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Skreslenie

e |udia, ktorym je polozena zlozita otazka, ¢asto pouzivaju zjednodusujuce operacie,
tzv. heuristiky. Vo vS§eobecnosti su heuristiky, ktoré vznikaju rychlym, intuitivnym
myslenim (Systém 1), celkom uzito¢né a prinasaju primerané odpovede. Niekedy
vSak vedu k skresleniam, teda systematickym a predvidatelnym chybam v usudku.

e Skreslenia vieme Casto identifikovat porovnanim so skuto¢nou hodnotou
usudzovaného javu. O skreslenie v prediktivnych usudkoch ide vtedy, ak su chyby
vacsSinou v jednom a tom istom smere. Napriklad ked ludia predpovedaju, kol'ko
casu im bude trvat dokoncenie projektu, priemer ich odhadov je zvyCajne ovela
nizsi ako ¢as, ktory budu skuto¢ne potrebovat. Toto zname psychologickée
skreslenie je zname ako planovacie zlyhanie.

 Casto vSak neexistuje Ziadna skutoéna hodnota, s ktorou by sa odhady dali
porovnat. Ako sa da skreslenie skumat v takomto pripade? Odpovedou je, ze
vyskumnici potvrdzuju psychologicke skreslenie bud pozorovanim, ze faktor, ktory
by nemal ovplyvhovat usudok, ma nan Statisticky vplyv, alebo ze faktor, ktory by
mal ovplyvnovat usudok, ho neovplyviuje.
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We store memories differently based
on how they were experienced
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We project our current mindset and
assumptions onto the past and future

We think we know what
other people are thinking

Meaning
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Skreslenie

e Marek ma tridsattri rokov. Je inteligentny, ale bez fantazie a posobi nudne. V $kole bol dobry v
matematike, ale slaby v spolo¢enskych a humanitnych vedach.

e Nasleduje zoznam 6smich moznosti Marekovej su¢asnej situacie. Prejdite si zoznam a vyberte dve,
ktoré povazujete za najpravdepodobnejSie.

e Marek je lekar, ktory rad hra poker.

e Marek je architekt.

e Marek je uctovnik.

e Marek rad hra jazz.

e Marek rad surfuje.

* Marek je reportér.

e Marek je uctovnik, ktory rad hra jazz.

e Marek rad lezie po horach.



Skreslenie

e Teraz sa vratte k zoznamu a vyberte dve kategorie, v

ktorych sa Marek najviac podoba typickej osobe v dane;

kategorii. Mozete vybrat rovnaké alebo rozne kategorie
ako predtym.



Skreslenie

e Vadsina ludi da na obe otazky (o je najviac pravdepodobné a ¢o je najviac podobné) identické
odpovede. Ale podobnost a pravdepodobnost su v skutoénosti Uplne odliSné.

» Teraz zvazte nasledujluce podobné problémy:

Linda ma 31 rokov, je slobodna, vyre¢na a vel'mi inteligentna. VyStudovala filozofiu. Ako Studentka
sa zoberala diskriminaciou a socialnou spravodlivostou a zu¢astnila sa niekolkych demonstracii
proti jadrovej energii.

Co je pravdepodobnejsie?

A. Linda pracuje ako pokladni¢ka v banke

B. Linda pracuje ako pokladni¢ka v banke a angazuje sa vo feministickom hnuti

Na hlavnej ulici v Bratislave stretnete zbadate mladého muza s vySportovanou postavou a velkymi
svalmi. Co je pravdepodobnejSie?

A. Muz pracuje v IT firme

B. Muz je profesionalny boxer



Skreslenie

e Mozno ste boli v pokusSeni vybrat si odpovede B, ale logika hovori, ze
su nespravne. Pravdepodobnost, ze Linda pracuje v banke, musi byt
vySSia ako pravdepodobnost, ze je feministicka bankarka.
Nezabudnite na Vennove diagramy! Ak je Linda feministka a pracuje v
banke, urcite je bankarka. Pridanie detailov do opisu musi nutne znizit
jeho pravdepodobnost, a to aj napriek tomu, ze takyto detailnejsi opis
moze byt reprezentativnejsi, a teda lepSie “sediet™.

e Teolria usudzovacich heuristik hovori o tom, ze l'udia niekedy pouziju
odpoved na l'ahsSiu otazku namiesto odpovede na tazsiu. Na ktoru
otazku je l'ahsie odpovedat: "Nakol'ko je tento mlady muz podobny
typickému boxerovi" alebo "Nakolko je pravdepodobné, ze tento
mlady muz je boxer?" Otazka o podobnosti je 'ahSia, o spdsobuje, ze
ludia odpovedaju prave na nu, hoci su poziadani o posudenie
pravdepodobnosti.



