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Abstract

The human mind is set to make decisions with the smallest cognitive effort and therefore
decide in speedy manner. Such decision-making has been beneficial for most of the human
existence, where the decision-making dilemma stood mostly between "run away" or "fight",
and it was essential to decide as quickly as possible. That's why the human brain is set to
make your decision as simple as possible. However, we currently still need to make quick
decisions, not as important as in the past thought, but it more depends on the quality of our
decisions. Nevertheless, achieving a good understanding of people is preventing certain
characteristics of our thinking, which behavioral economics calls behavioral prejudices.

The aim of this paper is to introduce individual behavioral prejudices and to describe
their influence on human thinking and decision making. If human capital is to develop across
societies, we can not rely only on knowledge acquisition, but also on the development of our
ability to understand the acquired knowledge and to derive qualified decisions from them.
Thus, in the development of human capital, there is a substantial distinction between
acquiring knowledge and skills or competencies. Competent person is the one who has not
only knowledge but can apply the knowledge to solve a particular problem. A competent
person can identify mistakes, learn from them, and prevent repeating these errors in the future.
At the same time, the competent person is able to pass on this knowledge, which will increase
intergenerational connections.
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Uvod
Lidsky kapital je v soucasnosti nejvyznamnéjSim faktorem hospodaiského ristu a lze se

domnivat, Ze jeho vyznam bude stoupat i v budoucnu. S timto vyvojem je spojena jedna
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zasadni skutecnost a to nutnost soustavného vzdélavani i béhem vykonu povoléni. Diky
vyvoji telekomunikacni a informacnich technologii a globalizaci, se nové mysSlenky a
poznatky §ifi takovou rychlosti, Ze ziskany lidsky kapital velmi rychle zastardva. Zaroven se
lze setkat s preinformovanosti, kdy diky internetu lze velmi snadno ziskat velké mnozstvi
informaci, které ovSem maji riiznou relevanci a validitu, coz zplisobuje velkou kognitivni a
¢asovou naro¢nost na jejich vyhodnoceni. Pfistup a ziskani informaci je velmi snadny, proto
by rozvoj lidského kapitalu nemél smefovat primarné na ziskdvani znalosti, ale spiSe na
rozvoj schopnosti tyto poznatky vyhodnotit a implementovat na feSeni konkrétnich probléma.
Lidské vnimani a uvazovani totiz miize byt velmi snadno ovlivnitelné celou ftadou
psychologickych a kognitivnich jevii, diky nimz mtze ¢lovék realizovat Spatnéd rozhodnuti, i
kdyZz ma relevantni a kvalitni informace.

Cilem tohoto textu je ptedstavit jednotlivé behavioralni predsudky a popsat jejich vliv
na lidské mysleni a rozhodovani. Pokud ma dochéazet k rozvoji lidského kapitalu naptic
spolecnosti, tak se nelze spoléhat pouze na ziskavani znalosti, ale i na rozvoj schopnosti tyto
ziskané znalosti pochopit a umét z nich vyvozovat kvalifikovand rozhodnuti. Pfi rozvoji
lidského kapitalu je tedy podstatné rozliSovat mezi nabyvanim znalosti a schopnosti ¢i
kompetenci. Kompetentni Cloveék je ten, ktery nejenze disponuje znalostmi, ale dokéze
znalosti aplikovat na feSeni konkrétniho problému. Dokéze identifikovat své chyby, poucit se
z nich a tyto chyby dale neopakovat. Zaroven je schopen tyto poznatky predavat dal§im, coz
zvysi mezigeneracni provazanost.

Teoretickd vychodiska tohoto textu budou vychéazet z odborné literatury vénujici se
problematice behaviordlni ekonomie a behavioralnich financi. Vyuzivat bude poznatky
zejména z praci Daniela Kahnemana, J. Neumanna, O. Morgenstrena, D. Arielyho a J.
Heymanem. Dale pak praci psychologii Davida Dunninga a Justina Krugera, kteii pfisli
s teorii Dunning—Krugerova efektu, vysvétlujici pro¢ lidé s malymi schopnostmi nejsou

schopni rozvoje svého lidského kapitalu v dané oblasti.

