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РОЗВИТОК ТА СТАНОВЛЕННЯ ПОВЕДІНКОВОЇ ЕКОНОМІКИ

DEVELOPMENT AND FORMATION OF BEHAVIORAL ECONOMY

АНОТАЦІЯ
Сьогодні поведінкова економіка дуже швидко розвива-

ється на Заході. Спочатку поведінкова економіка намагалася 
відповісти на питання, наскільки поведінка людини під час 
прийняття рішень відповідає неокласичній моделі, яка на-
голошує на послідовності та логічності поведінки людини. У 
результаті чисельних експериментів у цьому напрямі було до-
ведено обмеженість неокласичної моделі поведінки людини. 
А висновки, зроблені прихильниками поведінкової економіки, 
дали змогу інакше поглянути на деякі положення ринкового 
радикалізму (фундаменталізму). Поведінкова економіка ви-
знає внесок неокласичної теорії у цей напрям, але намагаєть-
ся додати до аналізу більш реалістичні психологічні основи. 
Таким чином, поведінкова економіка має мету доповнити на-
явні знання про економічні явища, застосовуючи досягнення 
сучасної психології, соціології, нейрофізіології. 

Ключові слова: поведінкова економіка, поведінка люди-
ни, прийняття рішень, неокласична модель, маржиналістська 
теорія.

АННОТАЦИЯ
В наше время поведенческая экономика очень быстро раз-

вивается на Западе. Сначала поведенческая экономика пыта-
лась ответить на вопрос, насколько поведение человека при 
принятии решений соответствует неоклассической модели, 
подчеркивающей последовательность и логичность его пове-
дения. В результате многочисленных экспериментов в этом на-
правлении была доказана ограниченность неоклассической мо-
дели поведения человека. А выводы, сделанные сторонниками 
поведенческой экономики, позволили иначе взглянуть на неко-
торые положения рыночного радикализма (фундаментализма). 
Поведенческая экономика признает вклад неоклассической те-
ории в это направление, но пытается добавить к анализу более 
реалистичные психологические основы. Таким образом, пове-
денческая экономика имеет цель дополнить уже существующие 
знания об экономических явлениях, применяя достижения со-
временной психологии, социологии, нейрофизиологии.

Ключевые слова: поведенческая экономика, поведение 
человека, принятие решений, неоклассическая модель, мар-
жиналистская теория.

АNNOTATION
Behavioral economics is developing very fast in the Western 

countries nowadays. Initially behavioral economics tried to answer 

the question of whether human behavior in decision-making corre-
sponds to the neoclassical model, which emphasizes the consis-
tency and logic of human behavior. As a result of numerous exper-
iments in this direction, the limitation of the neoclassical model of 
human behavior was proved. And the conclusions drawn by sup-
porters of behavioral economics have made it possible to look dif-
ferently at some provisions of market radicalism (fundamentalism). 
Behavioral economics contributes to neoclassical theory in this 
direction, but tries to add more realistic psychological foundations 
to the analysis. For example, one of the most famous behavioral 
economists, K. Camarer, wrote in his study: “Behavioral econom-
ics is based on the belief that increasing the reality of psychological 
foundations in economic analysis will improve economic theory on 
its own, providing an opportunity to penetrate essence (processes), 
make better predictions about real phenomena and propose better 
policies” [1, с. 3]. Thus, behavioral economics aims to supplement 
existing knowledge about economic phenomena, applying the 
achievements of modern psychology, sociology, neurophysiology. 
One of the first stages in the formation of behavioral economics 
can be considered the concept of G. Simon, who suggested that 
man in making decisions can not be completely rational, at least 
because he can not always make the necessary calculations.  
A person makes a decision by choosing the option that seems 
most acceptable, but this option is not always optimal. But long 
before Herbert Simon, many economists studied human subjectiv-
ity in economic decision-making. Such studies can be found in the 
works of Adam Smith, William Stanley Jevons, David Ricardo, Carl 
Menger, Leon Walras and others. Many of the ideas of these au-
thors, which they came to by reasoning, eventually received logical 
psychological evidence. Considering all of the above, we can say 
that the role of behavioral economics in economic theory and the 
analysis of the ways of its development are very relevant.

