




















Fungsi nilai dan pembobotan.

Kahneman dan Tversky mencoba memberikan penjelasan
atas kecenderungan subjek dalam menghadapi problema-
problema diatas. FPenjelasan-penjelasan tersebut merupa-
kan ciri-ciri teeri prospek.

; 28 Hasil-hasil (outcomes) diekspresikan dalam
bentuk devias: positif (gains) atau deviasi negatif
(losses) duri satn titik referensi netral yﬁng disnggap
bernilai nol.

2. Mengikuti jejask Bernoulli, Kahneman dan Tversky
menandaskan bahwa dalam mengevaluasi suatu prospek orang
tidak menggunakan hasil-hasil objektif prospek tersebut,
akan tetapi orang mengembangkan pernilaian subjektif
terhadap hasil-hasil dsari prospek tadi. Khususnya,
fungsi nilai (value function) memiliki bentuk S, bersifat
cekung diatas titik referensi dan bersifat cembung diba-
wah titik referensi. Misalnya, perbedaan nilai subjektif
antara perolehan Rp 100 dengan Rp 200 dirasa lebih besar
ketimbang perbedaan nilai subjektif antara Rp 1100 dengan
Rp 1200. Sama halnya dengan perolehan, perbedaan antara
kehilangan Rp 200 dengan Rp 100 secara subjektif dirasa-
kan lebih besar daripada perbedsan antara kehilangan Rp
1200 dengan Rp 1100. Tambahan lagi, respons terhadap’
kehilangan 1lebih ekstrim daripads respons terhadap per-
olehan, sehinggs kurve untuk kehilangan (losses) lebih
curam dibandingkan dengan kurve untuk perolehan (gains).
Artinya, rasa tidak senang akibat kehilangan uang dalam

- Jumlah tertentu (misalnya Rp 50.000) biasanya lebih besar
fﬂiripada rasa senang karena mendapatkan uang yang besar-
- nya sama (yakni Rp 50.000). Fungsi nilai hipotetik dapat
~dilihat pada Figur. 1.















Seperti yang telah diprediksi maksa dalam problema 5 versi
pertama B8% dari 88 subjek berszedia merngadakan perjalanan
ke toko lain untuk menghemat $5 desri harga kalkulator
vang $15; sedangkan dalam problem 5 versi kedua hanya 29%
dari 93 subjek bersedia mengunjungi toko lain untuok
menghemat $5 dari harga kalkulator yang $125.

Satu rontoh lain juga akan menggambarkan akuntansi

mental.

Problem 6. Bayangkan bahwa anda telsh memutuskan
untuk menonton sandiwara dan telah membayar satu karcis
tanda masuk seharga $10. Eetika anda akan memasuki
gedung pertunjukan, anda menemukan bahwa anda telah
kehilangan karcis tersebut. Tempat douduk tidak diberi
tanda, dan karcis tanda masuk tidak dapat diketemukan

kembali.
Maukah anda membavar $10 untuk satu tiket yang lain

Froblem 6 disajikan kepada 200 subjek. 46% menyatakan
meu membeli tiket lagi, sedangkan 54% menyatakan tidak
mau mengeluarkan $10 untuk membeli tiket lagi.

Problem 7. Bayangkan bahwa anda telah memutuskan
untuk menonton sebuah sandiwara yang karcis masuknya
seharga $10 per tiket. Ketika anda akan memasuki gedung
pertunjukan, anda menemukan bahwa anda telah kehilangan
$10.

Maukah anda tetap membayar $10 untuk satu karcis
tanda masuk sandiwara itu ?

