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Rationaalisuus ja Homo economicus ovat juurtuneet taloustieteisiin ihmisten kéayttaytymista
madrittelevind kasitteind. Itsekds oman hyoddyn tavoittelu on kyseenalaistettu jo pitk&an
muissa tieteenaloissa, ja sen rinnalla sekd tilalla on ndhty muita ihmisten kéayttaytymista
ohjaavia insentiivejd. Taloudelliset mallit ja teoriat onnistuvat normatiivisesti, mutta
deskriptiivisesti jattavat paljon selittdmattd. Havainnot todellisuudesta, erilaiset anomaliat ja
selittdméattomét ilmidt osoittavat kiistattomasti rationaalisuusoletuksen puutteellisuuden eiké
taloustiede voi enda nojata pelkdstadn ihmisten horjumattomaan jarkiperdisyyteen ja
itsekkyyteen. Tunteet ohjaavat ihmisten kayttdytymistd, ja vaikka taloustieteissa tama relaatio
on myobnnetty, se on kuitenkin taysin sivuutettu. Mika ohjaa ihmisten kayttaytymista?
Vaikuttavatko tunteet ihmisten taloudelliseen kayttdytymiseen ja paatdksentekoon? Onko
tunteiden mallintaminen mahdollista?

Taloustieteissa on hiljalleen alettu myontéa, ettd mallit eivat kykene tyydyttavasti selittamaan
merkittdvaa osaa havaituista valinnoista. Behavioraalinen taloustiede ja neurotaloustiede ovat
edellakévijoitda aikamme murroksessa; taloustieteen on edelleen pysyttavd pedanttina
tieteenalana, mutta pyrittdva laajempaan selitysvoimaan. Laajemman selitysvoiman
saavuttamiseksi on alettava huomioimaan yha kattavammin tekijoita ihmisten paatoksenteon
takana.

Tavoitteeni on empiiristen nayttojen avulla osoittaa rationaalisuuden
paikkansapitamattomyys. Ei valttamatta sen taydellistd epdonnistumista, mutta sen merkittava
vajavaisuus. Pyrin osoittamaan olemassa olevan Kirjallisuuden ja tutkimusten avulla tunteiden
todella olevan merkittava vaikutin ihmisten taloudellisessa padtoksenteossa. Tulevaisuuden
haaste on tunteiden siséllyttdminen yha laajemmin taloustieteisiin ja taloudelliseen
mallintamiseen. Tiede ei etene suurin harppauksin, mutta tavoitteeni on koota tunteisiin ja
talouteen liittyvaa kirjallisuutta yhteen ja osoittaa, ettd askeleita on alettava ottaa.
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1 JOHDANTO

Nykyaikaisen taloustieteen isdnd pidetdan Adam Smithid, joka vuonna 1776 julkaistussa
kirjassaan The Wealth of Nations mé&érittelee yli kahdensadan vuoden ajan vallassa olleen
valtavirtataloustieteen perustan. Homo economicus ja rationaalisuus juontavat juurensa siis jo
kaukaa, ja ovat ehtineet juurtua taloustieteisiin tiukasti Homo economicus viittaa
rationaaliseen toimijaan, jota ohjaa taloudellisten ja itsekkdiden intressien tavoittelu.
Viimeisten vuosikymmenien aikana on kuitenkin alettu kyseenalaistaa perinteisid
talousteorioita niiden puutteellisen selityskyvyn wvuoksi. Normatiivisesti teoriat ovat
onnistuneita, mutta deskriptiivisesti ja& paljon selittdmattd. Havainnot todellisuudesta,
erilaiset anomaliat ja selittdmattomat ilmidt ovat saaneet osakseen paljon huomiota ja

ohjanneet tiedetta eteenpdin.

Taloustiede on tieteistd eniten matematiikkaan ja laskemiseen nojaava tiede, eikéd se ole
aikojen saatossa tinkinyt rationaalisuusoletuksestaan. Kylman rationaalisesti omaa
hyvinvointiaan maksimoiva Homo economicus on saanut paljon kritiikkia osakseen niin
useissa tieteenhaaroissa kuin taloustieteen siséllékin. Muu tieteiden Kkirjo biologiasta
psykologiaan tunnustaa ihmisten kayttdytymiseen ja inhimilliseen toimintaan vaikuttavan
muitakin insentiiveja kuin itsekds oman edun tavoittelu; ja samaa mieltd ovat perinteisesté
talousteoriasta haarautuneet behavioralistit. Behavioralistit ndkevéat perinteisen talousteorian
kayttaytymistd ohjaavat sadnndt vanhentuneina ja pyrkivat siséllyttamaan malleihin
psykologisesti realistisempia oletuksia. Tunteet ovat suuri kompastuskivi perinteiselle

talousteorialle, mutta ehka merkittavin selittdja ihmisten kéyttaytymiselle.

Psykologiassa on yha kehittyneemmin menetelmin pystytty todentamaan ihmisten
poikkeamien rationaalisuudesta olevan systemaattisia ja yleisid. Poikkeamat johtuvat
yksildiden kognitiivisista rajoitteista sekd tunnemaailman harhoista. Tunteiden vaikutus on
taloustieteissé sivuutettu, ja vaikka niiden vaikutus ihmisten kéyttaytymiseen on myoénnetty,
on sen nahty olevan taloustieteiden koulukunnan ulkopuolella. Tama aiheuttaa kuitenkin
ristiriidan, silla taloustieteissa on kyse nimenomaan ihmisten kayttdytymisen matemaattisesta
mallintamisesta. Ihmisten taloudellinen paatoksenteko on erittain altis tunteiden vaikutukselle,
vaikka on myodnnettdva tunteiden mallintamisen ja rationaalisuudesta irrottautumisen
aiheuttavan huomattavia haasteita malleille. Ovatko ihmiset rationaalisia paatoksissdan?

Kuinka merkittavésti tunteet toimivat vaikuttimina ihmisten taloudellisessa paatoksenteossa ja
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kayttaytymisessa? Miten taloustieteiden pitdisi huomioida tunteet? Onko niiden
mallintaminen mahdollista, ja kuinka pahasti tunteellinen toimija on ristiriidassa kautta

aikojen vallinneen rationaalisen toimijan kanssa?

Tavoitteeni on tarkastella pitkdan vallalla olleen perinteisen talousteorian oletusta
taloudellisten toimijoiden rationaalisuudesta ja todistaa sen paikkansapitamattomyys vahvojen
empiiristen havaintojen avulla. Véitteeni on, etté taloudellisten toimijoiden vaikuttimina ovat
rationaalisuuden ohella tunteet. Tavoite ei siis ole taysin kiistdd rationaalisuutta, mutta
osoittaa sen siséltdvan puutteita ollakseen merkittavin, saati ainoa selittdja taloudellisessa
kayttaytymisessd. Tunteiden vaikutusta taloudellisessa kéyttaytymisessd aion tarkastella
olemassa olevan eli p4dasiassa ulkomaisen tieteellisen kirjallisuuden avulla niin teoreettisesti
kuin empiiristen kokeiden ja taloustieteen sovellusten kautta. Tunteiden psykologisen linkin
takia on mahdotonta kasitelld aihetta tukeutumatta myos psykologisiin tutkimuksiin, mutta
psykologian sanaston kéytté on pyritty pitdméén tydssd minimissddn. Oman haasteensa
tutkimukselleni asettaa se, ettd tunteiden vaikutusta taloustieteiden puolella on alettu vasta
viime aikoina tutkimaan ja yleisemmin hyvaksyméaan. Tyoni pohjautuu olemassa olevaan
kirjallisuuteen. Kokonaisuudessaan tutkimukseni tavoite on koota tatd olemassa olevaa
aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta yhteen ja osoittaa, etta tunteiden vaikutusta taloustieteissa ei

voida enaa sivuuttaa.

Luvussa kaksi pohjataan tulevaa esittelemélld perinteisen talousteorian kaksi suosituinta
teoriaa paatoksenteosta, odotetun hyoddyn teoria sekd intertemporaalisen valinnan teoria.
Samassa luvussa madrittelen myos rationaalisuuden ja sen muunnokset. Luvussa kolme
esitan kattavasti empiirisia todisteita rationaalisuuden epdaonnistumisesta niin, ettd oletuksen
puutteista ei jaa epailyksia. Luvun kolme loppupuolella rationaalisuuden kumoamisen jalkeen
tutustutaan tarkemmin kayttaytymisperustaiseen talousteoriaan, sen metodeihin ja osakseen
saamaansa kritiikkiin. Lisaksi esittelen kaksi kayttaytymisperustaisen talousteorian
innovaatiota: prospektiteorian ja behavioraalisen peliteorian. Luku nelja keskittyy tunteisiin ja
niiden vaikutukseen taloudellisessa toiminnassa. Tunteiden madrittelyn kautta siirrytadén
niiden jaotteluun odotettuihin ja valittémiin emootioihin. Kun teoreettinen tausta tunteille on
késitelty, esittelen tuoreita innovaatioita liittyen tunteisiin ja talouteen. Kéaytannossa tama
tarkoittaa sitd, ettd kun tunteiden oleellisuus taloudellisessa kéayttaytymisessd on todistettu,
tarkastellaan uusia tunteet huomioivia malleja sekd perinteisen talousteorian oletusten
laajennuksia todellisuuden parempaan kuvaamiseen tahtaamiseksi. Luku viisi hahmottelee

tunteiden ja talouden yhteistd tulevaisuutta ja esittelee mielenkiintoisen uuden tieteenalan,
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neurotaloustieteen, joka yhdistelee taloustiedettd, psykologiaa ja neurotiedettd kuvatakseen
yha paremmin ihmisten todellista kéayttaytymista.



2 PERINTEISET TALOUSTEORIAT

Puhdas talousteoria on numeroita ja loogista kieltd: matematiikkaa. Se on ensisijaisesti
johdonmukaisuutta; loogista, matemaattista ja tilastollista jatkuvuutta (Altman 2004). Adam
Smithi& pidetdan nykyaikaisen taloustieteen oppi-isdnd. Taloustieteen perustan luonut The
Wealth of Nations kuvaa rationaalisen ja hydtydan maksimoivan ihmisen. Ndiden Homo
economicusten on annettava toimia vapaasti hyodyttéden itseddn ja toinen toistaan, heitd ei
pid& pakottaa mihinkaan, silld he ovat rationaalisia eivatka osallistu mihinkdédn mika ei ole
vaivan arvoista. Samassa teoksessa Smith esitteli myos ajatuksensa ndkymattoméasta kédesta,

joka ohjaa vapaassa kilpailutaloudessa paretotehokkaaseen allokaatioon.

Tandkin pdivand valtavirtataloustiede nojaa perusoletuksiltaan t&hé&n Smithin ajatukseen
rationaalisesta ja hyotyddn maksimoivasta ihmisestd. Taloustieteen valtavirtana pidetdan
uusklassista taloustiedettd niin Suomessa kuin ladhes kaikkialla muuallakin maailmassa.
Uusklassisten taloustieteilijoiden nédkemyksen kulmakivend on siis Homo economicus eli
taloudellinen ihminen. Rationaalinen kayttdytyminen ei kuitenkaan automaattisesti tarkoita
uusklassista kayttaytymistd eikd kayttdytyminen, joka eroaa neoklassisista normeista,

automaattisesti tarkoita irrationaalisuutta (Altman 2004).

Taloustieteen mannerlaattojen, eli rationaalisen talousteorian ja empiirisen tutkimuksen,
valille on auennut railo, joka korostuu entisestdadn néiden tutkimussuuntien vallatessa uusia
huippuja tahoillaan (Halko & Miettinen 2007). Perinteinen talousteoria ja rationaalisen
valinnan malli on saanut osakseen paljon kritiikkid. Tata rationaalista agenttia on puolustettu
useilla perusteilla; standardimallin on véitetty muun muassa olevan helpompi muodostaa ja
kéaytossa oleellisempi (Mullainathan & Thaler). Totta on, ettd taloudellisten mallien
muuttaminen esimerkiksi psykologisesti realistisemmiksi tekee ne mutkikkaammiksi ja
vaikeammiksi (Tuomala 2010). Valtavirtaa edustavat taloustieteilijat kéyttavat vahvaa
metodien  yhdistelmdd:  metodologista  individualismia,  oletusten = matemaattista
muodostamista, ndiden oletusten seurausten loogista analyysia ja sofistikoitunutta empiirista
kenttakokeilua (Rabin 1998). Nama metodit ovat suunnattoman hyédyllisia ja luovat pohjan
taloustieteelle (Rabin 1998). Taloustiede on teoriakeskeisinta ja véahiten havaintointensiivista
kuin ehka mik&an muu tieteenala (Smith 1989). Kaikelle taloustieteelliselle tutkimukselle on

ominaista mallien k&yttd oppisuunnasta riippumatta. Uusklassinen lahestymistapa on



hyodyllinen, koska se tarjoaa teoreettiset kehykset, joita voidaan soveltaa I&hes mihin tahansa

taloudellisen kayttaytymisen muotoon (Camerer & Loewenstein 2004).

Perinteisten talousteorioiden kirjo on laaja, mutta malleissa oletetaan siis talouden toimijoiden
olevan rationaalisia hyddyn maksimoijia. Né&iden rationaalisten toimijoiden tavoite on
hyotyfunktion tuoton maksimointi. Sen liséksi kuitenkin rationaalisuudella tarkoitetaan myos
tavoitteen maksimointia sekd madrdn ettd laadun suhteen. Valtavirtateoria tarjoaa
yksiselitteisen ennusteen, kuinka rationaalisten toimijoiden odotetaan kayttadytyvén ja
ehdottaa kausaalista yhteyttd rationaalisuuden ja tehokkuuden vélille. Téten rationaalisen
valinnan tuotos on aina tehokkuus. Tama johtaa julkisen politiikan vah&iseen puuttumiseen
talouden toimijoiden tekemisiin. Uusklassismi ei kuitenkaan Kkiistd markkinavoimien
olemassaoloa, vaan nimenomaan nékee ne yhtend toimeenpanevana voimana, joka laittaa

yksilot toimimaan omaksi edukseen parhaalla mahdollisella tavalla. (Altman 2005.)

Rationaalisuuteen  nojaavien  perinteisten  teorioiden  vahvuus  piilee  niiden
perusolettamuksessa; yleensa on vain yksi rationaalinen tapa toimia, ja sita ei silloin tarvitse
sen enempéa perustella. Yhté helppoa ei ole 10ytaa yhta tiettya tapaa tai kaavaa, jonka mukaan
ihmiset toimisivat irrationaalisesti. Irrationaalista toimintaa on huomattavasti vaikeampi

ennustaa.

2.1 Rationaalisuus ja rajoitettu rationaalisuus

Kysymyksella ihmisten rationaalisuudesta on pitkd historia, joka juontaa juurensa aina
muinaisen Kreikan filosofien pohdinnoista. Ensimmadisen tiedettdvan tallaisen on tehnyt
Aristoteles. Rationaalisuus voidaan maédritelld monesta eri nékdkulmasta. Elektroninen
sanakirja Wikipedia méaarittelee rationaalisuuden seuraavasti: Rationaalisuus tarkoittaa jarjen
kayttoa paatoksentekoon tunteiden ja vaistojen liséksi tai niiden sijaan. Rationaalisuudelle
vastakkainen tapa on irrationaalisuus. Rationaalisuuteen kuuluu vaihtoehtojen tietoinen
ajatuksellinen  arviointi ~ ja  usein  myds  jonkin  formaalin  jarjestelman,
kuten logiikan tai matematiikan, kayttdé avuksi. Rationaalisuuteen kuuluu tavoitteen
madrittaminen ja sen saavuttamiseksi kaytettavissa olevien toimenpiteiden arviointi ja
toteutettavan toimenpiteen valinta ja toteutus sek& edelleen toteutuksen arviointi, jne.
Arkikielessa rationaalinen toiminta on siis toimintaa, jossa on jotain jarked, eikd se sulje
tunteiden ja vaistojen vaikutusta pois. Sitd vastoin se, miten taloustiede ymmartaa

rationaalisuuden, liittyy maksimaalisen hyvinvoinnin tavoitteluun. Rationaalisuus on
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kognitiivinen prosessi, ja jos yksilot tekevat oikeita paatoksid, sen katsotaan johtuvan siita,
etta he ajattelevat asioita lapi ja ymmartavat tdman kognitiivisen prosessin (Altman 2004).

Arkikielta paljon tarkemmin ja eksaktimmin madritelty taloustieteellinen rationaalisuus
rinnastetaan aikojen saatossa térkedksi osaksi perinteisid talousteorioita tulleeseen Homo
economicukseen. Homo economicus on rationaalinen, itsekds ja omaa etuaan tavoitteleva,
ehk& jopa mekaaninen. Han arvioi aina huolellisesti eri vaihtoehdot ennen péatdksentekoa.
Homo economicuksen voidaan sanoa olevan kylman laskelmoiva, oman hyddyn maksimoija.
Niukkojen resurssien optimointi on luonteenomaista taloustieteelle, mutta optimointia ei
yleisesti ajatella rahan suhteen, vaikka raha olisi miellyttdvd tapa madritelld hydodyn aste
(Abreu 2009). Taman tutkimuksen kannalta lienee tarpeellista painottaa, ettd Homo
economicus on ihminen jonka paatoksiin tunteet eivat vaikuta. Yleisestik&dn rationaalisen
padtoksentekijan valinnoissa ei tunteille ole sijaa. Perinteisen taloustieteen ihmiskuvaa
madrittelee siis rationaalisuus ja egoismi. Taloustieteen rationaalisuuden vaativat oletukset

supistavat ratkaisujoukon niukimmilleen.

Yksiloiden pitdisi antaa vapaasti valita ja hallitusten olla erityisen harkitsevaisia kuinka
rajoittaa tatd yksilon vapautta, sisdltden tulojen uudelleenjaon seké verotuksen. Taméa Adam
Smithin ajoista asti vaikuttanut vaittdma nojaa siis oletukseen, ettd yksilot ovat rationaalisia;
sillad jos yksilot ovat rationaalisia paatoksentekijoitd, hallitus ei voi koskaan tietdd miké on
ihmisen parhaaksi paremmin kuin ihminen itse. Tasta seuraa, ettd hallituksen tulisi verottaa
niin vahan kuin mahdollista ja maksimoida koulutuksen ja terveydenhuollon yksityinen
hankinta. Jos kuitenkin on niin, ettd yksilot eivat ole erityisen rationaalisia, saattaa olla
tietyissa tilanteissa tarve julkisen vallan paternalismille. Jos rationaalisuuden epéonnistumisen
lisdksi huomioidaan viela ihmisten alttius taipua altruismiin, heidan huolensa
oikeudenmukaisuudesta, heidédn halukkuutensa rangaista niitd, jotka kayttaytyvat vastoin
ryhman intresseja sekd ymparilld olevien kayttdytymisen vaikutus heiddn omaan

kayttaytymiseensd, saadaan lisaa tukea julkisen vallan interventiolle. (Gittins 2005.)

Rationaalisuuden vaatimus on tiukka ja jyrkka yksinkertaistus. Rationaalisuuden olettamus on
silti tarpeellinen taloustieteelle, koska sen avulla saadaan selkoa taloudellisiin ilmidihin seka
yhteinen Kieli taloustieteilijoille. Taloudelliset ilmi6t ovat kuitenkin lilan monimutkaisia, jotta
rajoittamaton rationaalisuus yksinaan riittdisi niiden selittamiseen. Aikojen kuluessa onkin
kehittynyt erilaisia oppisuuntia, joista kukin késittelee rationaalisuutta omalla tavallaan ja

korostaa sen rajoitteiden merkitysta.



Herbert A. Simon esitti jo 1950-luvun puolivalissé rajoitettua rationaalisuutta kuvaamaan
realistisemmin ihmisten paatoksentekokykyd, ja sai tyostédan taloustieteen Nobel-palkinnon
vuonna 1978. Han esitti, ettd padtoksentekijat ovat rajoitetusti rationaalisia ja tarjosi mallia,
jossa hyddyn maksimointi oli korvattu tyytyvaisyydelld. Optimaalisen ratkaisun sijaan
hyvaksytaankin siis tyydyttava ratkaisu. Laskelmoivan ja &irimmadiseen rationaalisuuteen
taipuvan paatoksenteon tilalla on alettu ndhdd kahdensuuntaista k&ytadntoad: péattelya ja
intuitiota. Paattely on se, mitd teemme kun esimerkiksi laskemme matematiikka. Intuitio on
puolestaan vaistonvaraista toimintaa, joka tuo ajatuksia padhamme spontaanisti ilman

vaivannakoa. (Kahneman 2003.)

Rajoitettu rationaalisuus siis loysentdd rajattoman rationaalisuuden oletusta. Poikkeamat
rationaalisuudesta ilmenevat arviointikyvyssa ja valinnassa. Joitain havainnollistavia
esimerkkeja poikkeamista on muun muassa liiallinen varmuus, optimismi, ankkurointi ja
samankaltaisuuksiin perustuvien arvioiden tekemisen yleisyys tai todennakdisyys. Ihmisilla
on vain rajallinen maara kasityskykya ja vain rajallinen méaara aikaa, jolloin ei voida olettaa,
ettd ratkaisemme aina vaikeat ongelmat optimaalisesti. N&in ajateltuna on itse asiassa jopa
tietylla tapaa ilmeisen rationaalista kéyttdd apuna peukalosaantdja. (Mullainathan & Thaler
2000.)

Simonin kehittdma termi rajoitettu rationaalisuus viittaa rationaalisiin valintoihin, joihin
vaikuttavat paatoksentekijan psykologiset kognitiiviset rajoitukset koskien informaation
késittelyd. Naistd rajoituksista seuraa kallis péatoksentekoprosessi, ja paatoksentekijat
ottavatkin huomioon naméa paatoksentekokustannukset seka ihmismielen rajoitteet. Téaten
ihmismielen luonnolliset rajoitteet asettavat rajat rationaaliselle paatoksenteolle. N&in Simon
paatyy samaan paattelyketjuun kuin Mullainathan ja Thaler (2000): rajoitettu rationaalinen
paatds ei ole irrationaalinen, vaan pikemminkin rationaalinen ja optimaalinen annettuna
rajoitteet, joihin péaatoksentekija tormad. Neoklassisten normien seuraaminen tulisi varsinkin
monimutkaisissa tilanteissa kalliiksi, kun huomioidaan ndma ihmismielen rajat. (Altman
2004.) Rajallisen aivokapasiteetin vuoksi emme siis pysty aina ratkaisemaan ongelmia

optimaalisesti (Tuomala 2010).

Rajoitetun rationaalisuuden mukaan yksilot eivét siis sitoudu neoklassiseen péaatdksentekoon,
mutta he kyll4 pyrkivat parhaaseensa. Tata pyrkimystd Simon nimittdd siis tyytymiseksi.

Kontekstista riippuen saattaa olla olemassa useitakin erilaisia tyydyttavid paatoksia, kun taas
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neoklassisessa rationaalisuudessa on vain yksi ja ainutlaatuinen optimaalinen p&atos.
Rajoitettua rationaalisuutta ei kuitenkaan tule pitd4 alempana rationaalisuuden tasona eika
muotona, joka hyvaksyy normit ja tutkii milloin yksilot poikkeavat néistd normeista. Se on
vaihtoehto nykyisille normeille; se tarjoaa normien uudelleenajattelua sek& ihmismielen
todellisen kaytoksen tutkimista, mutta sitd ei tule sekoittaa irrationaalisen paatoksenteon
teorioihin. (Altman 2004.) Rajoitettu rationaalisuus saattaa nykyisin taloustieteesséd olla
rinnasteinen mille tahansa taydellisesté rationaalisuudesta poikkeavalle toiminnalle. T&mé& on
osaltaan harhaanjohtavaa, koska moni kéyttdytyminen saattaa olla irrationaalista, mutta silla
ei valttamétté ole kuitenkaan mitadn tekemista rationaalisuuden rajoitteiden kanssa.

Aikaisempiin tutkimuksiin perustuen Akerlof ja Yellen (1987) ovat todenneet, etta
irrationaaliselta vaikuttava kéyttaytyminen saattaa olla lahes rationaalista (near-rationality).
Termilldén he tarkoittivat sitd, ettd ihmisilla on melko suuri vapaus poiketa optimoinnista
ilman merkittavia tappioita. Matemaattisesti he perustelivat ndkemystdén silla, ettd pienet
kevennykset hyvan mallin standardeihin laajentavat merkittéavasti kdyttaytymisen kirjoa, joka
mallin puitteissa tulee kysymykseen. Lé&hes rationaalisen kayttdytymisen mallit eivét

kuitenkaan ole lahelld taydellisen rationaalisuuden malleja, vaikka intuitio niin vaittaa.

On olemassa my6s behavioralistisia koulukuntia, jotka nakevét inhimillisen valinnan erittain
rationaalisena ja véittavét, ettd neoklassiset normit eivét ole tarkoituksenmukaisia arvioitaessa
valintakédyttaytymistd. Se, mik& ndyttdd olevan virhe, ei ehkd olekaan virhe, kun
paatoksenteko  rakennetaan  todellisen  eldmédn  péatoksentekotilanteiden  kanssa
yhdenmukaisemmaksi. Behavioralistit Kahneman ja Tversky nimittdvat néitd erkaantumisia
neoklassisesta rationaalisuudesta virheiksi ja poikkeamiksi. My0ds perinteisen taloustieteen
piirissd on ndkemyksid, joiden mukaan virheet ja poikkeamat paatoksenteossa eivét ole
irrationaalisia. Kaiken madardtietoisen toiminnan n&hddin olevan rationaalista. Nama
nakemykset hyvaksyvat ihmismielen erehtyvaisyyden ja jopa myontavat yksilon tekevan

usein virheita valintatilanteissa. (Altman 2004.)

Homo economicus herattdd vastustusta muissa tieteenhaaroissa, ja jopa perinteisen
taloustieteen sisélla on ollut behavioralistista liikettd, joka on halunnut I6ysentaa darimmilleen
Kiristettyja oletuksia. Valtavirtataloustiede rakentuu tastd huolimatta tdmén ihmiskuvan
varaan. Toisaalta rationaalisen valinnan teoria ei pyrikdan olemaan hyvé teoria siitd, miten
ihmiset tekevéat paatOksid. Voidaan sanoa, ettd rationaalisen teorian mallit painottuvat

paatoksenteon lopputulemiin, kun taas rajoitetun rationaalisuuden mallit p&aatoksenteon
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prosesseihin. Yha enenevissa madrin on kuitenkin selvad, etta perinteiset taloudelliset mallit

epéonnistuvat todellisuuden jéljittelemisessa. Tahan palataan luvussa kolme.

2.2 Odotetun hyddyn teoria

Odotetun hyddyn teoria kehitettiin, kun odotetun arvon teoria kohtasi vakavasti otettavia
ongelmia selittdmiskyvyssaan (Pollatsek 1969). Odotetun hyddyn teoria on yksi
tunnetuimmista rationaalisen valinnan malleista. Se on dominoinut normatiivista talousteoriaa
pitkaan, silla se tarjoaa kitsaan kuvauksen todellisesta rationaalisesta kayttaytymisesta
epavarmuuden vallitessa (Shiller 2001). Paatoksenteko epdvarmuuden vallitessa on keskeinen
aihe taloustieteissa, koska useimmat péatokset siséltavat riskin; erilaisten vaihtoehtoisten
toimintasuuntien seurauksia harvoin tiedetdan varmuudella. Moniin tarkoituksiin odotetun
hyodyn malli on hyva perusta, erityisesti jos rationaalisen kayttaytymisen oletukset tayttyvét
ja pééatokset ovat huolella mietittyjd ja paatoksentekijat ovat hyvin informoituja (Shiller,
2001).

Malli siis kuvaa, kuinka ihmisten pitdisi kayttaytyd epavarmuuden vallitessa. Jokaisella
yksilolla on hyotyfunktio, jonka ainoat rajoitteet ovat edellytys sekd jatkuvuudesta ettad
rahallisen arvon suhteen monotonisesta kasvavuudesta. (Pollatsek 1969.) Rationaalisen
toimijan odotetaan siis maksimoivan odotettua hyotya odotetun arvon sijaan (Altman 2004).
Tama piirre antaa mallille myds deskriptiivisen vetovoiman. Malli siis olettaa esimerkiksi,
ettd eroavaisuus onnellisuudessa $1 voiton ja $2 voiton valilla ei vélttamattd ole sama kuin
onnellisuuden eroavaisuus $101 voiton ja $102 voiton vélilla, vaikkakin eroavaisuus odotetun
arvon osalta on sama (Rick & Loewenstein 2008). Odotettu hyoty on varallisuuden tason

funktio, jossa oletetaan esiintyvan vahenevét varallisuuden tuotot (Altman 2004).

Pareton ja Slutskyn osoitettua, ettd kuluttajakysyntd voidaan johtaa indifferenssi-kayrien
ominaisuuksista, tuli muodinmukaiseksi ajatella hydtya ordinaalisena mittana (Simon 1959).
Rationaalisuus hyotyfunktion kautta tarkasteltuna tarkoittaa korkeimman hyotytason valintaa.
Rationaalista ei ole valita pistettd, joka jaa rajoitteena toimivan budjettisuoran alapuolelle,
vaan rationaalinen valinta on aina budjettisuoralla. Talldin maksimoidaan omaa hyotya.
Oman edun tavoittelu ja hyédyn maksimoiminen eivat vielad riitd mallin rakennusaineiksi,
vaan vaaditaan myos hyvin kayttaytyvat eli oikealla tavalla muodostuneet preferenssit.
Preferenssiaksioomat, joista odotetun hyodyn teoria on johdettu, ovat Kkiistaton esitys

rationaalisuuden perusvaatimuksista (Shiller 2001). Tamé& onkin yksi perinteisen taloustieteen
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ja rationaalisuuden keskeisimmistd lahtokohdista: oletus vakaista ja johdonmukaisista
preferensseista.

Né&itd kuutta preferenssiehtoa kutsutaan VVon Neumann & Morgenstern aksioomiksi, ja ne
tilvistdvat matemaattisesti taloudellisen rationaalisuuden. Tassa ne esitelladn ja niiden

heikkous todistetaan rationaalisuuden kumoamisen yhteydessa luvussa 3.3.

1. Taydellisyysaksiooma: Preferenssien on oltava hyvin mééritellyt; A>B, B > Atai A =
B.

2. Transitiivisuusaksiooma: JosA>BjaB>C > A>C.

3. Jatkuvuusaksiooma: Jos A > B > C, on olemassa todennakdisyys p (0 <p <1 ) siten,
ettd paatoksentekija on indifferentti valitessaan varman tulon B tai arvonnan, jossa voi
voittaa A todenndkdisyydelld p ja C todennakdisyydella (1 — p).

4. Refleksiivisyysaksiooma: Jokainen kori on véhintaan yhta hyva kuin tama kori itse.

5. Riippumattomuusaksiooma: Jos yksilo on indifferentti vaihtoehtojen A ja B valill,
yksilon on oltava indifferentti myds sellaisten arpajaisten valilla, joissa ensimmaisista
arpajaisista on mahdollista saada A ja C todennakdisyydella p ja toisista arpajaisista B
ja C todennakdisyydella (1 — p).

6. Kyltymattémyysaksiooma: Enemman on aina parempi. (Von Neumann & Morgenstern
1974; Cowell 2005.)

Yksilon, joka kayttaytyy johdonmukaisesti ndiden aksioomien kanssa, voidaan sanoa olevan
rationaalinen ja héanen preferenssinsd voidaan esittdd hyotyfunktion avulla. Odotettua
hyotyddn maksimoidessaan yksild tekee siis paatoksia rationaalisesti pohjautuen naihin
aksioomiin. Odotetun hyddyn arvo on valinnan vaihtoehtoisten lopputulemien painotettu
keskiarvo. Tarkasteltaessa yksilon valintaa odotetun hyddyn mallilla, saa hydty ordinaalisen
tulkinnan. Ordinaalisuus viittaa siis eri hyotyjen tuottamaan paremmuusjérjestykseen, ei sano

mitaan esimerkiksi mielihyvan absoluuttisesta maarasta.

Odotetun hyddyn malli voidaan esittda yksinkertaisella kaavalla

(1) E [UX)] = o U(xe) + (1-a) U(x) a € [0,1].

Kaavassa E[U(x)] on odotettu hydty, a on todenndkdisyys, etté tila 1 toteutuu, x; on tulo

tilassa 1, 1-o on todenndkadisyys, etté tila 2 toteutuu ja X, on tulo tilassa 2.
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Toinen keskeinen runko valinnan tekemisestd epdvarmuuden vallitessa odotetun hyddyn
mallin ohella on Savagen subjektiivisen odotetun hyédyn malli (Subjective Expected Utility,
SEU). Se kehitettiin deskriptiivisen odotetun hyddyn mallin osittaisen vaillinaisuuden vuoksi
(Pollatsek 1969). SEU-malli yhdistdd henkilokohtaisen hyotyfunktion ja henkilokohtaisen
todenndkoisyysjakauman. Yksiloiden paatokset ovat erilaisia, koska heilld on joko erilainen
hyotyfunktio tai koska he néakevét eri lopputulemien todennékdisyydet erilaisina. Tyypillinen
hyotyfunktio esitetddn kuvassa 1. Horisontaalisella akselilla on varallisuuden tason muutokset
kasvaen oikealle ja vastaava hyoty jokaiselle varallisuuden tasolle on vertikaalisella akselilla

kasvaen ylospain.

