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Uvod

Je mozZné, Ze preceniujeme miru nasi racionality? Jak Siroka je
oblast mentalnich procest, které probihaji skryté, neuvédomgle,
automaticky? A jak se vysledky téchto procesi projevuji v nasem
chovani? Jaky vliv ma na naSe rozhodovani a jednani emocionalita?
Na takové a dalsi otazky se tato prace pokousi odpovidat. Vychazi z
poznatkli a zavért u€inénych v prabéhu poslednich zhruba Sedesati let
na poli kognitivnich véd, zejména kognitivni psychologie a
behavioralni ekonomie. Vzhledem k rozsahlosti probiraného tématu se
zamérné vénuje jen né€kolika vybranym heuristikdm a kognitivnim

biastim, které popisuje a rozebira na pozadi teorie dudlnich procest.

Prace je rozclenéna do tii casti. Prvni ¢ast slouzi k vymezeni
konceptudlniho ramce, z néhoZz celd prace vychazi. Piiblizuje
behavioralni ekonomii a jeji pohled na clovéka, dale pak zakladni
rozvrh naSeho mysleni z hlediska teorie dudlnich procest. Druhd ¢ast
se zabyva tématem heuristik a tf1 z nejznaméjSich popisuje, ukazuje,
pro¢ a jak funguji. Tieti C¢ast je zaméfena na problematiku
kognitivnich biast, na ptikladech n€kolika z nich ilustruje, v jakych

souvislostech se s nimi setkavame a jak ovliviiuji nase chovani.

Cilem prace je pomoci tématu heuristik a kognitivnich biast
zprosttedkovat pohled na mechanismus naSeho wusuzovani a
rozhodovani a poukazat na jeho pfevazné intuitivni charakter.
Vyvstane ndm tak obraz ¢lovéka jako bytosti jednajici ¢asto v rozporu

s racionalitou, ne vSak proto nutng iracionalni. Ackoliv obsah prace



vychéazi zeyjména z psychologie, filozofické konotace pojednavané
latky jsou patrné. Téma heuristik a biasti se dotykad epistemologie,

racionality, filozofie mysli a dal$ich filozofickych témat a obord.

Prace je esejisticky ladénd. Jeji ambici je byt ¢tivou a Siroce
ptistupnou. Dovolil jsem si proto uchylit se v nékterych ptipadech k

mirné nadsazce.



1. Drive nez zaCneme

Podivejte se na niZze uvedeny obrazek a odpovézte na otazku,
ktera z cervenych usecek je del§i (viz obr.). Pravdépodobné jste
pochopili, Zze se jedna o chytdk v podobé jednoho z klasickych
optickych klamu. Ale i1 kdyz vite, Ze mezi nimi neni rozdil, pfesto se
ziejm¢& nedokazete ubranit tomu, aby se vam jako delsi jevila tsecka
vpravo. Jak je to mozné? Nase smysly totiZ nejsou dokonalé a nas
mozek je nastaven tak, ze kazdou véc vnimé pouze na zaklad¢ jejiho
vztahu k vécem jinym, na zaklad¢ kontextu.

Dokud nejsme konfrontovani s podobnym dikazem jejich
omylnosti, mdme tendenci povazovat naSe smysly za zcela spolehlivé,
neproblematické. A stejné jsme donedavna nahliZeli 1 na nasSe mysSlent,
rozhodovéni, potazmo chovani. Bylo chapano ve dvou oddélenych,
vyhranénych podobéach — bud’ raciondlni, nebo iracionalni. Pravda se
ovSem skryva nékde uprostied. Na§ mozek ma rad pluralitu. Nékdy
upfednostiiuje racionalni kalkul, jindy se spoléha na intuici. Kdykoliv
se pro néco rozhodujeme, mozek celi zaplavé emoci, pod jejichz
vlivem jedna, aniZ by byl schopen pievzit nad nimi plnou kontrolu. At
uz se snazime byt sebevic rozumni a ovladat se, nas usudek je
emocemi vzdy ovlivnén.! Otazkami pro¢, jak a do jaké miry se zabyva

pfedevsim kognitivni psychologie a behavioralni ekonomie.

1

Lehrer. Jak se rozhodujeme. s. 18-21



Obr.

1.1. Klasicka versus behavioralni ekonomie

Klasickd ekonomie se na ¢lovéka tradiéné divéa jako na bytost
oplyvajici dokonalou racionalitou. Jako na kalkulator, ktery pied
kazdym svym rozhodnutim chladné a peclivé zvazi vS§echny moZznosti,
aby nakonec zvolil variantu, ktera je pro néj objektivné nejlepsi, ktera
pro n¢j znamena (idealné z dlouhodobého hlediska) maximalni zisk.
Vyzkumy zejména v oblasti rozhodovani hojn€¢ probihajici v
poslednich né€kolika desetiletich vSak tuto ptedstavu zisadnim
zpusobem nabourdvaji. Uved’'me si drobny piiklad. Pfedstavte si, Ze
nabidnete nahodn¢ vybranym zékaznikim nahodné zvoleného
hypermarketu na vybér z téchto dvou moznosti: mohou zcela zdarma
ziskat poukazku v hodnoté 10 $ na nakup v internetovém obchodg,
nebo za 7 $ ziskat do stejného obchodu nakupni poukazku v hodnoté
20 $. Dokonale racionalni ¢lovek zijici ve svéte klasické ekonomie by
po kratkém vypoctu =zaplatii 7 $ a spokojené odchazel s
dvacetidolarovou poukazkou, protoze by tim ziskal 13 $ oproti 10 §.

coy

Redlny clovek zijici v aktualnim svété by vSak ve vétSing€ piipada



podlehl vabeni desetidolarové poukazky, kterd ho nic nestoji.? A pravé
takovy ¢lovek je hlavni postavou behavioralni ekonomie.

V behavioralni ekonomii se setkdva ekonomie s psychologii.
Nezajimé ji pfitom jenom zplsob, jakym se ekonomické subjekty
chovaji, ale 1 proces rozhodovani, ktery jejich chovani predchazi. Ani
rozhodovéani vSak neni posledni instanci. Kazdému rozhodnuti
pfedchazi usuzovani, jehoz znacnéd €ést probihd v tichosti a skryté.
Nedokazeme piesné rekonstruovat mentadlni mechanismy, které
generuji nase dojmy, intuice a mnohd naSe rozhodnuti. Piesto jiz
mame jist¢ metody, které ndm umoziiuji poodhalovat principy, na
jejichz zékladé tyto mechanismy funguji. Zjistujeme, ze fada naSich
intuitivnich (neuvédomovanych) rozhodnuti je funkénich, zdaleka ne
vSak optimalnich, a Ze v nich miiZzeme narazit na mnozstvi
nejruznéjSich zkresleni a chyb.

Zakladni metodou vyzkumu mysli v humanitnich védach je
experiment. Americky psycholog a behavioralni ekonom izraelského
puvodu Dan Ariely o tloze experimentu na tomto poli pise: ,, Pro
badatele v oboru spolecenskych véd je experiment néco jako
mikroskop, ktery nam umozni zvétsit a priblizit sily ovliviiujici nase
jednani. Diky pokusiim miuzZeme sledovat rozhodovani lidi krok za
krokem a studovat je v mnohem veétsim detailu. Experimenty ndm
davaji nahlédnout do temnych tini v lidske mysli, kde se rodi nase
rozhodnuti a nase iraciondlni predsudky. *°

S nejriznéjSimi experimenty a jejich vysledky se budeme na

nasledujicich strankach casto setkavat.

2

Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 58.
Ariely. Jak drahd je intuice. s. 12.
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1.2. Systém 1 a Systém 2

NaSe mysleni neni jednotné, nema pouze védomou, racionalni
podobu, nevychazi z jediného zdroje, nybrz jej mizeme, a v dasledku
1 musime, rozdélit na dvé zakladni sloZky. V psychologii se pro né
objevuji riznad pojmenovani, z nichz zde ptebirdm to, s nimz pfisli
psychologové Keith Stanovich a Richard West a které ptebira také
nositel Nobelovy ceny za ekonomii a piedni postava behavioralni
ekonomie a kognitivni psychologie Daniel Kahneman, z jehoz
poznatkli a zaveérd budu vychazet pfedev§im. Zminéni oznacuji dva
rozdilné rezimy mysleni jako Systém 1 a Systém 2, ptfi¢emz kazdy z
nich operuje na jiném zakladé a je charakterizovan rozdilnymi
vlastnostmi.* ° Pro toto roz§tépené pojeti naseho mysleni se také vzilo
oznaceni teorie dudlnich procesii.

