1.
A gyakorlat alapját képező két tanulmány:

· Tversky, A., Shafir, E. (1992). Choice Under Conflict: The Dynamics of Deferred Decision. Psychological Science, 3/6. 358-361.

· Iyengar, S. S., Lepper, M.R. (2000). When Choice is Demotivating: Can One Desire Too Much of a Good Thing? Journal of Personality and Social Psychology, 79/6. 995-1006. 

Tézis: Sok alternatíva esetén gyakran nem választunk, nem vonódunk be a döntésbe, ami mögött a konfliktusos döntésben (minden opciónak van jó és rossz oldala is: amilyen szempontból jó az egyik, olyan szempontból rossz a másik) való rossz döntéstől való félelem van. Érdemes összevetni Schwartz „A választás paradoxona” (magyarul: 2006) című könyvében kifejtett gondolattal, mely szerint a mai ember szereti a választékot, de szorong a választástól.

Röviden az Iyengar-Lepper cikkről:

A modern társadalmak egyik ritkán megkérdőjelezett tézise, hogy minél több a választási lehetőség, az annál jobb. Egyfelől a pszichológiai kutatások évtizedei is támogatják ezt a meggyőződést. A döntési lehetőség, ahhoz képest, ha nincs, növeli a belső motivációt, az észlelt kontrollt, a feladatteljesítményt, az élettel való elégedettséget is. (pl: Deci és Ryan, 1985; Taylor és Brown, 1988). Nagyon sok szociálpszichológiai elmélet (attribúcióelmélet, disszonanciaelmélet, reaktanciaelmélet) alapján állíthatjuk, hogy még a döntés látszatának is jó hatása lesz. Azonban ezeknek az idézett munkáknak van egy látszólag mellékes, de ezúttal nagyon is fontos vonása: a döntési alternatívák száma nem haladja meg bennük a 6-ot.

Nem vitatja senki, hogy vannak olyan élethelyzetek, amikor a nagy kínálat csak jó lehet. Ha valaki tudja, mit keres, csak növeli az esélyeit a kínálat. Ezzel együtt egyre több olyan adat is van, ami arról szól, hogy az embereknek nehézségeik vannak a komplex döntésekkel. 

A cikkben bemutatott 3 vizsgálat a kicsi és a nagy választék által kiváltott pszichológiai konzekvenciákkal foglalkozik. Konkrétan arra mutat rá, hogy a nagy választék bár kezdetben lehet vonzó, később váratlan módon visszavetheti a motivációt.  A 6-os választékot vetették össze a nagy, de nem teljesen szokatlan választékkal. Próbálták elkerülni, hogy valaki számára is a helyzet csak egyszerű,  preferencia szerinti kikeresési  helyzetet jelentsen. 

Az 1. vizsgálatot egy nagy választékú üzletben végezték, ahol találtak olyan lekvárt, aminek a gyártója 28 féle ízzel volt jelen a piacon. A legnépszerűbb ízeket eleve kizárták, s a többiből 6-ot, illetve 24-et állítottak ki egy kóstolóban, ami után nézték, hogy az ajándékkupon felhasználásával hányan lesznek olyanok, akik vásárolnak.  Azt találták, hogy a 6-os pult mellett elhaladók 60 %-a kóstolt, a 24-es pult mellett elhaladóknak viszont csak a 40 %-a, s míg a 6-os feltétel kóstolóinak 30 %-a vásárolt is, a pult esetén ez az arány csak 3 % volt. 

Ez a terepkísérlet azonban felvetett néhány problémát (belső és szerkezeti validitással kapcsolatosat), ezért ezt követően tesztelték más helyzetekben is, gyakorlatilag ugyanarra az eredményre jutva. Dolgozattémák közüli önkéntes választás esetén többen teljesítettek, és  színvonalasabb dolgozatokat írva, ha a választék kisebb volt, pedig a színvonalt nem is értékelték. Csokoládéválasztással kapcsolatos vizsgálatukban, melyet döntésről való önbeszámolós adatokkal is kiegészítettek az derült ki, hogy a nagy választék kezdetben vonzónak tűnik, de az anticipált megbánás is nagyobb.  

A Tversky és Shafir (1992) cikk pedig azt mutatja, hogy ha konfliktusos döntés előtt állunk (mert  amelyik alternatíva jobb az egyik szempont szerint, rosszabb a másik szerint), akkor hajlunk rá, hogy elhalasszuk a döntést, vagy egy olyan szokásos megoldást válasszunk, amelyik igazából mindkettő választásnál rosszabb.

Olyan döntési alternatívahalmazt hoztak létre, mely 12 elemből állt, ezeket a személyeknek bemutatták. A 12 úgy állt össze, hogy 3-szor 4 dbra volt tagolható, mely négyesben volt egy x, x’, y, y’. x’ dominálja x-et, tehát mindkét szempontból jobb, és y’ dominálja y-t, ez is jobb mindkét szempont szerint. De az x-y és az x’-y’ összehasonlítás nehezebb, mert konfliktusos. Ezeket a kétdimenziós (kétszempontos )rendszerben a következőképp kell elképzelni.

Y’
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Majd mutogattak alternatívákat, mindig kettőt, amiből vagy választani lehetett vagy kérni egy újabb ajánlatot, de annak költsége volt. Mivel ismerték a felhozatalt, a 12 elemből álló alternatívahalmazt, nyilván volt esélye, hogy jobb ajánlatot kapjanak.

Az x-x’ összehasonlításnál kevesebben kértek új ajánlatot, mint az x-y összehasonlításnál, pedig ha y rosszabb az x-nél, akkor ugyanúgy meg kellene elégedni az x-szel, ha meg jobb, hát akkor annál jobb, még kevésbé kellene jobb után vágyakozni.

Az alapkísérletet fogadásokkal is, és lakáskereséssel is elvégezték.

Egy másik vizsgálatukban egy vizsgálatért vagy 1,5 pénzegységnyi pénzjutalmat, vagy egy 2 egységet érő tollat lehetett jutalomnak választani. Így fgeltéve a választás egyszerű, az emberek általában a tollat választják. Ha azonban növelik a jutalomkínálatot és a toll mellé még más, hasonló értékű írószert is tesznek, jellemzőbb a kisebb értékű pénzjutalom választása.  

Gyakorlat:

A csoport (x-y)

A következőkben felkínálunk önnek egy választási lehetőséget, melyben két fogadás közül választhat.  Ezt a két lehetőséget a következő alternatívahalmazból fogjuk kiválasztani.

1. 65 % eséllyel lehet 3000 Ft-ot nyerni

2. 30% eséllyel lehet 7000 Ft-ot nyerni

3. 62 % eséllyel lehet 2800 Ft-ot nyerni

4. 28% eséllyel lehet 6700 Ft-ot nyerni

5. 70 % eséllyel lehet 2400 Ft-ot nyerni

6. 25 % eséllyel lehet 9500 Ft-ot nyerni

7. 68 % eséllyel lehet 2200 Ft-ot nyerni

8. 23% eséllyel lehet 9300 Ft-ot nyerni

9. 40 % eséllyel lehet 6000 Ft-ot nyerni

10. 10 % eséllyel lehet 23000 Ft-ot nyerni

11. 37% eséllyel lehet 5700 Ft-ot nyerni

12. 8 %  eséllyel lehet 21000 Ft-ot nyerni

Most Önön a sor: Melyiket választja a következő fogadásból:

65 % eséllyel lehet 3000 Ft-ot nyerni

30% eséllyel lehet 7000 Ft-ot nyerni

Vagy esetleg dönthet úgy, hogy kér egy újabb lehetőséget. Ennek ára: 200 Ft. Mit választ?

B. csoport: x-x’

A következőkben felkínálunk önnek egy választási lehetőséget, melyben két fogadás közül választhat.  Ezt a két lehetőséget a következő alternatívahalmazból fogjuk kiválasztani.

12. 65 % eséllyel lehet 3000 Ft-ot nyerni

13. 30% eséllyel lehet 7000 Ft-ot nyerni

14. 62 % eséllyel lehet 2800 Ft-ot nyerni

15. 28% eséllyel lehet 6700 Ft-ot nyerni

16. 70 % eséllyel lehet 2400 Ft-ot nyerni

17. 25 % eséllyel lehet 9500 Ft-ot nyerni

18. 68 % eséllyel lehet 2200 Ft-ot nyerni

19. 23% eséllyel lehet 9300 Ft-ot nyerni

20. 40 % eséllyel lehet 6000 Ft-ot nyerni

21. 10 % eséllyel lehet 23000 Ft-ot nyerni

22. 37% eséllyel lehet 5700 Ft-ot nyerni

23. 8 %  eséllyel lehet 21000 Ft-ot nyerni

Most Önön a sor: Melyiket választja a következő fogadásból:

65 % eséllyel lehet 3000 Ft-ot nyerni

62 % eséllyel lehet 2800 Ft-ot nyerni

Vagy esetleg dönthet úgy, hogy kér egy újabb lehetőséget. Ennek ára: 200 Ft. Mit választ?

2.

Többszempontos következetenségeink

Shafir, LeBoeuf: Context and Conflict in Multiattribute Choice (Blackwell Handbook of Judgment and Decision Making, Chapter 17.)

Ez a fejezet azt összegzi, milyen pontokon térünk el a MAUT (Multi Attribute Utility Theory) feltevéseitől, ami azt állítja, hogy több szempont esetén is következetes hasznosságfüggvényeink vannak, ami alapján teljesíteni tudjuk a számunkra legjobb alternatívák kiválasztását.

1. Az észlelet, a figyelem és más pszichológiai hatások

Mindenki ismeri a Kahneman és Tversky (1979) által leírt megfogalmazás (framing) hatásokat. Általánosan szólva, mivel a kiértékelési folyamat komparatív természetű, egy attribútum mentén történő változás a kontextus függvényében vált ki hatást. Olyan is van, hogy az érték marad, mégis más súlyt kap. És vannak olyan motivációk is a döntésben, amelyeket normatív szempontból egyszerűen nem lehet értelmezni. Erre az utóbbira láttunk példát a múlt órán Tversky és Shafir (1992) vizsgálatában, mikor egy hozzáadott alternatíva megnehezítette a döntést.  A most bemutatott vizsgálatok közt lesznek olyanok, melyekben a tulajdonságok és az opciók világosan meg lesznek jelenítve. Másokban ezek az attribútumok nem lesznek konkrétan megnevezve.

2. A szempontok szerinti értékek fluktuációja

Mellers, Cooke (1994): az értéktulajdonítás hajlékonyságát mutatják be. A résztvevők lakások vonzóságát ítélték meg, melyek a bérleti díjban és az egyetemtől való távolságban különböztek. A szórás változó volt, pl. az ár vagy 200$ és 400$ között mozgott vagy 100$-tól 1000 $-ig. Érdekes módon, az ár többet nyomott a latba, ha a szórás kicsi volt. Az alapos elemzés azt mutatta meg, hogy a hatás nem a súlyokból , hanem az észlelt értékességből jött. Pl. a 350$ a 300$-nál lényegesen nagyobbnak tűnt, ha a szórás kicsi volt, mint ha nagy. Ez a fluktuáció pont elég volt ahhoz, hogy preferenciamegfordulást eredményezzen. 200$ 26 perc jobb, mint a 400$ 10 perc, ha a bérleti díjnak kicsi volt a szórása a felhozatalban, de a távolságnak nagy. Pontosan fordított volt viszont a tetszés, ha a távolság szórás volt kicsi és a bérleti díj szórás volt nagy.

3. Az attribútum súlyokban való szórás

a. Kompatibilitás

Egy bizonyos jegynek adott hangsúly megnövekszik, ha a jeggyel összeillő módon kérjük a választ. Pl. egy fogadás várható értéke többet nyom a latba, ha a válaszadás árat kér, mint ha választást (ilyenkor a lockázat számít többet) (Lichtenstein, Slovic, 1971: Las Vegas-i kaszinójátékosokkal is ugyanígy van. , Slovic, Lichteinsten, 1983).

További érdekes példa az előnyök és a választás, illetve a hátrányok és az elutasítás esete.

Shafir, 1993: „dús” és „szegényes” változatok közüli választások (ezt csináltuk meg gyakorlaton.). A „szegényes” alternatívákban nem volt semmi kivetnivaló, de nem volt semmi különösen nagyon vonzó sem. A „dús” alternatívák bővelkedtek előnyökben és hátrányokban. Sok-sok helyzet: gyerekelhelyezés, kurzusfelvétel, nyaralás, politikusválasztás: Akár a kedvelésre akár az elutasításra kérdeznek rá, a karakteresebb jegyekkel bíró alternatívát relatíve többen választják. Tehát, ha az emberek felének így, a felének úgy tesszük fel a kérdést (választ, ill. elutasít), összesen a választások több mint a fele a „dús” alternatívára esik. 

b. információkeresés

A keresett, illetve várt információ nagyobb hangsúlyt kap, mintha eleve meglett volna. 

Bastardim Shafir, 1998: felvételi profilokat mutogattak, az egyik esetben (X) adott profil utolsó elemét (tanulmányi eredmény, „B”) a másik esetben (Y) bizonytalanságnak tették ki, mondván, itt ellentmondanak a háttérinformációk, egyes dokumentumok szerint „A”, mások szerint „B”. Egy kis időbe telt, míg kiderült, a „B” az igaz. Érdekes módon, míg X esetben a bemutatott jelentkező teljesen megfgelelt, Y eeetben inkább elutasították. 

Az információkeresés azért is nagyon lényeges, mert a preferenciáinkat nagyon sok esetben nem egyszerűen felfedjük, hanem konstruáljuk, s közben saját visselkedésünk is fontos szemponttá válik: amivel sokat foglalkozunk, bizonyára fontos (Bem, 1972). 

c. egyenkénti vagy összehasonlító kiértékelés

Vannak jegyek, amelyeket könnyebb észrevenni összehasonlítással. Hsee, 1996: „kották”: egyik kopott, de 20000 soros, a másik szép, 10000 soros. Ha külön-külön ítélik meg, mivel az emberek nem is tudják, hogy mi számít soknak vagy kevésnek a sorból, inkább a szépet értékelik többre. De ha összevetik őket, a kapacitás különbsége bőven kompenzálja a kopott fedelet.

Egy másik jelenség, hogy direkt összehasonlítássalé bizonyos szempontok különösen exponálódni tudnak, ilyen pl. az „emberi” szempont, vagyis az empátia.

Kahneman és Ritov (1994) a válaszadóiknak párban vagy külön-külön mutattak be problémákat, és kínáltak a problémákra megoldásokat. (A megoldás mindig az adakozás volt).