Utility

0 State of wealth

KUVA 1. Subjektiivinen hydtyfunktio (Altman 2004)

Huolimatta odotetun teorian ilmiselvéstd kiinnostavuudesta, on kuitenkin pitkaan ollut
tiedossa, ettd malli systemaattisesti epdonnistuu ennustamaan ihmisten kéyttaytymista ainakin
tietyissa tilanteissa (Shiller 2001). Epdonnistumiset tulevat ilmi eksperimentaalisissa kokeissa
ja todellisen elaman naytdissd. Ehk& voidaan myos sanoa, ettd todellinen maailma on niin
monimutkainen, ettd hydédyn maksimointi -teorialla on vain véhan tekemistd todellisten
valintojen kanssa (Simon 1959). On kuitenkin todennakdistd, ettd odotetun hyddyn teoria
jatkaa tulevaisuudessakin dominointia ja siksi on tarpeen ymmartda deskriptiivista

todellisuutta teorian avainoletusten ollessa pateméttomia (Machina 1982).
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2.3 Intertemporaalinen valinta

Useimpiin ihmisten kohtaamiin p&&toksentekotilanteisiin liittyy aikaelementti. ltse asiassa
arkisissa jokapdivaisissa paatoksissékin joudutaan punnitsemaan tulevaisuuden ja nykyhetken
valilla. Paatoksen tuotokset saattavat toteutua vasta tulevaisuudessa, investointeihin ja
sijoitustoimintaan liittyy aikaelementti, ja ehkd& useimmin arkielamassé esille tuleva
aikaelementin siséltavd péatds liittyy kulutukseen; kulutanko nyt vai tulevaisuudessa.
Kieltdydynkd pikaruuasta nyt ja laihdun tulevaisuudessa, vdhenndnkd ostosten méa&rééd nyt
jotta saan vuoden paasta uudet huonekalut tai alanko eldkesaastajaksi nyt ja nautin hedelmista
vanhempana? Intertemporaalinen valinta tarkoittaa valintaa yli ajan. Eri ajankohtina
toteutuvat tulot ja menot pitdisi saada yhteismitallisiksi, jotta rationaalisen paatoksen
tekeminen onnistuisi. Mallissa kuluttaja diskonttaa tulevia tuottoja eksponentiaalisesti eli
kaikkiin ajanhetkiin sovelletaan samaa diskonttoastetta. Télle eksponentiaaliselle kulutukselle
on ominaista, ettd jos kulutus d tdn&é&n vastaa kulutusta ¢ huomenna, niin d vuoden toiseksi
viimeisend pdivand vastaa c:td vuoden viimeisend péivana (Halko & Miettinen 2007).
Intertemporaalisen valinnan malli olettaa kuluttajien olevan eteenpéin katsovia ja
maksimoivan koko elinajan hyotyé, ja talla perusteella myds valitsevan tulevan ja nykyisen
kulutuksen vélilla. Intertemporaalisen valinnan perusmalleista diskontatun hyddyn malli on
talla hetkelld dominoivin. Se siis olettaa vakioisen diskonttaustekijan, joten lopputulemien

nettonykyarvo saadaan kaavalla

@) U, s, .., ur) = zu

jossa u; kuvaa hyotyd, jonka henkild kokee hetkellé t, ja 6 < 1 on aste, jolla hy6ty diskontataan

viivastyksensa funktiona (Read et al. 1999).

Irving Fisherin intertemporaalisen valinnan malli (josta diskontatun hyédyn malli on yleistys)
oli vastaus Keynesin kulutusmallille. Keynes katsoi ihmisten kulutuksen riippuvan vain
nykyisista tuloista, kun taas Fisher totesi kulutuksen olevan riippuvainen koko elinajan tulojen
nykyarvoista. Mallissa kuluttajien valintaa rajoittaa intertemporaalinen budjettirajoite, joka
kuvaa nykyisten ja tulevien kokonaisresurssien maaraa. Jos kuluttaja kuluttaa nykyhetkessa
enemman kuin hanen tulonsa mahdollistaa, han lainaa. Vastaavasti kuluttaja, joka kuluttaa
véhemman kuin hdnen tulonsa mahdollistaisivat, s&astdd. Tulevaisuudessa alkutilanteeseen
verrattuna lainaajalla on kéytettavisséan vahemman tuloja ja saastgjalla enemman. Henkilon

preferenssit maarittavat onko han kérsimaton vai karsivéllinen.
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Irving Fisherid pidet&én kiistattomasti yhtend uusklassismin pioneereistd, mutta osittain hanen
ajatuksensa oikeuttaisivat jopa modernin behavioralismin pioneeriuteen. Fisher nimittdin
mietti mallissaan myds muun muassa ihmisten itsekontrolliongelmia ja muodin vaikutusta
ihmisten paatoksiin. Fisher kuitenkin painotti analyysinsa riippuvan tdydellisesta
kaukokatseisuudesta. Intertemporaalisen valinnan malli kuuluukin perinteisen taloustieteen
piiriin, mutta Fisherin mietteista p&atellen han kehitti teorian kuvaamaan kuinka rationaaliset
ihmiset kayttaytyisivat, ei niinkaan kuinka todelliset ihmiset kéyttaytyvéat. (Thaler 1997.)

13



3 ETSIMASSA TODELLISUUTTA

Sanotaan, ettd taloustieteissd on liikaa teorioita ja lilan vahan empiirista tyotd. Jokaisessa
teorian ja havainnon vastakkainasettelussa teoria saattaa toimia tai sitten ei. Kaikkien
teorioiden voidaan olettaa olevan enemmain tai vdhemman todistettavia, ja teorioiden
tilastolliset testit ovat, huolimatta ovatko tulokset véaristdvid vai ei, keinoja motivoida
teorioita laajentumaan. Uusi teoria, joka kaventaa kuilua havainnon ja teoreettisuuden valilla
on aina tervetullut, mutta vield suuremmassa arvossa olisi tutkimus, joka tahtaisi kuilun
sulkemiseen nimenomaan padtoksentekoteorian ja padtoskayttaytymisen valilla. (Smith
1989.)

Teorioita testattaessa tehdaén vertailuja havaintojen ja teorian ennusteiden vélill4. Tarkalleen
ottaen, kun tatd vertailua tehdaan, tutkitaan kolmea eri teorian ainesta: ympéristoa,
kayttaytymistd ja instituutiota eli kayttaytymistapoja. Ymparistd kasittdd agenttien kaikki
piirteet, kuten esimerkiksi mieltymykset ja teknologian. Perinteisesséd talousteoriassa naita
kuvataan hyoty- tai preferenssifunktioilla, tuotanto- tai kustannusfunktioilla sek& kysynnalla
ja tarjonnalla. Institutionaaliset saanndt puolestaan méaarittelevat kommunikoinnin kielen eli
esimerkiksi ostajien huudot ja myyjien tarjoukset seké liséksi vallitsevat saannot, ehdot ja
edellytykset. Kayttaytymisulottuvuus sen sijaan sisaltad agenttien valinnat annettuna agenttien
piirteet ja institutionaaliset sé&anndt. Teoriat tekevét oletuksia agenttien kayttaytymisesta:
agentit saattavat maksimoida hyotyaan, tuottoaan tai odotettua hyotyddn tai voi olla, ettd
oletetaan agenttien tekevan valintoja ik&&n kuin he olisivat riskinkarttajia, tai ajatellaan

esimerkiksi transaktiokustannusten olevan olemattomia. (Smith 1989.)

Teorioiden oletuksia agenttien kayttaytymisesta testataan laboratorio-olosuhteissa. Testeissé
kaytetddn eksperimentaalista metodia, jonka tavoitteena on kontrolloida ymparistoéa.
Kontrolloinnin tarkoituksena on epédjohdonmukaisuuden kaventaminen ennusteiden ja
havaintojen valilla niin, ettd epajohdonmukaisuus aiheutuu teorian kayttaytymisoletuksista.
Kun eksperimentaaliset havainnot ovat johdonmukaisia teorian kanssa, on saatu ensimmainen
todiste teorian ennustavuudesta. Jos teoria l&pdisee testin, syynd saattaa olla, ettd kaikki
teorian rakennusaineet ovat “oikeita”, tai teorian véadrien ainesten vaikutuksia ei pystytty
testilla tunnistamaan. (Smith 1989.)
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Kun erilaisia teorian operationaalisia muotoja ei laboratoriodatalla todeta vaaraksi, voidaan
sanoa, ettd teorian oletuksia kayttdytymisestd, annettuna ympadristd ja instituutio, tuetaan.
Usein teoria méaarittelee yksinkertaisen keinotekoisen instituution, mika saattaa epaonnistua
yhtyméan kenttdhavaintoihin. Aikojen kuluessa on kuitenkin opittu teorioista ja useista niita
testanneista kokeista, ettd kayttdytymissaannoilla on valia, ja ettd ne ovat térked osa teorioita.
Teorian testaaminen on mahdotonta maéaritteleméttd instituutiota. (Smith 1989.)

Kun data on johdonmukainen teorian ennusteiden kanssa, on sanottu ettd tulokset eivét ole
mielenkiintoisia, koska ne pé&asiassa vain vahvistavat sen, mitd taloustieteilijat jo tiesivat.
Kun taas data on epdjohdonmukainen teorian ennusteiden kanssa, ei ole lainkaan
epéatavallista, ettd kokeissa vaitetddn olleen jotain vikaa. Jos tavoitteena on saada suurempaa
ymmérrystd taloudellisista ilmidistd, on tuottoisinta olla skeptinen sek& teorian etté
todisteiden suhteen. Tama saattaa johtaa parannuksien etsimiseen niin teoriassa kuin
testaamisen metodeissa. (Smith  1989.) Onko kuitenkin olemassa oleellisempia

huomioonotettavia piirteitd kuin ihmisten jarkkyméton rationaalisuus?

Ihmisten tekemien virheiden voidaan ajatella olevan ikkuna aivoihin. Virheelliset valinnat
auttavat ymmartamaan paatoksentekoa samalla tavalla kuin optiset harhat auttavat
ymmartamaén visuaalisen tiedon késittelyd. Ihmisten tekemistd virheisté voidaan paatelld, etta
paatoksenteko perustuu seké jarkiperdiseen ajatteluun ettd tunteisiin. Suurempaa ymmarrysta
jatkuen kasvavalle todistusaineistolle anomalioista saamme, kun késittelemme ajatuksia ja
tunteita entistd symmetrisemmin. (Romer 2000.) Behavioraalinen taloustiede on moderni
suuntaus, joka kayttada psykologian tutkimustuloksia, kognitiivisia ja sosiaalisia tekijoita seka

siis tunteita etsiessaan yha parempaa selitysta inmisten kayttaytymiselle.

3.1 Hyvan mallin ominaisuudet

Sanotaan, etta teorioiden hyvyys tulisi arvioida ainakin kolmen kriteerin pohjalta:
yhdenmukaisuus realistisuuden kanssa, yleisyys ja mukautuvuus. Adrimmainen testi teorialle
on tarkkuus, jolla se samaistuu kayttaytymisen todellisiin syihin. Tasmallisten ennusteiden
teko on vahva nadyttd siitd, ettd teoria on onnistunut naulaamaan oikeat syyt, mutta

realistisemmat oletukset ovat toki myds hyddyllisid. (Camerer & Loewenstein 2004.)

Kun talousteorian objekteille, eli esimerkiksi pelaajille, valinnoille, seurauksille ja

preferensseille luodaan taloudellinen tulkinta, muuttuu teoria malliksi, jota voidaan
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empiirisesti testata ja jolla voidaan ennustaa (Halko & Miettinen 2007). Abstrakteja
taloudellisia malleja kaytetddn siis keinona, kun yritetddn vangita monimutkaisen
todellisuuden ilmigita. Malli onkin yksinkertaistettu kuvaus todellisuudesta; se tuottaa
taloudellisesta k&yttdytymisestd hypoteeseja, joita voidaan testata. Taloudellisen mallin
perustehtdva on siis todellisuuden ja havaintojen yksinkertaistaminen, jotta ne saadaan
mallinnettua. Tadma tehtdvd on oleellinen, silla taloudelliset prosessit ovat monimutkaisia.
Niihin siséltyy iso joukko vaikuttavia tekijoitd, ja malliin on osattava perustellusti valita
tarpeelliset muuttujat.

Mallin laatu riippuu esimerkiksi havaitun taloudellisen ilmién syiden selittamiskyvysté ja
virheellisten pé&éattelyjen paljastamisesta. Cowellin (2005) mukaan onkin tarkoituksetonta
kuvailla mallia hyvéksi tai huonoksi ilman syvallisempdaa tutkimista. Mallin hyvyys on
tilanneriippuvaista; sitd on tarkasteltava niista lahtokohdista k&sin, joihin se on luotu. Huonon
mallin tunnistaa kuitenkin heti, jos se rikkoo jotakin fundamentaalista taloudellista
perusoletusta tai jos malli on pétevd vain olosuhteissa, jotka ovat harvinaisia tai jopa
mahdottomia. (Cowell 2005.)

Taloudelliset mallit pé&aasiallisesti pyrkivat ymmartamaan, kuvaamaan ja ennustamaan
ihmisten kayttaytymistd. Gabaix ja Laibson (2008) ovat koonneet yhteen seitseman
hyddyllisen mallin avainominaisuutta: Hyvad mallia kuvaa tietynlainen nuukuus (parsimony);
valitaan muutama erityinen ja oleellinen muuttuja, joihin malli nojaa. On térkeda, ettd mallit
ovat helposti kasiteltdvia (tractability), jolloin niitd on helppo analysoida. Kasitteellisesti
oivaltavat (conceptual insightfulness) mallit ovat hyvia tyokaluja, silld ne antavat jotakin
tarkedd tietoa todellisuudesta, vaikka eivat sitd taysin onnistuisi kuvaamaan. Mallin
yleistettavyys (generaliability) tekee sen kayttokelpoiseksi useissa erilaisissa tilanteissa. Hyva
malli onnistuu osoittamaan vditteita vaariksi (falsifiability). Johdonmukaisuus (empirical
consistency) saatavilla olevan empiirisen tiedon kanssa on mallille oleellinen piirre. Se
tarkoittaa sitd, etté viela ei ole olemassa mallin tekemié ennusteita, jotka data olisi osoittanut
vaariksi. Tarkka ennustavuus (predictive precision) on yksi tarkeimmista piirteistd; vahvat
ennustukset helpottavat mallin testaamista ja arviointia. Hyvélla mallilla on useimmat naista
ominaisuuksista, mutta parhaimmatkaan eivdat omaa kaikkia piirteitd, ja osa piirteista itse
asiassa sulkee toisen pois. Malli on kuvaus maailmasta, todellisesta elaméasta. Mallit, jotka
tekevat heikkoja ennusteita, ovat rajoitettuja kyvyltadn maailman taloudellisen ymmaértamisen

edistdmisessd. Riippumatta tieteenalasta, hyvdn mallin on tuotettava tdsmaéllisia ja
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todistettavia paatelmiad ilmiostd, jota se pyrkii selittdmaan. Yksikaan malli ei kuitenkaan voi
olla todellisuuden suhteen taydellinen. (Gabaix & Laibson 2008.)

Milton Friedmanin mukaan taloudellisella mallilla on vah&n tekemistda tarkkojen
kayttaytymisoletusten kanssa ja edelleen vdhemmaén ihmisten kdyttaytymisen ymmartamisen
kanssa. Sen sijaan kokemuksen ja ennusteiden kohtaaminen méarittelee taloudellisen teorian
tieteellisen arvon. Taloudellisen teorian testaaminen ei tarkoita sen oletusten testaamista.
Oleellinen kysymys liittyen mallin oletuksiin ei ole, ovatko ne deskriptiivisesti oikein, silla ne
eivat koskaan ole, vaan ovatko ne riittdvén hyvia arvioita kyseessd olevaan tarkoitukseen.
(Altman 2004.)

Taloudellisille lopputulemille ei ole olemassa objektiivisia mittareita, joten on muistettava,
ettd mallit ovat aina subjektiivisia. Eri taloustieteilijat tekevat erilaisia arvioita siitd, mita
tarvitaan selittdmaan heidén tulkintaansa todellisuudesta. Useimmat mallit perustuvat
oletuksiin, joiden tiedetdéan olevaan likimadrin oikein. Ehka kysymys on siitd, tuleeko meidén
hyvaksya malli, joka selittdd havainnot todellisesta eldmasta hyvin, vai pyrittdvé selittdméén
havaittu poikkeama vielédkin paremmin (Halko & Miettinen 2007).

3.2 Oletusten ongelmat

Kolme tutkijaa joutuu autiolle saarelle. Heilld ei ole mitddn sydtdvaa. Rantaan ajautuu
séilykepurkki taynna keittoa, mutta kenellakaan ei ole purkinavaajaa. Geologi ehdottaa, etta
hajotettaisiin purkki iskemalla sitd kivella. Fyysikon mielestd parempi idea olisi kayttaa
auringon lampda purkin kuumentamiseen, ja toivoa, etta se riittaa rajayttdmaan purkin auki.
Taloustieteilijd on kauhistunut néistd ehdotuksista, suurin osa keitostahan menisi hukkaan!

Taloustieteilijan keino on yksinkertainen: oletetaan, etta meilla on purkinavaaja.

Oletukset ovat tarkeita malleille, jotta saadaan ratkaisujoukkoa rajattua, mutta kolmen tutkijan
tapaus osoittaa kérjistetysti suuren ongelman oletusten takana. Normatiivisesti useimmat
mallit oletuksineen pitdvan paikkansa, mutta deskriptiivisesti epdonnistuvat. Gabaix ja
Laibson (2008) toteavatkin, ettd useimmat mallit nojaavat oletuksiin, joiden tiedetdén olevan
vain suunnilleen oikein ja tasméalleen vaarin. Teoriakehittelyn, eli perinteisen talousteorian
mallien oletuksien muuttamisen, tavoitteena on sekda ymmartda vaihtoehtoisten oletusten

vaikutus ettd pystyd yha paremmin selittdmaan talouden ilmi6itd (Halko & Miettinen 2007).
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Mita enemman oletuksia ja tekijoitd malliin siséllytetdan, sen monimutkaisemmaksi se tietysti
ké&y. Occamin partaveitsi viittaa periaatteeseen, jonka mukaan ilmi6it4 selittdvien tekijoiden
madrén tulee olla mahdollisimman vahéinen. Periaatteen mukaan teorioiden tulee siis olla
mahdollisimman yksinkertaisia. Nimitys partaveitsi tulee ajatuksesta, ettd periaate leikkaa
teoriasta pois ylimadréiset oletukset. Teorian ydinajatus on se, etté ei tule olettaa enempéaa
kuin on tarpeen. Perinteisen talousteorian mallit jattavat kuitenkin paljon selittdmattd, mista

voidaan paatella etté joko oletuksia ei ole tarpeeksi tai ne ovat vaaria.

Pohjimmiltaan on kyse siitd, kuinka implikaatioiden falsifiointeihin, eli niiden vaaryyden
osoittamisiin empiirisen aineiston avulla, olisi suhtauduttava. Esimerkiksi preferenssit ja
optimoitavan hyddyn méérittdminen ovat oletuksina haastavia. Niiden falsifioinnista voidaan
olla valittamatta, ja antaa mallin olla parhaimmillaankin huono ennuste todellisuudesta.
Oletuksia voidaan myo6s vaihtaa tai voidaan luoda malli, jossa ei ole preferenssi- ja
hyotyoletuksia. Mallit kuitenkin luodaan todellisuuden ennustamistarkoitukseen, joten
oletuksien pitéisi kulkea kasi k&dessa todellisuuden kanssa. Parhaaseen pyrittdessd on
hyvaksyttévé tosiasia, ettd oletukset ja mallit eivat koskaan voi olla monimutkaisen maailman

ja sen monimutkaisten vaikutussuhteiden taydellisia kuvaajia.

3.3 Rationaalisuuden kumoaminen

Teorian, joka istuu todelliseen maailmaan, on perustuttava oletukselle, ettd ihmiset eivat ole
taysin rationaalisia. Olisi jopa epétieteellista edetd muulla tavoin. (Akerlof & Yellen 1987.)
Shillerin (2002) mukaan mikéén ei olisi absurdimpaa kuin vaittaa, ettd kaikki ihmiset tietavat
kuinka ratkaista monimutkaisia stokastisia optimointimalleja. Akerlof ja Shiller (2009)
auttavat ymmartdmaan vield paremmin ihmisten poikkeamista perinteisen talousteorian
edellyttdmastad rationaalisuudesta sanoessaan, ettd ihmisten tekemét ratkaisut eivat synny
laskemalla kvantitatiivisella todennakdisyydelld kerrottujen kvantitatiivisten hyotyjen
painotettu keskiarvo. Rationaalisuuteen perustuva ennuste ja empiirinen havainto ovat
useimmiten kaukana toisistaan, koska rationaalisuusoletukset ovat liian rajoittavia
kuvatakseen péivittaista taloudellista paatoksentekoa (Halko & Miettinen 2007).
Valintamallin tulisi my0s ottaa eksplisiittisesti huomioon epavarmuus, mutta rationaalisen

valinnan malli ei pysty tdhan (Tuomala 2010).

Kognitiiviset psykologit ovat osoittaneet, ettd ihmisiltd yksinkertaisesti puuttuu

hermostollinen kasittelykyky tehdékseen varovaisesti harkittuja ja laskelmoituja péatoksia,
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kuten useimmat taloustieteilijat olettavat. lhmiset vain eivat ole rationaalisia, he ovat
intuitiivisia. Ihmiset eivat pysty valitsemaan oikein kolmen vaihtoehdon valilla, kun paras
vaihtoehto ei ole vélittomasti ilmeinen. Ennemmin kuin kdymalla 1api jokaisen vaihtoehdon
hyddyt ja haitat, ihmiset kéayttavat péaatoksenteossaan oikopolkuja, jotka toimivat riittdvén
hyvin, mutta johdattavat mygs systemaattisiin virheisiin. (Gittins 2005.) Useimmat ihmiset
parjaavat tyydyttavasti jokapaivaisen eldman ongelmien kanssa, mutta tekevat rdikeitéd
virheitd péaattelytesteissd (Johnson-Laird & Oatley 2000). Johnson-Laird ja Oatley (2000)
katsovat td&man olevan pohjimmainen paradoksi rationaalisuudelle. Syy talle paradoksille
heiddn mielestddn on se, ettd kun oletusten maard nousee, aika ja muisti loppuvat misté
tahansa paattelysysteemistd. Elleivét aivot ohita néitd laskennallisia rajoitteita, on péaattely

rajoitettua.

Luvussa 2.2 esitettyjen rationaalisuuden perustan luovien preferenssiaksioomien
paikkansapitamattomyys on suoraviivaisin tapa todistaa rationaalisuuden epdonnistuminen.
Tassd luvussa esitetddn todisteita aksioomia vastaan ja sitd kautta viedddn pohja
rationaalisuusoletukselta. Normatiivisesti ndmé& kuusi listattua aksioomaa nayttavat
mielekkailtd, mutta deskriptiivisesti ne ovat vaarin. Tilanteen ollessa yksinkertainen ja
transparentti, yksilo pystyy sailyttdaméaén johdonmukaisuutensa ja maksimoi hy6tyaan, mutta
kun valinnat kdyvat monimutkaisemmiksi, hé&nesta tulee heti vahemman johdonmukainen
(Simon 1959). Rationaalisuuden kumoamiseen riittdd, ettd yksikin aksioomista todistetaan

paikkansapitamattomaksi.

Homo sapiens eroaa Homo economicuksesta monista merkittavistd nakokulmista. Han ei
valita vaihtoehtoiskustannuksista, uponneista kustannuksista eikd useinkaan pysty
jarjestaméén preferenssejdédn johdonmukaisesti. Han ei karsasta riskeja niin paljoa kuin
tappioita. Han keskittyy enemman muutoksiin varallisuudessaan kuin sen absoluuttisessa
madrdssd. Homo sapiens sen sijaan valittdd muun muassa reiluudesta, toisin kuin Homo
economicus. Laskelmoivan rationaalisuuden sijaan ihmisten paatoksiin siis vaikuttaa tunteet.
(Gittins 2005.) Homo economicus on liian rationaalinen, liian tahdonvoiminen ja liian itsekés;
kuka kéayttad Bayesin kaavaa paatoksissadn, kuka ei tuntisi houkutuksia ja kuka ainoastaan
maksimoisi (Tuomala 2010). Oletus rationaalisuudesta on hyodyllinen tydvéline, mutta se
epaonnistuu sisallyttdmaan malleihin keskeisida dynamiikkoja, joiden kanssa taloustiede on

tullut yhda enemman osalliseksi (Simon 1959).

3.3.1 Allais’n, Ellsbergin ja St. Petersburgin paradoksit
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Odotetun hyddyn aksioomat ovat saaneet osakseen paljon kritiikki&, mutta Maurice Allais oli
johtohahmoja teorian rationaalisuusperustan vastarinnassa. Allais’n paradoksi tarjoaa
kumoavia todisteita odotetun hyédyn teorialle ja rationaalisuudelle; han haastaa aksioomien ja
empiirisen datan yhdistdmisen. Han esitti vastalauseita sille, etta ihmisten todelliset
preferenssit olisivat odotetun hyddyn teorian mukaisesti lineaarisia, ja todistikin
vastalauseidensa paikkansapitdvyyden. Allais’n paradoksina tunnettu esimerkki rikkoo

systemaattisesti rilppumattomuusaksioomaa (Machina 1982).

Allais muotoili bind&rivalintatestinsd niin, ettd valittavana on riskillisia vaihtoehtopareja, ja
vastaajan on valittava preferoimansa. Valintatilanteessa enemmistd vastaajista rikkoo siis
riippumattomuusaksioomaa, ja on taten epdjohdonmukaisia odotetun hyddyn teorian

hypoteesien kanssa.

S1M

KUVA 2. Allais’n paradoksi (Machina 1982)

Kuvassa 2 vastaajan on valittava siis a; tai a,, ja sitten asz tai as;, kun ndiden tuotot ja
todennakdisyydet on annettu. Siirtymat a; 2> a, ja a; = as pienentdvat todennakdisyytta
voittaa $1M ja lisddvat todenndkoisyyttd voittaa $5M ja $0. Hyotydédn maksimoivan yksilon
preferenssit olisivat joko a; > a; ja az > a4 jos [0.10U(w) - 0.11U(w+$1M) + 0.10U(w+$5M)]
>0 tai muutoin a; > a; ja a4 > asz. Kuitenkin enemmist6 preferoi ensimmaisessa parissa a; ja
toisessa parissa as, ja tdten loukkaa riippumattomuusoletusta. (Machina 1982.) Tama
empiirisesti todennettu sd&nnénmukaisuus on ristiriidassa odotetun hyoddyn teorian
hypoteesien kanssa. Preferenssien pitaisi olla riippumattomia epéolennaisista vaihtoehdoista,
mutta ovatkin kontekstisidonnaisia. Riippumattomuusoletuksen kumoamiseen riittaa

yksinkertainenkin esimerkki: juot mieluummin lasin maitoa kuin mehua, mutta ruuan kanssa
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otat aina mieluummin lasin mehua kuin maitoa. Riippumattomuusoletuksen heikkous on

ilmeinen.

Myos Ellsbergin paradoksi rikkoo rationaalisen péaatoksenteon ja deskriptiivisesti odotetun
hyddyn hypoteeseja. Daniel Ellsberg esittaa, ettd ihmiset kasittelevat eri tavalla epdvarmuutta
kuin riskitilanteita. Kahden varin ongelma on yksi tunnetuimmista testeistd, joilla tdma

hypoteesien loukkaaminen on todistettu:

Oletetaan, ettd on kaksi uurnaa, joissa on kummassakin 100 palloa. Ensimmaéisen uurnan tiedetdan siséltavan 50
punaista ja 50 mustaa palloa, mutta toisen uurnan vdrijakaumaa ei tiedetd. Testattavaa pyydetadén valitsemaan
uurna ja vari. Han voittaa $100 jos vari menee oikein. Ensimmadisen uurnan suhteen suurin osa vastaajista on
indifferentti vérin suhteen, onhan molempien varien todennékdisyys 0,5, ja edelleen uurnan 2 kohdalla, vastaajat
ovat myos jokseenkin indifferenttejd, pohjautuen siihen ettei heilld ole enempéa tietoa. Kuitenkin kun vastaajilta

kysytdén, kummasta uurnasta he mieluummin ottaisivat punaisen pallon, suurin osa vastaa ensimmaisen uurnan.

Preferenssien valilla on ristiriitaa, koska ajatellessaan uurnia yksittdin vastaajat olivat
indifferenttejd, mutta ajatellessaan uurnia yht&aikaisesti preferoivat toista, vaikka
rationaalinen valinta myo6s talldin olisi ollut indifferentti. (Feduzi 2007.) Koe esittaa, ettd
ihmiset eivat pida tilanteista, joissa he ovat epdvarmoja uhkapelin todennékdisyysjakaumasta.
Tallaiset tilanteet tulkitaan ambiguiteetin karttamiseksi (ambiguity aversion). Odotetun
hyddyn teoria ei anna agenttien ilmaista todennakdisyysjakaumansa luottamuksen astetta eika

taten pysty selittamaan tallaista kaytosta. (Barberis & Thaler 2003.)

Pietarin paradoksi (St. Petersburg paradox) on vastalause odotetun hyédyn hyotyfunktiolle.
Paradoksin alkuperdisen muodon havainnointi oli, ettd yksild ei koskaan luopuisi
merkittavasta osasta varallisuuttaan osallistuakseen uhkapeliin, jonka tuotos on $2'*
todennakoisyydella 27 kun i=1,2, ..., vaikka pelin odotetut voitot ovat darettomat. Kun taas
yksild, jonka hyotyfunktio on odotetun hyddyn mukainen, luopuisi mista tahansa darellisesté
varmasta varallisuuden maarastdan osallistuakseen peliin. Pietarin paradoksi on vastoin
odotetun hyodyn teorian hyotyfunktiota, joka onkin hylattava eparealistisena. Paradoksia on
kuitenkin kritisoitu siitd, ettd yksik&an henkild tai yhteiskunta ei koskaan tarjoaisi téllaista
uhkapelia yksildlle ja siksi on merkityksetonta kysya, mika sen arvo olisi. (Machina 1982.)
Oleellista kuitenkin on, etta paradoksi esittelee pelaajalle mielivaltaisen edullisen uhkapelin,
johon keskivertohenkild ei kuitenkaan panostaisi mielivaltaisen suurta summaa, ja timéa on
ristiriidassa odotetun hyddyn teorian kanssa; se nimittdin olettaa, etti rationaalinen peluri

osallistuu peliin, jos kustannus osallistumisesta on pienempi kuin pelin odotettu arvo.
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3.3.2 Heuristiikat

Vield nelisenkymmentd vuotta sitten uskottiin laajasti, ettd kognitiivisissa péatoksissaan
ihmiset toimivat intuitiivisina tiedemiehind. Psykologien kahden wvuosikymmenen tyon
jalkeen saatiin selville suuri joukko tapoja, joilla ihmiset poikkeavat systemaattisin virhein
rationaalisista malleista. Useimmat naista systemaattisista virheista johtuvat ihmisten
kayttdamistd heuristiikoista eli peukalosddnnoistd. Peukalosdannot ovat taloudellisia
oikopolkuja, jotka tuottavat useimmissa tapauksissa jarkeenkdypid arvioita minimaalisella
kognitiivisella vaivalla, mutta joskus johtavat suuriin poikkeamiin normatiivisista periaatteista
(Camerer & Loewenstein 2004). Camerer ja Loewenstein (2004) painottavat, ettd heuristiikka
on sek& huono ettd hyva asia; hyva heuristiikka tarjoaa nopean ja lahelld optimia olevan
vastauksen, mutta joskus se johtaa virheisiin. Naité virheitd ilmenee, koska aivoissamme on
jatkuvasti kdynnisséd automaattisen systeemin ja refleksiivisen systeemin yhteenpelaaminen,
joista edellinen tarkoittaa sit&, ett4 reagoimme tilanteisiin aivojen varhaisempien osien eli niin
sanottujen liskoaivojen varassa, kun taas jalkimmaéinen tarkoittaa korteksin mahdollistamaa
rationaalista ajattelua (Tuomala 2010). Automaattinen systeemi on siis nopea ja
vaistonvarainen, toimii yllattavissa tilanteissa ja edustaa selkdydinreaktioita; refleksiivinen
systeemi puolestaan on harkitsevampi ja siihen liittyy voimakkaampi tietoisuus itsesté
(Tuomala 2010).

Ihmiset kéyttavat Akerlofin ja Yellenin mukaan ainakin kolmea heuristiikkaa
ongelmanratkaisussa, mika aiheuttaa harhoja heiddn paatoksiinsd: lhmiset tukeutuvat
enemman keskeiseen informaatioon, joka on helposti palautettavissa mieleen muistista
I6ytyvista menneistd kokemuksista (availability heuristic). Ihmiset myods tekevat paatoksia
perustuen samankaltaisuuksiin ja stereotypioiden liialliseen yleistamiseen (representativeness
heuristic). Lisaksi padtokset ovat usein liian riippuvaisia jostakin varhaisemmasta tiedosta
(anchoring). (Akerlof & Yellen 1987.)

Ihmisten paatdksentekoprosessissa kokonaisvaltainen piirre on, ettd ihmiset antavat
suhteettomasti painoarvoa eloisille, mieleenpainuville ja unohtumattomille todisteille, vaikka
heilla  olisi  parempia informaationlahteitda  kaytettavissaan.  Esimerkkind  tasta
saatavuusheuristiikasta mainittakoon se, etta vaikka tiedossamme olisi yleiset kuluttajaraportit
ja tilastot eri automerkeistd, suhteettoman vaikutuksen meihin tekee tutun henkilon

huomattavan negatiivinen tai positiivinen kertomus liittyen tiettyyn automerkkiin. Téllaisella
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tiedolla ei pitdisi kaytdannossa olla mitdan vaikutusta, kun tiedossa on myds olennaisempaa
tilastollista tietoa. (Rabin 1998.)

Edustavuusheuristiikka viittaa tilanteisiin, joissa arvioidaan ryhman prototyyppisten
esimerkkien olevan todenndkdisempia kuin ovat (Camerer & Loewenstein 2004). Pienten
numeroiden laki (the law of small numbers) on erds harhoista, joka aiheutuu t&sta
heuristiikasta. Pienten numeroiden lain mukaan ihmismieli liioittelee, kuinka hyvin pieni otos
edustaa populaatiota, josta otos otettiin. Kolikonheitto on esimerkki, joka on nimetty
uhkapelurin harhakuvitelmaksi. Pienten numeroiden lain mukaan ihmiset olettavat
uhkapelurin harhakuvitelmassa lyhyen heittosarjan aikana tulevan suurin piirtein saman
verran kruunia ja klaavoja. Jos useampi heitto perétysten on tuottanut tuloksena klaavan,
seuraavan on oltava kruuna. lhmismieli siis vadristdd todenndkdisyysjakaumaa. Toinen
havainnollistava  esimerkki ~ on  keskiverto  finanssianalyytikosta.  Aliarvioimme
mahdollisuuden tehdd kolme perdkkdistd onnekasta oikeaa arvausta; liioittelemme
todennakoisyyttd, ettd analyytikko on hyva, koska han oli oikeassa kolmesti perakkain. Naita
taipumuksia tehda vaaria paatoksia lyhyista sarjoista kutsutaan regressioksi kohti keskiarvoa.
(Rabin 1998.) Edustavuusheuristiikasta havainnollistava esimerkki on myds ihmisten tapa
tehda arvioita muista ihmisistd heidan tiettyjen piirteidensd mukaan jattdmattd huomiotta
todellinen jakauma populaatiossa (Altman 2004). Jos henkild esimerkiksi muistuttaa
piirteiltddn lakimiestd, ihmisilld on tapana identifioida tdma lakimieheksi vaikka
todennakoisyys télle on melko pieni, kun ajatellaan populaatiota kokonaisuudessaan (Altman
2004).

