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Je Cloveék opravdu racionalni bytost? Mizeme véfit nasi intuici? Jsou nase rozhodnuti
produktem nasi svobodné vule? Jakym iluzim podléhame? A jak mohou byt tyto iluze
zneuzity v nas neprospéch? Na tyto otazku se pokusim odpovédét v nasledujici praci.

Klasicka ekonomie zaloZena na teorii racionalni volby nahlizela na ¢lovéka jako

na homo economicus, tedy jako na ¢lovéka ekonomického a racionalniho, ktery
minimalizuje své naklady, maximalizuje své zisky a je schopny planovitého a
kalkulujiciho hospodareni. | pfesto, ze velka ¢ast populace nejenom odborniku, ale i
laikd tak néjak tusila, Zze Clovék neni vzdy plné racionalni tvor, ekonomové a politici si
tato tvrzeni nechtéli (a spousta z nich stale nechce) pfipustit. Behavioralni ekonomie je
obor, ktery se stavi do opozice klasické ekonomie a pomoci vyzkum v oblasti
rozhodovani se ji celkem uspésné dafi mytus racionalniho ¢lovéka vyvracet. Z pohledu
behavioralni ekonomie jsou totiz lidé v zasadé iracionalni, protoZze mnohdy nedélaji
takova rozhodnuti, ktera jsou v jejich nejlepSim zajmu (Ariely, 2011).

Zaklad studia iracionalniho chovani lidi z pohledu ekonomie zapocal v roce 1969, kdy se
poprvé dali do diskuze Daniel Kahneman a Amon Tversky a poloZili si jednu zasadni
otazku: Jsou lidé intuitivné dobr+i statistici? Do té doby se vSeobecné predpokladalo, Ze
lidé jsou intuitivné dobfi statistici stejné, jako jsou intuitivné dobfi napf. v gramatice.
Tversky a Kahneman (1971) vSak zjistili, Ze je to velky omyl, a Ze intuitivné ve statistice
nejsou dobfi ani samotni statistici, nebot’ vSichni lidé podléhaji

tzv. heuristikam (neboli mentalnim zkratkam). Postupné bylo popsano obrovské
mnozstvi heuristik (srov. seznam kognitivnich biast na wikipeda.org), v jejichz disledku
dochazi k mnohym zkreslenim, systematickym chybam a kognitivnim biastim. Daniel
Kahneman a Amon Tversky také pozdéji formulovali svou vlivnou prospektovou

teorii (viz Kahneman a Tversky, 1979), a Kahneman v roce 2012 vydal souhrn vSech
jeho dosavadnich zjisténi v bestselleru Myslent, rychlé a pomalé (2012). Za svij pfinos
dostal D. Kahneman v roce 2002 Nobelovu cenu za ekonomii a kdyby Amos Tversky

v roce 1996 nezemfrel, nejspi$ by ji dostal také.

V zajeti dvou systému

Teorie zastavajici dualitu lidské kognice tvrdi, Ze lidské mysleni Ize v podstaté rozdélit do
dvou samostatnych systém(. Daniel Kahneman (2012) rozliSuje mysleni

rychlé a pomalé, pfiCemz prevzal pojmy Systém 1 a Systém 2 od psychologl Keitha
Stanoviche a Richarda Westa (2000). Systém 1 je mechanismus, ktery produkuje rychlé
mysleni a Systém 2 je mechanismus, ktery produkuje naopak mysleni pomalé.

Systém 1 je automaticky, rychly, emocionalni, asociativni, neuvédomovany a téméf nas
nezatézuje, protoZe nepotiebuje ke svému fungovani sebekontrolu (Stanovich a West,
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2000). Systém 1 nelze vypnout, je intuitivni a jeho hlavni sloZkou je asociativni pamét,
diky které tento systém neustale kontroluje vSe, co se kolem nas déje, a nasledné
atribuuje a vytvari logické interpretace téchto jeva (Kahneman, 2012). Jednani Systému
1 je proto Casto heuristické a maze vést k rliznym zkreslenim (Kahneman, 2012).