1  Behavioralni ekonomie

Behavioralni ekonomie je jednim z nové se rozvijejicich ekonomickych smért, ktery se na
rozdil od klasické ekonomie, ktera se zaméfuje zejména na externi faktory ovliviujici lidské
jednani, zaméfuje na interni motivy majici vliv na rozhodovani ekonomickych subjekta.
Pticemz za ekonomické subjekty mohou byt v tomto piipadé povazovany i pravnické osoby,

jelikoz jejich jednani je determinovano jednanim lidi, tvoficich tyto organizace. Za interni
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faktory, ovliviiyjici lidské jednani, Ize povazovat kognitivni a emocni faktory, dale pak
socialné-kulturni aspekty lidského zivota.

I kdyz je behavioralni ekonomie povazovana v rdmci ekonomie za pomérné novou
disciplinu, tak jeji pfitomnost 1ze v klasické ekonomii zaznamenat jiz od jejiho vzniku. Za
zakladatele ekonomie, jako veédy, se vSeobecné povazuje Adam Smith, ktery v roce 1776
publikoval své nejzndméjsi dilo Pojednani o podstaté a plivodu bohatstvi narodi. Par let pred
publikovanim svého nejzndméjsiho dila vydal v roce 1759 knihu Teorie mravnich citd, v niz
se zamysli nad moralnimi a psychologickymi aspekty lidského jednani. Jeho soucasnik,
Jeremy Bentham, ktery se vénoval teorii uzitku a byl tak jednim ze zakladatelll neoklasické
ekonomie, kladl velky diiraz na psychologické vlivy pfi vnimani uzitku.

S postupnym rozvojem ekonomie, byly psychologické a emocni aspekty lidského
jednani posunuty do pozadi a to zejména kvuli jejich velké volatilité a Spatné empirické
dokazatelnosti. Hlavni ekonomicky proud zacal pouzivat ptredpoklad racionalniho clovéka,
ktery byl jistou formou zjednoduseni reality a jednalo se tak o snahu pfiblizeni se pfirodnim
védam a poloZeni vétsiho diirazu na empiricnost.

Ptedpoklad racionélniho jednani Clovéka, tedy takového jednani, pfi kterém se ¢lovek
snazi o maximalizaci svého uzitku, byl ¢asto davan do rozporu s kognitivnimi vlivy na lidské
chovani. Naptiklad nositel Nobelovy ceny Herbert A. Simon oznacoval behavioralni aspekty
lidského jednani za projev omezené racionality. ,,VSechny tyto formy iracionality hraji
dualezitou roli v zivoté kazdého z nas, myslim si vSak, Ze je zavadéjici nazyvat je iracionalitou.
Je lepsi je vidét, jako podoby omezené racionality,” ,,Abychom pochopili a mohli piedvidat
lidské chovani, musime se vypofadat s omezenou racionalitou. Tato omezeni pfitom nejsou
ani v nejmensim zfejma, ani dopfedu nemtizeme védét, kde lezi.“ [H. Simon: Human Nature
in Politics, 1985]. Na zaklad¢ tohoto ptedpokladu pak byli kritici racionality ¢lovéka fazeni
k zastancim behavioralni ekonomie. NejznaméjSim kritikem teorie racionalni volby je prave
zminény Herbert Simon, ktery pfiSel s konceptem omezené racionality, tedy tvrzeni, ze lidsky
mozek ma své kognitivni limity, které mu ve vétSin€ piipadl brani v dosazeni optimélniho
rozhodnuti. Do této skupiny lze fadit i Johna Maynarda Keynese za jeho kritiku stadovych
efekti na akciovych trzich a jeho diiraz na iracionalitu trzniho jednani.

Méame za to, ze behaviordlni ekonomie neni v rozporu s teorii racionalni volby.
Behavioralni ekonomie pouze rozSifuje faktory, které je nutno brat v potaz, pfi hodnoceni

maximalniho uzitku. Clovek se vzdy snazi o maximalizaci svého uzitku, tedy 1ze konstatovat,
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ze vzdy jedna racionalné. Ovsem ne vzdy se mu dafi dosdhnout maximalniho uzitku, 1 kdyz se
0 to snazi.

Za zakladatele behavioralni ekonomie, jako samostatného ekonomického proudu lze
povazovat izraelské psychology Daniela Kahnemana a Amose Tverského, ktetfi v roce 1979
publikovali ¢lanek Prospektova Teorie: Analyza rozhodnuti za rizika. [D. Kahneman, A.
Tversky, 1979]. Za tento ¢lanek obdrzel Daniel Kahneman v roce 2002 Nobelovu cenu za
ekonomii. To pomohlo behaviordlni ekonomii k tomu, aby byla zafazena do hlavniho
ekonomického proudu.