Key words: behavioral economics, human behavior, decision 
making, neoclassical model, marginal theory.

Постановка проблеми у загальному вигляді 
та її зв’язок із важливими науковими чи прак-
тичними завданнями. Поведінкова економіка 
зародилася у другій половині ХХ ст. в той час, 
коли накопичилися протиріччя між раціональ-
ною поведінкою людини та даними досліджень 
про те, як дійсно людина приймає рішення в 
умовах невизначеності. Існуюча раціональна 
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модель поведінки людини наголошує на тому, 
що в умовах невизначеності вибір людини буде 
зроблений на користь оптимального варіанту. 
Оптимальність рішення визначається за допо-
могою теорії ймовірності: раціональною пове-
дінкою людини вважається зважування своїх 
рішень, оцінюючи ймовірність позитивного під-
сумку за умов будь-якої поведінки.

Аналіз останніх досліджень і публікацій, в 
яких започатковано розв’язання даної пробле-
ми і на які спирається автор. Економісти, які 
вивчають поведінкову економіку, цікавляться 
не лише явищами, що відбуваються на ринку, 
а й процесами колективного вибору. Багато 
економістів вивчали суб’єктивність людини під 
час прийняття економічних рішень, зокрема: 
А. Сміт, В.С. Джевонс,  Д. Рікардо, К. Менгер, 
Л. Вальрас, Даніель Канєман, Амос Тверскі. 
У 2017 р. Ричарду Талеру присудили Нобелів-
ську премію за внесок у поведінкову економіку.

Формулювання цілей статті (постановка за-
вдання). Метою дослідження є вивчення осо-
бливостей та розвитку поведінкової економіки 
як нового напряму економічної думки. 

Виклад основного матеріалу дослідження з 
повним обґрунтуванням отриманих наукових 
результатів. Наприкінці XVIII ст. математик 
П.С. Лаплас, який вивчав теорію ймовірності, 
написав про неї: «За своєю суттю є не більш 
ніж здоровий глузд, зведений до обчислення: 
ця теорія дає нам змогу оцінити те, що відчува-
ють точні уми своїм інстинктом, який часто не 
усвідомлюють» [2, с. 51]. Таким чином, Лаплас 
прирівняв здоровий глузд людини та рішення 
ймовірнісної задачі математичним методом. 
Але постає питання про вірність цього суджен-
ня, адже оцінка ймовірності вимагає наявності 
математичних знань. Є багато прикладів в іс-
торії науки, коли вчені, які присвятили свої 
дослідження теорії ймовірності, припускалися 
помилок, яких зараз не зробила би середньо-
статистична людина з освітою, що свідчить про 
те, що розуміння ймовірності невластиве від са-
мого початку людському розуму. Із розвитком 
людини та отриманням нею вищої освіти вона 
все частіше раціонально, а не інтуїтивно розу-
міє ймовірності та випадковості. 

Однак, багатьох учених цікавило не лише 
питання прийняття правильного рішення, а й 
те, чому людина діє саме таким чином, що її 
спонукає, на основі якого механізму людиною 
робиться вибір. Зокрема, відомий учений Адам 
Сміт у праці «Теорія моральних почуттів» роз-
мірковує над питанням про причини дій і праг-
нень людини. Тоді, коли психологія ще не здо-
була статусу окремої науки, Сміт проникає до 
самої суті механізму людських уподобань. Сміт 
робить висновок, що розумна людини праг-
не кращого і намагається уникнути гіршого.  
Це ствердження лежить в основі одного з клю-
чових постулатів сучасної поведінкової еконо-
міки – принципу lossaversion (огиди до втрат), 
ним користуються люди, які приймають рішен-