Ihmiset kéayttavat valinta- ja paatoksentekoprosessissaan saatavuus- ja edustavuusheuristiikan
lisdksi myos tapaa, jota kutsutaan ankkuroinniksi. Kun ihminen on tehnyt vahvan hypoteesin
jostakin asiasta, han on usein liian tarkkaamaton uudelle tiedolle koskien tétd hypoteesia.
Tutkimuksissa on myds selvinnyt, ettd kun ihminen ajattelee jonkin asian olevan jollakin
tapaa, han vain vahvistaa nakemystaan kaikella uudella tiedolla. Esimerkiksi jos opettaja
uskoo eraan oppilaan olevan fiksumpi kuin toinen, on hénelld taipumus vahvistaa tatéa
hypoteesia tulkitessaan mydhempid suorituksia. Tama ankkuroinnin muoto ei kuitenkaan
vélttdmattd tarkoita, ettd ihminen tulkitsisi va&rin lisdevidenssid, vaan ettd hén vain
esimerkiksi jattdd huomioimatta sen. Psykologiset todisteet antavat kuitenkin vahvemman
tuen sille, ettd ihmiset tulkitsevat virheellisesti todisteet lisatukena alkuperaiselle
hypoteesilleen. Eksperimentaalisesti on todistettu, ettd annettaessa sama tulkinnanvarainen

tieto ihmisille, joiden alkuperdiset uskomukset eroavat toisistaan, saattaa se erottaa heidén
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uskomuksiaan entisestddn. (Rabin 1998.) Ankkurointia havainnollistava on Altmanin (2004)
esittdma esimerkki, jossa ulkomaalaiselta kysytddn Amerikan véestomaarad ja samalla hanet
altistetaan satunnaiselle joukolle suhteettoman pieni& lukuja, jolloin yksildilla on tapana
aliarvioida kysytty vaestomaara. Painvastainen tapahtuu, jos hanet altistetaan suurille luvuille.

Yksilo siis ankkuroi omaa vastaustaan ndihin taysin satunnaisiin lukuihin.

Olettamalla, ettd paatoksenteko pohjautuu peukaloséantéihin, tehdaan jo merkittavaa pesaeroa
perinteiseen normatiiviseen paatdksentekoteoriaan (Halko & Miettinen 2007). Edelld esitetyn
Akerlofin ja Yellenin (1987) kolmen heuristiikan lisaksi on havaittu muitakin
peukalosééntojd, jotka toimivat paatoksentekoa auttavina oikopolkuina sekéd usein virheiden
aiheuttajina. Jo  pitkdn  historian omaava 1/n-strategia tarkoittaa esimerkiksi
sijoituspaatoksissd, ettd kun henkildlle tarjotaan n sijoituskohdetta, hén jakaa varallisuutensa
tasan naiden kohteiden kesken (Benartzi & Thaler 2001). Benartzin ja Thalerin (2001)
mukaan tdma heuristiikka on erikoistapaus yleisemmastd diversifikaatioheuristiikasta
(diversification heuristic). Tdman mukaan ihmiset hakevat enemméan monipuolisuutta ja
erilaisuutta kuin todellisuudessa haluavat tehdesséan paatokset yksittdin versus yhdistettyna
(Read & Loewenstein 1995). Readin ja Loewensteinin (1995) esittdma esimerkki
havainnollistaa: kun perheen ostama jogurttimaara lisdantyi, ostivat he myos epétavallisia

makuja, joita eivat koskaan ostaneet yksittéin.

Ihmiset muuttavat usein tiedostamattaan monimutkaisia tehtdvida helpommiksi korvaamalla
piirteita tutummilla piirteilla (attribute substitution) (Kahneman 2003). Kéaytdannossa tama
tarkoittaa, ettd kun ihmiselta kysytddn vaikea ja monimutkainen kysymys, saattaa han
vastatessaan tiedostamattaan vastata aiheeseen liittyvaan, mutta eri kysymykseen. Taméa
systemaattinen virhe ilmenee padtoksenteossa, ja estdd ihmisen kykya péatya rationaalisiin
paatoksiin. Havainnollistavia esimerkkeja tastd ovat monet optiset harhat, joissa aivot
tulkitsevat silmien saaman informaation siten, ettd nékoaistimuksessa jokin vaikuttaa

todellisuuden vastaiselta.

Valintojen esittamistapa saattaa Kiinnittdd huomiomme erilaisiin ongelman nakdkulmiin,
johtaen meidat tekemadn virheitd, jolloin preferenssiaksioomat eivat pade. Tata
peukalosdanttd kutsutaan framing-vaikutukseksi. Rationaalinen valinta edellyttas, etta
vaihtoehtojen esittamistapoja vaihdettaessa, preferenssit eivat vaihdu. IThmisten epataydellisen
havaintokyvyn ja paatoksenteon takia usein kay kuitenkin péinvastoin. Kehys, jossa

vaihtoehdot esitetddn, saattaa osittain jopa méaéarittdd yksilon preferenssejd. (Rabin 1998.)
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Kahneman ja Tversky (1981) havainnollistavat, kuinka vaihtoehtojen esittdmistavan
muuttaminen saa testattavat &killisesti muuttamaan preferenssejddn eli rikkomaan

rationaalisuuden edellyttdméa johdonmukaisuutta aksioomien kanssa:

Vastaajia pyydettiin kuvittelemaan, ettd Amerikka valmistautuu epétavalliseen aasialaiseen tautiin, minka
odotetaan tappavan 600 ihmistd. Heille esitettiin kaksi vaihtoehtoista ohjelmaa taisteluun tautia vastaan. Tarkat
ohjelmien ennusteet ovat seuraavat:

Ohjelma A: 200 ihmista pelastetaan

Ohjelma B: 600 ihmista pelastetaan todennakoisyydelld 1/3 ja yhtddn ihmistd ei pelasteta todenndkdisyydelld
2/3.

Téahan ensimmaiseen ongelmaan vastanneista 152 vastaajasta 72 % valitsi ohjelman A ja loput 28 % ohjelman B.
Sitten ryhmalle néytettiin samat vaihtoehdot, mutta erilaisissa kehyksissa.

Ohjelma C: 400 ihmisté kuolee

Ohjelma D: Kukaan ei kuole todennakdisyydelld 1/3 tai 600 ihmista kuolee todennékgisyydella 2/3.

Tall& kertaa 155 vastaajasta 22 % valitsi vaihtoehdon C ja 78 % vaihtoehdon D.

On helposti nahtévissa, ettd ongelmat ovat identtiset, mutta niiden esittdmistapaa on vain
muutettu. Vastaajat kuitenkin muuttivat preferenssejadn: ensimmaisessd ongelmassa
enemmistd vastaajista on riskin karttajia, kun taas jalkimmaéisessa ongelmassa enemmistd on
riskin ottajia. Yleinen kaava onkin, ettd valinnat koskien voittoja ovat riskid karttavia ja

valinnat koskien tappioita ovat riskid ottavia. (Kahneman & Tversky 1981.)

Seuraavassa Kahnemanin ja Tverskyn (1981) testissé tulee vield havainnollistavammin esille

odotetun hyddyn teorian aksioomien rikkominen:

Vastaajia pyydettiin tutustumaan vaihtoehtoihin ja tekemaan sitten samanaikaiset paatokset omien preferenssien
mukaan seké vaihtoehdoista i) etté ii).
Vaihtoehdot i)
A. Saat varmasti $240
B. Saat $1000 25 %:n todennakdisyydell& ja 75 %:n todennakoisyydell& et saa mitdén
Vaihtoehdot ii)
C. $750 varma tappio
D. 75 %: todenndkdisyys havitd $1000 ja 25 %:n todennédkoisyys olla havidmatta mitaén
Enemmistd valitsi vaihtoehdot A (84 %) ja D (87 %). Jéalleen toteutuu kaava voiton tapauksessa riskia
karttavuudesta ja tappion tapauksessa riskin ottavuudesta. Koska sai tehdd yhden valinnan kummastakin
vaihtoehtojoukosta, pari A ja D oli selvésti suositumpi kuin pari B ja C. Seuraavaksi vastaajia pyydettiin
valitsemaan ndiden dskeisten yhdistelmien joukosta:
A & D. 25 %:n mahdollisuus voittaa $240 ja 75 %:n mahdollisuus hévitd $760
C & B. 25 %:n mahdollisuus voittaa $250 ja 75 %:n mahdollisuus h&vitd $750
Nyt selvé suosio oli jalkimmaiselld vaihtoehtoparilla, mika on ristiriidassa vastaajien alkuperdisten preferenssien
kanssa.
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Néiden havainnollistavien tapausten avulla on helposti ymmarrettavissa ihmismielen rajoitteet

késitella tietoa. Enemmistd ep&onnistuu rationaalisuudessa ja rikkoo preferenssiaksioomia.

3.3.3 Oppiminen

Edes rajoitettua rationaalisuutta ei voida puolustaa puhtaasti teoreettiselta pohjalta.
Argumentti oppimisesta rajoitetun rationaalisuuden puolestapuhujana ei pade, koska jopa
paattymattomalla ajanjaksolla saattaa ilmetd téydellinen oppimisen puute. Seuraavassa
kuvataan edelld mainitun oppimisen puutteen prosessia: niin kauan kun on
vaihtoehtoiskustannuksia, rationaalinen oppija ei kokeile uutta, silla kustannukset ovat liian
korkeat. H&n j&a siis jumiin ep&optimaaliseen tasapainoon. Oppiminen sen enempéé kuin
arbitraasi, kilpailu tai evoluutiokaan ei valttamattd takaa edes rajoitetun, saati
rajoittamattoman, rationaalisuuden mallin tehokkuutta. (Mullainathan & Thaler 2000.)

Heuristiikkoja ei universaalisti hyvaksytd virheiksi ja harhoiksi. Yksi merkittdvimmista
kritiikeistd on se, ettd tamé virhekédyttdytyminen on suurissa o0saa testejd yhden
yrittdmiskerran tulosta, ja néista virheista on todellisessa elaméssa mahdollista oppia. (Altman
2004.) Olettamus, ettd oppiminen auttaa ihmisida paasemaan yli virheistd, on siis saanut
perinteisia taloustieteilijoitd epailemédan laboratoriokokeiden nayttoa. Keskiméaaraisesti
ihmiset saattavatkin oppimisen kautta hillitd tekemidan virheitd. Vahvempaa naytt6a on
kuitenkin siita, ettd vaikka ihmiset oppisivatkin tilanteisiin vaikuttavat yleiset periaatteet, he
eivat sovella nditd periaatteita varsinaisissa tilanteissa. Vaikka ihmiset siis oppivat esimerkiksi
tilastolliset ~ faktat  ympéristostdan, he  jatkavat virheiden tekoa  jokaisessa
paatoksentekotilanteessa. Oppiminen saattaa jopa joskus pahentaa taipumusta virheisiin.
(Rabin 1998.) Joskus liiallinen itseluottamus estda ihmisia oppimasta menneisyydestd; ihmiset
eivat todistetusti ota opikseen historiassa tapahtuneista asioista tai historian tilastoista vaan
pitavét historiaa tulevaisuuden suhteen irrelevanttina (Shiller 2001). Ja toisaalta, kun ihminen
unohtaa historiassa tapahtuneet virheet, suurenee todennakdisyys, ettd samat virheet tullaan

toistamaan.

3.3.4 Reiluus

Perinteinen taloustiede olettaa, ettd reiluudella ei ole vaikutusta markkinatalouteen,

varsinkaan kilpailulliseen. Tadma reiluuden ja lojaalisuuden puute taloudellisista malleista on
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silmiinpistava vastakohta muiden tieteenalojen ndkemysten kanssa. Ihmiset eivat kuitenkaan
aina vapaamatkusta ja saattavat allokoida yhteisié resursseja tasapuolisesti muille ja itselleen,
vaikka voisivat tehda toisinkin. (Kahneman et al. 1986.) Camererin ja Loewensteinin (2004)
mukaan oletus, ettd ihmiset maksimoivat aina omaa varallisuuttaan on yksinkertaistus, jota
usein kaytetadn taloustieteissa. He toteavat, ettd ihmisi& saattaa kuitenkin motivoida erilaiset
syyt: he saattavat haluta rangaista niitd, jotka ovat heille tuottaneet harmia tai palkita niit,
jotka ovat auttaneet tai vain muokata lopputulemista reilumpia. Reiluus on ristiriidassa

rationaalisuuden oletuksen kanssa.

Reiluudesta ja sen vaikutuksesta hintoihin on olemassa havainnollistava esimerkki. Makaat
rannalla ja ystévasi tarjoutuu hakemaan kylman oluen. Han kysyy sinulta, mikd on sopiva
hinta, ja talla sinun méaritteleméallési hinnalla hdn ostaa oluen. Sinun halukkuutesi maksaa
oluesta riippuu todenndkdisesti siitd, ostaako han oluen laheisestd kaupasta vai hienosta
hotellista. Todistetusti ihmiset ovat halukkaita maksamaan erilaisia summia samasta oluesta

juotuna samalla rannalla, riippuen vain sen ostopaikasta. (Kahneman et al. 1986.)

Puhelintutkimuksissa ihmisiltd kysyttiin, kuinka reiluksi he arvioivat erilaisia yritysten
kayttaytymistapoja.  Tyypillisessa  kysymyksessd kysyttiin, ettd onko reilua jos
rautatavarakauppa nostaa lumilapion hintaa lumimyrskyn jalkeen. Tdaman ei ajateltu olevan
reilua, paitsi siind tilanteessa, jos yrityksen tuotantopanosten hinta nousee. Tutkimuksessa
todettiin, ettd firmojen kaytokseen liittyvéssa reiluuskysymyksessd, ihmiset tekemat arviot
ottavat referenssinsa kuluttajien ylijadmasta ja tuottajien voitosta. (Camerer & Loewenstein
2004.)

On nayttoa, ettd firmojen, kuten siis yksildidenkin, kéyttaytymiseen vaikuttaa reiluus.
Reiluuden on havaittu vaikuttavan hinnoitteluun, varsinkin lyhyella tahtdimella. Markkinat
epaonnistuvat tyhjentymaén, koska yritykset ovat haluttomia veloittamaan tarpeellisia hintoja,
jos ajattelevat kuluttajien pitdvan niitd epareiluina. Tutkimusten mukaan on tarpeen
huomioida motivaatiotekijana muutakin kuin hyddyn maksimointi ja rationaalisuus, vaikka ei-
taloudellisten motiivien listan pidentdminen on liian helppoa ja mallin monimutkaistaminen
tekee yksiselitteisten ennusteiden johtamisen vaikeammaksi. Naistd huolimatta reiluuden
lisdédminen malliin on olennaista silloin, kun se maarittelee olosuhteita, joissa havainnot
poikkeavat todellisuudesta ja se onnistuu ennustamaan ndiden poikkeamien suunnan.
Motivaationa reiluus on Kiistatta olemassa; ilman sit4d ei muun muassa tipin jattdmisen

kulttuuria tai I0ytotavaratoimistoa tunnettaisi. (Kahneman et al. 1986.)
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3.3.5 Endowment effect

Omistamisen vaikutus tarkoittaa sitd, ettd tuote on arvokkaampi yksilolle, kun h&n saa sen
omistukseensa verrattuna ostohetkeen. Esimerkiksi kun ihminen ostaa tuotteen 5 eurolla ja saa
taten tuotteen omistukseensa, haluaa hdn myydesséan tuotteesta yleensa paljon enemman kuin
itse maksamansa 5 euroa. Ostohinta siis ylittdd myyntihinnan. Tdma on haaste perinteisen
talousteorian preferenssioletuksille, silla alun perin yksiloé on indifferentti tuotteiden A ja B
valilla, eli A = B, mutta ostettuaan tuotteen A, A > B, yksil6 siis muuttaa preferenssejaan ja
indifferenssikdyrat leikkaavat. Tahan rationaalisuuteen ndhden virheitd tuottavaan
vaikutukseen viitataan myds termilld status quo harha (status quo bias). (Kahneman et al.
1986.)

Vaikutusta on kuitenkin Kritisoitu siitd, ettd on vaarin pitdd yksiloita irrationaalisina, jos
heidan kdytokseensd vaikuttaa ei-taloudelliset muuttujat, kuten tdssa tuotteen omistus. Kun
tuote tulee yksilon omistukseen, ei sitd enda perinteisten taloustieteilijoiden mielestd voida
pitdd samana asiana kuin tilanteessa, jossa yksilé ei koskaan ollut omistanut tuotetta.
Omistamisen vaikutusten tutkimusten perusteella perinteisiin talousteorioihin ja niiden
oletuksiin kuitenkin tarvitaan uudistuksia. (Kahneman et al. 1986.) Toisaalta tuotteista, jotka
myydaén hyville ystavélle tai laheiselle, pyydetdan usein vahemman kuin varsinainen

hankintahinta, koska yksildiden tunteet vaikuttavat tilanteessa.

3.3.6 Rahailluusio

Taloustieteessa Keynesin keksimé termi rahailluusio viittaa ihmisten tapaan ajatella rahaa
nimellisena enemmin kuin reaalisena. Ihmisilla on rahailluusio, jos he muuttavat
kayttaytymistadn nimellisten suureiden muuttuessa ilman muutoksia reaalisissa suureissa.
Fisherin (1928) mukaan merkittavia ongelmia aiheutuu siitd, etta rahayksikkd, esimerkiksi $1,
nayttdd aina olevan sama, mutta on todellisuudessa epavakaa ja vaihtelee arvoltaan. Hanen
mukaansa olipa kyseessa miké valuutta tahansa, se ei ole vakaa ostovoimaltaan. Keynesin The
General Theory ja vaitteet rahailluusiosta on aiheuttanut vastustusta etenkin monetaristien

keskuudessa, silla he pitavat ihmisia rationaalisina varallisuutensa suhteen.

Se, onko rahailluusio olemassa, on empiirinen asia, ja on herattdnyt paljon keskustelua.

Nimellisten hintojen ja palkkojen jaykkyys néyttdd kuitenkin olevan tarked ilmié ja on
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askarruttanut taloustieteilijoitd jo pitkaan, koska sitd on vaikea (ellei jopa mahdoton) selittaa
rationaalisilla maksimointimalleilla. Rationaalisten agenttien pitdisi valittdd vain reaalisista
suureista ja optimoivien mallien pitéisi olla rahaneutraaleja (Akerlof & Yellen 1987). Se,
kehystetdanko tilanne nimellisiin vai reaalisiin hintoihin, vaikuttaa kuitenkin ihmisten
kayttaytymiseen ja rikkoo preferenssiaksioomia. Selkein tapaus tastd on se, ettd ihmisten
kayttaytymiseen vaikuttaa, tuleeko palkkatieto nimellisend vai reaalisena. (Fehr & Tyran
1999.)

Tosielama ei tarjoa esimerkkej, joissa sama tilanne olisi toisaalla esitetty nimellisend ja
toisaalla reaalisena, mutta Fehr ja Tyran (1999) toteuttivat testin eksperimentaalisin metodein.
Tulokseksi he saivat, ettd tdm& viaton ero tuottojen esittdmistavassa sai aikaan suuren
muutoksen kayttaytymisessd, vaikka testattavat oli koulutettu erottamaan reaaliset tuotot
nimellisistd. Rahailluusiota on yritetty selittdd muun muassa ankkurointiheuristiikalla; ihmiset
ankkuroivat tdaman periodin palkkansa edellisen periodin palkkaan (Akerlof & Yellen 1987) ja
edelld esitellyssd tuottojen esittdmistapatestissa ankkurointi tapahtuu kysymyksessa
naytettyyn maéaareeseen (Shiller 2001). Rahailluusio lukeutuu joka tapauksessa yhdeksi
monista potentiaalisista anomalioista rationaalisessa paatoksenteossa (Boes et al. 2005).

3.3.7 Yritysten rationaalisuus

Perinteinen talousteoria olettaa, ettd kilpailullisilla markkinoilla rationaaliset tuottoansa maksimoivat
firmat saavat aikaan tasapainohinnan, joka vastaa tuotannon rajakustannusta. Kaytdnndssd tama
tarkoittaa, ettd tuotoista vahennetdadn kustannukset, ja tatd erotusta maksimoidaan. Yritysten
tavoitteena siis on perinteisen talousteorian mukaan hyédyn, eli tuoton, maksimointi.
Vastalauseet tatd hypoteesia vastaan ovat olleet toistuvia. Teoria jattaa ensinnakin epaselvaksi
onko kyse lyhyen vai pitkan tahtdimen tuotosta. Toisekseen voi olla, ettd yrittdja ei halua
maksimoida vaan ansaita tyydyttavan tuoton. Kolmannekseen yrityksen omistajat ja toimintaa
pyorittava johto ovat usein erillisid ihmisryhmid, eikéd jalkimmaisen tavoitteena vélttamatta
ole tuoton maksimointi. Neljannekseen epéatdydellisen Kilpailun vallitessa optimaalinen

toiminta riippuu muiden firmojen toimista. (Simon 1959.)

Madrittamalla vaarat reaalimaailman objektit wvoidaan siis epéonnistua suhteessa
rationaalisuuteen ja hyddyn maksimointiin. Perinteinen talousteoria olettaa yritysten
maksimoivan hyotyaan, toisin sanoen voittofunktiotaan. Yritykselld kuitenkin voi olla

muitakin tavoitteita, esimerkiksi markkinaosuuden kasvattaminen tai Kilpailijoiden voittojen

29



ylittdaminen. Esimerkkind Sony Ericssonin, joka huolimatta suuresta liikevoitostaan, oli
ilmoittanut tavoitteekseen markkinaosuutensa kasvattamisen Samsungin markkinaosuutta
suuremmaksi. (Halko & Miettinen 2007.)

On olemassa kilpailevia teorioita siitd, kuinka ympariston dynaamisuus vaikuttaa strategisen
paatoksenteon prosessin rationaalisuuden ja yrityksen suorituksen valiseen suhteeseen.
Ympériston dynaamisuudella tarkoitetaan muutosten astetta, vakiintuneiden kaavojen puutetta
sekd ympdristdn ennalta-arvaamattomuutta. Priem et al. (1995) toteavat tutkimustulosten
viittaavan siihen, ettd rationaalisuuden ja suorituksen vélinen suhde on positiivisesti
korreloiva yrityksen toimiessa dynaamisessa ymparistossa, mutta stabiilissa ymparistdssa
suhdetta naiden vélilla ei ndytd olevan. Toisaalta, Fredrickson ja Mitchell (1984) ovat
vdittdneet tdman suhteen olevan dynaamisessa ympéristdssd negatiivisesti ja vakaassa
ymparistossa positiivisesti korreloiva. Heiddn mukaansa yritykset kayttaytyvat mieluiten
rationaalisesti, eivatka pida epévarmuudesta, koska epdvarmuus uhkaa rationaalisuutta.
Epévarman ympariston he maérittelevét sellaiseksi, jossa on vaikea identifioida ja mitata tai
ennustaa kriittisid muuttujia ja jossa ympériston muuttujien syy-seuraussuhteita on vaikea
ymmértda. (Priem et al. 1995.) Eri tutkimusten erilaiset tutkimustulokset viittaavat siihen, etté
lisdtutkimus aiheesta on tarpeen, mutta selvdd néayttaa olevan, ettéd rationaalisuus ei kaikissa

olosuhteissa kuvaa yrityksen toimintaa.

3.3.8 Finanssimarkkinat

Rationaalisuus finanssimarkkinoilla tarkoittaa kahta asiaa: ensinndkin saadessaan uutta
informaatiota, agentit paivittdvat uskomuksiaan niiden mukaisesti ja toisekseen valinnat ovat
johdonmukaisia Savagen subjektiivisen odotetun hyédyn kanssa (Barberis & Thaler 2003).
Rationaalisuus on yksi perusedellytys tehokkaille markkinoille ja tehokkaiden markkinoiden
teorialle. Mullainathan ja Thaler (2000) toteavat tehokkaiden markkinoiden hypoteesin
sisdltadvan kaksi tarkead, mutta eksperimentaalisesti paikkansapitamatontd, ominaisuutta:
porssihinnat ovat oikeat ja tulevaisuuden hinnat ovat ennustamattomia. Finanssipuolen
rationaalisten mallien yksi selkeimmistd ennusteista on, etta sijoituspuolella tulisi olla vain
vahan vaihtoa. Rationalistien maailmassa, jos yksi on halukas myymaéan, ei kenenkaan pitaisi
olla halukkaita ostamaan. Milton Harris kutsui tdt4 Groucho Marx teoreemaksi Grouchon
kommentin muistoksi: en ikina liittyisi kerhoon, joka ottaisi minut jasenekseen” (I’d never
join any club that would have me for a member”) (Milgrom & Stokey 1982). Vastoin

kuitenkin tatd ennustetta vaihdon maérd porsseissa maailmanlaajuisesti on erittdin suuri.
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Selitykseksi on esitetty sitéd, ettd ihmiset ovat liian itsevarmoja; he kuvittelevat omaavansa
tarpeeksi vankkaa tietoa suorittaakseen kaupan. (Barberis & Thaler 2003.) Kukin yksilo
ajattelee omien uskomustensa olevan parempia kuin muiden uskomukset; ikaan kuin

enemmistO ihmisista kuvittelisi olevansa keskiarvon ylapuolella (Shiller 2001).

Finanssimarkkinoilla toimijat on jaettu rationaalisiin viisaan rahan toimijoihin eli
arbitraattoreihin  (smart money) ja irrationaalisiin kaupankavijoihin (noise trader).
Tehokkaiden markkinoiden teoria yleisimmassd muodossaan vaittad, ettd kun irrationaalinen
toimija ostaa osakkeen, smart money myy, ja kun irrationaalinen toimija myy osakkeen, smart
money ostaa. Teoria siis vaittdd, ettd smart money kumoaa irrationaalisten toimijoiden
markkinahintavaikutuksen. Todellisuudessa rationaaliset sijoittajat eivat kuitenkaan
vélttdméattad onnistu kompensoimaan irrationaalisten sijoittajien vaikutusta, ainakaan taysin.
Teoreettisesti rationaalisten toimijoiden voima ajaa hinnat takaisin fundamentaalisiin arvoihin
on kaikkea muuta kuin selvd. Empiirisesti on jopa todennettu rationaalisten toimijoiden

voimistavan, ennemmin kuin vahent&van, irrationaalisten vaikutusta. (Shiller 2002.)

Irrationaalisten toimien kumoaminen saattaa ep&onnistua myods tahallisesti: toisinaan
arbitraattoreiden oman yksityisen edun mukaista on painaa hintoja ennemmin vaaraan kuin
oikeaan suuntaan (Mullainathan & Thaler 2000). Tdma kumoamisvaikutus juontaa juurensa
aina Milton Friedmaniin asti 1950-luvulle (Barberis & Thaler 2003). Tieteellisten paperien
sarja osoittaa, ettd taloudessa, jossa rationaaliset ja irrationaaliset kaupanké&vijat ovat
vuorovaikutuksessa keskenaan, irrationaalisuudella voi olla pitkaaikaisia ja huomattavia
vaikutuksia hintoihin (Barberis & Thaler 2003). Nayttéa siis siltd, ettd irrationaalisuus ja
rationaalisuus eivat kumoa toisiaan finanssimarkkinoilla. Rationaalisten arbitraattoreiden

vaikutus on vahintaankin rajallinen; he eivat voi olla kaikilla markkinoilla kaiken aikaa.

Finanssimarkkinoilla nahtévia poikkeamia tédydellisestd rationaalisuudesta on paljon. Osa
niistd on samoja, joita on késitelty jo rationaalisuuden kumoamisen yhteydessa. Erityisesti
finanssimarkkinoilla nahtévid anomalioita on esimerkiksi edelld késitelty liian suuri vaihdon
maaré seka voitolla olevien osakkeiden liian nopea myyminen ja tappiolla olevista osakkeista
Kiinni pitdminen (Barberis & Thaler 2003). Shefrin ja Statman (1985) ovat ennustaneet tédhén
syyksi sen, ettd sijoittajat vihaavat enemman koituneita tappioita kuin mitd he pitavéat
koituneista voitoista; he pitavat siksi lilan kauan hallussaan osakkeita, jotka ovat menettaneet
arvoaan suhteessa ostohintaan ja ovat innokkaita myymé&én osakkeita, joiden arvo on noussut

(katso prospektiteoria luku 3.4.2). He kutsuvat tata ilmi6ta termilla disposition effect.
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Ihmisten intuitio ei ole hyva tyovaline: Finanssimarkkinoilla sijoittajien keskuudessa on
havaittu myds muun muassa liiallista optimistisuutta, itsepdisyyttd ja katumusta, joista
yksik&an harvoin johdattaa rationaalisiin paatoksiin. Myos kotimaan aiheuttama harha (home
country bias) on yleinen; sijoittajat ylisijoittavat maahan, joka on heille tutuin eli heidén
omansa (Camerer & Loewenstein 2004). Kotimaan aiheuttama harha on sovellus aiemmin
esitetysta Ellsbergin paradoksista; ihmiset painottelevat riskin ja epdvarmuuden valillg, ja
taten sijoittavat paikallisiin osakkeisiin, koska ajattelevat tuntevansa ne paremmin.

Rationaalisuus ja tehokkaiden markkinoiden hypoteesi ei siis péde finanssimarkkinoilla.
Behavioralistinen rahoitus empiirisine testeineen auttaa ymmartdmadn markkinoiden
anomalioita. (Shiller 2002.) Se vaittad, ettd osa rahoitusmarkkinoiden ilmidistd voidaan
ymmartaéd paremmin, kun kaytetddn malleja, joissa agentit eivat ole taysin rationaalisia. Vite
rakentuu kahdesta osasta: rajoitetusta arbitraasista (limits to arbitrage) ja psykologiasta
(psychology) (Barberis & Thaler 2003). Ensimmainen ké&sittdd jo edelld kasitellyn
kumoamisvaikutuksen; rationaalisten kaupanké&vijoiden voi olla vaikea kumota
irrationaalisten kaupank&vijoiden vaikutukset. Jalkimmd&inen puolestaan listaa mahdolliset

poikkeamat tdydellisesta rationaalisuudesta, jotka voimme odottaa ndkevamme.

3.3.9 Kuplat

Erityinen anomalia finanssimarkkinoilla, ja siis Kkiistaton todiste rationaalisuuden
epéonnistumisesta, on kuplat. Kuplalla tarkoitetaan jonkin hyddykkeen tai palvelun
kestamatonta hintainflaatiota eli hinnan kestdméatontd nousua. Jarjetdn innostuneisuus
(irrational exuberance) on téllaisen spekulatiivisen taloudellisen kuplan syntymiseen liittyva
termi. Termi on lahtdisin Yhdysvaltojen keskuspankin pitkdaikaisen puheenjohtajan, Alan
Greenspanin, pitdmasta puheesta, jossa hdn 1990-luvun loppupuolella kuvasi silla sijoittajien
toimintaa. Termi jai eldmaéan, koska heti sen lausumisen jalkeen osakekurssit ympari

maailman lahtivat huomattavaan laskuun.

Tulppaanikupla, 1T-kupla tai esimerkiksi asuntokupla ei selity rationaalisuudella tai
perinteisen talousteorian keinoin. Rationaalisuus taloudellisessa ja sosiaalisessa kontekstissa
aiheutuu  yksiloiden rationaalisuudesta, sama patee irrationaalisuuteen; yksildiden
irrationaalinen  kayttdytyminen johtaa ryhmien ja markkinoiden irrationaaliseen

kayttaytymiseen. (Altman 2004.) Jarjeton innostuneisuus luo psykologisen perustan
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spekulatiivisille kuplille; termi on kuvaava nimi ilmiolle, jossa markkinat ovat nousseet

kestamattoméan korkeille tasoille markkinapsykologian vaikutuksesta.

Kuplissa on kyse feedback-teorioista. Irrationaalisten tai rationaalisten yksildiden suosittelu ja
keskindinen keskustelu ja havainnointi saavat ihmiset ymparillakin uskomaan johonkin
tiettyyn asiaan ja kayttdytymadn irrationaalisesti. Kirjallisuudessa on véitetty, ettd
rationaaliset arbitraattorit kumoavat irrationaalisten halyaéania kuuntelevien kaupankavijoiden
kaupat. Barberis ja Thaler (2003) kuitenkin huomauttavat, etta arbitraattorien kaupat saattavat
olla samansuuntaisia kuin niin sanottujen amatdorien, jolloin he vain vahvistavat

vaarinhinnoittelua.

Kuplien kaava ndyttad olevan symmetrinen. Idea kuplassa on, ettd ensiksi ajaudutaan pois
fundamentaalisista arvoista ja sitten palataan takaisin niihin. Kuplan etupuolella, kun
spekulatiivinen kupla vasta hiljalleen rakentuu, hinnat nousevat luoden joillekin agenteille
menestystd. Tamé puolestaan heréttdd yleison kiinnostuksen ja nostaa odotuksia tulevallekin
hinnan nousulle. Ihmiset ajattelevat, ettd talle tietylle trendille ei tule loppua; toisaalta
pelkéstadn kateus aikaisemmin sijoittaneita kohtaan motivoi jo useita l&htemaan mukaan. Yha
enemman irrationaalisia, mutta myods rationaalisia agentteja tulee mukaan spekulatiivisen
kuplan rakentamiseen ja tédten hiljalleen muodostuu epétasapaino tarjonnan ja Kysynnén
valille. Kuplan ollessa huipussaan osa agenteista lopettaa valtavirran seuraamisen ja hintojen
nousun kannattamisen. Korkeat hinnat eivat ole kestavid, koska ne ovat korkeita vain tulevien
hinnannousuodotusten takia. Kuplan huipun jalkeen kysyntd ja tarjonta tasapainottuvat, kun

usko kestavaan hinnannousuun lakkaa ja hinnat tippuvat fundamentaaliseen arvoonsa.

