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Uvod

Pfed ekonomikou neni Uniku. Kazdy den délame desitky rozhodnuti, ktera maji
ekonomicky rozmér — od volby obéda aZz po Uvahy, kolik si spofit na dlichod.
Vétsinou pritom Zijeme v prijemné iluzi, Ze rozhodujeme racionalné, tedy jako
bytosti, které klidné a vécné zvazuji naklady a pfinosy svych voleb, a to kratko-
dobé i dlouhodobé. Skuteénost viak byva méné lichotiva. Casto se rozhodujeme
zpUsobem, do néhoZ sami zcela nevidime, a obcas se pfi ném dopoustime chyb,
které nds stoji ¢as, penize i dusevni klid.

Kniha, kterou drzite v ruce, se vénuje psychologické ¢i téZz behavioralni ekono-
mii a vychazi z poznatk, jez v poslednich dekadach prinesly nejedno prekvapeni.
Zavede vds do méné osvétlenych zakouti nasi mysli véetné téch, ktera se denné
podileji na nasich ekonomickych rozhodnutich, aniz bychom jim vénovali vétsi
pozornost. Ukadze, co nds skutecné vede k tomu, jak utracime, Setfime, investu-
jeme nebo nakupujeme, napfiklad zdanlivé zlevnéné zboii, které jsme plvodné
koupit ani nechtéli. Mifi za oponu racionalnich zdGvodnéni, ktera radi vyuzivame
zpétné — poté, co jsme uz davno rozhodli.

Je doplnéna radou prikladd, experimentt i pripadovych studii, které ukazuji
nejen to, Ze lidé Casto jednaji iraciondlné, i kdyZ jsou pevné presvédceni, Ze je
tomu naopak, ale i to, Ze na jejich rozhodovani ma casto vétsi vliv zpUsob, ja-
kym jsou jim urcité informace poddany, nez jejich fakticky obsah. Ukazuje i to, jak
nase mysl pfi ekonomickych volbach ¢asto spoléhd na intuici a tzv. mentalni ¢i
myslenkové zkratky a jak jsou nase rozhodnuti ovliviiovdna emocemi, stresem
nebo spolecenskym tlakem. Vénuje se tak napfiklad otdzce, pro¢ povazujeme
véci, které uz vlastnime, za cennéjsi nez ty, které si teprve zvazujeme pofidit,
proc utracime jinak podle toho, jak jsme penize ziskali, pro¢ nds k ndkupim vede
nékdy vic ndlada nezZ potieba apod.

Vysvétluje, proc je ¢asto obtizné opustit Spatné financni rozhodnuti — tfeba
kdyz se pokousime ,vratit do hry“ penize, o které jsme uz pfisli, jak funguje averze
ke ztraté nebo jak na nas plsobi efekt myslenkového zakotveni, branici ndm pfi
nasem uvazovani brat v potaz i informace, které jsme ziskali pozdéji. Seznamuje
i s pricinami a dUsledky stadniho chovani, které z nas v urcitych situacich déla
ochotné nasledovniky druhych vcetné nejriznéjsich pochybnych ,influencerd”,

Tato kniha si vSak neklade za cil pouze mapovat chyby a omyly. Chce na-
bidnout také konkrétni strategie a cesty, jak se témto psychologickym pastem
vyhnout — a Cinit lepSi rozhodnuti. Tedy mozna ne zcela bezchybna, ale o néco
méné iracionalni, nez je bézny standard.






1. Ekonomické instinkty aneb Proé nase
mysl s ekonomikou obéas tak trochu
zapoli

Ekonomické instinkty oznacuji pfirozené, casto nevédomé vzorce uva-
Zovdni a rozhodovadni, které nds provdzeji pri nakladdni s penézi, pra-
ci, rizikem Ci nejistotou. Nejde o instinkty v biologickém slova smyslu,
ale o mentdini zkratky, myslenkovad zkresleni, emocni reakce a socidlni
impulzy, které formuji nase kaZdodenni ekonomické chovani drive, nez
vibec stihneme zapojit ,,raciondlni vypocty”. Tyto instinkty se projevuji
v tom, proc utrdcime vic, neZ potiebujeme Ci chceme, proc nds ldka jis-
tota i za cenu nizsiho zisku, nebo proc¢ nds rozhodnuti druhych dokdzZou
strhnout k chovadni, které bychom pfi klidném zamysleni povaZovali za
nerozumné. Termin ndm tak slouZi jako zastresujici pojem pro psycho-
logické mechanismy, které urcuji, jak v ekonomickém svété skutecné
jedndme, a které nds mnohdy odkldnéji od toho, jak bychom teoreticky
jednat méli.

Tradiéni i psychologicka ekonomie zkoumaji vyrobu, rozdélovani, sménu a spotre-
bu statk(, tedy vSe, co nam ma pomoci uspokojovat lidské potreby — skutecné i ty,
které ndm marketing Uspésné namluvil. Sdileji také zajem o vétsSinu Ciselnych eko-
nomickych velic¢in. Hlavni rozdil mezi nimi vSak spociva v pfistupu k lidem samot-
nym: zatimco tradi¢ni ekonomie stavi na modelu ,,ekonomického ¢lovéka” a jeho
yracionalni volby“, tedy predstavy, Ze se pti svém ekonomickém rozhodovani sice
obcas mylime, ale nikdy ne zcela systematicky, behavioralni ekonomie si dovoluje
luxus brat v potaz i psychologii — konkrétné kognitivni neboli myslenkova omezeni,
kterd nase rozhodovani v redlném svété formuji ponékud méné idealné.