Systém 2 je pomaly, analyticky, pfidéluje pozornost védomym dusevnim ¢innostem
vyzadujicich sloZité vypocty, je typicky pouze lidem (Stanovich a West, 2000), je také
liny a jeho zapojeni vyzaduje sebekontrolu, ktera je omezena a muzZe se unavit i uplné
vyCerpat (Kahneman, 2012). Systém 2 také Casto racionalizuje a vysvétluje mnohdy
iracionalni rozhodnuti, ktera provedl Systém 1 (West a Stanovich, 2000). D. Kahneman
(2012) dodava, Ze kdyby nékdo natodil film o téchto systémech, Systém 2 by byl vedlejsi
postava, ktera by vSak byla pfesvédcCena, Ze je postavou hlavni.

Pro lepSi pochopeni obou systému a toho, jak vlastné funguiji, si muzete vyzkouset na
nékolika nasledujicich cvicenich. Prvné ale poukazu na podobnost kognitivnich iluzi
s iluzemi optickymi na pfikladu Miiller-Lyerovy iluze.
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Systém 1 nam fika, Ze ¢ary nejsou stejné dlouhé. Po zamysleni (pfipadné po dukladném
zméreni) Systému 2 zjistime, Ze Cary stejné jsou. | kdyz ted vime, Ze jsou Cary stejné
dlouhé, stale je vidime rozdilné. A podobné funguji kognitivni iluze — je u nich jenom

v vvor

Ted vSak k rozdilim Systému 1 a 2.

Pojmenujte co nejrychleji nasledujici barvy:
- J 0 ! ] | ||
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A ted’ pojmenujte co nejrychleji nasledujici barvy (bez ohledu na vyznam slov):

zelena fialovd modré zelena cervena modré zelena cervena €ervena
Pravé jste si vyzkouseli tzv. Stroopiiv test a je pravdépodobné, Ze stejné jako u vétSiny
lidi vam jmenovani barev v druhém pfipadé zabralo vice Casu nez v prvnim. Jelikoz
Systém 1 nelze vypnout, neustale jsme nuceni vyznam slov reflektovat a €ist. Abychom



zamezili chybam, musime vynalozit namahu, zapnout Systém 2 a Fidit se jim. Ergo,

v prvnim pfikladé jste vyuZili Systém 1, v druhém pfipadé jste museli zapnout Systém 2.
Palka a micek stoji dohromady 1,10 dolarii, Palka stoji o dolar vice nez micek. Kolik stoji
micek?

Prvni odpovéd, ktera vas nejspi$ napadla, je intuitivni odpovéd Systému 1 — 10 centru.
PromysSlena a spravna odpovéd Systému 2 je ale 5 centl. Pokud jste vSak na spravnou
odpovéd nepfisli, nemusite se stydét, nejste totiz jedini. Vice nez 50 %

studentl Harvardu, MIT a Princetonu se taktéZ spolehlo na Systém 1 (Kahneman,
2012).

Na stejném principu stoji také tyto ulohy:

Pokud zabere 5 strojium 5 minut vyrobit 5 vyrobkil, kolik casu zabere 100 strojiim
vyrobit 100 vyrobkii?
(spravna odpovéd je 5 minut, intuitivni odpovéd vétsiny lidi je 100)

V jezei‘e roste policko lekninii. Kazdy den se jeho velikost zdvojnasobi. Pokud zabere
leknintim 48 dni zaplnit celé jezero, jak dlouho zabere leknintim zaplnit ptlku jezera?
(spravni odpoveéd je 47, intuitivni odpovéd' vétsiny lidi je 24)

NeZ budu pokraCovat, vyzkousSejte si jeSté nasledujici experiment. Pocitejte pfihravky
hracu v bilych dresech:

Pokud jste experiment pfedtim neznali a gorily jste si nevSimli, nezoufejte, pfiblizné 50 %
lidi si ji taktéz nevS§imne (Kahneman, 2012). The Invisible Gorilla experiment mél
poukazat na intenzivni zaméreni nasi pozornosti — na to, ze jsme nejenom slepi ke
zjevnému, ale Ze jsme slezpi i k nas$i vlastni slepoté. Jak to ale souvisi s popsanymi
systémy? Oba systémy potiebuji ke svému fungovani pozornost, nicméné je to pravé
Systém 2, ktery pozornost pfidéluje. A tak se muze jednoduse stat, Zze Systém 2
nerozpozna hloupost, kterou mu Systém 1 predklada, a proto ji neni schopen zamitnout.
Principy Systému 1

V této praci se logicky budu zabyvat pfedevsim systém 1. Systém 1 se fidi nékolika
dalezitymi principy. Prvnim principem je kognitivni snadnost. Systém 2 spi$e prebere
informaci ze Systému 1 jako pravdivou, pokud to pro néj bude kognitivné

snadné. Kognitivni vypéti naopak aktivizuje Systém 2 (Kahneman, 2012), coz ve
vysledku znamena tfeba to, Ze kdyz se Clovék mraci, spiSe vyuziva Systému 1, nez kdyz
se smeje, Ci kdyz je néjaka informace psana malym a necitelnym pismem, spiSe nad
informaci budeme uvazovat pomoci Systému 2 a nikoliv heuristicky (Alter et al., 2007).
Systém 1 také kromé pozitivnich emoci vytvafi vice intuice a kreativity, naopak bdélost,
analytické mysleni, smutek a podeziravost aktivuji Systém 2 (Kahneman, 2012).

Systém 1 uziva tzv. mentalni brokovnici (Kahneman, 2012). Protoze neustale
monitoruje nase myslenky a vytvafi proces zakladniho hodnocent, je nucen tento systém



Casto odpovidat na dalSi otazky, které jsou vSak zbytecné a ve vysledku rozhodovaci
proces zkresluji.

Systém 1 dale ovliviiuje nase vnimani kauzality. Jelikoz ¢lovék vSeobecné potfebuje
chapat svét a pfisuzovat jevim smysl (viz Lacko, 2014), Systém 1 neustéle atribuuje.
Diky Systému 1 kauzalitu usuzujeme z opakovanych pozorovanych korelaci mezi
udalostmi, coz je samozfejmé velky omyl (Kahneman, 2012). Prokazuje to napf.
experiment Fritze Heidera, ktery si mizete sami vyzkousSet:

Ackoliv ve videu jsou pouze geometrické tvary, vétsina lidi témto geometrickym tvarim
pripisovala chovani ¢lovéka. A to dokonce tak specificky, ze trojuhelniky byly muZi
bojujici o koleCko — Zenu (Lacko, 2014).

DalSi princip, kterym se fidi Systém 1, je WYSIATI (=What you se is all there is), coZ je
tendence lidi ignorovat dikazy, které zrovna nevidime (Kahneman, 2012).

Pro Systém 1 je také typicka substituce otazek, coz je tendence lidi nahrazovat slozité
cilové otazky jednoduchymi heuristickymi otazkami, diky ¢emuZz jsme schopni odpovédét
na slozité otazky, aniz bychom zapojili systém 2 (Kahneman, 2012). Uvedu to na
pfikladu — KdyZ se nas nékdo zeptd, kolik bychom byli ochotni prispét na
dobrovolnickou organizaci pomdahajici delfiniim, Systém 1 otazku pfehodnoti na
otazku, jak moc negativni emoce pocitujeme, kdyz si prredstavime umirajici delfiny. Coz
je bezesporu otazka, na kterou se odpovida snaze.

Systém 1 také podléha konfirmacnimu zkresleni (abychom dokazali ovéfit néjaké
tvrzeni, musime mu prvné véfit, pfiCemz kdyz nezapneme Systém 2, jsme ochotni véfit i
zcela iracionalnim tvrzenim) a obecné usiluje o koherenci. Proto podléha napf. halo
efektu (kdyz s nékym souhlasime, spiSe se nam bude jevit sympaticky ve vSech
rovinach) ¢i efektu poradi (pfi hodnoceni osoby nebereme v potaz celkové hodnoceni,
ale prikladame vétsi dulezitost prvni i posledni informaci) (Kahneman, 2012).