Ovsem Tversky a Kahnemann nebyli prvni, ktefi zpochybiiovali teorii ocekédvaného
uzitku. Jiz vroce 1953 na patizské konferenci vystoupil francouzsky matematik Maurice
Allais [Allais, M.; 1953], ktery na zaklad¢ svého experimentu prokazal, ze se lidé podle teorie
ocekavaného uzitku nechovaji. Na tento experiment navazali dalsi, ktefi potvrdili neplatnost
axiomu nezavislosti na rozhodovani.[Morrison,D.; 1967][Raiffa, H.; 1968][Allais, M.; Hagen,
0.; 1979]

2  Behavioralni predsudky

Behavioralni ptedsudky lze charakterizovat jako jistou formu zkresleni pfi vnimani
reality a chyby v lidském mysleni. Tyto chyby maji pak vyrazny vliv na lidské rozhodovéani a
vysvétluji tak, pro€ 1idé€, 1 kdyz se chovaji dle zasady racionality, ne vzdy ucini volby vedouci
k maximalizaci jejich uzitku. Pfestoze maji vyznamny vliv na lidské rozhodovani, je pro
konkrétniho cloveéka velice obtizné si tyto chyby pfi svém jednani uvédomit. Tento jev
podrobnéji vysvétluje Dunning-krugerav efekt.

Je tieba si uvédomit, ze behavioralnich predsudki je celd fada a i kdyz do jisté miry
pusobi na kazdého ¢loveka, tak mira plisobeni je u kazdého ¢lovéka jind a 1i8i se i u kazdého
behaviordlniho pfedsudku. Respektive u kazdého jedince maji vyraznéjsi vliv jiné
behavioralni pfedsudky. Zaroven lze konstatovat, ze ¢im jsou lidé inteligentnéjsi a

vzdélanéisi, tim méné danym chybam podléhaji.

2.1 Afektivni heuristika
Afektivni heuristika je chyba v lidském mysleni, kdy ¢lovék jedna pod vlivem emoci. Emoce
jsou nedilnou soucésti lidské psychiky a vzdy budou lidské jedndni do néjaké miry
ovliviiovat. Dtilezité ovSem je, aby toto ovlivnéni nebylo fatélni.

Nepochybné¢ kazdy c¢lovek v zivoté zazil situaci, kdy jeho jednani a vnimani bylo
ovlivnéno momentalnim emoc¢nim rozpolozenim. Kupiikladu euforie zplisobuje podcenovani
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rizika, kdezto deprese naopak jeho preceniovani. Miru dopadu afektivni heuristiky se pokusil
dokazat Dan Ariely [D. Ariely 2006] na behaviordlnim experimentu. Vzal skupinu studentii a
dal jim dotaznik, kde byly otdzky tykajici se sexudlnich preferenci, bezpecnosti pii sexu a
moralniho jednani ve vztahu k sexu. Studenti na tyto otazky odpovidali ve dvou situacich.
Jednak ve Skole a jednak doma, kdy méli za kol se sexudln€ vzrusit a pak odpovidat.
Ukazalo se, ze pii vzruSeni byli studenti v priméru o 72 % ochotné&jsi pfistoupit na riizné
sexualni praktiky. O 135,8 %! by byli ochotn&jsi dopustit se nemoralniho jednani a o 25 %
ochotnéjsi riskovat co se tyce bezpecnosti. Tento piiklad se tyka sexudlniho vzruSeni, ale da
se predpokladat, Ze i ostatni emoce maji na lidské jednani podobny dopad.

Afektivni heuristika je velmi Casto pouzivana pfi manipulaci, kdy se jedna strana snazi o
prosazeni svého nazoru. Lze to vidét kupiikladu pii souasné migracni situaci, misto apelu na
rozum je apelovana na city lidi. VSichni jsme vidéli fotku utonulého chlapecka, vyvoléavajici
v analogii pfedstavu o vlastnim mrtvém ditéti, nebo ditéti z vlastni rodiny. Presto, ze

pravdépodobnost, zZe by se dostalo nase dité do podobné situace, je prakticky nulova.

