Redukcia kognitivnych odchylok u finanénych profesionalov
prostrednictvom kontrafaktov

Katarina Dudekova, Lenka Kostovicova, Matis Konecny

Ustav experimentélnej psycholégie CSPV SAV
Dubravska cesta 9, 84101 Bratislava
katarina.dudekova@savba.sk, lenka.kostovicova@savba.sk, matus.konecny@savba.sk

Abstrakt

V sérii vyskumoVv uvazovanie o situacii formou ,,Co by
bolo keby* redukovalo niektoré omyly v posudzovani a
rozhodovani. My sme sa vo vyskume zamerali na Styri
kognitivne odchylky: sklon k seba-potvrdzovaniu,
K udrzaniu status-quo, k zanedbaniu menovatela a
na averziu K strate. Experimentu sa zucastnilo 52
finanénych profesionalov. Navodenim kontrafaktovych
myslienok realizovali racionalnejSie finanéné volby a
menej preferovali pdvodni, nevyhodnu, investi¢nu
alternativu. Pouzitd intervencia nepomohla znizit
opomenutie menovatela pri posudzovani Statistickych
tdajov. Tendencie uprednostnit’ moznosti v prospech
povodného presvedcenia sa financnici dopustali do
minimalnej miery. Kontrafakty sa zdaju byt z casti
uspesnou stratégiou tzv. ,,debiasingu".

1 Kognitivne odchylky vo finan¢nej
doméne a kontrafaktovy priming

Kognitivne odchylky predstavuju bariéry optimalnych
usudkov a rozhodnuti v beznom aj profesiondlnom
zivote. V dnesnom komplexnom svete sa ¢im d’alej tym
CastejSie dostavame do situacii, v ktorych podlahnutie
tymto odchylkdam moéze priniest zavazné nasledky.
Prave preto je odolnost’ voci kognitivnym nastraham
predpokladom uspe$ného fungovania jednotlivcov.
Profesionali z oblasti financii st jednou z tych
populécii, u ktorych su vysoké naroky na racionalnost’
rozhodnuti aj z dovodu, Ze ich suboptimalne
rozhodnutia su Castokrat nakladné. Ako teda mozeme
zabezpecit, aby odchylkam podliehali v mensej miere?

Vyskum v oblasti kognitivneho zlyhavania sa
postupne postiva od identifikovania chyb a omylov
nasej mysle k hladaniu moznosti ich redukcie. Studie
vSak zatial neviedli k jednoznaénym zaverom C¢i
dostatocnému uspechu v predchadzani kognitivihym
odchylkam, tzv. "debiasingu” (Larrick, 2004). Zistenia
predoslych vyskumov (Galinsky a Moskowitz, 2000;
Kray a Galinsky, 2003; Strachanova, 2017) vSak
naznacuju, ze uUspeSnou stratégiou pri urCitych
odchylkach méze byt navodenie tzv. ,kontrafaktového
myslenia“.

Kazdy Z nas sa uz niekedy
zaoberal kontrafaktovymi myslienkami ,,¢o by bolo
keby“.  Kontrafaktové myslenie je  mentalne

simulovanie moZnych alternativ minulosti, ktoré su v
rozpore srealnou skuto¢nostou. HorSie, ¢i lepSie
alternativy k minulosti (kontrafakty nadol, ¢i nahor)
formulujeme  zvdg8a  spontdnne  a nezamerne
(Ruiselova, 2009). V pripade, Ze kontrafaktové
uvazovanie realizujeme cielene a systematicky, stava sa
vyznamnou sucastou kontextovej analyzy situdcie a
vol'by stratégie (Hendrickson, 2008).

My sme sa rozhodli overit navodenie
kontrafaktového nastavenia mysle ako debiasingovu
stratégiu u profesionalov z oblasti financii. Vytvorili
sme batériu Gloh pokryvajicu Styri kognitivne omyly,
ktoré mozu limitovat’ ich uspesnost’ pri vykone svojej
profesie.