Tradi¢ni ekonomie ¢asto predpoklada, Ze lidé maji k dispozici vsechny dlleZité
informace, emoce nechavaji poslusné pred vchodem a socialni tlak na né nepu-
sobi, protozZe jsou natolik soustfedéni na maximalizaci vlastniho uzitku (nejlépe
vyjaddfeného penézi), Ze si niceho jiného ani nevSimnou. Tento model je teore-
ticky elegantni, ale zaroven tak idealizovany, Ze pfipomina spiSe popis mytické
bytosti nez ¢lovéka. ,,Ekonomicky ¢lovék” (homo economicus) totiz funguje jako
bezchybny kalkulaéni stroj s nekoneénou paméti a trpélivosti — coz je vlastnost,
kterou u lidi pozorujeme zhruba stejné ¢asto jako u jednorozc(.



12 Ekonomické instinkty

Psychologicka ekonomie proto namita: realita vypada jinak. Lidé se rozhoduji
s nelplnymi informacemi, omezenou pozornosti, malem ¢asu a ¢asto i s emoce-
mi, které maji vlastni nazory na véc. Vliv ma také okoli, které nds dokaze primét
délat véci, jez bychom v tichu vlastni kanceldafre mozna oznacili za nesmysIné.
Ve skutecnosti se rozhodujeme podle instinktu, zvyku ¢i aktualniho rozpolozZeni
mnohem castéji, nez bychom si chtéli pfiznat. Nejsme tedy logi¢ti a neomylni
kalkulatofri, ale lidé — se vSim, co k tomu patfi.
Clovéka, ktery se snaZi rozhodovat rozumné, jen mu do toho neustdle vstu-
puji jeho pfirozena omezeni. Nejde o pokazenou verzi homo economicus, ale
o skutec¢ného jedince — empatického, obcas nerozhodného, nebo naopak pre-
hnané sebevédomého, nachylného k myslenkovym zkreslenim a formovaného
prostifedim, které mu do rozhodovani mluvi ¢asto vic, nez by chtél. Psycholog
Herbert Simon tuto charakteristiku trefné popsal jako omezenou racionalitu
(bounded rationality).

1.1 Mentdlni zkratky a myslenkové zkresleni

Predstavte si, Ze byste pfi kaZzdém rozhodnuti — co si ddt k obédu, ja-
kou nabidku prdce pfijmout nebo jak investovat své uspory — délali upl-
nou analyzu vsech dostupnych informaci. ZvaZovali kaZzdou alternativu,
pfedpovidali viechny mozné dusledky. Unavné? Nerealistické? Presné
tak. A presto se v klasické ekonomii dlouho predpoklddalo, Ze lidé jednaji
prdvé takto. Omezend racionalita neznamend, Ze jsme nelogicti nebo
zmateni. Znamend pouze, Ze nds mozek md limity — stejné jako nds cas,
pozornost a schopnost zpracovat komplexni data. A tak misto optimdlni
volby Casto volime reSeni, které se zdd byt prijatelné nebo je prosté jen
,dost dobré”. Rozhodujeme se na zdkladé tzv. myslenkovych zkratek.

Mezi hlavni dGvody, proc¢ se skutecni lidé odlisuji od modelovych ekonomickych
,robot(“, patfi sklon pouzivat myslenkové zkratky (tzv. heuristiky). Jejich vysled-
kem byvaji rozhodnuti, kterd davaji smysl, ale nejsou vzZdy zcela sprdvna: nezva-
Zuji vSechna fakta a probihaji na zakladé pribliznych odhad(, v duchu jiz zminéné
omezené racionality. Tyto zkratky Setfi nas cas a Usili a nase sloZitéjsi ekonomické
uvahy zjednodusuji. Nase ekonomicka rozhodnuti mohou vsak v jejich disledku
trpét uréitymi myslenkovymi klamy &i zkreslenimi (cognitive biases).
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Heuristiky: Mentdlni zkratky na cesté k rozhodnuti

Heuristiky jsou jednoducha, intuitivni pravidla, ktera nam pomahaji rozhodovat
se rychle, bez zdlouhavé analyzy, a funguji tak jako jakysi psychologicky autopi-
lot. Nejsou nutné Spatné — ¢asto vedou k dobrym nebo dostacujicim rozhodnu-

tim. K nejéastéjSim heuristikam, které nds v kazdodennim ekonomickém Zivoté

provazeji a kterym se budeme v dalSim textu této knihy vénovat, patti:

¢ Heuristika nedavnosti ¢i informacni dostupnosti (availability bias): Predsta-
vuje sklon prikladat vétsi vahu informacim, které si snadno ¢i rychle vybavu-
jeme (protoZe jsou Cerstvé, emotivni nebo medialné viditelné), neZ ostatnim
Ci pfisuzovat vétsi pravdépodobnost jeviim, které mame v Cerstvé paméti. PFi-
kladem je sklon myslet si po zpravé o krachu banky, Ze totéZz nebezpeci hrozi
i nam. DUsledkem je prehanéni rizika, nékdy i sklon k panickym rozhodnutim.
Ukotveni (anchoring bias): Podstatou této zkratky je sklon Fidit se ve svém
rozhodovani prvni informaci, kterou jsme v urc¢itém kontextu ziskali, i kdyzZ jde
o informaci, ktera je ndhodnd, nepodstatnd, nebo dokonce zdmérné manipu-
lativni (napfiklad prvni nabidkou, kterou v uréitém jednani dostaneme).
Potvrzovaci zkresleni (confirmation bias): Jde o sklon hledat, vnimat a pama-
tovat si jen informace, které potvrzuji nas nazor. Pfiklad: Chci investovat do zla-
ta, a proto Ctu jen ¢lanky o rlstu cen zlata a ostatni ignoruji. Jde o myslenkové
zkresleni, které se mUizZe projevovat i sklonem nevnimat informace, jez se nam
z nejriznéjsich dlvodl nehodi.

