Daniel Kahneman

Daniel Khaneman (5 martie 1934, Tel Aviv) este un psiholog de origine israelo-americana,
cercetator, profesor universitar si castigator al Premiului Nobel in economie. impreuna cu altii
printre care si Amos Tversky, a stabilit o baza cognitiva a erorilor umane comune folosind euristica
si prejudecata, dezvoltand o terorie a prospectiunii. Cercetariile sale au deschis drumul in domeniul
psihologiei judecatii si luarii de decizii, al euristicii, comportamentului economic si psihologiei
hedonistice. Kahneman a colaborat si cu economistul american Vernon L. Smith.

Kahneman si-a inceput cercetarile odata cu sfarsitul anilor 1960. Pentru a creste intelegerea
modului in care oamenii iau decizii economice, el a apelat la psihologia cognitiva in relatie cu
procesele mentale utilizate in formarea judecatilor si a alegerilor. Cercetarile lui Kahneman cu
Amos Tversky privind luarea deciziilor in conditii de incertitudine au dus la formularea unei noi
ramuri a economiei, teoria prospectului, care a fost nucleul articolului lor fundamental , Teoria
perspectivei: o analiza a deciziilor sub risc” (1979). Anterior, economistii credeau ca deciziile
oamenilor sunt determinate de castigurile asteptate din fiecare scenariu viitor posibil inmultite cu
probabilitatea de a se produce, dar daca oamenii fac o judecata irationala acordand mai multa
pondere unor scenarii decat altora, decizia lor va fi diferita de cea prezisa de teoria economica
traditionala. Cercetarile lui Kahneman (bazate pe sondaje si experimente) au aratat ca indivizii care
luau parte ca exemple erau incapabili sa analizeze situatii complexe de decizie atunci cand
consecintele viitoare erau incerte. in schimb, s-au bazat pe comenzi rapide euristice sau pe reguli
generale si putini oameni au evaluat probabilitatea de baza (1).

Prima teorie a lui Kahneman a fost Modelul Procesului Dual. Conform cercetatorilor profesorului,
mintea umana are doua sisteme de operare distincte, pe care le numeste Sistemul 1 si Sistemul 2.
Sistemul 1 reprezinta alegeri rapide, intuitive si fara efort, in timp ce Sistemul 2 reprezinta alegeri
deliberate, dificile.

Acesta mentioneaza in cartea sa ca: ,Suntem predispusi sa supraestimam cat de mult intelegem
despre lume si sa subestimam rolul intamplarii in evenimente.” (2). Daniel Kahneman foloseste
aceste doua sisteme pentru a explica cate dintre deciziile noastre sunt luate. El recunoaste ca
aceste sisteme se pot reflecta sau nu in psihologia noastra, dar ele sunt instrumente utile pentru a
intelege modul in care gandim, asa cum informeaza titlul cartii sale Thinking, Fast and Slow.
Sistemul 1, cel rapid, este sistemul nostru automat: Sistemul nostru 1 functioneaza atunci cand
citim neglijent indicatoare pe autostrada, mergem sau conducem un traseu pe care il cunoastem
pe de rost sau avem o conversatie usoara cu cineva pe care il cunoastem bine. Cand folosim
sistemul nostru 2, exercitam energie mentala: facem diviziuni lungi, incercam sa urmam noi directii
sau ne concentram intens pe o conversatie cu mize mari. Cand ne gandim la noi insine, ne
imaginam Sistemul 2, deoarece aceasta este partea din noi insine care ia decizii dificile, are
convingeri si, in general, face munca grea. Cu toate acestea, traim cea mai mare parte a vietii
noastre in Sistemul 1, trecand prin miscari automate fara sa ne gandim la ele. A fi constienti de
acest ,model de proces dublu” ne permite sa realizam ca multe dintre deciziile pe care le luam



sunt informate intamplator si este posibil sa nu ajunga niciodata la Sistemul nostru 2 pentru o
contemplare profunda. Cercetatorul mentioneaza in cartea sa: ,Lumea are mult mai putin sens
decat crezi. Coerenta vine in principal din modul in care functioneaza mintea ta.” (3).