Reprezentativhost a ignorovanie
implicitnych pravdepodobnosti

e Heuristika reprezentativnosti je kognitivne skreslenie, ktoré sa tyka tendencie ludi
robit Usudky a rozhodnutia na zaklade toho, nakol'ko je nieco alebo niekto podobny
prototypu alebo stereotypu, a nie na zaklade vsetkych dostupnych informacii.

e |'udia maju tendenciu zanedbavat zakladné (implicitn€) pravdepodobnosti a
Statisticke informacie a pri svojich usudkoch hl'adia primarne na podobnost. V
typickej Studii sa vyskumnici pytaju na predpoved Studijného odboru alebo
povolania niekoho na zaklade stru¢ného nacrtu, ktory zdéraznuje steroptypne
charakteristické osobnostné &rty. Usudky respondentov su vyrazne ovplyvnené
mierou podobnosti medzi opisom a stereotypom. To plati aj v pripade, ak su
respodnenti oboznameni so zakladnymi pravdepodobnostami, teda skutocnymi
frekvenciami takychto Studentov/pracovnikov v populacii.

e Heuristika reprezentativnosti: udalost sa povazuje za pravdepodobnu do take;
miery, v akej odraza typické Crty svojej “populacie”. Okrem iného to znamena, ze
ludia v situaciach neistoty maju tendenciu hl'adat zname vzorce a su nachyini verit,
Ze sa vzor bude opakovat.



e Odhaduje sa, ze virusom HIV je v spolo¢nosti nakazeny
priblizne jeden z 10 000 heterosexualnych muzov. Test
HIV ukaze presnu diagnozu so spolahlivostou 99,99%.

e Aka je pravdepodobnost, ze muz s pozitivnym HIV testom
je naozaj nositelom virusu?



Bayesovské uvazovanie vs.
prirodzené frekvencie

P(H; | E) =

P(E | H,) P(H,)

P(E|H,)P(H,) + P(E| Hy) P(H>)

Conditional Probabilities
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man
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TABLE 8

Answers by 20 AIDS Counselors to the Client’s Question: “If One
Is Not Infected With HIV, Is It Possible to Have a Positive Test

Result?”

1 “No, certainly not” 11 “False positives never happen”

2 “Absolutely impossible” 12 “With absolute certainty, no”

3 “With absolute 13 “With absolute certainty, no”

certainty, no”

4 “No, absolutely not” 14 “Definitely not” . .. “extremely
rare”

S5 “Never” 15 “Absolutely not” ... “99.7%
specificity”

“Absolutely impossible” 16

“Absolutely impossible” 17

“With absolute certainty, no”18

“The test is absolutely 19
certain”

“No, only in France, not 20
here”

“Absolutely not” . .. “99.9%
specificity”

“More than 99% specificity”

“More than 99.9% specificity”

“09.9% specificity”

“Don‘t worry, trust me”




e Co z nasledujuceho spdsobuje viac Umrti?
e A.Zraloky

 B. Kokosy



Zoradte tieto pri¢iny umrti v USA od najviac po najmene;
frekventovanu.

_ Fajcenie

__Nezdrave jedlo a malo fyzickej aktivity
__Autonehody

___ Strelné zbrane

Uzivanie drog



Dostupnost

« Nahradenie jednej otazky druhou sa neobmedzuje len na podobnost a pravdepodobnost. Dal§im prikladom je nahradenie Usudku
o frekvencii nejakého javu prostrednictvom l'ahkosti, s akou sa ¢lovek vybavuju priklady tohto javu. Napriklad vnimanie rizika
leteckych havarii alebo hurikdnov sa kratkodobo zvysi po medializovanych pripadoch takychto udalosti. Teoreticky by mal byt
Usudok o riziku zaloZzeny na dlhodobom priemere. V skuto€nosti sa vac¢sia vaha pripisuje nedavnym udalostiam, pretoze sa na ne
lahSie spomina. Substituciu frekvencie za lahkost nazyvame heuristikou dostupnosti.

