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UvVoD

V rokoch 2013 aZ 2017 bol na Ustave experimentalnej psychologie
CSPV SAV rieSeny vedeckovyskumny projekt financovany Agentiirou
na podporu vyskumu a vyvoja s nazvom Rozhodovanie profesiondlov:
procesudlne, osobnostné a socialne aspekty, ktory bol primarne zamera-
ny na skimanie rozhodovacich procesov v kontexte vybranych pracov-
nych profesii. Tato publikdcia s rovnomennym nazvom prezentuje si-
hrnnym sposobom vybrané vysledky rieSenia tohto projektu. Obsahuje
spolu 7 kapitol, ktoré sa tykaju jednotlivych tematickych oblasti vy-
skumu v ramci projektu a prinasaji prehlad niektorych vysledkov do-
siahnutych pri jeho rieseni.

Prvé tri kapitoly sa venuju finanénému rozhodovaniu. V. Bacova a
V. Balaz prezentuju stihrn vysledkov §tidii zameranych na rozne typy
rozhodovania (investovanie, osobné financie) s dorazom na porovnanie
0sOb s réznou finanénou skusenostou a expertnostou. L. Kostovicovad,
K. Dudekova a M. Konecny skiimali efekt vybranych faktorov (napr.
kontext prezentovanej informacie) na chyby usudzovania a rozhodo-
vania finanénych profesionalov. M. GreZo sa zameral na optimizmus
a efekt nadmernej sebadovery pri predikovani budicich vynosov inves-
ticii. V $tvrtej kapitole sa V. Cavojovd a M. Jurkovi¢ zaoberajli raciona-
litou a kritickym myslenim uéitel’'ov, pricom poukazuji, aky vplyv mo-
zu mat tieto kognitivne procesy na ich rozhodovanie. Piata kapitola
(P. Halama) zasa zdoraziiuje suvis procesu sebaregulacie srozhodo-
vanim, a to nielen v osobnej, ale najmi v profesionalnej sfére. Posledné
dva prispevky sa tykaji rozhodovania zdravotnickych profesionalov.
M. Sedlar skiimal pouzivanie stratégii pri rozhodovani zdravotnickych
zachranarov v paradigme naturalistického rozhodovania a M. Hatokova
a J. Basndkova sa zamerali na rozhodovanie pediatrov o vol'be komuni-
kacnej stratégie pri snahe ovplyvnit’ nazor rodi¢a ohl'adne ockovania.

Uvedeny prehl'ad kapitol naznacuje, Ze rieSenie projektu pokrylo
viacero profesnych oblasti a poukazalo na to, Ze rozhodovacie procesy
su dolezitym prvkom v ramci uvedenych profesii. Predkladand mono-
grafia nie je jedinym hlavnym vystupom projektu, okrem nej publikovali
riesitelia viacero Ciastkovych studii v ¢asopisoch ¢i zbornikoch. Za vset-
ky by som rad upozornil na monotematické cislo medzinarodného caso-
pisu Studia Psychologica, ktoré bolo publikované ako druhé ¢islo rocni-
ka 59 (2017), a kde mézu zaujemcovia najst’ originalne Stadie s tema-
tikou projektu. Ako editor tejto publikacie vyjadrujem nadej, ze sa pre



Citatelov stane uzitoénym zdrojom informacii a prispeje k hlbsiemu
porozumeniu skiimanej problematiky.

Peter Halama



FINANCNE ROZHODOVANIE A FINANCNA
SKUSENOST

Viera BACOVA & Vladimir BALAZ

1. Finan¢na profesionalita, expertnost’ a skisenost’

1.1 Vyskumny problém: (financéné) rozhodovanie financnych pro-
fesiondlov

V pripade skimania témy rozhodovanie financnych profesiondlov sa
na prvy pohl'ad zda samozrejmé, ze skimané bude financné rozhodova-
nie financ¢nych profesionalov. Avsak podrobnejsi a hlbsi pohl'ad odhali
viacero skrytych aspektov tejto témy. Prvym konstatovanim je skutoc-
nost’, ze kym vymedzit’ finan¢né rozhodovanie je pomerne jednoduché
(je to vol'ba spotreby ¢i umiestnenia financnych prostriedkov), definovat’
finan¢nych profesionalov je vacsi problém. ESte komplikovanejSie je
spojenie financného rozhodovania a financnych profesionalov. Finanéni
profesionali sa totiz o umiestneni finanénych prostriedkov nerozhoduju:
oni tito moznost’ v podobe finanénych produktov predovsetkym preda-
vaju (obchoduju alebo sprostredkovavaju). Financni profesionali su pre-
dovsetkym financ¢ni obchodnici, a ako taki st plateni za predaj produk-
tov. Predaj finan¢nych produktov je podstatne inou aktivitou nez volba
umiestnenia finanénych prostriedkov. Kym o volbe finanénych produk-
tov rozmyslaju klienti finanénych profesionalov (Casto aj podla ich
rady), predaj finanénych produktov, ktory uskutoéiuju profesionali,
urcuju poziadavky finanénych institicii. U obchodnikov s finanénymi
produktmi pravdepodobne viac nez ich vecna odborna znalost' zavazi
schopnost’ presviedcat’ klientov a ziskat’ ich déveru. Uzito¢nost’ produk-
tov pre samych klientov nemusi byt’ vzdy hlavnym rozhodovacim krité-
riom pri ich predaji finanénymi sprostredkovatel'mi (Kone¢ny & Baco-
va, 2015).