ня в умовах невизначеності. Суть цього прин-
ципу полягає у тому, що людина більше бажає 
уникнути негативних наслідків, аніж отримати 
найбільшу користь. У книзі Еріка Енгера з по-
ведінкової економіки наводяться приклади про 
те, як Сміт цікавився людською психологією, 
що повинно було відбитися на його уявленні 
про поведінку людини в розрізі його економіч-
них праць [3]. Сміт формулює парадокс про ал-
маз та воду, коли займається вивченням корис-
ності різних благ для людини. Було поставлене 
питання: чому товар, який не має практичної 
цінності для людини, може коштувати значно 
дорожче, ніж той, що є життєво необхідним? 
Сміт, а пізніше і Давид Рікардо пояснили цей 
парадокс так: і вода, і алмаз мають певну ко-
ристь для людини, а ціна на них буде визначе-
на рідкістю товару та працею, що витрачена на 
його добичу чи виробництво.

Пізніше, у 70-ті роки ХІХ ст., пояснен-
ня цього парадоксу було розглянуто з іншого 
боку прихильниками маржиналістської теорії 
(У.С. Джевонсом, А.К.Менгером, Л.Вальрасом): 
цінність товару в першу чергу визначається 
суб’єктивною оцінкою споживача. Карла Мен-
гера, який писав огляди про стан ринку для га-
зети Wiener Zeitung, вразило протиріччя між 
традиційними теоріями цін та фактами, які 
практики вважали вирішальними під час вста-
новлення цін [4, с. 87].

 У середині ХІХ ст. прусський економіст Гос-
сен формулює основні принципи теорії гранич-
ної корисності. А наприкінці ХІХ ст. Фридріх 
фон Візер формулює сам термін «гранична ко-
рисність» [5, с. 71].  

Австрійська школа зробила значний внесок у 
вивчення поведінки економічних агентів. Люд-
виг фон Мізес написав низку праць із праксе-
ології [6]. Загалом питання поведінки людини 
розглядається ним у рамках процесу споживан-
ня, а основним мотивом поведінки він називає 
незадоволеність.

У 1848 р. виходить робота Д.С. Міля, яка 
була названа Блаугом «безперечною Біблією 
економістів» [7, с. 164]. Міль бачив мотиви по-
ведінки людини у прагненні до добробуту та 
ухиленні від трудової діяльності (або прагненні 
до задоволення та втечі від страждання), вивчав 
причинно-наслідкові зв’язки, а ціннісний ком-
понент відносив до моральних наук. 

У 1890 р. виходить книга Альфреда Мар-
шалла «Принципи економічної науки», яка ви-
тісняє «принципи» Міля [5, с. 205]. Маршал, 
як і Міль, уважає, що економічна теорія пови-
нна вивчати причинно-наслідкові зв’язки. При-
чиною наукового знання він уважає здоровий 
глузд: учений повинен покладатися на власні 
уявлення про те, що є раціонально, та відво-
див значне місце етиці у питанні застосуван-
ня отриманого «позитивного знання». Позиція 
Маршала вплинула на вчення його ученика 
Д.М. Кейнса, який розглядав економіку як 
«моральну науку», що опирається на ціннісні 
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судження та наголошував на те, що в економіч-
ній теорії має бути місце психологізму.

У 30-ті роки ХХ ст. у США набуває піднесен-
ня біхевіоризм: предметом вивчення психології 
розглядається не свідомість людини, а її пове-
дінка, тому що лише її можна спостерігати в 
реальності. Поведінка сприймається як реакція 
на зовнішні стимули і водоночас виключається 
вплив на внутрішній стан людини. Цю ідею роз-
винув економіст Пол Ентоні Самуельсон, який 
стверджував, що для пояснення економічних 
явищ достатньо спостереження за поведінкою 
людини [8]. Виходячи зі своїх міркувань, Са-
муельсон формулює теорію виявлених переваг, 
яка пояснювала поведінку людей на протязі ба-
гатьох десятиріч [9].