Heuristika reprezentativnosti (heuristic of representativeness): Spociva v ten-
denci posuzovat situaci podle podobnosti s jinym pfipadem a podceriovat je-
jich odlisnost, tedy o zobecriovani, které mize vést k pfilisSné nebo nevhodné
generalizaci. Priklad: Novy podnikovy ,startup” se podoba jinému a Uspésné-
mu, takZe si myslime, Ze bude mit i stejny Uspéch. Disledkem je precenovani
sanci Ci iluze ,,znamého scénare”,

Efekt zpétného pohledu aneb ,,Ja to védél“ (hindsight bias): Nastava v situaci,
kdy nasledné, po urcité udalosti, mame pocit, Ze jsme to, co se stalo, vlastné
tusili. Priklad: Trh padl — ,bylo to jasné, vSichni pred tim varovali“. Dlsledkem
je prehnana sebed(ivéra tykajici se nasich ,vésteckych schopnosti“ pfi odhadu
budoucich jeva.

Efekt vlastnictvi (endowment effect): Projevem je, Ze véci, které vlastnime,
maji pro nas vyssi hodnotu nez stejné véci, které nevlastnime. Pfiklad: Drzime
akcie, které bychom si dnes jiz znovu nekoupili, a to jen proto, Ze uz je mame.
Dasledkem je iracionalni Ipéni na svém majetku, jehoz hodnota davno klesla.



14

Ekonomické instinkty

Efekt statu quo (status quo effect): Spociva ve sklonu uprednostnovat soucas-
ny stav pred zménou, i kdyzZ je zména objektivné vyhodnéjsi. Priklad: Nezméni-
me drahé pojisténi, protoze ,uz ho mame ve stejné podobé roky“. Dlsledkem
je financni stagnace, promarnéné pfrilezitosti.

Utopené naklady (sunk cost fallacy): Projevem je tendence pokracovat v in-
vestici jen proto, Ze jsme do daného projektu uz néco ,vlozili“ at jiz ¢as, nebo
penize, energii apod. Priklad: Drzime podil ve ztratové firmé, protoze ,uz jsme
do ni vyrazné investovali”. Dlsledkem je setrvavani ve Spatnych rozhodnutich.
Efekt vlastniho zajmu (self-serving bias): Jeho podstatou je sklon prisuzovat
Uspéchy sobé a chyby okolnostem. Pfiklad: KdyzZ investice vyjde, , byl to dobry
tah”; kdyz nevyjde, ,trh mé podvedI”. U osoby propadajici tomuto klamu ne-
dochazi v jeho disledku k pouceni se z chyb.

lluze frekvence (frequency illusion): Jde o myslenkovy klam spodivajici v tom,
Ze poté, kdyz jsme si néceho vsimli, to zacneme ,vidét vSude”. Ptiklad: Po pre-
¢teni informace o urcéitém produktu ho vidime ,na kazdém rohu” a domniva-
me se, Ze jeho spotfeba ma rychle rostouci trend. Disledkem je sklon prece-
novat vyznam urcité véci a podléhat iluzi jeji popularity.

Myslenkova lenost (cognitive miserliness): Je disledkem toho, Ze nas mozek
hledd nejjednodussi feseni, ¢asto bez hlubsiho premysleni. Priklad: Koupime
drazsi produkt jen proto, Ze mél slevovy stitek. Jde o rozhodnuti bez ovéreni,
jen podle prvni informace.

Heuristika zndmosti (familiarity bias). Jejim projevem je, Ze ddvdme piednost
zndmému pred lepSim. Priklad: Investujeme jen do domacich firem, protoze
jim ,rozumime*”. DUsledkem je nizka diverzifikace investovani, podcenéni glo-
balnich pfrilezitosti.

Preference okamzitych vyhod pfed vy$simi budoucimi vyhodami (present
bias): Jde o sklon priklddat vétsi hodnotu okamzité spotiebé nebo odméné
budouci. Ptiklad: Radéji si koupime urcitou véc hned, nez abychom penize
zhodnotili Usporami, a dosahli tak dulezitéjsiho cile. Dlsledkem je odkladani
investic, impulzivni spotfeba, slabé finan¢ni planovani.

Efekt vzdalenosti od cile (goal-gradient effect): Nase snaha dosdhnout cile ros-
te aZ v okamziku, kdy jsme se k nému vyrazné pfiblizili. Pfiklad: Do penzijniho
sporeni zacneme vkladat vice az tésné pred dlichodem. Disledkem je nevyuziti
Casu, ztraceny financni potencial.
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Myslenkova zkresleni

Z heuristik vyrUstaji myslenkové klamy ¢i zkresleni — systematické, mnohdy pred-
vidatelné chyby v nasem vnimani, Usudku nebo paméti, které vedou k chybnym
zavérdm. Nejde o nahodné omyly, ale naopak — o omyly, které se opakuji, daji se
predpokladat a nékdy dokonce vyuzit, i kdyZ ne nutné v nasem zajmu (coz s obli-
bou délaji marketéfi, politici ¢i influencefi).

Priklady myslenkovych klamii pod viivem heuristik

Prikladem je situace, kdy pravdépodobnost uddlosti (na zdkladé heuristiky
dostupnosti) posuzujeme podle toho, jak snadno si ji vybavime. Teroris-
tickych utoki se proto bojime vic neZ srdecnich chorob — o téch prvnich
slysime v médiich denné, o téch druhych jen obcas.