I ked’ klienti finan¢nych institacii uskutocnuji v stvislosti s financ-
nymi produktmi rdzne vol'by, a profesionali im tieto financné produkty
predavaji, v oboch tychto Cinnostiach moze pri posudzovani alternativ
aich atribitov dochadzat’ ku kognitivnym odchylkam a r6znym heuris-
tikam (napr. pri posudzovani pravdepodobnosti). Aj klientov aj profe-
sionalov ovplyviiuju rovnaké psychologické Cinitele (napr. ich presved-



Cenia o finanénom svete). Z tohto hladiska je odovodnené a dolezité
zaoberat’ sa procesmi rozhodovania a moznostami ich zmeny v oboch
skupinach (finanénych klientov i finanénych profesionalov).

1.2 Porovnanie: financéné rozhodovanie profesiondlov a finanéné
rozhodovanie amatérov

Ak si finan¢ni profesionali volia z finan¢nych produktov, robia tak
predovsetkym vo svojich osobnych financiach. Osobné financie su dnes
v zivote bezného ob¢ana vSadepritomné; len tazko by bolo mozné najst
obcana bez akychkol'vek skusenosti (dobrych ¢i zlych) so svetom finan-
cii. Preto v rozhodovani o osobnych financiach sa ista uroven financ-
nych sposobilosti predpoklada, takmer vyzaduje od vsetkych obcanov,
t. j. aj od laikov ¢i finan¢nych amatérov. Rozhodnutia o osobnych finan-
ciach maju pre jednotlivca Casto zavazné celozivotné dosledky; cela tato
kapitola je preto venovana oblasti osobnych financii (na rozdiel od fi-
remnych financii, ktorym sa venuju iné kapitoly tejto monografie).

Financializacia sicasného zivota beznych l'udi sposobuje, Ze tloha
dobre spravovat’ svoje financie sa stava dodlezitou aktivitou, pracou tak-
mer na ,,cely uvizok®, aj pre financnych ,,amatérov (Hershey, Jacobs-
Lawson, & Austin, 2012; pozri tiez prehl'adova stadiu Bacova, 2015a).
Dokonca aj financni agenti — obchodnici, sprostredkovatelia a porad-
covia — maju problém drzat’ krok s poznanim stale novych finanénych
produktov, ktoré financny sektor neustdle vyvija. Sradom zlozitosti
sveta financii sa ¢oraz viac Specializuju aj finan¢né profesie. UZ nepo-
staCuje vSeobecné oznacenie ,financny profesional®; financnu profesiu
je potrebné Specifikovat’ finanénymi produktmi a sluzbami (hypotéky,
investicie, kredit, poistenie, sprava uspor na déchodok atd’.), ktoré spro-
stredkovava.

1.3 Heterogénnost’ financnych profesiondlov a financnej profesio-
ndlnosti/expertnosti

Aj finan¢né sprostredkovavanie sa rastom financnych produktov sta-
lo znacne Sirokym pojmom. Zastresuje viacero vel'mi rozdielnych oblas-
ti. Pri spracovani prehladu kategoérii finan¢nych sprostredkovatel'ov
a poradcov (Koneény & Grezo, 2014; Zakon o finan¢nom sprostredko-
vani a financnom poradenstve ¢. 186/2009) sa zretelne ukazuje, Ze
v roznych kategoriach finan¢nych profesionalov sa obsah pracovnych
¢innosti a sluzieb, ako aj poziadavky na osobitné vzdelanie, prax a skis-
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ky potrebné na certifikiciu', velmi odli§uju. Obsah a miera odbornosti
vyzadovanej v roznych kategériach finanénych profesionalov sa tiez
rozni. NavySe, Casto je ¢innost’ finanénych profesionalnych agentov
poznacena aj tym, Ze sa rozhodujii medzi zdujmami financnej instittcie,
s ktorou spolupracuju, a zaujmami klienta, ktorému financné sluzby
ponukaji (Konecny & Bacova, 2015).