V neposledni fadé Systém 1 mlze také za to, ze na nas ma takovy velky

vliv priming (Kahneman, 2012).

Jak jsem jiz fekl vySe, Systém 1 jedna heuristicky. Existuji tfi zakladni heuristiky —
heuristika dostupnosti, reprezentativnosti a ukotveni (Tversky a Kahneman, 1973).
Heuristika dostupnosti

Heuristika dostupnosti popisuje klam, kdy lidé hodnoti €etnost urcitého jevu podle toho,
s jakou snadnosti si jsou schopni vybavit jednotlivé pfiklady jevu (Kahneman, 2012).
Tversky a Kahneman (1973) vysvétlovali tento jev ze za¢atku tak, ze ¢im vice pfikladu si
vybavime, tim vétSi pravdépodobnost jevu budeme pfisuzovat, a argumentovali jejich
zjisténim, ze anglicky mluvici lidi pfisuzuji vétSi pravdépodobnost vyskytu slov zacCinajici
na K nez slov, které maji K jako treti pismeno v fadé i pfesto, ze druhé skupiny je
signifikantné vic, protoze si byli schopni vybavit vice slov zacinajici na K.



To v8ak vyvratil Schwartz a jeho kolegové (1991), ktefi nechali ve svém experimentu
probandy sepsat Sest, pfipadné dvanact prikladl viastniho asertivniho chovani. Lidé,
ktefi sepsali pouze Sest pfikladu, vlastniho asertivniho chovani se povazovali za
asertivnéjSi nez lidé, ktefi vypisovali dvanact pfikladl, protoZze vzpomenout si na Sest
prikladu je lehCi nez na dvanact. Je to tedy dostupnost s jakou si jsme schopni vybavit
urcité udalosti a nikoliv jejich poCet. Tyto zavéry potvrzuje dalSi zajimavy experiment
(Fox, 2006), ve kterém méli studenti zkritizovat prob&éhnuvsi kurz budto dvéma
pfipominkami, nebo deseti. Jak asi spravné tusite, studenti, ktefi méli najit pouze dvé
vytky, hodnotili kurz negativnéiji.

V praxi to znamena tfeba to, ze lidé nadhodnocuji mnozstvi prace, kterou oni sami
vykonali, protoze si s vétSi snadnosti vybavi vlastni praci nez praci kolegu (Savitsky et
al., 2005), nebo ze lidé preceriuji nebezpedi, které jim hrozi v dusledku
nepravdépodobnych udalosti (Morewedge a Todorov., 2012), pfiemz zaroven podcenuji
nebezpeci, ktera zpusobuji nemoci (jako napf. cukrovka) a jejichz pravdépodobnost
rizika je mnohem vétsi (Kahneman, 2012). Pravé proto maji lidé az iracionalni strach
cestovat, kdyz ve zpravach uvidi néjakou katastrofu.

A'i proto také lidé v USA maji nejvétsi obavy ze smrti v dusledku terorismu ($ance
1:9300000), utoku zraloka (1:11500000), padu letadla i zavrazdéni, a ignoruiji rizika,
které zpUsobuje koufeni (18,1 % vSech umrti v USA), Spatna Zivotosprava (16,6 % vSech
umrti v USA) ¢i konzumace alkoholu (3,5 % vSech umrti v USA). (Dale, 2015)