Pl. Probléma: rák; megoldás: szűrés. Adakozzon a rendszeres szűrőprogramokért.> vagy: Probléma: kihaló faj; megoldás: védelem. Adakozzon a faj védelméért.. Az egyik csoporttól azt kérdezték, melyiket támogatnák inkább, a másiktól pedig külön-külön megkérdezték, mennyit számnna az egyik és mennyit a másik ügyre. A közvetlen összehasonlításnál az ember az állatnál több figyelmet vív ki.

d. „mi lett volna ha” gondolkodás (counterfactual thinking).

Miller, McFarland (1986): „sérülés az áruházban” (terroresemény következtében), azon az osztályon, ahol a diolgozó szokásosan tartózkodott, vagy azon, ahová csak úgy alkalomszerűen betévedt. Mennyi kártérítésben részesüljön? A szokatlan dolgok erősen beindítják a meg nem történtté tevés gondolati folyamatát, és nagyobb sajnálatot indítanak be az áldozat felé.  Egy esemény érzelmi hatását nagyban befolyásolják, mennyire vannak az eseménynek a fejünkben könnyen elképzelhető alternatívái.  Ha együtt értékeljük ki az alternatívákat ez a „mi lett volna ha másképp lett volna”  hatás elmard, tehát a fenti példában, ha egymás után sorra látjuk, hogy voltak olyan sérültek is, akik a támadás sújtotta posztály alkalmazozttjai, és yanok is, akik csak arra jártak, nem gondoljuk, hogy egyik számára a biztosítónak többet kellene fizetni, mint a másiknak.

e. identitás és választás

LeBoeufm Shafir, 2004: kínai-amerikaiqakat láttak el vagy kínai vagy angol nyelvű instrukciókkal, majd 4, többszempontos szcenárió alapján hoztak döntést (szokványos/különleges kautószín; szokványos/különleges étel az étteremben; viszonozni/nem viszonozni egy szívességet; együttműködni, versengeni  fogoly-dilemma helyzetbn). Mint ahogyan azt várták, az egyediség és a versengés jobban hozzáférhető volt az amerikai identitás számára.

4. Konfliktusok a többszempontú döntésekben

a. Alternatívák utáni keresés

Tversky, Shafir, 1992: a konfliktusos döntésben mindegyik alternatívának vannak előnyei, a konfliktusmentesben az egyik dominálja a másikat. Olyan helyzeteket teremtettek, melyben  az egyikben bár logikailag nem indokoltabb jobb alternatívát keresni, mint a másikban. Mégis ezt tették (lásd előző óra). Ha jó indokaink vannak a választásra (dominancia eset), akkor csökken a késztetésünk, hogy új alternatívák után nézzünk. 

b. Az elhalasztott döntések és az alapértelmezések

Tversky és Shafir, 1992: kérdőívkitöltésért választhat: 1,5$ pénz vagy egy 2$ értékű ajándék. A legtöbben a másodikat választják. Ha viszont a 2$-os ajándék mellé még odatesznek egy másik 2 $-os ajándékot, hogy vagy válasszon a 2 ajándék közül vagy vigye a pénzt, akkor legtöbben mégis a pénzjutalmat választják.

Valami nagyon hasopnlót mutatott ki Iyengar és Lepper (2000) is, a termékbemutatós vizsgálatában (lásd múlt óra). 

Sőt: Ne higgyük, hogy ezek a tendenciák a profiknál nincsenek jelen! Redelmeier és Shafir (1985) 287 ortopéd-orvosból álló mintájuk felétől azt kérdeztek meg, hogy egy krónikus csípőfájdalmakkal küzdő beteg esetében javasolnák-e a Metrint (ez egy gyógyszer). 47 % igennel  felelt. A többiek számára a kérdést úgy tették fel, hogy kipróbálnák-e a Metrint vagy a Feldenét (ez egy másik gyógyszer). Ezúttal 28 % mondta, hogy igen.  Vagyis, egy másik gyógyszer elérhetősége rontotta az esélyét annak, hogy egyáltalán adnak-e gyógyszert. 

Persze, ha egy hozzáadsott alternatíva egyértelműen rosszabb, az még javítja is a másik választási arányát! Ez az aszimmetrikus dominancia-hatás (Huber, Payne, Puto, 1982). 

Záró megjegyzések

A preferencia sokszor nagyon sok kontextuális nüanszon múlik.  Ezek a tárgyalt inkonzisztenciák jellemző módon nem durva egyszerűsítések, figyelmetlenségek, hibás számítások eredményei, hanem mentális működéseink nagyon alapvető perceptuális, kiértékelési jegyeiből adódnak.

A címsorokban nevezett anyagon kívül még a következő forrást dolgoztuk fel részletesen:

Shafir, E

. (1993): Choosing versus rejecting: Why some options are both better and worse than others. Memory & Cognition. 21 (4), 546-556. 

3. gyakorlat

Jelenségkör: Hsee, Zhang, Chen: Internal and Substantive Inconsistencies in Decision Making

A belső inkonzisztencia az, ha a döntés megsérti a döntéselmélet alapvető axiómáit. A szubsztantív inkonzisztencia annak a jelenségnek a neve, amikor a döntés nem taléálja el a későbbi tapasztalati jóságot.

Belső inkonzisztencia: A preferenciamegfordulás

· A választás és az „árazás” (pricing) között (Lichtenstein, Slovic, 1971). 

A legelfogadottabb magyarázat: kompatibilitás

· A választás és az illesztés (matching) között

	
	technikai tudás
	emberi tulajdonságok

	„A” jelölt
	86%
	76%

	„B” jelölt
	78%
	91%


Ha a válaszadóknak a fenti formában nyújtják az információt és az a feladat, hogy válasszon a két jelölt közül, akkor általában az „A” jelöltet választják. Viszont ha nincs adat a „B” jelölt emberi tulajdonságairól, és az a feladat, hogy írjanak be egy olyan értéket, ami birtokában a „B” jelölt hasonlóan jónak tűnik, mint az „A”, akkor a 91% alatti értékeket írnak. Ezt a „prominencia”-hatással magyarázzák: a fontosabbnak tűnő attributum a választásnál nagyobb hangsúlyt kap, mint az illesztésnél. A választás kvalitatív feladat, ahol inkább veszünk elő lexikografikus szabályokat, az illesztés viszont kvantitatív, ahol a súlyozott átlag algoritmusához fordulunk. 

Az eddigi preferenciamegfordulásos példáknál a különböző típusú válaszok esetében az inger különböző aspektusai voltak hangsúlyosak. 

· Az egyidejű vagy különálló értékelések esetén bekövetkező preferenciamegfordulások

Kiértékelhetőségi hipotézis: vannak olyan jegyek, amelyeket nehezebb függetlenül megragadni, és ezek az egyidejű kiértékelésnél nagyobb hangsúlyt kapnak (pl. lsd a 20.000 soros, kopott tetejű, vs. 10000 soros, ép kottagyűjtemény esetét, Hsee, 1996). 

A fent említett példán kívül a JE/SE dolognak (Joint evaluation/separate evaluation) más jellegű hatásai is vannak: Pl. Kahneman, Ritov (1984): humán versus nem humán összehasonlítás, lsd: múlt órai asnyag). 

Szubsztanciális inkonzisztenciák: a döntés és a tapasztalat inkonzisztenciája

· A hatások félreismerése (impact bias)

A jövőbeni érzelmi reakcióinkat túlbecsüljük, akár intenzitásban, akár tartósságban (Gilbert, Pinel és mtsai, 1998). Ennek oka az adaptáció, az aspirációkban való változás félreismerése és a fokalizmus. Továbbá negatív eseményeknél alábecsüljük pszichológiai immunrendszerünk munkálkodását. Ez könnyen vezethet a döntés és a tapasztalat közötti inkonzisztenciához. Pl: Wilson, Wheatley, Gilbert (2000): Kísérleti párválasztós játékban vesztesnek lenni: Vajon mennyi hangulatjavító könnyű drogot kérne? Hogy érezné magát? Jóslóként rosszabb hangulatot és nagyobb dózis drogot prognosztizáltak, mint valójában.

· Rossz jóslatok, melyek az elfogult emlékezetnek, helytelen elméleteknek és nem adekvát hangulati állapotoknak köszönhetőek

· Az időtartam figyelembe nem vétele

Volt egy olyan kísérlet, amiben kétféle dolgot tapasztaltak meg: egyrészt azt, milyen 60 s-ig jeges vízben tartani a kezünket, másrészt azt, hogy milyen érzés 60 s-ig jeges, majd azt követően 30 s-ig hideg vízben tartani a kezünket. Utána ki kellett választani, melyiket ismételnék meg, ha meg kéne. A másodikat választották, pedig igazából az még rosszabb, mint az előző. Az averziót nem a folyamat, hanem a vége alapján ragadták meg.

· Pontatlan laikus elméletek

· -„megszokás” (Kahneman, Snell, 1992: azt gondoljuk, ráununk pl. a finom joghurtra.

· -„felüdülés” (Novensky, Ratner, 2003: egy rossz ízű falat után nem finomabb a jó ízű falat)

· Empátia-szakadék

Loewenstein, 1996: Hideg fejjel rosszul jósoljuk be, mik a preferenciáink, amikor in situ a dolgok sűrűjében vagyunk.

· A megkülönböztetési torzítás 

(JE/SE állapotkülönbségek a döntés és a tapasztalat között

	Hsee, C. K. Zhang, J. (2004). 

Distinction Bias: Misprediction and Mischoice Due to Joint Evaluation. Journal of Personality and Social Psychology, 86, 5, 680-695.

Ez a cikk arról szól, milyen nehéz jól meghozni hosszú távra szóló döntéseinket. Azt a szempontot emelik ki, hogy míg döntéseink esetében egyidejűleg jelenvannak az alternatívák, és ún, „joint evaluation” helyzetben vagyunk, addig a későbbi tapasztalatunk már a választott alternatíváról szóló „separate evaluation”. A JE esetben bizonyos jól megragadható és fontosnak tűnő különbségek jelentőségét túlbecsüljük.-rosszul.

Ez a „distinction” (megkülönböztetési) torzítás.

Pl: Képzeljük el, hogy egy olyan lakásban lakunk, ahonnan gyalog be tudunk járni. Szeretnénk nagyobbat, és hasonló árban találnánk is, de akkor 1 óra autóval vagy tömegközlekedéssel való napi utazást is kellene vállalnunk. El tudjuk-e ezt a kérdést jól dönteni, úgy, hogy hosszú távon elégedettségünket szolgálja? A kérdésnek nyilvánvaló vonatkozásai vannak az „affective forecasting” (érzelmi állapotok bejóslása) és a boldogság téma kérdéseihez.  


[image: image2]
Kissé béna a rajz, de a lényeg benne van: JE helyzetben érzékenyebbek vagyunk az ún, „kvantitatív változásokra”, tehát, amikor a + minőségben további növekedés vagy a - minőségben további fogyatkozás van (a metszésponton túl). Viszont a „kvalitatív” változásokat az SE helyzetben is éppoly érzékenyen megragadjuk, mint a JE helyzetben.

Ez a 2 tulajdonság az oka annak, hogy a kvalitatív változásokkal a JE és SE helyzetben is egyaránt érzékenyen foglalkozunk, de a kvantitatív változásokat a JE helyzetben túlértékeljük. 

A görbék alakját számos tapasztalati bizonyítékkal támasztották alá, mi is kipróbáltuk pl. a „verseskötet” vagy a „szavak” helyzeteket. 




· Laikus racionalitás

· laikus közgazdaságtan: „a pénzben mérhető dolgokra jobban kéne figyelni.

· laikus funkcionalizmus

Hsee, Zhang, 2003: nyerünk 1000$-t egy áruházban. Mit éreznénk, ha lemennénk egy helyre, ahol csodálatos ceremónia közepette egy gyönyörűen kiállított csekket kapnánk? Mit éreznénk, ha rögtön átutalnák a számlánkra? Mindenki azt gondolta, nagyobb lenne a boldogsága az első esetben, de azért a másodikat választotta.

· laikus tudományosság

A kemény adatok, jól mérhető attribútumok fontosabbnak tűnnek. 

A közgazdászokat gyakran vádolják, hogy erőltetik ezeket a szempontokat, de nagyon úgy néz ki, az embereknek van is erre hajlama.

· Szabályok alapján hozott döntések

Amir, Ariely, 2003: Rule based decisions

· „ne pazarolj”; 

· „keresd a változatosságot”

· „ne válaszd ugyanazt a kaját, mint a másik”

Simonson (1990). Ha előre választunk egy készlet cukorkát későbbi fogyasztásra, sokkal változatosabban választunk, mint amikor rendre az idejében tesszük meg a véálasztásunkat. 

Arkes, Blumer, 1985: 2 nyeremény, ugyanazt a hétvégét érinti, az egyik drágább, de mondják, egyébként nem kecsegtet olyan jó szórakozással, mint a másik, ami olcsóbb. A kérdés, melyiket ajándékoznák el? Természetesen az olcsóbbat 

Persze mondhatjuk, hogy bölcsek ezek a szabályok, de korántsem mindig!

Irodalom: 

Hsee, Zhang, Chen: Internal and Substantive Inconsistencies in Decision Making, Blackwell Handbook of JDM.

Hsee, C. K. Zhang, J. (2004). 

Distinction Bias: Misprediction and Mischoice Due to Joint Evaluation. Journal of Personality and Social Psychology, 86, 5, 680-695.

4. gyakorlat

Soman: Framing, Loss Aversion, and Mental Accounting. Blackwell Handbook of Judgement and Decision making, 19. fejezet

Keretezés, a veszteségekkel kapcsolatos averzió és a mentális könyvelés

Bevezetés

Az információbemutatás módja nem kellene, hogy döntéseinkben befolyásoljon bennünket, mégis azt teszi. Más szóval: procedúra-érzékenyek vagyunk. Különböző keretek különböző döntésekhez vezetnek.

Mi is az a keret (frame)?

A keret a döntési probléma mentális modellje (Johnson-Laird, 1983), ugyanúgy tartalmaz részleteket a problémáról magáról (információk), mint a kontextusról.

A döntésekkel foglalkozó nem pszichológiai szakirodalom az utóbbi 30 évben ismerte fel, hogy a kiértékeléseink tárgya nem is az objektív valóság, hanem mentális reprezentációink.

A frame, mint megnevezés, egyébként a kognitív tudományból, és a mesterséges intelligencia kutatásából átvett.

Háromféle típusával fogunk foglalkozni a keretezésnek: a kimeneti (outcome) keretezéssel, a struktúra-keretezéssel, és a feladat-keretezéssel. 

Keretezni vagy a keretezési hatásnak kitettnek lenni

 A kezdeti kutatások célja az volt, hogy egyáltalán rámutassanak arra, hogy a keretezés igenis számít, s ezek a kutatások (pl. Kahneman, Tversky, 1979) nem arra irányultak, hogy azt vizsgálják, milyen működések vesznek részt a keretformálásban, sokkal inkább arra, hogy bemutassák, a különböző hatásoknak kitett emberek nagyon más döntésre jutnak. 