Kuplia on ollut historiassa paljon, ja tallakin hetkelld useampi kupla tekee kasvuaan.
Esimerkiksi USA:n valtionvelka on kupla, joka tulee ennemmin tai myéhemmin tavalla tai
toisella puhkeamaan. Alankomaissa 1600-luvun alkupuolella ilmennyttd tulppaanikuplaa
pidetddn kaikkien aikojen suurimpana markkinakuplana. Tulppaanimanian aikaan
tulppaaneja, yhta tiettyd lajiketta nimeltd semper augustus, myytiin ennatyksellisella 6000
floriinin hinnalla, mika vastasi siihen aikaan keskivertoihmisen 40 vuoden tuloa (Kihn 2010).
Kuplien syntymisen syita on spekuloitu paljon. Taustalla nayttdd olevan mitd moninaisimmat
syyt, muun muassa laumakayttaytyminen, uutisten rooli, liiallinen itsevarmuus ja psykologiset

ankkurit. Tdman kaiken voi tiivistaa kahteen sanaan: sijoittajien irrationaalisuus.

3.3.10 Muut harhat
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Joskus ihminen epdonnistuu valitsemaan parhaan mahdollisen tavan toimia, vaikka tietaisi
miké se on; ihmisten itsekontrolliongelmat vaaristavat valintaa. Joskus ihminen syo liikaa, juo
lilkaa ja tuhlaa rahoja liikaa, vaikkakin tietdd etta toiminta ei ole optimaalista. Sellainen on
ihmisluonne. (Mullainathan & Thaler 2000). Toisaalta odotetun hyddyn teoria ei kuitenkaan
suoranaisesti odota ihmisen tekevdn omaa hyvinvointiaan edistavia padtoksid. Tupakoiva
ihminen ei esimerkiksi tupakoinnillaan riko preferenssiaksioomien johdonmukaisuutta.
Jalkiviisausharha (hindsight bias) on myds todennettu: ihmiset liioittelevat uskomuksiensa
asteen samanlaisuutta ennen tapahtumaa ja tapahtuman jalkeen (Rabin 1998). ”Tiesin
kokoajan, ettd ndin tapahtuisi” -ajattelu saattaa johtua saatavuusheuristiikasta: tapahtumat,
jotka todella tapahtuivat, on helpompi kuvitella kuin vaihtoehtoiset tapahtumat, jotka eivét
tapahtuneet, ja siksi ihmiset yliarvioivat todenndkdisyyttd, jonka he etukateen liittivat
tapahtumiin, jotka my6hemmin tapahtuivat (Camerer & Loewenstein 2004).

Kvasimaaginen ajattelu (quasi-magical thinking) kuvaa tilanteita, joissa ihmiset kéyttaytyvat
ikddn kuin he pystyisivat vaikuttamaan lopputulemiin, vaikka eivat usko t&hén
todellisuudessa. Télle rationaalisesta kaytOksestd poikkeavalle harhalle on saatu myods
empiiristd tukea: Kahta ihmisryhmda pyydettiin pitdmaan kasiddn mahdollisimman pitk&éan
jaékylmassa vedessa. Toiselle ryhmalle sanottiin, ettd ihmiset, joilla on vahva sydan, kestéavat
paremmin jadkylmaa vettd. Tukien kvasimaagista ajattelua tdma ryhma pitikin ké&sidan
pidempéan vedessa todistaakseen ettd heillda on vahvat sydamet, vaikka kausaalista linkkia
syddmen vahvuuden ja kylmédn veden vélilla ei todellisuudessa ollut. Kvasimaagisella
ajattelulla pystytaankin selittdméén joitain ilmiditd, joihin rationaaliset mallit eivat pure.
(Shiller 2001.)

Ihmisten taipumus liialliseen luottamukseen, liittyen heiddan omiin arvioihinsa, saattaa estaa
heitd tekemasta rationaalisia paatoksid. Kun ihmisia on pyydetty vastaamaan yksinkertaisiin
faktapohjaisiin kysymyksiin ja sen jdlkeen arvioimaan oman vastauksensa oikeellisuuden
todennakdisyyttd, ovat he selvasti yliarvioineet sen. Tapauksissa, joissa ihmiset sanoivat
olevansa taysin varmoja vastauksensa olevan oikein, oli se itse asiassa oikein niista vain 80
%:ssa. Liiallinen luottamus omiin arvioihin, mutta erityisesti jannityksen etsiminen, aiheuttaa
toisenlaisen ongelman odotetun hyddyn teorialle: uhkapelit. Uhkapelit ja tarpeettomien
riskien ottaminen nayttdisi kiinnostavan ihmisia ympari maailmaa. Tama taipumus asettaa
ylitsepddseméattomia haasteita rationalisteille: altistumme seké riskia karttavalle (esimerkiksi
vakuutukset) ettd riskid rakastavalle kaytokselle (uhkapelit). (Shiller 2001.)
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Rationaalisuuden ja sitd kautta odotetun hyddyn teorian ongelma on, ettd ihmiset usein
systemaattisesti ennustavat tulevaisuudessa kokemansa hyddyn véaérin. Tamén takia on jaettu
hyoty kahteen osaan: koettu hy6ty on tietyn lopputuleman hedoninen kokemus ja p&atoshyoty
on se painoarvo, joka siihen lopputulemaan liitetddn. Realisaatio siitd, ettd paatds ja koettu
hyOty saattavat olla eri, iskee suoraan valintamallien ytimeen. Se, ettd yksilét eivat aina
ennusta koettua hyotyaan oikein, edellyttdd varovaisuutta paljastettujen preferenssien
ajatukseen tukeutumisessa. (Rabin 1998.) Projektioharhaksi kutsutaan sitd, ettd henkilon
ennustama hyoty U on hanen todellisen tulevan hyédyn u(c,x) ja nykytilan hyddyn u(c,x’)
vélilla (Tuomala 2010). Kaavassa

3) Ule,x,;x’) = (1+a) u(c,x) + au(c,x’) 0<a<I

jos a=0 niin projektioharhaa ei ole ja jos a=1 niin tulevat maut ovat nykyiset eli henkild ei ole
kaukokatseinen (Tuomala 2010). Mit& suurempi a siis on, sitd suurempi on projektioharha ja
tulevaa hyotya aliarvioidaan; henkil6 siis kuluttaa liikaa elinkaaren alkuvaiheessa ja liian

vahan my6hemmassa vaiheessa suhteessa siihen, mika olisi optimaalista (Tuomala 2010).

Tama tulevaisuuden koetun hyddyn virheellinen arvioiminen luo ylitsepdédsemattéman
haasteen johdonmukaisuuden ja jatkuvuuden aksioomalle. lhmiset ovat mieltyneet
valittomalle mielihyvélle. lhmiset ovat (haluavat olla) kaukaisessa tulevaisuudessa
kérsivallisid ja lahitulevaisuudessa karsimattomid, mutta ollessaan tulevaisuudessa, haluavat
he jéalleen kerran toimia karsimattomasti (Tuomala 2010). Perinteinen taloustiede mallintaa
naitd mieltymyksia olettamalla ihmisten diskonttaavan hyotyvirtoja yli  ajan
eksponentiaalisesti. Tama kuitenkin  edellyttdisi intertemporaalisilta preferensseilta
johdonmukaisuutta ajan suhteen; yksilon valinnan on oltava sama riippumatta milloin hanelta
kysytdan. Havainnot ja psykologiset tutkimukset siis osoittavat oletuksen virheelliseksi.
Yksilot antavat suuremman suhteellisen painon lahemmalle hetkelle. Yksilon preferenssit
tanaan liittyen hanen tulevaisuuden tuottojen viivastykselle ovat erilaiset kuin hénen
tulevaisuuden preferenssit liittyen samoihin viivastyksiin. (Rabin 1998.) Nykyhetken mina ja
tulevaisuuden mina ovat usein eri mielta ja heidan valilla ilmenee ristiriita; myéhempi mina ei
tee kuten aiempi mind haluaa (Tuomala 2010). Naihin intertemporaalisiin tilanteisiin liittyy
myos itsekontrolliongelmat. Yksiloilla ei toistuvasti ole tédndan tahdonvoimaa lopettaa

tupakanpolttoa, mutta silti he ennustavat, ettd huomenna on (Rabin 1998).
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Rahan vaheneva rajahyoty on my6s musertava tulos rationalisteille. Sen mukaan kuluttajan
saadessa lisad jotakin hyodykettd, siitd saatavan hyddyn lisdys pienenee. Ei ole epailystakaan,
ettd meilld ei olisi tdndé&n asiat materiaalisesti paremmin kuin vaikka vain kymmenenkin
vuotta sitten; talot ovat isompia, autot parempia, vaatteet hienompia ja ruoka laadukkaampaa.
Tastd huolimatta meistd ei tunnu, ettd asiat olisivat paremmin. Taloudelliset rationalistit
nojaavat oletukseen, ettd kun yhteison tuottavuus kasvaa ja hyodykkeiden seka palveluiden
kulutus lisaantyy, on ihmisilla parempi olla. Rationaalisuus ja odotetun hyddyn teoria eivét
pysty selittdméan rahan vahenevéé rajahyotya. (Gittins 2005.)

Kahnemanin ja Tverskyn (1984) ty6 liittyen mental accounting ajatteluun pohjautuu paljolti
Thalerin (1980) aloittamaan tyohon. Termi viittaa siihen, ettd ihmiset ikdan kuin erittelevat
menonsa eri tileille. Kokeessaan Kahneman ja Tversky (1984) jakoivat ihmiset kahteen
ryhmaén, ja esittivdt ensimmaiselle ryhmélle tilanteen, ettd olet ostanut $10 teatterilipun,
mutta péastessasi teatterille huomaat lipun kadonneen. Vastaajien piti kertoa ostaisivatko he
lipun uudelleen. Toiselle ryhmélle puolestaan esitettiin tilanne, ettd he ovat paattaneet menné
katsomaan teatteriesityksen, jonka lippu maksaa $10, mutta paastessaén teatterille huomaavat
$10 setelin kadonneen, ja heidan piti vastata kysymykseen, ostaisivatko he silti teatterilipun.
Ensimmaisessa tapauksessa 46 % vastaajista (N = 200) ostaisi lipun uudelleen, kun taas
jalkimmaisessa tapauksessa (N = 183) jopa 88 % ostaisi lipun. Kahneman ja Tversky (1984)
ajattelevat ruuan, juoman ja muun muassa viihteen muodostavan oman tilinsg, jolta
elokuvalipun hukkumisen vuoksi veloitetaan $10. Jos henkilé ensimmaisessd ryhméssé
paattaisi ostaa lipun hukkuneen tilalle, kaksinkertaistuisivat kokonaiskustannukset talta tililta
ollen taten $20. Hukattu $10 seteli puolestaan veloitetaan yleistililtd, ja lipunosto siis
viihdetililtd, joten se ei vastaajista jalkimmaisessa ryhmassa tunnu niin pahalta. (Kahneman &
Tversky 1984.) Kokeen tuloksista on néhtavissa, ettd kaytds poikkeaa rationaalisuudesta ja

uponneiden kustannusten harha on voimissaan.

Toisaalta preferenssien johdonmukaisuus saattaa olla myos riippuvainen yksilon olotilasta,
kuten esimerkiksi nélké tai vasymys. Nain ei normatiivisesti pitdisi olla. IThmisten toiminta
vastoin odotetun hyddyn teorian oletuksia saattaa johtua myos siitd, ettd he ovat tietamattomia
tai harhaanjohdettuja. Yksildiden jatkuva transitiivisuusehdon rikkominen ei kuitenkaan
poista epdrationaalisuutta toiminnasta, siksi ja siitd huolimatta, ettd se johtuu yksildiden

kyvyttomyydesta arvioida valintoja.
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Jopa aarimmadisen yksinkertaisissa tilanteissa on havaittu, ettd yksilot eivat kayttaydy
rationaalisten oletusten mukaan. Bindérivalintakokeissa, peliteoriassa kokeesta kaytetaan
my0s nimed kaksikatinen rosvo (two-armed bandit), vastaajia pyydet&én sarjoissa valitsemaan
aina toinen symboleista, esimerkiksi miinus tai plus. Valinnan jalkeen hanelle kerrotaan, oliko
valinta “oikein” vai ”véérin”. Oikeiden vastausten jarjestys saattaa noudattaa jotakin kaavaa
tai olla satunnainen. Ei ole olennaista, onko vain yksi vastaus oikein vai ovatko molemmat
vastaukset oikein, testaaja saa mielivaltaisesti paattad. Jos molemmat vastaukset ovat oikein,
testattavalle joko kerrotaan tai ei kerrota tata vastauksen jélkeen. Jos plus-symboli oli oikein
1/3 -osassa vastauksista, ja miinus symboli lopuissa 2/3 -osassa, vastaajan olisi rationaalista
valita aina miinus. Mikdidn muukaan strategia ei tuota paremmin. Vain harvat vastaajista
kuitenkin kayttaytyvat nain. Pa&asiallisesti vastaajat valitsevat vaihtoehdon suhteutettuna
frekvenssiin, jolla ne ovat oikein. T&t4 useimmiten havaittua k&yttaytymista kutsutaan nimell&
event matching. Annetussa esimerkissa vastaajat siis valitsevat miinuksen 2/3 -osassa
vastauksista ja plus-merkin 1/3 -osassa vastauksista, padtyen taten oikeaan vastaukseen
keskimaarin noin viidessa tapauksessa yhdeksasta. Selitykseksi on tarjottu sitd, ettd vastaajat
eivat ymmarrd, mika strategia maksimoi heidén odotetun hydtynsa, mutta kun kyseessa on

nainkin transparentti testi, tuntuu selitys kaukaa haetulta. (Simon 1959.)

3.4 Kayttaytymisperustaiset talousteoriat

Useat taloustieteilijat pitdvat perinteistd talousteoriaa ja erityisesti kayttdytymistd ohjaavia
sdantéja  vanhentuneina.  Tama  johtuu  suurelta osin  behavioraalisesta  eli
kayttaytymisperustaisesta  taloustieteestd, joka sisallyttdd malleihin  psykologisesti
realistisempia oletuksia parantaakseen talousteorian selitysvoimaa. Behavioralismin ydin on
tunteiden parempi ymmartaminen (Rick & Loewenstein 2008) ja tavoite todellisuutta
paremmin kuvaavan hyotyfunktion rakentaminen. Behavioralismi pyrkii todellisuutta
jaljittelevaan hyotyfunktioon siséllyttamélla malleihin siis muun muassa psykologian ja

neurotieteen 16ydoksia seka tunneulottuvuuksia.

Kayttaytymisperustaisen taloustieteen ja rajoitetun rationaalisuuden valinen raja on osittain
hailyva. On kuitenkin olemassa jaottelu, tosin vain suuntaa antava, ja malleja onkin luokiteltu
melko mielivaltaisesti ndihin kahteen leiriin. Jako kahteen luokkaan on tehty mallin oletusten
heikentamisen perusteella: jos heikennys koskee odotuksia liittyen toisiin toimijoihin tai
toimintaymparistoon, kuuluu malli rajoitetun rationaalisuuden piiriin, mutta jos heikennys

koskee paatoksentekijan omia preferensseja, kuuluu malli behavioraalisen taloustieteen
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piiriin. Jako on kuitenkin jokseenkin keinotekoinen. Halon ja Miettisen (2007) mielesta onkin
kaytannollisempadd puhua yleisesti kuvailevasta taloustieteestd, silla kayttdytymisperustaisen
taloustieteen piiriin luetaan kuuluvaksi myds monia psykologian tutkimuksen motivoimia
poikkeamia odotusten vakiintuneisiin mallintamistapoihin, mukaan lukien monia rajallisen
rationaalisuuden ndkokulmia. (Halko & Miettinen 2007.) Kaytan tutkimuksessani samaa
tarkoittavia termeja kayttaytymisperustainen taloustiede ja behavioralismi, mutta ké&sitteiden

hieman hailyva maarittely on kuitenkin syyté tiedostaa.

Kayttaytymisperustainen taloustiede on kehittynyt siten, ettd ensin kokeellisen ja empiirisen
taloustieteen metodein on tunnistettu tapaus, jossa havaittua kéyttaytymisté ei voida selittdé
rationaalisuusoletusten rajaamalla teorialla ja sitten ratkaisujoukkoa on laajennettu
heikentdmalld jotakin oletusta (Halko & Miettinen 2007). Behavioralismi saavutti huomiota
1980-luvulla, ja on saanut lisad valtaa siité l&htien. Ensimmainen ja vdhemman kiistanalainen
vuorovaikutus tunteiden ja behavioralismin valilla oli aiheen vélinpitdmattomyyden
kyseenalaistaminen ja tarkempi tutkiminen hyddyn ja lopputulemien valisesta riippuvuudesta.
Perinteisen talousteorian edustajat olettavat, ettd lopputuleman hy6ty riippuu vain
lopputulemasta itsestd&n. Muutamat taloustieteilijat ovat kuitenkin osoittaneet, ettd tunteet,
jotka aiheutuvat erilaisten mahdollisten vaihtoehtoisten lopputulemien miettimisestd, voivat
vaikuttaa paatoksentekoon. Nama analyysit liittyvat odotettuihin tunteisiin, ja taten onnistuvat
tarkentamaan yhteyttd tunteiden, lopputulemien ja hyddyn valilla, mutta eivat silti

varsinaisesti haasta perinteistd ndkokulmaa. (Rick & Loewenstein 2008.)

3.4.1 Metodit

Useimmat tutkimukset behavioraalisessa taloustieteessd noudattavat samanlaista kulkua.
Ensimmaiseksi tunnistetaan normatiiviset mallit ja oletukset, joita taloustieteilijat laajalti
kayttavat, esimerkiksi odotettu hyoty tai diskontattu hyoty. Seuraavaksi tunnistetaan
anomaliat, jotka osoittavat selvia rikkomuksia perinteisiin kaavoihin ja sulkevat pois
vaihtoehtoiset selitykset, kuten esimerkiksi transaktiokustannukset. Kolmanneksi néité
anomalioita kéytetddn inspiraationa uusien teorioiden luomisessa vanhoja laajentamalla.
Viimeisessa vaiheessa luodaan kolmannen vaiheen pohjalta uusia malleja, jotka johtavat

uusiin paatelmiin ja testataan naita. (Camerer & Loewenstein 2004.)

Behavioraalisen taloustieteen kayttdmat metodit ovat paljolti samoja kuin muilla taloustieteen

alueilla. Alkujaan behavioralismi nojasi pééasiallisesti eksperimentaalisten kokeiden
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tuloksiin. N&mé& ovat hyodyllisid, koska auttavat poikkeuksellisen hyvin erottamaan
behavioraaliset selitykset perinteisistd. Viime aikoina on kuitenkin omaksuttu kayttoon
taloustieteen laajempi metodikirjo. Merkittavin behavioralismissa kaytetyistd metodeista on
kenttatutkimus, mutta viimeaikoina mygs tietokonesimulaatiot ja aivotutkimukset ovat tulleet
kayttoon. Psykologisen realismin ja taloudellisen kayttokelpoisuuden ollessa etusijalla seka
empiirinen tutkimus laboratorion ulkopuolella ettd laajempi laboratoriomenettelytapojen Kirjo

tuottavat mittaamattoman hyddyn. (Camerer & Loewenstein 2004.)

3.4.2 Prospektiteoria

Suuri osa odotetun hyddyn implikaatioista ei saa tukea eksperimentaalisen aineiston valossa.
Kahneman ja Tversky esittdvatkin vakuuttavasti, ettd normatiiviset l&dhestymistavat on
tuomittu epdonnistumaan, koska ihmiset tekevét rutiininomaisesti valintoja, joita on
mahdotonta perustella normatiiviselta pohjalta (Barberis & Thaler 2003). Kahneman haastaa
lukuisissa tutkimuksissaan oletuksen, ettd ihmiset kayttaytyvat johdonmukaisesti
rationaalisuuden kanssa, ja hdanen térkein loyténsa liittyy paatdksentekoon epavarmuuden
vallitessa: ihmisten paatokset eroavat systemaattisesti perinteisen talousteorian ennusteista
(Altman 2004). Havaittua kayttaytymista selittdd paremmin Kahnemanin ja Tverskyn vuonna
1979 kehittdma prospektiteoria. Teoria on puhtaasti kuvaileva teoria siitd, kuinka ihmiset
tekevat paatoksia epavarmuuden vallitessa, mutta patee myds varmoissa tilanteissa
(Mullainathan & Thaler 2000). Yksi prospektiteorian uutuuksista olikin se, ettd se esitetddn
eksplisiittisesti formaalina deskriptiivisend teoriana valinnoista, joita ihmiset todella tekevt,

ei normatiivisena mallina (Kahneman 2003).

Kahneman ja Tversky véittavat, ettd ihmisilla on tapana kayttaytyd pdinvastaisesti odotetun
hyodyn teorian ennusteisiin  verrattuna: ihmiset tekevat péatoksia riippumatta
varallisuudestaan ja kohtelevat voittoja ja tappioita epasymmetrisesti liittyen niiden
hyotyvaikutukseen.  Todellisuudessa ihmiset siis  jattdvat epévarmat tapahtumat
todennakdisyyksien lakien mukaan arvioimatta eivatka tee paatoksia odotetun hyédyn teorian
maksimoinnin mukaisesti. (Altman 2004.) Keskeisintd prospektiteoriassa on riskin

karttamisen kasite: ihmiset muuttavat kayttaytymistaan valttaakseen riskié.

Prospektiteoria muistuttaa odotetun hyddyn teoriaa siind, ettd yksilot esitetdan hyotyjen

painotetun summan maksimoijina, vaikkakaan painotukset eivat ole samat kuin

todennékdisyydet ja hyodyt maaritetddn arvofunktioista eikd hyotyfunktiosta. Hyodyt siis
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madaritetddn todellisten todennakoisyyksien funktiosta, joka antaa nollapainon erittdin
matalille todenndkdisyyksille ja painon yksi erittdin suurille todennakoisyyksille. Tama
tarkoittaa, ettd ihmiset kayttaytyvat ikdan kuin pitéisivat erittdin epatodennakdisia tapahtumia
mahdottomina ja erittdin todennakdisida tapahtumia varmoina. (Shiller 2001.) lhmisten
tappiokammo (loss aversion) ja sen vadristava vaikutus kaytokseen on ollut tiedossa jo Adam
Smithin ajoista. Hin on kommentoinut “me kidrsimme enemméin kun putoamme hyvésta
tilanteesta huonompaan kuin nautimme noustessamme huonosta tilanteesta parempaan”
(Camerer & Loewenstein 2004). Arvofunktion mutka-kohta (kink) on vastakohta odotetun
hyddyn hyotyfunktiolle; tdma arvofunktion referenssipisteen epéjatkuvuuskohta (kuviossa 2
origossa) tarkoittaa, ettd paatoksenteossa epavarmuuden vallitessa ihmiset kayttaytyvat riskia

vélttden huolimatta siitd kuinka pienista maarista on kyse (Shiller 2001).

Prospektiteoria jasentdd paatoksenteon kaksivaiheiseksi prosessiksi. Editointivaiheessa
paatoksentekija muotoilee kuvauksen paatoksentekotilanteesta. Tahan siséltyy eri vaihtoehdot
sekd mahdolliset péaatoksesta riippuvat lopputulemat. Téamén jalkeen tulevassa
evaluointivaiheessa paatoksentekija liittdd arvofunktion ja paatdksentekokertoimet kuhunkin
vaihtoehtoon ja korkeimman arvon tuottava prospekti valitaan. Evaluointivaiheessa
paatoksentekija siis arvioi editoituja prospekteja ja valitsee korkeimman arvon tuottavan. Kun
kyseessa on uhkapeli (x,p ; y,q) eli lopputulema x todennékdisyydelld p ja lopputulema y

todennakaoisyydelld g, ihmiset liittdvat tdhan arvon

(4) VXPp; Y, ) =1 vx)+a()v(y),

jossa siis V on editoidun prospektin arvo ja v on lopputuleman arvo. (Kahneman & Tversky
1979.)

Arvofunktiolle on kaksi perustetta: varallisuusasema toimii referenssipisteend ja muutoksen
suuruus (negatiivinen tai positiivinen) mitataan tasta referenssipisteestd. Arvofunktiolla on
siis seka negatiivinen ja positiivinen alue, ja se kuvaa muutoksia varallisuuden tasossa
verrattuna referenssipisteeseen. Arvon muutos ei ole riippumaton alkuperdisestéa
referenssipisteesta. Referenssipiste on yksilon omakohtainen késitys. Se on piste, johon yksild
vertailee erilaisia skenaarioita, se on erdanlainen status quo. Kuvassa 3 esiintyva arvofunktio
on siis méaaritelty poikkeamin referenssipisteestd, konkaavi voitoille ja konveksi tappioille
sekd jyrkempi tappioille kuin voitoille. Funktion S-muoto kuvaa jyrkintd kohtaa

referenssipisteessd. (Kahneman & Tversky 1979.) Referenssipisteen olemassaolosta on
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nayttod: esimerkiksi sama lampdtila, joka tuntuu kylmaltd kun olemme tottuneet kuumaan,

saattaa tuntua kuumalta kun olemme tottuneet kylmaan (Rabin 1998).

VALUE

LOSSES GAINS

KUVA 3. Prospektiteorian arvofunktio (Kahneman & Tversky 1979)

Prospektiteorian arvofunktiossa korostuu kolme keskeista piirretta:

1. Siséllyttadkseen sopeutumisen konseptin arvofunktio madritellddn  muutoksista
varallisuudessa ennemmin kuin varallisuuden tasoina

2. Funktio on tappion alueella jyrkempi kuin voiton alueella siséllyttadkseen ajatuksen
tappion karttamisesta, eli ajatuksen siitd, ettd ihmiset ovat herkempid hyvinvointinsa
vahentymiselle kuin sen lisddntymiselle. Haitta tappiosta X on pahempi kuin hyoty
samansuuruisesta voitosta x.

3. Sek&d tappio- ettd voittofunktio kuvaavat védhenevdd herkkyyttd kuvatakseen

eksperimentaalisia havaintoja. (Mullainathan & Thaler 2000.)

Prospektiteoria on erinomainen esimerkki behavioraalisesta talousteoriasta, silla sen
teoreettiset avainosat sisaltavéat psykologian téarkeitd ominaisuuksia (Mullainathan & Thaler
2000). Shillerin (2001) mukaan teorialla on ollut luultavasti enemman vaikutusta kuin millaén
muulla behavioralistisella teorialla taloudelliseen tutkimukseen. H&nen mielestdin
prospektiteoria on erittdin vaikuttava huolimatta siitd, ettd sitd pidetdan taloustieteilijoiden

keskuudessa paljon vahdisemmassa arvossa kuin odotetun hyodyn teoriaa.

3.4.3 Behavioraalinen peliteoria
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VVon Neumann ja Morgenstern loivat peliteorian ké&sitteen vuonna 1944. Peliteoria on teoria
siita, mita tapahtuu kun ihmiset ovat vuorovaikutuksessa kesken&én. Teoria pureutuu aivan
arkisiinkin tilanteisiin; tennispelaaja miettii syottéisikd kentan oikealle vai vasemmalle
puolelle, tyontekijat miettivat kuinka ahkerasti tydskentelevat kun esimies on poissa,
opiskelijat miettivat mit& heidan tutkintonsa signaloi tuleville tydnantajille ja ihmiset huutavat
taidetta huutokaupassa. Kaikissa naissé tilanteissa ihminen joutuu miettimddn, mitd muut
tekevat ja mitd muut péattelevat henkilon omista teoista. Peli koostuu strategioista, joita
jokaisella pelaajalla on. Lisdksi pelissa on tiedossa jarjestys, jossa pelaajat tekevat siirtojaan ja
informaatio, mika kullakin on kaytettavissa ja tapa jolla kukin arvioi erilaisten lopputulemien
haluttavuutta. John Nash on esittdnyt ratkaisun ongelmaan, kuinka rationaaliset ihmiset
peliteoriassa pelaisivat. Taman Nash-tasapainon idea on, ettd kukin pelaaja sopeuttaa
strategiaansa, kunnes ollaan tilanteessa, jossa yksikd&n pelaajista ei voi endd hyotya
valintansa vaihtamisesta. Kukin pelaajista siis valitsee strategian, joka on paras hyotya
maksimoiva vastatoimi muiden pelaajien strategioille. (Camerer 2003.) Pelissa pelaajat ovat
siis d&rimmaéisen rationaalisia ja ymmaértavat heidén strategisen tilanteen sekd maksimoivat
aina johdonmukaisia preferenssejadn annettuna heiddn rationaalisesti muodostetut

uskomuksensa muiden pelaajien kayttaytymisesta (Gachter 2004).

On kuitenkin oleellista erottaa todelliset pelit peliteoriasta. Teoria on usein erittain
matemaattinen ja pohjautuu ennemminkin itsetarkkailuille ja arvauksille kuin tarkoille
havainnoille siitd, miten ihmiset todellisuudessa pelaavat peleissd. Teorian ja faktojen
tasapainottamiseksi on luotu behavioraalinen peliteoria, joka keskittyy siihen, miten ihmiset
todella kayttaytyvat. Se laajentaa analyyttista teoriaa lisédmalla siihen tunteita, virheité,
oppimista, kaukokatseisuuden rajoitteita ja aavistuksia muiden fiksuudesta. Behavioraalinen
peliteoria on behavioraalisen taloustieteen yksi haara, joka kayttdd psykologiaa heikkoihin
rationaalisuuden oletuksiin ja teorian laajentamiseen. (Camerer 2003.) Camererin (1997)
mukaan behavioraalisen peliteorian voidaan ajatella sijoittuvan kahden &aripaan valiin:
toisaalla aarettoman rationaalisuuden vaatimukset ja toisaalla sopeutuvat pelaajat, jotka eivat
valttamatta edes ymmarré pelaavansa pelid. Han toteaa behavioraalisen peliteorian tahtaavan
siis todellisen kayttaytymisen selittdmiseen ja sijoittuvan ylirationaalisten tasapainoanalyysien
ja alirationaalisten sopeutumisanalyysien valimaastoon. Tavoite ei suinkaan ole osoittaa

perinteisté peliteoriaa vaaréksi vaan parantaa sitda (Camerer 2003).

Ultimatum-pelid, joka on laboratorio-olosuhteissa luotu padtoksentekomalli, on aina pidetty

klassisena esimerkkind tunneohjautuvasta kaytOksestd. Pelissa tarjoaja (proposer) tekee
42



ehdotuksen x vastaajalle (responder) siitd, kuinka jakaa kokeen pitdjan méérittelema
rahasumma, yleensd $10. Vastaaja voi joko hyvéksya tai hylatd tarjouksen x. Jos vastaaja
hyvaksyy tarjouksen, rahasumma jaetaan tarjoajan ehdottamalla tavalla: vastaaja saa summan
X ja tarjoaja saa summan $10 — x. Muussa tapauksessa kumpikaan ei saa mitaan. Perinteiset
talousteoriat olettavat, ettd maksimoidakseen oman tuottonsa tarjoaja ehdottaa aina pieninta
mahdollista rahasummaa ja vastaaja hyvéksyy minka tahansa tarjouksen ajattelemalla, etta
vahankin on parempi kuin ei mitadn. Behavioraaliset tutkimukset kuitenkin osoittavat, ettd
tyypillinen tarjoaja jakaa summan melko tasapuolisesti ja vastaaja hylkaa tarjoukset, jotka

suosivat liikaa ehdottajaa ja jotka han kokee epéreiluiksi. (Civai et al. 2010.)

Analyyttisen perinteisen peliteorian ndkdkulma ultimatum-peliin on siis itsekkyys; pelaajat
haluavat saada mahdollisimman suuren summan itselleen. Todellisessa elaméssé suurin osa
ihmisistd kokee tdmén itsekkaan jakosuhteen epdreiluksi. Lukuisat testit eri maissa, eri
summin ja eri menetelmin todistavat, ettd ehdotettu summa on keskimaarin 40-50 %
alkuperéisesta rahasummasta eikd vaihtele juurikaan. Kokeissa vastaajat hylkaavat alhaiset
ehdotukset, ja kun jakoehdotus kasvaa, pienenee hylk&&misen todennédkdisyys. On useita
tulkintoja siit4, mika saa pelaajan hylkddmaan tarjouksen. Hylkéykset voidaan tulkita
esimerkiksi negatiiviseksi vastavuoroisuudeksi (negative reciprocity): pelaaja vahingoittaa
pelaajaa, joka kohteli hantd epareilusti. Tama negatiivinen vastavuoroisuus saa tukea
muiltakin elaméanaloilta rahallisten panoksien ollessa huomattavasti suurempia, mista
esimerkkind riitautuneet avioerot, joiden kustannukset ovat merkittédvid. (Camerer 2003.)
Diktaattori-pelissa puolestaan vastaajalla ei ole hylkdysmahdollisuutta, joten tarjoajan ei
tarvitse huomioida vastaajan reaktioita, joten peli toimii apuvélineend tarjoajan motiivien
tarkasteluun. Jokaisen positiivisen ehdotuksen, summasta riippumatta, voidaan ajatella olevan
luonteeltaan altruistinen, koska tarjoaja voisi pitdd summan myos itsekkaasti itsellaan.
Tulokseksi on saatu, etté tarjoajien ehdotukset ovat 20 % matalampia kuin ultimatum-pelissa
(Tuomala 2010).

Uudet behavioraaliset peliteoriat yrittavat selittdd ultimatum-pelin hylkddvat paatokset
kayttamalla sosiaalisia preferenssifunktioita, jotka tasapainottelevat henkilon halukkuuden
saada lisda rahaa ja halukkuuden kohdella samoin heitd reilusti tai epareilusti kohdelleen
vélilla. Perinteiset talousteoriat ovat vastustaneet téitd, koska on liian helppoa tuoda kuhunkin
erilliseen peliin uusi tekija hyotyfunktioon. Uudet teoriat pyrkivétkin selittamaan eri pelien
tuloksia yhdellda funktiolla. (Camerer 2003.) Systemaattisia perinteisten peliteoreettisten

periaatteiden loukkaamisia on helppo 16ytad, koska mallit ovat yksinkertaisia ja siksi usein
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vaarassd. Behavioraalinen peliteoria pyrkiikin korvaamaan deskriptiivisesti virheelliset
periaatteet psykologisesti jarkevdammilla ja ilmaisemaan ne mahdollisimman muodollisesti.
Behavioraalinen teoria onkin jo tehnyt merkittdvéad edistysta tutkimalla juuri nditd sosiaalisia
preferenssejé ja sisallyttdmalld ne peliteoreettisiin malleihin. (Camerer 1997.) Rationaalisessa
peliteoriassa ihmisten oletetaan olevan puhtaasti itsekké&itd, mutta todellisuudessa lahes mika
tahansa saattaa motivoida pelaajia. Behavioraalisen peliteorian tutkimukset liittyen ihmisten
todellisiin sosiaalisiin preferensseihin on tarke& kontribuutio peliteoriassa; motivaattoreina
esimerkiksi negatiivinen ja positiivinen vastavuoroisuus seka altruismi ovat véahintadn yhta
merkittdvassa asemassa kuin ihmisten itsekkyys (Gachter 2004). Sosiaalisiin preferensseihin
liittyvid innovaatioita tarkastellaan luvussa 4.4.3.