Diskusia o tom, kto je finan¢ny profesional, ¢im sa vyznacuje, a pre-
¢o by sa jeho finan¢né rozhodovanie malo odliSovat’ od finan¢nych
amatérov, je potrebnd a plne zddvodnena. Profesionalita v rozhodova-
ni pritahuje pozornost’ vyskumnikov najmé preto, lebo mozno predpo-
kladat’, ze profesionali dosahuju vysoku odborni, az expertni uUroven
v istej doméne. Spolu s tym mozno predpokladat, ze aj ich rozhodova-
nie v danej doméne bude ,,dokonalejsie” — kvalitnejSie, expertnejsie, naj-
mé v porovnani s neprofesionalmi.

Od l'udi, ktori v istej profesii pracuju dostatocne dlho, mozno odoé-
vodnene ocakavat’ dostatok kvalitnych skusenosti a vynimocne dobry —
expertny vykon v tejto oblasti. Shanteau, Weiss, Thomas a Pounds
(2003) to konstatovali takto: ,,pravdepodobne nikto neméze pracovat
ako profesional dlhu dobu, ak je nekompetentny* (s. 622). Ako vSak
ukazali nedavne vyskumné Studie, dlha profesiondlna prax v urcitej
oblasti nemusi nutne znamenat’ vysokt kvalitu odborného vykonu v tej-
to oblasti. Expertnost’ sa moze, ale nemusi, prelinat’ s profesionalitou.
Znalosti aj dlhodobych zamestnancov moézu byt povrchné, uzko zame-
rané, zle Strukturované atd’., a preto nedostatocné pre vysoku uroven
odbornosti (Ericsson, 2009; Shanteau et al., 2003). Inak povedané, kva-
lita profesijnej skiisenosti nie je zarucena ani u profesionalov. Aj preto
mozno ocakavat vel'ku variabilitu v skupine profesionalov, alebo do-
konca aj nizku uroven ich konkrétneho Specifického vykonu. Z tychto
uvah vyplyva potreba odlisit’ profesionalitu a expertnost’ ako dva odlis-
né, hoci prelinajiice sa konstrukty®.

1.4 Finanénd doména: profesionalita, expertnost’ a skusenost’

V niektorych ¢innostiach mozno expertnost’ urcit’ jednoznacne a re-
lativne jednoducho. Ide najmai o ¢innosti, kde jednotlivcov mozno 'ahko
porovnat a mozno stanovit' ich poradie. Vykon, vystup alebo stav
v niektorych ¢innostiach (napr. vitazstvo v S§achovej partii, pocet golov

! Profesionalna certifikicia je oznagenie osoby ziskané preukazanim kvalifikicie pre
pracu alebo tlohu.
? Problematikou expertov a expertnosti sa dlhodobo zaobera R. Hanak (2014, 2015).
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a pod.) je zvyCajne pravidlami presne definovany. Naopak, v niektorych
zlozitych Cinnostiach, kde vykon vyzaduje kombindciu viacerych rézno-
rodych schopnosti, definovanie expertnosti je pomerne zlozité a nejed-
noznacné (Hanak, 2015).

Pre ziskanie expertizy je dolezité prostredie, v ktorom cinnost’ pre-
bieha. Prostredie, ktoré je predvidatené, obsahuje stabilné vztahy me-
dzi objektivne identifikovatelnymi signalmi a naslednymi javmi. Prikla-
dom prostredia, ktoré poskytuje vysoko validné kl'uce, méze byt stav
pacienta v anestéze pri operacii, priebeh poziaru, hry ako poker, bridz a
Sach. Ak je Clovek aktivny v takomto prostredi, nauci sa rozpoznat pri-
slusné relevantné signaly prostredia, a ak zaroven dostava rychlu a jed-
noznacnu spatntl vdzbu na svoje konanie, ma velkd Sancu ucit’ sa a stat’
sa expertom na danu Cinnost’ v danom prostredi (Kahneman & Klein,
2009).

Naproti tomu v zlozitom a nepredvidatelnom prostredi, ktoré Kah-
neman a Klein (2009) oznacuju ako prostredie s tzv. nulovou validitou,
ziskat’ expertnost’ takmer nie je mozné. V tomto prostredi nie je Struktu-
ra, nemozno predvidat’ dosledky dejov. Prikladmi takéhoto prostredia su
akciovy trh, vyber investicnych fondov, progndzovanie trhu, historia,
politické dianie. Shanteau (1992) podrobne uvadza d’alsie oblasti podl'a
toho, aké moznosti poskytuji pre rozvoj expertnosti.