Azt a kutatási irányt, mely a keretezés folyamatának vizsgálatában érdekelt, Richard Thaler úttörő munkája indította el (1980, 1985, 1999), melyben a mentális könyvelésről (mental accounting) beszélt. A szerző szerint kiadásainkat és bevételeinket konkrét eseményekhez, vállalkozásokhoz szabjuk. Számlánk lehet szűkre vagy szélesebbre szabott (pl: kosárlabdameccs vagy szórakozás általában, ha egy meccsre szánt konkrét összegről van szó); s lehet rövidebb vagy hosszabb időre szabott.

Az outcome-framing

Három típusát tárgyalja a szakirodalom: nyereség-veszteség; összegzett-tagolt egységek; a valuta skálája nagy vagy kicsi.

Nyereségek-veszteségek

A szerző a Kahneman-Tverskytől jólismert élet-halál példával kezd.

Ezután levezeti a kilátás-elméletet. Hangsúlyozza belőle természetesen a referencia pont kérdését, a csökkenő szenzitivitás jegyét, és azt, hogy a veszteségek esetén sokkal meredekebb.  A jelenség erős: nyereségek esetén kockázatkerülés, veszteség esetén kockázatkeresés.

Összeadott vagy tagolt egységek

Thaler (1985) vetette fel, hogy egy együtt megjelenő x és egy y tag értékelésénél az ember attól függően jár el, hogy mivel jár jobban: az összeg szubjektív értékével vagy a szubjektív értékek összegével. (A kilátáselmélet s alakű értékgörbéjét is alapul véve), 4 esetet különböztet meg: 

1. Többszörös hasznok: különválasztott kezelésmód

2. Többszörös veszteségek: együttes kezelésmód

3. Nagy nyereség és kicsiny veszteség: Mivel a veszteséggörbe meredekebb, az együttes kezelésmód éri meg

4. Nagy veszteség, kis nyereség: ha sokkal-sokkal nagyobb a veszteség, akkor szétválasztva a nyereség legalább egy kis reménysugár, aminek lehet örülni, de ha alig haladja meg a veszteség a nyereséget, akkor akár az együttes kezelésmód is kedvező lehet, ez a pontos értékektől függ.

Erre az utolsó pontban megemlített jelenségre, hogy tudniillik, amikor nagyok a veszteségek, akkor vonzó lehet egy különválasztottan értelmezhető nyereség, nagyon jó példa a marketingből, amikor nagyösszegű vásárláshoz nem árkedvezményt adnak, hanem valami teljesen más ajándékot (Johnson, Hershey, Meszaros & Kunreuther, 1993).

Viszont a második pontban tárgyalt jelenségnek látszólag teljesen ellentmond az, ahogyan az emberek inkább készek adakozni, ha az a kérdés, hogy erre és erre az ügyre szán-e 85 centet naponta (Pennies-a-Day keret), mint ha úgy merül föl a kérdés, hogy szán-e rá 300$-t évente. (Gourville, 1998). A szerző sok-sok kísérletben mutatta ki, hogy az apróra bontás vonzóbbá is teheti a veszteségeket és kevésbé vonzóvá a nyereségeket, de ez nagyban függ attól, mekkora tételekről van szó.

Valuta-skálák

Bár lehetne átvitt értelemben is használni, de itt szó szerint arról van szó, hogy egy olyan valutával, aminek egy egysége kevesebbet ér, sokkal kockázatkeresőbben tesznek fogadásokat, mint egy olyannal, melynek egysége többet ér (Soman, Wertenbroch, Chattopadhyay, 2003). 

A veszteségek kerülésével kapcsolatos jelenségek

A felnagyítási (endowment) hatás

Sokszor sokkal többet kérnénk egy már birtokolt tárgyért, mint amennyit valaha is egy olyan tárgyért fizettünk. Thaler (1980) írta le először. Azért van, mert a birtokolt dolgot odaadni veszteségszámba megy, amiért kompenzálni kell bennünket, és mint tudjuk, a veszteséggörbénk ott a referenciaponthoz közel, nagyon meredek.

Az elsüllyedt-költség (sunk-cost) hatás

Itt is arról van szó, hogy amit már befektettünk, arról nehezen mondunk le. Arkes, Blumer (1985): 50$-os síutazás, 100$-os utazás, az előző sokkal élvezetesebb, valamelyikről le kell tenni. Természetesen az 50$-os az, hiába kínálkozik jobbnak.

Előnyök és hátrányok a választásban

Viszonyítás kérdése, hogy melyik domborodik ki, a lényeg, hogy veszíteni minél kevesebbet szeretnénk.

Status quo bias

Egy változtatást azért is viselünk nehezen, mert a status quo feladását veszteségnek éljük meg. Samuelson és Zeckhauser (1988) például egy tereptanulmányban mutattak rá, hogy a gyógyítás új protokoljait egy kórházi osztály dolgozói sokkal kedvezőbben fogadták, ha nem voltak az intézmény alkalmazottjai a régi rendszer idején.

A választástól való vonakodás

Carmon, Wertenbroch és Zeelenberg (2003) érvelnek úgy, hogy egy problematikus választásnál a nem választott alternatíva jó tulajdonságait gyakorlatilag veszteségként éljük meg, ezért van sokszor úgy, hogy választás után rosszabbul érezzük magunkat, mint előtte. 

Struktúra-keretezés

Az információk integrációja és szegregációja

Egy nagyon ismert Tversky-Kahneman (1981) problémával kezd, ahol 2 döntési helyzet 2-2 alternatívája közül való választás esetén mutatott döntéseinket vetik össze azzal, mi történik, ha a különválasztott helyzetek választott alternatíváit összevonva állítjuk szembe a két, jellemzően  elutasított alternatíva összegével. 

Feltételes események egymásutániságának keretezése

Itt az álbizonyossági hatás kerül bemutatásra.

A keret kiterjedése

Itt a szélesebb vagy szűkebbre fogott mentális könyvelésről esik szó. 

Soman és Gurville (2001) példája: Ernie és Bert nagy síelők. 4 napos túrára mentek, meg is vették előre a jegyeket. Ernie 40 $-os napijegyeket váltott, Bert pedig egy 160 $-os négynapos bérletet. A 4. napon pocsékok az időjárási körülmények, a pálya nem valami jó. Ki az, aki elmegy?

Ernie sokkal valószínűbb, mert neki ez egy egyértelmű 40 $-os veszteség. Bertnél az a kérdés, hogy úgy érzi-e, hogy a 160 $-jáért már kapott elég örömöt. (Tehát egyikük sem szeretené, hogy a pénzük pocsékba menjen, de Bertnek nagyvonalúbb könyvelési lehetőségei vannak.

A széles léptékű könyvelés általában véve elejét veszi a veszteségekkel kapcsolatos averzió érvényesülésének. Pl. Cheema és Soman (2003) egy utazással kapcsolatban regisztrálták, hogy ha minden külön is ki van tételezve, akkor nem foghatóak alternatív programokra a turisták, mert el szeretnék kerülni a felesleges kiadások rossz érzését. 

A feladat-keretezés

Itt gyakorlatilag azt a Shafir (1993) vizsgálatot mutatja be a szerző, amit mi is vettünk gyakorlaton, nevezetesen, hogy a „felgazdagított” változatok (előnyökkel és hátrányokkal), jobban vonzzák a választást, mert a választással az előnyök, az elutasítással a hátrányok jól összepasszolnak.

Összességében tehát azt mutattuk be, hogy a keretezés számít, ennek elvi és gyakorlati jelentőségét hangsúlyoztuk.

Két Gyakorlatot csináltunk:

Az első a Carmon, Wertenbroch és Zeelenberg (2003) választástól való vonakodás tételét próbálta alátámasztani, mely szerint a hosszas és élményszerű döntések esetén a döntés lemondás, hiszen a nem választott alternatívát is szinte már birtokoltuk, lemondani róla kész veszteség. 

1.

Két hölgy, „A” és „B” egyszerre ebédelnek egy étteremben, a helyiség két sarkában. Miközben a főételüket fogyasztják, mindketten azon törik a fejüket, milyen édességet rendeljenek. Vajon egy gazdagon díszített vanília fagylaltkelyhet vagy egy szelet pompás csokoládétortát. Mindkettőjüket mindkét választás egyformán lelkesíti, ugyanolyan vonzónak találják őket. „A” , miközben fogyasztja a főételét, látja is mindkettőt, hogyan néz ki, mert a szemközti asztalhoz épp ilyeneket hoztak ki. „B” a menülapon látható fotók alapján nyer képet az édességek megjelenéséről. „A” és „B” egymástól teljesen függetlenül, hosszas gondolkodás után  mindketten a vanília fagylaltkelyhet választják.  

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „A”?

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „B”?

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „A” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „B” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

A 2. Gourville (1998.) PAD (Pennies-a-day) stratégia elemzésével foglalkozó cikke záró vizsgálatának feladata, mely arra szolgál, hogy bemutassuk, a napi tételeket más napi tételekhez szoktuk hasonlítani, és döntjük el róluk, hogy az sok vagy kevés, a ritka kiadásokat pedig a ritka kiadásokhoz.  Váltogattuk a különböző leírásokban a napi és a ritkábban vett cikkek árszínvonalát 2X2-es elrendezésben. A napi módon bemutatott adakozás nagyvonalúságáról a napicikkek árszínvonala alapján döntünk. Tehát nem csinálunk összegző kalkulust. Amikor a kísérletben egyébként a hány $-t érhet egy Gern kérdést föltették, akkor mindkét adattal számoltak az emberek!

Képzelje el, hogy beszél egy olyan barátjával telefonon, aki külföldre ment dolgozni. Ott a „Gern” a pénznem, ezt nem ismeri. Megemlíti a barátja, hogy adakozik egy jó célra, támogat egy közszolgálati TV-t, melynek a szokásos támogatását napi 10 Gern-ben állapították meg. Ezt havonta vonják a számláról.

Nemigen van arról fogalma, ez most sok vagy kevés, ezért a barátja ad némi támpontot. 

Az újságok ára: 3 Gern

Egy kávé: 6 Gern

Egy ebéd: 30 gern

Egy öltöny: 2000 Gern

Egy kamera: 2500 Gern

Egy éves lakásbérlet: 5000 Gern.

Mennyire találja nagylelkűnek a barátja felajánlását 1-11-ig skálán (11: nagyon nagylelkű).

Ebben a fenti példában mind a napi kiadások, mind az éves kiadások alapján soknak tetszik az adakozás. A kísérletben ezeknek az árszinteknek a háromszorosával is dolgoztak (pl. az újág 9, egy öltöny 6000 gern). Ez azt jelenti, hogy összesen 4 féle ingerrel dolgoztak, a lista teljes kifejtés e nélkül tehát: újság 3, öltöny 2000 (ez van fent kirészletezve); újság 3, öltöny 6000; újság 9 öltöny 2000; újság 9, öltöny 6000.
Irodalom a gyakorlathoz:

Soman, 2004: Framing, Loss Aversion, and Mental Accounting. Blackwell Handbook of Judgement and Decision making, 19. fejezet

Gourville, J. T. (1998). Pennies-a-Day: The Effect of Temporal Reframing on Transaction Evaluation. Journal of Consumer Research, 24, 395-407.

Carmon, Z., Wertenbroch, K., Zeelenberg, M. (2003). Option Attachment: When Deliberating Makes Choosing Feel like Losing. Journal of Consumer Research, 30, 15-29.

5. Gyakorlat:
 Kockázatvállalás

Az órát indító gyakorlat:

Kvízjáték, minden egyes kérdésre 4 lehetőség közül kell választ adni, és meg kell becsülni, hogy érzi, mennyire jó a válasza. Érdemes pontosnak lenni, mert a végső elszámolásban levonás jár úgy a túlértékelésért, mind az alulértékelésért. Ezen kívül, meg kell mondani, hogy az adott feladat esetében, ha arra kerülne sor, mit választana: kap 100 forintot, ha a válasza jó, vagy lejátszik egy véletlen sorsolást, melyben a saját válasza jóságára becsült százalék eséllyel nyerne 100 forintot. Tehát, ha valaki azt mondja, hogy ő 60 %-ban biztos a dolgában, választhat 100 Ft 60 %-os nyerési esélye vagy a között, hogy ha a válasza jó, kap 100 Ft-ot

	1.Ki az Európa expressz férfi főszereplője?

a.Nagy Ervin

b. Kamarás Iván

c. Fenyő Iván

d. Selmeczi Roland

2.Miért ölik meg néha a hím tigrisek a kölykeiket?

a.Hogy csökkentsék a táplálékkereső egyedek számát

b. Hogy megegyék őket

c.Hogy az anyjuk újra párzóképes legyen

d. Hogy ne hátráltassák őket az újabb párzásban

3.Mennyi egy Bzmot motorkocsi maximális sebessége?

a. 70 km/h

b. 80 km/h

c. 90 km/h

d. 100 km/h

4. Ki az Egy szoknya egy nadrág női főszereplője?

a.Oroszlán Szonja

b. Ónodi Eszter

c. Dobó Kata

d. Ullmann Mónika

5. Ki volt Thészeusz szerelme?

a. Ariadné

b. Androméda

c. Europé

d. Perszephoné


	6. A neves flamand festőcsalád első, legjelentősebb tagja, híresek a bölcsen derűs paraszti életképei:

a. Hyeronimus Bosch

b. Jacob van Ruisdael

c. Id. Pieter Bruegel

d. Jacob Jordaens

7. Ki kezdeményezte a Tisza szabályozását?

a.Vásárhelyi Pál

b. Széchenyi István

c. Wesselényi Miklós

d. Kossuth Lajos

8. A német reneszánsz kiválósága: festő, grafikus, könyvkiadó és művészetelméleti írő: magyar származású

a. ifj. Hans Holbein

b. Matthias Grünevald

c. Lucas Cranach

d. Albrecht Dürer
9.Melyik az a gyógynövény, melynek hamvaskék bogyói vizelethajtó és izzasztó hatásúak?

a. Nyugati ostorfa

b. Közönséges boróka
c. Amerikai kőris

d. Tövises ezüstfa

10. Melyik település nem a Tisza mellett fekszik?

a. Csongrád

b. Szolnok

c. Csenger

d. Szeged




A gyakorlatból ki fog derülni, hogy 

-általában túlkalibrálimk: biztosabbak vagyunk a tudásunkban, mint lennünk kellene

-szívesebben fogadunk a tudásunkra, mint játszunk sorsjátékot.

-Ez különösen így van, ha valamiben szakértőnek érezzük magunkat, főleg, ha a jövőben bekövetkező eseményekről van szó: Ha bejön, alátámasztja a szakértőségünket, ha nem, akkor azt a véletlen művének lehet tulajdonítani, Ez nemcsak viszonylag nagy valószínűségű eseményeknél van így (pl. sportmérkőzések bejóslása vagy politikai csata kimenetele), de olyan kicsi valószínűségűeknél is, mint hogy pl. melyik film fog Oscar-díjat kapni. A nagyobb szakértelemmel bírók különösen előszeretettel bocsátkoznak ilyen tudás-alapú jóslatokba.