Standarditeorioita voisi vield laajentaa hylk&&dmalla odotetun hyddyn, siséllyttamalla
oppimisen paremmin malleihin ja hylkddmalla selkeat peliteoreettiset ohjeistukset esimerkiksi
pelipuun muodossa ja antamalla tdten ihmisten itse luoda pelin puitteet ja siten myos
tekemansé virheet. (Camerer 1997.) Gachterin (2004) mukaan behavioraalisen peliteorian
tulevaisuuden haasteet tulevatkin olemaan ihmisten “mentaalisten mallien” paremmassa
ymmartamisessd; kuinka ihmiset tekevat paatelmia peleissd, mikd maéérittelee pelaajien
sosiaaliset preferenssit sekd tunteiden parempi ymmartdminen strategisessa péaattelyssa ja

kayttaytymisessa.

3.4.4 Kritiikki

Taloustieteilijoilla ja psykologeilla on silmiinpistavan erilaiset lahestymistavat ihmisten
paatoksenteon tarkasteluun. Taloustieteilijat vaittavat, ettd psykologian empiirisilta
analyyseilta puuttuu teoreettinen pohja. Heidan mielestddn psykologit luovat hyvin véhan
ymmarrysta ihmisten paatoksiin, koska naméa tutkimukset epé&onnistuvat tarjoamaan
merkitsevid kannustimia osanottajille ja niistd puuttuu markkinoiden luoma Kkuri
kayttaytymiselle. Psykologit sitd vastoin vaittavat, ettd taloustieteen malleista puuttuu yhteys
todelliseen kayttaytymiseen. (Ackert et al. 2003.) Vaite on kiistaton.

Psykologian tavoitteena on Kirjata ihmismielen ilmiditd ja niiden esiintymisen ehtoja
ennemmin kuin 16ytdd mahdollisimman yksinkertaista, selitysvoimaista ja kattavaa
paatdksentekoteoriaa. Psykologiasta saakin helposti tukea jokaiselle intuitiivisen tuntuiselle
tavalle muuttaa taloudellisia paatoksenteko-oletuksia. Psykologian tutkimukseen onkin

suhtauduttava avoimesti ja sen teoriat sekd tutkimustulokset huomioiden, mutta silti
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kriittisesti. (Halko & Miettinen 2007.) Laajasti epatarkkojen behavioraalisten oletusten, jotka
tuottavat vahvoja ennusteita, ei mydskadn aina ndhdéd olevan tarpeeksi hyvia tieteellisiin
tarkoituksiin (Altman 2004).

Psykologiset tutkimukset ovat saaneet kritiikkié taloustieteiden puolella niiden taipumuksesta
luoda listoja virheistd ja harhoista sekd niiden ep&onnistumisesta luoda johdonmukaista
vaihtoehtoa rationaalisen paatoksenteon mallille (Kahneman 2003). Epakohtien luetteleminen
on toki helppoa, mutta paremman vaihtoehdon tarjoaminen véhintadnkin haastavaa. Kritiikki
on siis taysin ymmarrettdvd, mutta ei poista selvdd ongelmaa perinteisen talousteorian
malleista. Rationaaliset mallit ovat psykologisesti epérealistisia (Kahneman 2003), eika
rationaalisen péatoksenteon ja psykologian valille tulla todenndkdisesti koskaan loytaméaan
yhteisté kielta.

Rabin (1998) vditta4 behavioralistisen tutkimuksen kritiikin johtuvan siité, ettd tutkimuksen
yksityiskohdat ovat vieraita. Han uskoo Kkritiikin hdvidvan, kunhan tutkimussuunta tulee
tutummaksi. Toisaalta Starmer (2000) nostaa esille toisenlaisen ndkokulman: Eréét
taloustieteilijait ovat haastaneet laboratorioanomalioiden empiirisen  merkittavyyden
taloudellisessa tutkimuksessa ehdottamalla, ettd ne eivat ole yleistettavissa taloudellisesti
merkittdvaan kontekstiin. Kritiikki johtuu siitd, etta laboratoriokokeet ovat yleensé suunniteltu
hallitsemaan tarkasti tiettyja talousteorian tarkeiksi tunnistamia muuttujia. Hanen mielestaan
kayttaytymisperustaisen tutkimuksen tulisikin keskittyd tarkastelemaan vditteitd, jotka
tarjoavat jotakin selitysta siihen miksi kayttdytymistd laboratorioymparistossa ei pystytéd

laajentamaan yleiseen yhteyteen.

Laboratoriokokeiden kautta todetut anomaliat ovat Kkyseenalainen todiste perinteisen
talousteorian malleja vastaan. Laboratorio-olosuhteissa luodut anomaliat nayttavat katoavan,
kun kohteiden annetaan muuttaa kayttaytymistaan toistojen tuoman kokemuksen kautta.
Laboratorioissa kohteet palkitaan heidan vastauksiensa mukaan yksittaisten tehtavien lopuksi
eikd tdama anna juurikaan mahdollisuuksia muuttaa kéayttaytymista palautteen mukaisesti.
Tama paljastettujen preferenssien hypoteesi (discovered preference hypothesis) argumentoi,
ettd anomaalinen kéyttaytyminen lahestyy perinteisen talousteorian oletuksia, kun valinnat
toistetaan markkinoiden kaltaisissa olosuhteissa. Todisteet t&std ovat vakuuttavia, mutta
suurin osa niistd koskee tutkimuksia, joissa kohteiden preferensseja on aiheutettu tai hallittu.

(Starmer 2000.) Oppiminen argumenttina laboratoriokokeita vastaan on kuitenkin pitava;
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todellisessa eldmdssd ihmisilla on ainakin mahdollisuus oppia virheistddn ja aiemmista

kokemuksistaan. Tosin, yllattdvan usein oppiminen epdonnistuu (katso luku 3.3.3).
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4 TUNTEET JA TALOUS

Tunteet ovat lasnd ihmisten elamassa. Hetken itsetarkkailu vakuuttaa useimmat siitd, ettd
heiddn mielialansa vaikuttaa paatoksiin; paatokset, jotka teemme ollessamme iloisia ovat
harvoin samoja kuin ne, jotka teemme surullisina (Hermalin & Isen 2000). Forgas (1998) on
neuvottelutilannekokeissaan empiirisesti saanut vahvaa tukea mielialan vaikutuksesta:
positiivinen mieliala tuotti yhteistyokykyisida suunnitelmia, optimistisempia kasityksié
yhteistyokumppanista seka rakentavaa ja yhteistyokykyista kaytostd. Neuvottelustrategioiden
ohella han havaitsi myds mielialan vaikuttavan tuloksiin; hyvalla tuulella olevat ihmiset saivat
parempia tuloksia. Myds Isen (2000) on laajoissa tutkimuksissaan havainnut selvan yhteyden
tunteiden ja paatOksenteon valilla: pé&atokset tehtiin  tehokkaammin, merkittavasti
lyhyemmaéssa ajassa ja harkinnasta eliminoitiin  vdhemman térkedt ulottuvuudet
koehenkildiden ollessa altistettuja positiivisille tunteille (esimerkiksi viiden minuutin

komediapéatkan jalkeen).

Ihmiset muuttuvat toisenlaisiksi erilaisten tunteiden vaikutuksesta; sama ihminen erilaisissa
tunnetiloissa kayttaytyy todennakdisesti yhta erilaisesti kuin kaksi ihmistd samassa
tunnetilassa (Loewenstein & Rick). Hermalin ja Isen (2000) toteavat, ettd tunteiden vaikutus
paatoksiin ei ole vain vaikutelmaa, vaan laaja kokeisiin perustuva psykologinen kirjallisuus
I0ytdd yhteyden tunteiden ja péaatoksenteon sekd kayttaytymisen valiltd. Monet teoriat
neurotieteessd, psykologiassa ja sosiologiassa tunnustavat tunteiden keskeisen roolin ihmisten
kaytoksen selittamisessd. Vaikka pieni osa taloustieteilijoistd on tunnistanut tdmén térkeén
roolin myods taloustieteiden puolella, on kokonaisvaltainen tunteiden merkitsevyys
kéaytdnnossa katsoen hylatty yleisessa kirjallisuudessa taysin viime aikoihin asti. (Arafia &
Ledn 2008.)

Suurin osa ihmisistd ajattelee, ettd tunteilla on vaikutusta heidan péaatoksiinsa ja
ajatteluprosesseihin, mutta tdimén vaikutuksen on ajateltu olevan jokseenkin epasaannéllista ja
tavanomaisesta poikkeavaa. On yleista myos ajatella, ettd vain voimakkailla tunteilla tai vain
negatiivisilla tunteilla olisi vaikutusta ajatteluumme. Tutkimukset kuitenkin osoittavat, etta
jopa vahdisilla ja positiivisillakin tunteilla on vaikutusta ajatteluprosessiin, ja vieldpa
sdannodllisesti.  (Isen  2000.) Kun taloustieteilijat ovat sisallyttdneet  tunteet
finanssimarkkinoiden kuvaamiseen, tunteiden on huomattu aiheuttavan tarpeettomia ja

epamieluisia hintojen liikkumisia (Ackert et al. 2003). Shiller (2005) on todennut tunteiden
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olevan yksi tarkeimmista tekijoistd noususuhdanteissa. Se, etté tunteilla on myds negatiivisia
vaikutuksia, ei poista tarvetta sisallyttaa niita taloudellisiin malleihin.

Normatiivisesti perinteisen talousteorian mallit onnistuvat, mutta deskriptiivisesti ne jattavat
paljon selittdméattd. Deskriptiivisessd talousteoriassa normatiiviset selitykset eivat riitd, vaan
sdannonmukaisia selittamattd jaaneitd ilmioita pyritddn ymmartdmaan ja selittdméan entista
paremmin (Halko & Miettinen 2007). Oleellista on, kuinka tunteet pystyisivét selittdmaan
kayttaytymistd, johon toistaiseksi ei ole olemassa hyvéa selitystd. Kuinka jarkiperéisia ovat
holtittomat kulutusluotot, riippuvuutta aiheuttavien tuotteiden kaytto, yli varojensa elaminen,
kuplat tai riittdmaton elédkesdastaminen? T&td syvempad ymmarrystd haetaan tukeutumalla
intuitioon, empiiriseen analyysiin ja psykologian tutkimustuloksiin (Halko & Miettinen
2007). Camererin ja Loewensteinin (2004) mukaan useimmiten perusteorian paria oletusta
muutetaan, jotta paastadan parempaan psykologiseen realismiin. He eivét pidad naitd muutoksia
radikaaleina, koska ne eivat muuta mitddn keskeistd perusteoriasta; neoklassinen teoria ei

esimerkiksi madrittele, ettd ihmiset eivat saisi valittaa reiluudesta.

Perinteisessa taloustieteessd kéaytetadn kylla aina ajoittain tunteeseen viittaavia termeja kuten
kateus ja syyllisyys, mutta néilla on hyvin vahan tekemisté tunteiden kanssa kuten psykologit
ymmartavat ne. Silloinkin kun taloustieteilijit ovat olleet tunteista Kiinnostuneita téssa
perinteisessd mielessd, ovat tilanteet olleet rajoitettuja tiettyihin aiheisiin ennemmin kuin
tunteiden tuomiseen taloustieteiden yleiseksi tyokaluksi. Té&hadn on todenndkdisesti
vaikuttanut se, etté taloustieteilijat yrittavat selittad kayttdytymistd kun taas tunneteoreetikot
tunteita, eivatkd psykologiset tutkimukset ole juurikaan keskittyneet siihen kuinka tunteet
luovat kayttaytymista. (Elster 1998.)

Tunteiden roolista yksilon kayttaytymisessd ollaan oltu tietoisia jo Adam Smithin ajoista
l&htien, kuitenkin vasta viime aikoina on alettu kiinnittdd enemmén huomiota
tunneulottuvuuteen yksildiden taloudellisessa kéayttaytymisessa. Télle véhalle huomiolle on
nahty useampiakin syitd. Tunteiden on ensinndkin ajateltu olevan ohimenevid ja
merkityksettomia ja sen takia liian ennustamattomia ja monimutkaisia, jotta niita pystyttéisiin
sisdllyttamaan formaaliin malliin. Toisekseen vaikka monet taloustieteilijat myontaisivatkin
tunteiden vaikutuksen kayttaytymiseen, silti he jattdisivat tunteet mallien ulkopuolelle, koska
heiddn mielestdan niilla ei ole mitdan tekemistd rationaalisen paatoksenteon kanssa ja ne

tuottavat vain pelkkda kohinaa keskivertokayttaytymisen ympérille. (Arafia & Le6n 2008.)
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Perinteinen taloustiede on siis pitdnyt paatoksentekoa puhtaasti jarkiperdisend prosessina,
johon tunteilla ei ole vaikutusta. Mainonta ja markkinointi ovat yksi todiste tunteiden
vaikutuksesta. Mainonnalla manipuloidaan ihmisid kayttdytymaan mainostajan toivomalla
tavalla, ilman alistumista tunteiden vietdvaksi se ei olisi mahdollista. Jotta mainonta istuisi
rationaalisiin malleihin, on sitd pidetty puhtaasti informatiivisena. (Gittins 2005.) Hyvalla
mainoksella kuitenkin myydadn vaikka jaata eskimoille, eika silla ole rationaalisuuden kanssa
tekemistd. Neurotieteen ja neurotaloustieteen (katso luku 5.1) lukuisat tutkimukset osoittavat
kiistatta, ettd tunteet eivat vain vaikuta vaan ovat jopa valttamaton osa normaalia
paatoksentekoprosessia. (Halko & Miettinen 2007.) Viimeaikaiset tutkimukset esittévéat
tunteiden ja rationaalisen pé&atoksenteon olevan komplementaarisia (Ackert et al. 2003).
Elsterin (1998) mukaan neurotieteen puolelta tulee vaite, ettd tunteet jopa parantavat
paatoksentekoa kahdella tavalla: tunteet estavét viivyttelyd ja auttavat tekemdan jonkun
paatoksen silloin, kun silla on merkitystd optimoinnin sijaan, ja joissain tilanteissa tunteet
jopa auttavat meitd tekemadn parhaan paatoksen. Ackert et al. (2003) toteavat samaan
aiheeseen, ettd tunteet ylittavat yksityiskohdat, auttavat priorisoimaan ja keskittyméén
paatoksen, joka on tehtadvd; tunteet siis voivat ajaa myo6s kayttaytymistd, mikd on
johdonmukaista taloudellisten ennusteiden kanssa. Myos Johnson-Laird ja Oatley (2000)
korostavat, ettd tunteet saattavat tuottaa nopeita intuitiivisia arvioita arkisiin ongelmiin,
kustannusten ollessa liian suuret ajattelu- ja paattelyprosesseissa. He nakevét néiden
heuristiikkojen, niin sanottujen “mututuntumien”, mahdollistavan vélittémat vastaukset ilman

tarvetta rationaaliselle analyysille.

Elster (1998) esittdd samasta aiheesta hieman erilaisen nakdkulman. Myds han toteaa
tunteiden vaikuttavan paatoksentekoon, mutta ndkee syvallisemman paattelyn ja ajattelun
ennemminkin irrationaaliseksi tilanteissa, joissa viivyttely aiheuttaa Kkatastrofaalisia
seurauksia. Elsterin mukaan rationaalinen ihminen ymmartad, etta tietyissa olosuhteissa on
parempi  seurata  yksinkertaista ~mekaanista péaatoksentekosddntéa kuin  kayttaa
yksityiskohtaisempaa menetelméa korkeampine vaihtoehtoiskustannuksineen. Han myaos vie
tdmén hieman pidemmalle: jos emme pysty reagoimaan esimerkiksi hatatilanteissa
seuraamalla mekaanista paatoksentekosdéntdd, se saattaa johtua siitd, ettd meidan
kognitiiviset lahjamme ovat valiaikaisesti sumennettuina hatatilanteen aiheuttamien tunteiden
takia. Elster nakeekin, ettd tunteet kylla auttavat meité ratkaisemaan ongelmia, mutta nama
ongelmat ovat johonkin laajuuteen asti tunteiden itsensd tekemia eli hdnen mielestadn
tunteiden kapasiteettia parantaa péatOksentekoa ei olisi olemassa, jos tunteet eivat myos
heikentdisi sita.
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Yksi merkittdvimmistd argumenteista tunteiden puolesta, on Damasion tekemd johtop&&tds
potilaista, jotka isoaivoihin kohdistuneen vaurion seurauksena, ovat tulleet tunteellisesti
alavireisiksi ja menettdneet kykynsd tehdd p&a&atoksid, vaikka kognitiiviset kyvyt, kuten
tietdmys, muisti, kieli ja huomio ovat sdilyneet entisellaan. Né&iden henkildiden on todettu
harvoin ja silloinkin vain rajoitetulla repertuaarilla nadyttavan merkkejé tunteista. He pystyvat
esimerkiksi keskustelemaan omasta traagisesta tilanteestaan juurikaan siitd vélittdmatta ja
osallistuessaan uhkapeliin he péarjasivat johdonmukaisesti huonommin kuin muut. Kun eraalta
potilaalta kysyttiin kahden vaihtoehtoisen paivén vélilt4, kumpana han tulisi taas seuraavalle
laboratoriokdynnille, kaivoi potilas kalenterin esiin ja alkoi punnita asioita puolesta ja
vastaan. Han kévi l&pi edelliset tapaamiset, muiden tapaamisten ajankohdan laheisyydet,
mahdolliset meteorologiset olosuhteet, lahes kaiken mink& voi ajatella vahaakaan liittyvan
paivavalintaan, pdaatdksenteossa onnistumatta. Johtopédatoksenda tésta ja yleisista
neuropsykologian tuloksista on, ettd potilaiden puutteellinen kyky tehda péatoksia johtuu
heidén tunteiden poissaolosta. (Elster 1998.) Damasion tutkimuksia ké&sitelladn tarkemmin
luvussa 4.4.1.2.

Suuri merkitys psykologian ja tunteiden tutkimisen mukaantulolla taloustieteisiin oli
siirtymiselld negatiivisesta psykologiasta positiiviseen, eli mielisairauksien tutkimisesta taysin
terveisiin ihmisiin. Psykologian haaste mikrotalousteoriaa vastaan iskee yhteen sen
keskeisimmistd osa-alueista, oletukseen Homo economicuksesta. Havainnot todellisesta
elamdstd osoittavat, ettd sen sijaan ettd ihmiset olisivat kylmén rationaalisia, heidan

paatoksiinsa vaikuttaa tunteet. (Gittins 2005.)

4.1 Tunteiden historia taloudessa

Lapi 1700- ja 1800-luvun taloustieteilijat eivat huomioineet tunteita vaikuttavana tekijana.
Talousteoriat pohjasivat paatoksenteon rationaalisille oletuksille, muutamaa poikkeusta
lukuun ottamatta. Adam Smithin viittaus intohimojen vaikutukseen seka Keyneysin kuuluisa
viittaus perusvaistoihin (animal spirits) rikkoivat perinteistd kaavaa. (Loewenstein & Rick.)
Smithia on pidetty modernin taloustieteen oppi-isédna ja hdnen luomansa nakymattoman kaden
késite elaa edelleen. Smithin teos Moraalituntojen teoria jai Kansojen vaurauden taustalle.
Tassa teoksessaan han kuitenkin toteaa ihnmiseldman tarkoituksen selittyvén tunteen avulla, ei
jarjen. IThmistd ohjailee h&nen turhien ja kyltyméttémien halujen tyydytys, mutta teos korostaa

erityisesti empatian valttaméattomyytta tunteiden synnyttdmisesséd. Keynes kéytti kirjassaan
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The General Theory of Employment Interest and Money perusvaistoja kuvaamaan
taloudellista toimintaa, jota saattaakin ohjata optimismin ja pessimismin aallot. Han yhtyi
mielipiteeseen, ettd enimmakseen rationaaliset taloudelliset vaikuttimet ohjaavat taloudellista
toimintaa, mutta huomattavaa osaa ohjaa kuitenkin ihmisten perusvaistot ja tasta aiheutuu
talouden suuret heilahdukset (Akerlof & Shiller 2009). Jeremy Bentham, jonka hyttykonsepti
loi pohjan uusklassiselle taloustieteelle, kirjoitti myds ndihin aikoihin hyddyn psykologisesta
puolesta ja joitakin hanen tyonsa ratkaisevia tekijoita liittyen hyodtyyn on alettu arvostaa vasta
viime aikoina (Camerer & Loewenstein 2004).

1900-luvun alussa psykologia alkoi nousta esiin eikd ollut siind vaiheessa vield kovin
tieteellistd. Enemmist6 taloustieteilijoista ajatteli sen tarjoavan liian epdvakaan pohjan ja tdima
johtikin psykologian poistamiseen taloustieteistd. Ndiden kahden tieteenalan erottelu tapahtui
hitaasti, ja vield 1900-luvun alkupuolella Irving Fisher ja Vilfredo Pareto Kirjoittivat
pohdintoja ihmisten tuntemuksista ja ajatuksista taloudellisissa valintatilanteissa. Keynes
vetosi kirjoituksissaan toistuvasti psykologisiin oivalluksiin, mutta vuosisadan puoleenvéliin
mennessa keskustelut psykologiasta olivat pé&éasiassa kadonneet. (Camerer & Loewenstein
2004.)

Tavanomaisen nakemyksen empiirisesti todistetuista behavioraalisista  oletuksista
talousteorian rakennuksessa metodologisesta nakokulmasta esitti Milton Friedman 1950-
luvulla. Miltonille teorialla on vain véhan tekemista behavioraalisten oletusten tarkkuudella ja
viela vahemman silla, miksi ihmiset kdyttaytyvat niin kuin kayttaytyvat. Milton korosti, etta
malli ja sen ennustukset ovat sitd paremmat mitd paremmin ne kuvaavat todellisuutta. Herbert
Simon puolestaan kyseenalaisti 1950-luvulta l&dhtien Miltonin metodologisen nékdkulman
vdittaen, ettd on tarkedd ymmartad, kuinka taloudelliset agentit kayttaytyvat ymmaértaakseen
paremmin taloustieteen tyota ja parantaakseen ennusteiden tarkkuutta. Simon kehitti 1950-
luvulla termin rajoitettu rationaalisuus viittaamaan rajoituksiin, jotka ihmismieli luonnollisesti
asettaa. (Altman 2004.) Simonin mukaan rationaalisen kayttaytymisen ei tarvitse tuottaa
optimaalista tai tehokasta kayttaytymista (Altman 2005). 1900-luvun jalkimmaisella
puoliskolla Simonin lisaksi myds esimerkiksi Harvey Leibenstein, George Katona ja Tibor
Scitovsky kirjoittivat Kirjoja ja artikkeleita korostaen psykologisten mittareiden tarkeytta ja
rationaalisuuden rajoitteita, mutta saaneestaan huomiosta huolimatta eivat muuttaneet
taloustieteen suuntaa (Camerer & Loewenstein 2004). Behavioralistisen taloustieteen
edelldkdvijd Leibenstein muun muassa selitti ihmisten taloudellista kayttaytymista

valikoivalla rationaalisuudella. Katona puolestaan oli ensimmaisié puolestapuhujia tiiviimméan
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yhteyden luomisesta taloustieteen ja psykologian vélille, kun taas Scitovsky on kenties
tunnetuin ihmisten onnellisuuden ja kulutuksen valisen relaation tutkimisesta. He kaikki

loivat kuitenkin perusteita modernille behavioralistiselle taloustieteelle.

Moni yhtdaikainen tapahtuma johti behavioraalisen taloustieteen esiintuloon. Allais’n,
Ellsbergin ja St. Petersburgin paradoksit haastoivat perinteisen talousteorian oletuksia, ja
lisddntynyt tutkimus neurotieteissa ja psykologiassa loivat paineita odotetun hyddyn teorialle.
IImi6t, joita perinteinen talousteoria ei pystynyt selittdmddn, nimettiin neoklassisten
talousteoreetikkojen piirissd anomalioiksi ja sivuutettiin, mutta kiinnostus niiden parempaan

selittamiseen ja ymmartdmiseen oli jo laajalti herannyt.

1960-luvun alussa kognitiivisessa psykologiassa alkoi dominoida vertauskuva aivoista
informaatiota kasittelevand koneena. Naistd tutkimuksista saatiin laajalti uutta tietoa
muistista, ongelmanratkaisusta ja paatoksenteosta. Nama uudet aiheet olivat huomattavan
oleellisia uusklassisen hyddyn maksimointiin liittyen, ja useat psykologit alkoivat vertailla
taloudellisia malleja psykologisiin  malleihinsa. Ehk& suurimman myo6tavaikutuksen
behavioralismille tekivat Daniel Kahneman ja Amos Tversky. (Camerer & Loewenstein
2004.) He esittivat lukuisia poikkeamia uusklassisista normeista hyddyntden tata lisdantyvaa
neurotieteen kokeellista tutkimusta. He kehittivat vuonna 1979 prospektiteorian ennustamaan
ja kuvaamaan paremmin ihmisten valintakdyttdytymistd epavarmuuden vallitessa. Vuotta
2002 voidaan pitdd eradna virstanpylvaana behavioralisteille; Kahneman sai Nobelin
taloustieteen palkinnon tyostddn ja analyyseistaan kayttaytymistieteen parissa ja

paatoksenteosta epavarmuuden vallitessa.

Moni taloustieteilija saattaa tdna paivana ajatella koulukuntansa ndkemysten vanhentuneen, ja
suurimmaksi osaksi tdméa johtuu behavioraalisen taloustieteen tulosta. T&ma uusi suuntaus on
saanut jalansijaa aina 1980-luvulta lahtien. Behavioraalisen taloustieteen merkittavan
vaikutuksen voidaan katsoa johtuvan enimmékseen sen tunteiden parantuneesta
ymmarryksestd. Ensimmainen vuorovaikutus behavioraalisella taloustieteelld tunteiden
kanssa oli, kun se alkoi tutkia hyddyn ja lopputulemien vélista riippuvuutta. Kun perinteinen
talousteoria katsoi hyddyn riippuvan pelkastaan vain lopputulemasta, behavioralistit totesivat
vaihtoehtoisten  lopputulemien  aiheuttamien  tunteiden voivan myds vaikuttaa

paatdksentekoon. (Loewenstein & Rick 2008.)
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Viime aikoina niin taloustieteilijat kuin psykologitkin ovat alkaneet ottaa paatoksenteossa
huomioon valittomat tunteet (katso luku 4.3). Osa tutkimuksista osoittaa, ettd valittomat
olennaiset emootiot (katso luku 4.3) ovat térkedssa roolissa p&atoksenteossa, ja osa etté
vélittomat tunteet ja erityisesti oheisemootiot (katso luku 4.3) ovat usein tyontaneet paatoksia
eri suuntiin odotettujen tunteiden kanssa. Tama siis tarkoittaa myos eri suuntiin perinteisen
talousteorian kanssa. Uusin tutkimus esitta4, ettd voimassaoleva perinteinen ndkemys on liian
yksinkertainen ollakseen deskriptiivisesti pateva arvio todellisesta kayttaytymisestd. (Rick &
Loewenstein 2008.)

Kuitenkin vasta viime aikoina tunteet, ehk& niiden monimutkaisuuden takia, ovat alkaneet
tulla yhd keskeisemméksi tutkimusaiheeksi taloudelliseen  kayttaytymiseen ja
paatoksentekoon liittyen. Tdméa on nahtéavissa jo pelkastédén alan kirjallisuuden huomattavana
lisddntymisend. Neurotiede ja siitd kehittynyt neurotaloustiede ovat avanneet uusia ovia
taloustieteilijoille, ja ndiden tieteenalojen tutkimustulokset luoneet aivan uudenlaisen pohjan

tunteiden sisallyttdmiselle taloudellisiin malleihin.

4.2 Mita tunteet ovat?

Tunteet ovat monimutkaisimpien ja voimakkaimpien psykologisten ilmididen joukossa. Ne
ovat subjektiivisia psyykkisid tuntemuksia, kuten viha, rakkaus, pelko, sympatia ja huoli.
Alkuperaltdan tunteet ovat kognitiivisia ja aiheutuvat siséisesta tai ulkoisesta muutoksesta,
joka vaikuttaa yksilon tavoitteisiin. Tunteiden intensiteetti vaihtelee suhteutettuna tavoitteen
tarkeyteen ja asteeseen, jolla siséinen tai ulkoinen muutos vaikuttaa tdhén tavoitteeseen. Taten
esimerkiksi vihan tunne aiheutuu, kun henkild havaitsee, etta tapahtuma tai toiminta uhkaa
tiettyd padmaaréa, jollain tavalla alentaa henkilon itseluottamusta ja ettd on olemassa henkild,
jonka syyksi tama tapahtuma tai toiminta on luettavissa. Tama vihan tunteen kokeminen saa
henkilon toimimaan. (Kaufman 1999.) Yhteinen ominaisuus tunteissa onkin, ettd ne antavat
impulssin toimia (Frijda 2000). Frijdan (2000) mukaan tdma tunteen aiheuttama toiminta ei
ole automaattista, suunniteltua tai tavanomaista. Kun tunne maéaritelladn ndin, on helppo

perustella, ettd tunteet vaikuttavat yksiloihin ja heidén kayttaytymiseensa.

Tunteiden tarkka madarittely on monimutkaista, koska tunteilla on kognitiivisia, fysiologisia,
sosiaalisia ja behavioraalisia puolia, mutta monille tunteiden ydin on se, ettd tuntee siséllaan
jotakin (Solomon 2000). Yhtendisen maéérittelyn puuttuessa Elster (1998) on miettinyt

millaisia tunteita on olemassa ja luokitellut niita erilaisiin kategorioihin: On olemassa
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sosiaalisia tunteita, kuten viha, syyllisyys, haped ja ylpeys. Katumus, pettymys ja riemu
lukeutuvat vaihtoehtoisten tunteiden joukkoon, jotka aiheutuvat ajatuksista liittyen tilanteisiin,
jotka olisivat voineet tapahtua mutta eivat tapahtuneet. Ajatukset liittyen tilanteisiin, jotka
saattavat tapahtua, luovat tunteita kuten pelko ja toivo. Hyvat ja pahat tapahtuneet asiat saavat
tuntemaan muun muassa iloa tai surua. Toisten omistus luo tunteita kuten kateus ja
mustasukkaisuus. Inhon ja tyytyvéisyyden tunteet eivdat Ilukeudu mihinkdan naista
kategorioista ja muodostavatkin omansa. Kaikista néistd tunteista on olemassa erilaisia
muotoja, riippuen niiden aiheuttajasta. Tunteiden kulttuurisidonnaisuus on Kiistelty aihe,
mutta varmaa on, ettd jokaisessa kulttuurissa tunteet ovat olemassa, niiden ilmenemismuodot
saattavat vain olla erilaisia. (Elster 1998.) Johnson-Laird ja Oatley (2000) ovat tutkineet
kulttuurisidonnaisuutta ja tunnistavat tunteiden olemassaolon jokaisessa kulttuurissa, mutta
toteavat kulttuuristen ja sosiaalisten normien maarittdvan tunteiden ilmaisemistavan. Laheisen

ihmisen kuolema aiheuttaa surua kulttuurista riippumatta, mutta suremistavat ovat erilaisia.

Toistuva tarked kysymys on ollut se, ettd mikd erottaa tunteet toisistaan. Tunteiden
madrittelemisen vaikeus on johtanut niiden eroavaisuuksien etsimiseen ja tatd kautta niiden
luokitteluun. Tunteiden jako luokkiin tapahtuu siis niiden ominaispiirteiden avulla. Nama
kuusi piirrettd, jotka Elster (1998) on listannut, ndyttavat erottavan kyseisen luokan muista ja
luovan kustakin luokasta karkeasti homogeenisen kéyttaytymisen selittdmiseksi. Nama
piirteet eivét tarjoa taydellista maarittelya tunteille, mutta ne tarjoavat kehyksen tunteiden
ymmartamiselle (Ackert et al. 2003). Tunteet voivat aiheutua erilaisista ihmiskehon
reaktioista, kuten esimerkiksi nalkd, Kipu tai uneliaisuus. Huolimatta siitd, ettd tunteiden
muodostukseen saattaa vaikuttaa myds uskomukset, on kognitiivisen taustan omaavat yleensa
erotettavissa (cognitive antecedent). Tunteilla on aina jokin objekti, ja tdmén objektin
perusteella tunteet eroavat toisistaan (intentional objects). Tunteen kohde on yleensé tiukasti
sidoksissa kognitiiviseen korrelaattiin, eli esimerkiksi vihan kohde on henkild, jonka
uskomme satuttaneen meitd. Tunteiden syntyyn vaikuttaa fysiologiset toiminnot
(physiological arousal), joista esimerkkind sekd hormonaaliset ettd autonomisen hermoston
muutokset. Tunteet eroavat toisistaan myods niiden erilaisten fysiologisten ilmaisujen
(physiological expressions) perusteella, esimerkiksi punastuminen, hymyily ja itku. Valenssi
(valence) tarkoittaa kayttdytymissuuntaa, joka erottaa tunteita vetaytyvasta lahentyvaan sen
mukaan kuinka miellyttavéksi tai epamiellyttavaksi arsyke koetaan. Eri tunteet heréttavat
erilaisia toimintatapoja, jotka saattavat olla valittomia, tahattomia tai harkittuja (action

tendencies). Haped saa esimerkiksi ihmisen katoamaan tai meneméaéan piiloon. (Elster 1998.)
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Miljoonien vuosien valinnan tuloksena evoluutio on muokannut ihmisistd hyvia ongelmien
ratkaisijoita; kyky oppia ja omaksua on Kriittisen tarkeé selviytymiseen (Ackert et al. 2003).
Monet tunteet ovat hyodyllisid reaktioita, jotka evolutionaarinen ehdollistaminen on
muokannut. Esimerkiksi pelko on luonnollinen ja rationaalinen tunne pelottavissa tilanteissa.
Romer (2000) ndkeekin, ettd irrationaaliseksi vaitetty kayttdytyminen saattaa tulla paremmin
selitetyksi, kun sisallytetddn monimutkaiset tunteet taloudellisiin malleihin.