У середині ХХ ст. математик Джон фон Не-
йман та економіст Оскар Моргенштерн запро-
понували «математизувати» поняття раціо-
нальності та сформулювали теорію очікуваної 
корисності та Аксіоми поведінки. У 1944 р. 
вийшла їхня праця «Теорія ігор та економіч-
на поведінка» [10]. Їхня теорія передбачала, 
що людина вибирає одну з альтернатив на під-
ставі очікуваної корисності результату, порів-
няного з ймовірним підсумком. Саме це автори 
назвали раціональною поведінкою, яка базува-
лася на аксіомах повноти, транзитивності, не-
залежності та безперервності. Але ці аксіоми не 
відповідають реальній поведінці людини, адже 
мало хто з людей має незмінні вподобання.  
Зокрема, аксіому незалежності буде багато-
разово спростовано, бо спосіб представлення 
інформації може вплинути на вибір людини.  
Але найбільшої критики зазнала аксіома без-
перервності, з якої почалася критика теорії 
Неймана та Моргенштерна. Однак треба пого-
дитися, що ці аксіоми пояснюють абсолютно 
раціональну поведінку, до якої повинна праг-
нути людина.

Мілтон Фрідман у статті «Методологія пози-
тивної економічної науки» написав: «Позитив-
на наука має своєю кінцевою метою висування 
«теорії» або «гіпотези», яка дає правильні і 
значущі передбачення щодо явищ, які ще не 
спостерігалися» [11, с. 23]. Фрідман також за-
уважив: «Гіпотеза важлива, якщо «пояснює» 
багато чого малим… Таким чином, для того 
щоб бути значущою, гіпотеза повинна вихо-
дити з дескриптивно хибних передумов; вона 
не бере до уваги і не пояснює багатьох супут-
ніх обставин, оскільки самий її успіх уже по-
казує, що ці обставини не мають відношення 
до явищ, що пояснюються» [11, с. 29]. З од-
ного боку, має сенс виділити найважливіші 
явища, адже неможливо врахувати нескін-
чений обсяг явищ, які пов’язані з процесом, 
що вивчається. Але, з іншого боку, формулю-
вання «дескриптивно хибні передумови» на-
чебто дає змогу дійти до межі абстракції, за 
якої модель уже буде далекою від реальності. 
За словами Фрідмана: «Невідповідність аксі-
ом раціонального вибору досягненням психо-

логії та деяким явищам, що спостерігаються, 
не є приводом для того, щоб їх відкинути»  
[11, с. 41].

На цьому етапі шляхи економістів та психо-
логів в оцінці та розумінні поведінки людини 
розходяться остаточно.

Психологія продовжує вивчати реальну по-
ведінку людини, аналізувати її мотиви, спира-
ючись на внутрішній світ людини, її ціннісні 
орієнтири, навіть коли це означає порівняння її 
з деяким еталоном раціональності, який відпо-
відав за своєю суттю аксіоматиці фон Неймана 
та Моргенштерна. Економісти, навпаки, займа-
ють бік Фрідмана, який пропонував виключити 
з процесу наукового пізнання будь-які норма-
тивні складники, рекомендував будувати теорії 
на підставі якнайбільше узагальнених припу-
щень. Фрідман розумів, що людина не завжди 
вчиняє раціонально, що на її вибір можуть чи-
нити вплив багато зовнішніх чинників, але це 
не має значення задля отримання економістом 
наукового знання.

У тому ж році, коли вийшла «Методологія» 
Фрідмана, з’явилася стаття французького еко-
номіста Моріса Алле «Поведінка раціональ-
ної людини в умовах ризику: критика амери-
канської школи» [12]. М. Алле у своїй статті 
стверджував, що є необхідність ураховувати 
психологічні чинники. Він довів, що людина, 
вибираючи між гарантованою винагородою з 
меншою граничною корисністю і негарантова-
ною з більшою граничною корисністю, віддасть 
перевагу першому варіанту. Цей феномен назва-
ли «Парадоксом Алле» оскільки він суперечив 
аксіомам раціональної поведінки. Саме таку 
поведінку Алле і вважав раціональною, тому 
що людина тяжіє до гарантованого результату.  
Пізніше у поведінковій економіці таку поведін-
ку пояснюють так званим «уникненням ризи-
ку» (riskaversion).