Wu tanulmánya nagyon világos történeti áttekintést ad arról, hogy a kockázatot kezelő döntések elmélete a kezdetektől hogyan fejlődött. 

Először is világosan megkülönbözteti a kockázat (risk) és a bizonytalanság (uncertainty) eseteit. Míg előbbit az objektív valószínűséggel megragadható esetekre értelmezi, az utóbbit a szubjektívval megragadhatóakra.  (hogy egy 100 golyóból 60 pirosat tartalmazó zsákból pirosat húzunk, annak az objektív valószínűsége 0,6, míg az, hogy egy állást megkapunk, inkább egy hozzávetőleges becslés, melyet inkább nyelvi formában fejezünk ki, hogy esélyes vagy nem. Miközben az életben nyilván a bizonytalanság a több,mint az objektív valószínűséggel leírható kockázat, a kockázatvállalással kapcs. kiterjedt alapirodalom nyilvánvalóan használható valahogyan a szubjektív val.i esetekre is. 

A várható hasznosság elmélet legismertebb axiómarendszerét von Neumann és Morgenstern fektette le a Games and Economic Behavior (1947) munkájában. 

A tételrendszer legfontosabb axiómája a valószínűségi események függetlenségének, vagyis a helyettesíthetőségnek a tétele. Ez azt mondja ki, hogy ha A-t jobban kedveljük B-nél, akkor elvileg a pA + (1-p) C és pB + (1-p) C lehetősége közül is az elsőt kell választanunk. 

A szubjektív elvárt hasznosság (SEU) elmélet az elvárt hasznosság (EU) elmélet generalizációja az életre, vagyis a kockázat fogalmának kiterjesztése a bizonytalanság esetére. Ezt a teljesítményt Savage nevéhez kötjük. Itt a kritikus axióma a „biztos dolog elve” (sure thing principle), amit a köv. két táblázatban szemlélteünk (teljes mértékben azon az elgondoláson alapul, mint a függetlenség fentebb említett axiómája):

	
	E1
	E2
	E3

	A
	100
	0
	0

	B
	0
	100
	0


Attól függ, melyik esemény (E1, E2, E3) következik be a nyereményünk: ha E1, akkor járunk jól, ha A-t választottuk, ha E2, akkor, ha B-t választottuk. E3 nem tesz az alternatívák közt különbséget. Ha A-t választjuk, azt jelenti, E1 eseményt valószínűbbnek tartjuk, mint E2-t. 

Ebben a döntésben semmit nem kell, hogy befolyásoljon bennünket, ha E3 kimeneteleként mindkét alternatívára adunk valami pozitív értéket, pl. a következőképpen:

	
	E1
	E2
	E3

	A
	100
	0
	50

	B
	0
	100
	50


Az Allais és az Ellsberg paradoxon.

Allais:

Az első döntési helyzet:

A: 1 millió $ biztosan (Vagy: 89 % 1 millió, 11 % 1millió)

B: 89% 1 millió $, 10 % 5 millió $, (imlikáltan: 1 %: semmi). 

A második döntési helyzet:

A’: 11 % 1 millió $ (Vagy: 89 % semmi, 11 % 1 millió)

B’: 10 % 5 millió $ ( vagy: 89 % semmi, 10 % % millió, 1% semmi)

Tehát 89 %-os közös következménye van A-nak is B-vel és A’-nek is B’-tel, és a közös következményeknek irrelevánsnak kéne lenni a választásban, itt pedig mégis különbséget tesz, hogy az a közös 89 % 1 millió vagy semmi. 

Az Ellsberg paradoxonban ugyanígy ugyanez a függetlenségi tétel sérül!

Emlékeztetőképp:

Van egy urna, benne 90 golyó, abban 30 piros, a többi 60 vegyesen fekete vagy sárga, hogy pontosan melyikből mennyi nem tudjuk. Mire fogadnák? Arra, hogy pirosat húzunk (100 $ nyeremény) vagy arra, hogy feketét (100 $ nyeremény? Itt az emberek a pirosra tesznek. Ha a fenti fogadást megtoldjuk azzal, hogy bármelyik fogadás esetén a sárga is ér 100 $-t (az előbb a sárga nem ért semmit), akkor viszont a „fekete vagy sárga” opcióra tesznek, nem a „piros vagy sárgára”. Ezt azzal szoktuk magyarázni, hogy mindkét esetben az ismert eloszlást választják, de ez akkor is a függetlenségi tétel megsértése!

Ezekre (elsősorban az Allais paradoxon megsértésére) adott magyarázatot a kilátáselmélet (prospect theory, Kahneman, Tversky, 1979). 

Ismerjük az értékfüggvényt (csökkenő érzékenység és nagyobb meredekség a veszteségekre), ismerjük a valószínűségi függvényt (kicsi valószínűségek fölésúlyozása, közepes és nagy val. ségek alásúlyozása, a 0 és az 1 biztos pontokkal).

A belőlük következő jelenségek:

(Tversky és Kahneman, 1992.Advances in prospect theory: Cumulative representation of uncertainty, Journal of Risk and Uncertainty, 5, 297-323.):

	
	Kis valószínűségek
	Közepes és nagy valószínűségek

	Nyereségek
	kockázatkeresés
	Kockázatkerülés

	veszteségek
	kockázatkerülés
	kockázatkeresés


A későbbi idők során még számos finomításon ment keresztül a kilátáselmélet, mindvégig a kockázatkutatás.

A pszichológiai szempontból a kockázatvállalások („fogadások”) kutatásának új érdekes iránya, mely az érzelmek irányába viszi el a kutatást.

Az egyik ilyenre példa Heath és Tversky (1991) eredménye, mely az önattribúciókat és a pozitív önértékelésre törekvés világát hozza be.

Azért nem szeretünk már megtörtént dolgokra fogadni, mert azok „tudhatók lennének, csak mi nem tudjuk”. Így pl. kicsi tudással nem szeretünk jóslatokba bocsátkozni, pl. sportfogadást tenni.  Ugyanis szeretjük, ha a sikert a saját teljesítménynek tulajdoníthatjuk, a kudarcot pedig a véletlennek. Így pl. egy kvízjáték esetében, ha elég jónak érezzük teljesítményünket, szívesebben fogadunk a tudásunkra, mint a tudásunk esélyének  megfeleltetett sorsolásra (pl. ha azt mondjuk, hogy 70 %-ra tudjuk, akkor 0-100-ig húzásnál 70 alatti számnak kellene kijönni a nyeréshez.)

Egy másik példa az érzelmileg jelentésteli események összevetése a jelentéktelenekkel: az a bizonyos fölé és alásúlyozása a valószínűségeknek sokkal kifejezettebb a félelemre és reménységre okot adó eseményeknél, bizonyítva ezzel például azt, hogy az értékek és a valószínűségek a fejünkben nem függetlenek ( Rottensteich és Hsee, 2001). Egy példa: ha a biztos 50 $-os nyeremény vagy a kedvenc sztárunk csókja között kell választani, mindenki a pénzt választja. Viszont ha az egésznek csak 1 % az esélye, akkor a csókot. Ugyanez a negatív oldalon is megvan: Ha egy biztos büntetést vagy egy biztos, de nem ártalmas elektromos ütést kell elviselnünk, inkább kibírjuk az áramütést. De ha vásárlással eliminálni lehet egy kicsi esélyű veszteséget, akkor az áramütés kiváltásáért többet fizetünk. 

forrás:

Wu, G., Zhang, J., Gonzalez, R. (2004). Decision Under Risk. In: Koehler, D. J., Harvey, N. (2004). Blackwell Handook of Judgement and Decision Making. Blackwell Publishing, Oxford.399-423.

Heath, C., Tversky, A. (1991). Preference and Belief:

Ambiguity and Competence in Choice under Uncertainty. Journal of Risk and Uncertainty, 4: 5-28.

Rottenstreich, Y., Hsee, C. K. (2001). Money, Kisses, and Electric Shocks: On the Affective Psychology of Risk. Psychological Science, 12, 3, 185-190. 

6. gyakorlat:
Intertemporális döntések

Az idői diszkontálás: „jobb ma egy veréb, mint holnap egy túzok”. Miért?

2 nagy bázisa van: 

· Az elszalasztott lehetőségek költsége az idővel csak nő és nő. 

· A másik a puszta türelmetlenség, hogy egy hasznosságot annál jobban szeretünk, minél hamarabb érkezik. 

Idői konzisztencia: Ez Strotz (1955) fogalma, ami azt jelenti, hogy ha egyszer felállítunk egy tervet, azt tartanunk is kellene, ha csak nincs valami nagyon jó okunk az ellenkezőjére. Az egyetlen módja ennek az lenne, ha exponenciális lenne a diszkontálási függvényünk, de a valóság sokkal inkább a hiperbolikust igazolja. 

Az időpreferenciával kapcsolatos empirikus tapasztalatok:

Idői inkonzisztencia késleltetés esetén:

Kirby és Herrstein (1995): először beállítottak egy olyan választási ajánlatot, hogy a kisebb, de azonnali legyen a favorit. Ha az egészbe egy kis késleltetést visznek, már a távolabbi de nagyobb jobban tetszik.

Nagyság-hatás:

A kis összegekre a diszkontálás nagyobb

Előjel hatás: 

A veszteségek diszkontálása kisebb, mint a nyereségeké. Sokszor a veszteségek diszkontálása negatív: inkább essünk túl rajta, semmint tologassuk. (Van der Pol és Cairns, 2000).

Milyen elméletek születtek az idői diszkontálással kapcsolatos tapasztalatok magyarázatára?

Az elméleteknek alapvetően két nagy csoportja van. 

· Az első az racionalizálni akarja a tapasztalatokat, vagyis megmagyarázni, hogy egy racionális döntéshozó abban a helyzetben, amibe került, pontosan úgy viselkedik, ahogyan a tapasztalatok szerint teszi: ha a jövőt kevésbé látja biztosnak, ha a saját evolúciós esélyeit nem látja benne, vagy úgy véli, úgyis sokkal gazdagabb lesz és több mindent megengedhet magának, akkor indokolt is a nagy diszkontálás. 

· A magyarázatok második típusa valamilyen mechanizmust keres a jelenségek mögött, és magát az eredményt, amihez ez a működés vezet, nem minősíti. 

· értékgörbe megközelítések 

(Loewenstein és Prelec, 1992, kb., mint a KT-értékfüggvény).

· attribútum-összehasonlítási modellek

Rubinstein (2003) és Leland (2002)mindketten a megkülönböztethetőségbe kapaszkodtak bele a magyarázatukban: főleg a pénzben jól kifejezhető döntések esetében működik: kis összegnyi különbségek alig tesznek megkülönböztethetővé két ajánlatot, a megkülönböztethetőségnek érezhetőnek kell lenni. Klasszikus példa a következő:

A: 60 nap múlva fognak kiszállítani egy hifi hangberendezést, 960$-ért. Kész lenne-e belemenni egy napos késedelembe , ha 2 $-ral kevesebbet kellene érte fizetni?

B: Holnap fognak kiszállítani egy hifi hangberendezést, 1080$-ért. Kész lenne-e belemenni 60  napos késedelembe , ha 120 $-ral kevesebbet kellene érte fizetni? 

hiperbolikuas diszkontálás szerint ha valaki elfogadja A-t, nem fog tiltakozni A B ellen, ezzel együtt B-t többen fogadják el!

· kognitív reprezentációs elméletek

Becker és Mulligan, 1997: A diszkontálást úgy is lehet tekinteni, mint am tükrözi, hogy hogyan reprezentáljuk a jövőt.

Trope és Liberman: 2000, 2003: Temporal construal theory: a jövőt a végcélok kívánatosságában, a jelent a konkrét bonyodalmakban és nehézségekben mérjük. Ha valamit időben egy kicsit eltolunk, nyilván a távoli jövő súlya

· Érzelem-alapú elméletek:

 Loewenstein, 1996: azok a dolgok, melyek idői téri közelségben alkalmasak averzív arousal állapotainkcsökkentésére, különösen fel tudnak értékelődni, sőt még jelenlétük vágyakozást is kelthet deprivációs állapot előidézése útján (Éhes lesz az ember, ha meglát egy steaket).felértékelődik, mert a közvetlen kilátások okozta aggodalmak már nem nyomasztanak.

Ezekből az elméletekből egy, az idői megfontolások elméletéhez nagyon hasonló dolgokat állító elméletet veszünk elő, mely arról beszél, hogy a „konkrétra hangolt” beállítódásunk sokkal jelen-torzításosabb, mint az „absztraktra hangolt”. 

 A tanulmány szerzői Malkoc, Zauberman és Bettman (2010). 

Azt mutatják meg, hogy az intertemporális döntéseink is beilleszkednek a gondolataink folyamába, és hat rájuk az előzőleg használt gondolati séma, hogy az absztrakt volt vagy konkrét. A konkrét sémák kedveznek a jelen-torzításnak, és alapjáraton így működünk. Az absztrktabb gondolatok csökkentik a jelen-torzítást.

Nemcsak a vonatkozó konkrétsággal-absztraktsággal van ez így, de más témával is, sőt még olyan helyzetben is, ahol a hatás csak nagyon áttételes lehet, mert igazából nem is gondolati tudatos aktivitásról van szó, csak tudattalan implikációról. Mindezek a hatások (hogy az absztrakt séma csökkenti a jelen-torzítást), akkor nem jutnak szerephez, ha az intertemporális döntés kontextusa maga is absztrakt.

1. kísérlet: 

„vonatkozó” konkrétság-absztraktság: „fényképezőgépek”: hasonló szempontok, könnyű és konkrét összevethetőség, különböző szempontok, nehéz és absztrakt összevethetőség (mert a digitális és analóg gépet nem is nagyon lehet ugyanazon konkrét szempontok alapján összevetni). 

Majd az intertemporális feladat: vesz egy gépet, a kiszállítás késedelmes teljesítésével pénzt forgathat vissza. Mennyit kér kompenzációként, ha a kiszállítás 3 napot késik? És ha 10 napot késik?

Ugyanezt megcsinálták előzetes összehasonlítási feladat nélkül is és az derült ki, hogy „ alapjáraton”  a konkrét összehasonlítás utánihoz hasonló értékeket adunk, vagyis jelentorzítunk, a késedelemért felállított díj hétre vetített ára sokkal nagyobb a kis várakozás esetében.

2. kísérlet:

„Nem vonatkozó” konkrét-absztrakt manipuláció (ezt csináltuk meg órán!): 

Szerzői jogvédelmi szabályozás az internetes letöltések megfékezésére. Hogyan befolyásolja ez egy bizonyos csoport (absztrakt gondolkodási tárgy)  életét, hogyan befolyásolja egy konkrét személy (pl. a szobatársa) életét?