Podobnym pripadem je vliv heuristiky reprezentativnosti, kterd nds
svddi napriklad k tomu, Ze lidi soudime podle toho, jak ,vypadaji“. Pod
vlivem heuristiky ukotveni se ndm prvni Cislo, které v urcitém kontextu
slysime, pevné usadi v hlavé a ovlivni nase dalsi rozhodovadni, i kdyby
bylo zcela nesmysiné. Heuristika statu quo zpusobi, Ze Ipime na zndmém
feseni, i kdyZ je horsi neZ nové moZnosti, a heuristika ,,jd to védél” nam
naseptadvd, Ze jsme chytrejsi neZ ostatni, a dokdZeme tak ,porazit trh”
protoZe jsme méli pdr dobrych tipd.

Heuristika zndmosti ndm veli drZet se investic, které ,zndme*, a igno-
rovat vyhodnéjsi nabidku, a heuristika neddvnosti zptsobi, Ze nejnovejsi
uddlosti preceniujeme a starsi informace odsunujeme do pozadi, takZze vé-
fime napfiklad tomu, Ze trh ,uréité poroste®, jen proto, Ze rostl v nékolika
poslednich mésicich.

Vsechny tyto omyly maji spolecné to, ze nam davaiji pocit rychlého a jistého dsudku,
jenze ten pocit byva falesny a jeho cena obcas vysoka. Bézné jsou pfi penéznim i
finan¢nim rozhodovani, v dalSich kapitolach se vSak s nimi setkdme i v souvislosti
s chapdnim hodnoty zboZi a sluZeb ¢i provadénim sloZitéjSich nakupnich rozhodnuti
(kdy vedou k tomu, Ze nas vybér je sice rozumny, ale ne zcela ,,optimalni“). Nevyhy-
baji se ani manazerskym rozhodnutim — ptikladem je situace, kdy manazer, misto
toho, aby analyzoval desitky mozZnosti, zvoli tu, kterd se mu osvédcila v minulosti
a ktera se jevi jako dostatecné dobra vzhledem k dostupnému ¢asu a informacim.



Priklad kognitivnich zkresleni: Jan a jeho akcie

Jan, IT specialista, si pred dvéma lety koupil akcie technologické firmy
TechNova, kdyz byly na vrcholu za 1 200 K¢ za kus. Ocekdaval dalsi rist,
firma byla populdrni v médiich a doporu¢ena znadmym analytikem. Po
dvou letech akcie klesly na 600 K¢, a i kdyZ se objevily vazné problémy
firmy, Jan je odmitd prodat. Rikd si: ,,Ono se to zase vrdti. JG véfim, Ze to
vyroste.”, ,,Dokud to neproddm, nepfisel jsem o nic.”, ,UZ jsem do toho
dal moc penéz.”; ,,Byla to dobrd firma, tak proc to resit ted?”

Z psychologického hlediska se v jeho uvaZovdni projevuje nékolik
myslenkovych zkresleni, a to efekt utopenych ndkladi (Jan se nechce
vzddt investice, protoZe ,,uz do ni vloZil hodné” i kdyZ budouci vyhlid-
ky nejsou dobré), efekt vlastnictvi (akcie vlastni, a vnimd je tak jako
hodnotnéjsi, neZ kdyby je teprve zvaZoval koupit), potvrzovaci zkresle-
ni (Jan hleda pouze informace, které potvrzuji, Ze TechNova ma sanci
se zotavit, a ignoruje negativni zprdvy), zkresleni zpétného pohledu
(tvrdi, Ze ,,uz tehdy mél pocit, Ze je to rizikové*, ale nevénoval tomu
pozornost) a zkresleni statu quo (je pohodInéjsi nechat véci, jak jsou,
neZ se rozhodnout pro ztrdtu).

Co by Jan mohl udélat jinak? Mohl by si poloZit otdzku: ,,Koupil bych si
tuto akcii znovu za 600 K¢, kdybych ji jeste nemél?“ Mohl by svou situaci
zhodnotit objektivné, idedlné s pomoci nezaujatého poradce, anebo se
fidit urcitym pfedem vytvorenym pravidlem, napfiklad pfi poklesu o X %
vZdy prehodnotim divody, proc akcie drzim.

Shrnuti

Lidé pti svych ekonomickych rozhodnutich pouZivaji zkratky. Je to efektivni,
ale ne vidy presné. Heuristiky Setfi ndmahu, ¢asto vSak vedou ke kognitiv-
nim zkreslenim, kterd mohou ovlivnit nase nakupy, investice, financni plano-
vani i kazdodenni rozhodnuti. Cilem neni stdt se raciondlnim robotem — ale
byt si téchto zkresleni védom a v klicovych momentech si fict: ,Nejedu pravé
na autopilota?“
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1.2 Rozhodovéni pod vlivem emoci aneb Jak nase

ekonomické jednani ovliviiuji strach, touha, zdvist

a dalsi pocity

Nase ekonomickd rozhodnuti jsou casto formovdna emocemi, kte-
ré si ne vzdy uvédomujeme. Strach, nadéje, litost, zdvist nebo radost
vsak hraji v nasich volbdch Easto vétsi roli neZ kalkulacky. Pfikladem je
chovdni investort béhem financnich krizi. KdyZ trhy klesaji a mnoZi se
pesimismus, reaguji panikou a své akcie proddvaji v téch nejnevhod-
néjsich okamZicich. Pri rustu trhu mohou byt naopak prilis optimisti¢ti
a riskovat vic, neZ je rozumné. V této kapitole si ukdZzeme, jaké emoce
ovliviiuji nase ekonomické chovdni, pro¢ se nevypldci je podceriovat
a jak je lépe zvlddat.
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Emoce ndm v rozhodovani pomahaji i Skodi, a funguiji tak jako zkratka i slepd uli¢-
ka. Na jedné strané nas usudek zrychluji: diky emocim nemusime vidy vse zcela
podrobné zvazovat, nékdy to zkratka ,jen jasné citime“. Na strané druhé vsak nas
vedou i k iraciondlnim volbam. Je tomu tak predevsim tehdy, jsou-li silné, jestlize
si jejich vliv pfilis neuvédomujeme nebo jim zcela nerozumime, takze jim ddme

prostor vést nas zpusobem, ktery je nevhodny.

