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Об одном математическом парадоксе и его использовании в "народном хозяйстве"

Успешный бизнес так возможен,
и так возможен, и вот так…

В век научно-технического прогресса использование наукоемких технологий является залогом успеха не только профессиональной деятельности на рынке ценных бумаг, но и вообще практически любого бизнеса. Об одной из таких "технологий" мы сейчас и поговорим.

Основана она на довольно интересном математическом явлении, которое в естественных условиях встречается относительно редко, однако легко может "культивироваться" искусственным путем в ряде весьма распространенных жизненных ситуаций.

Особенно эффективно его можно использовать при осуществлении различного рода статистических исследований, коими так любят заниматься социологи, а также специалисты по рекламе и связям с общественностью (Public Relations). Поэтому наше повествование мы начнем с рассмотрения одного занимательного примера из области PR (при помощи которого, кстати, заодно поясним суть этой новомодной "науки").

Представьте себе, что вы являетесь "публичным рилэйтором" некой крупной и солидной (по мнению ее руководства) компании. И вот в один прекрасный день вас вызывает к себе генеральный директор и начинает горько сокрушаться о том, что, мол, популярность фирмы падает, рейтинг не поднимается и т.д. и т.п. Вы, соответственно, налету схватываете его мысль и тут же обещаете немедленно вступить в связь с общественностью и в течение двух-трех недель оскандалить вашу компанию настолько, что ее название еще долго не сойдет у народа с его великого и могучего языка. После чего приступаете к решительным действиям.

Для начала вы проводите социологический опрос, скажем, ста случайно выбранных человек, включив в предлагаемую для заполнения анкету в числе прочих пунктов вопрос о том, известна ли респонденту ваша фирма. Допустим, что в результате ровно 50 опрошенных ответили на данный вопрос положительно, и ровно 50 – отрицательно. Так вы измеряете исходную степень популярности своей конторы.

Далее вы поступаете следующим образом. Купив немного времени на телевидении в какой-нибудь информационно-публичной программе, вы устанавливаете скрытую видеокамеру в приемной вашей компании и через несколько дней выдаете в эфир сюжет с участием человека похожего на вашего генерального директора, который, разумеется, сразу же становится хитом телеэкрана.

Затем вы вновь производите соц. опрос ста человек, и, к вашему великому ужасу, лишь 45 человек из этой сотни заявляют о том, что знают вашу фирму. То есть известность последней не только не выросла, но, наоборот, уменьшилась, поскольку по каким-то непонятным причинам 5% населения умудрились за прошедшее между двумя опросами время позабыть о вашей компании.

На первый взгляд, ситуация, мягко говоря, печальная. Казалось бы, остается лишь робко надеяться на то, что вместо "харакири" вам удастся отделаться обрезанием оклада. Но и из такого затруднительного положения можно выйти достойно, если последовать нижеизлагаемым рекомендациям.

Прежде всего, необходимо заявить начальнику о том, что, согласно последним достижениям мировой социолого-психологической мысли, все люди делятся на две категории –"меланхолический сангвиник интровертивного типа" и "холерический флегматик экстравертивного типа". После чего можно будет разделить две имеющиеся стопы анкет на четыре, для того чтобы провести "более глубокое исследование" полученных данных в разрезе этих двух "категорий" людей. (Сортировку респондентов по этим "психологическим категориям" можно осуществить, к примеру, на основе чисто субъективного "комплексного анализа" ответов на прочие вопросы анкеты.)

Будем считать, что деление проведено так, как указано в приведенной ниже таблице:
Количества положительных и отрицательных ответов на вопрос об известности фирмы
	
	Общий (суммарный) итог
	Первая категория людей
	Вторая категория людей

	
	При первичном опросе
	При вторичном опросе
	При первичном опросе
	При вторичном опросе
	При первичном опросе
	При вторичном опросе

	Положительные ответы
	50
	45
	40
	30
	10
	15

	Отрицательные ответы
	50
	55
	15
	10
	35
	45


	Доля положительных ответов
	50%
	45%
	72,7%
	75,0%
	22,2%
	25,0%


(То есть, из 50-ти респондентов первого опроса, которые знают вашу фирму, 40 человек попали в первую категорию людей и 10 – во вторую; и т.д.)

Теперь остается только подсчитать процентные доли положительных ответов в каждой из четырех образовавшихся стоп анкет, и, предъявив полученные цифры, можно будет убедить кого угодно в том, что ваши действия по подъему популярности своей компании возымели-таки успех. Как видите, среди представителей первой категории людей доля респондентов, знающих вашу фирму, увеличилась с 40/(40+15)=72,7% при первом опросе до 30/(30+10)=75% – при втором. А среди второй категории эта доля выросла с 22,2% до 25%. И все это несмотря на то, что в суммарном итоге имеет место снижение рейтинга популярности с 50% до 45%! В этом и состоит суть вышеупомянутого парадокса.