Pojd'me se nyni podivat na oba systémy blizeji a pokusme se o
jejich kratky popis. Systém 1 je zdrojem schopnosti, které jsou nam
vrozené a které nejsou nécim specificky lidskym, nybrz jsou vlastni 1
ostatnim zivoCichim. Mimo tyto jednoduché dovednosti, jako tfeba
schopnost vnimat okolni svét, zamétfovat pozornost ¢i rozeznédvat véci,
si nd§ Systém 1 osvojil 1 fadu jinych, vyzadujicich urc¢itou praxi. Mezi
takové patii naptiiklad schopnost c¢ist nebo porozumét riznym
socialnim situacim, pfipadné muiize jit i o schopnosti odbornéjsiho
razu, které si osvoji pouze osoby dlouhodobé se vénujici urcité
specifické ¢innosti. Systém 1 pracuje nevédomé, neumyslné, uplatituje
se vSude tam, kde nevyuzivime a nezaméfujeme svoji cilenou
pozornost, je intuitivni, emocionalni a nepriihledny. Funguje velmi
rychle, automaticky, s vynalozenim minimalniho tsili, v situacich, v

nichZ nemame pocit védomé kontroly.® Mezi takové situace miizeme

4 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 26.

Sloman. The Empirical Case for Two Systems of Reasoning.
Taleb. Zradnd nahodilost: O skryté roli nahody na trzich a v zivoté. s. 168.
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zafadit naptiklad vytvareni volnych asociaci, automatické vytanuti
odpovédi na trivialni otdzky (napt. Jaké je hlavni mésto Ceské
republiky?), mimickou reakci na situaci, ktera na nds ma emocionalni
dopad, nebo tfeba rozpoznani nebezpe¢i pii pohledu na néci
rozezlenou tvar. Ve vSech ptipadech se jedna o situace, jejichz feSeni
je mozno do zna¢né miry zautomatizovat. Co se vSak stane ve chvili,
kdy narazime na tikol, k jehoz splnéni Systém 1 nestaci, ktery je mimo
jeho kompetence? V takovém piipadé nastupuje na scénu Systém 2.’

Pokouset se vyjmenovat vSechny ndleZitosti, které zajiSt'uje
Systém 2, by bylo zdlouhavé, nudné, netplné a zbytecné. Spokojme se
tedy s ponckud vagnim konstatovanim, ze Systém 2 se uplatiiuje
vSude tam, kde neni dostacujici automaticka c¢innost Systému 1.
Postupuje sérioveé, je si védom sam sebe, vyzaduje namahu, je
kontrolovany, deduktivni, pomaly, neutralni, odosobnény.® Jeho
¢innost vyzaduje naSi pozornost a je prerusena, pokud je tato
pozornost odvedena jinam. Abychom piece jenom uvedli néjaké
ptiklady, feknéme, ze Systém 2 se uplatiiuje tieba pfi feSeni narocné
dopravni situace, soustfedéni se na urcitou tvai nebo kuptikladu barvu
obleceni, kdyz v pfeplnéné letiStni hale hledame svého partnera, pfi
feSeni hlavolamu, slozité slovni ulohy nebo tfeba vypliovani IQ testu
(pokud se nejedna o 1IQ test z ned€lni ptilohy bulvarniho platku). Je
mu také pfipisovano neustalé monitorovani naSeho chovani, kde
slouzi jako kontrolni mechanismus, a ma tedy zdsadni vyznam pro
naSe sebeovladani a sebekontrolu.

Systém 2 ma jesté jednu charakteristickou vlastnost — lenost. Po
vétSinu Casu se jeho ¢innost omezuje na piijimani ndvrhl ze strany
Systému 1 a jejich schvalovani. Pro¢ tomu tak je? ProtoZze mySleni
prosté boli. Navic je energeticky, komputa¢né a Casoveé naro¢né. Je pro

nas prijemnéjsi uzivat si klidu v plynulém toku béznych udalosti, nez

7

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 27-28.

8 Taleb. Zradnd nahodilost: O skryté roli ndhody na trzich a v Zivoté. s. 168.
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v potu tvafe feSit matematickou rovnici. Dlivod je ale i ten, Ze toto
rozdéleni kompetenci mezi oba systémy je ekonomické, nebot
zajiStuje dosazeni optimalnich, coz zde neznamena nejlepSich
moznych, nybrz uspokojivych vysledkli vzhledem k  mnozstvi
vynalozeného Usili. Takovy zplisob optimalizace je pak predevsSim
silnou strankou Systému 1, ktery na vétSinu jednoduchych a béznych
situaci pohodIn¢ sta¢i. Teprve ve chvili, kdy nastanou komplikace,
kdy narazime na néco, co nas piekvapi, je zalarmovan Systém 2, aby
se podilel na feSeni situace vymykajici se bé&znému standardu.’
Uved'me si jednoduchy priklad. Nerusen¢ piechazime ulici, kdyz
znenadani zaslechneme v nasi blizkosti klakson. Systém 1 tento nahly
intenzivni zvuk zaregistruje. Nasledn¢ je tato situace vyhodnocena
jako potencidln¢ nebezpecna a Systém 2 je vytrzen z letargie s
pozadavkem, aby ji vyfesil. Ten pomoci zaméteni védomé pozornosti
zjisti, kde se nachazi zdroj zvuku, zda troubeni patiilo nam, a pokud
ano, jestli mame ziistat stat, nebo naopak co nejrychleji utikat pred

automobilem, ktery se fiti pfimo na nés.

9

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 28-31.
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2. Heuristiky

Vratme se nyni do hluboké minulosti, do dob, kdy jsme se v
tlupach a beze zbrani potulovali po africkych savanach. Okoli je plné
naSich pfirozenych neptatel v podobé dravych Selem, predatort, pired
kterymi nds miize zachranit jedina véc — v€asny a rychly ut¢k. Jaka
bude nejlepsi strategie ve chvili, kdy zaregistrujeme prvni signal
bliziciho se nebezpeci? Jakd bude optimélni reakce ve chvili, kdy si
vS§imneme, jak ostatni ¢lenové tlupy mizi za nejbliz§im kopcem?
RozhliZet se po okoli a snazit se vypatrat, co je mohlo tak vydésit? Ne.
Z hlediska preziti a prenosu nas$i genetické informace na pristi
generaci bude nejlepsi pustit se bezhlavé za nimi. Nejdfive jednat, az
pak pfipadné¢ premyslet. Jinymi slovy vyfeSit danou situaci
heuristicky.

Kahneman heuristiku definuje jako jednoduchou proceduru,
ktera pomdha najit adekvatni, 1 kdyZz Casto nepifesné odpovédi na
obtizné otazky." Pomaha ndm ¢&init rychld a pfijatelna rozhodnuti,
rychle a pfijatelné feSit konkrétni situace. Heuristiky se vyvinuly v
ramci evoluce a plni adaptivni funkci. Vyuzivame jich vSude tam, kde
nemame dostatek Casu a informaci pro optimalni vyieSeni problému.
Heuristiky tedy vétSinou generuji feSeni pouze ptiblizna, pfijatelna,
probabilisticka. Ackoliv uz nezijeme na africkych savanach a naSich
prirozenych neptatel rapidné ubylo, pohybujeme se v komplikovaném
prostiedi, kde jsme neustdle konfrontovani se situacemi, které musime
feSit navzdory nedostatku informaci a Casovému presu. Heuristiky
nam tedy pomahaji rozhodovat se a jednat v podminkach nasi

kazdodenni reality.

10 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 109.
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2.1. Heuristika reprezentativnosti

V této i v nasledujicich kapitolach se budeme casto dotykat
statistiky, kterd hraje v otazce heuristik velmi podstatnou roli. Na
tomto misté si feknéme, co v jeji terminologii byva oznacovano jako
tzv. zakladni pomer.

Ptedstavte si situaci, Ze pfed sebou mate klobouk s padesati
cervenymi a modrymi kulickami a vasim ukolem je urcit, s jak
vysokou pravdépodobnosti si pii slepém losovani vytdhnete z
klobouku kulicku modré barvy. Abyste mohli na tuto otazku
odpovédét, aniz by se jednalo o pouhé hadéani, musite znat pocatecni
pocet kulicek jedné barvy. A pravé tento pocet kulicek jedné barvy
vUci zbytku se nazyva zékladni pomér. Pokud tedy budete védét, Ze v
klobouku je 25 modrych kulicek, znamena to, ze zékladni pomeér
modrych a ¢ervenych kulicek v klobouku je 1:1 a pravdépodobnost, ze
si vylosujete pravé modrou, je presné polovicni, tedy 50%."

Zda se to byt pomérné jednoduché. Tak pro¢ na spoustu otazek
tykajicich se pravdépodobnosti vyskytu urcitého jevu odpovidame
Spatné, prestoze zname zdkladni pomér? ProtoZze mame tendenci
spoléhat se na intuitivni odpovédi, které jsou vysledkem c¢innosti
Systému 1, a ten se ve svych tsudcich fidi zcela jinymi mechanismy,
nez jsou pravidla statistiky.

Uved'me si zde piipad Lindy. Jednd se o experiment, ktery
navrhli a uskute¢nili Kahneman s Tverskym a ktery ukazuje, Ze naSe
mySleni se Casto fidi spiSe intuici zaloZenou na stereotypech nez
logikou.