1.1 Kontrafaktovy priming

Galinsky a Moskowitz (2000) formou Specifického
nastavenia mysle pomocou kontrafaktového primingu
(prezentovanie udalosti, ktora nenastala), dosiahli u
participantov spontanne generovanie kontrafaktovych
myslienok. Nasledne, v nesuvisiacich lohach,
participanti ich $§tadie neposudzovali udaje skreslene
smerom k potvrdzovaniu predpokladu, no brali do
uvahy i protichodné udaje, a boli Gspesnejs$i v ramci
rieSenia problému na kreativitu. Experimentalna
manipulacia vSak zhorSila vykon v logickej ulohe na
deduktivne uvazovanie. Prostrednictvom podobného
dizajnu Kray a Galinsky (2003) zistili, ze aktivacia
kontrafaktového nastavenia mysle zlepSuje vykon
skupin v tlohach, kde je zvazovanie inych alternativ a
protichodnych informacii kI'acové. Skupiny boli vd’aka
kontrafaktovému mysleniu menej nachylné podlahnat
sklonu k seba-potvrdzovaniu (confirmation bias). Do
tretice, v S§tadii Strachanovej (2017) kontrafaktovy
priming znizil nielen tendenciu utvrdzovat sa Vv
povodnom presvedceni, ale aj sklon pripisovat’ pri¢iny
spravania inych l'udi osobnostnym, a nie situa¢nym,
faktorom (tzv. atribu¢ny omyl).
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1.2 Sklon k seba-potvrdzovaniu

Kognitivne vysvetlenie skonu k seba-potvrdzovaniu -
vyhladévaniu, interpretovaniu a uprednostiiovaniu
informécii sposobom, ktory potvrdzuje uz existujuce
presvedcenie jednotlivea (Baron, 2000) - je zaloZené na
limitovanej schopnosti 'udi zvladat’ komplexné ulohy a
na mentdlnych skratkdch, ktoré [ludia nasledné
pouzivaji (Friedrich, 1993). Dokonca aj mald zmena
vo formulacii moéze ovplyvnit  vyhladavanie
argumentov a formulovanie zaverov. V oblasti financii
moze viest investorov k tomu, aby precenovali
svoje  schopnosti a ignorovali skuto¢nost, ze ich
stratégie mézu byt stratové (Pompian, 2012).

1.3 Sklon k udrzZaniu status quo

Skon k udrzaniu pévodnej pozicie predstavuje u ludi
preferenciu su¢asného stavu a zotrvanie v moznosti,
prezentovanej pred situaciou volby. Status quo pdsobi
ako referencny bod, od ktoré¢ho je kazda zmena
vnimana ako zisk alebo strata. Samuelson a Zeckhauser
(1988) sledovali vyskyt tohto javu v ramci finan¢nej
oblasti a konstatuju, ze 'udia maju tendenciu bojovat
proti zmene, ak vyhody dostato¢ne neprevysuju riziko.
Co sa tyka kognitivnych limitov rozhodovania,
alternativy ponukajuce status quo st menej naro¢né na
kognitivne usilie (Eidelman a spol., 2009).

1.4 Zanedbanie menovatel’a

Vyber odchylky vychadzal z predpokladu, ze
zamestnanci vo financnej sfére v znacnej miere pracuju
s Cislami. Pri prezentovani cCiselnych formatov
dochadza k situdciam, kedy ten isty numericky udaj,
prezentovany dvoma rdznymi sposobmi (napriklad 5 zo
100 verzus 45 z 900), je posudzovany ina¢. Ludia
nedostatoénym venovanim pozornosti menovatelovi
nezohladnuji zakladny vyskyt (Reyna a Brainerd,
2008). Ako tvrdia Alonso a Fernandez-Berrocal (2003),
doévodom moze byt lepSie uchopenie pocetnosti nez
vztahov medzi ¢islami (numerosity effect), pripadne
nizkych &isel nez velkych mnozstiev (small numbers
effect). Porozumenie pravdepodobnostiam s va¢§im
menovatelom tak moéze byt pre ludi narocnejSie
(Garcia-Retamero a Galesic, 2011). Tento fenomén a
jeho vyskum ma uz dlh$iu tradiciu a v literatire sa
zvykne oznaCovat ako zanedbanie menovatela
(denominator neglect; Ballova Mikuskova, 2015).