Ezt fogalmazásba kellett önteni.

Utána jött az intertemporális feladt.

3. kísérlet:

Nagyon indirekt úton befolyásolta a konkrét-absztrakt problémakezelési szintet: szókeresési feladat gyümölcsökkel kapcsolatban: főnevek vagy melléknevek. Késleltetési feladat (nyereményt nyer, mennyit kér a késedelmes pénzhez jutásért?

4. kísérlet:

Az utolsó vizsgálatban nyugdíjrendszerekről volt szó, újra az illesztett, ill. nem illesztett összehasonlítás módszerével éltek, és megint egy vásárlási kiszállítási késleltetésért kért kompenzációt kellett meghatározni, vagy úgy megfogalmazva, hogy megadták  dátumszerűen a kiszállítás várható idejét vagy úgy, hogy hetekben adták meg a várakozás tartamát. A dátumszerű esetében a konkrét-absztrakt manipuláció nem fejtette ki azt a szokásos hatását, amit eddig láttunk, tehát a konkrét (azonos szempontok szerinti összehasonlítás) esetben nem volt  nagyobb a  jelen-torzítás, mint a különböző szempontok szerinti összehasonlítás esetben.  

	A gyakorlatunk anyaga:

1. A. 

A digitális adatmásolást szabályozó törvény nagyon sokakat érint, és sok szempontból értékelhető. Például a művészek szempontjából, akik a felvételeket készítikk, a lemezgyártó cégek szempontjából és a vásárlók szempontjából, akik a felvételeket megveszik. A törvényi szabályozás részletes. A figyelme kiterjed a fenn említett szempotokra, vagyis a szerzői jogra, a zeneipar és általában a gazdaság  egészséges működésére és a fogyasztói jogokra, de ezeken túl még számos más szempontra is. 

Most arra kérjük Önt, hogy gondoljon egy konkrét esetre, felvételre, mely az Ön szempontjából fontos lehet. Arra kérjük, hogy ezzel kapcsolatban gondolja végig a kalózletöltéseket és másolásokat szabályozó törvény implikációit a fogyasztókra általában. Koncentráljon arra, hogy az átlagfogyasztók körét, csoportját hogyan érinti ez a szabályozás. 

2.

Most képzelje el, hogy vásárolt egy drága elektronikus holmit, amiből egy 9000 Ft összegű azonnali visszatérítés illeti meg. Minimálisan mennyi pénzért lenne hajlandó 4 hetet várakozni erre a pénzre, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 4 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

És minimálisan  mennyi pénzért lenne hajlandó várakozni 10 hétig, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 10 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

1.B.

A digitális adatmásolást szabályozó törvény nagyon sokakat érint, és sok szempontból értékelhető. Például a művészek szempontjából, akik a felvételeket készítikk, a lemezgyártó cégek szempontjából és a vásárlók szempontjából, akik a felvételeket megveszik. A törvényi szabályozás részletes. A figyelme kiterjed a fenn említett szempotokra, vagyis a szerzői jogra, a zeneipar és általában a gazdaság  egészséges működésére és a fogyasztói jogokra, de ezeken túl még számos más szempontra is. 

Most arra kérjük Önt, hogy gondoljon egy konkrét esetre, felvételre, mely az Ön szempontjából fontos lehet. Arra kérjük, hogy ezzel kapcsolatban gondolja végig a kalózletöltéseket és másolásokat szabályozó törvény implikációit egy konkrét felhasználóra.  Koncentráljon arra, hogy az egyes fogyasztót, például a szobatársát (vagy más jó ismerősét, ha nem lakik együtt senkivel) hogyan érinti ez a szabályozás. 

2.

Most képzelje el, hogy vásárolt egy drága elektronikus holmit, amiből egy 9000 Ft összegű azonnali visszatérítés illeti meg. Minimálisan mennyi pénzért lenne hajlandó 4 hetet várakozni erre a pénzre, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 4 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

És minimálisan  mennyi pénzért lenne hajlandó várakozni 10 hétig, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 10 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?


Forrás: 

Read, D. (2004). Intertemporal choice. In: Koehler, D. J., Harvey, N. (eds.) Blackwell Handbook of Judgement and Decision Making. Blackwell Publishing, Oxford. 424-444.

Malkoc, S. A., Zauberman, G. Bettman, J. (2010). Unstuck from the concrete: Carryover effects of abstract mindsets in intertemporal preferences. Organizational Behavior and Human Decision Prrocesses. 113, 112-126.

7. óra.

Kiindulási alap: Rottenstreich és Shu:  The Connections between Affect and Decision Making: nine Resulting Phenomena (Blackwell)

Ahogyan a kilátáselmélet mindig a normatív elmélethez viszonyított, úgy viszonyulnak a szerzők a kilátáselmélethez, választ keresvén arra, hogy az érzelmekkel kapcsolatos jelenségek közül melyek férnek bele az elméletbe és mely jelenségek esnek a hatósugarán kívülre. Azokat a jelenségeket közlik, melyek kívül esnek.

Az értékfüggvény működésével kapcsolatos tapasztalatok

Az értékelés kettős-folyamat elméletei:

Sok olyan példát tudnánk felemlíteni, amikor valamire adott válaszaink „csak” minőségiek, és nem tükrözik a mennyiségi különbségeket: 4 faj megmentése ügyéért körülbelül ugyanannyit adakozunk, mint egy fajért, és egy 5 elemű használt Madonna-lemez válogatásért körülbelül ugyanannyit fizetnénk, mint egy 10 elemből állóért (Hsee és Rottensreich, 2003). 

Az érzés alapján való kiértékelés és a gondolkodás alapján történő kiértékelés összevetéséről van itt szó.

Damasio, 1994, Pham, 1998, Sloman, 1996, Zajonc, 1980, már korábban hasonló megkülönböztetéssel éltek. 

Frederick (2002) tudatos és automatikus kiértékelésről beszél.  

1. jelenség:

A preferenciainstabilitások hátterében a kiértékelési folyamatok állnak: nincs is szó igazán instabilitásról, csak más és más kiértékelési rendszerről

A kétféle kiértékelő működés különböző súlyairól van itt szó. 

Shiv és Fedorikhin (1999) számmegjegyzéses és édességválasztós kísérlete: akkor választották az egészségtelenebb csokoládétortát, mikor kizárólag az érzéseket használták a preferenciák megalapozására, azokat is automatikusan. 

Gilbert, Gill, Wilson (1998): Ha éhesen megyünk bevásárolni, több az eredeti szándékunktól független választásunk lesz. Ha használhatjuk a bevásárló listát, az éhség nem lesz hatótényező. 

2. jelenség:

A különböző kiértékelési folyamatok az értékelőfüggvényt különböző alakúra formálják

Ha az érzelmek dominálnak az értékelőfüggvényben,  van egy nagy ugrás, de utána gyakorlatilag lapos, ha a gondolkodás dominál, az értékelőfüggvény sokkal közelebb van a lineárishoz.

Desvousges, Johnson, Dunford, Hudson, Wilson & Boyle (1993): Mennyit adakozna 2000, 20000 és 200000 költöző madár megmentése ügyéért? (80, 78, 88 $). 

Hsee és Rottenstreich szerint a legtöbb tárgy mindkét kiértékelést elnyeri, az arányok, hogy inkább érzelemtelített vagy attól távoli, mások és mások.

3. jelenség:

Az érzelemgazdagság kifejezett veszteség-averzióhoz vezet

Dhar és Wertenbroch (2000): hedonikus termékekre mutatták ki

Luce (1998): Különösképp berzenkedünk a biztonságbeli, morálbeli, egészségbeli állapotok szempontjából veszélyt hordozó dolgokkal kapcsolatban. 

A súlyfüggvénnyel kapcsolatos jelenségek:

Ismerjük a kis valószínűségű események fölé, és a nagy valószínűségű események alásúlyozását.

Rottenstreich és Hsee (2001) a remény és a félelem nyelvén megfogalmazott affektív magyarázatát adták a jelenségnek (az 5. gyakorlaton vettük). 

Ez a valószínűség és érték függetlenségével kapcsolatban (ezt a kilátáselmélet is tartalmazza!) a függetlenség cáfolatát is jelenti. 

4. jelenség: 

Az érzelemgazdagság a bizonyosság és a lehetetlenség különös hangsúlyaihoz vezet

Hsee és Rottensteich: ha csak 1 % a nyerési esély egy féléves tandív vagy egy európai körút elnyerésére, inkább ez utóbbira teszünk. Viszont, ha csak 1 % esélye van, hogy nem nyerünk, akkor az ösztöndíjat. 

A nagy bizonyossági és lehetetlenségi hatás egyben azt is implikála, hogy a köztes valószínűségek változására meglehetősen érzéketlenek vagyunk. Loewenstein és Lerner (2003) pontosan ezt a tételt fejti ki, annak következményeivel.

5.jelenség: 

Az érzelemvezérelt elképzelések szerepe

Slovic, Monahan, MacGregor (2000): Klinikusokat kért meg, ítéljenek meg pácienseket abból a szempontból, hogy fizikai erőszak, kórházon belüli, a személyzetnek szegülő bámntalmazás szempontjából mennyire veszélyeztetettek. Nagyobb esélyt mondtak, ha a statisztika gyakoriságokban volt meegadva, mint ha valószínűségben. 

A szerzők azt mondják, azért, mert a gyakoriság arra terel bennünket, hogy a negatív eseményt feltétlenül valóságosnak lássuk. Ugyanis a képzelőerőnk egysége az egyes eset. No már most, ha valószínűséget látunk, arra a megítélési célpontra gondolunk, akiről nyilatkozunk, és arra vagy igaz vagy nem a veszélyesség. Ezzel szemben a gyakoriság a negatív esetek szükségszerű előfordulását jelentik.

A szerzők szerint hasonlít ehhez az eredményhez Yamagishi (1997) eredménye is, aki arra jutott, hogy a veszélyek esetén a minél nagyobb számok az elrettentőek. (Hogyan lehet 12,86 % mortalitás veszélyesebb, mint 24,14 % mortalitás?)

6.jelenség

A valószínűség szisztematikusan torzított megítélései

Johnson és Tversky (1983): a negatív hangulatunkban bármilyen rossz természetű dolgot valószínűbbnek látunk, még ha annak semmi köze alaaphangulatunk okához, akkor is.  Pozitív hangulatra is áll ugyanez

Az érzelmi tapasztalatok sokfélesége

Lehetne beszélni döntés alatti érzelmi hatásokról, a döntést követő hatásokról, és azokról, amelyek a döntést követő eredmény beállta után jönnek. 

Ezzel együtt továbbra is a döntés folyamán megvalósuló érzelmi hatásoknál maradunk. 

Anticipációs érzelmek

Damasio és mtsai (1994) híres kártyakísérletében volt egy olyan agysérült minta is, akiknek az intellektusukkal nem volt hiba, de nem tudtak érzelmeket előrevetíteni, csak átélni.

Ők nem mutatták azt az érzelmi módban kódolt tanulási folyamatot, mely egészséges populációban megelőzte a tudatos válaszadást. 

Számos szerző számol be róla, hogy a döntés utáni megbánás előrevetítése befolyásolja a döntést (Zeelenberg, van Dijk, Manstead, van der Plight (2000).

7. jelenség:

Az emberek megküzdenek a sok opcióval és az esetleges rossz döntés félelme visszatartja őket a választástól

Ezt a jelenségkört az 1. gyakorlaton kitárgyaltuk.

8. jelenség:

A társas motívumokból következő valószínűségfelfogási ellentmondások

Sokszor az objektív és a megítélt valószínűségek is dettó egyformák helyzetek közt, mégis nagyobbnak tűnik az egyikben a bizonytalanság, mint a másikban. 

Erre a jelenségre csináltunk gyakorlatot, Windschitl és  Wells (1998): The alternative outcomes effect. JPSP, 75, 1411-1423. cikke alapján.

A gyakorlat a társas összehasonlítást kísérő érzelmek szerepéről szól, abban az értelemben, hogy néha az esélyek tökéletesen azonos érzékelése teljesen más viselkedéshez vezet: nevezetesen, ha nyerési esélyünk mellett más emberek között kiegyenlítődnek a nyerési esélyek, sokkal nagyobb kedvet érzünk a nyereményjátékon résztvenni, ahhoz képest, mint amikor valaki másnak kimagaslóan nagy esélyei vannak.

1. 

Képzelje el, hogy van egy sorshúzás, amiben Önnek van 30 sorsjegye. A többi jegy 4 másik személynél van: Bettinél, Zsanettnél, Erikánál és Pamélánál, de hogy személy szerint kinél mennyi van, azt nem tudja. Csak annyit tud róla, hogy Önnél van a legtöbb, utána jön Betti, utána Zsanett, utána Erika, végül Paméla.

Mindjárt kihúznak egy sorsjegyet és a nyertesé a pénzjutalom. Ha lenne módja rá, hogy megtudja valakinek a sorsjegyei számát, kiét tudná meg legszívesebben? Karikázzon!

1. Mennyi jegye van Bettinek

2. Mennyi jegye van Zsanettnek

3. Mennyi jegye van Erikának.

4. Mennyi jegye van Pamélának.

5. Nem lenne preferenciám.

2. Képzelje el, hogy egy helyi szervezet kaszinó-stílusban rendez egy alkalmat. A szervezők előzetesen a terem környezetében sorsjegyeket rejtenek el, amiket meg kell keresni. Most 6 potenciális vendégnek  (Ön, Mária, Simon, Áron, Tamara és József) kell keresni a jegyeket, mindet meg is találták.  

Ön 21 jegyet talált, Mária 14-et, Simon 13-at, Áron 15-öt, Tamara 12-őt, József 13-at. Aki megnyeri a húzást, kap egy  ajándékot a rendezvényen, ahhoz azonban jelen is kell lenni. Mi az esélye, hogy elmegy a rendezvényre?

Milyen eséllyel fog Ön nyerni?

1. 

Képzelje el, hogy van egy sorshúzás, amiben Önnek van 30 sorsjegye. A többi jegy 4 másik személynél van: Bettinél, Zsanettnél, Erikánál és Pamélánál, de hogy személy szerint kinél mennyi van, azt nem tudja. Csak annyit tud róla, Betti-nél van a legtöbb, utána jön Zsanett, utána Erika, utána Paméla és végül Ön. 

Mindjárt kihúznak egy sorsjegyet és a nyertesé a pénzjutalom. Ha lenne módja rá, hogy megtudja valakinek a sorsjegyei számát, kiét tudná meg legszívesebben? Karikázzon!