Правда, при внимательном рассмотрении можно обнаружить странный факт. Если в первом опросе участвовало 40+15=55 "сангвиников" и 10+35=45 "флегматиков", то во втором опросе число "сангвиников" внезапно уменьшилось до 30+10=40-ка человек, а количество "флегматиков" выросло до 15+45=60-ти. К сожалению, полностью избавиться от этого дисбаланса путем более тщательного подбора чисел невозможно: он является существенным условием возникновения описываемого эффекта. Однако эту неувязку легко можно при необходимости объяснить, если не чистой случайностью, то хотя бы тем, что соц. опросы производились в различные моменты времени, между которыми произошла масса важных политических и экономических событий, радикальным образом изменивших менталитет населения. Кроме того, вполне возможно, что они проводились в разных местах города, в одном из которых "тусуется" преимущественно первая категория людей, а в другом – вторая.

Вот так, в частности, математика находит свое практическое применение в сфере коммерции.

Совершенно аналогичные ситуации могут складываться, к примеру, в биржевой практике.

Допустим, что, некий аналитик фондового рынка очень хочет показать в своем отчете, что относительная (процентная) доля, приходящаяся на сделки с акциями, в общем объеме биржевых торгов по акциям и облигациям за последний месяц выросла. Однако информация, которой он располагает, не позволяет сделать такой вывод, поскольку объемы торгов текущего месяца составили 15 млн. рублей по каждому из этих двух видов ценных бумаг (то есть, оказались равными), тогда как в прошлом месяце они составляли 16 млн. рублей по акциям и 14 млн. рублей по облигациям.

И тут на помощь аналитику вновь может прийти вышеописанный парадокс.

Разделим все рассматриваемые биржи на две категории – торгующие преимущественно акциями и торгующие преимущественно облигациями. А затем проанализируем объемы торгов по каждой из двух категорий "эксклюзивно". Вполне возможно, что результаты подобного раздела будут такими, как указано в следующей таблице:

Объемы торгов в млн. рублей
	
	Общий (суммарный) итог
	Первая категория бирж
	Вторая категория бирж

	
	В прошлом месяце
	В текущем месяце
	В прошлом месяце
	В текущем месяце
	В прошлом месяце
	В текущем месяце

	Акции
	16
	15
	13
	11
	3
	4

	Облигации
	14
	15
	4
	3
	10
	12

	Доля сделок с акциями в общем объеме торгов
	53,3%
	50%
	76,5%
	78,6%
	23,1%
	25,0%


А теперь посчитаем процентную долю сделок с акциями в общем объеме торгов (по акциям и облигациям) для каждого вида бирж и каждого месяца. Из последней строки таблицы видно, что рассматриваемое нами парадоксальное явление вновь позволяет "доказать" недоказуемое. Ибо, анализируя данные раздельно по каждой категории бирж, мы видим, что и тут и там доля сделок с акциями за последний месяц выросла (76,5%<78,6% и 23,1%<25,0%), но, глядя на суммарный итог, можно заметить, что в целом по рынку она снизилась (53,3%>50%).

Конечно, и в данном примере имеет место уже упоминавшийся выше дисбаланс: если в прошлом месяце общие объемы торгов по биржам первой и второй категорий были равны, соответственно, 13+4=17 млн. руб. и 3+10=13 млн. руб. (17>13), то в текущем месяце они составили 11+3=14 млн. руб. и 4+12=16 млн. руб. (14<16). Однако это изменение соотношений в данном случае не так уж велико и вполне может возникнуть чисто случайно, особенно при достаточно большой величине минимального торгуемого лота по сравнению со средней суммарной стоимостью заключаемых за месяц сделок.

Впрочем, если фактически раздел бирж на две категории по вышеописанному признаку не дал желаемого эффекта, можно продифференцировать их по какому-либо иному критерию – местоположению, рейтингу, условиям заключаемых на них сделок (спот – фьючерс, и т.п.), наконец, по именам "олигархов", якобы "стоящих за спинами" их учредителей. Более того, возможен раздел бирж на три и более группы с последующим анализом каждой из групп в отдельности. В общем, в каждом конкретном случае необходимо экспериментировать.

Необходимо также заметить, что не только дифференциация исходных данных позволяет "фальсифицировать" результаты исследований. Иногда имеет смысл прибегнуть к обратной операции – интегрированию. Такое случается, когда исходные данные, к примеру, соответствуют различным временным интервалам и т.п.

Важно показать, что рассматриваемый парадокс может возникать не только при решении задач, так или иначе относящихся к статистике, но и в совершенно иных ситуациях.