Emoce vSak nejsou jen ,,Sum” v systému. V ekonomice totiz ¢asto skutecné
jde i o pocity bezpedi, touhu po jistoté, strach ze ztraty, prani byt Uspésny nebo
nezaostavat za ostatnimi. Ne vSechny emoce vSak tdhnou za stejny provaz —
a rozhodné netdhnou stejnym smérem. VSechny vSak maji schopnost ovliviiovat

nas rychleji nez rozum.

Jak jedname pod vlivem zavisti

Zavist je silnd a casto podceriovand emoce, kterd vyznamné ovliviiuje
nase ekonomické chovdni. Misto toho, abychom se rozhodovali na zdkla-
dé viastnich potreb Ci cill, porovndvdme se s ostatnimi — a ¢asto jednad-
me tak, abychom ,,dohnali“ nebo ,,predbéhli” druhé, i za cenu iracionali-
ty. Prikladem jsou lidé utrdcejici vice penéz, neZ si mohou dovolit, jen aby
si udrZeli socidlni status ¢i ¢lenstvi v urcité skupiné. Podobné muZe zavist
vést i k nadmérnému zadluZovadni, impulzivnimu nakupovdni Ci investic-
nim rozhodnutim motivovanym prestiZzi misto vynosnosti.
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Zavist ovlivriuje i nasi pracovni motivaci — nezfidka nds napfiklad vice
zajimad, kolik vydélava kolega, nez kolik vydéldavame sami a jak bychom
svuj plat mohli zvysit. V podnikdani miiZe zdvist zpisobit sklon zbytecné
konkurovat tam, kde mohlo byt efektivnéjsi spolupracovat.

Zavist nemusi byt nutné vZdy neZadouci, mad i své ,socidlné korek-
tivni“ funkce. MizZe vést napriklad k oprdvnénému tlaku na rovnost,
férovost nebo prerozdélovani. V extrémnich pripadech ale deformuje
rozhodovdni, potlacuje racionalitu a zvysuje nespokojenost, i kdyzZ se
ndm objektivné dari. Ekonomické chovdni Fizené zdvisti je zkrdtka emo-
ciondlné nabité, casto neraciondlni — a rozhodné ne vZdy individudiné
optimdini.

Emociondlni heuristiky: Kdyz citime rychleji, nez myslime

Emocionalni heuristiky jsou mentalni zkratky ¢i rychlé ndvody, pfi nichz lidé
¢ini rozhodnuti podle momentalnich pocitd. Na rozdil od heuristik uvedenych

\Y

pfedchozi kapitole, zaloZzenych na myslenkovém zjednoduseni, vychazeji

z toho, Ze v nads néco vyvolava prijemny nebo naopak nepfijemny pocit. Emoce
v nich slouZi jako rychlé voditko — nejsme-li si jisti, co udélat, fidime se tim,
jak se pti tom nebo jiném rozhodnuti citime. K hlavnim typdm emocionalnich
heuristik patfi:

Afektivni heuristika (affect heuristic): Jde o rozhodovani na zakladé okamzi-
té emocionalni reakce (kladné ¢i zaporné) na uréitou moznost nebo situaci.
Je to zkratka, ktera Fika: , Co citim, to je pravda.” Reklama, ktera nas dojme,
zvySuje pravdépodobnost, Ze si produkt koupime, bez ohledu na jeho sku-
te€nou kvalitu.

Nadseni i vystraseni (excitement bias): Jsme-li nadSeni, mame pocit, Ze vSech-
no dopadne dobre — i kdyZ data fikaji opak. Jsme-li nastvani nebo vystraseni,
vidime svét plny hrozeb. V obou pfipadech nejsme schopni pfesné odhadnout
pravdépodobnosti — a nase rozhodovani se vzdaluje realité.

Heuristika strachu (fear heuristic): Jde o situace, kdy nase rozhodnuti ovliviuji
strach nebo Uzkost, ne pravdépodobnost nebo fakta. Priklad: Lidé se vice boji
|état nez jezdit autem, i kdyz je to objektivné bezpecnéjsi, protoze pad letadla
vyvolava silnéjsi emocionalni reakci.

Heuristika dlvéry €i sympatie (trust heuristic): Lidé vice véfi tém, kdo jim
jsou sympaticti, zndmi nebo podobni, a maji sklon rozhodovat se podle nich.
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Priklad: Koupime si produkt doporuceny celebritou, kterou mame radi, i kdyz
nema odborné znalosti.

¢ Heuristika empatie (empathy heuristic): Rozhodujeme se podle toho, jak moc
nas emociondlné zasahnou problémy druhych. Priklad: Lidé daruji vice penéz
na charitu, vidi-li foto konkrétniho trpiciho ditéte (namisto statistiky o tisicich
stejné trpicich déti).

¢ Heuristika nalady (mood heuristic): Nase aktudlni nalada ovliviiuje Usudek
o vécech, které s ni nesouviseji. Pfiklad: Mame-li dobrou naladu, miZzeme mit
sklon nadhodnotit hodnotu akcii, riziko vnimat jako nizsi atd.