Diskusia o profesionalite a expertnosti vo finan¢nej doméne vedie
k uvazovaniu o neutralnejSom termine. Domnievame sa, ze nim mdze
byt termin ,,financna skusenost™. Financna sktsenost’ mdéze v doméne
osobnych financii predstavovat’ kompromisny koncept medzi profesio-
nalitou a expertnostou. Kym profesionalnost’ je kategorickym konstruk-
tom (profesional — neprofesional), finan¢na sklisenost’ umoziuje vyjad-
rit’ aj objem, aj kvalitu finanénej profesijnej i neprofesijnej skusenosti.
Zaroven tiez nevyluCuje moznost’, ze aj financny neprofesional moze
prostrednictvom finan¢nej skusenosti nadobudnut’ finan¢nti expertnost’.

Navrh nového konstruktu v psychologii sa takmer vzdy spaja s otaz-
kou merania nového konstruktu. V nasom pripade otazka znie: aké su
kritéria a jednotky merania kvality a kvantity financnych skusenosti?
Skusenost’ vo vseobecnosti mozno chéapat’ ako znalosti, sposobilosti,
kompetencie, nadobudnuté cielenou, ale aj necielenou praxou. Vzhla-
dom na to, Ze nas novy konstrukt sme utvarali postupne v priebehu em-
pirickych §tadii, v jednotlivych vyskumnych stadiach sme financna
skusenost’ operacionalizovali pomerne jednoducho: kvantitu profesijnej
skusenosti dizkou doby vykonavania finanénej profesie, kvalitu finan¢-
nej skusenosti sebaposidenim finanénych znalosti a objektivnymi tes-
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tami financnej gramotnosti (u profesiondlov, aj u neprofesionalov, ¢o
nam o. i. umoznilo ich porovnavat, ako otom vypovedaju vysledky
naSich vyskumnych stadii).

1.5 Zameranie vyskumov financného rozhodovania a financnej
skuisenosti

Vychadzajtc z hore uvedenych uvah sa kolektiv vyskumnikov zame-
ral pri rieSeni ulohy ,,Rozhodovanie finanénych profesionalov* na dva
okruhy problematiky: 1) financné rozhodovanie a 2) financnu skusenost.
V oboch témach bolo spracovanych niekol’ko teoretickych stadii (Baco-
va, 2014; Bacova, 2015a; Koneény & Bacova, 2015) a uskutoénenych
niekol’ko empirickych vyskumov.

V empirickom skumani financného rozhodovania sme sa zamerali na
procesy vyhl'adavania informacii o finan¢nych produktoch, ¢ize na pou-
zivané stratégie vol'by financnych produktov. V tomto skumani nadobu-
da zvlastnu doélezitost’ rozhodovacia uloha, pomocou ktorej sme mode-
lovali a skimali (1) posudzovanie alternativ pomocou vyhladdvania
informécii pred volbou (Balaz, Badova, & Skriniar, 2014) a jednak
(2) proces vol'by, v ktorom rozhodovatel’ ziskané informacie strategicky
uplatiiuje (Balaz & Bacova, 2015).

Financné skusenosti sme skiimali v kontexte financnej profesionality
a osobnosti. I§lo jednak o (1) zvladanie financného rozhodovania, stvis-
losti finan¢ného stresu a manazovania osobnych financii u beznych l'udi
s rznorodou financnou skusenostou (Bacova & Balaz, 2014) a (2) in-
terakciu medzi profesionalnou skusenostou, vedomostami a presved-
¢eniami vo finanénom rozhodovani o priprave na déchodok (FPD) u fi-
nancénych profesionalov a neprofesionalov (Bacova, Dudekova, Kosto-
vicova, & Balaz, 2017).

V nasledujucom texte uvadzame vybrané vysledky nasich empiric-
kych vyskumov.
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2. Finan¢né rozhodovanie

2.1 Procesy vyhladdvania informdcii v bindrnom a komplexnom
finanénom rozhodovani u Pudi s vy§Sou a niZSou financnou skiisenos-
tou

V skuimani procesov vyhl'adavania informacii pred volbou aich su-
vislosti s finan¢nou skusenost'ou (Balaz, Bacova, & Skriniar, 2014) nas
zaujimalo, ako sa rozhodovatelia vyrovnavaju s komplexnou finan¢nou
vol'bou, konkrétne ako postupuji pri ziskavani, zarad’ovani a vyhlada-
vani informacii o finanénych produktoch. Hoci v tychto procesoch zo-
hravaju dolezita lohu aj osobné charakteristiky, sustredili sme sa na
ziskavanie a organizovanie informdcii a proces u¢enia vo vyskumnych
rozhodovacich lohach.