Heuristiku dostupnosti umocriuji média tim, Ze se zabyvaji pfevazné
nepravdépodobnymi, nicméné zajimavymi zkusenostmi (Brinol et al., 2006). K tomu jim
napomaha lidské nastaveni emoci, které umoznuje lidem Iépe si pamatovat a vybavovat
emocné nabité udalosti (Lichtenstein et al., 1978). To ve svém dusledku vede k tomu, ze
lidé, ktefi pravidelné sleduji nasilna média, krimi zpravy etc. maji nerealnou pfedstavu o
svété, odhaduji vyssi zloCinnost, nebezpeci i nemoralnost ve svété nez tomu tak v realité
je (Riddle, 2010). S emocemi pracuji také afektivni heuristiky, které prokazuji, ze
samotné emoce umocnuji efekt heuristik (napf¥. Slovic, 1987). Tedy, pokud v nas néco
vzbuzuje nelibost, budeme tomu pfisuzovat vétsi riziko apod. Tento pocit navic

zvysuje tzv. kaskada dostupnosti (Kahneman, 2012), kdy jedna strasna udalost vede

v médiich k dalSi. Média se za¢nou predhanét, kdo sepiSe vétsi ,senzaci®, ktera vice
Sokuje. | to je jeden z dGivodd, pro€ je terorismus navzdory malému poctu obéti tak
ucinny. Obecné je to zpUsobeno dalsi tim, Ze neumime zachazet s pfilis malymi a pfilis
velkymi pravdépodobnostmi, a tak rizika spojena s témito pravdépodobnostmi
podcenujeme Ci precefiujeme (napf. Kahneman a Tversky, 1973; Tversky a Kahneman,
1971).

S timto zjisténim také koresponduje fakt, Ze evropané maji tendenci pfecenovat proporci
svého obyvatelstva, ktera je muslimska (The Economics, 2015), coz muze byt
zpUsobeno praveé tim, Ze média vénuji muslimskému obyvatelstvu velky prostor.



Heuristika reprezentativnosti

Heuristika reprezentativnosti popisuje jev, kdy lidé odhaduji pravdépodobnost
prislusnosti jevu €i objektu k urcité kategorii na zakladé toho, do jaké miry se pfiblizuje
nasi predstavé reprezentativniho ¢lena kategorie (Kahneman, 2012). Jinak fe€eno, kdyz
objekt A do znacné miry reprezentuje objekt B, mame tendenci myslet si, Ze objekt A
vychazi z objektu B. Kromé precenovani reprezentativnosti je to zpisobeno také ignoraci
informaci o zdkladnim pomeru.

Zkuste si to na nasledujicim pfikladu:

Lindé je 31 let, je svobodnda, uprimna a velmi bystrd. Vystudovala filosofii. Jako
studentka se hluboce zajimala o problémy diskriminace a socialni spravedInosti a také
se tiCastnila protijadernych demonstraci.
Co je pravdépodobnéjsi?

o Linda je bankouni tirednice.

o Linda je bankouni tifednice a je aktivni ve feministickém hnuti.
Pro vétSinu lidi je nejpfijateln&jSi druha moznost, ackoliv je to prvni moznost, ktera ma
nejvétsi pravdépodobnost (Tversky & Kahneman, 1983). VétSina lidi podlehla klamu,
tedy iluzi, Ze spojeni dvou udalosti je pravdépodobné;jsi nez udalost jedna, ¢imz
samozrejmé ignoruji logiku Vennovych diagramii.

Domnivam se, Ze tato heuristika dnes zpusobuje i to, Ze néktefi lidé vnimaji muslimy
jako teroristy, protoze si vytvorili kategorii teroristd, ke které na zakladé rysu (konkrétné
viry) pfisuzuiji i lidi, které za teroristy povazovat nelze.

K této heuristice patfi také tzv. omyl hrace (Kahneman & Tversky, 1972; 1971), kdy ma
hrac¢ pocit, ze kdyz ted padla na minci tfikrat po sobé hlava, je vétsi pravdépodobnost, Ze
pfi dalSim hodu padne orel. Asi si umite pfedstavit, jaké dopady to na mysl (a hlavné
finance) gamblera muze mit.