1.5 Awverzia k strate

Z oblasti finan¢nych volieb sme do vyskumu zahrnuli
odchylku od normativnych volieb v situacii rizika,
averziu k strate. Do psychologie usudzovania a
rozhodovania ju uviedli Kahneman a Tversky (1979).
Casto sklofiovany fenomén je jednym z parametrov ich
prospektovej tedrie. Vypovedd o tom, ze strata istej
hodnoty je pre 'udi zavaznejsSia ("viac boli") nez vyhra

rovnakej vysky (ktorda "menej tes$i"). V rizikovych
vol'bach sa averzia k stratam prejavuje ako neochota
hrat’ hru napriek jej pozitivnej ocakavanej hodnote (t.j.
moznd vyhra je vysSia nez potencialna prehra).

1.6 Vyskumny ciel’ a hypotézy

V naej experimentalnej $tidii sme chceeli overit’ vplyv
navodeného kontrafaktového myslenia na vybrané
kognitivne odchylky. Zaujimalo nas, ¢&i aktivacia
myslenia "¢o by bolo keby" pomdze znizit' sklon k
seba-potvrdzovaniu, udrZaniu status-quo, zanedbaniu
menovatela a averziu k strate. Vzhladom k
profesionalnej skusenosti participantov sme
predpokladali, ze numerické kognitivne tlohy pre nich
nebudu prili§ naroéné, ¢im vznikne priestor pre efekt
indukcie kontrafaktového myslenia.

2 Metody

2.1 Participanti

Vyskumu sa ztcastnilo 54 T'udi, pricom dvaja z nich
boli na zadklade nesplnenia podmienky prace vo
finan¢nom sektore vyradeni. Analyzovali sme data od
52 finanénych profesionalov vo veku 20 az 63 rokov
(M = 38,7; SD = 10,8). Vyskumna vzorka bola
relativne vyvazena vzhladom na rod, kedZe muzi
tvorili 59,6% (n = 31) a zeny 40,4% (n = 21)
vyskumného suboru. Medzi profesiami participantov sa
objavovali najcastejSie nasledovné: ekondm, finanény
sprostredkovatel’, financny poradca, financny agent,
hypotekdrny finanény konzultant, bankar, G¢tovnik ¢i
hypotekarny Specialista.

2.2 Dizajn

V ramci medzi-subjektového experimentalneho dizajnu
boli participanti ndhodne prideleni do jednej z dvoch
skupin, ktoré sa liSili v poradi prezentovanych uloh.
Dve tlohy zodpovedali finan¢nici pred a dve po
manipulacii. Skupiny si navzajom boli kontrolnou a
experimentalnou skupinou, tzn. Ze ulohy, ktoré skupina
1 riesila pred manipulaciou, rieSila skupina 2 po
manipulacii a naopak. Experimentalna manipulacia
spo¢ivala v scenari s kontrafaktami rozneho smeru
(kontrafaktovy priming). Presny dizajn vyskumu
zobrazuje Obr. 1.

2.3 Materialy a procedura

Participantom bol elektronickou formou distribuovany
dotaznik So zdkladnou inStrukciou. Po zodpovedani
demografickych otazok boli priradeni do jednej z
experimentalnych skupin. VSetky ulohy, tykajuce sa
sledovanych kognitivnych omylov, boli prispdsobené
pracovnej (finan¢nej) doméne participantov.
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Obr. 1: Dizajn experimentu

Uloha na sklon k seba-potvrdzovaniu
(inSpirovana studiou Galinsky a Moskowitz, 2000) sa
tykala investicného poradenstva. Participanti  si
precitali scenar: ,, Kamaratka Vas poziada, ¢i by ste jej
kolegovi  poradili ohladne financnej investicie.
Povazujete za potrebné zistit, aky je jeho postoj k
riziku, ¢i sa mu radSej vyhyba alebo je voci nemu
tolerantny. Na zaklade kamardtkinho opisu sa
domnievate, zZe dotycny je skor typ, ktory riziko
akceptuje, mozno i vyhladava. V ramci neformalneho
rozhovoru si chcete predbezne overit, ¢i ste ho dobre
odhadli. Pripravite si zoznam otdzok, no pre krdtkost
Casu sa mu rozhodnete polozit len 5 z nich. Ktoré by to
boli?*