2.2 Kognitivni snadnost

Kognitivni snadnost je jeden znejvyznamnéjSich behavioralnich pfedsudkd, ktery svym
smyslem zastituje mnohé dalsi. Cela fada behavioralnich pfedsudkt se dala zatadit do skupiny
chyby kognitivni snadnosti. Podstata toho jevu vychazi z faktu, ze kazdé rozhodovani nese
uritou miru kognitivni naroc¢nosti, védomého usili a vyzaduje ¢as. To mlizZeme nazvat
naklady na dosazeni rozhodnuti ¢i zpracovani informace a mySlenky. Na n¢ktera rozhodnuti
vynakladame malé néklady. Kuptikladu rozhodnout se, zda si ddmé& ¢aj nebo kavu, ale n¢ktera
rozhodnuti stoji vice ndkladi, kupiikladu rozhodnout se, zda se stat zaméstnancem nebo zacit
podnikat. Jaky obor studovat. Zde ¢lovek pracuje s pojmy, které si 1ze velmi t€zko predstavit.
U rozhodnuti mezi kavou a ¢ajem je volba jednoduchad, ¢lovek vi, jak ktery napoj chutna a tak
mize ulinit kvalifikované rozhodnuti, které nevyzaduje piiliS§ velké nédklady. Ale pfi
mu lépe pijde, co vSe studium jednotlivych obor obnasi a musi umét i odhadnout, jaky obor
mu v budoucnu pfinese to nejlepsi uplatnéni. Naklady na toto rozhodnuti jsou pomérné
vysoké a uzitek z néj plynouci je nejisty a v hodné vzdalené budoucnosti. Lidska mysl je
proto nastavena tak, aby si sva rozhodnuti co nejvice zjednoduSovala. Snazi se byt co

nejefektivnéjsi a dospéet s co nejmensimi ndklady k co nejlepSim rozhodnutim.

! Tato vysoka hodnota je do jisté miry nahodnocena odpovédmi na extrémné;jsi otazky, kdy odpovéd ano volilo
malo lidi a tak zvySeni o 1 vyvolalo velkou zménu.
48



Z evoluc¢niho pohledu byl tento piistup uspéSny, protoze po vétSinu lidské existence se
lidé dostavali do pomérné jednoduchych rozhodovacich situaci, které spocivaly v rozhodnuti
,»ute¢ nebo bojuj“ a ve velké ¢asti ptipadii ani nezalezelo na zvoleném rozhodnuti, ale na jeho
rychlosti. Lidsky mozek se tedy snazi jakékoliv rozhodnuti co nejvice zjednodusSit na
nejzékladnéjsi dilemata. V ptirod€ a boji o preziti to bylo efektivni jednani, na rozdil od
soucasného svéta, ktery je mnohem komplexnéj$i a na nase rozhodnuti ma vliv mnohem vice

faktort a disledky nékterych rozhodnuti mohou sahat daleko do budoucnosti.

2.3 Kratkodobé mysleni

Tato chyba je propojena s chybou ptedeslou. Pfemyslet dlouhodobé byva kognitivné
narocné, a proto lidé nepfemysli a neplanuji ptilis dlouhodobé. Kli¢em k uspéchu je prave
dlouhodobé mysleni. Absence dlouhodobého mysleni a tedy i sméfovani byla pticinou zaniku
vSech civilizaci. MiZeme namitnout, ze budoucnost je nejistd, coz je naprostd pravda, ale
drtiva vétSina lidi se ji dozije. Je tedy otazka, zda je racionalnéjsi davat prednost sou¢asnému
uzitku pted budoucim.

Dalsim projevem kratkodobého mysleni je snaha o pteneseni budouciho uzitku do
soucasnosti. Aneb skvélé zitiky uz dnes! Skute¢né feSeni, které by odstranilo pfic¢inu
problému, by trvalo desetileti mozna i staleti. Lidé ale cht¢ji feSeni, které hned odstrani to, co
jim vadi a tak si pfijme feSeni, které jen odstrani symptomy, ale problém zlstane. Lidé cht&ji
okamzité feSeni problému a kdyZz neni mozné, tak piichazi feseni, ktera jen odstrani projevy,

ale problém pifenesou do budoucnosti, kde bude pravdépodobné jeste vetsi.