Heuristika ukotveni

Heuristika ukotveni popisuje tendenci lidi fidit se prvni informaci, ktera se ukotvi a
rozhodovani se pak pfizplsobuje této kotvé (Kahneman, 2012). Pro lepSi pochopeni
uvedu pfiklad. Skupina, ktera fesila tento Ukol: ,Mél Gandi v dobé své smrti 140 let?
Kolika let se dozil?“ odhadovali vy$si vék (primeérné 67 let) nez skupina, ktera

feSila ,méel Gandi v dobé své smrti 9 let? Kolika let se dozil?*“(pramérné 50 let). Prvni
Cislo se stalo kotvou a nasledny vysledek se od kotvy nedokazal oprostit (Strack a
Mussweiler, 1997). Ergo, z ukazaného pfikladu je jasné, Ze kotva mize byt sebevic
iracionalnim voditkem (v nékterych experimentech se kotvou stalo dokonce rodné Cislo),
ale lidé ji i pfesto vezmou v potaz.

Jinym pfikladem je experiment, ve kterém méli lidé béhem péti sekund odhadnout
vysledek u pfikladu 8x 7x6x5x4x3x2x1,nebou1x2x3x4x5x6x7x8.1kdyz
obé skupiny velmi podcenily vysledek, prvni skupina odhadovala mnohem vysSi
vysledek nez prvni (Tversky a Kahneman, 1974).



Jakkoliv to vypada bizarné, efekt ukotveni Ize navodit pouhym primingem — lidé berou

v potaz i kotvy, které si neuvédomuji (Mussweiler, Englich, 2005) a podléhaji mu i
profesionalové. V jednom experimentu méli profesionalové a amatéfi odhadovat cenu
majetku. Zatimco amatéfi pfipustili, Ze je ovlivnila pavodni cena, experti to tvrdé zamitali
— nicméné byli touto heuristikou ovlivnéni stejné jako amatéfi (Northcraft a Neale, 1987).
Trochu méné usmévné je zjisténi, Ze ukotveni podléhaji i soudci, jejichZ verdikty ovlivnilo
predchozi hazeni kostkou (Englich et al., 2006). Soudci, ktefi na kostkach hodili vétsi
soucet Cisel, navrhovali vétsi tresty. Nejenom, Ze tomuto fenoménu podléhaji i lide, ktefi
o ném vi (Kahneman, 2012), ale nevyhnou se mu ani lidé, ktefi jsou financné motivovani
se mu vyhnout (Simonst et al., 2010).

Této heuristiky hojné vyuZivaji obchodni fetézce (Kahneman, 2012). Kdyz totiZ uvedou u
vyrobku puvodni slevu (na té se ukotvime), zda se nam zlevnéna cena pfijatelna, i kdyz
bychom ji normalné za pfijatelnou nepovazovali. Podobny efekt maji i akce typu ,max. 12
kusu na osobu®, protoze se Clovék iracionalné ukotvi na Cislu 12 a koupi vice vyrobkd,
nez kdyz zde tato cedule neni.

lluze experti a efekt framingu

VétSinu dulezitych kognitivnich biasu jsem zminil jiz pfi popisu heuristik. Neni

v moznostech jedné prace vSechny je rozebrat, zaméfim se proto pouze na iluzi
expertil a efekt framingu. Pokud vas tato prace zaujala, urcité si sami dohledejte dalsi
kognitivni biasy (za zminku bezesporu stoji iluze pochopeni, regrese k priméru,
majetnicky efekt, iluze platnosti, Dunning-Krugeruv efekt, klam planovani, ikea efekt,
etc.).

lluze expertu je kognitivni bias, ktery tak trochu stfili do vlastnich fad. Kahneman jim
logicky nenastval jenom psychology, ale i ekonomy, protoze zjistil, Ze experti maji
tendenci véfit svym Usudkdm a povazovat je za racionalni, i kdyz jsou €asto jen dilem
nahody (Kahneman, 2012). Mezi prvni prikopniky tohoto zjisténi patfi Paul Meehl, ktery
ve své slavné knize Clinical versus statistical prediction zjistil, Ze klinické pfedpovédi
odbornikd psychologl jsou signifikantné méné presné oproti statistice
psychodiagnostiky. | kdyZ jeho zjisténi byla prokazana v mnoha metaanalyzach, spousta
psychologu si tento fakt dodnes nepfipousti a i nadale podléhaji iluzi expertl v tom
smyslu, Ze véfi svym analyzam pacientu vice nez objektivnim testim. U politologl a
ekonomd to je pak zplsobeno tim, ze ve zpétném hodnoceni svych krokd maji pocit, ze
dokazali situaci trhu a politiky predvidat, i kdyz je to ve vétSiné pfipadl dilo nahody.