Mame zde zenu jménem Linda, kterd je charakterizovana nasledujicim

popisem: ,, Linda ma tricet jedna let, je svobodnd, primocara a velmi

""" Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 158-159.
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chytra. Vystudovala filozofii. Jako studentka se intenzivné zabyvala
otazkami diskriminace a socidlni spravedlnosti a také se zucastiovala
protijadernych demonstraci. “'? Pokusné subjekty tohoto experimentu
dostaly za ukol vyhodnotit, ¢emu se Linda vénuje nyni, pfi¢emz
dostali na vybér z osmi moznosti, mezi nimiz byly i moznosti i) Linda
je bankovni urednice a ii) Linda je bankovni urednice a je aktivni ve
feministickéem  hnuti. Ze statistického hlediska je mnohem
pravdépodobnéj$i moznost i), nebot’ je jisté vic bankovnich ufednic,
které nejsou ¢lenkami zadného feministického hnuti, nez téch, které se
v n¢jakém angazuji. Respondenti piesto castéji oznacCovali za
pravdépodobné&jsi variantu ii).” Pokus byl nékolikrat opakovan se
stejnym vysledkem, a to dokonce 1 za situace, Ze bylo na vybér pouze
ze dvou moZznosti, moznosti i) a ij). Jak je to mozné? V prvni fad¢ je
na vin¢ Systém 1, ktery intuitivn€ usoudil, ze Lindin popis spise spada
do stereotypu feministky, kterd je tedy v tomto ptipad¢ navic bankovni
ufednici, neZ aby se soustfedil na statistickou stranku celé ulohy. A
pravé podobnost tohoto popisu s urcitym stereotypem se nazyva
reprezentativnosti. Nejreprezentativnéjsi vysledky se dale kombinuji s
popisem osobnosti za Gcelem vytvofeni co nejcelistvejsiho piibéhu,
protoze praveé takovy pfibéh je zaroven uvéfitelny. A co je uvéfitelné,
zda se nam automaticky pravdépodobné&jsi, 1 kdyz tomu tak nemusi
byt."

Uv¢titelnost je faktor, ktery dokdze velmi snadno os$alit i nas
Systém 2. Ten na jejim zaklad€ nekriticky pfijme zavér Systému 1 a
oznaci ho za spravny. To naznacuje, Ze Systém 2 neni vzdy tak bdély,
jak bychom si mohli myslet. Projevuje se zde jeho jiz zminéna lenost.
V Zadném z experimentl Linda nebyl motivovan k tomu, aby byl

aktivnéjsi, a spokojil se tedy s uvétitelnosti namisto toho, aby zkoumal

12 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 168.
3 Taleb. Zradnd nahodilost. s. 167.
4 Kahneman. Myslenf rychlé a pomalé. s. 161-172.
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logi¢nost. Jeho angazma bylo naopak ztizeno tim, Ze na vyfeSeni
ukolu mély pokusné subjekty jen omezeny kratky Cas.

I ptes veskeré nedostatky ma hodnoceni pravdépodobnosti na
zéklad¢ reprezentativnosti své vyhody. Je totiZ nejen schopné pracovat
velmi rychle, ale jeho z&véry jsou navic daleko pfesnéjsi, nez by byly
v piipadé¢ pouhych ndhodnych odhadi.'” Také skute¢nost, Ze jsme
nachylni chybovat, jsme-li tazani na pravdépodobnost urcité¢ho jevu,
jesté neznamend, ze neumime pocitat. V piipadé dotazovani na cetnost
(tedy zni-li otdzka ne jaké procento, ale kolik), mnozstvi chybnych
odpovédi rapidné klesa.'® Z toho vyplyva, Ze zpusob, jakym se na

vvvvvv

to, na co se ptame.

2.2. Heuristika dostupnosti

Heuristika dostupnosti je odpovédi na otazku, co se déje v nasi
mysli a jakymi faktory je ovlivnéno nase usuzovani v piipadech, kdy
jsme dotazani na odhad velikosti nebo etnosti n&jaké kategorie.'” '
Na vygenerovani odpovédi na takovou otazku se podili hned nékolik
faktort. Jednim z nich je proces, ktery se oznacuje jako substituce
otazek. Tato substituce funguje nasledujicim zplisobem: mame-li pfijit
s rychlou odezvou na komplikovanou otazku, na kterou Systém 1
intuitivni a uspokojivou odpovéd’ nezna, nahradi tuto otdzku otdzkou
zastupnou, snadnéjsi, takovou, na kterou jiz odpoveédét umi. Tzv.

cilova otazka (tedy hodnoceni, které zamysSlime vytvofit) je zde

nahrazena otdzkou heuristickou, jednodus$i, tou, na kterou

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 163.
Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 176.
Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 141.
Kahneman a Tversky. Judgment Under Uncertainty: Heuristics and Biases. s. 1127.
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odpovidame namisto otdzky cilové." Pfikladem muize byt nahrazeni
otazky Jaka je oblibenost soucasného ceského premiera? otazkou Co
citim, kdyz si vybavim soucasného premiéra?. Systém 1 se k takovému
feSeni uchyluje pomérné casto. V ptipad€ heuristiky dostupnosti pak
nahrazuje otdzku po Cetnosti otdzkou po snadnosti, s jakou ndm na
mysli vytanou konkrétni piiklady. Tento postup vSak nutné vede k
chybam. Proc¢?

Je pro nas velmi snadné vybavit si udélosti, které povazujeme
za (Jsou nam prezentovany jako) vyznamné, a tedy ty, které piipoutaly
naSi pozornost. Automaticky si také vybavujeme piiklady, které
souviseji s n¢jakou dramatickou situaci. Pokud tedy dojde naptiklad k
bombovému utoku v Londyné, o némz se bude hojné¢ informovat v
médiich, doc¢asné to ovlivni na§ ndzor nejen na bezpecnost Zivota v
tomto meésté, ale 1 na bezpeCnost zivota obyvatel velkych meést v
zépadnim svéte. Budeme ji hodnotit jako nizkou, ackoliv skute¢nost je
jind.

Do nasi paméti se také 1épe otiskuji udalosti, s nimiz mame
osobni zkuSenost, které¢ jsou ndm podavany ve formé obrazl, a
udalosti, které jsou Cerstvé a zivé. Takové se pak také snaze vybavuji a
pfipadaji ndm proto Castéj$i nebo pravdépodobnéjsi nez ve skutecnosti
jsou.”

Na dtkladnéj$i pochopeni heuristiky dostupnosti m¢l zasadni
vliv vyzkum némeckého psychologa Norberta Schwarze, ktery si
polozil otazku, jak bude odhad lidi ohledné Cetnosti urcité kategorie
ovlivnén pozadavkem po uvedeni konkrétniho pocétu piiklada.?
Myslenka, ktera se za timto napadem skryva, je pomérné snadnd. Je
jasné, Ze z mentdlniho hlediska je pro nas jednodussi vybavit si mensi

pocet piikladl pro danou kategorii nez vétsi pocet ptikladii pro stejnou

19 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 108-110.
2 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 142-143.
2l Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 144.
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kategorii. Zarovein vSak plati, Ze ¢im vice mame pro danou kategorii
prikladl, tim vyssi pro ni méme miru evidence. Co pro nas bude pfi
rozhodovani podstatng;si, pocet piikladi vyvolanych z paméti, nebo
snadnost, s jakou ndm pfijdou na mysl? Vysledky se znacné lisi v
zavislosti na tom, jaky pro experiment zvolime design. Zjednodusen¢
muZeme fict, ze jsme nachylni upfednostiiovat snadnost, s jakou ndm
ptiklady vytanou v mysli, nez jejich pocet. Stavame se tedy obét'mi
heuristiky dostupnosti. AvSak ve chvili, kdy vstoupi do hry Systém 2,
nenechame se tak lehce osalit. Existuje pfitom nékolik zpiisobt, jak jej
aktivizovat a zabrédnit tak nékterym chybdm v nasem usuzovani.
Subjekty experiment vykazovaly mnohem vyssi procento spravného
feSeni uloh ve chvili, kdy byly upozornény na skute¢nost, ze snadnost,
s jakou si budou vybavovat piiklady pro danou kategorii, se bude
postupné snizovat. PfedeSlo se tak momentu piekvapeni, Systém 2
vyhodnotil s Casem se zvySujici obtiznost feSeni ukolu jako normalni a
ptedpokladdanou a namisto snadnosti vybavovani ptikladi se soustiedil
na obsah, tedy jejich pocet. Stejného efektu Ize dosdhnout naptiklad i
v situaci, kdy se zaméfime na zainteresovanost subjektli na ukolu, tedy
zvolime-li pro ukol takové téma, které se jich né&jak osobné dotyka.?
Na miie dostupnosti a jejim subjektivnim hodnoceni maji
zéasadni podil nase emoce. Jednim z pionyra vyzkumi na tomto poli se
stal americky psycholog Paul Slovic, ktery nakonec pfiSel s
konceptem tzv. afektivni heuristiky. Ta zkresluje nas usudek ve chvili,
kdy se nechame ovlivnit svymi afekty, emocemi, kdy do usuzovani
vnasime postojovost, kdy cilovou otdzku nahrazujeme otazkou
heuristickou, kterd je v tomto ptipadé hodnotici (napt. Mdm rad...?,
Libi se mi...? atd.). Odpovédi na tyto otazky automaticky generuje
Systém 1 a predkladd je Systému 2, ktery je vétSinou nekriticky

pfijimd, protoze ma pfirozenou tendenci se pifi hledani argumentt

2 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 144-148.
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omezovat na ty, které odpovidaji nasim soucasnym nazorim,
preferencim a piesvédéenim.”