» Takato substitlcia je pomerne ¢asta. Mate aj vy tendenciu odpovedat na nasledujuce otazky jednoduchSou otazkou?

Verim v zmenu klimy?

e Verim ludom, ktori tvrdia, Ze existuje?

Myslim si, Ze tento chirurg je kompetentny?

e Hovori tento ¢lovek so sebadoverou a autoritou?

Bude projekt dokonéeny v stanovenom termine?

e Je v sulade s harmonogramom teraz?

Je jadrova energia potrebna?

» Je mi neprijemne pri slove jadrova energia?

Som celkovo spokojny so svojim Zivotom?

e Aku mam prave teraz naladu?



Dostupnost

e Heuristika dostupnosti je kognitivhe skreslenie, ktoré sa tyka l'udskej tendencie
odhadovat pravdepodobnost nejakého javu na zaklade toho, ako ahko ¢loveku
pridu na mysel' priklady daného javu. Ludia tak maju tendenciu precenovat
pravdepodobnost zriedkavych udalosti, ktoré su napadné alebo emocionalne nabité
a ktoré si moézu l'ahko vybavit, zatial' o podcenuju pravdepodobnost beznych
udalosti, ktoré su menej zapamatatelne alebo menej emocionalne.

e Heuristikou dostupnosti teda vieme vysvetlit, pre¢o l'udia precenuju
pravdepodobnost udalosti, ako su napr. letecké havarie alebo utoky zralokov. Tieto
udalosti totiz typicky dostnu vela medialneho pokrytia, a tak su v paméti znacne
“Zivé”. Podobne maju ludia tendenciu precenovat vyskyt veci, ktoré dokazu lahko
vylovit z paméte, pretoze svoje usudky tvoria prave na zaklade takejto dostupnosti.

e Heuristika dostupnosti moze viest k skreslenym usudkom a rozhodnutiam, ak sa
ludia spoliehaju vyluéne na svoju intuiciu a nevenuju ¢as zvazeniu skutocnych
pravdepodobnosti roznych vysledkov. Heuristike dostupnosti mozno celit vedomym
zhromazdovanim dalSich informacii a vyuzitim Statistik.



Pozitivnhe testovanie
hypotéez

Zvazte svoju odpoved na nasledujluce otazky:
1. Suvisi uzivanie marihuany s trestnou ¢innostou?

2. Je u parov, ktoré sa zosobasia v mladom veku vacsia pravdepodobnost, Zze budu mat velké rodiny ako u
parov, ktoré sa zosobasia vo vy$Som veku?

Pri posudzovani otazky na marihuanu sa vac¢sina l'udi zvy&ajne snazi spomenut si na uzivatelov marihuany a
na to, ¢i tito ludia pachaju trestnu ¢innost. Spravna analyza vSak vyzaduje, aby ste si spomenuli na Styri
skupiny ludi: uzivatel'ov marihuany, ktori su delikventmi, uzivatelov marihuany, ktori nie su delikventmi,
delikventov, ktori marihuanu neuzivaju, a nedelikventov, ktori marihuanu neuzivaju.

Rovnaka analyza plati aj pre manzelsku otazku. Racionalne posudenie toho, ¢i ti, ktori sa Zenia mladi, maju
vacsiu pravdepodobnost, ze budu mat velké rodiny ako ti, ktori sa zosobasia neskér, by zahfalo Styri
skupiny: pary, ktoré sa zosobasili mladé a maju velké rodiny, pary, ktoré sa zosobasili mladé a maju malé
rodiny, pary, ktoré sa vzali starSie a maju vel'ké rodiny a pary, ktoré sa zosobasili starSie a maju malé rodiny.

V skuto¢nosti vzdy existuju najmenej Styri samostatné situacie, ktoré je potrebné zvazit pri posudzovani
suvislosti medzi dvoma udalostami, za predpokladu, ze kazda z nich ma len dva mozné vysledky. Nase
kazdodenné uvazovanie vSak tuto skutoénost bezne zanedbava. Namiesto toho intuitivne pouzivame pri
testovani hypotéz selektivne udaje - teda napr. pripady, v ktorych je pritomna premenna, ktora nas zaujima
(napr. uzivanie marihuany alebo skoré manzelstvo).