2.4 Kognitivni nesoulad

Poznani mize byt nejen kognitivné narocné, ale také do jisté miry nepiijemné. Existuje ceské
potekadlo, ze nevédomost je sladka. Neékterd zjisténi mohou u lidi vyvolat tak zvany
kognitivni nesoulad, coz je pocit vnitiniho napéti ¢i rozporu z nove zjisténych informaci. Lidé
Casto maji o néjakém jevu svoji predstavu, kterd se nemusi neshodovat se skutecnosti. Kdyz
jsou pak s danou skutecnosti konfrontovani, tak to v jejich mozku vyvolava kognitivni
nesoulad. Tento pocit je tak nepiijemny, ze se ho lidé snazi néjakym zplisobem zbavit,
naptiklad ignorovanim nepfijemné informace, ¢i piijeti 1zivé nebo zavadéjici informace, ktera
méa dany nepfijemny pocit zmirnit. Kupfikladu pokud cloveék zazil néjakou vyrazné
traumatizujici situaci, byl ob¢€ti nasili ¢i zneuzivani v détstvi, tak se stava, ze ¢loveék danou
udalost z paméti uplné vytésni. Jedna se o zcela pfirozeny obranny mechanismus lidského
védomi. Ov§em podobny mechanismus se neprojevuje jenom u krizovych situaci, pro které se
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vyvinul, ale 1ze s jeho projevy setkat i pti béznych situacich. Klasickym ptikladem mohou byt
studenti a jejich ptriprava na zkousky. Najdou se taci, ktefi si mysli, Ze jsou na zkousku dobie
pfipraveni. V realit¢ tomu tak neni, bud’ nevyvinuli dostate¢né usili, nebo na to nemaji
kognitivni kapacity. Kdyz pak u zkousky neuspéji, jejich mozek se musi vyporadat se dvéma
protichiidnymi informacemi, coz vyvolava v mozku dany nesoulad. Na jednu stranu si mysli,
ze jsou chytfi a latku umi a na druhou stranu neuspéli u zkousky. Tyto dvé informace se
zaroven vylucuji. Pficemz pro ¢loveka je nepifijemné piiznat si, Ze neni tak chytry, jak si
mysli a tak bude hledat jiné vysvétleni, které by jeho nesoulad vytesilo, kuptikladu, Ze si na
n¢j pedagog zasedl.

Nejcastéji se tato chyba projevuje pravé pii sebehodnoceni, kdy lidé, kteti maji malé
schopnosti v néjaké oblasti, je vnimaji jako vétsi, nez ve skutec¢nosti jsou. Kdyz se pak dostavi
selhani, poptipad¢ je nékdo upozorni na jejich neschopnost, tak to u nich vyvold kognitivni

nesoulad. Tomuto jevu se podrobné&ji vénuje dunningiiv-krugertv efekt.

2.5 Potvrzeni
Tento jev vychazi zjevu ptfedeslého. Jednd se o selektivni vnimani reality, kdy lidé
upiednostiiuji informace potvrzujici jejich soucasny postoj. V idedlnim ptipadé by si mél
clovek utvorit nazor a nasledné se rozhodnout na zaklad¢ ziskanych informaci. Le¢ ne vzdy se
tak déje. Vétsina lidi si déla nazor na zakladé prvotniho dojmu a az nasledné hledé informace,
které by ho mély potvrzovat. Pak pti vyhledavani informaci postupuji selektivné. Hledaji
informace, které jejich postoj potvrzuji, ale jiz nezjist'uji informace, které ho vyvraceji. Pokud
se s takovou informaci pieci jen setkaji, maji tendenci podcenovat relevanci téchto informaci.
Jinymi slovy kdyz se ¢lovek setka se dvéma informace, které budou stejné relevantni, pficemz
jedna bude potvrzovat jeho soucasny nazor a druhé tento nazor budou rozporovat, tak bude
vnimat jako relevantnéjsi tu, ktera jeho postoj potvrzuje a umensovat relevanci té druhé.

Lidé trpici touto chybou maji tendence vytvaiet socialni bubliny, kdy se obklopuji lidmi
s podobnymi nazory a vzajemné se utvrzuji ve svém piesvédCeni a zaroven pak maji pocit, Ze
jejich pohled na svét je ve spoleCnosti prevazujici. Problém je to tieba u politikii nebo ve
vedeni firem, kdy se politici a vysoci manazefi obklopi poradci, ktefi maji podobné ndzory a
souhlasi s nimi a tim se Casto pfipravi o opacny pohled na jakoukoliv problematiku. Kritické

mysleni je zdrojem pokroku, ale k tomu je prave tieba komparace riiznych pohledt na véc.
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Problém pfi rozvoji lidského kapitalu je pak ten, ze lidé nemaji vSeobecny rozhled a
jsou zaméfeni jen na jednu stranku problematiky, pfi€emz ignoruji nehodici se fakta.