Nase predstava o pravdépodobnosti fady udélosti neodpovida
objektivni skutenosti. Na utvareni této ptedstavy se podili frekvence,
s jakou jsou nam udalosti prezentovany, a jejich emoc¢ni intenzita. Z
vyzkumu, ktery byl navrZzen jiz zminénym Paulem Slovicem tak, aby
zmapoval vefejné minéni v oblasti vnimani miry rizika umrti v
zavislosti na riznych pfi¢inach, jasn¢ vyplynulo, ze toto minéni je
zdsadné ovlivnéno mirou pokryti jednotlivych pfi¢in v médiich.
Respondenti naptiklad uvadéli, ze smrt ndsledkem nehody je Castéjsi
nez smrt zptisobena cukrovkou, statisticky pomér téchto pfi¢in tmrti
je v8ak 1:4.** Média jsou pfitom také obéti zkresleni, nebot’ maji
tendenci zamétovat se na neobvyklé udalosti z diivodu jejich vétsiho
potencidlu zaujmout. Ocitame se tak v bludném kruhu.

Jiny zndmy Sloviciiv experiment se zamétil na vnimani
riznych technologii, pfiCemz respondenti méli hodnotit jak jejich
pfinosy, tak i rizika s nimi spojend. Jednozna¢né se ukazalo, ze mame
tendenci pfisuzovat nizkou miru rizik a velké mnoZstvi ptinost tém
technologiim, kterym jsme ptiznivé naklonéni. Kdyz se vSak jedna o
technologie, které nam nejsou sympatické, oznacujeme je naopak za
siln¢ rizikové a minimalné piinosné. NaSe preference lze vSak do
zna¢né miry ovlivnit, jsme-li pfed testovanim vystaveni argumentim,
které zdlraziuji pouze rizika, nebo naopak ptinosy urcité technologie.
Ackoliv ndm nejsou poskytnuty Zadné relevantni ditkazy, mame néahle
tendenci hodnotit technologii v souladu s pfedloZzenymi argumenty.*
Afektivni heuristika nam tedy slouzi ke zjednoduSeni reality, k
vytvoieni obrazu svéta, v némz piinosy vylucuji rizika a rizika se

neslucuji s pifinosy. A dospét v takovém svété k rychlému a

2 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 113-114.

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 150.
Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 151-152.
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presvédcivému zavéru je pro nas hrackou.

2.3. UKkotveni

Myslite si, ze posledni CtyiCisli vaseho rodného Cisla ma néjaky
vliv na va§ odhad hustoty zalidnéni Bangladése? Domnivate se, Ze
dotaz na velikost vasi nohy ovlivni nasledné vasi odpovéd’ na otazku,
jejimz predmétem bude primérna roéni teplota v Ceské republice?
V¢tili byste, ze smlouvani na arabskych trznicich, kde je vam
pocatecni hodnota dan¢ho zbozi sdélena aZ na pozadani, neni jen hrou
a zabavou zpestiujici pribéh obchodu, ale propracovanou
psychologickou metodou? Nyni vés piesvéd¢im o tom, Ze tomu tak je.
A mechanismus, ktery to méa na svédomi, byva oznaCovan jako efekt
ukotveni. ?° %7 %

Kahneman o efektu ukotveni piSe: ,,Dochazi k nému tehdy,
kdyz lidé uvazuji o konkrétni hodnoté neznamého mnozstvi predtim,
nez tuto hodnotu odhaduji.“** Pfi naSich odhadech pak mame
tendenci drzet se Cisla, o kterém jsme uvazovali. Toto Cislo se pro nas
stava kotvou. Co se tyCe ndm jiz daveérné¢ znamych dvou systému,
podileji se na ukotveni oba dva, i kdyz kazdy odliSnym zplsobem.
Zatimco Systém 2 podléhd ukotveni v disledku procesu zamérného
piizpisobeni, automatické podlehnuti Systému 1 nastivd diky
primingu.

Udélejme si nyni malou odbocku a podivejme se na priming
trochu zblizka. Jeho fungovani budu demonstrovat na rekonstrukci

slavného experimentu amerického socidlniho psychologa Johna

26

Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 33.

7 Taleb. Cernd labut. s. 174-175.

% Kahneman a Tversky. Judgment Under Uncertainty: Heuristics and Biases. s. 1128-
1130.

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 130.
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Bargha, jehoz vysledek veSel do historie jako tzv. Florida efekt.
Utastnici experimentu, jimiz byli studenti Newyorské univerzity,
dostali za ukol sestavit véty o Ctyfech slovech ze sady péti riiznych
slov. U ¢asti studentli tato sada obsahovala slova néjakym zplisobem
souvisejici se stafim nebo starsi generaci (napft. senilni, vrascity, ples
apod.). Po dokonceni ukolu se studenti méli ptesunout do jiné ucebny,
kde na n¢ ¢ekala dalsi Glloha. A pravé tento jejich presun byl kliCovy
pro vyhodnoceni vysledkli experimentu. V souladu s pfedpokladem se
ukazalo, Ze studenti operujici se slovy evokujicimi staii (ackoliv slovo
stary jim ani v jednom ptipadé nebylo pfimo ptedloZzeno) kraceli
chodbou podstatné pomaleji nez ostatni. Pouha sada nékolika spravné
zvolenych slov v nés tedy dokdze aktivovat mySlenky na stafi a ty déle
aktivuji chovani, které mame se stafim stereotypné spojeno.* Studium
primingu nas obecné vede k ponauceni, Ze jsme ovlivnéni prosttedim
a vn¢jSimi stimuly mnohem vice, neZ bychom chtéli nebo si jen byli
ochotni pfipustit. A pro¢ je pro nds tak tézké tomu uvéftit? Protoze to
vSe probihd na podvédomé urovni, tiSe a skryte.

Jak dobie funguje princip primingu u slov odkazujicich k
n¢jakému sterotypu, o to 1épe funguje v piipadé ¢isel. Této skutecnosti
jsem se dotkl jiz v prvnich vétach této kapitoly. Vratme se k ptikladu s
rodnym Ccislem a zminme experiment, ktery na MIT provedl
psycholog a behavioralni ekonom Dan Ariely spolecné s prikopnikem
neurockonomie Drazenem Prelecem a ekonomem Georgem
Loewensteinem. Pozadali skupinu studentii, aby do rohu papiru pied
sebou napsali posledni dvé cislice svého rodného ¢isla. Na kazdém
papife byl seznam n¢kolika predmétt, které mély byt nasledné
drazeny v improvizované¢ aukci. V dalSim kroku méli studenti
posledni dvoj¢isli svého rodného ¢isla napsat ke kazdému z predméta

jakozto cenu. Nasledné méli uvést, zda by za dany predmét byli

3 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 61.
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ochotni uvedenou cenu zaplatit (odpovéd’ ano — ne), v posledni fazi
pak k jednotlivym pfedmétim doplnit maximélni moznou ¢astku,
kterou by za né v aukci skutecné dali. Vysledek? I tak zdanlivé
nesouvisejici a zcela nahodny tdaj, jako je rodné Cislo, poslouZzilo
respondenttim jako kotva. Napftiklad za klavesnici, kterd byla jednim z
predméth drazby, byli studenti s vysokym koncovym dvojc¢islim (80—
99) ochotni v priméru zaplatit 56 dolarii, zatimco jejich kolegové s
nizkym dvoj¢islim (0-19) pouze 16 dolara.’' *

Na psychologickém jevu zvaném ukotveni je oproti vétSiné
jinych jedna zvlaStnost. Lze jej méfit, a to pomérné presné. Jak to
funguje? Vyuzijme tdajl z vySe zminéného vyzkumu. Méme studenta,
jehoz rodné c¢islo konci Cislicemi 80, a studenta, jehoZz koncové
dvojc¢isli m& hodnotu 19. Prvni z uvedenych je ochoten zaplatit za
klavesnici primérnych 56 dolarti, zatimco druhy 16. Nyni vezméme
rozdil mezi nabizenymi ¢astkami (56-16), ktery ¢ini 40, a pod€lme jej
rozdilem hodnot obou kotev (80-19), tedy cislem 71. Dostaneme
vysledek, ktery nam vyjadieny v procentech udava tzv. index
ukotveni®, ktery v tomto piipadé ¢ini 56 %.

Na vzniku kotvy se podili mechanizmus, ktery byva oznaovan
jako imprinting (vtisknuti). Ten zptsobuje, Ze prvni vjem tykajici se
urcitého jevu se nam vtiskne hluboko do paméti, stane se pro nas
kotvou, referencnim bodem, ktery nam do budoucna slouzi jako
vychozi hodnota pro posuzovani jevi stejného druhu.** Tento efekt
nefunguje pouze bezprostiedné, nybrz méa dlouhodoby dopad.
Rozhodneme-li se naptiklad koupit dim, cena uvedena realitni
kancelafi u prvniho z téch, o jejichz koupi budeme vazné premyslet,

se pro nds stane kotvou, referen¢nim bodem pro porovnani cen jinych

3 Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 34-35.