Konfirmacneé skreslenie

Proces posudzovania ¢asto uz zaciname so sklonom dospiet k uréitému zaveru. Nechame nase rychle,
intuitivne myslenie systému 1, aby nam navrhlo zaver a potom k tomuto zaveru dospejeme bud tym, ze
obideme proces zhromazdovania a integracie informacii, alebo tym, ze zmobilizujeme myslenie systéemu 2 a
vymyslime argumenty, ktoré podporuju nas “predzaver”. Nase argumenty preto budu selektivne a skreslené:
budeme mat tendenciu selektivhe zhromazdovat a interpretovat dékazy v prospech usudku, ktorému uz
verime alebo si zelame, aby bol pravdivy.

Ked si zatneme uvedomovat pascu potvrdzovania svojho nazoru, zistime, Ze prenika do vSetkych
rozhodovacich procesov. Ked sa o nie€om predbezne rozhodujete (napr. ¢i kupit auto, prestahovat sa, vybrat
si zamestnanie), hladate si pred kone¢nym rozhodnutim informacie, ktoré vase rozhodnutie podporuju?
Vacsina l'udi to robi. NajuzitoénejSie poznatky vSak paradoxne poskytne hl'adanie protichodnych informacii.

Niektoré Usuky tiez robime tzv. afektovou heuristikou: l'udia si vyberaju svoje zavery na zaklade svojich
pocitov. Na politikoch, ktorych mame radi, sa nam paci vacsina veci a na politikoch, ktorych nemame radi, sa
nam nepaci dokonca ani ich vzhl'ad a hlas. To je jeden z dévodov, preco biznisy tak usilovne pracuju na tom,
aby sa ich znacka asociovala s pozitivnymi pocitmi. Profesori si ¢asto vSimnu, ze v roku, ked dostanu dobry
feedback za vyuébu, Studenti tiez vysoko hodnotia u¢ebnu literaturu. V roku, ked Studenti nemaju profesora
radi, davaju totoznej literatlre nizke hodnotenie.

Rovnaky mechanizmus funguje aj vtedy, ked do toho nie su zapojené emdcie: bez ohladu na skuto¢né
dbévody vasho presvedcenia budete mat sklon prijat akykol'vek argument, ktory toto presved&enie podporuje,
aj ked'je pochybny.



Psychologické ukotvenie

THINK OF A TWO DAGIT NUMBER?

* JemnejSim prikladom skreslenia zaveru je efekt ukotvenia. (1 1 ( 99 )
Psychologické ukotvenie mdéze nastat napr. vtedy, ak mate za .
ulohu odhadnut nie€o, ¢o presne odhadnut neviete, napr. cenu - 4-,/

flase neznameho vina. U&astnici takychto $tddii su typicky
poziadani, aby zapisali napr. posledné dve &islice svojho rodného
Cisla a uviedli, ¢i by za flasu zaplatili tuto sumu. Potom je ich

ulohou uviest maximalnu sumu, ktoru by boli ochotni za vino ¢ ' i
zaplatit. Vysledky ukazuju, ze rodné &islo ovplyvni koneénu kupnu NOW, HOW MUCH WILL YOU BID FOR THIS WINE?
cenu, hoci toto Cislo je (prirozdene) Uplne irelevantné. V jedne; e ; $80‘3
studii l'udia, ktorych ¢€isla generovali vysoké ukotvenie (viac ako 630 [ (_ o
osemdesiat dolarov), uviedli, Ze su ochotni zaplatit priblizne trikrat ‘\ _ AL S
viac ako ludia s nizkym ukotvenim (menej ako dvadsat dolarov). ‘ $ | £)

o Ukotvenie je mimoriadne silny efekt a Casto sa zdmerne vyuziva §|

pri vyjednavani. Ci uz sa dohadujete na trhovisku, alebo sedite pri

zlozitej obchodnej transakcii, pravdepodobne mate vyhodu, ked Victim of anchoring taas
date svoj navrh ako prvy, pretoze druha strana za¢ne prirodzene

premyslat o tom, ¢i by vasa ponuka mohla byt primerana. Ludia

sa vzdy snazia dat zmysel tomu, ¢o pocuju; ked sa stretnu s

nepravdepodobnym ¢&islom, automaticky hladaju moznosti, ktoré

by jeho nepravdepodobnost znizili.