Nemohou pak informace vnimat kontextualné.

2.6 Extrémni mysleni

Extrémni mysleni a extrémismus z néj plynouci je v posledni dobé¢ velmi diskutovanym
tématem. Tento jev také spadd do kategorie kognitivniho nesouladu. Projevem extrémniho
mysleni byva nekriticky pohled na urcité jevy jako je v soucasné dobé tfeba migrace, kdy
jedni migraci vnimaji jako naprosto Spatnou a jini jako naprosto dobrou. Takovi lidé pak
chtéji 1 extrémni feSeni, kdy jedni by nejradéji uplné¢ uzavieli hranice a jini by zase pfes
hranice pustili kazdého, kdo bude chtit. Jedni jsou nekriticti zastdnci Evropské unie, jini zase
neptiznaji Evropské unii jedinou zasluhu.

Kdyz se c¢lovék v néjakém extrému zklame, tak se Casto misto revize chyb uchyli
k druhému extrému. Pficemz kazdy extrém je Spatny. Pfed prvni svétovou valkou ve
spolecnosti prevladala touha po valce, kterd vyustila v prvni svétovou valku. Tento extrém
vedl k ni¢ivé vdlce a ucastnici ji byli tak otfeseni, Ze se uchylili k druhému extrému, zabranit
valce za jakoukoliv cenu, (politika appeasementu) coz opét vedlo k valce. Kdyby se mocnosti
nebaly rozpoutani dalsi valky a razné zakrocCily, nemuselo k druhé svétové valce dojit. Stejné
tak obdobi po prvni svétové valce bylo charakteristické vyraznym, az extrémnim
nacionalismem, coz mélo vliv na rozpoutani druhé svétové valky. Povalecné obdobi az do
soucasnosti je zase charakteristické druhym extrémem a to je potirdni vlastenectvi, ba snaha
postavit ho mimo zdkon a to povede zase k valce. Pficemz rozumny zplsob je pouzit
vlastenectvi k asertivnimu sebeprosazeni a obran¢, ale ne k ospravedlnéni utlaku jinych.
Kazdy extrém je Spatny.

Tyto extrémni postoje maji dopady na vnimani reality. Napiiklad kdyz se dva lidé
koukaji na stejny zapas, piicemz kazdy je zarytym fanouskem jiného klubu. Pokud dojde ke
sporné situaci, tak 1 kdyz oba sledovali stejny zépas a vidéli to samé, tak jeden bude
piesvédceny, Ze doslo k poruseni pravidel a druhy, Ze nikoliv. Nejde o to, Ze by jeden lhal, ale
o to, ze oba vnimaji tu samou véc rozdiln¢ diky jejich postojim.

To se pak pfenasi do vysSich rovin, tfebas do hleddni schody na urovni politiky ¢i
mezinarodni vztaht, kdy lidé jednu a tu samou véc vnimaji rozdiln€. Pak Ize jen t€zko najit
shodu. Naptiklad ustupek uzemi bude jedna strana vnimat jako pfehnany a druhd jako

nedostate¢ni.
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Extrémni mysleni také projevuje predpokladem extrémniho vyznéni mySlenek. Pokud
clovek prohlasi, Ze by cizinci neméli mit stejnd prava jako obc¢ané nebo Ze bychom si méli
vice hajit své z4jmy, tak je hned povazovan za rasistu a nejradsi by vSem ostatnim udélal to,
co Fasisté Zidim. Na druhou stanu kdyZ nékdo fekne, Ze bychom méli vice pomahat je hned
povazovan za podporovatele migrace. Tedy kdyz nékdo piijde se stfizlivym pohledem na
problematiku, ktera bude mit néco zobou extrémil, bude povazovan zastanci kazdého
extrému za zastance extrému opacného.

Projevem extrémniho mysleni mtize byt i tak zvana past stoprocentnosti. Lidé maji
tendenci nékteré jevy vnimat jako stoprocentni. Jenze nic neni stoprocentni, dokonce i1 jedna
plus jedna nemusi byt vzdy dvé.? Nékdy ale lidé maji pocit, Ze kdyz na tento fakt poukazi,
ptfipadné uvedou piiklad, kdy dané tvrzeni v jednom ze sta ptipadl neplatilo, tak ho vyvratili,
coz neni spravny usudek. Pfi rozhodovani neni podstatna stoprocentni platnost daného

tvrzeni, protoze pak bychom nemohli tvrdit nic, ale to, Ze plati ve vétsSiné ptipadu.

