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GUDRYBE - AUKSTA KAINA

Atlikime nedidelj eksperimenta. Pasiimkite lapelj ir uZsira-
$ykite paskutinius penkis savo sgskaitos numerio skaitme-
nis. Jeigu po ranka neturite lapelio, tiks bet kokio puslapio
parasté arba skai¢iuotuvas mobiliajame telefone.

Pasizyméjote? Tada antra uzduotis. Pameéginkite atspé-
ti, kiek gydytoju galéty bati Niujorke. Uzsirasykite ta skai-
¢iy po penkiais savo saskaitos numerio skaitmenimis.

Ar jasy saskaitos numeris baigiasi penkiais didesniais
skaiciais? Jei taip, tada tikriausiai busite pervertine Niujor-
ko gydytojuy kiekj. Gal saskaitos numerio gale yra penki ma-
zesni skaiciai? Tada, matyt, gydytoju skaic¢iy busite nurode
mazesnj. I$ tiesy jy yra 65 000.

Dabar greiciausiai sukate galva, kaip jasy saskaitos nu-
meris susijes su Niujorko gydytojuy skai¢iumi. Teisingai: nie-
kaip nesusijes. Vis délto vertinant gydytoju kiekj jasy sas-
kaitos numeris pastebimai daré jums jtaka. Ir, beje, daro ne
tik jums, bet ir daugumai zmoniy.

Psichologas Timothy Wilsonas kartu su trimis kole-
gomis aiskinosi $ia sgsaja. Jie pateiké Wilsono studentams
lygiai tokia pat uzduotj, kokia ka tik gavote jus. Tiesa, vie-

toj saskaitos numerio reikéjo uzrasyti socialinio draudimo
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numerj, kurio kiekvienam amerikieciui nuolat prireikia jro-
dant savo tapatybe. Rezultatas buvo gautas $tai toks: kuo
paskutiniai socialinio draudimo numerio skaitmenys dides-
ni, tuo didesnj gydytojuy skai¢iy uzra$o Zmonés.

Jeigu jau Zmonés taip apsirinka saskaity numerius sie-
dami su gydytoju skaic¢iumi, tai kaip jie elgiasi susidiare su
skaiciais, kuriuos tam tikrais atvejais galima sulyginti? Psi-
chologai tokius mastymo spastus vadina inkaro efektu. Pa-
vojus dazniausiai tyko parduotuvéje, kur turime reikaly su
kainomis.

Kas tuo netiki, ras Drazeno Preleco jrodyma. Sis ekono-
mistas ir psichologas pakartojo eksperimentg su socialinio
draudimo numeriu. Tiesa, savo studentams jis liepé uzrasy-
ti, ne kiek Niujorke yra gydytojy, o kiek jie sumokeéty uz tris
daiktus: butelj brangaus prancazisko vyno, beviele klaviata-
ra ir ,Neuhaus“ $okoladiniy saldainiy pakelj, kuriuos buvo
padéjes ant pulto.

Preleco bandyme dalyvavo protingi elitinio JAV Kem-
bridZzo universiteto Masacusetso technologijos instituto
studentai. Jie tuo metu studijavo magistrantaroje, taigi jau
buvo mokesi keleta mety ir turéjo profesinés patirties. Bet
ir studentai nesugebéjo isvengti socialinio draudimo nume-
rio ,inkaro“ Kuo skai¢iai numeryje buvo didesni, tuo dau-
giau pinigy jie buvo linke mokéti uz minétus daiktus.

Istreniruoti pardavéjai tiksliai zino, kaip i$naudoti inka-
ro efekta. Pavyzdziui, ,Elektromarkt” darbuotojai, konsul-
tuojantys pirkéjus, ieskancius naujo televizoriaus.

Puikiai savo amata jvaldes pardavéjas i$ pradziy su ma-
lonumu parodys brangy aparaty, kurio kaina daZzniausiai
smarkiai virgija jasy biudzeta, ir pasakys: ,Sito tikrai neke-
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tinu jums sitlyti, tik parodau, ko i$ viso esama.‘ Kai paskui
su pardavéju palengva artésite prie ne tokiy brangiy televi-
zoriy, $ie jums nevalingai jau atrodys gana pigts, nors toli
grazu nebus i$ pigiyjy. Galiausiai isleisite daugiau pinigy,
negu ketinote ar bent jau daugiau negu butuméte isleide
pardavéjui nemetus inkaro.

