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a. 500 kn (svi ostali dobiju 250 kn)
b. 1000 kn (svi ostali dobiju 2000 kn)




Pretpostavka — kada je novac u
pitanju ljudi donose racionalne
odluke kojima zele ostvariti
maksimalnu dobit

Homo economicus
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Daniel Kahneman

neke od temeljnih postavki klasiche
ekonomije su psiholoski nerealne

kada je novac u pitanju ljudi cesto
donose iracionalne odluke



Bihejvioralna ekonomija

pokusaji da se psiholoski realnija
shvacanja o ljudskoj prirodi ukljuce u
ekonomiju

zasto ljudi donose iracionalne
financijske odluke?



Sustav 1

automatski
brzo

bez napora
asocijativnho
emocionalno

pod utjecajem
navika

Sustav 2

zakljucCivanje
namjerno
ulaganje napora
kontrolirano
slijedi pravila



Kad su ljudi pod utjecajem straha
vjerojatnost im prestane biti vazna




Utjecaj grupe

Pretjerano samopouzdanje
Averzija prema gubitku

Kockarska pogreska

Pretjerani utjecaj novih informacija



Ljudi se ponasaju poput ostalih u
grupi iako se sami ne bi tako
ponasali




Vjerovanje da imamo iznadprosjecnu
sposobnost donosenja financijskih
odluka




Gubitak kod vecine ljudi izaziva vise
negativnih osjecaja nego sto dobitak
izaziva pozitivnih
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# %

Vjerovanje da se nakon pojavljivanja
odredenog dogadaja smanjuje

vjerojatnost njegovog ponovnog
pojavljivanja




%

Najnovije informacije imaju
nesrazmjerno velik utjecaj na
donosenje odluka




