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1 / KLAM PREZIVSICH

Soustredime se jen na prezivsi
vzorky a kvuli tomu mylné vyhod-
notime situaci. Treba napriklad si
myslime, Ze byt podnikatelem je
jednoduché, protoze jsme nes-
lyseli o té drtivé vétsiné lidi, kteri
v podnikani neuspéli.

5 / HEURISTIKA
DOSTUPNOSTI

Lidé precenuji dulezitost infor-
maci, které jsou jim dostupné.

Nékdo muze tvrdit, Ze koureni
neni nezdravé, protoze zna

Clovéka, ktery se dozil sta let
a kouril tfi krabicky denné.
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9 / SELEKTIVNI
VNIMANI

Nase ocekavani ovlivriuji, jak vni-
mame svét kolem nas. Napriklad
u oblibeného kandidata lidé se-
lektivné vnimaji politické nazory
tak, aby byly konzistentni s jejich
nahledem na dany problém.

13 / SKLON VUBEC
NERISKOVAT

Sociologové zjistili, Ze zbozZruje-
me jistotu — i kdyZz je to kontra-
produktivni. Davame prednost
eliminaci malého rizika pred
vyrazné€jsim snizenim rizika
velkého.

Zdroj: Business Insider

16 KOGNITIVNICH ZKRESLENI
KAZICI NASE ROZHODOVANI

2 /| KONFIRMACNI
ZKRESLENI

Mame tendenci naslouchat pouze
informacim, které potvrzuji nase
predem utvorené nazory — je to
Jjeden z mnoha duvodd, proc je
napriklad tak tézké vést konverzaci
o klimatickych zménach.

6 /| STADOVY EFEKT

Pravdépodobnost, Ze ¢lovék
pfijme néjakou myslenku,
roste s poctem lidi, ktefi ji jiz
prijali. Tato forma skupinové-
ho mysleni zpusobuje, ze
pracovni porady jsou casto
neproduktivni.
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10 / KOGNITIVNI
SLEPA SKVRNA

Neschopnost rozpoznat vliv
kognitivnich zkresleni na sebe
sama je také zkreslenim. Lidé si
kognitivnich zkresleni vsimaji
mnohem vice na druhych.

14 /| KONZERVATIVNI
ZKRESLENI

Lidé uprfednostriuji puvodni
dukazy pred novymi dukazy
a informacemi. Lidé pomalu pfi-
jimali fakt, ze Zemé je kulata,
protoze si udrzovali drivéjsi po-
védomi, Ze planeta je placata.

3 / ILUZE SHLUKOVANI

Tendence vnimat vzorce v na-
hodnych udalostech. je pficinou
raznych bludu o hazardu, napfi-
klad presvédceni, ze po radé
Cervenych cisel padlych v ruleté
Jje opétovné padnuti cervené
méneé ¢i vice pravdépodobné.

7 / KOTVENI

Lidé se pfFilis spoléhaji na prvni
informaci, kterou slysi. pfi vy-
jednavani ten, kdo ucini prvni
nabidku, vyrazné ovlivni pred-
stavu druhé strany o moznostech,
kterymi se muze vyjednavani
ubirat.
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11 / NADMERNA
SEBEDUVERA

Nékteri z nas prilis duvéruji
svym schopnostem. U
nékterych typu otazek, kde jsou
si lidé na 99 % jisti, Ze odpovédi
spravné, ve skutecnosti 40 7%

Z nich odpovi Spatné.
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15 / EFEKT PODPORY
ZVOLENEHO

Kdyz uc¢inime néjaké rozhodnuti,
mame tendenci ho obhajovat,

i kdyZ nase volba nebyla spravna.
Napriklad si myslime, Ze nas pes
je skvély, i kdyz jednou za ¢as
nékoho pokouse.
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4 / PSTROSI EFEKT

Rozhodnuti ignorovat
nebezpecnou ¢i negativni
informaci ,stréenim hlavy do
pisku”. Vyzkumy ukazuji, ze
investofi kontroluji hodnotu
svého majetku méné casto pfi
Spatné situaci na trhu.
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8 / STEREOTYPIZACE

Predpoklad, ze ¢lovék ma
néjaké vlastnosti, aniz o ném
mame skutecné informace. Toto
zkresleni nam umoZzriuje rychle
zaskatulkovat cizi lidi mezi
pratele &i nepratele, ale lidé ho
naduZzivaji a zneuZivayji.
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12 / ZKRESLENI
VYSLEDKEM

Hodnoceni rozhodnuti podle
jeho vysledku namisto podle
racionality v dobé rozhodnuti.
Jen proto, Ze nékdo vyhral balik
penéz hranim rulety, neznamena,
Ze hazardovani je dobra volba.

16 / SALIENCE

Tendence zaméfovat se na
nejjednoduseji vybavitelné znaky
néjaké osoby ¢i konceptu. Kdyz
premyslime nad smrti, vybavi se
nam spise teroristicky utok nez
autonehoda, ktera je statisticky
mnohem pravdépodobnéjsi
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