6. Mennyi jegye van Bettinek

7. Mennyi jegye van Zsanettnek

8. Mennyi jegye van Erikának.

9. Mennyi jegye van Pamélának.

10. Nem lenne preferenciám.

2. Képzelje el, hogy egy helyi szervezet kaszinó-stílusban rendez egy alkalmat. A szervezők előzetesen a terem környezetében sorsjegyeket rejtenek el, amiket meg kell keresni. Most 6 potenciális vendégnek  (Ön, Mária, Simon, Áron, Tamara és József) kell keresni a jegyeket, mindet meg is találták.  

Ön 21 jegyet talált, Mária 52-őt, Simon 6-ot, Áron 2-őt, Tamara 2-őt, József 5-öt. Aki megnyeri a húzást, kap egy ajándékot, ahhoz azonban jelen is kell lenni. Mi az esélye, hogy elmegy a rendezvényre?

Milyen eséllyel fog Ön nyerni?

8. gyakorlat: A Csoportdöntés Aspirációs szint modellje

Irodalom:

Ohtsubo, Y, Miller, C. E. (2008): Test of a Level of Aspiration model of group decision making: Non-obvious group preference reversal due to an irrelevant alternative. Journal of Experimental Social Psychology, 44, 105-115.

A csoportdöntés két modelljét ütköztetjük: a Többségi modellt (Davis, 1972), és az Aspirációs szint modellt. Az aspirációs szint modellt még Harnett vetette fel 1967-ben, és később újra „felkapták”, pl. Ohtsubo és Miller (2008), többek között azért, mert nemcsak a preferenciák milyenségére, de erősségére is érzékeny, s alkalmazásával feloldhatónak tűnik néhány paradoxona a csoportdöntésnek (pl. a Condorcet paradoxon), miközben természetesen újabb más „furcsaságokat” vet fel.

Ilyen „furcsaságról” beszél Ohtsubo és Miller (2008), akik azt mutatják be, hogy minden más egyezése esetén a csoportdöntés megfordulhat pusztán egy irreleváns alternatíva tulajdonságaiban bekövetkezett változás miatt. 

Harnett (1967) csoportdöntésre értelmezett aspirációs szint elméletének Siegel (1957) aspirációs modellje az előzménye, melyet egyéni döntésekre értelmezett. Siegel szerint a döntéshozók nem pusztán egy sorrendet állítanak az alternatívák között, de van egy aspirációs szintjük is, amelyhez képest bizonyos alternatívákat elfogadhatónak, másokat elfogadhatatlannak tartanak. Az aspirációs szintre a sorba rendezett alternatívapárok közti legnagyobb különbség erős hatással van. Pl. ha A: 10000 egységnyi pénz, B:9000, C: 8900, akkor az A és B nagyobb távolsága az A-t mutatja elfogadhatónak, B-t és C-t elfogadhatatlannak. Ugyanakkor, ha C:100, akkor a B és C közti nagy szakadék a vízválasztó, és ekkor már B is elfogadhatónak tűnik. 

Harnett ezt a gondolatot alkalmazta a csoportdöntésre és azt vetette fel, hogy a csoport mindig azt az alternatívát fogja választani, mely legtöbb tagja számára elfogadható. 

Volt már néhány tesztje a modellnek (Castore, Peterson, Goodrich, 1971; Lieberman, 1971; Harnett, 1967). És noha ezek eredményei ígéretesek voltak, nem kimerítők. 

Ohtsubo és Miller (2008) munkájának elsődleges célja az volt, hogy további bizonyítékokat gyűjtsön, és felhívja a figyelmet az irreleváns alternatívák miatti preferenciamegfordulásra.

Vizsgálataik:

Strasser és Titus (1985) „rejtett profil” elrendezésének egy változatát alkalmazták. Ez azt jelenti, hogy a csoporttagok bizonyos információkat mind birtokolnak, másokat csak bizonyos személyek tudnak.  A döntésben konszenzusra kell jutni. Vizsgálatukban egy felvételi kiválasztásos döntésről volt szó, ahol egy multinacionális cég új leányvállalatához olyan munkatársat keres, aki elsősorban nagyon jól tud angolul és megfelelő interperszonális készségekkel rendelkezik. 

Vizsgálatukban 4 személy adja a csoportot,  I és II az angoltudásról rendelkezik teljeskörű információval, mely szerint „A” a befutó. A III és IV személyeknek az interperszonális készségekről van tudása, mely szerint „B” a jobb jelölt. Ezenkívül még más töltelékinformációk is szerepelnek a profilban.

A vizsgálatnak két alakja van, az egyikben a harmadik jelöltnek, „C”-nek (C1) olyan gyatra a nyelvi képessége, amihez képest mind A, mind B nagyon jónak tűnik, az interperszonális képessége viszont közel van az A jelölthöz, amely háttéren a B magasan jobb, és az egyedül elfogadhatónak látszó.  A LOA (Level of Aspiration) modell alapján itt B lesz a nyerő a csoportdöntésben, mert B mindenki számára elfogadható.

	
	A
	B
	C1

	Angol

(I és II tudja)
	750


	600
	230

	Interjú (interperszonális készségek

(III és IV tudja)
	75
	95


	70




 A másik alakban (C2) C-nek (a biztosan nem nyerő jelöltnek) más tulajdonságai vannak. Jobb nyelvileg és rosszabb az interjúban. Tulajdonságai az aspirációs szinteket máshova teszik, ezért itt a nyelvtudásról szóló információt birtoklók számára kizárólag A az elfogadható, míg a másik szempontból informáltak számára A és B is. Itt tehát a LOA az A-t jósolja, mint csoportdöntést.

	
	A
	B
	C2

	Angol

(I és II tudja)
	750


	600
	580

	Interjú (interperszonális készségek

(III és IV tudja)
	75
	95


	35




Eredményeik szerint 22 csoportból 19 B-t választotta A-val és C1-gyel szemben, továbbá 22 csoportból 13 A-t választotta B-vel és C2-vel szemben.

A csoportok a jelöltekről skálákon is kifejezték véleményüket, s valóban, a jelöltek és feltételek interakcióba léptek: A jelölt a 2. feltételben tűnt jobbnak, B jelölt az 1. feltételben.

Ugyanezt (majdnem ugyanezt, mert igazából a töltelékjellemzőkön kicsit igazítottak, mert az előző helyzetekben B-t -valószínűleg az irrelevánsnak szánt töltelékinformációk miatt- egy kicsit valóban jobbra sikerült beállítani), megcsinálták 3 személyes csoportokban is, ahol az angol tudásról csak egy személy birtokolt információt, az interperszonális készségekről pedig kettő. Itt a 2. feltételben előállt, hogy noha a B iránti kedvelés többségi preferencia  volt, mivel a nyelvtudásról tudó személy számára B elfogadhatatlan volt, de az interperszonális információt tudók számára még A is elfogadható volt, a LOA és a Többségi vélemény modellje ellentétest jósolt. A LOA-nak 60 % erejéig igaza lett! Vagyis a LOA tud hozzátenni a többségi modellhez (vagyis ahhoz, hogy csoportdöntésnél általában a preferenciatöbbség szava a mérvadó).

Az elmélet kiterjeszthetősége a minennapi életre további vizsgálatokat sürget.

9. gyakorlat:
Stratégiai döntések, társas alapmotívumok, bizalom, megbocsátás, együttműködés

Az órán 2 gyakorlatot próbáltunk ki. 

Elsőként De Cremer (2010) alapján azt vizsgáltuk meg, tudjuk-e demonstrálni azt az eredményt, mely szerint egy másik által nekünk okozott  veszteségek esetében az anyagi kompenzáció kompenzáció, az okozott elmaradt nyereségek esetében pedig a bocsánatkérés késztet nagyobb megbocsátásra.

A szerző arra mutat rá, hogy noha a szakirodalom egyöntetűen elismeri a bizaléom társadalmi-gazdasági jelentőségét (Fukuyama, 1995; Knack, Keefer, 1997, Kramer, 1999), a bizalom helyreállításának eszközeivel csak általánosságban foglalkozik. Pl. Wenzel és Okimoto (2010) írásában mind a bocsánatkérés, mind a kompenzáció hatékony eszközöknek mutatkoznak. 

De Cremer, kiindulva abból, hogy az igazságossági motívum mögött mind instrumentális, mind társas megfontolások állnak (Tyler, Lind, 1992). A veszteségekre közismerten érzékenyebben reagálunk, mint a nyereségekre (Kahneman, Tversky, 1979), míg a nyereségoldal inkább a státuszkülönbségekről szól (Matthijs, Valkenberg, 2003; De Cremer, 2002). Így azt várta, hogy a veszteségek esetén a kompenzáció, az elmaradt nyereségek esetén pedig a bocsánatkérés működik hatékonyabban, mint bizalomhelyreállító eszköz. 

A gyakorlati használhatósága ennek a tudásnak evidens: működhet a szervezetekben, a bíróságokon, a cégek által okozott lakossági károk esetében, stb.

Vizsgálati módszer:

Először a v.sz-ek egy diktátorjátékban vesznek részt (Kahneman, Knetsch, Thaler, 1986), mégpedig ők azok, akik sorsáról a „főnök” önkényesen dönt. Ugyanazon döntési helyzet kétféle megfogalmazásával éltek, az egyik nyereségekről, a másik veszteségekről szólt.  Az első esetben volt 100 zseton, mindegyik 5 Eurocentet ért, és a főnök úgy döntött a v.sz.nek ebből 30 zsetont ad, magának megtart 70-et. A második esetben mindkettőjüknek volt 100-100 zsetonja, de ki kellett fizetniük kettőjüknek összesen 100 zseton költséget, és a főnök úgy döntött, a v.sz fizessen 70-et, ő pedig 30-at. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte, hogy a főnöknek (a diktátornak, persze őt a kísérletben csak „A” személynek hívták) van-e valami hozzáfűzni valója a dologhoz. A bocsánatkérés feltételeiben felvállalta a hibáját, és kifejezte, hogy ez bántja (Scher és Darley (1997) definíciójának megfelelően). A kompenzáció feltételeiben pedig anyagi kárpótlást ajánlott, a nyereségmegfogalmazásban vagy még ajánlott 20 zsetont, a veszteségmegfogalmazásban pedig felvállalt még 20 zsetont. 

Ezt követően egy bizalomjátékra került sor (Berg, Dickhaut, McCabe, 1995), ahol most a v.sz. hoz döntést az előzmények tudatában, arról, hogy 10 Euroból mennyit adjon oda a másiknak, tudván, hogy az odaadott pénz megháromszorozódik, és abból még a másik személy (A) visszaoszthat neki annyit, amennyit gondol. 

Alkalmaztak olyan feltételt is (ez volt a kontroll), ahol az A sem bocsánatot nem kért, sem kompenzációt nem nyújtott. 

A következő táblázat a kül. Helyzetekben felajánlott zsetonok számát mutatja, azok szórásával együtt:

	A függő változó
	Valencia
	A sérelmet okozó viselkedése

	
	
	Kompenzáció
	Bocsánatkérés
	Kontroll

	A felajánlott zsetonok
	Nyereség
	5,41 (3,06)
	7,21 (2,32)
	3,83 (0,90)

	
	Veszteség
	6,31 (2,87)
	4,25 (2,59)
	4,07 (1,38)
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A táblázatból és a grafikonból  is érzékelhető interakció szignifikáns az ANOVA szerint.

Instrukciók a gyakorlathoz:

G/A (Nyereség, bocsánatkérés)

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Az Ön partnerének ezt megelőzően módjában állt elosztani saját maga és Ön között 100 zsetont, melynek mindegyike 5 Eurocentet ért. Partnere úgy döntött, hogy Önnek 30 zsetont ad. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, úgy látja, döntése nem volt helyénvaló, és rosszul érzi magát emiatt.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

Instrukció G/C (Nyereség, kompenzáció)

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Az Ön partnerének ezt megelőzően módjában állt elosztani saját maga és Ön között 100 zsetont, melynek mindegyike 5 Eurocentet ért. Partnere úgy döntött, hogy Önnek 30 zsetont ad. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, ad még 20 zsetont.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

Instrukció L/A (Veszteség, bocsánatkérés)

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Önnek és partnerének egy ezt megelőző játékban volt 100-100 zsetonja, de ki kellett közösen fizetniük egy 100 zsetonos költséget. Egy zseton értéke 5 Eurocent. Az Ön partnerének állt módjában döntést hozni a költségek elosztása felett, és úgy döntött, hogy Önre testál 70 zsetonnyi költséget, míg ő maga 30 zsetont fizet ki. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, úgy látja, döntése nem volt helyénvaló, és rosszul érzi magát emiatt.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

Instrukció L/C (Veszteség, kompenzáció)

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Önnek és partnerének egy ezt megelőző játékban volt 100-100 zsetonja, de ki kellett közösen fizetniük egy 100 zsetonos költséget. Egy zseton értéke 5 Eurocent. Az Ön partnerének állt módjában döntést hozni a költségek elosztása felett, és úgy döntött, hogy Önre testál 70 zsetonnyi költséget, míg ő maga 30 zsetont fizet ki. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, átvállal még 20 zsetonnyi költséget.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

A második gyakorlat:

Kétféle formáját (szerkezetileg ekvivalensek) használták a kétszemélyes folytonos PDG-nek (fogolydilemma helyzet, Prisoner’s Dilemma Game), ami gyakorlatilag megfeleltethető volt a „közjavak”, illetve a „közlegelők” társas dilemmáinak. A közjavak (PDP) esetében  a közösségi optimumot az adakozás, a közlegelők (PDN) esetében pedig az el nem vétel szolgálja. A rövidítések utolsó betűje „P” vagy „N” megfelel annak, hogy a külviládg számára a személy viselkedése milyen hatású (pozitív vagy negatív). Önmaguk számára az adakozás az „veszteség”, az el nem vétel pedig „elszalasztott nyereség”. Tehát végső soron láthatjuk, itt is nyereség-veszteség keretezésről van szó. 

Négy kultúrában (palesztin, kínai, finn, zsidó) vizsgálták a keretezés hatását. 

Míg a palesztin és a kínai mintán (ezek kollektivistább és magasabb „kontextusú” kultúrák), a keretezésnek erős hatása volt, a finn és zsidó mintán (individualista, alacsony kontextusú kultúrák) nem. A palesztin és a kínai minta sokkal kooperatívabb volt a PDP, mint a PDN esetében.  A finn és a zsidó minta nem tett különbséget. Sell és mtsai (2002) korábban azt találták, hogy mind az amerikai, mind a kínai egyetemisták kooperatívabbak voltak közlegelő, mint közjó dilemmák esetében. Ez a jelen vizsgálat ezt a korábbi tapasztalatot nem erősíti meg. 

	
	
	palesztin
	kínai
	finn
	zsidó

	az együttműködés mértéke

	PDP: az adott zsetonok száma
	7,10 (2,36)
	5,50 (3,69)
	3,67 (2,63)
	4,40 (2,95)

	PDN: 10 - (elvett zsetonok száma)
	2,65 (2,08)
	2,65 (2,76)
	4,67 (3,26)
	4,55 (3,38)
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Vajon mi oka lehet annak, hogy a palesztin és a kínai minta sokkal kooperatívabb volt a pdp, mint a pdn esetében?