Tunteet voivat kuitenkin olla irrationaalisia tuottaen alioptimaalisia tuloksia. Pitk&lla mutta
my0s lyhyelld tahtdimelld tunteet saattavat olla jopa vahingollisia. Esiintymiskammo pilaa
esiintymisen, hermostuneisuus pilaa liikkeiden tarkkuuden ja raivo saattaa johtaa lapselliseen
kayttaytymiseen. (Frijda 2000.) Elsterin (1998) mukaan tunteet voivat olla hyddyllisia tai
hyodyttomid, toivottuja tai epatoivottuja, joten on luonnollista kysya voivatko tunteet tai
niiden vélttdminen olla rationaalisen valinnan kohde. Hanen mielest&an tunteet ovat osittaisen
valinnan alaisia; ihminen voi paattaa tuntea jonkin tunteen (tai valttaa tietyn tunteen) suorasti
tai epdsuorasti. Suorassa tavassa ihminen vain paattaa tuntea tunteen kun taas epésuorassa
tavassa ihminen esimerkiksi hakeutuu tilanteisiin (tai valttda tilanteita), jotka aiheuttavat
tiettyja tunteita. Elster kuitenkin toteaa, ettd paattdessadn tuntea tietyn tunteen on ihminen
ikdan kuin asiakaspalvelutydssa ja hymyilee; todelliset tunteet eivat siis ole tahdonalaisia.
Ihminen voi kuitenkin hakeutua tilanteisiin, jotka aiheuttavat mieluisia tunteita ja suurimman
osan elamastaan ihmiset tekevatkin nain. Kuitenkin varsinainen tunteellinen mielinyva syntyy

yllattévien positiivisten tunteiden kokemisesta (Elster 1998).

Tunteiden aiheuttama kéytds saattaa olla hyvinkin irrationaalista, mutta tunneprosessi
itsessaan on suurelta osin selitettavissa rationaalisin ja tieteellisin termein. Tunteet vaikuttavat
keskeisesti motivaatioon korostamalla tiettyjen halujen tarkeyttd ja ohjaavat ihmisté
kayttaytymaan kohti naitd tavoitteita. Ihmisten optimaalinen suoritus vaatii keskitason
tunneintensiteettia; lilan vahdiselld tunneintensiteetilla suoritus Kkarsii puutteellisista
psyykkisestd vireydestd ja liiallinen tunneintensiteetti puolestaan vaikuttaa suoritukseen
jarjestaytymattomalla  ajattelulla ja psyykkisella itsekontrollilla. (Kaufman 1999.)

Tutkimuksessani kdytdn samaa tarkoittavina termeja tunne ja emootio.

4.3 Valittomat ja odotetut emootiot

Taloudelliset mallit olettavat, ettd p&atoksentekijat valitsevat erilaisten vaihtoehtoisten

toimien valilla liittdmalla niiden seurauksiin niiden todennakdisyyden ja haluttavuuden, ja
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yhdistamalla ndma tiedot jonkin tyyppisen odotuspohjaisen laskennan avulla. Taméa ei
kuitenkaan tarkoita sitg, ettd paatoksentekijat olisivat taysin ilman tunteita. Jotta ndhdaan
viela paremmin, miksi ihmiset eivat ole immuuneja tunteiden vaikutukselle
paatoksenteossaan, on tunteet hyodyllista jakaa odotettuihin (expected) ja valittémiin
(immediate). Odotetut emootiot ovat niitd, joiden odotetaan ilmenevén erilaisten toimintojen
lopputulemien tuloksena. Esimerkiksi henkild, joka miettii ostaisiko osakkeita, pystyy
kuvittelemaan pettymyksen, mik& aiheutuisi jos h&n ostaisi osakkeen ja sitten sen hinta
laskisi, tai sen riemun mika oston jalkeen tulisi jos osakkeen hinta nousisi, tai vaihtoehtoisesti
sen katumuksen tai helpotuksen jos hén ei ostaisi osakkeita ollenkaan ja niiden hinta nousisi
tai laskisi. Avainominaisuus odotetuissa emootioissa siis on, ettd ne koetaan kun lopputulema
realisoituu, mutta ei siis vield padtoksentekohetkelld; silloin ne ovat vasta ajattelua
tulevaisuuden tunteista. Vélittomat emootiot sen sijaan ovat niitd, jotka koetaan
padtoksentekohetkelld. Ne jakautuvat kahteen luokkaan: olennaiset emootiot (integral
emotions) ja oheisemootiot (incidental emotions). Olennaiset emootiot heradvét odotettujen
emootioiden tapaan mietitettdessd péatoksen seurauksia, mutta eroavaisuus odotettuihin
emootioihin  on se, ettd ne koetaan kuitenkin jo  p&atoksentekohetkella.
Osakkeenostoesimerkissé olennaiset emootiot saattaisivat olla valiton pelko osakkeiden
hinnan  tippumisesta  vaihtoehtoja  punnittaessa.  Oheisemootiot  koetaan — myods
paatoksentekohetkelld, mutta niiden aiheuttajat eivat liity esilla olevaan tehtdvaan.
Osakkeenostoesimerkisséa oheisemootiot voivat aiheutua esimerkiksi tv-ohjelmasta, joka

pyoOrii taustalla, kun henkild soittaa pankkiiriliikkeeseen. (Rick & Loewenstein 2008.)

Odotetut emootiot ovat johdonmukaisia perinteisen taloustieteen nakemyksen ja siis odotetun
hyodyn maksimoinnin kanssa. Hyédyn maksimoinnissa ei ole suljettu pois ajatusta, ettd
hyoty, jonka yksilo liittdd lopputulemaan, saattaisi nousta tunteiden ennustamisesta. YKksilo
saattaa esimerkiksi liittdd suuremman hyddyn italialaiseen ravintolaan kuin ranskalaiseen,
koska on ollut iloisempi edellisessd. Vaikka odotettujen emootioiden vaikutusta hyotyyn ei
kielletd  taloustieteilijoiden  piirissa,  useimmat  kuitenkin  ajattelevat  niiden
yksityiskohtaisemman selvityksen olevan heiddn koulukuntansa ulkopuolella. (Rick &
Loewenstein 2008.)

Valittémistd emootioista olennaiset emootiot voidaan my0ds sisdllyttdd perinteisen
talousteorian kehyksiin pienelld oletusten loysentamiselld. Olennaiset emootiot saattavat
tarjota paatoksentekijélle informaatiota heidan omista mieltymyksistaan.

Osakkeenostoesimerkissa ne esimerkiksi saattaisivat informoida osakkeenomistajaa, kuinka
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han todellisuudessa tuntisi jos ostaisi osakkeet ja niiden arvo laskisi tai nousisi. Tdma ajatus
kuitenkin siis poikkeaa perinteisen talousteorian linjasta olettamalla, ettd ihmisilla on

epataydellinen kasitys omista mieltymyksistaan. (Rick & Loewenstein 2008.)

Sen sijaan oheisemootioiden siséllyttdminen rationaaliseen padtoksentekoon on paljon
haastavampaa, silla perinteisen talousteorian mukaan n&dmé& tunteet ovat irrelevantteja
paatoksenteossa. Oheisemootion vaikutus péaatoksentekoon nimittéin tarkoittaisi, etta
paatoksiin vaikuttaa tekijat, jotka eivat liity seurauksista aiheutuvaan hyotyyn. Perinteisessa
talousteoriassa katsotaankin, ettd oheisemootiot ovat paatdsten sivutuotteita, eivat ratkaisevia
tekijoitd. (Rick & Loewenstein 2008.)

Suuri osa markkina-aktiviteetista voidaan kuitenkin ymmartd4d molempien, sek& odotettujen
ettd valittomien emootioiden avulla. Jo aiemmin mainittu mainonta on yksi esimerkki
kummankin tunneulottuvuuden vaikutuksesta. Odotettuihin emootioihin vedotaan, kun
markkinoija yrittdd tiedottaa kuluttajille tunteista, jotka he voivat odottaa tuntevansa, jos he
eivat osta tai ostavat tuotteen. Esimerkiksi tarjousten, joiden mainostetaan olevan voimassa
vain tanaan, tehokkuus perustuu siihen, ettd ne saavat kuluttajan ajattelemaan, ettd han katuu
jos ei tartu tilaisuuteen. Hyvantekevaisyysjarjestét puolestaan saattavat vedota valittémien
emootioiden kautta potentiaalisiin lahjoittajiin tekemalla heille syyllisen olon rahojensa
tuhlaamisesta, kun toisaalla nahdaén ndlk&a. Ruokateollisuus on erityisen motivoitunut
vangitsemaan ihmisten valittdmat emootiot; esimerkiksi erds keksifirma on levittanyt
ostoskeskuksissa  keksin  tuoksua  stimuloidakseen  ihmisten  ndldn  tunnetta.
Laihdutusteollisuuden markkinoinnissa sen sijaan usein vedotaan niihin positiivisiin
odotettuihin tunteisiin, joita ihmiset tulevat kokemaan, kun jalleen mahtuvat farkkuihinsa.
(Rick & Loewenstein 2008.)

4.4 Uudistukset perinteisen talousteorian malleihin

Kuten todettu, perinteiset taloudelliset mallit ovat kérjistettyja yksinkertaistuksia, ja havainnot
todellisesta elamastd ovat asettaneet suuren haasteen ndiden mallien selityskyvylle.
Anomalioiden osoittaessa mallien puutteita yritetdan jatkuvasti kehittdd selittdvampia ja
paremmin ihmisten todellista kayttaytymistd kuvaavia malleja. Selked Ilahtékohta on
tarkastella perinteisia malleja, tutkia missd ne epaonnistuvat ja tehda niihin uudistuksia. Eras

behavioraalisen talousteorian suunta on esimerkiksi ollut mallien oletusten keskindisen
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vuorovaikutuksen ja niiden paatoksenteolle aiheuttamien seurauksien tutkiminen (Halko &
Miettinen 2007).

Viime vuosikymmenind paljon edennyt tutkimus osoittaa, ettd tunteet vaikuttavat
taloudelliseen kayttaytymiseen kahdella selvésti erotettavalla tavalla. Ensinnédkin, ihmiset
ennakoivat ja ottavat huomioon, kuinka he todennékdisesti tuntevat toimintavaihtoehtojen
potentiaalisten seurauksien jélkeen. Talldin puhutaan odotetuista emootioista. Odotetut
emootiot ovat johdonmukaisia perinteisten taloudellisten ajatusten kanssa, Vvaikkakin
edellyttdvat pienia muutoksia malleihin. Odotettujen emootioiden tutkimus on suuntautunut
useammalle taholle; se on muun muassa mééritellyt, millaisia tunteita ihmiset todellisuudessa
kokevat kun erilaiset lopputulemat realisoituvat, se on tutkinut ihmisten ennusteita tunteista,
joita he mahdollisesti tulevat kokemaan sek& ndiden ennusteiden tarkkuutta sekda mita
paatoksia odotetut tunteet itse asiassa oOhjaavat. Toisekseen tunteet vaikuttavat
kayttaytymiseen myos vélittdmien emootioiden kautta. Olennaiset emootiot saattavat joko
hyodyttaa tai sekoittaa paatdoksentekoa. Oheisemootioiden rooli sen sijaan paatdksenteossa on
paljon monimutkaisempi, mutta yhté selvé. (Rick & Loewenstein 2008.)

Moni niista behavioraalisista ilmidistd, joiden empiirinen aineisto on dokumentoinut olevan
epdjohdonmukaisia odotetun hyédyn mallin ennusteiden kanssa, selittyy eparealistisilla
oletuksilla odotettujen tunteiden ratkaisevista tekijoistda sekd vélittbmien tunteiden
vaikutuksella. Useat mallit ovatkin tehneet realistisempia oletuksia odotettujen tunteiden
tekijoistd selittddkseen nditd anomalioita ja my0ds valittdmien tunteiden vaikutus on yritetty

huomioida. Tassa luvussa kaydaan néité tunteita huomioivia innovaatioita lapi.

4.4.1 Uudistukset odotetun hyddyn malliin

4.4.1.1 Odotetut emootiot

Alkuperaisessd muodossaan odotetun hyodyn malli olettaa, ettd ihmiset eivat keskity
mahdollisiin lopputulemiin paatdsta tehdessédan vaan ennemminkin siihen kuinka ndma
lopputulemat vaikuttavat heiddn kokonaisvaltaiseen varallisuuteensa. Toisin sanoen tietyn
lopputuleman hyoty ei perustu yksinkertaisesti vain siihen lopputulemaan vaan yhdistelmaan
lopputulemasta ja kaikista eduista jotka kasaantuvat siihen pisteeseen asti. Ensin Markowitz ja
sittemmin Kahneman ja Tversky kuitenkin esittivat, ettd ihmiset tyypillisesti tekevat paatoksia
suppeammalla keskittymiselld. Arvioidessaan mahdollisia paatéksen lopputulemia, ihmisilla
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on taipumuksena miettid lisddntyvad voittoa tai tappiota, ei niinkd&n muutosta
kokonaisvaltaisessa varallisuudessa. (Rick & Loewenstein 2008.)

Toinen ongelmallinen oletus odotetun hyddyn mallissa on, ett4 toteutumattomat lopputulemat
eivat vaikuta siihen, kuinka tunnemme toteutuneista lopputulemista. Jos esimerkiksi odotat
$10000 palkankorotusta, ja saat $5000, todennékdisesti pidat sitd tappiona, koska se ei téyté
odotuksia vaikkakin on voittoa suhteessa alkutilanteeseen. (Rick & Loewenstein 2008.)
Kbszegi ja Rabin (2002) ovat tehneet aiheesta tutkimuksen ja luoneet uuden mallin, joka
huomioi tdman referenssi-riippuvuuden (reference-dependence). Mallissa keskeista on esitys,
ettd henkilon referenssipisteend toimii hanen viimeaikainen todenndkdisyysuskomuksensa
lopputulemista, joita hdn tulee saamaan. Eli kuten myos Rick ja Loewenstein (2008) edella
esittivat, jos henkild odottaa parannuksia olosuhteessaan, ja ndma muutokset -eivat
toteudukaan, tuntee han tappion tunteen vaikka hanen tilanteensa, status quonsa, on pysynyt
samana. Kdszegin ja Rabinin (2002) kehittdamd malli kuitenkin olettaa yksil6illa olevan
rationaaliset odotukset; henkilé maksimoi hydtydan annettuna hénen rationaaliset odotuksensa
lopputulemista, kun ndma odotukset riippuvat hédnen odotetusta kayttaytymisestaan. Malli siis
yhdistaa referenssi-riippuvaisen voitto-tappio hyddyn ja perinteisen taloudellisen kuluttajan

hyotymallin, ja selvent&é ndiden kahden valisté suhdetta.

Kbszegin ja Rabinin (2002) mallin liséksi on olemassa useita odotetun hyddyn teorian
muunnoksia, jotka siséllyttavat ihmisten taipumuksen vertailla sitd mitd tapahtui siihen mita
odotettiin tapahtuvan. Esimerkiksi Loomes ja Sugden (1986) esittdvat prospektiteorialle
vaihtoehtoista teoriaa, jonka kokevat olevan yksinkertaisempi ja vetoavan paremmin
intuitioon. He toteavat, monien muiden tapaan, ettd koska on olemassa suuri maara
havaintoja, jotka rikkovat odotetun hyddyn aksioomia ja koska ndma rikkomukset eivét ole
pienimuotoisia saati satunnaisia, on oltava olemassa joitakin muita téarkeitéd tekijoitd, jotka
perinteinen teoria on vaarin madritellyt, vaikuttamassa ihmisten valintoihin. Heidan
mielestadan yksi tallainen tarked tekija, jonka he ovat myos sisallyttdneet malliinsa, on
ihmisten kyky ennakoida katumuksen ja ilon tunteita. Toisaalta taas Mellers et al. (1997)
toteavat odottamattomilla lopputulemilla olevan suurempi vaikutus kuin odotetuilla. Heidan
kehittdma teoria, decision affect theory, siséllyttaa paatdsten lopputulemat ja niihin liittyvat
tunnekokemukset. Oletetaan uhkapeli, jossa mahdolliset lopputulemat ovat a ja b. Pelia
pelataan ja siind saavutetaan lopputulema a. Mellersin et al. (1997) teorian mukaan téhan

lopputulemaan liittyva tunne voidaan ilmaista seuraavalla kaavalla:
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(5) Ra=a* [Ua+ g(Ua—Up) * (1 —Sa)] + b,

jossa a ja b ovat paatosfunktion lineaarisia kertoimia liittden emootion reaktioon, u, ja up ovat
saavutetun ja saavuttamattoman lopputuleman hyodyt ja s, on lopputulemaan a liittyva
subjektiivinen todennakdisyys. Funktiota g kutsutaan pettymysfunktioksi ja se kuvastaa
vertailua sen valilla mitd tapahtui ja mité olisi voinut tapahtua eri maailmantilassa. Kaavassa
funktio g on painotettu 1 - s,:lla, joka on todenndkdisyys, etté jotakin muuta olisi tapahtunut.
Mellers et al. (1997) toteavat lopputulemiin liittyvien tunteellisten kokemusten eroavan paljon
lopputulemiin liittyvistd hyddyistd. Sama lopputulema voi tuntua erittdin mieluisalta tai
epamieluisalta, riippuen vaihtoehtoisista vertailukohteista. Huolimatta ndista eroista odotetun
mielihyvdn maksimointi on vastaavanlaista, mutta ei identtistd, kuin odotetun hy6dyn
maksimointi. Mellers et al. (1997) mukaan subjektiiviset odotetut tunteet ja subjektiiviset
odotetut hyddyt voivat johtaa samaan valintaan, mutta eri syista.

Monet teoriat yrittdvat sisallyttdd malleihinsa katumuksen; tunne, jonka ihminen tuntee
verratessaan valintansa toteutunutta lopputulemaa siihen lopputulemaan, joka olisi toteutunut,
jos henkild olisi tehnyt eri valinnan. Katumus on useimmiten huomattavampaa etukéteen kuin
jalkikateen (Rick & Loewenstein 2008). Esimerkiksi Gilbert et al. (2004) ovat tehneet
aiheesta tutkimuksen. Tutkimukset kasittelivat oppilaiden odottamaa katumuksen tunnetta
tilanteessa, jossa he ldhes voittivat vertailtuna tilanteeseen, jossa he selvésti hévisivat seké
ihmisten odottamaa katumuksen tunnetta tilanteessa, jossa he lahes ehtivat junaan vertailtuna
tilanteeseen, jossa he selvésti mydhdstyivat junasta. He toteavat ennakoidun katumuksen
vaikuttavan paatoksiin voimakkaasti ja ihmisten tuntevan enemman katumusta, kun he
haviavat pienelld marginaalilla verrattuna suureen marginaaliin. Tutkimuksissa kuitenkin
selvisi, ettd ihmisill& on tapana yliarvioida katumuksen tunne, jonka he odottavat tuntevansa.
Ihmiset ovatkin siis vahemman herkkid katumukselle kuin kuvittelevat, ja henkilot, jotka
maksavat valttddkseen tulevaisuuden katumusta saattavat ostaa itselleen tunnevakuutuksen,
jota eivét todellisuudessa tarvitse. Odotettu katumus kuitenkin vaikuttaa ihmisten paatoksiin,
joissain tilanteissa suurestikin; ihmiset odottavat tuntevansa enemmén katumusta
kayttaytyessadan tyhmasti kuin kéyttaytyessaan viisaasti tai esimerkiksi hyvaksyessaan huonon
neuvon kuin hylatessdan hyvan neuvon. (Gilbert et al. 2004.) Odotettujen tunteiden
sisdllyttdminen paatoksentekomalleihin vaatii vield tyotd, mutta suurta edistystd on jo
tapahtunut (Rick & Loewenstein 2008), ja erityisesti katumuksen tunteesta on jo paljolti

I0ydettavissa tutkimuksia.
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4.4.1.2 Valittdmat emootiot

Kun vélittdmét tunteet ovat riittdvan vahvoja voivat ne vaikuttaa suoraan kayttaytymiseen, tai
jopa taysin estdd kognitiivisen péaatoksenteon (Rick & Loewenstein 2008). Loewenstein
(1996) viittaa ndihin valittomiin tunteisiin termilld tunnetason tekijat (visceral factors). Nama
tekijat siséltavat tunteiden lisaksi motivaatiotiloja kuten ndlkd, jano, seksuaaliset halut,
mielialat, fyysinen kipu ja huumeriippuvuus. Han kuvaa niitd syyna siihen, miksi ihmiset
kayttaytyvat joskus jopa tietoisesti vastoin omaa etuaan. Kun ndma tekijat koetaan
valittomasti, on niilla suhteeton vaikutus kéyttaytymiseen ja taipumus syrjayttaa kaytannossa
kaikki muut tavoitteet. (Loewenstein 1996.)

Valittomistd emootioista olennaiset emootiot ovat ne, jotka liittyvét jo aiemmin luvun nelja
johdannossa mainittuihin  Damasion tutkimustuloksiin aivovauriopotilaista. Kun tunne
koetaan maltillisemmalla tasolla, se saattaa vaikuttaa kognition ja k&yttaytymisen valiseen
suhteeseen (Rick & Loewenstein 2008). Damasio (1994) kayttdd termid somaattiset merkit
(somatic markers) selittdessadn, kuinka tunteet tekevat paatoksenteon mahdolliseksi. Nama
somaattiset merkit ovat kehosta tulevia emotionaalisia signaaleja. Hanen kehittdma
somaattisten merkkien hypoteesi (somatic-marker hypothesis) ehdottaa mekanismia, jolla
tunneprosessit ohjaavat péatoksentekoa. H&n ndkeekin rationaalisen péatoksenteon
pohjautuvan tunteisiin, ei kylmaén ja laskelmoivaan jarkeen. Tietoisella tasolla somaattisten
merkkien kaytoksen ohjaaminen tapahtuu siis tunteiden kautta. Kun teemme valintoja, jotka
sisdltavat riskid, emootiot yleensd varoittavat meitd. Nama somaattiset merkit ohjaavat
arkipaivaisiakin paatoksiamme kohti tulevaisuutta, joka tuntuu hyvalta, tai ei ainakaan tunnu
erityisen pahalta. Damasio toteaa kuitenkin, ettd somaattiset merkit eivat valttamatta ole
normaalille paatoksenteolle riittavia, koska jarkeilyn ja lopullisen valinnan perakkaiset
prosessit ovat ldsnd monissa tapauksissa. Somaattiset merkit kuitenkin vahentavat

vaihtoehtojen maaraa, ja lisadvat paatdoksenteon tarkkuutta ja tehokkuutta.

Somaattisten merkkien ilmaisemisessa kriittinen hermostollinen jérjestelma on otsalohkon
etummaisessa  osiossa  (prefrontal cortex). Luvun neljd johdannossa esitetty
aivovauriopotilaan kykenemattomyys tehda paatostd liittyi juurikin tdmén otsalohkon
vaurioon. Somaattisten merkkien hypoteesia on testattu my®s uhkapelikokeella, jossa
tavoitteena oli voittaa mahdollisimman paljon rahaa. Peli toteutettiin kaantamalla kortteja,
jotka tuottivat rahallisia tappioita tai voittoja. Jokaisella vuorollaan pelaaja sai ottaa kortin
yhdestd neljastd korttipakasta, kahdessa ndistd oli $100 voitto ja kahdessa $50 voitto.
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Suuremman tuoton pakat saattoivat yllattden aiheuttaa pelaajalle suuren tappion tehden taten
pakan odotetusta nettoarvosta negatiivisen. Pienemmén voiton pakat puolestaan saattoivat
satunnaisesti aiheuttaa pienen tappion. Niin aivovauriopotilaat kuin terveetkin ihmiset
vélttivat korkean voiton pakkoja véalittomasti sieltd aiheutuneen suuren tappion jalkeen, mutta
aivovauriopotilaat palasivat takaisin korkean voiton pakkoihin nopeammin kuin terveet. Téten
vaikka he ymmarsivat pelin ja halusivat voittaa, he usein joutuivat vararikkoon.
Aivovauriopotilaat ymmaérsivat korkean voiton pakkojen siséltdvén riskid, mutta heiddn

kyvyttémyys tuntea pelkoa teki ndmé pakat hyvéksyttaviksi. (Damasio 1994.)

Olennaisten emootioiden vaikutuksesta paatoksentekoon on todisteita myods tutkimuksista
liittyen kuluttajien halukkuuteen vakuuttaa erilaisia riskeja vastaan seké todennakdisyyksien
painotuksesta. Odotetun hyédyn malli olettaa lopputuleman todennékdisyyden painon olevan
riippumaton lopputulemasta, eli tarkemmin sanottuna malli olettaa siis lineaarisen
todennakdoisyyksien painotuksen. Kahneman ja Tversky (1979) ovat kuitenkin haastaneet
oletuksen ja ehdottaneet sen sijaan, ettd todennakdisyyksid painotetaan epalineaarisesti.
Luvussa 3.4.2 késitelty prospektiteoria ja todennakdisyyksien painotusfunktio esittda, etta

pienid todenndkdisyyksié ylipainotetaan ja suuria alipainotetaan.

Huolimatta esimerkiksi prospektiteorian uudistuksista useat mallit edelleen olettavat, ettéd
todennakdoisyyspainotukset ovat riippumattomia lopputulemasta. Tama tarkoittaa esimerkiksi
sitd, ettd 1 %:n todenndkdisyydelld héavitd $1 on sama psykologinen vaikutus kuin 1 %:n
todennakdisyydelld menettédd elaménsa. (Rick & Loewenstein 2008.) Rottenstreich ja Hsee
(2001) ovat tuoneet oman uudistuksensa paatoksentekoon riskin vallitessa: he ehdottavat
ennemminkin tunteisiin liittyvaa kuin psykofyysista painotusfunktiota. Heidan ehdotuksensa
pohjautuu kahteen oletukseen: ensinndkin preferenssit riippuvat riskillisten potentiaalisten
lopputulemien tunnereaktioista ja toisekseen jotkin lopputulemat ovat suhteellisen
tunnerikkaita kun taas toiset ovat suhteellisten tunnekdyhia. He toteavat psykofyysisen ja
tunteisiin liittyvan lahestymistavan olevan komplementaarisia, mutta jalkimmadisen tarjoavan
kuitenkin erddn uudenlaisen merkityksen: painotusfunktiot ovat enemman S-muotoisia
tunnerikkaita lopputulemia sisaltaville arpajaisille kuin tunnekdyhia lopputulemia sisaltaville.
Toisin sanoen heiddan mielestadn ihmiset ovat herkempia poikkeamiin mahdottomuudesta ja
varmuudesta ja vahemman herkkid keskitason todenndkdisyysvaihteluille liittyen
tunnerikkaisiin lopputulemiin. Tunnerikkaat voitot aiheuttavat suurempaa toivoa ja pelkoa, ja
johtavat taten siis pienten todenndkoisyyksien aarimmadaiseen ylipainottamiseen ja suurten

todennékdisyyksien ddrimmadiseen alipainottamiseen. Rottenstreich ja Hsee osoittivat taman
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pitavan paikkansa sahkoshokkitestillaan. Testattavien halukkuus maksaa vélttaakseen
séhkoshokin oli riippumaton sédhkdshokin todennakoisyydestd, kun taas halukkuus maksaa
vélttddkseen $20 tappion oli erittdin herkkd tappion todenndkdisyydelle. (Rottenstreich &
Hsee 2001.)

Oheisemootiot ovat satunnaisia ja vaikeasti ennustettavia eika niit4 ole siksi helppo siséllyttaa
taloudellisiin malleihin. On kuitenkin todistusaineistoa siita, ettd ne todella vaikuttavat
paatoksentekoon. Esimerkiksi Hirshleifer ja Shumway (2003) tutkivat auringonpaisteen ja
markkinoiden tuottoindeksien Vvélistd riippuvuutta. Psykologinen todistusaineisto ja
satunnainen intuitio ennustavat, ettd aurinkoinen s&a liittyy optimistiseen mielialaan.
Tutkimus kattoi 26 maata aina vuodesta 1982 vuoteen 1997. Tulokseksi he saivat, ettd
auringonpaisteen maaré korreloi positiivisesti ja merkittavasti markkinoiden tuottojen kanssa,
mutta auringonpaisteen jdlkeen tarkastellulla vesi- ja lumisateella ei ollut vaikutusta. He
toteavat tutkimuksensa pohjalta auringonpaisteen vaikuttavan mielialaan ja mielialan

vaikuttavan hintoihin.

Toisaalta taas Edmans et al. (2007) ovat todenneet oheisemootioiden vaikutuksen
tutkimuksessaan pdrssimarkkinoiden reaktion ja jalkapallopelien lopputulemien valisestéd
riippuvuudesta. He kéayttivat tutkimuksessaan kansainvalisia jalkapallopelien tuloksia
ensisijaisena mielialamuuttujana ja poikkileikkausta 39 maasta. Tulokseksi he saivat
psykologisen todistusaineiston kanssa johdonmukaisesti, ettd oman jalkapallomaajoukkueen
havitessa tapahtuu vahva negatiivinen reaktio porssimarkkinoilla. Pienempi mutta myos
tilastollisesti merkitseva tappiovaikutus 16ytyi myds kansainvélisessa rugbyssa, kriketissa ja
koripallossa. Vastaavasta reaktiosta voittoihin ei ole olemassa todistusaineistoa missaan néista
lajeista. Tappiovaikutus saattaisi tietysti myos olla tehokkaiden markkinoiden rationaalinen
reaktio havityn pelin negatiivisiin taloudellisiin seurauksiin, mutta Edmans et al. (2007)
kumoavat véitteen useammalla perusteella: Jalkapallotulosten on ensinnakin todettu
vaikuttavan mielialaan mutta omaavan vain vahdistd suoraa taloudellista vaikutusta.
Toisekseen tappiovaikutus on vahvempi maissa, joissa jalkapallo on erityisen téarkea laji.
Kolmannekseen vaikutus on erityisen suuri pienissa osakkeissa, jotka tunnetusti on etupéassa
paikallisten sijoittajien omistuksessa, joiden mielialaan maajoukkueen menestys erityisesti

vaikuttaa.

4.4.2 Uudistukset intertemporaalisen valinnan malliin
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Diskontatun hydédyn malli, jota kasiteltiin luvussa 2.3, on odotetun hyddyn mallin tapaan
johdettu aksioomista, jotka intuitiivisesti vaikuttavat mielekkailtd. Kuten jo edell&kin todettu,
on olemassa suuri mé&ard anomalioita, jotka kyseenalaistavat mallin deskriptiivisen
patevyyden ja taten diskontatun hyddyn mallin ennustukset. Nyt tarkastelemme uudistuksia,

joita malliin on tehty sen selityskyvyn parantamiseksi.

4.4.2.1 Odotetut emootiot

Diskontatun hyddyn malli olettaa odotetun hyédyn mallin tavoin, ettd hy6ty on funktio vain
toteutuneista lopputulemista. Diskontatun hyddyn malli olettaa myds, ettd ihmisten pitéisi
haluta kokea miellyttavia lopputulemia vélittdmasti ja viivyttaa tuskallisia lopputulemia aina
kun mahdollista. Vastoin tata perusoletusta ihmiset monissa tilanteissa kuitenkin haluavat
mieluummin nopeasti ohi epamiellyttavistd lopputulemista, eli jattden parhaat viimeiseksi.
Loewenstein (1987) havaitsi tdméan jo 1980-luvun loppupuolella tutkimuksessaan, jossa
vastaajien piti kertoa mitd he olisivat valmiita maksamaan viiden esitetyn vaihtoehdon ja
aikaviiveen yhdistelmastd, tietdessdédn ettd kukin ndistd tapahtumista tulee varmuudella
tapahtumaan, vain ajankohta oli valittavissa. Miellyttdvad vaihtoehtoa vastaajat olivat
halukkaita viivyttdméén: he halusivat mieluummin siirtdé tulevaisuuteen vaihtoehtona olleen
suudelman omavalintaiselta elokuvatédhdeltd kuin kokea sen heti. Toisaalta taas
epamiellyttavan vaihtoehdon vastaajat halusivat mieluummin kokea heti: vaihtoehtona
olleesta 110 voltin sahkoshokista vastaajat olivat nimittain valmiita maksamaan valttadkseen
sen viivytystd kolmesta tunnista kolmeen péaivaén verrattuna valittdémaén sahkoshokkiin ja
maksamaan vield huomattavasti enemman vélttddkseen sen viivytystd vuodella tai

kymmenelld vuodella. (Loewenstein 1987.)

Nama ilmidt voidaan sovitella diskontatun hyddyn malliin, jos huomioidaan, ettd hyoéty ei ole
suoranaisesti funktio vain toteutuneista lopputulemista vaan myos koetuista tunteista
odotettaessa lopputulemien toteutuvan. Loewenstein (1987) esitteleekin artikkelissaan mallin,
jonka avulla odotetut tunteet saadaan sisallytettyd matemaattisesti mukaan. Han ehdottaa, etta
ihmiset johtavat hyotynsa tulevaisuuden hyodykkeiden lopputulemien nautiskelusta
(savouring) ja epahyodtynsa huonojen lopputulemien pelosta (dreading). Termi nautiskelu
viittaa positiiviseen hyodtyyn johdettuna tulevaisuuden kulutuksen odottamisesta ja termi
pelko puolestaan negatiiviseen hydtyyn johdettuna tulevaisuuden  miettimisesta.
Intertemporaalisen valinnan herkkyys nautiskelun ja pelon kayttaytymiseen saattaakin

tarkoittaa, ettd standardimalli on vaarin maédritelty ja johtaa tdten systemaattisiin virheisiin
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diskonttoarvojen arvioimisessa. Ne ovat harhaisia alaspain erityisesti tilanteissa, joissa
nautiskelu ja pelko huomattavasti vaikuttavat arvon alenemiseen. (Loewenstein 1987.)