Verslo konsultantai daznai bina tikri Sio reikalo vir-
tuozai. Pasakojama, kaip vienas konsultantas, norédamas
sudominti nauja klienta, pradédamas derybas mégdavo sa-
kyti: ,Tik neissigaskit, bet panasy projekta mes jgyvendino-
me uz 5 mln. eury” Arba jvardydavo kokij kita skaic¢iy — bet
kokiu atveju tai budavo suma, gerokai didesné uz ta, kurios
jis i§ tikryjy tikédavosi i$ kliento.

Ar jmanoma atsispirti tokiam inkaro efektui? Vargu.
Galvok negalvojes, nieko i$ to neiseis. Kiekvienas, net ir
pazadintas vidury nakties, juk zino, kad saskaity numeriai
neturi nieko bendra su Niujorko gydytoju kiekiu, ir vis délto
dauguma zmoniy uzkimba ant $ios nesudétingos gudrybés.

Geriausias sprendimas — paciam mesti inkara, ir kaip
tik tada, kai jums to labiausiai reikia. Musy pavyzdyje apie
»Elektromarkt” tai reiksty: jeigu dar prie§ pardavéjo kon-
sultacija pasidoméjote, kiek kainuoja nebrangis televizo-
riai, lemiama akimirka jau busite jsitvére inkaro. Brangus
televizorius, kurj parodys pardavéjas, nepadarys jums tokio
stipraus jspudzio. Gudresnieji gali patys pasinaudoti inkaro
efektu. Pavyzdziui, jsivaizduokite, kad deratés dél atlygini-
mo. Pradédami derybas arba jvardykite kosmine sumg, arba
spausdami ranka Sefui $nektelékite su juo apie investiciniy
banky tarnautojus, kurie per metus uzdirba 200 000 eury
(netgi jei jy profesija neturi nieko bendra su jasy darbu).
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Taip savo Sefui tikrai uzmesite inkarg. Jasy jvardyta suma
nevalingai padarys jtaka, ir jis ims palankiau Ziaréti  jus.

Inkaro efektas

Mastymo klaida: Pamate vieng kokj skaiciy, kitus nesgmonin-
gai lyginame su juo. Ir visiSkai nesvarbu, protinga tai ar ne.
Pasekmeés: Pardaveéjai parduotuvéje pirmiausia parodo
brangiausig daiktg ir paskui veda prie pigesniy, todél sumo-
kame brangiau, nei planavome mokéti.
Pagalba: Patys Ciupkite inkarg. Prie$ kalbédamiesi su
pardavéju, iS anksto pasidomékite kainomis.

Patrickas Bernau









MAZOS DOVANELES - IR MES DOSNESNI

Kas nezino principo ,Kaip tu man — taip ir a$ tau“? Jei gyve-
ni pagal §j principa su zmonémis, kurie tau geranoriski, el-
giesi maloniai, o nedraugiskiems $iepi dantis. Ekonomistai,
tyrinéjantys elgseng, tai vadina savitarpiskumu, arba abipu-
siSkumu, be to, jie pastebéjo, kad $is principas Zzmonéms yra
labai svarbus.

Ju atradimas grindziamas eksperimentais, kurie jro-
do, pavyzdziui, kad Zmonés savo noru daugiau dirba, jeigu
jiems pakeliamas atlyginimas. Ranka ranka plauna, arba,
kaip sako elgsenos ekonomistai, — mainomasi dovanomis.

Jeigu i$ tikryjy Zmonés noriai mainosi dovanomis,
jiems nesvetima mintis pabandyti i$ $ios Zmogiskos savy-
bés ispesti ir naudos. Tarkim, ja buty galima pasinaudoti
renkant aukas. Kai norime zmogy jtikinti, kad jis aukoty,
vadinasi, prasome, kad jis ka nors padovanoty. Jis lengviau
aukos, jeigu i$ pradziy pats gaus dovany.

Arminas Falkas i$ Bonos universiteto tai yra patikrines
praktiskai. Tuo tikslu Ciuricho kantone viena visuomeniné
organizacija i§siuntinéjo apie 10 000 laisky su prasymu pa-
remti mokykla Dakoje. Trec¢dalis laisky buvo be dovanéliy,
antrajame trecdalyje buvo jdéta po atviruka su voku, o pas-
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kutiniajame — po keturis atvirukus. Rezultatas buvo aiskus.
Gavusiyjuy laiskus su atvirukais aukotojuy skaicius padidéjo
nuo 12 (i$ gavusiyjy laiskus be dovanélés) iki 14 proc. Ga-
vusiyjuy laiskus su keturiais atvirukais noras aukoti agteléjo
iki 21 proc.