1. Elképzelhető, hogy ők valami kulturális oknál fogva érzékenyebbek a mások által nekik okozott potenciális veszteségekre, mint azokra, melyeket ők maguk okoznak maguknak, ezért inkább „elébe mennek a rossz érzéseknek”.

2. A másik magyarázat, hogy a magasabb kontextusú kultúrák jobban lelefolynak egymás ügyeibe, többet is adanak, többet is vesznek. 

Intő jel, vajon megelégedhetünk-e egyetlen kultúrából jövő egyféle megformálással, lemondhatunk-e a kultúrösszehasonlító adatokról.

Instrukciók a gyakorlathoz:

Képzelje el a következő döntési helyzetet! (PDP)

Van egy partnere, akinek a kilétét soha meg nem ismeri, csakúgy, mint ő az Önét. Mindkettőjüknek van 10-10 zsetonja. (Egy zseton érjen 150 Ft-ot.)

Egyszerre hoznak döntést arról, hogy ki-ki a másiknak mennyi zsetont ad át. Azt kell tudni, hogy a másiktól érkezett zsetonok értéke a feleknek megduplázódik, vagyis ha Ön kap a másiktól zsetont vagy ad neki, ezek az átruházott zsetonok 300 Ft-ot érnek.

Az a kérdés, hogy a magyar átlagegyetemista egy ilyen helyzetben mit csinál, hány zsetont ad át.

Képzelje el a következő döntési helyzetet! (PDN)

Van egy partnere, akinek a kilétét soha meg nem ismeri, csakúgy, mint ő az Önét. Mindkettőjüknek van 10-10 zsetonja. (Egy zseton érjen 150 Ft-ot.)

Egyszerre hoznak döntést arról, hogy ki-ki a másiktól mennyi zsetont kér. Azt kell tudni, hogy a másiknál hagyott zsetonok értéke a feleknek megduplázódik, vagyis ha Ön hagy a másiknál zsetont vagy ő hagy magánál, akkor ezek az el nem kért zsetonok 300 Ft-ot érnek.

Az a kérdés, hogy a magyar átlagegyetemista egy ilyen helyzetben mit csinál, hány zsetont kér el.

Irodalom:

De Cremer, D. (2010). To pay or to apologize? Ont he psychology of dealing with unfair offers in a dictator game. Journal of Economic Psychology, 31, 843-848. 

Goerg, S.J. , Walkowitz, G. (2010). Ont he prevalence of framing effects across subject-pools in a two-person cooperation game. Journal of Economic Psychology, 31, 849-859. 

10. gyakorlat

Orvosi döntések

Ismerjük Gegerenzer és Hoffrage (1995) meghatározó tanulmányát, melyben demonstrálták, hogy gyakoriságokkal jobban bánunk, ha feltételes valószínűségek kiszámításáról van szó, mint valószínűségekkel, és ugyanúgy vannak ezzel a diagnosztikus munkát végző orvosok is.

Ez a vikk egyrészt amellett érvel, hogy van értelme heurisztikákról beszélni az orvosi döntéshozatalban, és azon is van értelme dolgozni, hogyan lehetne ezeknek elejét venni.

A heurisztikák és torzítások szemléletet azzal szokták vádolni, hogy a döntéshozó nem is „azt” a problémát oldja meg, amit adtak neki (1), hogy irreális követelményeket támasztanak az átlagos döntéshozóval szemben (2), és hogy mesterséges, ösztönzők nélküli helyzeteket vizsgál (3).

Könnyen belátható, hogy az orvosi döntésseket, amik nem „ösztönző nélküliek”(3), és a céljuk világos (1)-bár lehet, hogy a módjuk vitatott-, képzett (2) emberek hozzák.

Elfogult, és elfogultságot fokozó magyarázatok és elképzelések

Koehler et al. (1991): Ha elképzeltetjük, hogy egy hipotézis igaz, ha magyarázatot kérünk, miért lehet igaz, az az indokolatlan érzésünk lesz, hogy szinte biztosak leszünk benne, hogy a dolog igaz. 
Hasonló jelenség az is, hogy ha elképzeljük önmagunkra vetítve egy nehezen elképzelhető betegség tüneteit, azt valószínűtlenebbnek gondoljuk olyannak, mint ami velünk előfordulhat, ahhoz képest, ha csak egyszerűen hallunk a betegségről (Sherman, Cialdini, Schwartzmann, Reynolds, 1987). 

Viszont a magyarázatadás hozta bizonyossági torzítás akár előnyös is lehet az orvosi gyakorlatban: ha a betegektől jóslatot és magyarázatot kérnek arra, miért fog visszajönni, inkább visszajönnek (Sherman, Anderson, 1987). 

Ellenben, a rutinszerűen adott magyarázatok az orvos részéről, amit persze el is várunk, visszavethetik az orvosi döntések hatékonyságát.  Az alternatívákban gondolkodás segít.

A betegek döntéshozatala

Az „affective forecasting” (Wilson, Gilber, 2003) jelenség nagyon fontos, mind a kezelésmódról való döntésekben, mind abban, hogy a prevencióban bizonyos döntések mellett ki tudjanak tartani. 

Redelmeier, Katz, Kahneman (2003): Ha ugyanannak a fájdalmas műveletnek a végén van egy teljesen felesleges, de kevésbé fájdalmas zárás, a páciensek inkább visszajönnek kontrollra. Ebben a vizsgálatban ezt konkrétan a vastagbéltükrözéssel kapcsolatban mutatták ki, de megvolt ennek a jelenségnek a laboratóriumi előzménye :ha a jeges víz után hideg víz következik, amibe a kezünket bele kell tartani, kellemesebbnek tűnik, mintha a jeges víz után nem következik semmi.

Keretezés

Semleges útja nincs a közléseknek. Az orvosi döntésekben (is) vagy nyereségekről vagy veszteségekről beszélünk: 

Salovey, Williams-Piehota (2004) (és még sok más vizsgálat is):

Diagnosztikus dolgokat szerencsésebb veszteségkeretben, preventív dolgokat nyereségkeretben tálalni. Később kiderült, hogy az érzelmekre adott egyéni válasz és az egyéni kognitív stílus is befolyásol ebben. 
Az orvosok döntéshozatala

Lerner, Tetlock, 1999: A szakértők hajlanak a túlzott magabiztosságra, az indoklás igénye nem mindig hatékony. (csak bizonyos esetekben). 

Ha „beszéltetik” az orvosokat, hajlanak rá, hogy azt válasszák, válaszolják, amit a legkönnyebb megmagyarázni.

A kalibrációt a gyakoribb feedback nagyban segítené, de sajnos csak minimális világos feedbacket kapnak pl. a boncolások után. Gyakran csak a visszatekintő torzítás szemüvegén keresztül tudják a dolgokat látni.

Gambara, Leon, 2002: A döntési tréningek jók, főleg azok, amik az alternatívákban gondolkodást segítik.

A statisztikai döntéstámogató rendszerek nagy segítséget jelenthetnének, de jelentős viszolygás van az ilyen rendszerekkel szemben.

A csoport

2.

2/1

Képzelje el, hogy egy gyerekelhelyezési perben döntő bizottság tagja, aholo egy bonyolult váláshoz kapcsolódóan döntenek a szülők egyetlen gyermekének a gondviselői jogának gyakorlásáról. Az eset elég bonyolult, a gazdasági, szociális és érzelmi megfontolások miatt, de most döntenie kellene, és csak a következő, meglehetősen szűkös információk állnak rendelkezésre. Melyik szülőnek ítélné oda ezt a jogot?

„A” szülőről a következő információk állnak rendelkezésre:

Átlagos jövedelmű; Átlagos egészségi állapotú; átlagos munkaideje van, rendben van a kapcsolata a gyerekkel, nagyjából egészéből rendezettek a társas kapcsolatai

„B” szülőről  a következő információk állnak rendelkezésre

Átlag feletti a jövedelme, nagyon szoros kapcsolata van a gyerekkel; kifejezetten mozgalmas társas életet él; sokat kell a munkája miatt utaznia; van egy kis egészségügyi problémája.

2/2

Képzelje el, hogy közelednek az önkormányzati választások, és döntenie kellene. Nem igazán bennfentes a politikában, így a barátja véleményére támaszkodik, aki a következőket mondja a jelöltekről. Melyikre nem fog szavazni?

„A” jelölt az elmúlt időben is az önkormányzat elnöke volt. Alapítványt hozott létre a helyi gyermekkórház támogatására. A „legsármosabb hallgató” címet nyerte el az egyetemen. Zavaros szexuális kalandjairól híresült el az utóbbi időben. Az ismételt felszólítások ellenére sem tette nyilvánossá az adóbevallását.

„B” jelölt nagyon szereti a szabadtéri kikapcsolódást, például a kempingezést. Egy helyi üzletember, a „leglelkesebb hallgató” címet nyerte el az egyetemen. Két gyermeke van, akik egy helyi általános iskolába járnak. Történészként végzett

3.

Képzelje el, hogy első verseskötetét jelentette meg. A helyi egyetemi könyvesbolt is árulja, s egy hónap elteltével érdeklődik, hogyan fogy. 

a. 1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy egy darabot sem adtak el?

b. 1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy eladtak belőle 50-et?

c.1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy eladtak belőle 100-at?

D,1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy egy eladtak belőle 150-et?

4.

4/1

Két hölgy, „A” és „B” egyszerre ebédelnek egy étteremben, a helyiség két sarkában. Miközben a főételüket fogyasztják, mindketten azon törik a fejüket, milyen édességet rendeljenek. Vajon egy gazdagon díszített vanília fagylaltkelyhet vagy egy szelet pompás csokoládétortát. Mindkettőjüket mindkét választás egyformán lelkesíti, ugyanolyan vonzónak találják őket. „A” , miközben fogyasztja a főételét, látja is mindkettőt, hogyan néz ki, mert a szemközti asztalhoz épp ilyeneket hoztak ki. „B” a menülapon látható fotók alapján nyer képet az édességek megjelenéséről. „A” és „B” egymástól teljesen függetlenül, hosszas gondolkodás után  mindketten a vanília fagylaltkelyhet választják.  

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „A”?

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „B”?

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „A” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „B” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

4/2

Képzelje el, hogy beszél egy olyan barátjával telefonon, aki külföldre ment dolgozni. Ott a „Gern” a pénznem, ezt nem ismeri. Megemlíti a barátja, hogy adakozik egy jó célra, támogat egy közszolgálati TV-t, melynek a szokásos támogatását napi 10 Gern-ben állapították meg. Ezt havonta vonják a számláról.

Nemigen van arról fogalma, ez most sok vagy kevés, ezért a barátja ad némi támpontot. 

Az újságok ára: 3 Gern

Egy kávé: 6 Gern

Egy ebéd: 30 gern

Egy öltöny: 2000 Gern

Egy kamera: 2500 Gern

Egy éves lakásbérlet: 5000 Gern.

Mennyire találja nagylelkűnek a barátja felajánlását 1-11-ig skálán (11: nagyon nagylelkű).

5.

Fogadások. Jegyzetelje le!

Le kellett írni a feleletválasztós kvízkérdésekre a választ, azt meg kellett becsülni lehetőleg minél pontosabban, hogy milyen eséllyel jó, majd válaszonként jelezni kellett, hogy mit választanánk: kapjunk jutalmat a jó válaszért vagy indulunk egy sorsoláson, amin a jutalmat olyan eséllyel nyerhetjük meg, amilyen esélyt jeleztünk,  hogy a válaszunk jó.

6.

6/1 

A digitális adatmásolást szabályozó törvény nagyon sokakat érint, és sok szempontból értékelhető. Például a művészek szempontjából, akik a felvételeket készítikk, a lemezgyártó cégek szempontjából és a vásárlók szempontjából, akik a felvételeket megveszik. A törvényi szabályozás részletes. A figyelme kiterjed a fenn említett szempotokra, vagyis a szerzői jogra, a zeneipar és általában a gazdaság  egészséges működésére és a fogyasztói jogokra, de ezeken túl még számos más szempontra is. 

Most arra kérjük Önt, hogy gondoljon egy konkrét esetre, felvételre, mely az Ön szempontjából fontos lehet. Arra kérjük, hogy ezzel kapcsolatban gondolja végig a kalózletöltéseket és másolásokat szabályozó törvény implikációit a fogyasztókra általában. Koncentráljon arra, hogy az átlagfogyasztók körét, csoportját hogyan érinti ez a szabályozás. 

6/2

Most képzelje el, hogy vásárolt egy drága elektronikus holmit, amiből egy 9000 Ft összegű azonnali visszatérítés illeti meg. Minimálisan mennyi pénzért lenne hajlandó 4 hetet várakozni erre a pénzre, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 4 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

És minimálisan  mennyi pénzért lenne hajlandó várakozni 10 hétig, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 10 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

7.

7/1

Képzelje el, hogy van egy sorshúzás, amiben Önnek van 30 sorsjegye. A többi jegy 4 másik személynél van: Bettinél, Zsanettnél, Erikánál és Pamélánál, de hogy személy szerint kinél mennyi van, azt nem tudja. Csak annyit tud róla, hogy Önnél van a legtöbb, utána jön Betti, utána Zsanett, utána Erika, végül Paméla.

Mindjárt kihúznak egy sorsjegyet és a nyertesé a pénzjutalom. Ha lenne módja rá, hogy megtudja valakinek a sorsjegyei számát, kiét tudná meg legszívesebben? Karikázzon!

11. Mennyi jegye van Bettinek

12. Mennyi jegye van Zsanettnek

13. Mennyi jegye van Erikának.

14. Mennyi jegye van Pamélának.

15. Nem lenne preferenciám.

7/2

Képzelje el, hogy egy helyi szervezet kaszinó-stílusban rendez egy alkalmat. A szervezők előzetesen a terem környezetében sorsjegyeket rejtenek el, amiket meg kell keresni. Most 6 potenciális vendégnek  (Ön, Mária, Simon, Áron, Tamara és József) kell keresni a jegyeket, mindet meg is találták.  

Ön 21 jegyet talált, Mária 14-et, Simon 13-at, Áron 15-öt, Tamara 12-őt, József 13-at. Aki megnyeri a húzást, kap egy  ajándékot a rendezvényen, ahhoz azonban jelen is kell lenni. Mi az esélye, hogy elmegy a rendezvényre?

Milyen eséllyel fog Ön nyerni?

8.

A vizsgálatnak két alakja van, az egyikben a harmadik jelöltnek, „C”-nek (C1) olyan gyatra a nyelvi képessége, amihez képest mind A, mind B nagyon jónak tűnik, az interperszonális képessége viszont közel van az A jelölthöz, amely háttéren a B magasan jobb, és az egyedül elfogadhatónak látszó.  A LOA (Level of Aspiration) modell alapján itt B lesz a nyerő a csoportdöntésben, mert B mindenki számára elfogadható.