¢ Heuristika emocniho pohodli (heuristic of emotional comfort): Nékdy rozho-
dujeme tak, abychom minimalizovali emocni nepohodli — i kdyby nas to sta-
lo penize, ¢as nebo pfrilezitosti. Pfiklady: Neménime nevyhodny tarif, protoze
Ljsme se k tomu jesté nedostali”, nebo si nechame neefektivniho zaméstnan-
ce, protoze jeho propusténi , by bylo neptijemné”. Emoc¢ni naklady zmény se
stdvaji silnéjsi motivaci nez racionalni pfinosy.

Kdyz emoce rozhoduiji za nds

Ekonomicka rozhodnuti pod vlivem emoci byvaji impulzivni, ¢asto predstavuji
rychlou volbu bez hlubsiho uvazeni. Vedou tak ke zkreslenému vnimani rizika,
tedy k tomu, Ze ho bud’ pfehanime, nebo podcenujeme. Podobné mnohdy sni-
Zuji nasi schopnost ,,odejit”, tedy upustit od urcitého jednani, a posiluji napfiklad
sklon drzet investici nebo pokracovat v ni jen proto, Ze jsme se pro ni uz jednou
rozhodli. Obcas vSak vedou i k opoZzdénému rozhodovani — strach nebo litost nds
Casto brzdi, i kdyz okolnosti volaji po akci.
K lepsi orientaci v nasich emocich i k jejich lepSimu zvladnuti pfi ekonomic-
kém rozhodovani nam muze pomoci nékolik pravidel:
¢ Nepfijimat dileZita rozhodnuti na vrcholu emoci: Ve stavu silného rozruseni
se nase rozhodovaci schopnosti sniZuji. Pokud to neni nutné, napfiklad v krizo-
vé situaci, je vhodné dulezita rozhodnuti odlozZit na dobu, kdy se nase emoce
uklidni. Emoce jsou tak trochu jako barevny filtr, divdame-li se na svét pres né,
nevidime vSechny detaily.
Prakticky to znamena rozpoznat vliv emoce dfiv, nez zacne ,rozhodovat za
nas”. Kratké ,,emocni vychladnuti“ mlZe zabranit fadé zbytecnych financnich
i dalSich ztrat.
¢ Zpochybnit prvni impuls: Mate nutkani zareagovat ihned, at jiz néco koupit,
investovat, nebo naopak odejit, napsat ostry e-mail? Praveé to je ¢asto signal,
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Ze za vasi reakci stoji silnd emoce, nikoliv promysleny Gsudek. Udélejte si men-
talni kontrolu: ,Je tohle opravdu nejlepsi napad, nebo jen okamzitd reakce
mého emocionalniho systému?“

¢ Rozpoznat pficiny emoci: Emoce Casto signalizuji néjakou hlubsi potfebu nebo
obavu. Rozpoznani priciny emoci (naptiklad: ,,Bojim se ztraty kontroly, touzim
po uznani, mam potrebu bezpedi.”) ndm usnadni hledat reseni, ktera nejsou
jen impulzivni reakci.

¢ Kombinovat emoce s analytickym myslenim: Emoce, a na nich zaloZené intuice,
maji v naSem rozhodovani své misto — ¢asto nam poskytuji dllezity signal. Ale
je vhodné je doplnit o racionalni analyzu. Pokud mate z néjaké nabidky ,divny
pocit”, neignorujte ho — ale ani se jim nenechte zcela fidit. Provedte rychlou
logickou kontrolu: ,,Co vim, co nevim a co bych si mél jesté ovérit?”

¢ Vyuzit emoce pozitivné: Ne vSechny emoce jsou hrozbou. Napfiklad soucit, ra-
dost nebo zajem mohou podpofit dobré rozhodovani, zejména v mezilidskych
vztazich ¢i socidlné orientovanych volbach. Emoce nejsou problém — problé-
mem je jejich neviditelny ¢i nekontrolovany vliv.

Shrnuti

Rozumné ekonomické rozhodovani neni rozhodovanim provadénym bez
emoci, ale rozhodovanim, které s emocemi pocitd, tedy chape, Ze jsou ne-
odmyslitelnou soucasti lidského rozhodovani. Ovliviuji, co vnimame, jak
hodnotime situace a jaka rozhodnuti ¢inime — ¢asto mimo nasi védomou
kontrolu. Je to rozhodovani, které emoce bere jako dllezity signal, ale ro-
zumi i tomu, kdy nas nase emoce vedou na scesti, a brani tomu, aby nas
ridily bez naseho védomi. At jiz jde o strach, zlost, nadSeni, nebo zavist, vy-
plati se naucit s nimi vychazet. | kdyz emoce nékdy klamou, nejsou nasim
nepritelem. Jen je potreba, aby nesedély za volantem samy.

1.3 Spoleéenské vlivy v ekonomickém rozhodovani
aneb Jak nés ovliviuji druzi

Pristihli jste se nékdy, Ze déldte néco jen proto, Ze to délaji vsichni ostat-
ni? Pokud ano, pravdépodobné se obcas, podobné jako vétsina z nds,
stavdte obéti efektu ndpodoby (imitation effect), spolecenského dukazu
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(social proof), nebo dokonce davového chovadni (crowd behavior). Jde
o tendenci lidi jednat podle druhych, neékdy védomé, ¢asto vsak aniZ by
si to uvédomovali. Jde o jev, ktery je hluboce zakorenén v lidské pova-
ze, jehoZ zdrojem je nase prirozend touha pfizptsobit se druhym a byt
,soucdsti skupiny”. Tyto tendence fadime k takzvanym spolecenskym
heuristikam.