Psychologické ukotvenie

» Psychologické ukotvenie je kognitivne skreslenie, ktoré sa tyka tendencie l'udi sa pri Usudkoch a
rozhodnutiach az prili§ spoliehat na prvu informaciu, ktord dostanu (,kotva“). Ludia totiz zvyknu pouzivat
kotvu ako referenény bod a potom upravovat svoje odhady alebo Uusudky na zaklade tejto pociatocnej
hodnoty, a nie zvazovat vSetky relevantné informacie.

e Pociato¢na hodnota ma na finalny odhad velky vplyv a tak v doésledku ukotvenia ludia zvy&ajne déjdu k
zasadne inym hodnotam pri pouziti inych pociatoénych hodnét. Odhady su tak skreslené smerom ku kotvam.

» Ak je napriklad niekto poziadany, aby odhadol cenu auta a predajca uvedie prehnane vysoku pociato¢nu
cenu, ¢lovek mdéze svoj odhad upravit na nizSiu cenu, avSak jeho odhad bude typicky stale vyssi ako je
skuto¢na cena auta. Pri vyjednavaniach tak mdze ukotvenie vyuzit strana, ktora dava ponuku ako prva.

Estimates of task completion time Real completion times in seconds
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Nadmerna koherencia

Precitajte si opis kandidata na manazérsku poziciu. Opis pozostava zo
Styroch pridavnych mien, z ktorych kazdé je napisané na kartiCke. Balicek
kariet bol prave zamieSany. Na prvych dvoch kartach su tieto dva opisy:

Inteligentny, vytrvaly.

Bolo by rozumné pozastavit svoj usudok do chvile, kym nebudu
informacie uplne, ale to sa nestalo: uz mate hodnotenie kandidata a je
pozitivne. Tento Usudok sa jednoducho stal. Nemali ste nad tymto
procesom ziadnu kontrolu a pozastavenie usudku neprichadzalo do
uvahy.

Dalej si vytiahnete posledné dve karty. Tu je teraz cely opis:
Inteligentny, vytrvaly, prefikany, bezohl'adny.

Vase hodnotenie uz nie je priaznivé, ale nezmenilo sa dostatocne.



Nadmerna koherencia

Na porovnanie si vezmite nasledujuci opis, ktory by mohol vzniknut pri inom
zamieSani bali¢ka:

Bezohladny, Prefikany, Vytrvaly, Inteligentny.

Tento druhy opis sa sklada z tych istych pridavnych mien, avsak - vzhl'adom na
poradie, v akom su uvedeneé - je zjavne ovela menej pritazlivy ako prvy opis. Slovo
Prefikany bolo len mierne negativne, ked nasledovalo po Inteligentny a Vytrvaly,
pretoze sme stale verili (bezdévodne), ze umysly manazéra by mohli byt dobré. Ked
vS§ak nasleduje za slovom Bezohladny, slovo Prefikany je hrozné. V tomto kontexte
uz vytrvalost a inteligencia nie su pozitiva: robia zleho ¢loveka eSte nebezpecnejsim.

Tento experiment ilustruje nadmernu koherenciu: rychlo si vytvarame konzistentné
dojmy, ale menime ich pomaly. Potvrdzovacie skreslenie - ta ista tendencia, ktora
nas vedie k tomu, ze ked mame predsudok, uplne ignorujeme protichodné dékazy -
sposobilo, Zze sme naslednym udajom pripisovali mensSiu dolezitost, nez by sme
mali. (Iny termin na opis tohto javu je halo efekt, pretoze manazér bol hodnoteny v
pozitivnej "aureole" prvého dojmu).



Skreslenie spatneho
pohladu

Pri pohlade do minulosti [udia neustale zveli€uju to, ¢o sa dalo o¢akavat a predvidat. Nielenze
maju tendenciu pozerat sa na to, ¢o sa stalo, ako na nie€o nevyhnutné, ale tiez maju pocit, ze to
bolo ,relativne nevyhnutné“ este predtym, ako sa to stalo.