	
	A
	B
	C1

	Angol

(I és II tudja)
	750


	600
	230

	Interjú (interperszonális készségek

(III és IV tudja)
	75
	95


	70




9.

9/1

G/A

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Az Ön partnerének ezt megelőzően módjában állt elosztani saját maga és Ön között 100 zsetont, melynek mindegyike 5 Eurocentet ért. Partnere úgy döntött, hogy Önnek 30 zsetont ad. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, úgy látja, döntése nem volt helyénvaló, és rosszul érzi magát emiatt.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

9/2

Képzelje el a következő döntési helyzetet! (PDP)

Van egy partnere, akinek a kilétét soha meg nem ismeri, csakúgy, mint ő az Önét. Mindkettőjüknek van 10-10 zsetonja. (Egy zseton érjen 150 Ft-ot.)

Egyszerre hoznak döntést arról, hogy ki-ki a másiknak mennyi zsetont ad át. Azt kell tudni, hogy a másiktól érkezett zsetonok értéke a feleknek megduplázódik, vagyis ha Ön kap a másiktól zsetont vagy ad neki, ezek az átruházott zsetonok 300 Ft-ot érnek.

Az a kérdés, hogy a magyar átlagegyetemista egy ilyen helyzetben mit csinál, hány zsetont ad át.

10.

10/1

Vannak arra nézve kutatások, hogy a döntéseinket hogyan befolyásolja, ha azokat meg kell indokolni. 

Mit gondol, javít-e a döntéseken, ha azokat meg kell indokolni?

Mennyire biztos benne, hogy eltalálta az előző kérdésre a választ?

10/2

Képzelje el egy ritka betegség, az ún „Q-A” betegség tüneteit, ahogyan azok önnél jelentkeznének: Bizonytalankodna az egyensúlyérzéke, a mája rendetlenkedne, gyulladásszerű tüneteket mutatva, idegrendszeri zavarok mutatkoznának, tájékozódási zavarokkal.

Mit gondol, mennyi az esélye, hogy valaha ez önnél előáll?

B csoport

2.

2/1

Képzelje el, hogy egy gyerekelhelyezési perben döntő bizottság tagja, aholo egy bonyolult váláshoz kapcsolódóan döntenek a szülők egyetlen gyermekének a gondviselői jogának gyakorlásáról. Az eset elég bonyolult, a gazdasági, szociális és érzelmi megfontolások miatt, de most döntenie kellene, és csak a következő, meglehetősen szűkös információk állnak rendelkezésre. Melyik szülőtől venné el ezt a jogot (hiszen csak egy szülő kaphatja meg)?

„A” szülőről a következő információk állnak rendelkezésre:

Átlagos jövedelmű; Átlagos egészségi állapotú; átlagos munkaideje van, rendben van a kapcsolata a gyerekkel, nagyjából egészéből rendezettek a társas kapcsolatai

„B” szülőről  a következő információk állnak rendelkezésre

Átlag feletti a jövedelme, nagyon szoros kapcsolata van a gyerekkel; kifejezetten mozgalmas társas életet él; sokat kell a munkája miatt utaznia; van egy kis egészségügyi problémája.

2/2

Képzelje el, hogy közelednek az önkormányzati választások, és döntenie kellene. Nem igazán bennfentes a politikában, így a barátja véleményére támaszkodik, aki a következőket mondja a jelöltekről. Melyikre fog szavazni?

„A” jelölt az elmúlt időben is az önkormányzat elnöke volt. Alapítványt hozott létre a helyi gyermekkórház támogatására. A „legsármosabb hallgató” címet nyerte el az egyetemen. Zavaros szexuális kalandjairól híresült el az utóbbi időben. Az ismételt felszólítások ellenére sem tette nyilvánossá az adóbevallását.

„B” jelölt nagyon szereti a szabadtéri kikapcsolódást, például a kempingezést. Egy helyi üzletember, a „leglelkesebb hallgató” címet nyerte el az egyetemen. Két gyermeke van, akik egy helyi általános iskolába járnak. Történészként végzett

3.

Képzelje el, hogy első verseskötetét jelentette meg. A helyi egyetemi könyvesbolt is árulja, s egy hónap elteltével érdeklődik, hogyan fogy. 

a. 1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy egy darabot sem adtak el?

b. 1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy eladtak belőle 50-et?

c.1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy eladtak belőle 100-at?

D,1-7 fokú skálán (ahol az 1 a nagyon szomorút, a 7 a nagyon boldogot jelenti) mit érezne, ha azt mondanák, hogy egy eladtak belőle 150-et?

4.

4/1

Két hölgy, „A” és „B” egyszerre ebédelnek egy étteremben, a helyiség két sarkában. Miközben a főételüket fogyasztják, mindketten azon törik a fejüket, milyen édességet rendeljenek. Vajon egy gazdagon díszített vanília fagylaltkelyhet vagy egy szelet pompás csokoládétortát. Mindkettőjüket mindkét választás egyformán lelkesíti, ugyanolyan vonzónak találják őket. „A” , miközben fogyasztja a főételét, látja is mindkettőt, hogyan néz ki, mert a szemközti asztalhoz épp ilyeneket hoztak ki. „B” a menülapon látható fotók alapján nyer képet az édességek megjelenéséről. „A” és „B” egymástól teljesen függetlenül, hosszas gondolkodás után  mindketten a vanília fagylaltkelyhet választják.  

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „A”?

1-től 10-ig terjedő skálán (10 a jobb), mennyire érzi magát jól „B”?

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „A” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

1-től 10-ig terjedő skálán milyennek gondolja a csokitortát „B” személy közvetlenül a választás után? (1: sokkal rosszabbnak gondolja, mint választás előtt; 10: sokkal vonzóbbnak találja, mint választás előtt).

4/2

Képzelje el, hogy beszél egy olyan barátjával telefonon, aki külföldre ment dolgozni. Ott a „Gern” a pénznem, ezt nem ismeri. Megemlíti a barátja, hogy adakozik egy jó célra, támogat egy közszolgálati TV-t, melynek a szokásos támogatását napi 10 Gern-ben állapították meg. Ezt havonta vonják a számláról.

Nemigen van arról fogalma, ez most sok vagy kevés, ezért a barátja ad némi támpontot. 

Az újságok ára: 3 Gern

Egy kávé: 6 Gern

Egy ebéd: 30 gern

Egy öltöny: 6000 Gern

Egy kamera: 7500 Gern

Egy éves lakásbérlet: 15000 Gern.

Mennyire találja nagylelkűnek a barátja felajánlását 1-11-ig skálán (11: nagyon nagylelkű).

5.

Fogadások. Jegyzetelje le!

Le kellett írni a feleletválasztós kvízkérdésekre a választ, azt meg kellett becsülni lehetőleg minél pontosabban, hogy milyen eséllyel jó, majd válaszonként jelezni kellett, hogy mit választanánk: kapjunk jutalmat a jó válaszért vagy indulunk egy sorsoláson, amin a jutalmat olyan eséllyel nyerhetjük meg, amilyen esélyt jeleztünk,  hogy a válaszunk jó.

6.

6/1

A digitális adatmásolást szabályozó törvény nagyon sokakat érint, és sok szempontból értékelhető. Például a művészek szempontjából, akik a felvételeket készítikk, a lemezgyártó cégek szempontjából és a vásárlók szempontjából, akik a felvételeket megveszik. A törvényi szabályozás részletes. A figyelme kiterjed a fenn említett szempotokra, vagyis a szerzői jogra, a zeneipar és általában a gazdaság  egészséges működésére és a fogyasztói jogokra, de ezeken túl még számos más szempontra is. 

Most arra kérjük Önt, hogy gondoljon egy konkrét esetre, felvételre, mely az Ön szempontjából fontos lehet. Arra kérjük, hogy ezzel kapcsolatban gondolja végig a kalózletöltéseket és másolásokat szabályozó törvény implikációit egy konkrét felhasználóra.  Koncentráljon arra, hogy az egyes fogyasztót, például a szobatársát (vagy más jó ismerősét, ha nem lakik együtt senkivel) hogyan érinti ez a szabályozás. 

6/2

Most képzelje el, hogy vásárolt egy drága elektronikus holmit, amiből egy 9000 Ft összegű azonnali visszatérítés illeti meg. Minimálisan mennyi pénzért lenne hajlandó 4 hetet várakozni erre a pénzre, amit ha felkínálnának, akkor inkább kivárná a 4 hetet és nem az azonnali 9 ezret választaná?

7.

7/1

Képzelje el, hogy van egy sorshúzás, amiben Önnek van 30 sorsjegye. A többi jegy 4 másik személynél van: Bettinél, Zsanettnél, Erikánál és Pamélánál, de hogy személy szerint kinél mennyi van, azt nem tudja. Csak annyit tud róla, Betti-nél van a legtöbb, utána jön Zsanett, utána Erika, utána Paméla és végül Ön. 

Mindjárt kihúznak egy sorsjegyet és a nyertesé a pénzjutalom. Ha lenne módja rá, hogy megtudja valakinek a sorsjegyei számát, kiét tudná meg legszívesebben? Karikázzon!

16. Mennyi jegye van Bettinek

17. Mennyi jegye van Zsanettnek

18. Mennyi jegye van Erikának.

19. Mennyi jegye van Pamélának.

20. Nem lenne preferenciám.

7/2

 Képzelje el, hogy egy helyi szervezet kaszinó-stílusban rendez egy alkalmat. A szervezők előzetesen a terem környezetében sorsjegyeket rejtenek el, amiket meg kell keresni. Most 6 potenciális vendégnek  (Ön, Mária, Simon, Áron, Tamara és József) kell keresni a jegyeket, mindet meg is találták.  

Ön 21 jegyet talált, Mária 52-őt, Simon 6-ot, Áron 2-őt, Tamara 2-őt, József 5-öt. Aki megnyeri a húzást, kap egy ajándékot, ahhoz azonban jelen is kell lenni. Mi az esélye, hogy elmegy a rendezvényre?

Milyen eséllyel fog Ön nyerni?

8.

A másik alakban (C2) C-nek (a biztosan nem nyerő jelöltnek) más tulajdonságai vannak. Jobb nyelvileg és rosszabb az interjúban. Tulajdonságai az aspirációs szinteket máshova teszik, ezért itt a nyelvtudásról szóló információt birtoklók számára kizárólag A az elfogadható, míg a másik szempontból informáltak számára A és B is. Itt tehát a LOA az A-t jósolja, mint csoportdöntést.

	
	A
	B
	C2

	Angol

(I és II tudja)
	750


	600
	580

	Interjú (interperszonális készségek

(III és IV tudja)
	75
	95


	35




9.

9/1

G/C

Képzelje el, hogy a következő döntés előtt áll. Rendelkezik 10 Euro felett, amiből adhatna egy másik személynek, illetve amit nem ad oda, az biztosan az Öné. Tudni kell, hogy amennyit odaad, az megháromszorozódik, és a partnere szabadon fog rendelkezni, hogy abból mennyit tart meg és mennyit juttat vissza Önnek.

A kérdés, hogy első lépésben Ön a 10 Euróból mennyit ad oda.

A döntéshez hozzátartoznak a következő előzmények:

Az Ön partnerének ezt megelőzően módjában állt elosztani saját maga és Ön között 100 zsetont, melynek mindegyike 5 Eurocentet ért. Partnere úgy döntött, hogy Önnek 30 zsetont ad. Ezt követően a kísérletvezető megkérdezte tőle, hogy van-e hozzáfűznivalója a dologhoz, és partnere azt mondta, ad még 20 zsetont.

Most hogyan döntene, mennyit adna oda neki a 10 Euróból?

9/2

Képzelje el a következő döntési helyzetet! (PDN)

Van egy partnere, akinek a kilétét soha meg nem ismeri, csakúgy, mint ő az Önét. Mindkettőjüknek van 10-10 zsetonja. (Egy zseton érjen 150 Ft-ot.)

Egyszerre hoznak döntést arról, hogy ki-ki a másiktól mennyi zsetont kér. Azt kell tudni, hogy a másiknál hagyott zsetonok értéke a feleknek megduplázódik, vagyis ha Ön hagy a másiknál zsetont vagy ő hagy magánál, akkor ezek az el nem kért zsetonok 300 Ft-ot érnek.

Az a kérdés, hogy a magyar átlagegyetemista egy ilyen helyzetben mit csinál, hány zsetont kér el.

10

10/1

Vannak arra nézve kutatások, hogy a döntéseinket hogyan befolyásolja, ha azokat meg kell indokolni. Mit gondol Ön erről? Fogalmazza meg elvárásait és magyarázza azokat!

Mennyire biztos benne, hogy helyes elgondolásai vannak arról, hogyan befolyásolja az indoklási kötelezettség a döntéseinket?

10/2

Képzeljen el egy ritka betegséget, az ún „Q-A” betegséget, ami azzal jár, hogy az embernek bizonytalankodik az egyensúlyérzéke, a mája rendetlenkedik, gyulladásszerű tüneteket mutatva, és idegrendszeri zavarok mutatkoznak, tájékozódási zavarokkal.

Mit gondol, mennyi az esélye, hogy valaha önnél  „Q-A”-t diagnosztizálnak?

A.

Vannak arra nézve kutatások, hogy a döntéseinket hogyan befolyásolja, ha azokat meg kell indokolni. 

Mit gondol, javít-e a döntéseken, ha azokat meg kell indokolni?

Mennyire biztos benne, hogy eltalálta az előző kérdésre a választ?

Képzelje el egy ritka betegség, az ún „Q-A” betegség tüneteit, ahogyan azok önnél jelentkeznének: Bizonytalankodna az egyensúlyérzéke, a mája rendetlenkedne, gyulladásszerű tüneteket mutatva, idegrendszeri zavarok mutatkoznának, tájékozódási zavarokkal.

Mit gondol, mennyi az esélye, hogy valaha ez önnél előáll?

B. 

Vannak arra nézve kutatások, hogy a döntéseinket hogyan befolyásolja, ha azokat meg kell indokolni. Mit gondol Ön erről? Indokolja meg elvárásait, magyarázza hipotéziseit!

Mennyire biztos benne, hogy helyes elgondolásai vannak arról, hogyan befolyásolja az indoklási kötelezettség a döntéseinket?

Képzeljen el egy ritka betegséget, az ún „Q-A” betegséget, ami azzal jár, hogy az embernek bizonytalankodik az egyensúlyérzéke, a mája rendetlenkedik, gyulladásszerű tüneteket mutatva, és idegrendszeri zavarok mutatkoznak, tájékozódási zavarokkal.

Mit gondol, mennyi az esélye, hogy valaha önnél  „Q-A”-t diagnosztizálnak?
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Egyik kiértékelési szempont


(az órai gyakorlatban: biztonság)





A másik szempont
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