Amerikieciy tyrinétoju gauti rezultatai labai panasus.
Ju praktiniame eksperimente aukos buvo renkamos vaiks-
¢iojant po namus (JAV tai gana paplites budas). Dovana
buvo dalyvavimas loterijoje, kurios laiméjimas 1000 do-
leriy. Rezultatas: be loterijos paaukojo apie 25 proc. zmo-
niy, i kuriuos buvo kreiptasi, o su loterija — apie 45 proc.
Per praktinj eksperimenta auky rinkéjai aplanké apie 3000
namy ukiy. Tie, kuriems buvo pasitlyta dalyvauti loterijoje,
aukojo daugiau.

Zmoniy polinkj j savitarpiskuma galima panaudoti ir
komercijoje. Suprantama, tada reikia griebtis daug iman-
tresniy gudrybiy.

Viena i$ priemoniy, kuig ¢ia galima pritaikyti, — vadi-
namasis ,Mokeék, kiek nori“ (angl. Pay-what-you-want)
metodas. Pirkéjams paliekama laisvé mokéti kaing, kuri, ju
manymu, baty teisinga. Kaip veikia $itas metodas, pailius-
truoja eksperimentas, atliktas su vieno Amerikos laisvalai-
kio parko lankytojais. Prie atrakciony buvo pasiilytos visy
sveciy nuotraukos atminimui. [prastiné vienos nuotraukos
kaina buvo 12,95 dolerio.

Tokia kaina uz nuotrauka i$ 200 lankytojy sumokéjo tik
vienas vienintelis. Tai yra tik 0,5 proc. nuo viso dalyviy skai-
Ciaus. Paskelbus, kad pusé kainos bus paaukota labdaros
organizacijai, pirkéju dalis iSaugo iki 0,59 proc., taigi labai
nedaug. Taciau to uzteko, kad pelnas padidéty. Treciojoje
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eksperimento dalyje lankytojams buvo leista patiems nu-
spresti, kiek jie noréty mokéti. Daugiau kaip 8 proc. lanky-
tojy iskart pasiémé nuotraukas, bet uzmokéjo labai mazai,
taigi pelnas smarkiai krito. Taciau pritaikius kombinacija
is ,Mokeék, kiek nori“ ir skelbimo, kad dalis savanoriskai
sumokeétos kainos bus skiriama labdarai, sékmés prover-
zis buvo didziulis. Sumokéta kaina iSaugo penkiagubai, o
pelnas — triskart, palyginti su variantu, kai reikéjo mokeéti
nustatyta kaina.

Sis metodas veikia ir be aukojimo jauko. Viename i$
Frankfurto restorany svec¢iams buvo leidziama uz savitar-
nos bufeto patiekalus mokéti tiek, kiek nori. [prastiné kai-
na buvo 7,99 euro. Beje, sveciy sumokétos kainos vidurkis
buvo mazesnis (6,44 euro), tac¢iau paklausa iSaugo daugiau
nei 60 proc., o pelnas — daugiau nei 30 proc.

Visai kitokias galimybes i$naudoti polinkiui keistis do-
vanomis suteikia internetas. Interneto svetainiy valdyto-
jams buty ypac¢ naudinga daugiau Zinoti apie savo lanky-
tojus. Taciau interneto vartotojai nenoriai pavieSina savo
asmeninius duomenis. Taigi kaip juos jtikinti, kad jiems
naudinga pateikti $iuos duomenis?

Miuncheno technikos universiteto tyréjai patikrino dvi
galimybes. Pirmuoju atveju vartotojai, pateike asmenine
informacija, galéjo matyti jiems tinkama reklama. Antro-
sios galimybés pagrindas — musy polinkis mainytis dova-
nomis: ,Mes galime leisti jums nemokamai naudotis Sia
svetaine, jeigu gausime jusy duomenis.“ Pastaruoju atveju
gautas nekeliantis abejoniy rezultatas. Apeliavimas j savi-
tarpiskuma suveikia kur kas stipriau, nei nuoroda j suas-
meninta reklama.
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Kaip sakoma, mazos dovanélés stiprina draugyste. I$
dalies tai teisinga, bet yra ir tamsioji pusé. Daznai dovanélé-
mis siekiama, kad mes paklustume ir darytume tai, ko i$ es-
meés nenorime. Smulkios dovanélés daznai dalijamos turint
slapty késly, todél reikéty pagalvoti, ar verta jas priimti. Ti-
kros dovanos dovanojamos nesitikint uz jas atlygio. Galbut
pirmiausia reikéty pamastyti, ar dovanotojas mums dova-
noja tikra dovang, ir tik paskui — ar jam atsilyginsime. Tokiu
atveju masy savitarpiskumo gyslele bus sunkiau i$naudoti.