Jotta diskontatun hyddyn mallin olisi deskriptiivisesti oikein, pitdisi ihmisten osata tarkalleen
ennustaa, kuinka he reagoivat tunteellisesti tulevaisuuden lopputulemiin. On kuitenkin
olemassa paljon todistusaineistoa siitd, ettd ihmisilla on vaikeuksia sellaisten ennusteiden
tekemisessé. (Rick & Loewenstein 2008.) Luvussa 3.3.8 késiteltiin jo pintapuolisesti ihmisten
epaonnistumista arvioinneissa liittyen tulevaisuuteen, mutta aiheesta on tehty myos lukuisia
tutkimuksia. Dunn et al. (2011) toteavat rahan ja onnellisuuden valisen riippuvuuden olevan
yllattdvan heikko. Rahan todetaan ostavan onnellisuutta, mutta vahemmissd méaérin kuin
ihmiset olettavat. Raha mahdollistaa ihmisille kaiken sen ostamisen, mik& heitd miellyttaa,
joten Dunn et al. ymmarrettévésti artikkelissaan ihmettelevatkin, miksi inmiset eivat sitten ole
onnellisia kédyttdessaan rahaa. Varakkailla ihmisilld on parempien materialististen asioiden
lisdksi parempi ravinto ja terveydenhuolto sekd enemman vapaa-aikaa, mutta silti he eivét ole
niin paljon onnellisempia kuin ne, joilla on vdhemmén. Dunn et al. toteavat tdhan syyna
olevan yksinkertaisesti se, ettd ihmiset eivét kdytd rahaansa oikein. Toisin sanoen tehdessaan
ennusteita tulevaisuuden lopputulemien hedonistisista seurauksista eli tehdessédén tunteisiin
liittyvid ennusteita, menevét ne usein pieleen. He ndkevét kaksi syytd naihin virheisiin:
ensinndkin ihmisten mentaaliset simulaatiot tulevaisuuden tapahtumista ovat usein
epataydellisia ja toisekseen konteksti vaikuttaa suuresti ihmisten tunteisiin liittyvaén
ennusteeseen, toisin sanoen ihmiset eivét tiedosta, ettd konteksti jossa he tekevéat ennusteen ei
ole se konteksti, jossa he kokevat kokemuksen. Namé kaksi virheen l&dhdetté aiheuttavat sen,
ettd ihmiset ennustavat vaarin sen, miké heidét tekee onnelliseksi, kuinka onnelliseksi se tekee

heidéat ja kuinka pitkaan se onnellisuus kestéa.

Hsee ja Hastie (2006) miettivat artikkelissaan, ettd ovatko ihmiset todella kykenevia
valitsemaan sen, mika on heille itselleen parhaaksi. Parhaan vaihtoehdon he maérittelevét
siten, ettd se tuottaa suurimman onnellisuuden. Ihmisten epaonnistuminen optimoinnissa
johtuu heidan mielestéan joko siitd, ettd ihmiset epdonnistuvat ennustamaan miké vaihtoehto
mahdollisessa vaihtoehtojoukossa tuottaa parhaan kokemuksen tai siitd, ettd he epédonnistuvat
pohjaamaan valintansa ennusteelleen, tai ndistd molemmista. Ensimmaisessa naista
valitakseen optimaalisen vaihtoehdon ihmisten taytyy ennustaa tarkalleen vaihtoehtojen
kokemukselliset seuraukset. Tehddkseen ndaitd ennusteita ihmiset kayttavat erilaisia
strategioita, joihin sisaltyy my6s nopeat, aiemmista vastaavista kokemuksista aiheutuneet

emotionaaliset reaktiot, tietoiset arvioinnit aiemmista vastaavista kokemuksista ja simulaatiot
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tulevaisuuden kokemuksista. Behavioraaliset paatostutkijat kuitenkin toteavat ihmisten
tekevan ndissa systemaattisia virheitd. Ihmiset muun muassa yliarvioivat tunteisiin liittyvan
tapahtuman vaikutuksen; esimerkiksi jalkapallojoukkueen fanit yliennustivat ilon, joka
aiheutuu suosikkijoukkueen voitosta, koska eivat huomioineet, ettd voitto on vain yksi niista
lukemattomista tapahtumista, joka vaikuttaa heiddn tulevaisuuden hedonistiseen tilaansa.
Toisaalta taas immuunilla valinpitaméttomyydelld ihmiset rationalisoivat tapahtuneen ja taten
tukahduttavat tunteellisen vaikutuksen, mika aiheuttaa my0s virheitd. Pohjatessaan
tulevaisuuden arviot muistiinsa ja menneisiin tapahtumiin, aiheutuu siitd yleensa virheit,
koska muisti on erehtyvédinen. Jalkimmainen eli ihmisten ep&onnistuminen valintansa
pohjaamisessa ennusteelleen liittyy muun muassa impulsiivisuuteen ja
itsekontrolliongelmaan; ihmiset valitsevat valitontad hyvéaa tuottavan vaihtoehdon pitkan ajan
onnellisuuden kustannuksella. (Hsee & Hastie 2006.) Tastd on jokaiselle tuttuja arkip&ivankin
esimerkkejd; liiallinen syominen, tenttien valiin jattdminen, valvotut yot tai vaikkapa

séastettyjen rahojen kaytto tarkoitukseen, johon niité ei ollut suunniteltu kaytettavan.

Loewenstein ja Adler (1995) toteavat, ettd jos ihmiset olisivat tietoisia tekojensa
vaikutuksesta tulevaisuuden mieltymyksiinsa, he pystyisivat sopeuttamaan kulutustaan
rationaalisesti. Ihmiset kuitenkin ennustavat tulevaisuuden mieltymyksensd vaarin.
Loewenstein ja Adler ovat tutkineet aihetta omistamisen vaikutuksen kautta (katso luku
3.3.5). Kokeissaan he testasivat osaavatko ihmiset, jotka eivat omista kohdetta eli mukia,
arvioida kuinka kiintyneeksi he siihen tulisivat, jos omistaisivat sen. Vastaajien piti ennustaa
hinta, jolla he myisivat mukin, jos omistaisivat sen. Heille seka osallistujille, jotka eivét olleet
tehneet ennustetta, annettiin mukit ja mahdollisuus myyda se takaisin kokeen pitdjélle.
Henkilot, jotka tekivat ennusteen ennen omistamista, aliarvioivat omistuksen jalkeisen
myyntihintansa. Toisessa kokeessaan Loewenstein ja Adler (1995) jakoivat osallistujat siten,
etta toiset todellisuudessa omistivat mukin ja toisilla oli 50 %:n todennakdisyys saada muki.
Myyntihinnat osoittautuvat olevan ensimmaisessa ryhmassa korkeammat. Kaiken kaikkiaan
tulokseksi he saivat, etté osallistujat, jotka eivat omistaneet mukia, epdonnistuivat arvioimaan,
kuinka Kivuliasta se olisi luopua siitd omistettuaan sen. Osallistujat, jotka eivat omistaneet
mukia, tekivat siis tunteisiin liittyvid ennustamisvirheitd arvioidessaan tulevaisuuden
kiintymysta kohteeseen. Loewenstein ja Adler toteavat, ettd ihmisten kyvyttémyys ennustaa
omistamisen vaikutusta, antaa aiheen epdilla, ettd laajempikin mieltymysten Kirjo ennustetaan
virheellisesti. Omistamisen vaikutuksessa ja sen harhaisuudessa on kuitenkin Kkyseessa

ensinndkin tuttu aihe ihmisille; moni meistd on joskus eldmassdidn menettanyt jotain ja siksi
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aiheesta on kokemusta. Toisekseen ennustamisen aikajanassa on kyse minuuteista, ja silti

ihmiset epdonnistuvat arvioimaan nima “tulevaisuuden” tunteensa.

4.4.2.2 Valittdmat emootiot

Taloustieteilijat ovat siséllyttaneet intertemporaalisen valinnan malleihin realistisempia
oletuksia liittyen odotettuihin emootioihin, mutta anomaliat liittyen valittdmiin emootioihin
pysyvat selittdmattomind naiden mallien ndkokulmasta. Diskontatun hyddyn mallihan olettaa
siis ihmisten diskonttaavan tulevaisuuden hyotyja kiinteélld diskonttoarvolla perustuen siihen,
milloin hyoty koetaan. Kiinteédllad diskontolla diskonttaaminen tarkoittaa sitd, etta annettu
aikaviivastys johtaa samaan diskonttoasteeseen riippumatta koska se tapahtuu. Ihmiset eivét
kuitenkaan diskonttaa eksponentiaalisesti.  Ihmiset  vélittavdt enemmén samasta
aikaviivéstyksestd, jos se on ennemmin proksimaalinen kuin distaalinen. T&t4 kutsutaan
hyperboliseksi diskonttaamiseksi. (Rick & Loewenstein 2008.) Hyperbolinen eli liioitteleva
diskonttaaminen viittaa ilmioon, ettd henkilon diskonttoaste pienenee, kun tarkasteltava
ajankohta siirtyy ajassa kauemmas. Suhteessa nykyisyyteen kaikki tulevat periodit ovat
arvoltaan pienempia eli diskonttaus tapahtuu nykyhetken ja valittoman tulevaisuuden valilla

eika siita eteenpdin ole diskonttausta (Tuomala 2010).

Hyperbolisessa diskonttauksessa siis havaitut diskonttokorot ovat suuria ja pienenevat yli
ajan. Rick & Loewenstein (2008) havainnollistavat tata esimerkilla, ettd mielihyvéé tuottavan
kulutuksen viivastaminen tasta huomiseen on ahdistavampaa kuin viivastdminen 100 péivasta
tastd paivasta laskettuna 101 péivaan tasta paivasta laskettuna. Hyperbolinen diskonttaaminen
siis ennustaa, ettd ihmiset kayttaytyvat kaukonadkodisesti kun péatoksien seurauksia
viivastytetdan; tallaisissa tilanteissa paatoksentekijat siis laittavat painoa pitkdn ajan
kustannuksille ja hyodyille, mutta kun seuraukset ovat valittdmida, hyperbolinen
diskonttaaminen tuottaa kayttdytymistd joka vaikuttaa impulsiiviselta (Rick & Loewenstein
2008). Hyperbolisen diskonttaamisen ominaisuus on, ettd diskonttaaminen ilmenee padasiassa
Iyhyella aikavalilla; voidaan ajatella, ettd taman péivan hyoty on kaksinkertainen huomiseen
hyotyyn nédhden. Tallainen dynaamisesti epajohdonmukainen malli pystyy ennustamaan
nykyhetken mindn ja myohemman minéan véliset konfliktit sekd muun muassa itsekontrolli-

ongelmat, kuten laiskuuden ja addiktiot. (Tuomala 2010).

Read et al. (1999) toteavat suurimman osan ihmisten merkittavista valinnoista tehtévan

paheiden ja hyveiden valilla. Paheet kdyvéat vaihtokauppaa pienten valittomien palkkioiden ja
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isojen viivastytettyjen kustannusten vélilla, ja hyveet puolestaan vaihtavat pienet valittomat
kustannukset suuriin viivastytettyihin palkkioihin. Hyveet siis tuottavat enemméan hyotya
pitkéalla ajalla, mutta vdhemman valittomasti. Read et al. (1999) havainnollistavat ajatteluaan
esittdmélld, ettd ruusukaali, lenkkeily ja artikkelien lukeminen ovat hyveitd verrattuna
paheisiin kuten roskaruoka, television katsominen ja Internetissé surffailu. He tekivat kokeen,
jossa osallistujia pyydettiin valitsemaan katsottavaksi yksi elokuva 24:sta elokuvasta. Osa
elokuvista oli &lyllisia (highbrow), kuten esimerkiksi Schindlerin lista ja osa yksinkertaisia ja
tavallisia (lowbrow) kuten esimerkiksi The Mask. Osaa vastaajista pyydettiin valitsemaan
elokuva katsottavaksi sind iltana, ja osaa tulevaisuudessa. Johdonmukaisesti hyperbolisen
diskonttaamisen kanssa, lowbrow-elokuvat olivat suosituimpia valittaessa elokuvaa

valittdmaan katsomiseen.

Aikapreferenssimalleihin onkin pyritty lisédmaan valittomyystekija. Phelps ja Pollack (1968)
loivat pohjaa néille uusille malleille sukupolvien valisessé altruismi -mallissaan, ja sittemmin

malli on ollut laajassakin kaytossé. Kaavassa
(6) UO(UO, uyg, ..., UT) = Ug +ﬂ ZE=“=

U° on hyétyvirran nykyarvo, u; on koettu hydty kullakin hetkelld ¢ & < I vastaa vakioista
diskonttausastetta, ja f < I on vélittdmyysvaikutuksen indeksi. Vélitonta hyotyad arvostetaan
enemman Kkuin viivastettyd hyotya tekijalla 7/8 lisandé normaalille positiiviselle
aikapreferenssille, jota merkitddn o. (Read et al. 1999.) Laibson (1997) kuvaa téllaista
kvasihyperboliseksi diskonttofunktioksi (yksinkertaisin muoto hyperbolisesta
diskonttauksesta).  Henkil6, joka  diskonttaa tulevaisuutta  hyperbolisella  tai
kvasihyperbolisella tavalla, preferoi enemman vélitontd pahetta kuin valitonta hyvettd, koska

pahe tarjoaa suuremman palkkion nykyhetkessa (Read et al. 1999).

Hyperboliset mallit epésuorasti olettavat, ettd diskonttaaminen johtaa impulsiiviseen
kayttaytymiseen vahentamalla odotettujen tunteiden tarkeyttd. Impulsiivisuus saattaa
kuitenkin heijastaa muitakin tekijoita kuin odotettujen tunteiden arvon alentumista. Valittoémat
tunteet saattavat myds tuottaa epéeksponentiaalista diskonttaamista. (Rick & Loewenstein
2008.) McClure et al. (2004a) tutkivat tata valittomien tunteiden vaikutusta impulsiivisuuteen
aivotutkimuksien avulla (katso tarkemmin luku 5.1.3), ja saivat tulokseksi, ettd vélittdmien
tunteiden kokeminen saattaa ainakin joissain tilanteissa ajaa impulsiivisuuteen, silla se aktivoi

alvoissa niitd osia, jotka tuottavat mielihyvéa ja ohjaavat vélittomien palkkioiden peraan.
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Taloustieteiden oppilaille opetetaan, etta padtostenteko vaatii vaihtoehtoiskustannusten
harkintaa, jolloin yhden vaihtoehdon hydtyvirta syrjayttdd muut toteutumattomat vaihtoehdot.
Vaihtoehtoiskustannusten arvioiminen edellyttdd kuluttajia harkitsemaan ulkopuolisia
vaihtoehtoja, jotka eivat ole paatoksenteon eksplisiittisia komponentteja. Tama oletus on
kuitenkin epdjohdonmukainen psykologian 10ydosten kanssa, jotka vaittavat preferenssien ja
paatosten pohjautuvan eksplisiittisesti esitettyyn informaatioon. (Frederick et al. 2009.) Jos
esimerkiksi olet ostamassa cd-levyn kymmenell& dollarilla, diskontatun hyddyn malli olettaa,
ettd ostat cd:n, jos sen kuuntelemisen tuottama mielihyva ylittdd sen kymmenen dollarin
vaihtoehtoiskustannuksen (Rick & Loewenstein 2008).

Toistuvat 16ydokset siitd, ettd ihmiset keskittyvat vain eksplisiittisesti esitettyihin tietoihin,
osoittavat ihmisten laiminlydvan vaihtoehtoiskustannuksia. Niiden siséllyttdminen p&&toksiin
edellyttdisi paatoksentekijaltd aktiivista sellaisten vaihtoehtojen luomista, joita ei ole tarjottu
eksplisiittisesti. (Frederick et al. 2009.) Kognitiiviset rajoitukset tekevat liian vaikeaksi
madritelld, misté tarkalleen ottaen pitda luopua kuluttaakseen vélittémasti (Rick et al. 2008).
Muun muassa Loewenstein ja Prelec (1993) osoittivat tutkimuksissaan, ettd vastaajat
valitsivat erilailla, kun implisiittinen vaihtoehto ulkona syémiselle oli eksplisiittisesti kuvailtu
kotona  syomiseksi.  Valittomistd  emootioista  olennaiset  emootiot  vaikuttavat
paatoksentekohetkelld paatoksen seurauksia ajateltaessa, mutta kuten esimerkiksi Frederik et
al. (2009) toteavat, paatoksentekijan ajatukset rajoittuvat keskeisiin tilanteellisiin

elementteihin ja ovat valinpitdmattomia implisiittiselle oleelliselle tiedolle.

Rick et al. (2008) tutkivat oheisemootiotutkimuksessaan eroavatko ihmiset taipumuksessaan
ennakoivaan karsimykseen tehdessddn ostopaatoksia. Heidan hypoteesinsa oli, ettd ihmiset,
jotka tyypillisesti kokevat voimakasta tuskaa maksaessaan, saattavat yleisesti kuluttaa
vahemman kuin ideaalisesti haluaisivat, ja toisaalta henkil6t, jotka kokevat vain minimaalista
karsimystd maksaessaan, saattavat kuluttaa enemmadan kuin ideaalisesti haluaisivat. He
kehittdvat skaalan tuhlarista saituriin (spendthrift-tightwad) mitatakseen yksiléiden
eroavaisuuksia maksamisen kivussa. Tulokseksi saivat saiturien joukon olevan suurempi

suhteessa 3:2 yli 13 000 ihmisen otoksessa.

Rick (2007) toteaa, ettd sen sijaan, ettd verrataan odotettua mielihyvaa vélittomasta
kulutuksesta odotettuun mielinyvaan myéhemmaésté kulutuksesta, kuluttajat voivatkin verrata

odotettua mielihyvad valittomaan kipuun. Amerikkalaisten luottokorttivelkojen mé&é&rasta
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paatellen kaikki eivat ndyta tuntevan valitonta kipua maksaessaan; vaikuttaa siltd, ettd ihmiset
eroavat kivun kokemuksessaan. Toisaalta esimerkiksi kallis illallinen, mik& on maksettu
luottokortilla, aiheuttaa luultavasti luottokorttilaskun maksuvaiheessa suurta kipua, koska
silloin ei ole endd odotettavissa mielihyvaa tulevaisuuden kulutuksesta; illallinen on jo syoty
aikaisemmin. Samoin esimerkiksi lomat maksetaan yleensé paljon sen jalkeen kun loma on jo
ohi, ja se aiheuttaa usein suurta tuskaa. Toisaalta sijoitukset maksetaan monesti ennen
hyOtyjen nauttimista, mika tekee maksamisen kivusta vahemman voimakasta, koska kipua voi

puskuroida ajatuksilla tulevaisuuden kulutuksesta. (Rick 2007.)

Tiedens ja Linton (2001) ovat tutkimuksessaan esittdneet vaitteen, ettd emootiot, joita voidaan
luonnehtia varmuudella, johtavat heuristiseen informaation késittelyyn kun taas emootiot,
joita luonnehditaan epavarmuudella, johtavat systemaattiseen informaation késittelyyn. He
késittelivat esimerkiksi vihaa ja surua. Viha, joka on varmuuteen liittyvd emootio, tuotti
heuristista prosessointia kun taas suru, joka on epavarmuuteen liittyvd emootio, tuotti
systemaattista prosessointia. Tiedens ja Linton uskovat, ettd heidan malliaan voi kdyttad myos
muiden tunteiden prosessointivaikutusten ennustamiseen. Rickin (2007) hypoteesi, ettd
oheisemootio surullisuus saattaisi auttaa seka saitureita ettd tuhlareita pddsemaén yli heidan
kulutuksen aiheuttamista voimakastunteisista reaktioistaan, pohjaa tdhan Tiedensin ja
Lintonin (2001) tutkimustulokseen, ettd surullisuus epdvarmuutta sisaltdvand emootiona
syventad harkintaa. Rick (2007) testasi hypoteesiaan kokeessa, jossa saiturit ja tuhlarit tekivéat
useisiin  hyodykkeisiin liittyvida ostopdatoksia kuunnellessaan surullista tai neutraalia
musiikkia. Tulokseksi han sai, ettd saiturit kuluttivat enemman surullisina kuin neutraalissa
olotilassa, ja tuhlarit kuluttivat vdhemman surullisina kuin neutraalissa olotilassa. Tama tukee
Rickin et al. (2008) véitettd, ettd tuhlarit kuluttavat enemman ja saiturit vdhemmén kuin
ideaalisesti haluaisivat; heti kun he surullisessa olotilassa kayttivat enemman harkintaa,

muuttivat he ennusteen mukaisesti kulutuskayttaytymistaan.

4.4.3 Sosiaaliset preferenssit

Sosiaalisista preferensseistd, eli siitd kuinka ihmisten tulisi kéyttaytyad toisiaan kohtaan, ei
I6ydy varsinaisia laajasti hyvéksyttyja normatiivisia mittapuita, kuten esimerkiksi
paatdksenteosta riskin vaikutuksessa tai intertemporaalisesta valinnasta. Useat taloudelliset
mallit tekevat kuitenkin yksinkertaistavan, mutta epatodellisen, oletuksen, ettd ihmiset ovat
itsekkaitd. (Rick & Loewenstein 2008.) Té&t4 oletusta kaytetddn laajalti perinteisissa

talousteorioissa, mutta sen paikkansapitdvyydelle ei ole todisteita todellisesta
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kayttaytymisestd. Tuomala (2010) jaottelee sosiaalisten preferenssien mallit kahteen
kategoriaan: epdoikeudenmukaisuuden kaihtamiseen perustuvat ja vastavuoroisuuteen
perustuvat mallit. Edellisessé ihmiset valittdvat omista palkkioistaan ja niiden suuruudesta
suhteessa muiden tuottoihin ja jalkimmaisessa ihmisten késitys oikeudenmukaisuudesta

riippuu tasavertaisuuden lisdksi myos ihmisten aikomuksista.

Osaan behavioraalisista sosiaalisten preferenssien malleista on siis siséllytetty realistisempia
oletuksia odotetuista tunteista sosiaalisessa kanssakdymisessd. Ultimatum-peli, jota
kasittelimme luvussa 3.4.3, on tyypillinen esimerkki, jossa oman edun ajaminen ei toteudu
(Rick & Loewenstein 2008.), ja peli onkin hyvin laajasti kaytetty sosiaalisten preferenssien
tutkimuksissa. Rabin (1993) aloittaa artikkelinsa toteamalla, ettd ihmiset tykkadvat auttaa
niitd, jotka auttavat heitd ja satuttaa niitd, jotka satuttavat heitd. Hanen mukaansa altruismi on
alkanut saada jalansijaa taloudellisissa malleissa; ihmiset eivét valttamatta valitakaan vain
omasta hyvinvoinnistaan vaan my0s muiden hyvinvoinnista. Han kuitenkin myontéa
altruistisen kéaytoksen olevan monimutkaisempaa kuin miltd alkuun vaikuttaa; ihmiset eivat
nimittéin jarjestelmallisesti etsi keinoja auttaa muita vaan ennemminkin tekevét niin riippuen
siitd kuinka reiluja nd&m& muut ihmiset ovat. Samat ihmiset, jotka ovat altruistisia altruistisia
ihmisid kohtaan, ovat motivoituneita satuttamaan niitd, jotka satuttavat heitd. Rabin (1993) on
kehittanyt peliteoreettisen kehyksen sisdllyttddkseen tunteet laajaan taloudellisten mallien
kirjoon. Han on huomioinut tyéssdédn kolme tosiasiaa: Ensinnékin, ihmiset ovat halukkaita
uhraamaan oman materiaalisen hyvinvointinsa auttaakseen niitd, jotka ovat mukavia.
Toisekseen, ihmiset ovat valmiita uhraamaan oman materiaalisen hyvinvointinsa
rangaistakseen niitd, jotka ovat epdystavallisia, ja kolmannekseen, kummallakin edelld
mainituista on suurempi vaikutus kayttdytymiseen materiaalisten kustannusten pienentyessa.
Rabin esittdakin mallin, jossa ihmiset johtavat hyotynsa vastaamisesta tarkoitukselliseen

(epd)ystavallisyyteen (epa)ystavallisyydella.

Blount (1995) puolestaan on tehnyt tutkimuksen, jossa han tutki aikomuksia ja ihmisten
kayttaytymisen tarkoituksen vaikutusta. Han pohjasi kokeensa hypoteesiin, jonka mukaan
sosiaalisissa tilanteissa ihmiset huomaavat aikeen ja hallittavuuden seka keskittavat enemman
huomiota kausaaliseen agenttiin. Jos lopputulemat ovat ndissé tilanteissa odottamattoman
huonoja, taipumus syyttéa ja vastata aggressiivisesti on suurempi; ihmisten toimilla nimittéin
padasiallisesti kasitetddan olevan aikeita, sillda he miettivat toimiansa ja hallitsevat niita.
Blountin kehittdmassa ultimatum-pelid mukailevassa kokeessa osalle vastaajista sanottiin, etté

heidan peliparinsa, joka tekee tarjouksen, toimii kuten normaalissa ultimatum-pelitilanteessa.
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Sit4 vaston, osalle sanottiin, ettd heiddn saamansa tarjoukset on luotu satunnaisesti.
Tulokseksi hdn sai, ettd vastaajat olivat valmiita hyvidksymddn merkittavasti pienempié
tarjouksia kun tarjous oli luotu satunnaisesti verrattuna tilanteeseen, jossa tarjous tuli toiselta
osapuolelta. Ihmisten toimien aikomukset seka motivaatiot niiden takana siis kantavat
mukanaan potentiaalista haitan l&hdetté. (Blount 1995.)

Blountin (1995) tutkimuksen kanssa samankaltaisen tutkimuksen ovat tehneet Sanfey et al.
(2003), tosin erona jalkimmaisten kéytettdvissd oleva parempi tyovéline: neurotiede. He
jarjestivat ultimatum-pelitilanteen, jossa pelaajien vastatessa reiluihin ja epdareiluihin
tarjouksiin  heidan aivojensa toimintoja tarkkailtiin. Pelaajat saivat 10 tarjousta
ihmisehdottajilta ja 10 tarjousta tietokoneelta. Tulokseksi Sanfey et al. (2003) saivat Blountin
(1995) tavoin, ettd ihmiset olivat halukkaampia hyvaksyméaan pienet tarjoukset tietokoneelta
kuin ihmisiltd. Neurotieteen puolelta tulokseksi tuli, ett4 aktivaatio aivojen insula-alueella,
joka tunnetusti liitetd&n negatiivisten tunteiden kokemiseen, oli suurempaa ihmisten
tarjoamien epéreilujen tarjousten tilanteessa verrattuna ihmisten tarjoamiin reiluihin
tarjouksiin. Aktivaatio insulassa oli suurempaa myods ihmisten ehdottamien epareilujen
tarjousten kohdalla verrattuna tietokoneen ehdottamiin epéreiluihin tarjouksiin. Tahan
palataan vield luvussa 5.1.3. Né&yttdaa kuitenkin siltd, ettd olennaiset emootiot vaikuttavat

vastaajien kaytokseen ultimatum-pelissa (Rick & Loewenstein 2008).

Muun muassa Small ja Loewenstein (2003, 2005) ovat tehneet tutkimuksen olennaisten
emootioiden vaikutuksesta sosiaalisiin preferensseihin. Tunnistettava uhri -vaikutus
(identifiable-victim effect) viittaa kokeen tuloksiin, joissa todettiin, ettd ihmiset ovat
taipuvaisia suurempaan sympaattisuuteen todellista identifioitua uhria kohtaan kuin
abstraktimpaa tilastollista identifioimatonta uhria kohtaan (Small & Loewenstein 2003). Tama
todettiin muun muassa kokeessa, jossa oli kyse hyvéntekevéisyydestd; koehenkilot olivat
halukkaita tekeméédn suurempia lahjoituksia kun heidan lahjoituksena hyddyttdisi perhettd,
joka oli jo valittu listalta verrattuna tilanteeseen, jossa perhe tultaisiin vasta valitsemaan talta
samalta listalta. MyOhemmaéssa tutkimuksessaan Small ja Loewenstein (2005) saivat
tulokseksi, ettd ihmiset ovat halukkaita rankaisemaan enemman tunnistettavia rikollisia kuin
vastaavia mutta tuntemattomia rikollisia, vaikka henkilon identifioituminen ei paljasta mitdan
merkityksellistd tietoa hanestd. He toteavatkin, ettd kaiken tyyppiset tunteelliset reaktiot ovat
voimakkaampia identifioitua kuin identifioimatonta kohdetta kohtaan. Olennaiset emootiot

ovat siis tdrkedssa roolissa jalomielisyydessé toisia kohtaan (Rick & Loewenstein 2008).
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Loewenstein ja Small (2007) ovat ehdottaneet kaksoisprosessoinnin mallia (dual-process
model) auttamiskayttaytymiseen. He véittavat, etta ihmisten jalomielisyys uhreja kohtaan on
tulosta kahden kvalitatiivisesti erilaisen prosessin vuorovaikutuksesta: sympaattisuus ja
harkinta. Sympaattisuus tuottaa motivationaalisen voiman, joka ohjaa avunantoon. Vaikka
sympaattisuus tarjoaakin polttoaineen jalomielisiin tekoihin, on se yksindén epasaanndllinen
ja epakypsé ajuri. Harkinta puolestaan on rationaalista, mutta siitd puuttuu luonnostaan tunne
tai motivaatio. Loewenstein ja Small (2007) n&kevat harkinnan olevan se prosessi, joka

kanavoi sympaattisuuden motivoiman avunannon tuottoisiin suuntiin.

Perinteiset taloustieteilijat ovat vastustaneet havaittujen ilmididen selittdmista sosiaalisilla
preferensseilld, koska heidan mielestd&dn l&hes jokainen tulos voidaan selittdd néin.
Argumentti onkin vahva, jos preferenssejd ei havaita. Yksinkertaiset kokeet ja
kehittyneemmat tyOkalut neurotieteissa tarjoavat kuitenkin tarvittavaa empiirista
todistusaineistoa. Haaste onkin nyt kehittdd psykologisesti uskottava hyotyfunktio, joka
selittdd laajan pelien kirjon seké on alistettavissa pidemmélle meneville eksperimentaalisille
testeille. Tall4 hetkelld on olemassa epdoikeudenmukaisuuden karttamismalleja, joiden idea
on se, ettd yksiloilla on korkeampi hydty mitd enemmén he omistavat, mutta he myos
valittavat reilusta allokaatiosta. Esimerkissd Maryn hyotyfunktio on Uy, joka riippuu

materiaaliresurssien allokaatiosta hanelle ja Johnille. Kaavassa

@) Unm (Xm, X3) = Xm — am max (X3 — Xm, 0) — fm max (Xm — X3, 0)

xm Kuvaa Maryn hyotya hanen saamistaan materiaaliresursseista, oy hénen hyotyaan Johnia
suosivasta epdoikeudenmukaisuudesta ja pBuv hénen hydtyddan hantd suosivasta
epéoikeudenmukaisuudesta. Maryn hyoty kasvaa omien resurssien xy kasvaessa ja vahenee
allokaation ollessa epareilu. Jos John saa enemman kuin Mary, eli X; — xy > 0, Mary kokee
haittaa epdoikeudenmukaisuudesta eli ay > 0. Jos Mary ei pidd myoskaan
epéoikeudenmukaisuudesta, joka suosii hantd, eli xy — X3 > 0, on myods Suv > 0. Tyypillinen
oletus on, ettd ay > Pwm, eli ettd Maryn haitta on suurempi tapauksessa jossa epéreiluus
kohdistuu héneen kuin Johniin. Malli sallii my6s itsekkyyden, jolloin Mary valittda vain
hénen saamistaan resursseista Xv, eikd lainkaan allokaation epéoikeudenmukaisuudesta,
jolloin siis am = fim = 0. (Géchter 2004.)
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5 TULEVAISUUS

5.1 Neurotaloustiede

5.1.1 Mita se on?

Kaiken taloudellisen aktiviteetin taytyy liittyd ihmisten aivoihin, mutta silti taloustieteilijat
ovat saavuttaneet paljon menestystd tutkimuksilla, jotka valttelivdt aivoihin keskittyvaa
biologista ja kognitiivista tiedettd ja keskittyivdt omaa hyodtyddn maksimoiviin agentteihin.
(Camerer et al. 2004.) Aivot ovat &&rimmainen musta laatikko. Perinteisen talousteorian pohja
on rakennettu olettaen, ettd aivojen mustan laatikon toimintojen yksityiskohtia ei koskaan
tulla tietdma&n. Neurotiede on kuitenkin osoittanut toisin; aivojen ja hermojérjestelmien
tutkimus on alkanut mahdollistaa ajatusten ja tunteiden suorat mittaukset.
Neurotaloustutkimus yrittdd siis paljastaa valintakayttdytymisen syyt. (Abreu 2009.) Jos
hermostolliset mekanismit eivat aina tuota rationaalista valintaa, on tutkimuksilla aivoista

potentiaalia ehdottaa toisenlaista teoriaa (Camerer et al. 2004).

Taman uuden tieteenalan ajatellaan olevan taloustieteen, psykologian ja neurotieteen
yhteensulautuma, ja sen edeltdjind pidetdd&n behavioraalista taloustiedettd seka
biotaloustiedettd. Neurotaloustiede on siis eksperimentaalisen taloustieteen ja neurotieteen
liitos, jonka voidaan ajatella olevan luonnollinen seuraus laboratoriotaloustieteestd, jonka
paatavoitteena on kayttdytymisen tutkiminen kontrolloidussa ympéristossd. (Abreu 2009.)
Neurotaloustiede tutkii, miten ulkoisen ympadriston ja aivojen vélisen vuorovaikutuksen
aiheuttama aivotoiminta liittyy taloudelliseen kayttaytymiseen (Halko 2006). Se siis nékee,
etta paatoksentekoa ohjaa automaattisten ja kontrolloitujen prosessien valinen vuorovaikutus
(Loewenstein et al. 2008). Camererin (2008) mukaan neurotaloustieteen tavoite on luoda
mekaaninen, behavioraalinen ja matemaattinen valintateoria. Han selventdd, ettd
behavioraalisuus tarkoittaa havaittuja valintoja ja mekaanisuus sisallyttdd malliin
hermoverkon, joka siséltaa fysiologisia mittauksia, silmén liikkeiden tutkimista ja muita
biologisia mittauksia. Nama uudet valintateoriat selittavat todennékdisesti joitakin paatoksia,
joihin rationaalinen valintateoria on hyva approksimaatio, mutta neurotaloustiede syventaa
eroa erilaisten behavioraalisten vaihtoehtojen valilla ja tarjoaa empiiristd inspiraatiota
taloustieteille sisallyttdd enemmé&n moniulotteisempia ideoita muun muassa preferenssien
endogeenisyydestd, yksiloiden erilaisuudesta, tunteista ja valtion sdantelysta (Camerer 2008).
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Neurotaloustieteellinen  ndkemys on, ettd esimerkiksi paljastettujen preferenssien
l&hestymistapa on vanhentunut sovellus menneisyyden teknologisten rajoitteiden puitteissa
(Gul & Pesendorfer 2005). Yksi tarkeimmista neurotieteen oivalluksista on se, etté aivot eivét
ole yksi homogeeninen prosessori vaan liittdvat toisiinsa erilaisia erikostuneita prosesseja,
jotka on integroitu eri tavoin aivojen kohdatessa erityyppisid ongelmia (Loewenstein et al.
2008).