Ludia napriklad veria, ze ostatni mali byt schopni predvidat svoje neuspechy. Tiez si nespravne
paméataju svoje vlastné predpovede a pri pohlade na minulost zveli€uju to, ¢o vedeli predvidat.
Maju tendenciu najst vzory v nahodnych udalostiach a potom ich kauzalne vysvetlovat.
Vysledkom spojenia nadmernej sebaddvey a spatného pohladu je veta ,ja som to vedel”.

Napriklad kazdy der po uzatvoreni akciovych trhov “odbornici” v médiach s velkou sebaistotou
vysvetluju, preco trh konal tak, ako konal. Posluchac si z toho méze vyvodit nespravny zaver, ze
spravanie trhu sa da predpovedat.

Spéatny pohlad zavisi od pamati a pamét je omylna. Vytahovanie spomienok z paméti je proces, v
ktorom ide o akusi rekonstrukciu. Hoci to neznamena, ze spomienky su vzdy nespravne, pri
pohlade do minulosti by sme mali byt opatrni.

CEO s (nahodnym) uspechom: flexibilny, metodicky, rozhodny.

Rovnaky CEO s (nahodnym) zlyhanim: zmateny, rigidny, autoritarsky



TaBLE 2-2 Summary of the Twelve Biases Presented in Chapter 2

Bias Description

Biases Emanating from the Availability Heuristic

1. Ease of recall Individuals judge events that are more easily recalled from
memory, based on vividness or recency, to be more numerous
than events of equal frequency whose instances are less easily

recalled.

2. Retrievability Individuals are biased in their assessments of the frequency of
events based on how their memory structures affect the search
process.

Biases Emanating from the Representativeness Heuristic

3. Insensitivity to base rates When assessing the likelihood of events, individuals tend to
ignore base rates if any other descriptive information is
provided—even if it is irrelevant.

4. Insensitivity to sample size ' When assessing the reliability of sample information,
individuals frequently fail to appreciate the role of sample size.

5. Misconceptions of chance Individuals expect that a sequence of data generated by a
random process will look “random,” even when the sequence is
too short for those expectations to be statistically valid.

6. Regression to the mean Individuals tend to ignore the fact that extreme events tend to
regress to the mean on subsequent trials.

7. The conjunction fallacy Individuals falsely judge that conjunctions (two events co-
occurring) are more probable than a more global set of
occurrences of which the conjunction is a subset.

Biases Emanating from the Confirmation Heuristic

8. The confirmation trap Individuals tend to seek confirmatory information for what they
think is true and fail to search for dlsc()nﬁrnmt()rv evidence.

9. Anchoring Individuals make estimates for values based upon an initial
value (derived from past events, random assignment, or
whatever information is available) and typically make
insufficient adjustments from that anchor when establishing a
final value.

10. Conjunctive- and Individuals exhibit a bias toward overestimating the probability
disjunctive-events bias of conjunctive events and underestimating the probability of
(llsjunctwe events.

11. Overconfidence Individuals tend to be overconfident of the infallibility of their
judgments when answering moderately to extremely difficult
questi()ns.

12. Hindsight and the curse After finding out whether or not an event occurred, individuals

of knowledge tend to overestimate the degree to which they would have

predicted the correct outcome. Furthermore, individuals fail to
ignore information they possess that others do not when
predicting others” behavior.




Averzia k stratam

psychologies do behavioralnej ekonomie,” Daniel Kahneman

Efekt vlastnictva

Klam utopenych nakladov
Status quo skreslenie
Dispozi¢ny efekt
Ramcovanie

Negativity bias

M

TAN

Feom
LOSS

e Koncept averzie k stratam je urcite najvyznamnejSim prispevkom

| Tersveg

Sk\N




Negativity bias

o Skreslenie negativity znamena, Ze pri rovnakej intenzite maju negativne javy
(napr. neprijemné myslienky, emocie alebo socialne interakcie, Skodlive/
traumatické udalosti) vacsi vplyv na psychicky stav ¢loveka ako neutralne
alebo pozitivne javy.