У 1954 р., на рік пізніше Алле, Леонард Се-
відж запропонував «Теорію суб'єктивної очіку-
ваної корисності» у книзі «Підстави статисти-
ки» [13]. Він зробив припущення, що людина 
перебільшує малі ймовірності і применшує ве-
ликі. Є «суб’єктивна» корисність, яка різна для 
різних людей. Тобто Севідж припустив, що в 
умовах ризику поведінка людини має стійку 
«психологічну» особливість. 

А ще пізніше американський економіст  
Даніель Еллсберг виявив ще одну невідповід-
ність реальних дій людини аксіомам раціональ-
ної поведінки: він установив, що, вибираючи 
між «невизначеністю» та «ризиком», індивіди 
вибирають ризик [14]. Під ризиком розумі-
ють вибір із відомою ймовірністю позитивного 
результату, а під невизначеністю – випадок, 
за якого позитивний результат неможливо  
оцінити.

Зазвичай появу поведінкової економіки 
пов’язують із виходом у 1979 р. статті Деніела 
Канемана і Амоса Тверскі «Теорія перспектив» 
[15], у якій вони критикують теорію очікуваної 
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корисності. Передували цьому деякі події на-
укового світу: теорії Джорджа Катони, Герберта 
Саймона та деяких їхніх колег, які називають 
«старою поведінковою економікою» [16].

Джордж Катона за освітою був психологом. 
У 1940 р. вийшла його книга «Організація та 
запам'ятовування» [17], у якій він зробив при-
пущення про те, що людина засвоює інформа-
цію краще, якщо її систематизувати. А в 1942 р. 
опублікував статтю «Війна без інфляції: психо-
логічний підхід до проблем військової економі-
ки» [18]. Працюючи в університеті Мічігану, 
був серед засновників програми з вивчення еко-
номічної поведінки людини. Катона вивчав, як 
можуть емоції, очікування, почуття, поведінка 
оточення вплинути на прийняття рішень люди-
ною. Також він стверджував, що різна інтерпре-
тація інформації за різних обставин може впли-
нути на прийняття рішення людиною. 

Важливим кроком стало введення понят-
тя «обмежена раціональність» американським 
вченим Гербертом Саймоном у 1957 р. у книзі 
«Моделі людини» [19]. Саймон припускав, що 
людина не в змозі робити складні математичні 
рахування, коли їй треба прийняти рішення, а 
тому в реальному житті людина скоріше вибе-
ре прагнути не до оптимального результату, а 
до задовільного, тому що на його досягнення 
піде менше зусиль. До того ж людина не за-
вжди є раціональною і може приймати емоцій-
ні, імпульсивні рішення. На думку Саймона, 
індивіди використовують низку правил, які 
будуються на досвіді і які дають змогу спрос-
тити прийняття рішень, тобто механізм оцінки 
варіантів рішень. Суть була в тому, що індивід 
установлював для себе прийнятний стандарт, а 
далі вибирав з альтернативних варіантів той, 
який найбільше відповідав цьому стандарту. 
Також Саймон стояв біля витоків нового напря-
му – когнітивної психології, яка зосередилася 
на пізнавальних процесах людини (у рамках 
цього напряму пізніше виникла теорія пер-
спектив). У 1978 р. Герберт Саймон був нагоро-
джений Нобелівською премією з економіки «за 
новаторські дослідження ухвалення рішень в 
економічних організаціях» [20, с. 129]. Катона 
і Саймон внесли частку психологізму в еконо-
мічну теорію. Катона зауважував на тому, як 
емоційний стан може впливати на прийняття 
рішень. Саймон показав недосконалість когні-
тивної системи людини, запровадивши поняття 
«обмеженої» раціональності.