Styri poniiknuté otazky boli v zhode s

predpokladom, ze kamaratkin kolega je tolerantny k
riziku, napr. ,,Vyhladdvas adrenalinové aktivity?“ ¢i
,Riadi§ sa v niektorych situdciach heslom risk je
zisk?“ Dalgie $tyri, naopak, odporovali predpokladu,
napr. ,, Povedali by o Tebe Tvoji priatelia, Ze si opatrny
a neriskujes? alebo ,, Vyhybas sa impulzivnym
nakupom?“. Do siboru sme zakomponovali aj
neutralnu otazku, konkrétne: ,, Si spolocensky typ?
V pripade, ze financny profesional volil viac otazok v
zhode s povodnym predpokladom (kamaratkin kolega
toleruje riziko) a menej otazok v protiklade
s predpokladom (kolega sa riziku vyhyba), dopustil sa
sklonu k seba-potvrdzovaniu. Ak zvolil napriklad 3
otazky v zhode s predpokladom 2 opacné, jeho skore je
+1. Takto mohol dosiahnut’ skére -4 az +4.

Uloha na sklon k udrZaniu status quo (podla
Samuelson a Zeckhauser, 1988) znela: ,, Predstavte si,

Ze ste zdedili po vzdialenej pribuznej portfolio, ktorého
prevaznd cast je investovand do stredne-rizikovej
Spolocnosti A. Zvazujete Ci ostanete pri tejto moznosti
alebo sa rozhodnete investovat inam". Participanti si
vyberali z troch moznosti, pricom jedna bola zaroveii
pévodnou alternativou, ktora bola z hlradiska
investovania najmenej vhodna:

"a) Pévodnda moznost — stredne-rizikova Spolocnost’ A.
Prognoza pre nasledujuce 3 roky: Sanca, Ze VaSe akcie
stupnu o 30% je 0,5, Sanca, Ze ich hodnota ostane
rovnakd je 0,2 a riziko, zZe ich hodnota klesne o 20% je
0,3.

b) Investicia do vysoko-rizikovej Spolocnosti B.
Prognoza pre nasledujice 3 roky: Sanca, Ze sa hodnota
Vasich akcii zdvojnasobi je 0,4, Sanca, ze ich hodnota
ostane rovnakda je 0,3 a riziko, zZe ich hodnota klesne o
40% je 0,3.

¢) Investicia do nizko-rizikove] Spolocnosti C.
Prognoza pre nasledujuce 3 roky: Sanca, ze Vase akcie
stupnu o 20% je 0,7, Sanca, ze ich hodnota ostane
rovnaka je 0,2 a riziko, Ze ich hodnota klesne o 5% je
0,1".

Preferovanie pdvodnej (aj ked pre investicie
znaéne nepriaznivej) moznosti hovori o sklone k
udrzaniu status quo.

Posudzovanie statistickych udajov a zanedbanie
ich menovatelPa sme zistovali pomocou nasledujucej
ulohy: ,,Novd mobilna aplikacia istej banky ma
pomahat klientom spravovat svoje financie. Banka sa
rozhodla zrealizovat vyskum na klientoch, ktori v
prvom  kole dotaznikov vyjadrili nespokojnost so
spravovanim svojich financii. Po roku, v priebehu
ktorého mali klienti moznost pouzivat aplikaciu,
vyplnili dalsi dotaznik. Jeho vyhodnotenie ukdzalo
nasledovné. 90 zo 600 ludi, ktori aplikaciu v priebehu
roka nepouzivali, vyjadrilo opakovane nespokojnost’ so
spravovanim svojich financii. 45 z 200 ludi, ktori
aplikaciu  dlhodobo pouzivali, vyjadrilo opakovane
nespokojnost so spravovanim svojich financii. Aka
prospesna bola mobilna aplikacia?".

Participanti sa vyjadrovali na sedembodovej
Likertovej $kale skoncovymi bodmi 1 — Nebola
prospesnd az 1 — Bola velmi prospesna. Racionalnou
volbou bola odpoved’ 1, vyssie ¢islo vyjadruje vacsi
sklon k zanedbaniu menovatel’a.

Poslednym pouZzitym problémom bola tloha
zistujlica participantovu averziu k strate. Instrukcia:
., Predstavte si moznost zahrat si 6 hier, v ktorych sa
bude hadzat mincou. Ak padne v danej hre rub, vyhrdte
6 €; ak v nej padne lice, prehrate sumu od 2 do 7 €.
Ulohou je rozhodnit sa, & Glovek konkrétnu hru
odmietne alebo prijme. Averzia k strate predstavuje
odmietnutie zcastnit’ sa hry v pripade, Zze moznost
vyhry je vysSSia ako moznost prehry (Bacova a
Juskova, 2009). Velkost' averzie k strate vyjadruje
pocet odmietnutych hier (0 az 7).