32 Lehrer. Jak se rozhodujeme. s. 180-181.

3 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 135.
Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 33.
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nemovitosti, které by pfichazely v uvahu, a to bez ohledu na to, zda
ukotvujici cena odpovida redlné trzni hodnoté dané nemovitosti.”
Koupime-li dim a po par letech se jej rozhodneme vymeénit za jiny,
cena puvodni nemovitosti pro nas bude kotvou pii vybéru nového
bydleni. A netyka se to pouze velkych investic, jakymi jsou nakupy
nemovitosti, aut nebo soukromych letadel. Tyka se to kazdého zbozi
nebo sluzby, se kterymi se denné setkavame, které denné kupujeme.
Coz bychom m¢éli mit neustdle na védomi. Kdyz se jednoho dne
uvolite utratit za vecefi v luxusni restauraci nékolikanasobek toho, co
jste az dosud byli ochotni investovat do jidla v jinych podnicich, kolik

budete ochotni zaplatit za srovnatelny gastronomicky zazitek ptisté?

3% Vidite, jak zde berou za své poucky klasické ekonomie, které fikaji, Ze trzni cena vznika

jako rovnovaha mezi nabidkou a poptavkou? Tak by tomu mohlo byt pouze ve chvili,
kdy by se jednalo o dvé nezavislé veli¢iny. Vyzkumy efektu ukotveni nam vsak jasné
ukazuji, Ze ceny, které jsou nam nabizeny, silné ovliviuji nasi predstavu o poptavce.
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3. Biasy

Ackoliv se heuristiky ukazuji byt velmi uziteCnymi pravidly,
ktera ve vétSing pripadli dobfe funguji a jimiz se fidime pti vytvareni
naSich soudt nebo rozhodnuti ve chvilich, kdy neméame o dané situaci
dostatek informaci nebo potiebujeme pfijit s rychlym feSenim
slozitého Ukolu, mohou nas nékdy vést k systematickym chybam a

kognitivnim biastim.*

Kognitivni biasy jsou vlastné¢ jakési naSe
ptirozené tendence myslet v urcitych situacich urcitym zplsobem.
Tato schémata mohou vykazovat celou fadu chyb a odchylek od
racionalniho zptisobu mysleni a rozhodovani. Nékteré z biast i
kognitivnich chyb a zplsoby, jakymi funguji, si pfiblizime v

nasledujicich kapitolach.

3.1. Konfirmacni bias
Pro¢ tak neradi ménime své nazory

Vezméme si nasledujici ulohu: ucastnikiim experimentu je
piedloZena trojice Cisel 2-4-6, ktera reprezentuje urcité pravidlo. Dale
je jim fedeno, Ze &isla tvoii stoupajici fadu. Ukolem pokusnych osob
je objevit pfislusné pravidlo a na jeho zaklad¢ zkonstruovat dalsi
Ciseln¢ fady. Jedna osoba, tfikejme ji tieba Jindfich, navrhne fadu 14-
16-18 a zepta se experimentatora, zda tato fada odpovida pravidlu.
Kdyz se dozvi, Ze ano, je piesvédCen o odhaleni hledaného pravidla.

Pravidlo tika, Ze se jedna o fady Cisel rostoucich po dvou. Nasleduje

% Gigerenzer. How to Make Cognitive Illusions Disappear: Beyond Heuristics and

Biases.
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ovSem nemalé zklamani, nebot’ experimentator oznaci toto pravidlo za
nespravné. Jindfich je tedy nucen hledat dal, pti kazdém dal$im feSeni
ma vSak tendenci drzet se svého plvodniho pfesvédCeni a vytvaret
fady, které spiSe potvrzuji jeho hypotetické pravidlo, nez tfady, které
by se jej pokusily falzifikovat. Neni v tom ovSem sam, stejného
postupu se drzi 1 vétSina ostatnich ucastniki experimentu. Prvnim, kdo
tuto studii navrhl a otestoval, byl britsky kognitivni psycholog Peter
Cathcart Wason a jeji zavér oznadil jako konfirmacni zkresleni’” ** ¥

Pokud chce naSe mysleni pochopit néjaky vyrok, zacne tim, Ze
se mu pokusi v¢tit. Teprve ve chvili, kdy vi, co by tento vyrok
znamenal, kdyby byl pravdivy, mize piipadné¢ rozhodnout pro
variantu nevétit mu. Tim, kdo se automaticky snazi uvéfit, je Systém
1. Pochybnosti jsou v kompetenci Systému 2 a pouze on mé schopnost
oznacit vyrok za nepravdivy nebo nesmyslny a neuvéfit mu. Diikazem
pro toto tvrzeni je fakt, Ze pokud je naS Systém 2 zaneprazdnén
feSenim néjakého ukolu, jsme nachylni véfit 1 na prvni pohled zcela
nesmyslnym tvrzenim.*

Prace naSeho pochybova¢ného Systému 2 vSak muize byt
neptiznivé ovlivnéna 1 jinymi faktory, jako je inava, vyCerpani nebo
zamérné hleddni potvrzujicich dikazii zndmé jako strategie
pozitivniho testu. Neni to nic jiného nez naSe tendence hledat pfti
testovani hypotéz informace, které jsou kompatibilni s nazory, jez
zrovna zastavame.*'

VSichni si neustale vytvafime né&jaké domnénky o svéte, v

némz zijeme. Je to nezbytné, neobejdeme se bez nich. Cim vice vSak

selektujeme informace, které jsou nam piedkladany, ¢im hustsi je sito

37 Wason. On the Failure to Eliminate Hypothese in a Conceptual Task. s. 131-134.

Eysenc a Keane. Kognitivni psychologie. s. 483.

Kahneman, Slovic a Tversky. Judgement under uncertainty: Heuristics and biases. s.
149-150.

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 90-91.

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 91.
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naSich presvédceni, kterym je filtrujeme, tim zkreslenéjsi obraz svéta
si vytvafime. Mame tendenci obklopovat se lidmi, ktefi smysleji
podobn¢ jako my, kteti zastavaji podobné hodnoty, s nimiz nas spojuje
stejny svétonazor. Zvlasté oblibené jsou ndm osoby, které ndm bez
zavéhani potvrzuji nasi (vétSinou znaéné zidealizovanou) predstavu o
sob¢ samych, ¢imz se uzavirame pred moznou konstruktivni kritikou,
pied nastavenim zrcadla, do néhoZz pohlédnout muize byt, ac Casto
bolestné, ptinosné. Stat si za svymi ndzory a presvédcenimi mize byt
v jistém ohledu povazovano za ctnost, ale zit a chodit do lesa s virou,
ze vSechny houby jsou jedlé, je nezbytné rozeznat jako hloupost a
revidovat toto pfesvédceni diiv, nez se ndm stane osudnym.

Kdyz uZz jsme se dotkli otazky viry, dovolim si zde ocitovat
jeden odstavec pochézejici z pera Svycarského obchodnika Rolfa
Dobelliho:

., Riiznd ndabozenska a filozoficka presvédceni jsou pro svou vdagnost
Zivnou piidou pravé probirané pasti v mysleni. Confirmation bias se
zde rozmdha divoce a bez vdhani. Véricim se tak na kazdém kroku
potvrzuje Bozi existence. To, Ze se Biih nikdy neukazuje primo — nebo
jen analfabetiim na pousti ¢i obyvateliim odlehlych horskych vesnicek,
ale nikdy ve velkoméstech jako Frankfurt nebo New York — zretelné
ukazuje, jak silnd je touha po stvrzeni. Odfiltrovat lze jakoukoli
namitku, byt by byla sebevic nasnadé. “*

Kli¢ovym pojmem je zde vdgnost. Cim prazdnéjsi je n&jaké sdélent,
tim vice ziskavame prostoru pro jeho naplnéni vlastnimi, na miru
padnoucimi obsahy. Sbirku takovych vagnich, prazdnych vét si
muzeme snadno obstarat. Staci si nechat vylozit budoucnost z karet
nebo si tieba precist nas horoskop na tento den.

Lze se konfirmacnimu biasu néjakym zplsobem branit?

Miuzeme se o to alespoii pokouSet. Je k tomu nezbytné snazit se

42 Dobelli. Pasti v mysleni a jak do nich nespadnout. s. 33-34.
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ptekondvat ptirozenou lenost naseho pochybovaéného a nevéticiho
Systému 2, podrobovat neustalé kritice vSechny naSe nazory a
piesvédCeni a hledat k nim protipfiklady namisto téch, které je
potvrzuji.