Одна з перших спроб пояснити інакше теорію 
прийняття рішень була зроблена психологом 
Амосом Тверскі у статті «Усунення перспектив: 
теорія вибору» [21] в 1972 р. Тверскі вважав, що 
індивід вибирає альтернативи за деяким кри-
терієм та відмовляється поступово від тих, які 
цьому критерію не відповідають. Коли за даним 
критерієм серед альтернатив стає вже немож-
ливо вибирати, тоді беруть новий критерій для 
відбору і так доти, доки не лишиться одна аль-
тернатива. Але стає зрозумілим, що така теорія 

громіздка і використовувати її неусвідомлено 
неможливо, тому пізніше Тверскі відмовляєть-
ся від неї. Водночас інший учений – Деніель 
Канєман у рамках своїх досліджень цікавить-
ся питанням, із чого походить природа поми-
лок у оцінках та судженнях індивіда. Ці двоє 
вчених починають працювати разом. Вони про-
водять експерименти, у яких заздалегідь уста-
новлюють норму поведінки індивіда (раціональ-
на поведінка) та спостерігають за тим, як його 
поведінка відхиляється від цієї норми. Після 
цього намагаються зробити висновок про меха-
нізм, який це відхилення викликав. У 1972 р. 
вони публікують статтю «Суб'єктивна ймовір-
ність: судження про репрезентативність». Авто-
ри стверджують: «Суб'єктивна можливість грає 
важливу роль у наших життях. Рішення, які 
ми приймаємо, висновки, яких ми доходимо, і 
пояснення, які ми пропонуємо, зазвичай ґрун-
туються на нашому судженні про ймовірність 
настання невизначеної події, такої як успіх на 
новій роботі, результат голосування чи стан 
ринку… Ймовірно, найбільш загальний висно-
вок, який можна зробити з численних дослі-
джень, полягає у тому, що люди не дотриму-
ються принципів теорії ймовірностей у своїх 
судженнях про можливість настання невизна-
чених подій» [22, с. 420]. У статті розглядаєть-
ся «евристика репрезентативності»: «Під час 
прийняття рішення, коли вибір ґрунтується на 
думці, якщо йдеться про випадкові процеси, то 
вірогідніший той варіант рішення, який вигля-
дає більш випадковим» 

[23, с. 392]. Тобто автори дійшли висновку, 
що люди приймають рішення, не спираючись 
на математичні рахування, а у інший спосіб, 
але не навмання, а за певною схемою поведін-
ки. Таким чином, загальноприйнята норматив-
на модель поведінки лише частково пояснює 
реальний стан речей.

Стаття Канемана і Тверскі «Судження при 
невизначеності: евристики та спотворення» ві-
дображала результати їхніх попередніх дослі-
джень. «Ця стаття показує, що люди покла-
даються на обмежену кількість евристичних 
принципів, які зводять складні оцінки ймо-
вірностей та визначення цінностей до більш 
простих оціночних операцій» [24, с. 1127].  
На відміну від суджень Герберта Саймона Кане-
ман і Тверскі наголошували на тому, що інди-
від приймає рішення несвідомо, дуже швидко, 
і такі евристики не індивідуальні, а скоріше є 
алгоритмами дій усіх людей. Учені приділили 
більше уваги саме трьом таким евристикам: 
ефекту якоря, ефекту доступності та репрезен-
тативності. Ефект якоря описував залежність 
результату від початкової точки розрахунку. 
Ефект доступності припускає оцінку настання 
події, ґрунтуючись на минулому досвіді. Інди-
віду здається, що події, які відбулися нещодав-
но, є більш імовірними. Учені у статті «Віра в 
закон малих чисел» [25] говорять про те, що 
люди частіше роблять висновки щодо генераль-
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ної сукупності явищ, беручи за основу малу ви-
бірку. «Ці евристики дуже економічні та часто 
ефективні, але вони ведуть до систематичних та 
передбачуваних помилок. Найкраще розуміння 
цих евристик та відхилень, до яких вони ве-
дуть, могло б поліпшити судження та рішення 
в умовах невизначеності» [26, с. 17].