Ekonomicka tedria predpoklada, ze dobré rozhodnutie je rozhodnu-
tie, ktoré je plne informované, o znamena, ze racionalny rozhodovatel
sa rozhodne az potom, ked’ pozna vsetky relevantné informacie o alter-
nativach. Mnohé doterajSie vyskumy vsak uz poskytli jednoznac¢nt evi-
denciu predpokladom H. Simona a d’alSich badatelov o limitovanych
kapacitach T'udského mozgu spracovavat informacie. Rozhodovatel
preto musi robit’ kompromisy medzi presnostou vol'by, ktora je Ziaduca,
ale v komplexnych vol'bach kognitivne vel'mi naro¢na, a vynakladanym
usilim, ktoré vSak nemusi byt vzdy efektivne (Payne, Bettman, & Joh-
nson, 1993). To plati aj pre vyhladavanie informacii potrebnych pre
volbu z finan¢nych alternativ. Ziskavanie prili§ mnohych informacii
o financiach je namdhavé a nakladné, ale prili§ malo informacii moze
znamenat zvysené riziko zlej vol'by, ktora moze mat’ zavazné dosledky.

Komplexné rozhodnutia zahtiaji vel'ky pocet alternativ a vel'ky po-
Cet atributov alternativ, a tym aj neisté vysledky vol'by niektorej z alter-
nativ (Payne, 1976). Rozhodovatel’ ¢asto niektorymi informaciami ne-
disponuje, a tak nielen jednoduché, ale aj komplexné rozhodnutia casto
robi s neiplnymi alebo chybajucimi informaciami. Ziskat’ informacie na
posudenie alternativ je nakladné a v istom bode uzitoénost’ niektorych
informacii je nizSia ako naklady na ich ziskanie.

Jednotlivcei preto pouzivaji heuristické stratégie, aby znizili zlozitost
svojho rozhodovania (Bettman, Luce, & Payne, 1998). Vyuzivaji napri-
klad len ¢ast’ dostupnych informacii a alternativy posudzuju s netplnymi
informaciami. Netplné informacie zvysuju neistotu vysledku rozhodnu-
tia. Aby rozhodovatel’ znizil tito neistotu, musi sa rozhodntt,, ¢i si chy-
bajuce informacie vyhlada, alebo ich bude ignorovat. Ak napriklad
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rozhodovatel nema informéacie o pravdepodobnom vynose z uréitého
typu akciového fondu, méze pouzit’ Styri rozdielne stratégie (White &
Koehler, 2004): chybajuce informacie méze substituovat (a) priemer-
nymi hodnotami (ako s napriklad priemerné vynosy z akciovych fon-
dov), (b) negativnhymi ocakavaniami (napriklad, Ze investovanie do
akciovych fondov je vzdy rizikové, (c) pozitivnymi ocakavaniami (na-
priklad, Ze mozné vynosy urcite prevysia rizika, resp. moze (d) chybaju-
ce informacie Uplne ignorovat’.

Rozhodovatel’ nepovazuje vSetky informacie za rovnako uzitocné.
Niektoré informéacie uprednostiiuje v dosledku svojich preferencii, pos-
tojov a presvedceni, ktoré sa ¢asto utvarajii az pocas procesu rozhodo-
vania (Bettman et al., 1998; Lichtenstein & Slovic, 2006; pozri prehl’ad
Bacova, 2014).

Pri sekvencii spracovavania informacii Huber, Huber a Bér (2011)
formulovali princip ,,vyhody na prvom mieste*. Znamena to, Ze rozho-
dovatelia najskor hl'adaju a spractuvaju informacie o pozitivnych vysled-
koch. Neskor sa sustreduju na mozné negativne vysledky, pravdepo-
dobnosti alebo aktivity, ktoré by neutralizovali rizika spojené s alterna-
tivou. Na vyhladavanie atributov moze vplyvat’ aj ich doterajSie pozna-
nie. Abstraktné a/alebo predtym nezname problémy je tazsie analyzovat’
ako tie, v ktorych su atribity viac predvidatelné a zrozumitelné.