Na zavér této kapitoly budu jesté jednou citovat, tentokrat
slova, ktera k ndm v romanu Zdenka Jirotky promlouvaji sty doktora
Vlacha:

,,Je samoziejmé, Ze k tomu, aby nékdo poprel platnost vety tak
obecné, jako je prislovi, je treba urcité dusevni sily. Neni to lehké, ale
nekdy se tomu nelze vyhnout, jak se presvedcil muz, ktery uz nemél ani
jediné saty celé a byl pétkrat v Pasteurové ustavu, protoze trval na

fom, Ze pes, ktery Stéka, nekouse. Kousali vsichni. ‘“#

3.2. Halo-efekt
Pro¢ byva laska slepa a soudci by méli soudit se zavazanyma

ocima

Jste pohledni, wvyfecni, vtipni, oplyvate wurCitou mirou
charismatu? Umite vystupovat, dokédzete pouzivat svlj utsmév a
nalezit¢ prezentovat ty vlastnosti a charakterové rysy, které jsou
pfitomnymi (pfipadné obecné) povazovany za pozitivni? Jste mistry
nevtiravych lichotek a decentni ndpodoby gest svého protéjsku? Pak
kladete stejnou past, do které se sami Casto chytate. Ta past se jmenuje
halo-efekt.

Ptehnand emocni koherence, bézné¢ zndma jako halo-efekt, je
produktem Systému 1, ktery se neustale snazi o takovy vyklad svéta,

vvvvvv

je halé-efekt ,,tendence mit na urcitéem cloveku vsechno rad (nebo

4 Jirotka. Saturnin. s. 111.
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nerad), véetné véci, které nevidite,“*a socialni psycholog Robert B.
Cialdini o ném tika: ,, K halo efektum dochazi tehdy, kdyz tomu, jak je
osoba vnimdna druhymi, dominuje jeden pozitivni rys. “* Timto rysem
muze byt cokoliv — vzhled, vystupovani, jistd charakterova vlastnost.
Dokonce neni ani nezbytné, abychom s dotyénym byli v pifimém
kontaktu, dostacujici je tfeba jen popis, ktery ndm nékdo poda.
Kli¢ovou roli v piipadé halé-efektu hraje zejména potadi, v jakém se u
dané osoby s jednotlivymi vlastnostmi setkdme. Zjednodusené feceno
jde o prvni dojem. Silu tohoto fenoménu prokazal ve svém pokusu
americky psycholog Solomon Asch (zndmy zejména diky tzv.
Aschovu experimentu, ktery se zabyval mirou konformity pfi
rozhodovéni), ktery pozadal pokusné osoby o posouzeni dvou
fiktivnich osob (Alana a Bena), které disponovaly shodnymi
vlastnostmi, pouze sefazenymi v jiném potadi. Ta z osob, u niz byly
na prednich mistech uvedeny vlastnosti obecné povazované za kladné,
byla hodnocena vyrazné pozitivnéji nez druhd, jejiz popis byl uveden
vlastnostmi zapornymi ¢i nejednoznaénymi.*® *7

Jak z4sadni vliv mé na naSe Zivoty fyzicky vzhled, demonstruje
Cialdini na ptikladech né¢kolika studii uskute¢nénych ve Spojenych
statech. V jedné z nich védci porovnavali miru fyzické pfitazlivosti
skupiny véznl na pocatku soudnich procest. Po nasledném dohledani
vysledkl téchto procesti bylo zjisténo, Ze atraktivnéj$i muzi obdrzeli
vyrazné niz$i tresty. Pfitazlivi muzi se dokonce dvakrat ¢astéji vyhnuli
vézeni. Dals$i vyzkum zamétfeny na procesy, v nichZ se jednalo o
finanéni odSkodnéni protistrany, ukdzal, ze pokud byl obzalovany
pohlednéjsi nez obét’, bylo nafizeno vyplaceni téméf o polovinu nizsi

prumérné ¢astky, nez tomu bylo v piipad¢, kdy stala krasa na strané

4 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 92.

Cialdini. Zbrané viivu: Manipulacni techniky a jak se jim branit. s. 193.
Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 92-93.
Asch. Forming impressions of personality.

45
46
47

28



obéti. Zvyhodnéni na zdklad€ pftitazlivosti podléhali soudkyné 1
soudci.®® Hezci lidé jsou obecné povazovani za inteligentn&jsi (hezké
déti automaticky dostavaji lepsi zndmky), piesvédciveéjsi, osobnostné
tolerovany.

Halo6-efekt se ovSem netyka pouze osob, ale 1 véci, jevi, situaci
atd. Mame naptiklad tendenci povazovat za kvalitni vyrobky té
znacky, o niz se mluvi v pozitivnim duchu, i kdyby jeji oblibenost
byla plodem momentalni mody na trhu. NaSe oblibenost urcité véci
muze byt dokonce ovlivnéna i Cetnosti, s jakou jsme s ni byli v
minulosti konfrontovani. S timto faktem operuji firmy, na jejichz
produkty miizeme vidét nekonecné reklamy. A 1 kdyz ndm jejich spoty
budou piipadat sebehloup€jsi, pouhy fakt, Ze se pro nas jimi
prezentovany produkt stdvd zndmym, ho zvyhodiiuje v konkurenci
vyrobkili medialné neviditelnych. Je to prosté. Co je nam znadmé, je

Prvni dojem je s to zplsobit az extrémni situaci, kdy jsou
nasledné ziskané informace zcela ignorovany. Obranou proti pisobeni
halé-efektu miize byt snaha posuzovat jednotlivé informace izolované
a nezavisle, pfijmout opatfeni, kterd eliminuji vliv prvni zkuSenosti s
danou osobou (véci, skupinou ...). Cialdini tikd, ze varovnym
signalem je pocit, zZe jsme si n¢koho oblibili rychleji nebo vyraznéji,

t.* Pokud se takovy pocit dostavi, je nutno

nez by se dalo ptedpoklada
aktivovat Systém 2 a zapojit kritické mySleni. A to 1 v piipadé (zde
bychom dokonce ani nem¢li ¢ekat na varovny signal, protoze ten se
vétSinou dostavi az s fatdlnim zpozdénim), kdy se jednd o osobu,
kterou jsme praveé poznali a mame pocit, ze s ni chceme stravit zbytek

zivota.

8 Cialdini. Zbrané vlivu: Manipulacni techniky a jak se jim branit. s. 194.
4 Cialdini. Zbrané vlivu: Manipulacni techniky a jak se jim branit. s. 229.
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3.3. Averze ke ztraté
Proc¢ vidy neplati, Ze I — 1 =0

Bojite se, ze byste mohli pfijit o své misto a museli pfijmout o
néco hure placenou praci? Uptednostnili byste radé&ji zbozi, které by
vam bylo nabidnuto zcela zdarma, pted tim, za néz byste museli
zaplatit, ackoliv by bylo prokazateln¢ kvalitng&jsi a pro vas vhodné;si?
Obavate se pustit se do projektu, ktery by vdm mohl pfinést nemaly
zisk, ale u néhoz zaroven hrozi, ze by mohl byt prodéle¢ny? Pak vas
suzuje strach, ktery je vétsin¢ z nas spolecny. Strach ze ztraty.

Spousta rozhodnuti, ktera v zivot€¢ musime ucinit, v sobé¢
zahrnuji moznost zisku, ale soucasné s nim 1 urcité riziko ztraty. A na
nas je, abychom zvolili, zda a jakou miru rizika jsme ochotni pfijmout.
Tim, kdo provadi konecnou volbu, je na§ Systém 2. Podléha piitom
vSak vlivu emoci, které generuje Systém 1. V jakém vzijemném
poméru musi byt zisk ku ztraté, abychom byli ochotni hrozici riziko
piijmout?

Vezméme si jednoduchy test, ktery zmifuje Kahneman.™ Jste
postaveni pied riskantni hru, v niz rozhoduje hod minci. Padne-li orel,
prohrajete 100 $. Padne-li panna, vyhrajete 150 $. Pustite se do hry?
Pokud jste jako vétSina lidi, odmitnete. Psychologické naklady
vynalozené na ztratu 100 $ pievySuji psychologicky pifinos vyhry 150
$. Jaka je tedy pfiblizna hodnota koeficientu averze ke ztraté?
Odpovéd’ zni 2. Primérny ¢lovék by na hru pfistoupil, pokud by mél
moznost ziskat 200 $ oproti piipadné ztraté ve vysi 100 $.

Situace se ovSem zméni ve chvili, kdy mame na vybér pouze ze
Spatnych moznosti, kde se porovnava mensi jista ztrata ku vétsi, kterd
vSak nastane s nizSi pravdépodobnosti. V takovém piipad¢ naSe

citlivost ke ztraté klesd a mlZeme naopak pozorovat vyhledavéani

3 Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 304-305.
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rizika.”!

