare si adaptare, ,,in absenta informatiilor, suntem avizi sa ni se ofere
o0 ancora si gandim, sedati, prin raportare la ea. Imaginati-va ca cineva incearca sa va vanda
un tablou si habar nu aveti cum sa estimati adevarata lui valoare. Apoi va ,,arunca” o suma.
Veti incerca mental s judecati in raport cu ea. Dar acea suma poate si nu aiba nimic de-a
face cu valoarea tabloului.”’

o Euristica conditionarii apare atunci cand analistii financiari, spre exemplu, evalueaza
si previzioneaza rentabilitatea unei companii Tn conditii hormale (ordinare) de exploatare,
fara a lua Tn calcul posibilitatea aparitiei unor evenimente extraordinare adverse (naturale:
inundatii, incendii etc.; politice: economice, fiscale, sociale etc.; concurenta neasteptata etc.).

o Euristica de simulare si anulare este influenta regretului si a altor emotii neplacute
asupra deciziilor oamenilor. Sub imperiul acestor stari neplacute, procesul de luare a
deciziilor poate fi alterat. Spre exemplu, cel care a Tntarziat in trafic, a pierdut, din aceasta
cauzd avionul pentru o cilitorie importanti. Afla ulterior ci avionul s-a prabusit. In
consecintd, ce decizii va lua caldtorul Tntarziat dupa o serie de simuldri posibile de
evenimente, facute Tnainte de zbor?

Cercetarile lor de economie comportamentald se aplica Tn diverse activitati
profesionale cum ar fi planificarea economica, previziunea evolutiei tehnologice, decizii
politice, diagnosticarea afectiunilor si evaluarea dovezilor juridice. Aceste decizii vor putea
fi ,substantial imbunatétite prin constientizarea propriilor erori si prejudecati si prin
dezvoltarea de metode de reducere si de contracarare a surselor delictelor de judecata.”

5 Tversky, A., & Kahneman, D. (1974) Judgement under Uncertainty: Heuristics and
Biases. Science 185, 1124-1131

® https://bookhub.ro/cum-gandim-la-foc-automat-biasuri-si-euristici-la-daniel-kahneman/
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Spunem adesea n Finante ca ,,un leu cert este mai valoros decét un leu incert” dar
care este axioma pentru un leu pierdut ? Iata demonstratia lui Tversky: care va fi alegerea
intre un castig cert de 100$ si o probabilitate de 50% de a castiga 200$? In laboratoarele
economiei comportamentale alegerea majoritara va fi castigul cert (oamenii sunt Tn general
riscofobi). Dar, care va fi alegerea ntre o pierdere sigurd de 100$ si probabilitatea de 50%
de a pierde 200$ ? Alegerea va fi, in principal, asumarea riscului.

Dincolo de aceasta exemplificare financiard, medicii si pacientii se confrunta cu astfel
de alegeri (decizii) in acceptarea unei optiuni cu grade diferite de risc (operatie sau iradiere),
spre exemplu in tratamentul afectiunilor. Céati medici chirurgi spun pacientului cd va avea
90% sanse de supravietuire si céti dintre ei dau de inteles pacientului ca va avea 10% sanse
sa moara? Operatia este Tn interesul chirurgului si acesta va alege mereu prima afirmatie.

Teoria utilitatii asteptate (maximizarea utilitatii si nu a valorii) de la Bernoulli (1730)
pand la Neuman si Morgenstern (1940) a devenit atat de general acceptatd Tncat numai
Tversky, Kahneman si Allais au incercat si au reusit sa infirme aceasti teorie. Concluzia lor,
indeosebi a lui Tversky, este ca ,,Atunci cand iau decizii, camenii nu cauta s maximizeze
utilitatea. Ei cautd sd minimizeze regretul.” Valoarea marginald a primei platite pentru
asigurarea casei contra incendiului este mai mica decat valoarea marginald ce ar putea fi
pierduta Tn caz de incendiu. Si cu toate acestea, oamenii vor proceda la cumpararea politei de
asigurare.