Rozhodovacie ulohy, ktoré sme pouzili, modelovali rozhodnutie
o kiipe komplexnych finan¢nych produktov, ¢o predstavuje tazk kogni-
tivnu ulohu s potencialne velkymi dosledkami pre rozhodovatela. Al-
ternativami vol'by boli redlne finanéné produkty ponukané na sloven-
skom finanénom trhu v roku 2012. Uloha bola naroéna na vyhladavanie
a spracovanie velkého mnozstva informacii. V podmienkach bindrnej
vol'by si Gcastnici volili dva neoznagené finanéné produkty. Uloha sa
opakovala celkom Styrikrat s roznymi dvojicami financnych produktov.
Zaznamenavané bolo poradie vyZzadovanych informacii a celkové mnoz-
stvo pozadovanych informacii pocas Styroch opakovani vol'by. V pod-
mienkach komplexnej volby subor alternativ obsahoval 15 pomenova-
nych finan¢nych produktov, kazdy s 8 atribatmi, ¢ize spolu 120 infor-
macnych jednotiek. Pred svojou vol'bou mohli u€astnici poziadat’ o aky-
kol'vek pocet a druh informacii. Aj tu sa uloha opakovala Styrikrat s roz-
nymi subormi produktov. Na konci boli ucastnici poziadani, aby zaradili
produkty do poradia (podrobnosti pozri Baliz, Badova, & Skriniar,
2014).

Ciel'om vyskumu bolo urcit’, ¢i a ako sa liSia rozhodovatelia finan¢ne
skusenejsi od tych, ktori sa hodnotia ako menej skuseni vo finan¢nych
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zalezitostiach. Porovnavali sme tiez vol'by binarne a komplexné. Indika-
tormi vyhladavania informacii bolo (a) mnozstvo informacii, ktoré
ucastnik pozadoval o atributoch alternativ, a (b) dominantné atributy,
t. j. tie, ktoré ucastnici pozadovali najviac. Ugastnikmi vyskumu boli
Studenti a absolventi vysokych $kdl (priemerny vek 27 rokov). Poziadali
sme ich, aby ohodnotili svoje financné skusenosti na skale od 0 ,,ziadne
znalosti“ do 10 ,,znalosti na urovni skutoéné¢ho finan¢ného experta“.
Sestdesiatdva Gdastnikov (28 %) zhodnotilo svoje znalosti na trovni
6 — 10, preto sme ich povazovali za finan¢ne skusenych, 158 ucastnikov
(72 %) uviedlo znalosti na Grovni 0 — 5, preto sme ich povazovali za
finan¢ne neskusenych.

O vyhl'adavani finan¢nych informacii sme predpokladali, ze:

e v komplexnej finanénej vol'be sa ucastnici budu usilovat mini-
malizovat’ kognitivne zataZenie a budu redukovat’ mnozstvo in-
formacii;

e opakovanému rozhodovaniu o rovnakom predmete pomaha pro-
ces ucenia. Proces ucenia sa prejavi v klesajicom mnozstve po-
zadovanych informacii o financnych produktoch;

e prioritné atributy finannych produktov (preferencie) budi rov-
naké v binarnej aj komplexnej vol'be;

e v posudzovani alternativ pred vol'bou sa uplatni princip "vyhody
najskor": ucastnici sa budu najprv pytat’ na pozitivne atributy vy-
sledkov rozhodnuti a az neskor sa sustredia na negativne.

O rozdieloch medzi financne skiisenymi a nesktsenymi tcastnikmi

sme predpokladali:

o finan¢ne sktsenejsi ucastnici budu pozadovat’ menej informacii
ako malo skusent;

e TUcastnici s finanCnou skusenostou sa pri opakovani rychlejsie
naucia rozhodovaciu ulohu a ich proces ucenia sa bude odliSovat
od ucastnikov menej finanéne sktisenych;

e TUcastnici s financnou skusenost’ou priradia konkrétnym atributom
alternativ int1 dolezitost’ (rozhodovacie vahy) v porovnani s me-
nej skasenymi.

K hlavnym vysledkom nasho vyskumu patri, Ze muzi a Zeny, ¢i uz
viac alebo menej financne skuseni/é postupovali pri hl'adani informacii
o atributoch finanénych produktov podobne. Predpoklady normativnej
teorie o plnom vyuziti informécii, neobmedzenej spracovatel'skej kapa-
cite a konzistentnych preferenciach sa ukazali pre vacsinu ucastnikov
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nerealistické. Len velmi malo Gcastnikov vyuZzilo vsetky dostupné in-
formacie, prevazna vicsina ucastnikov pouzila heuristiky na znizenie
informac¢ného zat'azenia. Hoci rozhodovacia matica finanénych produk-
tov obsahovala 120 informaénych jednotiek, ktoré si mohol ucastnik
vyziadat, pocet poZadovanych informacii konvergoval na priblizne 28 —
34 jednotiek (v poslednom opakovani tlohy).