Kahneman a ajuns la aceasta idee dupa ani de experimente de stiinta comportamentala pe care le-
a Intreprins cu Amos Tversky. Impreuna, au realizat cd atunci cand exercitam energie mentala
incercand sa luam o decizie (folosind Sistemul 2), suntem adesea suprasolicitati de Sistemul nostru
1 puternic, dar ilogic, care este automat si conceput pentru a ne mentine in viata. Un exemplu bun
de ciocnire a Sistemului 1 cu Sistemul 2 este efectul Stroop. Numit dupa pionierul sau, John Ridley
Stroop, efectul Stroop apare atunci cand subiectilor li se cere sa citeasca numele culorilor scrise in
diferite culori. De exemplu, o serie de nume de culori vor clipi pe un ecran (albastru, portocaliu,
galben), dar cuvintele vor fi scrise in alte culori decat cele pe care le descriu (adica cuvantul
»albastru” poate fi scris in culoarea rosie , cuvantul ,portocaliu” poate fi scris in culoarea galbena,
iar cuvantul ,violet” poate fi scris in culoarea albastra). Subiectilor li se cere sa spuna culoarea
fontului, mai degraba decat cuvantul scris pe ecran.

A doua teorie a profesorului a fost "Teoria perspectivei si aversiunea la pierderi": Ideea presupune
ca punctele noastre de referinta ne influenteaza deciziile economice, iar pierderile sunt
intotdeauna mai mari decat castigurile. ,,Un mod sigur de a-i face pe oameni sa creada in minciuni
este repetarea frecventd, deoarece familiaritatea nu se distinge usor de adevar. Institutiile
autoritare si agentiile de marketing au stiut intotdeauna acest fapt.” (4). Teoriile economice de
baza, cum ar fi teoria valorii asteptate, prezic acest lucru, deoarece probabilitatea unui individ de a
castiga si de a pierde este egalad, iar ceea ce ar putea castiga este mai mare decat ceea ce ar
putea pierde. ,Ideea ca viitorul este imprevizibil este subminata in fiecare zi de usurinta cu care
este explicat trecutul.” (5).

Problema este ca aceste teorii economice functioneaza sub ideea falsa ca oamenii sunt fiinte
rationale. Pentru a explica ideea din spatele teoriei, Kahneman si Tversky au propus "Teoria
prospectului si extinderea acesteia, aversiunea la pierdere'. Conform "Teoriei perspectivei si
aversiunii la pierdere", pierderea provoaca un efect negativ mai mare decat obtinerea aceluiasi
lucru avand un efect pozitiv. Teoria prospectului afirma, de asemenea, ca punctul de referinta de la
care individul abordeaza o problema influenteaza modul in care acesta va rezolva problema
respectiva. Daca individul are mai putini bani in banca, va fi mai putin probabil ca acesta sa
accepte pariul decat cineva care are mai muti bani in cont. in timp ce acest lucru poate parea
evident, este ceva neconsiderat in teoriile economice obisnuite. Negocierile au loc pentru ca
oamenii care renunta la ceva vor simti intotdeauna acea pierdere mai mult decat va simti
cumparatorul castigul. intr-un studiu, participantii au abordat oamenii de pe strada care
cumparasera recent bilete de loterie. Le-au oferit acestor oameni sansa de a-si vinde biletele de la
doua pana la opt ori mai multi bani decat au platit. Aceasta vanzare le-ar fi permis cumparatorilor
sa cumpere de doua pana la opt ori mai multe bilete decat au cumparat deja, sporindu-le, sansele
de a castiga la loterie.

Lucrarile academice timpurii ale lui Kahneman s-au concentrat pe perceptia vizuala si atentie, Tn
special pe interactiunea dintre atentia mentala si efort. Apoi s-a mutat in domeniul de cercetare al
judecatii si al luarii deciziilor, iar mai tarziu a cercetat concepte precum fericirea si bunastarea
cotidiana. In cei mai activi ani ai sai, Kahneman a format un parteneriat profesional cu Amos



Tversky, un alt psiholog israelian care a murit in 1996 (6). impreuna, Kahneman si Tversky sunt
cunoscuti mai ales pentru faimosul lor articol si cartea ulterioara, ,Judecarea sub incertitudine:
euristica si partinire”, care descrie euristica de reprezentativitate si euristica de disponibilitate.
Contributiile celor doi au oferit o baza pentru cercetarea moderna in stiinta comportamental. in
ciuda faptului ca nu au urmat niciodata un singur curs de economie, aceste descoperiri i-au adus
lui Kahneman, in 2002, Premiul Nobel pentru Economie (7).

in 2007, Kahneman a primit premiul Asociatiei Americane de Psihologie pentru contributii
remarcabile la psihologie. Sase ani mai tarziu, presedintele Barack Obama i-a acordat Medalia
Prezidentiala a Libertatii (8). Daniel Kahneman este in prezent un savant senior si membru emerit
al facultatii la Universitatea Princeton, un bursier la Universitatea Ebraica si un om de stiinta senior
la Gallup si membru al comitetului consultativ si de analiza american din Washington, DC (9).
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