Спочатку своїх досліджень Канеман і Твер-
скі робили акцент на психології людини. Висно-
вки їхніх досліджень зумовлювали прийняття 
людиною рішень у будь-якій сфері діяльності, 
теорія не носила системного характеру. Згодом 
вони зрозуміли значущість своєї роботи задля 
економічної теорії, і підсумком їхньої десяти-
річної роботи стала стаття «Теорія перспектив: 
аналіз прийняття рішень в умовах ризику» [27]. 
Цю роботу вони присвятили критиці розповсю-
дженого уявлення про поведінку індивіда: «Те-
орія очікуваної корисності домінувала в аналізі 
прийняття рішень за умов ризику. Вона була 
прийнята як нормативна модель раціонального 
вибору та широко застосовувалася як описова 
модель економічної поведінки. Таким чином, 
уважалося, що всі розумні люди підкоряти-
муться аксіомам теорії, і більшість підкоряєть-
ся найчастіше. Ця робота описує деякі класи 
проблем вибору, в яких переваги систематично 
порушують аксіоми теорії очікуваної гранич-
ної корисності. У світлі цих спостережень ми 
стверджуємо, що теорія корисності, як вона за-
звичай інтерпретується і застосовується, не є 
адекватною описовою моделлю, і ми пропонує-
мо альтернативну думку щодо вибору в умовах 
ризику» [27, с. 263]. Автори в результаті своїх 
досліджень зробили висновки стосовно поведін-
ки індивідів у двох ситуаціях: під час оцінки 
ймовірності настання події та оцінки втрати та 
виграшу під час прийняття рішень. Канемен і 
Тверскі виділяє такі особливості прийняття рі-
шень в умовах ризику:

–	 цінність виграшу та втрати оцінювати-
меться так: більше значення матиме не сама 
сума, а те, з чим її порівнюють;

–	 індивід більше прагне уникати втрат, 
аніж отримувати виграш;

–	 за збільшення кількості втрат понижуєть-
ся емоційна реакція до цього.

Теорія перспектив Канемена і Тверскі до-
вела, що індивід не стільки оцінює математич-
ну ймовірність подій, скільки спирається на 
свій минулий досвід та знання. Навіть понят-
тя «ймовірність» є складним для людини. Їхня 
співпраця дала змогу створити модель поведін-
ки індивіда в умовах ризику та глибше зро-
зуміти механізми функціонування психічних 
процесів під час прийняття рішень. Учені про-
демонстрували, що відхилення від раціональної 
моделі є не випадковостями і не помилками в 
поведінці людей, а особливостями їхньої реаль-
ної поведінки. 

Висновки з цього дослідження і перспек-
тиви подальших розвідок у даному напрямку.  
Із виходом статті, яка була присвячена теорії 

перспектив, аксіоми поведінки Неймана і Мор-
генштерна вже не використовувались як опис 
реальної поведінки, тому що численні експери-
менти довели їх неповноту. Канеман і Тверскі 
зробили допущення про те, що глибше розумін-
ня евристик може допомагати під час прийнят-
тя рішень, тому що їх знання дає змогу долати 
помилки, які вони викликають. Людина, усві-
домлюючи, коли вона скоріше може помилити-
ся, прийматиме рішення більш відповідально, і 
це рішення буде більше корелювати з її інтер-
есами. Теорія Канемана і Тверскі не ґрунтуєть-
ся на абстракції на відміну від підходу Неймана 
і Моргенштерна. Нова модель поведінки була 
більш реалістичною, тому що використовувала 
експериментальний метод, а тому була більш 
цінною для формування на її основі висновків. 
Така обґрунтованість та аргументованість спо-
нукали економістів серйозніше сприймати до-
слідження з інших дисциплін. Це було почат-
ком великої кількості розробок та досліджень, 
які збагатили економіку та розширили її ін-
струментарій. 
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