3  Dunning -Krugeriiv efekt

Jedna se o pomérné novou studii, kterou publikovali v roce 1999 David Dunning a Justin
Kruger. Tato studie zkouma rozpor v lidskych schopnostech a zptisobu, jak je lidé vnimaji.
Dunning a Kruger provedli experiment, pfi némz vzali S§kalu dobrovolnika s rozdilnymi
schopnostmi. Pozadali je, aby si udélali fadu testi zaméfenych na riizné schopnosti, logiku,
znalosti, gramatiku atd... Poté rozfadili dobrovolniky od nejhorsiho po nejlepsi podle toho,
jakych vysledk dosahli. Nasledné byli Gcastnici testu pozadani, aby sami zhodnotili sviij
vykon v daném testu ve vztahu k ostatnim Ucastnikiim, tedy zda se domnivaji, jestli jejich
vysledky budou spadat do kategorie téch podprimeérmnych, primérnych, ¢i nadprimérmych.

Vysledek byl nasledujici:

2 Viz Bannarch-tarského paradox.
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Graf 1 a 2: Realné vysledky testu spolu se sebehodnocenim tcastniki testu pired a po revidaci
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Zdroj: Kruger, Justin, and David Dunning. "Unskilled and unaware of it: how difficulties in recognizing one's
own incompetence lead to inflated self-assessments.

V grafu 1 lze vidét, jaky byl vysledek. Na vodorovné ose jsou Ucastnici sefazeni od
nejméné schopnych po ty nejschopnéjsi. Na svislé ose hodnoty dosazenych vysledkd.
Svétlejsi kiivka ukazuje, jakych skutecnych vysledkli Ucastnici testu dosahli. Plnd kiivka
ukazuje, jak ucastnici sami ohodnotili své vysledky. Uz z prvniho pohledu je patrny velky
nepomé&r mezi skutecnymi a domnélymi vysledky téch nejméné schopnych tcastniki. Ovsem
¢im lepsi vysledky, tim se rozdil mezi skute¢nymi a domnélymi vysledky zmensuje. U téch
nejvice schopnych jedincti jsou skutecné vysledky dokonce lepsi, nez ty domnélé. Miizeme
tedy z toho vyvodit, Ze schopné&jsi lidé jsou 1 1épe schopni ohodnotit své schopnosti. Tento
efekt Ize pozorovat ve vSech oborech 1 napti¢ vékovymi a narodnostnimi skupinami.

Zajimavé zjisténi je i1 fakt, Ze ti nejschopnéjsi své schopnosti podceiiuji. OvSem neni to
proto, Ze by nedokézali své schopnosti relevantné zhodnotit, ale diky tomu, Ze podle sebe
hodnoti ostatni tcastniky a tim je preceniuji. Kazdy, kdo nékdy néco vysvétloval a posléze
testoval znalosti posluchace, tak se setkal stim, Ze od ostatnich oCekaval lepsi vysledky.
Clovék schopny v dané oblasti mé dostateéné dovednosti a znalosti, diky kterym je pro néj
feSeni pripadnych problémt, ¢i ukolli velmi snadné a véfi, Ze ostatni jsou podobné schopni,
Cislo 2. Pozadali ucastniky z nejnizsiho a nejvyssi kvartilu, aby se sezndmili s vysledky
ostatnich ucastnikid experimentu. Tim ziskali povédomi o tom, jak si na tom stoji ostatni. Poté
pozadali, aby revidovali své rozhodnuti o vlastnich schopnostech. Vysledek je vidét ve
druhém grafu. Zatimco ti nejschopnéjsi upravili své sebehodnoceni tak, Ze se vice blizilo

realité, ti nejméné schopni své sebehodnoceni témet nerevidovali.

53



Neschopni lidé v daném oboru trpi nasledujicimi chybami:

1. Jejich neschopnost jim brani dosdhnout dobrych vysledku.

2. Diky své neschopnosti nejsou schopni rozpoznat svoji neschopnost.

3. Kviili tomu, ze si nejsou védomi své neschopnosti a svych chyb, nemohou se z nich poucit
a tim jsou nuceni k jejich opakovani.