AZ tedy pristé uvidite v televizi odbornika predikovat, kam muize cela spolecenska
situace vést, nebo az vam bude radit finan¢ni expert, které akcie pujdou dozajista
nahoru, berte jejich tvrzeni s odstupem. Hod minci pro vas muze byt mnohdy stejné
efektivni napovéda.

Efekt framingu je tendence lidi reagovat riznymi zpusoby v zavislosti na tom, zda je
volba prezentovana jako ztrata nebo zisk. Pokud je argument pozitivni, lidé maji tendenci



riskovat, zatimco pokud je negativni, lidé se riziku vyhybaji (Kahneman a Tversky, 1984).
VyzkouSet si to muzete sami:

Predstavte si, ze USA se chystaji na epidemii neobvyklé asijské nemoci, ktera podle
oCekavani usmrti 600 osob. Jsou navrzeny dva programy boje s touto nemoci. Prresné
védecké odhady dopadii obou programil jsou nasledujici:

Prvni skupina méla tyto mozZnosti:

o Bude-li prijat program A, bude zachranéno 200 osob
o Bude-li ptijat program B, bude s ti‘etinovou pravdépodobnosti zachranéno 600
osob a s dvoutietinovou pravdépodobnosti nebude zachranéna zZadna osoba
Druha skupina méla tyto moznosti:

o Bude-li prijat program C, zemi‘e 400 0sob
o Bude-li ptijat program D, pak s tiretinovou pravdépodobnosti nikdo nezemie a
s dvouttetinovou pravdépodobnosti zemie 600 osob

Ackoliv odpovéd A je rovna odpovédi C a odpoved B je rovna odpovédi D, lidé tuto
podobnost nereflektovali. V prvni skupiné volilo 72 % lidi program A a 28 % lidi program
B, zatimco v druhé skupiné volilo program C pouze 22 % lidi a program D 78 % lidi.
Vysledky jsou ve shodé s prospektovou teorii (Kahneman a Tversky, 1979), kde figuruji
pojmy averze vici ztraté (pfi velké pravdépodobnosti Uspéchu) a vyhledavani rizika (pfi
malé Sanci na uspéch). Pro nas je vSak mnohem zajimavéjsi fakt, Ze ta stejna informace
vyvola v lidech rozdilné pocity v zavislosti na tom, jak je podana. Tyto ucinky formulace
jsou proto samoziejmé hojné vyuzivany k manipulaci. Je totiz rozdil nejenom mezi
zpravou ze sportu, Ze ,Francie vyhrala“ vs. ,Italie prohrala“, ale i napf. ,riziko umrti je
0,001 %" vs. ,na tuto nemoc roéné& umira deset a pul tisice obyvatel CR*. Ostatné, je
zajimavé, Ze i lékafi volili spiSe moznost I€Cby, pfi které existovala ,mira pfeziti 90 %",
nez moznost, pfi které ,existovala 10% umrtnost® (Kahneman, 2012).

Formulace je dulezita a obchodnici si toho jsou moc dobfe védomi. Nejlépe to asi
vystihuje lobbing platebnich karet (Thaler, 1980). Jelikoz zakaznici volili kvuli ,pfiplatkiim

“oX

za platbu kartou® astéji platbu v hotovosti, firmy se snazily toto oznaceni pfeménit na
»Slevu za platbu hotové®, aby lidé nebyli motivovani vyhybat se platbam kartou. Efekt
framingu otevira dvefe mnoha manipulacim a staci se podivat do novin na to, jak jsou

formulovany informace, a sami uvidite, jak ¢asté tyto manipulace jsou.