Viac financne skuseni iCastnici pozadovali menej informacii ako fi-
nancne neskuseni Ucastnici v kazdom opakovani ulohy. Krivka ucenia
bola u nesktsenych ucastnikov pri opakovani vol'by viac linearna. Fi-
nanéna skusenost’ ovplyvnila uéenie viac nez rod. V rozhodovani o fi-
nancénych produktoch muzi vyuzivali informacie GspornejSie nez Zeny,
ale to suviselo aj s tym, ze v skupine finan¢ne skiisenych bolo v nasej
vzorke viac muzov ako Zien.

Hoci sme ocakavali, ze financne skuseni pridelia int1 dolezitost’ (roz-
hodovacie vahy) konkrétnym atribitom alternativ v porovnani s nesku-
senymi, zistili sme menej rozdielov, ako sme ocakavali. Zistili sme iba
jeden vyznamny rozdiel: ucastnici s nizSou vnimanou sktisenostou sa
viac zaujimali o rizika stivisiace s investiciou.

Aj v binarnych aj v komplexnych vol'bach sa dominantné atributy,
t. j. najviac pozadované informacie, nemenili. Hoci sa postupne pocet
pozadovanych informacii znizoval, pozadovany druh informacii sa ne-
zmenil. Utastnici sa najskor pytali na hlavné vyhody alternativ, t. j.
uplatiovali princip ,,vyhoda na prvom mieste”, az potom sa pytali na
naklady moznych vysledkov.

I ked’ sme rozdiely medzi muzmi a zenami pri vyhladavani dolezi-
tych informacii nepredpokladali, isté rozdiely sme zistili. Stviseli s ob-
sahom uprednostiovanych atribitov: niz§ie odborné znalosti o financ-
nych produktoch zeny nahradili ndzvom financnej instittcie. Predpokla-
dame, ze nazov financnej institucie signalizoval znacku kvality produk-
tu, a tym substituoval chybajicu finan¢nu sktisenost’.

Zhrnat nase vysledky mézeme nasledovne. Vo vyskume sme sa za-
merali na vyhl'adavanie finanénych informacii a spdsoby, ktoré jednot-
livei pouzivaju, aby znizili zlozitost’ finanéného rozhodovania a posudili
alternativy v podmienkach, ked’ nemali uplné informacie. Ciel'om bolo
zistit, €i a ako sa participanti, ktori mali vy$siu financnu skusenost’, lisia
od participantov, ktori sa hodnotili ako finan¢ne neskuseni, v ziskavani a
zorad’ovani informacii o finan¢nych produktoch pred ich vol'bou. Zisto-
vali sme pocet a obsah informacii, ktoré participanti pozadovali v mode-
lovych finanénych ulohach. Vnimana financnd skusenost’ sa ukazala
dolezitejsia pre ucenie a redukovanie informaénej zataze nez rod. Zistili
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sme tiez znacnu stabilitu preferencii v rozhodovacich tlohach s obme-
dzenym a neobmedzenym pristupom k informaciam. Vo vyhladavani
informacii pred vol'bou dominantné atribity ti€astnici vyhl'adavali v pa-
roch, pricom prvy atribit sa tykal hlavnych vyhod a druhy hlavnych
nakladov potencialnych vysledkov rozhodnutia.

2.2 Investicné stratégie v komplexnych financénych volbdch u Pudi
s vy$Sou a nizSou financénou skiisenost’ou

Po skiimani poctu a druhu vyhladavanych informacii o financnych
produktoch a krivky ucenia pri opakovani ulohy u l'udi financne viac
amenej skusenych, sustredili sme sa na typy a efektivnost’ stratégii,
ktoré ucastnici v komplexnych finan¢nych rozhodovaniach uplatiuju.
V stratégiach rozhodovania ide o mentalne spracovavanie informacii,
t. j. postupy, pravidla, ktoré rozhodovatel’ pri vyhl'adavani a spracova-
vani informacii o moznostiach volby uskutocnuje, a ktoré urcuji, aku
vol'bu z moznych alternativ urobi.

V historii skimania rozhodovania vyskumnici postupne ,,objavovali
a rozvijali stratégie vol'by, pricom zakladom boli Styri tzv. modely roz-
hodovania (Payne, 1976):

1) aditivny alebo linearny model vol'by (weighted additive strategy)
predstavuje klasicky normativny model rozhodovania, ktory rov-
nomerne spracovava informacie, vyéerpava vsetky informacie a
navzajom kompenzuje hodnoty atribatov;

2) model ,,uspokojivosti“ (satisficing), ktory uviedol Herbert Simon.
Podl'a tohto modelu si rozhodovatel’ zvoli alternativu, ktora ako
prva vo vietkych atributoch spiita alebo prekraduje nim stanove-
né kritéria pre uspokojiva vol'bu;

3) model eliminacie podl'a aspektu (elimination-by-aspects) uviedol
Amos Tversky. Je zalozeny na urceni najddlezitejSicho atributu.
Rozhodovatel’ si stanovi minimalnu akceptovatel'nu hodnotu at-
ributu a eliminuje alternativy, ktoré¢ maji horsie hodnoty;

4) model lexikograficky voli ti alternativu, ktora prinasa najvyssi
uzitok v najdolezitejSom atribute.