Spolecenské heuristiky ndm pomadhaji reagovat na sloZité spolecenské podnéty
nebo nejednoznacné spolecenské situace. Vychazeji z tendence napodobovat
ostatnich — obcas i pod dojmem predstavy, Ze ,vice lidi najednou se nemuze my-
lit“ | tyto heuristiky plsobi ¢asto automaticky a nevédomé a podobné jako men-
taIni zkratky, uvedené v kapitolach 1.1 a 1.2, vedou i ke zkreslenim nebo chybam
v Usudku.

K nebezpecnym dusledkim, které vytvareji, patfi nejen tzv. stadni jedndni na
financnich i dalSich trzich, ale i nékteré spolecenské stereotypy nebo tzv. skupino-
vé mysleni (groupthink), pfedstavujici tendenci skupin, ¢asto i firemniho manage-
mentu, dosahnout co nejrychleji ndzorové shody bez ohledu na realitu.

Nejéastéjsi spoleéenské heuristiky

K nejcastéjsim spolecenskym heuristikdm, tedy jednoduchym pravidlim, jimiz si

nas mozek pomaha ve spole¢enském prostredi nebo pod vlivem spolecenského

tlaku, patfi:

¢ Heuristika ,,spole¢enského dtikazu” (social proof): Jde o sklon jednat tak, jak
jednaji ostatni, a to pod vlivem predstavy, Ze jednani druhych ma nepochybné
svlj dvod, a je tak velmi pravdépodobné spravné. Zakladni pravidlo této heu-
ristiky zni: ,KdyzZ to délaji ostatni, je to dlilkazem toho, Ze je to spravné, a mél
bych to udélat taky.”

Plsobeni této mentalni zkratky byva nékdy védomé — kdyz nevime, co si
vybrat, inspirujeme se chovanim svého okoli. Na vecirku si vezmeme vino, kte-
ré piji vSichni, a pfi ndkupu akcii sshneme po titulu, o kterém se nejvic mluvi.

Ne vzdy to vSak vede k rozhodnutim, kterd jsou nejlepsi, o ¢emz svédci vy-
skyt a dopad investi¢nich bublin. Problém této heuristiky spociva v tom, zZe
i vétsina se mlZe mylit, protozZe sklon napodobovat jednani druhych se ¢asto
tyka i jednani, které je mylné. Vysledkem efektu pak je, Ze se toto jednani Sifi
tak dlouho, aZ mu propadne vétsina.
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Paradoxem efektu spolecenského dukazu, prispivajicim k jeho rozsifeni,
pfitom je, Ze k nému dochdzi i pres to, Ze vétsina lidi s ndzorem, ktery
na jeho zdkladé prebiraji, ve skutecnosti nesouhlasi, a Ze s nim nemusi
dokonce souhlasit ani ti, od nichZ jej druzi cerpaji. V emociondlni roviné
podporuje totiZ tento efekt pocit bezpeci, ktery ,stadni” jedndni lidem
ddvd, a pocit soundleZitosti, ktery naplnuje jejich potfebu byt prijat za
¢lena skupiny.

Efekt napodoby (imitation effect): Jde o tendenci podobnou té predchozi. Na
rozdil od ni vSak vede i k nevédomému napodobovani druhych. Jde o instink-
tivni chovani, pfi kterém muze byt predmétem napodoby i fec téla, vyrazy
obliceje, ton hlasu, gesta, stejné jako ndzory nebo zvyky.

Pri jednoduchém experimentu, ktery tuto skutecnost jiz pred lety doloZil,
pokusné subjekty nastupovaly do vytahu, ve kterém vsichni, kdo v ném jiz
stdli, byli obrdceni dozadu. Navzdory tomu, Ze to byla véc spise nepfirozend,
mnoho pokusnych jednotlivci ,,slo s davem” a jelo vytahem celem vzad.

Nejbézinéjsi vyskyt tohoto efektu v ekonomickém Zivoté se tyka spotrebitel-
ského chovani. Pfikladem je oznaceni zbozi v supermarketech jako ,,nejproda-
vanéjsi“, jez vede k tomu, Ze jeho prodej vzroste.

Efekty napodoby a spolecenského dikazu se mohou i vzajemné posilovat.
Vidime-li, Ze mnoho lidi néco déld, a zacneme-li je nevédomé napodobovat,
mUZe to v nas presvédceni o spravnosti jejich chovani dale posilit. Pro¢ jinak
bychom jejich chovani napodobovali?

Heuristika autority (authority heuristic): Spociva ve sklonu véfit autoritam
nebo expertiim. Priklad: ,Je to lékaf, musi to byt pravda.”

Heuristika podobnosti (similarity heuristic): Projevuje se sklonem vice divéro-
vat lidem, ktefi ndm jsou podobni.

Heuristika reciprocity (reciprocity heuristic): Spociva v pocitu povinnosti opla-
cet laskavost nebo pomoc. Priklad: KdyZz nam nékdo pomlze, citime se zava-
zani udélat totéz.

Heuristika dGvéry (trust heuristic): Je zalozena na sklonu divérovat tém, kdo
vypadaji upfimné, pratelsky nebo znamé.
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Ekonomicka uskali spolecenské ndpodoby

Sklon napodobovat ostatni ma nepochybné klady — pomaha Sifit nové postupy. Ma
vsak i svou temnéjsi stranku a v moderni spolecnosti se mize stat pasti. PfiliSné spo-
Iéhani na spravnost toho, co délaji ostatni, totiz mizZe vést k tomu, Ze lidé prestanou
uvazovat kriticky. Ignoruji fakta, vlastni zkusenosti, hodnoty i zdravy rozum — jen aby
nevybodili z fady. Rozhoduji se podle vétsiny, nikoli podle argument(.

Navic tento sklon ¢asto spousti lavinovou reakci — ¢im vice lidi se k ur¢itému
nazoru nebo rozhodnuti pfidava, tim silnéji o jejich spravnosti presvédcuji dalsi.
Nazory i chovani se tak Sifi nezavisle na své opodstatnénosti.