Jsme hloupi iracionalni tvorové?
Z vySe popsaného to vypada, ze lidé jsou pouze hloupi tvorové, ktefi neuméji jednat
racionalné. Samoziejmé tomu tak neni. Podivejte se na nasledujici obrazek.
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Kdyz obrazek ¢tete zleva doprava, vidite ABC, kdyz shora dolu, vidite 12 13 14. Toto je
jedna z mnoha situaci, kdy nam Systém 1 pomaha. Heuristiky obecné jsou povétsinu
nejenom uzite¢né, ale ulehc€uji ¢lovéku namahu, protoze fungovat cely den v Systému 2
je pro nas nemozné (napf. Shah a Oppenheimer, 2008). Cass Sunstein a Richard Thaler
ve svém bestselleru Nudge (Stouch): Jak postréit lidi k lepsimu rozhodovant o zdravi,
majetku a stesti, tvrdi, Ze lidé pravé proto, Ze nejsou vzdy racionalni, potfebuji urcitou
miru obrany (coz je v rozporu s klasickou ekonomii), pfi€emz davaji mnoho rad, jak lidem
v heuristickém uvazovani pomoci a neomezit pfitom jejich svobodu volby. Jednim

z takovych pfikladu je i zjiSténi, které popisuje napf. Dan Ariely (2008): zjistilo se, Ze

v Némecku je pouze 12 % Fidi€u darcu organ(, zatimco v Rakousku jsou darci organu
témér vSichni fidi€i. Nikdo z nas asi nepochybuje, Zze némecka a rakouska mentalita si je
velice podobna a proto nemohou byt rozdily zpisobeny kulturnimi odliSnostmi. V sérii
experimentld se nakonec zjistilo, kde je zakopany pes. Zatimco v Némecku fidi¢i na
dopravni policii maji pfi dotazniku moznost ,zaskrtnéte policko, pokud se chce stat
darcem organud*“, v Rakousku je tomu naopak (,zaskrtnéte policko, pokud se nechcete
stat darcem organud*). Jelikoz pro lidi je tato otazka velmi naro¢na, ignoruiji ji a policko
nezaskrtavaji. To je jen jeden z pfikladd, jak se da heuristické uvazovani vyuzit

v dobrych rukach ve prospéch spolecnosti.

A i samotna intuice nemusi byt vzdy neprospésna (jak ukazuje tfeba iluze expertd),
protoze kdyz ma Clovék k dispozici prostfedi, které ma v sobé pravidelnost, aby ho bylo
mozné predvidat a pfilezitost naucit se tyto pravidelnosti v pribéhu praxe, mize byt jeho
intuice spravna a tudiz efektivnéjsi nez pomala analyza Systému 2 (Kahneman a Glein,
2009). Tato expertni intuice je typicka pro hasiCe, Iékafe Ci tfeba Sachisty.

Heuristikdm se navic nejde odnaucit. Jedina zbran proti zkreslenim, které nam hrozi, je
uvédomeéni si situaci, ve kterych je pravdépodobné, Ze dojde k omylu. A pravé v téchto
situacich je potfeba zapinat Systém 2 a nespoléhat se na Systém 1 (Kahneman, 2012).



ProtozZe stejné jako se daji tyto zjisténi vyuzit k dobru spole€nosti, daji se i zneuzit
k neetickym vydélkim a manipulacim.

| kdyZ je to narocné, je potieba si uvédomit, Ze doopravdy nejsme racionalni tvorové, ze
nase rozhodovani je mnohdy velmi ovlivnéno heuristikami, které zpusobuji zkresleni, a
Ze pocit toho, Zze rozhodujeme svobodné, je €asto jen iluze. Protoze dokud si to
neuvédomime, hrozi nam, ze budeme podléhat témto zkreslenim i v rozhodovani, které
muze vést nejenom v nas neprospéch, ale i v neprospéch lidi ostatnich.

Lidové fe€eno, musime se naucit zapnout na§ mozek v tu spravnou chvili, abychom jej
zase mohli v tu spravnou chvili vypnout.
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