Kontrafaktovy priming



Scenar sme zostavili podla vzoru vychodiskovej Studie
(Galinsky a Moskowitz, 2000), pricom sme ho doplnili
0 viaceré kontrafaktové podnety. Konkrétne znenie:
"Janka je na koncerte svojej oblubenej kapely. V
koncertnej hale je volné sedenie. Jeden z organizdtorov
necakane ozndami, zZe Stastlivec, ktory bude sediet na
vyzrebovanom Cisle sedadla, vyhra dovolenku na
Havaji. Janka chce mat lepsi vyhlad a presadne si do
jedného z prednych radov. Zisti, Ze na vedlajsom
mieste sedi jej kamardtka z detstva, ktoru dlho
nevidela, velmi sa potesi a daju sa do reci. Dievéata si
koncert vychutnaji, no zazitok im trochu pokazi pan
pred nimi, ktory koncert neustdle foti. Na zaver ohlasia
c¢islo vyherného sedadla. Vyhercom sa stiva pan
sediaci na mieste, z ktorého Janka odisla. Janka sa
cestou z koncertu zamysla, co by ziskala keby si
nepresadla, a o ¢o by naopak prisia, keby si presadla. *
V zavere sme overovali, ¢i si pribeh (v stlade s
instrukciou) participanti precitali pozorne a do analyzy
postupili iba ti, ktory zvolili moznost’ "ano".

3 Vysledky

3.1 Sklon k seba-potvrdzovaniu

Participanti si zo Styroch moznosti na potvrdenie
predpokladu (tolerancia k riziku) vyberali 1 az 3 otazky
tak v kontrolnej ("KS"; Mdn = 2,00; IQR =1,00), ako i
experimentalnej skupine ("ES"; Mdn = 2,00; IQR =
1,00). Clenovia KS volili o niedo viac otizok v
prospech predpokladu (MRank = 28,81) ako ¢lenovia
ES (MRank = 24,19), no i§lo o maly a nevyznamny
rozdiel, M-W U = 278,00; p = 0,213; rm =0,17.

Participanti v KS si zaroveni vyziadali o nieco
menej otazok v protiklade s predpokladom (averzia k
riziku) (Min = 1; Max = 4; Mdn = 2,00; IQR = 1,00;
MRank = 25,13) v porovnani s ES (Min = 0; Max = 3;
Mdn = 3,00; IQR = 1,00; MRank = 27,87), no rozdiel,
opédtovne, nebol signifikantny, M-W U = 302,50; p =
0,476; rm = 0,10.

Taktiez porovnanie sumarneho skore urovne
sklonu k seba-potvrdzovaniu (rozdiel v pocte otazok v
prospech a v neprospech predpokladu, s moznym
rozpétim -4 az +4) neprinieslo signifikantné vysledky.
U finanénikov v KS sa hodnoty pohybovali medzi -3 az
2 (Mdn = 0,00; IQR = 2,00; MRank = 28,85) a v ES
medzi -2 az 3 (Mdn = -1,00; IQR = 2,00; MRank =
24,15), M-W U = 277,00; p = 0,233; rm = 0,17.

Overili sme tiez rodové rozdiely a vztah
tendencie k seba-potvrdzovaniu s vekom. Muzi (n = 31;
Mdn = 3,00; IQR = 1,00; MRank = 30,11) volili
vyznamne viac otdzok v neprospech predpokladu ako
zeny (n = 21; Mdn = 2,00; IQR = 1,00; MRank =
21,17), M-W U = 213,50; p = 0,022; rm = 0,15. Vek
pozitivne koreloval s poctom otazok odporujticich
predpokladu, p = 0,41; p = 0,003, a negativne s potom
otazok podporujucich predpoklad, p = -0,36; p = 0,009,

i s celkovym sklonom k seba-potvrdzovaniu, p = -0,42;
p = 0,002.