5.1.2 Metodit

Tutkimukseni on tehty taloustieteellisestd nakokulmasta, minka vuoksi neurotieteellinen
sisdltd jaa tarkoituksellisesti vajavaiseksi. Neurotieteellisia tutkimuksia on kuitenkin
kiinnostuneelle paljon tarjolla (ks. esim. Bear et al. 2007). Neurotaloustieteellisessa
tutkimuksessa k&aytetd&dn neurotieteiden tutkimusmenetelmid, joiden avulla pystytédan
mittaamaan toimintaa aivojen eri alueilla ja ndin paikallistamaan erilaisten toimintojen tai
henkisten prosessien sijainti aivoissa (Halko 2006). Kullakin metodilla on vahvuutensa ja
heikkoutensa, ja siksi tutkimustulokset ovat hyodyllisid usein vasta kun niitd tuetaan
useammalla kuin yhdellda metodilla (Camerer et al. 2004). Kéytetyt tutkimusmenetelmat
voidaan jakaa kahteen ryhmaan: menetelmiin, jotka mittaavat sahkdmagneettisia vaihteluita
aivoissa ja menetelmiin, jotka perustuvat aivoissa tapahtuvan veren virtauksen tai
aineenvaihdunnan mittaamiseen (Halko 2006). Ensimmadisesta esimerkkind on vanhin
menetelmista eli aivosdhkokéyran otto, jossa paanahan pinnalle asetetut elektrodit mittaavat
jannitteen vaihteluita aivokuoren Ilahialueilla. Jalkimmaisestd ryhmastda esimerkkina
aivokuvausmenetelma nimeltd positroniemissiotomografia, jossa henkilon verenkiertoon
ruiskutetaan pieni méaara radioaktiivista ainetta. Tama aine kertyy niihin aivojen osiin, joissa

aineenvaihdunta on vilkkaampaa.

Camerer et al. (2004) toteavat suuren osan neurotieteen tutkimustuloksista tulevan
eldintutkimuksista, useimmiten rotista, mutta toimintojen sijaintia on selvitetty myods
kayttamalla koehenkil6ina aivovauriopotilaita (Halko 2006). Myds ihmisten fysiologisia
reaktioita seuraamalla saadaan tehtya paatelmia hermostollisista toiminnoista; esimerkiksi
pupillien laajentuminen Kkorreloi aivotydskentelyn kanssa kun taas verenpaine, hikoilu ja
sydamen lydnnit korreloivat esimerkiksi ahdistuneisuuden kanssa. Erilaiset tunnetilat voidaan
luotettavasti arvioida erilaisista kasvojen lihasten liikkeista. Uusin ja nykyisin myods yleisin
metodi on toiminnallinen magneettikuvaus eli fMRI (Functional Magnetic Resonance

Imaging), joka mittaa muutoksia veren happipitoisuudessa, mika tarkoittaa aivoaktiviteettia,
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koska aivot tarjoavat happipitoista verta aivojen aktiivisille osille. (Camerer et al. 2004.)
Halkon (2006) mukaan menetelméalld ei ole haittavaikutuksia ja sitd voidaan siten soveltaa

terveille koehenkildille useitakin kertoja.

Erds vasta alkutekijoissddn oleva metodi kayttdytymisen aikaansaamiseksi on ladkkeiden
kayttd kokeissa. Niiden avulla pystytaan siirtymaan korrelaatiosta kausaatioon. Suurempaan
rooliin nousee myos aivovammapotilaiden ja terveiden vertailu; ndiden tutkimusten avulla
saadaan osoitettua tiettyjen aivoalueiden tarpeellisuus tietyissé kayttaytymisissa. (Zak 2004.)
Kuitenkaan taloustieteilija, joka tutkii hermostollisia muuttujia, ei tarvitse vélttdmatta
syvempaa ymmarrystd neurotieteen metodeista tai hermostollisista prosesseista; hén voi
delegoida neurotieteilijoille olennaisen tutkimusmateriaalin tunnistamisen ja ker&amisen, ja

pohjata oman tyonsa siihen (Bernheim 2009).

5.1.3 Sovelluskohteet

Neurotaloustieteen avulla  pystytddn siis  selittdméan, miksi  ihmiset  joissain
paatoksentekotilanteissa kayttaytyvat vastoin perinteisen talousteorian ennusteita. Kasitellaan
nyt esimerkkind kaksi perinteisessd taloustieteessd pddnvaivaa aiheuttanutta ongelmaa:
intertemporaalinen valinta sekd ultimatum-peli. McClure et al. (2004a) ovat tehneet
neurotieteellisen tutkimuksen ihmisten valinnoista valittémien rahallisten palkkioiden ja
myO6hemmin toteutuvien palkkioiden valilla. Tutkimusten hypoteesi, joka perustui
aikaisempiin tutkimuksiin intertemporaalisista valinnoista kuten esimerkiksi hyperboliseen
diskonttausfunktioon, oli ettd eri hermojarjestelmét aktivoituvat tehdessamme valintoja, joihin
liittyy valittomia tuottoja kuin tehdessamme valintoja, joiden tuotot toteutuvat myéhemmin.
Aktiviteetti limbisessa jarjestelmdsséd aiheuttaa lyhyellda aikavalilla kérsimattomyytta.
Limbinen jarjestelma reagoi valittdmiin palkkioihin, mutta ei ole niin herkkda mydhemmin
tulevien palkkioiden suhteen. Kokeessa saatiin tukea tulokselle, joka on empiirisestikin
havaittu: ihmisten aikapreferenssi on ajan suhteen laskeva. Intertemporaalisiin valintoihin
liittyy kaksi erillistd hermojarjestelmad, limbinen ja paralimbinen, ja niiden aktivoituessa
koehenkilot valitsivat todenndkdisemmin valittéman palkkion. Namé alueet vaikuttavat
dopamiinin, joka muun muassa aiheuttaa mielihyvan kokemuksia ja saatelee tunteita,
erittymiseen. Frontoparietaaliset (otsalohkoon ja padlakeen liittyvat) alueet liittyvét
puolestaan korkeampiin kognitiivisiin toimintoihin ja kun ne aktivoituivat limbisia
jarjestelmid enemmaén, valinta kohdistuikin viivastettyihin palkkioihin. Ultimatum-pelin

ongelmaan on haettu vastausta muun muassa toiminnallisen magneettikuvauksen avulla.
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Sanfeyn et al. (2003) suorittamassa kokeessa yritettiin 10ytdd mahdollisia hermoprosesseja,
jotka vaikuttaisivat vélillisesti henkiloiden kayttaytymiseen. Aivoista loydettiin kolme aluetta,
joilla aktiviteetti oli suurempaa epareilun kuin reilun jakotarjouksen yhteydessa. Yksi alueista
edustaa aivojen kognitiivista eli tietoa kasittelevéad osaa, joka on paadmaéaratietoinen, rahan
kerdamiseen téhtddva ja hyvaksyisi kaikki tarjoukset. Toinen alueista puolestaan edustaa
tunnepuolta, vastustaa epdéreiluutta ja se on aiemmissa tutkimuksissa liitetty negatiivisten
tunteiden kokemiseen. Pelaajan saama epdreilu tarjous aiheuttaa ristiriidan kognitiivisten ja
tunteellisten motiivien vélilla, joista ensimmainen kehottaa siis hyvaksymaan ja jalkimmainen
hylkaamaan tarjouksen. Tama tunne- ja tietopuolen ristiriita nakyy aktiviteettina kolmannella
alueella. Sanfey et al. (2003) toteavat, ettd heidén tutkimustuloksensa tarjoavat suoraa tukea
taloudellisille malleille, jotka tunnistavat tunteellisten tekijoiden vaikutuksen ihmisten
paatoksenteossa eivatka paatoksenteon mallit voi endd hylatd tunnetta tarkedna paatoksenteon

komponenttina.

Neurotaloustieteen menetelmin on myds onnistuttu todistamaan markkinoinnissa bréandeill&
todella olevan vaikutusta. McClure et al (2004b) ovat tehneet tutkimuksen Ioytdékseen
korrelaatiota ihmisten preferensseissd kohdistuen Coca-Colaan ja Pepsiin. Tuloksissa selvisi,
ettd ihmisten preferenssien muodostumiseen vaikuttavat sekd aistein havaitut tekijat mutta
my0s kulttuuriset tekijat kuten bréndit. Aivoista l6ytyi kaksi eri jarjestelmad, jotka
osallistuivat preferenssien muodostumiseen; toinen aktivoitui, kuin paitokseen vaikuttivat
vain aistein havaitut tekijat ja toinen kun paatds tehtiin aistien seké kulttuuristen tekijoiden
pohjalta. (Katso lisdd McClure et al. 2004b.) Aikaisemmin ei ollut mahdollista mitata
ihmisten tuntemia mieltymyksia ja hyotyjd, vaan niitd oli pakko arvioida havaitusta
kayttaytymisesté eli ihmisten tekemien valintojen kautta. Neurotieteen ja neurotaloustieteen
kehittyneet menetelmat mahdollistavat ihmisten kayttaytymisen paremman ymmartamisen ja
pidemmaélla aikavalilla yh& kehittyvat metodit sekd tutkimustulokset eivat pelkéstaan
mahdollista vaan todennédkoisesti myos tekevéat valttamattomaksi tunteiden sisallyttamisen
paatdksentekoteorioihin. Vaikka neurotaloustiede ei tarjoaisi taydellistd hermostollista mallia
monimutkaisesta paatoksenteosta, tuottaa se Kkuitenkin useampia potentiaalisia tapoja

ymmartaa standardi kayttaytyminen (Bernheim 2009).

Taloustiede on tiedettd paatoksenteosta. Padtokset sekd koskevat ettd eivat koske muita
ihmisid. Taman takia taloudellisia malleja voidaan soveltaa laajaan kéyttaytymiskirjoon.
Neurotieteelld puolestaan on ainutlaatuisia mittauskeinoja, mutta se on keskittynyt melko

rajattuun kayttaytymisjoukkoon. Yhteys ndiden kahden vélilld on luonnollinen: toinen on
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tuottanut ja testannut monia kayttdytymismalleja kysyméattd mika aiheuttaa kéyttaytymisen,
kun taas toinen pystyy selittamadn mik& aiheuttaa kayttdytymisen mutta etsii mielekkaita
kayttaytymisid joita tutkia. Neurotaloustieteen tuottama odotettu hyoty onkin kummallekin
tieteenalalle korkea. Taloustieteilijoille neurotaloustieteellinen tutkimus luo mahdollisuuden
rakentaa malleja, jotka ennustavat entistd paremmin taloudellisen ja sosiaalisen
kayttaytymisen. Talld hetkelld suurin osa taloudellisten kysymysten vastauksista keskittyy
keskiméaardisiin valintoihin ennemmin kuin yksildlliseen vaihteluun valinnoissa. (Abreu
2009.)

Halko (2006) ymmarrettavésti kysyy, “mullistaako neurotaloustiede valintateorian?”.
Kivikangas (2007) puolestaan toteaa meidén eldvan nyt samanlaista aikaa, kun tahtitieteilijat
saivat kaukoputken tai biologit mikroskoopin. Useimmat taloustieteilijat ovat uteliaita
neurotieteen suhteen, mutta skeptisid liittyen siihen tarvitaanko sitd todella taloustieteissa.
Traditio olla valittdmatta aivoista on niin  syvadn juurrutettu taloustieteissd, ettéd
aivotutkimukset tuntuvat olevan ylellisyys, jota ilman voimme eldd. On kuitenkin
vaistamatontd, ettd lopulta neurotieteelld tulee olemaan vaikutusta taloustieteisiin. Ensinnakin
sen tutkimusmetodit ja -tulokset tarjoavat suhteellisen hyddyn muiden tutkimusléhteiden
ollessa epaluotettavia tai vahintddn harhaisia; neurotieteilijat kysyvat aivoilta, eivat ihmiselta.
Toisekseen neurotaloustiede tulee ihanteellisessa tapauksessa olemaan kykeneva yhdistamaan
hypoteesit tietyista aivomekanismeista muuttujiin, joita ei havaita (esimerkiksi hyoddyt ja
uskomukset) seka havaittuun kayttaytymiseen (esimerkiksi valinnat). Kolmannekseen
neurotiede osoittaa, ettd taloudelliset valinnat, joiden ajatellaan olevan erilaisia teoriassa
kayttavatkin samaa aivojen aluetta. Neljdnnekseen neurotiede lisda tasmallisyytté perinteisen
talousteorian parametreihin ja funktioihin. (Camerer et al. 2004.) Neurotaloustiede on vasta
lapsen kengissd, mutta silti jo tarjonnut laajasti uutta hyodyllistd tietoa taloustieteisiin.
Neurotaloustieteelliset tutkimukset osoittavat Kiistatta sen, ettd poikkeamat perinteisen
talousteorian rationaalisuudesta ja hyddyn maksimoinnista eivat ole sattumanvaraisia saati
satunnaisia virheitd. Yh& kehittyessddn neurotaloustiede tulee varmasti mullistamaan

valintateorian ja tarjoamaan selkedmman kuvan ihmisten kayttaytymisesta ja paatoksenteosta.

5.1.4 Kritiikki

Neurotaloustiede on saanut jo lyhyen alkutaipaleensa aikana osakseen kritiikkid. Suurin osa

kritiikistd pohjaa siihen, ettd taloustiede ja psykologia viittaavat erilaisiin kysymyksiin,

kayttavat hyvéakseen eri Kkésitteitd ja hyodyntavat erityyppistda empiiristda materiaalia.
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Neurotaloustieteilijat siis jattavat huomiotta faktan, etta taloustieteilijoilla, jopa kasitellessédan
kysymyksia jotka liittyvat psykologiaan, on erilaiset tavoitteet ja hyoddyntavat erilaista
empiirista todistusaineistoa. Neurotieteiden naytot ja todisteet eivat siis voi osoittaa vaaréksi
taloudellisia malleja, koska jalkimmainen ei tee oletuksia tai johtop&atoksia aivojen
fysiologiasta. Kullakin koulukunnalla on erikoistuneet késitteensd ja tapansa, jotka ovat
osoittautuneet  hyodyllisiksi  sille  koulukunnalle. Esimerkiksi sana luottamus on
tarkoitukseltaan erilainen ja liittyy sekd eri kysymykseen ettd eri vastaukseen riippuen
tarkastellaanko sit4 psykologian vai taloustieteiden valossa. Ja toisaalta esimerkiksi peliteoria,
jonka tarkoitus ei ole olla yleinen tydvaline, poistaa kontekstista kaiken strategisesti
epdolennaisen. N&mé& epdolennaisuudet ovat kuitenkin  keskeistd psykologiassa.
Oppimismallitkin ovat erilaisia riippuen onko kyseessa psykologinen vai taloudellinen
tutkimus. Vasta kun taloustieteiden ja psykologian tavoitteet ilmaistaan niin etta ne viittaisivat
samaan kysymykseen ja pohjaisivat samaan empiiriseen aineistoon, tulee jarkeenkayvéksi
neurotaloustieteilijoiden kysya kumpi antaa paremmat vastaukset ja paremmat tyokalut
vastauksien tuottamiseen. Gul ja Pesendorfer (2005) havainnollistavat kysymall&: jos
todettaisiin, ettd huumeriippuvaiset tayttavat kysyntédkayttdytymisessaan paljastettujen
preferenssien vahvan aksiooman, voitaisiinko sanoa, ettd koska narkomaanit maksimoivat
jotakin hyotyfunktiota, ei ole olemassa erillisia aivotoimintoja, ja paatella taten, ettd limbista
jarjestelméaa ei ole olemassa? He toteavat tdman olevan tietysti absurdi vaite, koska neurotiede
ei ota kantaa siihen, tyydyttavatkd ihmisten valinnat paljastettujen preferenssien vahvan
aksiooman vai ei. Neurotiede ei voi mullistaa taloustiedettd, koska véite ettd todistusaineistot
aivoista voivat osoittaa vaaréksi taloudellisia teorioita on yhta absurdi. (Gul & Pesendorfer
2005.)

Vihjeen (cue) konsepti tarjoaa hyvan havainnon siitd, kuinka psykologian késitteet ovat
sopimattomia taloustieteille ja toisin pdain. Psykologiassa kaytetddn siis termia vihje
kuvaamaan arsykettd, joka laukaisee tietyn toiminnon. Esimerkiksi hampurilaisen sydminen
saattaa olla vihje, joka laukaisee himon ranskalaisiin tai kahvin juominen saattaa laukaista
himon tupakkaan. Psykologiassa vihjeet ovat hyodyllisid, koska ne ovat eksogeenisia
muuttujia eksperimentaalisessa asetelmassa. Taloustieteilijoille késite vihje ei kuitenkaan ole
hyodyllinen, koska se liittdd yhteen kaksi erillistd taloudellista ilmidta: komplementit ja
ulkoisvaikutuksen. Hampurilaiset ja ranskalaiset ovat komplementteja, aivan kuten haarukka
ja veitsi. Psykologeille naiden komplementaarisuus ei ole sama ilmid, mutta taloustieteilijoille
psykologinen ero nadiden vélilla ei ole tarked. Se, mik& taloustieteilijoille merkitsee, on ettd

naiden hyodykkeiden kysyntd reagoi samalla tavalla hintamuutoksiin. Gul ja Pesendorfer
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(2005) painottavat, etté taloustieteilijat ja psykologit kayttavat erilaisia késitteitd, koska he
ovat kiinnostuneita eri ilmidistd. Vihjeen laukaisema reaktio ei ole hyddyllinen kasite
taloustieteissa, koska se liittdd yhteen kaksi erillista taloudellista ilmidta ja toisaalta taas
taloustieteiden kasite komplementti ei ole hyddyllinen psykologiassa koska se liittdd yhteen
kaksi ilmiot4, joiden psykologinen mekanismi on erilainen. (Gul & Pesendorfer 2005.)

Gul ja Pesendorfer (2005) myos vaittavat, ettd perinteisen talousteorian metodit ovat paljon
joustavampia kuin neurotaloustieteiden Kkritiikissd oletetaan, ja osoittavatkin taman
artikkelissaan parin esimerkin avulla. Perinteisen talousteorian valintamallien oletetaan
olevan malleja aivoista ja ne todetaan puutteellisiksi. Joko perinteista talousteoriaa pidetdaan
amatoori aivotieteend ja hylatdan sellaisena, tai tuloksia aivotutkimuksista pidet&an
taloudellisena todistusaineistona, jolla taloudelliset mallit hylataan.

Neurotaloustieteen katsotaan my6s ymmartdvan vaarin taloustieteiden hyvinvointianalyysi.
Perinteisessa talousteoriassa hyvinvointi identifioidaan valinnan kanssa ja kulutuksen
muutoksen on maédritelty olevan hyvinvointia parantavaa vain silloin kun yksilo valitsisi
tekevansd muutoksen. Neurotaloustiede kuitenkin tulkitsee taloustieteiden hyvinvoinnin
teoriaksi onnellisuudesta ja etenee loytadkseen naytt6d sitd vastaan. Perinteinen hyvinvoinnin
madritelma on tarkoituksenmukainen, koska perinteiselld talousteorialla ei ole terapeuttista
paamaarad.  Neurotaloudellinen  hyvinvointianalyysi ~ kuitenkin  olettaa  suhteen
taloustieteilijéiden ja taloudellisten agenttien valilla olevan samanlainen kuin terapeutin ja
potilaan valilla. Taloustieteilija olisi siis kykeneva vaikuttamaan yksilon onnellisuuteen
jakamalla neuvoja tai vaikuttamalla paatoksiin voimakkaiden valikasien kautta. Perinteisen
talousteorian hyvinvointikriteeri ei kuitenkaan ole terapeuttiset interventiot. (Gul &
Pesendorfer 2005.)

Monet neurotaloustieteilijat ovat olleet yllattyneita ja turhautuneita huomatessaan skeptismin
olevan laajaa valtavirtaa edustavien taloustieteilijoiden keskuudessa. Bernheim (2009)
osoittaa epakohdat, joissa neurotaloustieteilijoiden on parannettava, jotta laajempi
hyvaksyminen toteutuu. Ensinndkin neurotaloustieteilijoiden taytyy ilmaista selvasti alansa
potentiaaliset kontribuutiot valtavirtataloustieteelle, ja toisekseen véltettava liioittelua. Hillityt
arviot alan potentiaalista sisdltden sen rajoitukset johtavat tehokkaammin hyvéaksymiseen kuin
liioittelu  aggressiivisine  spekulaatioineen.  Kolmannekseen  darimmainen  todiste
neurotaloustieteen potentiaalista on sen tuottamat menestystarinat, jotka valottavat perinteisia

taloustieteellisid kysymyksia.
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Gulin ja Pesendorferin (2005) esittama kritiikki on ymmarrettavas, vaikka jokseenkin se
tuntuu turhankin aggressiiviselta puolustautumiselta. Neurotaloustieteella on kuitenkin
kiistatta annettavaa taloustieteille ja niiltd osin kuin mahdollista taloustieteilijoiden on syyta
tarttua tahan ja muokata teorioita yhd enemmén todellisuutta vastaavaksi. Neurotieteet eivéat
siis voi kumota taloudellisia malleja, koska jalkimmé&inen ei tee oletuksia aivojen
fysiologiasta (Gul & Pesendorfer 2005). Perinteisten taloustieteellisten mallien kumoamiseen
ei kuitenkaan tarvita neurotieteitd, ne ovat osoittautuneet jo paljon aikaisemmin
puutteellisiksi. Neurotieteet vain tarjoavat kylméé faktaa empirian taakse seka potentiaalisia
testituloksia, joiden avulla taloustieteet voivat edelleen kehittd4d malleja ja teorioita.

5.2 Mitéa seuraavaksi?

Neurotaloustiede nyt ja tulevaisuudessa kehittyessadn tulee varmasti tarjoamaan vastauksia
moniin perinteisten taloudellisten mallien selittdmattémissa oleviin ilmidihin. Sen
faktapohjaiset menetelmat eivét jata mitdan kysymysten varaan, mutta taloustieteilijéiden on
vield tehtdva tyota hyvaksyakseen ja sisallyttddkseen neurotaloustiede teorioihinsa ja
malleihinsa. Tunteiden ymmartdminen taloudellisessa kéyttaytymisessd on viime aikoina

ottanut suuria askeleita, mutta silti tehtavaa on viela paljon.

Tutkimus odotetuista emootioista on huomattavasti edistyneempédd kuin valittdmien
emootioiden tutkimus, minkd vuoksi Rickin ja Loewensteinin (2008) mielestd nyt onkin
kiireellinen tarve lisatutkimuksille valittdmien emootioiden syistd ja seurauksista seka
odotettujen ja valittémien emootioiden vuorovaikutuksesta kayttdytymisen aiheuttamisessa.
Odotetut ja valittdmat emootiot saattavat joissain tilanteissa tdydentdd toisiaan, mutta
esimerkiksi itsekontrolliongelmissa ne ottavat yhteen; valittémat emootiot ohjaavat ihmisia
sydmaan ja juomaan, kun taas odotettujen emootioiden seurausten miettiminen vaimentaa tatéa
hemmotteluhalua. Psykologien esimerkin seuraamana monet taloustieteilijat ovatkin alkaneet
kayttad kaksoisprosessointimalleja, joihin saadaan sisallytettyd emootioiden erilaiset
vaikutukset. (Rick & Loewenstein 2008.)

Rick ja Loewenstein (2008) nakevat tunteiden vaikutuksesta paatoksenteossa kaksi
potentiaalista ja hedelmallistd tulevaisuuden kehityssuuntaa. Ensimmaéinen on tarve tutkia
voimakkaampia tunteita kuin yleisesti empiirisessa Kirjallisuudessa on tdhan mennessa

tutkittu. He perustelevat téta sillg, ettd monet tarkeét padtokset tehdddn hetken mielijohteesta
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ja térkeat taloudelliset paatOkset usein herattdvat voimakkaita tunteita. Voimakkaiden
tunteiden tutkimus asettaa omat haasteensa, silla laboratorio-olosuhteissa niiden luominen on
hankalaa, niitd on vaikea hallita ja harva niiden vaikutuksessa oleva haluaa olla tutkittavana.

Toinen kehityssuunta on psykologien kehittdmien tunteisiin liittyvien oivallusten kattavampi
kayttoonotto taloustieteisiin.
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6 JOHTOPAATOKSET

Perinteinen talousteoria on kautta aikojen nojannut rationaalisuuden oletukseen ja
ihmiskuvaan Homo economicuksesta. N&méa oletukset mahdollistavat yksinkertaisemman
mallintamisen, mutta epdonnistuvat kuitenkin todellisuuden jaljittelemisessa. Luvussa kolme
esiteltiin  anomalioita, jotka ovat luoneet perinteisen talousteorian selityskyvylle
ylitsepddseméattomid haasteita. Muun muassa heuristiikat, erilaiset paradoksit, rahailluusio ja
finanssimarkkinoiden  kuplat  osoittavat  Kiistattomasti  rationaalisuuden  oletuksen
epaonnistumisen. Rationaalisuusoletuksella on luotu vankka pohja taloustieteille ja joihinkin
kayttaytymisalueisiin se istuu ollen talloin hyddyllinen, mutta on selvéa, ettd todellisuuden

kuvaamiseksi malleihin tarvitaan jotakin rationaalisuuden rinnalle ja joskus tilalle.

Silla, ettd tutkimusta laajennettiin mielisairaiden tutkimisesta terveisiin ihmisiin, oli suuri
merkitys psykologian ja tunteiden mukaantulolle taloustieteisiin. Kayttdytymisperustainen
taloustiede pyrkii tunnistamaan ja kuvaamaan todellista kdyttaytymistd metodeilla, jotka ovat
suurimmaksi osaksi samoja kuin perinteisesséd talousteoriassa; kyselytutkimukset ja
kenttdhavainnot, mutta suurin anti on kuitenkin tullut psykologian puolelta.
Kayttaytymisperustaisen taloustieteen vuorovaikutus tunteiden kanssa alkoi hyddyn ja
lopputulemien vélisen riippuvuuden tutkimuksesta. Tunteet vaikuttavat ihmisiin jokaisena
paivana ja jokaisella paatoksentekohetkelld. Frijdan (2000) tunteen méaaritelma on véitteelle
oiva perustelu: tunne antaa impulssin toimia. llman tunteiden vaikutusta markkinoinnin
vaikutinmahdollisuudet olisivat mitattoéméat; mainonta vetoaa nimenomaan ihmisten tunteisiin.
Damasion (1994) tutkimukset aivovauriopotilaista ovat yksi merkittdvimmista argumenteista
tunteiden vaikutuksen puolesta: tunteiden ja paatdksentekokyvyn valilla on selvé positiivinen

korrelaatio.

Muun muassa Rick ja Loewenstein (2008) sekd Kdszegi ja Rabin (2002) ovat osoittaneet
tutkimuksissaan, ettd ihmisten paatoksiin vaikuttaa vastoin odotetun hyddyn mallia
toteutumattomat lopputulemat ja vaihtoehtojen vertailu. Mellers et al. (1997) ovat kehitténeet
teorian ja mallin, jossa huomioidaan vaihtoehtoiset lopputulemat ja niihin liittyvat
tunnekokemukset. Gilbert (2004) osoittaa tutkimuksissaan ennakoidun katumuksen tunteen
vaikuttavan voimakkaasti ihmisten paatoksiin, ja lukuisat tutkimukset (esimerkiksi Hsee &
Hastie 2006, Dunn et al. 2011, Loewenstein & Adler 1995) toteavat ihmisten olevan

kykeneméattomid ennustamaan tulevaisuuden tunteensa oikein ja siksi ep&onnistuvan
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rationaalisissa valinnoissa. Odotettujen emootioiden vaikutus ihmisten paatoksentekoon on

kiistaton.

Valittdmat emootiot sen sijaan asettavat suurempia haasteita taloustieteille ja varsinkin
perinteiselle talousteorialle, mutta niiden vaikutus on yhtd Kkiistaton kuin odotettujen
emootioiden. Hirsleiferin ja Shumwayn (2003) tutkimukset auringonpaisteen ja markkinoiden
tuottoindeksien vélisestd riippuvuudesta sekd Edmans et al. (2007) tutkimukset
jalkapallopelien lopputulosten ja markkinoiden valisesté riippuvuudesta osoittavat vélittdmien
emootioiden merkittdvan roolin paatdksenteossa. Hyperbolinen diskonttaaminen huomioi
ihmisten valittomén mielihyvan suosimisen viivéstetyn yli, ja aikapreferenssimalleihin onkin
pyritty lisdamadn valittomyystekija (esimerkiksi Phelps & Pollack 1968, Read et al. 1999).
Rickin (2007) seka Tiedensin ja Lintonin (2001) tutkimukset osoittavat, ettd surullisuus
epavarmuutta siséltdvanad emootiona syventaa harkintaa paatoksenteossa, kun taas varmuuteen

liittyva emootio viha johtaa heuristiikkojen kayttoon.

Myos sosiaalisten preferenssien kautta voidaan ndhdd perinteisen talousteorian
epéonnistuminen ja tunteiden vahva vaikutus. Ihmisten toiminta ei olekaan puhtaan itsekésta.
Ultimatum-pelissé@ on nadhtavissa, ettd ihmisten valintoihin vaikuttaa oikeudenmukaisuus ja
reiluus. Rabin (1993) maédrittele tutkimuksessaan altruistisen kéytoksen olevan
moniulotteisempaa; ihmiset haluavat rangaista niitd, jotka kohtelevat heitd huonosti ja palkita
niitd, jotka kohtelevat heitd hyvin. Lukuisat tutkimukset (esimerkiksi Blount 1995, Sanfey et
al. 2003) tukevat sitd, ettd sosiaalisista preferensseistd oikeudenmukaisuus nédyttdaa olevan
suuri vaikutin paatoksenteossa. Small ja Loewenstein (2003, 2005) puolestaan tutkivat
sympaattisuuden vaikutusta, ja saivat tulokseksi tunteellisten reaktioiden olevan

voimakkaampia identifioitua kuin identifioimatonta kohdetta kohtaan.

Luvut kolme ja nelja siis osoittavat, ettd pelkastdaan jo kirjallisuuden pintaa raapaisemalla
paadytaan siihen, ettd empiiristen todisteiden valossa tunteiden vaikutusta ihmisten
taloudelliseen kayttaytymiseen ja paatoksentekoon ei voida sivuuttaa. Tunteiden vaikutus on
otettava huomioon, mutta taloustieteen silti pysyttdvd pedanttina tieteenalana.
Kayttaytymisperustaisen taloustieteen on pyrittava yksinkertaisuuteen, mutta silti laajaan
selitysvoimaan sekd tunnistamaan heikkouksia ja tilanteita, joissa vaihtoehtoinen malli
parantaa tata selitysvoimaa (Halko & Miettinen 2007). Tunteiden mallintamisen ongelma on
niiden aiheuttaman kaytoksen irrationaalisuus, mutta kun huomioidaan, ettd tunneprosessi

itsessddn on suurelta osin selitettavissa rationaalisin ja tieteellisin termein, on tulevaisuuden
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potentiaali neurotaloustieteissd. Neurotieteelliset tutkimukset tarjoavat kehittyneilla
tutkimusmenetelmilld tarkkoja ja faktapohjaisia tuloksia, joiden hyddyntdmisen néen

taloustieteiden tulevaksi haasteeksi.

Se, kuinka pahasti rationaalisuus ajautuu ristiriitaan tunteiden kanssa, riippuu
rationaalisuuden méaéritelman tiukkuudesta. Korkeimman hyotytason valinta todennékdisesti
saadaan johdonmukaiseksi tunteiden kanssa, vaikka oman haasteen asettaa ihmisten
epéonnistuminen omien mieltymystensé maérittelyssa. Tunteiden ja rationaalisuuden ndhdaan
kuitenkin monesti olevan komplementaarisia; tunteet parantavat paatoksentekoa estamalla
viivyttelyd ja auttavat priorisoimaan. Rationaalista on, ettd tilanteissa, joissa ajattelu- ja
paattelyprosessien kustannukset ovat liian suuret ja rajallinen aivokapasiteetti tulee vastaan,
seurataan tunteiden mahdollistamaa yksinkertaista mekaanista paatoksentekosaant6a. Camerer
ja Loewenstein (2004) toivovat, ettd behavioraaliset talousteoriat tulevat lopulta korvaamaan
yksinkertaisemmat perinteiset mallit. Tallgin jyrké&n rationaaliset oletukset tulevat olemaan
hyodyllisia erikoistapauksia, jotka auttavat kuvaamaan ndkokohtia, jotka on todettu

yleisemman, behavioraalisen teorian avulla.

Talla hetkelld ollaan tilanteessa, jossa kéytetddn yhden muutoksen mallinnustekniikkaa, eli
muutetaan yhtd mallin tekijoistd ja oletetaan yksilon toimivan muuten normatiivisen
rationaalisesti. Edistysta ei voi olettaa tapahtuvan suurin harppauksin, mutta askel askeleelta.
Luku neljd osoittaa tunteiden mallinnuksen olevan mahdollista. Tulevaisuuden haaste
taloustieteisséd tulee olemaan oletusten joukon kokonaisvaltaisempi tarkastelu ja kutakin
selitettavad ilmiota kuvailevan oletusten joukon pééttdminen. Kayttaytymisperustaisen
talousteorian on maariteltdva mitd mallia, ja millaisella tulkinnalla kulloinkin tulisi soveltaa.
(Halko & Miettinen 2007.) Kuten Halko ja Miettinenkin (2007) toteavat, moinen teoria ei ole
vield ulottuvillamme. Haasteellisuus ei saa ajaa taloustieteilijoitd luopumaan tehtdvasté;
tosiasia Kkuitenkin on, ettd perinteisen talousteorian avulla emme kykene selittdméén
merkittdvaa osaa havaitusta kayttaytymisestd. Suuressa arvossa tulee olemaan tutkimus, joka
sulkee kuilun paatdksentekoteorian ja todellisen paatoksentekokayttaytymisen valilta ja tuo

tunteet taloustieteen yleiseksi tyokaluksi.
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