e Inymi slovami, na spravanie ¢loveka bude mat nieCo velmi pozitivhe vo
vSeobecnosti mensi vplyv, ako nieCo rovnako emocionalne, ale negativne.

e Skreslenie negativity bolo pozorované v roznych kognitivnych procesoch,
napr:

e vytvaranie si dojmov a hodnoteni o niekom/nieCom
e pozornost, ucenie a pamat

e rozhodovanie za rizika



Efekt viastnictva

e Efekt vlastnictva v podstate hovori, ze l'udia maju
tendenciu vlozit viac usilia do toho, aby si ponechali
nieco, ¢o uz vlastnia, ako do Usilia to isté ziskat.

e Efekt vlastnictva sa da dobre vysvetlit pomocou
prospektovej teorie, ktora predpoklada, ze pozorovanu
asymetriu spésobuje averzia k strate.

o Efekt mdézeme ukazat prostrednictvom ocenovania -
maximalna ochota l'udi zaplatit (willingness to pay) za
nadobudnutie predmetu je zvyCajne nizsia ako
najmensia suma, ktoru su ludia ochotni
prijat (willingness to accept), aby sa tohto predmetu
vzdali. A to aj v pripade, ze k predmetu nemaju ziaden
vztah a ziskali ho doslova pred par minutami.

Not mine Mine

e Druhym sposobom ako efekt ukazat, je pouzit
mechanizmus vymeny - ludia, ktori dany predmet
vlastnia sa zvy&ajne zdrahaju vymenit ho za iny
predmet podobnej hodnoty.



Klam utopenych nakladov

e Klam utopenych nakladov (Sunk Cost Fallacy) opisuje tendenciu pokracovat v nejakom
konani, ak sme uz do neho investovali ¢as, Usilie alebo peniaze, a to nezavisle na tom,
Gi sucasné benefity este stale prevazuju nad nakladmi alebo uz nie.

e Z ekonomického hl'adiska su utopené naklady take, ktoré uz boli vynalozené a nemozno
ich ziskat spat. Preto by nemali byt faktorom nasho su¢asného rozhodovania. Je
iracionalne pouzivat nenavratitelné naklady z minulosti ako dévod na prijatie dnesného
rozhodnutia. Ak chceme postupovat racionalne, mali by sme brat do uvahy iba buduce
naklady a benefity.

e Klam utopenych nakladov inymi slovam znamena, ze robime iracionalne rozhodnutia,
pretoze zohl'adriujeme iné veci ako iba aktualne alternativy. Omyl ovplyviriuje mnoho
r6znych oblasti nasho zivota, a vedie k suboptimalnym vysledkom - napr. rozhodnutie
zostat s partnerom, aj ked sme nestastni, pretoze sme do neho uz investovali roky
zivota, alebo rozhodnutie pokragovat v renovacii starého domu (kedze sme uz
investovali) aj ked by bolo lacnejSie kupit si novy.

e https://www.theguardian.com/money/1999/nov/26/workandcareers1



https://www.theguardian.com/money/1999/nov/26/workandcareers1

Nedostatocne vyhladavanie

rizika
Predstavte si, ze ste vSetci manazérmi v tej istej spoloCnosti.
Kazdy z vas Celi nasledujucej investiCnej prilezitosti.
e 50% Sanca, ze ziskate 2 miliony EUR
e 50% Sanca, ze stratite 1 milion EUR
ISli by ste do toho?

A Co tak pozriet sa na “big picture”?

Co by chcel, aby ste urobili, v4§ CEO?



Status quo skreslenie
(a efekt predvolieb)

. , e Ak mate na vyber z mnohych
\ moznosti a nemo&zete venovat
. \ ¢as a energiu ich dokladnému
c | | \ vyhodnoteniu, alebo ak si nie ste
- | \_ isti, Co robit, ¢o je najlepsie
X | ..-;‘. v ‘AN v v
Bk \J riesenie”? Neurobit nic.

R . predpokladat, ze l'udia sa budu
b ~— Casto drzat status quo, nezavisle
N -“\ ~8) na tom, Ci ide o hlboko
—~— " zakoreneny historicky status quo,
—— alebo o stav, ktory je zvoleny
' / relativne svojvolne. NieCo zmenit
totiz znamena riskovat stratu.

7 \\ * Vo vseobecnosti by sme mal

1
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