3.2 Sklon k udrzaniu status quo

Ako je mozné vidiet na Obr. 2, v KS by pdvodni
moznost investovat’ do stredne-rizikovej spolo¢nosti A
volilo, a tym padom udrziavalo poéiato¢ny status quo,
43,2 % (n=11) finan¢nikov a v ramci ES iba 15,4 % (n
= 4) participantov, ¢o predstavuje vyznamny rozdiel,
¥2(1) =4,59; p =0,032; ¢ = 0,61. Rozdiely podla rodu
a veku sme nenasli.

# nizko-rizikova

stredne-rizikova = SQ = vysoko-rizikova

kontrolna skupina

experimentalna skupina

Obr. 2: Sklon k udrzaniu status quo podl'a skupiny

3.3 Sklon k zanedbavaniu menovatela

Spomedzi 52 finan¢nych profesionalov nezanedbala
informaciu v menovatelovi priblizne jedna tretina
(30,8%; n = 16). Z poctu 16 sa v KS nachadzalo 5
participantov, v ES ich bolo 11 (¢o naznacuje zlepSenie
vplyvom  kontrafaktovych  myslienok).  Financni
profesionali vsak, celkovo, podliehali tejto odchylke
iba v malej miere (Mdn = 1,00; IQR = 2,00). V ramci
KS sa Tudia ¢astejsie (Mdn = 2,00; IQR = 1,00)
priklonili k tomu, Ze aplikacia je prospesna, ¢im vo
viacerych  pripadoch  opomenuli informaciu v
Statistickom tdaji (ES: Mdn = 1,00; IQR = 2,00).
Rozdiel nedosiahol troven Statistickej signifikancie,
no hladina vecnej vyznamnosti dosiahla mierne
hodnoty, M-W U = 256,00; p = 0,122; rm = 0,22.

Vek so zanedbanim menovatela nestvisel. No
muzi - finanénici, narozdiel od Zien, vnimali Statistické
udaje v ulohe na sklon k zanedbaniu menovatel'a menej
skreslene. Z celkového poctu spravnych odpovedi bola
vécésina (75%) muzskych. Rozdiel medzi muzmi (Mdn
= 1,00; IQR = 2,00; MRank = 22,89) a Zenami bol
signifikantny (Mdn = 2,00; IQR = 2,50; MRank =
31,83), M-W U =213,50; p = 0,031; rm = 0,30).

3.4 Averziak strate

Na Obr. 3 je mozné vidiet distribucie poctu
odmietnutych hier. V ramci kontrolnej skupiny
participanti odmietali hrat’ v priemere vyss§i pocet hier
(M = 4,27; SD = 1,08) ako v experimentalnej skupine



(M = 3,42; SD = 1,50), pricom i§lo o signifikantny
rozdiel, t(50) = -2,33; p = 0,024, d = 0,66.

Vztah veku a averzie k strate bol nevyznamny.
Muzi (M = 3,52; SD = 1,36) vSak odmietli vyrazne
menej hier ako Zzeny (M = 4,33; SD = 1,24), t(50) = -
2,20; p=10,032,d = 0,55.
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4 Diskusia

Hoci sa ¢lovek moéze citit’ dostatocne zrucny v rieSeni
problémov - ved’ predsa zvazuje a rozhoduje sa
mnohokrat denne - Casto su produktom systematické a
predvidatelné odchylky od plnej racionalnosti, co
potvrdilo i mnoho dekad vyskumu (pre prehlad napr.
Kahneman, 2011). Skumanie kognitivnych skresleni sa
zda byt presytené mnozstvom $tudii, poukazujucich na
zlyhania v ludskom uvaZovani. Vyvstava otazka,
nakol’ko je potrebné a prospes$né zaoberat’ sa vSetkymi
moznost'ami ako isté procesy nefunguju, respektive st
»pokazené“ (vyskum biases) alebo zacielit svoju
pozornost’ na moznosti "opravy" (debiasing)? Preto
bolo cielom nasho vyskumu overit' G¢innost’ metody
redukcie vybranych kognitivnych odchylok, ktoré sa
moézu vyskytnit’ pri praci finanénych profesionalov, a
zaroven v ramci rozhodovania kazdého z nas.