Problem ke 7 diberikan kepada 183 subjek, 88% dian-
taranys menyatakan mau tetap membeli tiket seharga $10;
sedangkan sisanya (12%) menyatakan tidak man membeli
tiket. Mengapa respons subjek kepada problem 8 dan 7
berbeda, meskipun dalam problem tersebut orang pada
akhirnys akan sama-sama mengeluarkan $20. EKahneman dan
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Tversky menvatakan bahwa perbedasn respons tersebut
diskibatkan oleh perhitungan mental secara topikal.
Menonton sendiwara dipandang sebagai satu transaksi
dimana biays pembelian satu tiket ditukarkan dengsan
pengalaman c«alam menonton sandiwara tersebat. Dalam
problem €&, pembelian satu tiket baru digabungkan dengan
pembelian tiket yang lama. Menurut perhitungan ini maka
biaya yang dibutuhkan untuk menonton sandiwara tersebut
meningkat menjadi 220. Hal ini dipandang oleh sebagian
besar =subjek =ebagai kurang bisa diterima. Sebaliknyva,
dalem problem 7 hilangnya uang yang terjadi sebelum orang
membeli karcis tidak dimasukkan kedalam perhitungan biaya
menonton sandiwara. Jadi pengaruh kehilangan vang terse-
but terhadap biaya pembelian satu tiket sangatlah kecil.
Subjek hanys merass lebih miskin $20.

Beberapa pepelitisn mengenai Teori Prospek

Pengaruh perbedssn formulasi sastu problema terhadap
perbedaan tingksh laku memilih {(framing effects) yang
merupakan ciri khas Teori Prospek telah banyak diteliti.
McHReil, Pauker, Sox, dan Tversky (1982), misalnya, memin-
ta baik pasien disatu rumah =akit maupun para dokternya
untuk memilih antars terapi pembedahan dan radiasi dalam
mengobati kangker paru-paru. Kelompok pertama diberi
informesi mengenai effektivitas terapi tersebut dalam
bentuk “survival statistics" , yang menunjukkan prosen-
tase pssien yang mampu bertahan hidup sesudah mendapatkan
terapi. EKelompok kedus diberi informasi yang sama hanya
dalam bentuk “mortality statisties", yang menyajikan
prosentase pasien-pasien vang telah meninggal. Pilihan
subjek terhadap kedus problems tersebut sangatlah berbe-
da. Missalnys, jika effektivitas terapi radiasi disajikan
dalam bentuk "survival frame"”, maks hanya 1BX dsri subjek
yang memilihnye. Sebaliknya, jika effektivitas terapi
radiasi disajikan dalam bentuk "mortality frame", maka
44% dari subjek memilihnvs.
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Levin, Chapman, dan Johnson (1988) melakukan dua
eksperimen yang meminta subjek untuk berjudi secara
hipotetis (Eksperimen 1) dan berjudi dengan uang betulan
(Eksperimen 2). Untuok kondisi perolehan, besarnya uang
vang dapat dimenangkan berkisar dari $100 sampai $200
dengan peluang berkisar dari 5% sampai dengan 20%.
Sedangkan untuk ‘kondisi kekalahan, subjek dapst kalah
sekitar $100 sempai $200 dengan peluang kalah sebesar 80X
sampai dengan 95%. Subjek mengekspresikan lebih besar
kemauan untuk berma&in judi jika judi dirumuskan dalam
prosentase peluang untuk menang daripada jika dirumuskan
dalam prosentase kalah.

Christensen (1989) mengadakan empat penelitian
terhadap tingkah laku memilih, yang terdiri dari satu
penelitian lapangan, satu simulasi "berbelanja”, dan dua
penelitian yang menggunakan kuesioner. Berdasar bentuk
kurva fungsi nilai dalam Teori Prospek, hipotesis yang
diajukan adalah semakin tinggi rekening/pengeluaran
seseorang, semakin berminat orang itu untuk membeli
barang-barang ekstra, oleh karens pengeluaran-pengeluaran
untuk barang-barang tambahan tersebut hanya dinilai
sebagai pengeluaran yang relatif kecil jika ditambahkan
dalam pengeluaran yang lebih banyak (pengeluaran pokok).
Keempat macam penelitian yang dilakukan mendukung hipote-
sis penelitian.

Secara ringkas, satu implikasi Teori Prospek yang
sangat penting ialsh bahws dengan memanipulasi formulasi
svatu problem (framing) atau dengan mengubah titik refe-
rensi, orang dapszt dimotivisir untuk menunjukﬁan tingksh
laku tertentu, yakni apakah ia akan cenderung mengambil

atau menghindari resiko.
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