Polinkis j savitarpiSkuma

Mastymo klaida: Mes esame linke j savitarpiSkuma, todél net
mazos dovanélés suzadina mumyse norg atsilyginti.
Pasekmés: Mes sugundomi atsilyginti dovanomis, kuriy
i$ tikryjy visai nenorime dovanoti.
Pagalba: |vertinkite, ar dovana nebuvo jteikta tikintis ko-
kio atlygio.

Joachimas Weimannas



VERCIAU NELYGINKIME

Viena mégstamiausiy konsultanty rekomendacijy — pries$
apsisprendziant reikéty kruopsciai palyginti pasitlymus.
Sis patarimas yra ir paprastas, ir neteisingas. Lyginimas gali
trukdyti i$siaiskinti tiesa, nes tokiu atveju pirkdami priima-
me sprendimus dirbtinai sukurtoje situacijoje, kai per daug
sureik§miname nedidelius prekiy skirtumus.

Cikagos universiteto ekonomistai, tyrinéjantys elgsena,
Christopheris Zsee ir Jiao Zhangas, i$nagrinéjo §j reiskinj
ir pateiké informatyviy pavyzdziy. Pretendentas gauna du
darbo pasitalymus: eiti nuobodzias pareigas uz 70 000 dole-
riy metinj atlyginimg ir idomias — uz 60 000 doleriy. Kurias
pareigas pasirenka kandidatas?

Antrasis pavyzdys: Zmogus su $eima gyvena Siek tiek
didesniame uz vidutinj (pagal amerikie¢iy normas) 280 m>
ploto name, i$ kur i darba jis gali nueiti pésc¢iomis. Uz tokia
pacia nuomos kaing jis galéty persikraustyti i 370 m? ploto
nama, taciau nuo pastarojo iki darbo reikia vaziuoti valan-
da. Ar persikraustys zmogus?

Eksperimentai rodo, kad zmonés priimdami sprendi-
mus tokiose situacijoje labiau linke rinktis geriau apmoka-
ma darbg ir didesnj namg. Jie labiau jvertina akivaizdzius
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skirtumus, pavyzdziui, tokius, kuriuos galima i$reiksti kon-
kreciais skaiciais, o ne sunkiau suvokiamus. Jie pervertina
laimés jausmg, kurj suteikia didesnis atlyginimas ir gyvena-
masis plotas.

Kodél taip yra? Sios mastymo klaidos atradéjai ja vadina
iSkreipianciu palyginimo poveikiu (angl. distinction bias).
Jie irodé, kad skirtingy pasialymuy palyginimas gali suklai-
dinti. Pradéjus dirbti geriau mokama nemalony darbg, pa-
jamos tampa ne tokios svarbios, bet zmogy ima kankinti
kasdiené darbo rutina, o tai tikrai labiau vargina, palyginti
su situacija, kai pasirenki maziau mokamag darba.

Nemalonaus darbo nasta jauciama kasdien, o gero at-
lyginimo naudos pojttis ima silpnéti. Palyginimas visai uz-
mirstamas arba prisimenamas tik retkarciais. Taigi Zzmogus,
pasirinkes nuobodulj keliantj darbg, ko gero, apsiriko. Pats
palyginimas pabrézia tam tikrus pasialymuy skirtumus, ku-
rie nesvarbis jau vien todél, kad véliau kasdieniame gyveni-
me jy tarpusavyje nelyginame.