Ked sa ocitneme v problematickej situacii,
spravidla hl'adéme r6zne mozné rieSenia. Nemala Cast’
nasich myslienok obvykle smeruje k zvazovaniu iné¢ho
chodu udalosti, velakrat v protiklade k skuto¢nosti: ¢o
by bolo keby? Podla predoslého vyskumu (Galinsky a
Moskowitz, 2000; Kray a Galinsky, 2003; Strachanova,
2017) sa prave jednou zo stratégii ,,debiasingu® javi
byt  kontrafaktovy  priming, {iZe zvazovanie
alternativneho vyvoja udalosti. Preto inas zaujalo, ¢i
aktivacia myslenia "Co by bolo keby" prostrednictvom
scendra, ktorého pozorné precitanie by malo spustit
simulaciu alternativnych udalosti, poméze redukovat
vybrané odchylky — sklon k seba-potvrdzovaniu,
udrZaniu status-quo, zanedbaniu menovatela a averziu
K strate, u skupiny finan¢nych profesionalov.

Vdaka myslienkam ,Co by bolo keby* sa
profesionali v oblasti financii rozhodovali menej
skreslene, respektive sa dopustili kognitivnych
odchylok v niz8§ej miere, v dvoch pripadoch. Pri

investovani menej preferovali povodnt, no nevyhodni,
moznost, a menej sa vyhybali moznym stratim. Suma
sumarum, ich finanéné vol'by boli viac racionalne nez v
pripade I'udi, ktori pred ich u€inenim neboli vystaveni
kontrafaktovému primingu. Inak povedané, viac sa
priblizili typickému predstavitelovi normativnych
modelov rozhodovania "homo economicus".

V protiklade s predos§lymi zisteniami (Galinsky a
Moskowitz, 2000; Kray a Galinsky, 2003; Strachanova,
2017) vsak kontrafaktové nastavenie mysle neznizilo
sklon utvrdzovat' sa v tom, ¢o si ¢lovek povodne
myslel. Navodenie kontrafaktovych myslienok tiez
neovplyvnilo porozumenie Statistickym tdajom, a
sklon k zanedbaniu ich menovatela. Kedze sa v
pripade oboch problémov participanti dopustali
nespravnych odpovedi v pomerne nizkej miere, je
mozné, ze samotna profesionalna skusenost’ poskytuje
urcita troven odolnosti voci istym typom kognitivnych
odchylok. Interpreticia je v zhode so zisteniami
predoslych vyskumov (Dudekova a Kostovi¢ova, 2016;
Kostovi¢ova a Dudekova, 2016).

Co sa tyka $pecifik nasej vzorky, napriek snahe
oslovit' pribuzné profesie je mozné, ze typ pracovnej
¢innosti a miera finan¢nej skusenosti, ¢i prace s ¢islami
sa mohla od profesie k profesii menit’. TaktieZ sa javi,
ze financni profesionali nie st homogénnou skupinou.
Vek, a najmi rod tcastnikov, zohral tlohu vo vacésine
kognitivnych problémov. Pribudajucim vekom klesala
tendencia Kk  seba-potvrdzovaniu. Muzi  menej
zanedbavali menovatela, boli viac ochotni pripustit
mozné straty a CastejSie volili moZnosti v neprospech
povodného predpokladu.

Nas vyskum prindsa origindlne a najmi
optimistické zistenia ohladne moznosti redukcie
kognitivnych odchylok - averzie k strate a sklonu k
udrzaniu status quo - ktoré maji v praxi finanénych
profesionalov, no i v zivote l'udi vSeobecne, zavazné
dosledky (napr. Kahneman, Knetsch a Thaler, 1991;
Samuelson a Zeckhauser, 1988). Vyzvou pre dalsi
vyskum, samozrejme, ostdva overenie UCinnosti
metddy v redlnych podmienkach a hladanie
alternativnych stratégii tzv. "debiasingu" v situaciach,
kedy kontrafaktové myslenie nie je G¢inné.

Vzhladom k tomu, Ze kontrafaktové myslenie je
prirodzenou sucastou l'udskej mysle (Roese, 1994),
jeho prijatie za individudlnu stratégiu a cielené,
systematické pouzivanie V relevantnych situaciach by
mohlo pozitivne prispiet k adekvatnym twsudkom,
uspesnému rieSeniu problémov a optimalnym vol'bam.
Intervencie na baze naSich zisteni a dalSich
vyskumnych iniciativ, smerujucich k odstranovaniu
kognitivnych odchylok, preto mézu zvysit’ kvalitu tak
pracovného, ako i osobného zivota.
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