Fakt, ze negativni dasledek ztraty pievySuje pozitivni aspekty
zisku, vtipné a prakticky reflektuje Nassim Taleb. Uvadi ptiklad
zubafe v penzi, ktery investuje své uspory do aktiv s pfiméfenou
mirou rizika. Predplati si online sluzbu, diky niz muaze sledovat
hodnotu svého portfolia v horizontu vtetfin. T&Si se, jak bude ve
volnych chvilich vysedavat u svého pocitace a s uspokojenim sledovat
pohyby grafii. Jaké jsou vSak jeho vyhlidky ze statistického hlediska?
Roc¢ni vynos jeho investice by mél prekrocit 15 %. To vSak vypovida
jen malo o pravdépodobnosti momentalniho vyvoje trhu
pozadovanym smérem. Bude-li na§ zubaf sledovat situaci na trhu
kazdou vtefinu, bude svédkem oslabeni hodnoty svého portfolia (a
tedy ztraty) ve 49,98 % ptipadi. Jestlize bude podléhat primémému
koeficientu averze ke ztrat¢ ve vysi 2, radost z piipadl, v nichz
zaznamena zisk, bude vysoce pievySena utrpenim z téch ztratovych.
Kazdy jeho den bude koncit emocnim vycerpanim a ¢asem mu hrozi
uplné vyhoteni. Pokud vSak zkontroluje stav svého portfolia pouze
jednou za mésic, moznost, Zze bude Celit bolestnym dopadiim ztraty,
¢ini jiz o mnoho snesitelnéjSich 33 %. A kone¢né, vydrzi-li s
kontrolou svych aktiv rok od investice, pravdépodobnost
nepiijemného piekvapeni klesne na ptivétivych 7 %. Z toho vyplyva,
ze rozhodneme-li se pozicné investovat do produktu s nizkou mirou
rizika, bude lepsi, kdyZ nasledné piestaneme sledovat ekonomické
zpravodajstvi a budeme se vénovat Cinnostem, které nas zarucené
uspokoji.”

Negativnim u¢inklim strachu ze ztraty vSak mulzeme byt
vystaveni 1 v pfipad¢€, kdy je predmétem ztraty néco, co ndm dosud
nepatii, co ndm bylo pouze pfiislibeno. De facto tedy nemame co

ztratit, ale muize se stat, ze neziskame tucnou odmeénu. Jasné to

3t Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 306.
2 Taleb. Zradna nahodilost: O skryté roli nahody na trzich a v Zivoté. s. 68-71.
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prokézal experiment provedeny Arielym na studentech MIT. Ti dostali
celkem dva ukoly. Prvni z nich byl intelektudlni (feSeni matematické
ulohy), druhy ¢ist€¢ mechanicky (rychlé mackani klaves na pocitaci).
Jednotlivi studenti plnili kazdy z ukolti dvakrat — jednou s pfislibem
malé odmény, podruhé¢ velké. Ukazalo se, ze vidina vy$s$i odmény
byla motivacni a vedla ke zlepSeni vykonnosti v piipadé¢ mechanické
ulohy. U intelektualniho tkolu vSak doSlo naopak ke zhorSeni
vysledkli. Strach ze ztraty prislibené vysoké odmény dokaze
zaneprazdnit nd§ mozek a docasné snizit intelektualni schopnosti.
Pfili$na motivace pusobi negativné.”

Averzi ke ztrat€¢ mizeme vyuzit v pripadé persvaze, tedy tehdy,
chceme-li nékoho o nécem presvédCit. Je znam ptipad, kdy byly v
ramci kampané za v€asnou diagnostiku rakoviny prsu u Zen rozeslany
dva druhy letakii. Na prvnim stélo: ,, Nechte se kazdorocné vySetrit na
rakovinu prsu. V pripadé nemoci bude diky tomu vias obejvena a
odstranéna.” Druhy letdk byl ve znéni: ,Kdyz se nenechate
kazdorocné vysetiit na rakovinu prsu, riskujete, ze nemoc — objevi-li
se — nebude vcas diagnostikovana a odstranéna.” Na obou letacich
bylo uvedeno telefonni ¢islo pro ziskédni dopliujicich informaci.
Mnohem ¢astéji na n&j volaly ¢tenaiky druhého letaku.™

Siroké vyuziti strachu ze ztraty miZeme pozorovat v oblasti
marketingu. Je-li ndm néjaka sluzba nabidnuta docasné za sniZenou
cenu, snadno si na ni zvykneme, a i kdyz se po vyprSeni lhity cena
navysi, je velmi pravdépodobné, Ze budeme sluzbu nadale vyuzivat.
Odvazime-li si z obchodu zbozi, o kterém nejsme na 100 %
presvédceni, s tim, ze ho mizeme ve zkuSebni dob¢ vratit, jakmile se
jednou stane soucasti naSi domacnosti, jen téZko se ho budeme

zbavovat.>

53 Ariely. Jak drahd je intuice. s. 28-29.
3 Dobelli. Pasti v mysleni a jak do nich nespadnout. s. 134.
5 Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 116-117.
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S tématem averze ke ztraté Uzce souvisi také naptiklad
fenomén nazyvany majetnicky efekt (endowment effect). Popsal a
pojmenoval jej americky ekonom Richard Thaler a oznacuje
skutecnost, Ze pouhym vlastnénim zbozi se pro nas zvysuje jeho
hodnota. Tedy, kdyz néco prodavame, pozadujeme za to vic, nez kolik
bychom byli ochotni sami zaplatit. Obzvlasté se to tyka téch druhil
zbozi, s nimiz se bézné¢ neobchoduje, a které vlastnime za Ucelem
pouziti, a ne dal§i smény. Bude-li od nés nékdo chtit koupit naptiklad
listky na vyprodané hokejové utkani, s velkou pravdépodobnosti za né
budeme pozadovat neziidka né€kolikanasobek toho, co bychom byli
ochotni sami nabidnout.” " **

Majetnicky efekt je obzvlast¢ patrny v obchodu s
nemovitostmi, kde prodévajici soustavné pfisuzuji svym domim vyssi
hodnotu nez trh. Tyké se vSak i1 zbozi, které ndm dosud fyzicky
nepatii, ¢ehoz tradicné vyuzivaji aukéni sin€é. Ti, ktefi piihazuji
nejdéle, si uz drazeny pfedmét v duchu piivlastnili.”

Me¢li bychom si tedy pamatovat, Zze i zdarma nds muze pfijit
drah, a Ze marketingovi experti jsou si toho, ¢emu se fika averze ke

ztrat€, velmi dobie védomi.

56

Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 314-317
31 Ariely. Jak drahé je zdarma. s. 110-115.
8 Dobelli. Pasti v mysleni a jak do nich nespadnout. s. 93.

% Dobelli. Pasti v mysleni a jak do nich nespadnout. s. 94.
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3.4. Prehnany optimismus a preceniovani vlastnich
schopnosti

Proc pesimisté neexistuji

Jste pfesvédceni o tom, Ze cena akcii plijde zitra nahoru? Véftite
tomu, ze dodrzite svd novoro¢ni predsevzeti? Planujete svatbu a
vysmivate se statistikdm rozvodovosti?  Myslite si, Ze jste
fenomenalni fotbalisti, ackoliv na hiisti sotva najdete mic? Mozna jste
jen nerealisticky optimisticti a trpite velikasstvim.

Piehnany optimismus, nebo tzv. optimistické zkresleni, muze
byt poZzehndnim, ale i1 prokletim. Mira optimismu je nam z velké ¢asti
vrozena a ma vliv na na§ celkovy pocit spokojenosti a duSevni
pohody. Pfirozen¢ optimisticti 1idé vidi na vSem néco pozitivniho.
Maji prokazateln¢ siln€j§i imunitni systém, lépe se piizpisobuji
tézkym situacim, byvaji oblibeni. VéEtSinou si neuvédomujeme, jak
klicovou roli optimisti¢ti jedinci hraji v naSich zivotech. Protoze se
vy€lenuji z priméru, byvaji vynalezci, podnikateli (obfas 1 témi,
kterym se podafilo ptezit), politickymi vidci. Ocitaji se tedy v
pozicich, kde jsou obdivovani, a tento obdiv, posileny jejich tspéchy,
nadale upevnuje jejich premrsténé predstavy o sobé¢ samych. To vSak
muze mit nicivy efekt, nebot’ poZzehndnim je optimismus pouze, je-li
pfiméteny a nevede-li k ignoranci reality.”

Pravdépodobnost, Ze bude maly podnik v USA fungovat déle
nez pét let, je 35 %. Ptesto vSichni, ktefi si takovy podnik oteviraji,
VEti, ze pravé oni jsou ti Stastni, ktefi uspéji. Provedeny prizkum
ukézal, Ze zaCinajici podnikatelé uvadéli Sanci podobnych podnikl na
preziti ve vysi 60 %, tedy témét dvojnasobek. Kdyz méli urcit

pravdépodobnost vlastniho uspéchu na stupnici 0-10, 81 % se tadilo

% Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 274-275.
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na pozici 7 a vys, 33 % dokonce povazovalo moznost svého
netspéchu za rovnou nule.®' I kdyz je patrné, Ze vétSina podnikavct na
svlj optimismus doplati, pfesto je jejich averze k riziku nezbytna pro
akceleraci ekonomiky v soucasné kapitalistické spolecnosti. Jejich
neuspéch tedy pomahé udrzovat, a v idealnim ptipadé zvySovat, nasi
Zivotni Uroven, za coZ bychom jim my vSichni mén¢ odvazni méli byt
vdécni.