K hlavnim nepfiznivym ekonomickym ddsledkiim spolecenské napodoby patfi:
¢ Stadni jednani (herding behavior): Toto jednani na financnich trzich (akciovych,

ménovych ¢i kryptoménovych), na trzich nemovitosti nebo komodit vede ke
vzniku cenovych bublin, tedy k situaci, kdy trzni ceny aktiv rostou nad jejich
realnou hodnotu. Tyto bubliny, které dfive i pozdéji splasknou, plisobi finanéni
ztraty vSem, ktefi tomuto jednani podlehnou a trh zavéas neopusti. Ceny
obchodovanych aktiv rostou v dlsledku ,spolecenského dlikazu“, zaloze-
ného na tom, Ze stejné panicky nakupuji i ostatni.

V praxi se stddni jedndni ¢asto opird i o tzv. teorii nejvétsiho hlupdka
(greater fool theory), kterad rikd, Ze lidé nakupuji nadhodnocend aktiva
ne proto, Ze by Vérili v jejich skutecnou hodnotu, ale proto, Ze doufaji,
Ze je pozdéji prodaji nékomu jinému — jesté vétsimu hlupdkovi — za vyssi
cenu.

¢ Vznik tzv. ¢ernych dér likvidity (/iquidity black holes): Jde o situaci svou po-
vahou opacnou k predchozi, kdy aktéfi trhu, vétSinou pod vlivem urcité ne-
predvidatelné udalosti, prestanou obchodovat az do doby, neZ se tato uddlost
vyjasni. Jednaji tak pfitom i dalsi investofi, tedy ti, jichZ se dana udalost nedo-
tkla, coz vSeobecné obavy dale zvysuje, zplUsobuje pokles trzni likvidity a vede
k dalsimu sniZzeni obchod(. Disledkem muZe byt nastup hospodarské krize.

¢ Napodobovani nakupniho jednani druhych (herd behavior): Dlvodem je pre-
svédceni, ze produkt, ktery je vysoce poptdvany, je i vyhodny &i kvalitni. Stejné
pUsobi také vliv mddnich trendd, jenZ vede k tomu, Ze lidé nakupuji nebo pre-
stavaji nakupovat zbozi podle toho, co povazuji za médni.
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Vysledkem v obou pfipadech je, Ze poptavka po daném produktu se s jeho
prodanym mnozstvim zvysuje, coZ zpUsobuje, Ze se zvysuji i jeho ceny. Podpo-
ra ,stadniho jednani spotrebitel(”, provazena snahou vzbuzovat obavy z vy-
Cerpani jeho zasob, je proto jednim z nastroju a ciltG reklamy.

¢ Skupinové mysleni v organizacich (groupthink): Jeho projevem jsou situace,
kdy dlikazem spravnosti urcitého nazoru se ve skupiné nebo organizaci stava
to, 7e se na ném lidé z velké €asti shoduji. Casto k tomu pFitom dochazi v orga-
nizacich, jejichz manazefi konsenzus vSéemozné podporuji tim, Ze nesouhlasné
nazory ¢i nekonvencni napady rliznymi zplsoby omezuiji.

Duasledkem byva kultura ,,skupinového mysleni“, tedy tymového sebekla-
mu, ve které touha po shodé, konsenzu a pfizplsobovani vlastnich nazorl na-
zordm druhych prevaZuje nad zvaZzovanim novych feseni a hledanim inovaci,
jez by firmé mohly poskytnout urcité konkurenéni vyhody.

Jak sklon ke spolecenské napodobé prekonat

Prvnim krokem ke zmirnéni sklonu podléhat tomuto efektu je si jeho plsobeni
uvédomit. Tedy pfipustit si, Ze nas mlze vést nejen k tendenci inspirovat se pfi-
klady chovéni, které nam pomah3, ale i k tendenci utracet penize za véci, které
nepotirebujeme.

Soucasti tohoto kroku je pochopit, Ze vétSinové minéni mize byt obcas jen
znakem toho, Ze se velka c¢ast lidi pfi svém uvazovani ¢i rozhodovani dopousti po-
dobnych chyb nebo Ze se ve snaze ulehdit si své rozhodovani fidi spiSe jednanim
druhych nez vlastnimi nazory.

K dalsim krok@im patfi cenit si rGznych pohled( a branit se sklonu rozhodo-
vat se pfili§ rychle. Cim vice mozZnych pohled ¢ nazorG na véc pFipustime, tim
vice jsme schopni uplatnit i vlastni nezavislé uvaZzovani. Stejné dllezita je snaha
uprednostnovat pri hodnoceni nazor( fakta a dikazy pred jejich popularitou.
Mame-li dojem, Ze stadnimu efektu propadame, mizeme si poloZit i otazku, co
nas k nasi ,,touze zapadnout” vede, pfipadné zjistit, kdo urcity nazor propaguje
a proc.

Mame-li podezfeni, Ze tomuto efektu propada skupina nebo organizace, je-
jichZ jsme cleny, pak jednou z cest, kterd nam muZe pomoci, je vyuZivani tzv.
cervenych tymU (red teaming), vyvinutych ve vojenské a zpravodajské komunité
a majicich za ukol ptiliSnou shodu, jez v organizaci panuje, ¢as od ¢asu cilené na-
rusSovat za pomoci osob nebo tymU zamérné prinasejicich odlisné pohledy.



Vazeni Ctenéfi, prave jste docetli ukazku z knihy Ekonomické instinkty.
Pokud se Vam ukazka libila, na nasem webu si miiZete zakoupit celou knihu.