Esama kity interpretavimo galimybiy: Zmonés yra lin-
ke teikti per didele reiksme konkretiems, ap¢iuopiamiems
faktams, tai yra tiems pasialymo pozymiams, kuriuos ga-
lima lengvai pamatuoti ir racionaliai jvertinti. Kartu jie
linke sumenkinti pozymius, labiau vertinamus emociskai.
Mokslas tai vadina diletanty racionalizmu (angl. lay ra-
tionalism). 10 000 doleriy didesnis atlyginimas skamba
konkreciai, bet palyginkime $ig suma su galimu laimés po-
jaciu, kurj suteikia jdomus darbas. Kita interpretacija bty
tokia: sprendimas priimamas atsizvelgiant j konkrecia,

tiesiogine nauda, nekreipiant démesio j véliau atsirandan-
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¢ius trakumus. Paprastai sakant: pirmiausia pasiimkime
pinigus, o véliau zitrésime. Taigi mes pervertiname nauda
(angl. medium maximization).

Daznai visi trys sprendimo priémimo metodai veikia
vienu metu. Zmogus pasirenka geriau mokama nuobody
darbg, nes pervertina darbo uzmokes¢io sulyginimo rezul-
tata, pernelyg sureikSmina atlyginimo skirtuma kaip kon-
krety fakta ir galvoja tiktai apie pinigus. Visi trys metodai
yra neteisingi.

Skirtumas tarp apsisprendimo metody yra toks: i$-
kreiptas palygimo poveikis — tai pasekmé klaidingos nuos-
tatos, kuri neleidzia pastebéti, kas mums i$ tiesy teikia lai-
més. O diletanty racionalizmas ir naudos pervertinimas yra
supaprastinto iSvady darymo bei apsisprendimo metodai,
kurie net nesiremia individualiomis laimés prognozémis.

Ypatinga iskreipiantj palyginimy vaidmenj iliustruoja
kitas pavyzdys. Klientas konsultuojasi su specialistu apie
dvi vienodai brangiy aukstos klasés garsiakalbiy kolonéliy
poras. Pirmosios kolonéliy poros pranasumas tas, kad jos
puikiausiai dera prie svetainés baldy, o ten jos ir turéty sto-
véti. Antroji pora klientui atrodo lyg ir baisoka, be to, netin-
ka prie baldy.

Stropusis pardavéjas pasiilo klientui pabandyti pasi-
klausyti kolonéliy garso specialiai nuo pasaliniy garsy izo-
liuotoje patalpoje ir ji jvertinti. Ten klientas i$ tiesy iSgirsta
nedidelius, bet vis délto juntamus skirtumus tarp kolonéliy
skambesio. Baisiosios kolonélés skamba geriau. Todél kli-
entas nusprendzia pirkti tas baisiasias. Namuose jis tuojau
pat susinervina dél savo pasirinkimo, nes kolonélés darko jo
svetaine. Jos atsiduria rasyje.
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Taigi pirkéjas palygino ir apsisprendé dél tokio varian-
to, kuris jam galy gale suteiké maziau laimés. Jis bty buves
laimingesnis, jei buty jsigijes Siek tiek prasciau skamban-
Cias, bet gerai atrodancias kolonéles, o ne baisigsias, bet su
geresniu skambesiu.

Norédamas pagristi savo sprendimg, klientas pasitelké
palyginima, kurio rezultatas pastiméjo ji pasirinkti netei-
singai. Palyginimas klaidina, nes véliau kasdienybéje turi-
my kolonéliy jau nebelyginame su kity kolonéliy skambesio
kokybe. Tai klasikinis iskreipian¢io palyginimo poveikio
pavyzdys.

Ar tai reiskia, kad, pries apsispresdami dél pirkiniy, ne-
turétume nieko lyginti? Ne. Reikéty pamastyti, ar verté, kuri
nulemia pasirinkima naudojant ta produkta, turi didelés
reik$més. Pirkdama suknele vakaréliui esi priversta lyginti
pasitlymus. Ir véliau nuolat lyginsi. O kai pati apsispresi,
kad su savo suknele atrodysi puikiai, baisi laimingesné.

Pasak Zsee ir Zhango, ju gauti rezultatai naujai paais-
kina laimés pojucio pagrindus. Trumpai tariant, padarytos
dvi i$vados. Pirma: zmonéms labiau patinka turéti daugiau
pinigy negu maziau. Antra: nors asmeninés pajamos padi-
déjo, nuotaika ne ka tepageréjo. Jeigu klausiam, ar Zmogus
labiau noréty buti vargsas ar turtuolis, palygines scenarijus,
jis galés aiskiai atsakyti. O jeigu Zmogaus paklausime apie jo
turta ir gyvenimo laime, jis nelygins savo turto su anksc¢iau
gyvenusios zmoniy kartos turtu. Taigi jis neatkreips déme-
sio j turto prieaugi.
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