4. Jelikoz nejsou schopni poznat svoji chybu a ziji v iluzi o svych schopnostech, tak kdyz jsou
konfrontovani se svymi Spatnymi vysledky, maji tendenci svadét sva Spatna rozhodnuti na
externi faktory.

5. Pokud nemaji dostatecné schopnosti pro kvalitni rozhodovani, tak jsou ve svém jednani
velmi snadno ovlivnitelni.

Zamémé se v textu mluvi o schopnostech, nikoliv o inteligenci’. Inteligentni lovék
miZe mit vysoké IQ* a mit vyrazné schopnosti v riiznych védnich oborech, ale tito lidé mivaji
malé EQ a diky tomu byvaji neschopni naptiklad v socialnich interakcich. Tedy nezélezi na
celkové inteligenci ¢loveka, ale na jeho konkrétnich schopnostech v daném oboru.

Mén¢ uspésni, ktefi si nejsou védomi pravé priciny své netispésSnosti, stale trpi iluzi, ze
si vlastn€ pocinaji dobie a maji tendenci si své Spatné vysledky vysvétlovat vnéjSimi faktory.
Jako napiiklad mtizeme uvést: ,,Vytahl jsem si $patnou otazku. Séf si na mne zasedl v praci.®
Je dulezité tici, ze n¢kdy tyto vnéjsi faktory mohou sehrat roli. Je ovsem dulezité rozlisit, kdy
je to relevantni a kdy nikoliv. Pokud jsou tyto faktory stdlé¢, nebo Casté, je nasnadé si
uveédomit, ze se jedna pouze o vymluvu. Pokud si ¢lovék jednou vytahne Spatnou otazku a
diky tomu dosdhne Spatnych vysledkti u zkousky, jednd se o ndhodu, kterou nelze ovlivnit.
Ovsem, pokud si ji podle svého zdani vytdhne pokazdé, tak to muze brat jako indikator, Ze je

pod vlivem Dunnin-Krugerova efektu.

Zavér

Smysl rozvoje lidského kapitalu jiz nespociva pouze v ziskdvani znalosti a informaci, ty jsou
diky modernim technologiim velmi snadno dostupné, ale hlavné rozvoj clovéka. Jeho
duSevnich a mentalnich schopnosti. Jiz neni potfeba ucit se zpaméti spousty dat a informaci,
jako to bylo jesté pred par desetiletimi. Pfed vynalezem internetu a chytrych telefonti bylo
ziskavani potiebnych informaci velmi narocné a spojeno s vyraznymi naklady obé&tované

piilezitosti. Clovék musel jit do knihovny a tam pracné hledat potiebnou informaci. Dneska

31 kdy?Z nizka inteligence vede k vét$i miFe neschopnosti.
41Q: Inteligenéni kvocient. EQ: Emoéni kvocient.
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toho jsme schopni za zlomek casu. Sta¢i vyndat mobilni zafizeni a zadat do vyhledavace
pottebné slovo. Tedy jiz neni divod ucit se nekteré véci zpaméti, ale zamétit se na schopnost
informaci zpracovat a pouzit na feSeni konkrétnich problému. RozliSit nedivéryhodné od
daveéryhodnych a snizit tak moznost manipulace.

Hlavnim pifinosem tohoto textu je poukazani na vyznam rozvoje kognitivnich
schopnosti ¢lovéka pfi nabyvani a rozSifovani lidského kapitdlu. V souCasnosti je pozornost
zamétena hlavné zptistupnéni znalosti, ale jiz nikoliv na jejich pochopeni a implementaci do
védomi ¢loveka. Nestaci informaci pouze znat, ale je tieba, aby se plné integrovala do védomi
Clovéka a ze znalosti se stala schopnost. Naptiklad z hlediska zaméteni humanitniho a
technického vzdélani na osvojeni efektivnich metod spravného rozhodovani. Technici obecné
trpi  soustfedénosti na detaily technickych problémt, které fesi a ve spolecenskych
problémech a otazkach jim unikaji souvislosti a uchyluji se proto casto k rychlému,
nepfesnému mysleni, podléhaji anomaliim racionality.

Je tedy tfeba zaméfit pozornost na rozvoj lidské osobnosti. K tomu pravé pomaha
predstaveni jednotlivych kognitivnich biast, v€etné vysvétleni jejich pfiiny a popsani jejich
projevi pii lidském uvazovani a rozhodovani. Jelikoz prvnim krokem k odstranéni chyby je

schopnost si chybu uvédomit.
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