Представим, что управляющему инвестиционным портфелем, вложившему в начале года 100 тыс. рублей в ценные бумаги и получившему в конце года в результате их продажи 120 тыс. рублей, очень хочется доказать, что он является более квалифицированным инвестором, чем его конкурент, также вложивший в начале года 100 тыс. рублей в ценные бумаги, но сумевший продать их через год за 125 тыс. рублей.
 Наш "метод" иногда позволяет "решить" и эту проблему.

Попробуем разделить каждый из этих двух инвестиционных портфелей на две части – "спекулятивную" и "надежную". В первую включим ценные бумаги, доходность которых оказалась высокой, а во вторую – низкодоходные. Окружающим же заявим, что деление произведено по критерию надежности бумаг, благо это понятие весьма субъективно. Занесем стоимости обеих составляющих обоих портфелей на начало и на конец года в таблицу и посчитаем доходности каждой из них. Не исключено, что таблица будет иметь, к примеру, следующий вид:
Стоимости активов, тыс. рублей
	
	Общий (суммарный) итог
	Спекулятивная

составляющая портфеля
	Надежная

составляющая портфеля

	
	1-й портфель
	2-й портфель
	1-й портфель
	2-й портфель
	1-й портфель
	2-й портфель

	Стоимость в начале года.
	100
	100
	25
	75
	75
	25

	Стоимость в конце года.
	120
	125
	33
	97
	87
	28

	Доходность, годовой %.
	20%
	25%
	32%
	29,3%
	16%
	12%


Если это так, то можно считать что нашему инвестиционному управляющему крупно повезло. Ведь сравнивая попарно доходности спекулятивных частей портфелей (32%>29,3%) и доходности надежных частей (16%>12%), вполне можно утверждать, что по относительным показателям он "обошел" своего конкурента. А тот факт, что в абсолютном итоге прибыль все-таки оказалась меньше, легко объяснить более легкомысленным отношением конкурента к надежности вложений вверенных ему средств. Ведь этот "беспечный авантюрист" инвестировал в "рискованные" ценные бумаги аж целых 75% первоначального капитала и только "благодаря чистой случайности" не пустил своих доверителей по миру.

Следует подчеркнуть, что в большинстве случаев существует несколько вариантов раздела портфеля инвестиций на две составляющие и не стоит пренебрегать исследованием каждого из них. Более того, весьма полезно заранее принять меры к тому, чтобы этих вариантов было как можно больше. Так, например, в случае формирования инвестиционного портфеля на основе акций и облигаций имеет смысл включить в него также "нечто среднее" между этими двумя видами ценных бумаг, что в последствии можно будет при желании рассматривать либо как спекулятивный актив, либо как надежный. На "роль" такого актива вполне годятся, в частности, привилегированные акции, "синтетические" акции (покупка акций с продажей фьючерса), долгосрочные облигации и векселя.

Будем считать, что инвестиционный портфель включает в себя актив А, актив Б и актив В, стоимости каждого из которых на начало и конец года были следующими:
	
	Актив А
	Актив Б
	Актив В
	Портфель в целом

	Стоимость в начале года, тыс. руб
	30
	40
	30
	100

	Стоимость в конце года, тыс. руб
	38
	48
	34
	120

	Доходность, годовой %
	26,7%
	20%
	13,3%
	20%


При этом актив А является спекулятивным, актив В – надежным, а актив Б может быть отнесен к любой из этих двух категорий. Тогда, выбирая один из двух возможных вариантов раздела этого портфеля на спекулятивную и надежную части, можно как завысить, так и занизить доходности этих частей:
Стоимости активов, тыс. рублей
	
	Общий

(суммарный) итог
	1-й вариант раздела портфеля
	2-й вариант раздела портфеля

	
	
	А

(спекулят. часть)
	Б+В

(надежная часть)
	А+Б

(спекулят. часть)
	В

(надежная часть)

	Стоимость в начале года.
	100
	30
	70
	70
	30

	Стоимость в конце года.
	120
	38
	82
	86
	34

	Доходность, годовой %.
	20%
	26,7%
	17,1%
	22,9%
	13,3%


Понятно, что если рыночные индексы акций и облигаций составляют, скажем, 25% и 15% годовых, соответственно, то возможность такого манипулирования показателями портфеля может иметь весьма существенное значение.

И в заключение отметим, что сфера применимости нашего парадокса никоим образом не ограничивается описанными выше случаями. Он также будет полезен работникам промышленности, оценивающим эффективность новых видов продукции, медицинским работникам, проводящих испытания новых лекарств, и, уж конечно, государственным деятелям, анализирующим результаты новых экономических и прочих политик. При условии, разумеется, что этот "метод" не затеряется среди своих многочисленных "конкурентов".

� При этом предполагается, что никаких дивидендов, купонных платежей и т.п. ценные бумаги не приносили.