Nici Teoria valorii nu a scapat atentiei celor doi psihologi ai comportamentului
economic uman. Potrivit finantelor clasice, alegerea de maximizare a céastigurilor in conditii
de aversiune la risc este rationald. Dar care sunt alegerile oamenilor in conditii de pierderi?
Teoria clasica explica deciziile riscante din perspectiva castigurilor monetare nu si a starilor
de spirit ale decidentului: un broker care se asteapta sa primeasca un bonus de un milion u.m.
dar primeste doar o jumatate de milion se va simti si Se va comporta ca si cum ar fi iesit Tn
pierdere. Referinta este aceea la ce se astepta si primeasca nu la ceva predeterminat. Tn alte
conditii, referinta asteptarilor sale se poate schimba daca ceilalti brokeri primesc, spre
exemplu, doud milioane u.m.

Urmare a acestor contestari ale teoriei clasice a valorii, cei doi au descoperit efectul
de izolare (evaluarea probabilitatilor ca si cum castigurile ar fi izolate de alti factori) dar si
efectul de incadrare (daca prezinti castigul ca o pierdere, oamenii schimba complet atitudinea
fata de risc). ,,Oamenii nu aleg lucruri. Ei aleg descrierile facute acestor lucruri.” Economistii
clasici nu erau de acord cu aceste efecte comportamentale si criticau cercetarile celor doi,
afirménd ca exagereaza cu evidentierea insistentd a erorilor mintii umane. Mai afirmau, n
continuare, ca ciudateniile mintii pe care ei le-au observat erau neinsemnate.

Kahneman si Tversky au argumentat si au demonstrat ca in principal oamenii iau
deciziile emotional, nu rational. Important este s se recunoasca aceasta predispozitie umana
si sa nu se confunde emotionalul cu rationalul. Au experimentat riguros stiintific toate aceste
asertiuni de comportament uman non-rational. Niciodatd ei nu au afirmat insi ca
prejudecitile subconstiente si alegerile ilogice, pe care le-au sustinut in cercetérile lor, au
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inclinat pietele financiare de o maniera consistenta si definitiva si cd nici ei insisi nu ar fi
scutiti de aceste prejudeciti pe care le avem cu totii.

Autorul acestor biografii exceptionale, Michael Lewis, are marele merit de a facilita
si de a umaniza prezentarea ideilor complexe si abstracte ale cercetarii de comportament,
exact asa cum Tversky si Kahneman si-ar fi dorit sa fie prezentate. Lewis prezinta in carte
contextul academic, experimental si aplicabil, al euristicilor si teoriilor comportamentale, de
la tineretea universitard pana la consacrarea stiintifici a cercetarilor celor doi geniali
fondatori ai economiei comportamentale. Kahneman a petrecut mult timp sa vorbeasca cu
Lewis despre munca sa stiintifica conjugata cu cea a lui Tversky. Lewis a vorbit, Th mod
evident, si cu multi alti cameni consacrati, CU exceptia regretabild a lui Tversky. Din toate
aceste discutii, Lewis a avut stiinta si elocinta sa spuna o poveste pur si simplu, cu un puternic
simt al detaliilor.

Tversky era un stralucitor formator de idei, nu un provocator al acestora, dar regasea
n mintea scanteietoare a lui Kahneman o mina exacti a materiei prime de care avea nevoie.
Cu toate parteneriatele extrem de creative dintre cei doi, au aparut pe alocuri fisuri si gelozii.
Dupa ce a stabilit chimia Seductiva a acestui om, povestea lui Lewis detaliazd fragmentarea
exploziva a relatiei lor cu toate inevitabilitatile ei dureroase. "Oamenii nu aleg intre lucruri,
aleg intre descrierile lucrurilor", a observat Kahneman. Si desi noi toti facem greseli, unii se
dovedesc mai iertati decat altii.

Povestea lui Lewis, despre relatia Kahneman-Tversky de afectiune intelectuala si
despre dezintegrarea ei dureroasd, este vie, originald si de neuitat. Din pacate, in 1996
Tversky a murit de cancer, la varsta de numai 59 de ani. A fost totusi pe lista secretd a
nominalizarilor pentru premiul Nobel. Kahneman a castigat premiul Nobel pentru economie
in 2002 si a publicat in 2011 propria sa carte, ,,Gandire rapida, gandire lentd”.

© 2018 Editura Publica, The Undoing Project, Kahneman, Tversky si o prietenie care a
schimbat modul in care intelegem mintea umana
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