Na pfecetiovani naSich schopnosti ma  vliv systematické
opomijeni konkurence, ptipadné jeji zasadni podcenovani. 84 %
francouzskych muzi ve vyzkumech uvadi, ze patii mezi nadpriimérné
milence. Pokud by se u nich neprojevovala nadmérnd sebediivéra,
mélo by jich pfitom byt presné 50 %.°* S podobnymi vysledky se
setkadvame v pfipad¢, Ze maji lidé hodnotit své fidicské dovednosti,
kde se za lepsi nez primér oznacuje dokonce 90 % fidici. V obou
téchto ptipadech se ovSem ziejmé nejedna pouze o vysledek nadmérné
sebeduvéry, ale o klasické kognitivni zkresleni. Pfedstavme si, Ze nam
n¢kdo polozi otazku: Jste jako Fidic lepsi nez priimer? Abychom na ni
mohli relevantné odpoveédét, museli bychom nejdiive zhodnotit, co je
to primeérné kvalitni fidi¢. V takovém ptipadé je pro néas snazsi pouzit
starou znamou fintu, tedy nahradit cilovou otazku otdzkou
heuristickou, a na ni odpovédét (viz kapitola 2.2.). Srovname se tak s
prumérem, aniz bychom jej museli vzit na védomi. Z kognitivniho
hlediska mame tendenci vyvySovat se nad primér pouze v piipadé
jednoduchych tkoli. U obtiznych tkolt méme naopak tendenci fadit
se pod pramér.®

Co se tyCe nadhodnocovani naSich znalosti, kompetenci,
odbornosti, snad nikde se tento fenomén neprojevuje vyraznéji nez ve

svété financi, investic a ekonomického zpravodajstvi. Zevrubné a
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Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 275-276.
Dobelli. Pasti v mysleni a jak do nich nespadnout. s. 14.
Kahneman. Mysleni rychlé a pomalé. s. 279.
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zdbavné se tomuto tématu vénuje snad ve vSech svych knihach
Nassim Taleb. O mife naSich védomosti fika naptiklad: ,,/...J
myslime-li si, Ze néco vime, napliuje nas to prokazatelnou aroganci.
Vime toho bezpochyby dost, mame vsak vrozenou tendenci domnivat
se, ze vime jesté o trosku vic, a tato troska je dostatecné velkd, aby
nam obcas vdzné zavarila.“® Dnes a denné jsou po celém svéte
nekonecné tymy finan¢nich a ekonomickych analytikidi velmi dobie
ohodnocovany za to, ze vytvareji ,,zarucené¢” predpoveédi budouciho
vyvoje v prostfedi, které podléha neuprosnym zakoniim nahodilosti.
Co se tyc€e nas samotnych, méli bychom byt apriori skepticti ke
vSem takovym a podobnym piedpovédim. A rozhodneme-li se pro
zésadni krok ve smyslu vlastniho podnikani, investice, snatku a
podobn¢, méli bychom si nejdiive ptedstavit spiSe pesimisticté)si
scénaf vyvoje udalosti, prostudovat relevantni statistiky a peclivé

zvazit rizika.

3.5. IKEA efekt
Proé jsou moje babovicky hezCi nez tvoje

Rozhodnete-li se pro zakoupeni kusu nabytku v nékteré z
prodejen Svédského fetézce IKEA, pravdépodobné si pfivezete domu
krabici obsahujici n€kolik dila, pfislusné mnoZzstvi spojovacich prvki,
primitivni nafadi a navod, jak s tim v8§im nalozit. S trochou fyzické a
intelektudlni ndmahy si pak mizete sami, pokud si troufate, nebo za
neci asistence (¢imz se vSak, jak vim z vlastni zkuSenosti, u¢inek
IKEA efektu vyrazné snizuje) béhem nékolika desitek minut ¢i hodin
slozit sviij zbrusu novy kus domaciho inventatre. Pocit zadostiu¢inéni a

uspokojeni, ktery pocitite jesté dlouho poté pokazdé, kdyz se na onen

¢ Taleb. Cernd labut. s. 154
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novy kus podivate, ma na svédomi IKEA efekt.
Nejedna se vlastn€ o nic jiného nez o pfichylnost k vlastnim

vytvortim.®

K vécem, do nichz vloZime kus vlastni namahy, si
vytvafime sentimentalni vztah. Ale nejen to.

Dochézi zde zaroven k sebeklamu, ke zkresleni, diky némuz mame
piirozenou tendenci tyto véci nadhodnocovat. Nefunguje to vSak vzdy.
Otazka zni: jak velky kus naS$i ndmahy musime investovat, aby se
IKEA efekt dostavil?

Na konci Ctyficatych let se na americkém trhu poprvé objevily
instantni smési na pfipravu potravin a rychle si ziskaly oblibu. Ne
vSak vSechny stejnou. Instantni smés na vyrobu dortu, do které stacilo
jen ptidat vodu, nesla na odbyt. Vyrobce si lamal hlavu, ¢im to mtize
byt, a divody neuspéchu se snazil hledat v jejim slozeni. V té dobé se
objevil nazor, ze kdyby ze smési byla vynechdna néktera slozka,
kterou by byly hospodyné nuceny pfi ptipravé samy dodat, problém
by se vyiesil. Ukézalo se, ze je tomu tak. Jakmile vyrobce piestal do
smési pridavat suSena vejce, prodej Sel ihned nahoru. Tak vznikla
., vajickova teorie “.% Psychologicka stranka tohoto pfib&éhu je genidlné
prosta. Vlastni pfi¢inéni v podobé ptidani dalSich ptisad kromé& vody
umoznilo autorkam dortu byt na sebe hrdé, ucinilo z n¢j néco, ¢im se
mohly pochlubit.

Aby byl IKEA efekt definitivné potvrzen, navrhl Ariely
experiment, v némz studenti vytvareli skladanky origami a svym
vytvorim m¢éli pak ptidé€lit finanéni hodnotu. V priméru si jich cenili
na 23 centl. Pfipadni zdjemci o findlni vyrobky, ktefi nebyli na
skladani nijak zainteresovani, za né¢ vSak byli ochotni nabidnout v
prauméru pouhych 5 centi. Rizné modifikace experimentu dale jen
potvrdily, Ze tvlrci maji jednoznanou tendenci své vyrobky

nadhodnocovat, a to pouze diky ndmaze, kterou do nich vlozili. Co

8 Ariely. Jak draha je intuice. s. 69.
% Ariely. Jak draha je intuice. s. 66.
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vic, domnivali se, Ze ostatni si jejich vyrobkl ceni stejnou mérou.
Nebyli si tedy svého nadhodnocovani viibec védomi.”’

TakZe az ptisté¢ vyrazite na blesi trh v touze prodat par svych
modelll letadel, po prvnim nechédpavém pohledu potencidlniho
zéakaznika, kterému jste pravé sdélili cenu, budete védét, kde se stala

chyba.

7 Ariely. Jak drahd je intuice. s. 69-76.
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Zavér

Na zéklad¢ tfady konkrétnich ptikladl byla piedstavena povaha
naseho usuzovani a rozhodovani. Ukazalo se, ze vétSina mechanismu,
které se na nich podileji, je automatickd a intuitivni, heuristicka.
Ackoliv jsou heuristicka feSeni ve vétSing piipadl ptiblizn€ spravna
nebo dokonce ptesnd, mohou vykazovat také celou fadu zkresleni a
chyb, krerym casto podléhame, aniz bychom si toho byli védomi.
Téchto kognitivnich chyb a biasti nejsme schopni se zcela vyvarovat.
Pokud ale pochopime, v jakych situacich k nim nejcastéji dochazi,
muzZeme byt ostrazZiti a alespont v nékterych piipadech se jim GspéSné
vyhnout.

Na zavér je tfeba fict, ze celkovy piinos heuristik je pozitivni. Z
evolu¢niho hlediska maji vyraznou adaptivni funkci. UmoZznuji ndm
rychle a efektivné se rozhodovat i tam, kde nemame dostatek
informaci o daném problému, tedy ve vétSiné béznych situaci.
Pomahaji ndm rozhodovat se a jednat v podminkidch nasSeho

ptirozeného prostiedi.
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Anotace
Bakalarska diplomovd prace na téma ,Heuristiky a biasy* je

pohledem na povahu a hranice na$i racionality. Mapuje zakladni
strukturu naseho mySleni, zaméfuje se na mechanizmy souzeni,
rozhodovani a jednéni probihajici na tUrovni automatickych,
nevédomych, intuitivnich procesi. To v§e na zaklad¢ popisu nékolika
zékladnich heuristik a biasit z pohledu kognitivnich véd, zejména

kognitivni psychologie a behavioralni ekonomie.

Klic¢ova slova
heuristika, kognitivni bias, kognitivni psychologie, behavioralni

ekonomie, teorie dudlnich procest, experiment.

Abstract

The bachelor diploma thesis "Heuristics and Biases" concentrates on
the nature and limits of our rationality. The thesis maps the basic
structure of thinking and it is concerned with the mechanisms
underlining our judgments, decisions and behavior which are
governed by automatic, unconscious and intuitive processes of our
mind. The work is based on the common heuristics and biases as
understood by cognitive science, mainly cognitive psychology and

behavioral economy.
Key words

heuristic, cognitive bias, cognitive psychology, behavioral economics,

dual process theory, experiment.
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