Identifikacia a klasifikacia rozhodovacich stratégii predstavuje vo
vyskumoch rozhodovania doteraz velki vyzvu. Konkrétna stratégia
rozhodovania sa urCuje podla Struktiry a poradia zakladnych operacii
spracovania informacii, pripadne aj ich poctu. Ak je rozhodovanie ¢o
ilen mierne komplexnejsie, prinasa velka variabilitu v Strukture a po-
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radi spracovavanych informacii, ¢ize postupov/stratégii méze byt velké
mnozstvo. Postupy spracovavania informacii sa mézu prelinat’, dosled-
kom ¢oho je, ze ich je tazko odliSovat’.

Jednu z prvych klasifikacii stratégie vol'by vypracovali Bettman, Lu-
ce a Payne vo svojej praci v roku 1998. Definovali $tyri kritérid, pomo-
cou ktorych klasifikovali jednotlivé stratégie:

1. Celkové mnozstvo spracovanych informacii v procese rozhodo-

vania.

2. Selektivita vs. konzistentnost’ spracovavania informacii.

3. Vzor spracovania informacii — po alternativach, resp. po atribi-

toch.

4. Kompenzacné vs. nekompenzacné stratégie.

Novy suhrnny pohl'ad na dovtedajSie skimanie heuristik predlozili
Shah a Oppenheimer v roku 2008. Vysli zo zakladného modelu optimal-
nej racionalnej stratégie a jej poziadaviek, ktoré sii znacne kognitivne
narocné. Od tohto normativneho modelu odlisili d’alSie skupiny stratégii
podl’a toho, ktoré poziadavky normativnej stratégie WADD zjednodusu-
ji’. Ked'ze tieto skupiny stratégii sa odchylujii od plného vyuzitia viet-
kych informacii, ¢im redukuju kognitivnu namahu, ide o heuristické
stratégie. Na zaklade piatich principov redukovania namahy a obt'aznos-
ti, Shah a Oppenheimer opisali a charakterizovali 42 heuristik/stratégii,
ktoré sa vyskytuju v literatire, a poskytli tak ich zrozumitelnt, prehl’ad-
nu a vyCerpavajucu klasifikaciu (2008).

Ked’ sme zacali skimat’ stratégie vo finanénom rozhodovani, prva
otazka znela: aké typy stratégii vyzaduju komplexné finan¢né rozhodnu-
tia so zavaznymi doésledkami? M4 to byt normativna komplexna straté-
gia, alebo je to niektora z uspornych heuristik? Aké stratégie pouzivaju
l'udia financne skuseni a neskuseni?

Ne-normativne heuristické stratégie su vyzdvihované za ich ekolo-
gickl racionalitu. Ich zastancovia tvrdia, Ze rychle a Gisporné stratégie
mdzu pomdct’ vyriesit’ aj zlozité problémy s vynikajucim pomerom kog-
nitivneho usilia a presnostou vysledkov (Gigerenzer, Todd, & ABC
Group, 1999). Avsak efektivnost’ jednoduchych, nekompenzaénych heu-

? Stratégia vaZenia alternativ a ich s¢itania (WADD) obsahuje poziadavky:
1. Identifikovat’ a pouzivat’ vSetky relevantné kritéria volby.
2. Ur¢it hodnoty kritérii, ulozit’ ich v paméti a pouzivat’.
3. Pridelit’ vahu/dolezitost’ kazdému kritériu
4. Integrovat’ informacie zo vsetkych alternativ.
5. Porovnat’ vSetky alternativy.
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ristik (napr. rozpoznanie) bola skimana prevazne v jednoduchych vol-
bach a volbach s nezavaznymi dosledkami.

V komplexnych rozhodnutiach (napr. niektorych finanénych vol-
bach) vyskumy o efektivnosti heuristik st nepresvedcivé, pripadne ne-
jednoznacné. Velmi casto v komplexnych rozhodnutiach (s vysokym
poctom moznosti) rozhodovatel' uplatituje postupne dve alebo viacero
roznych stratégii. V prvej faze rozhodovatel’ zvycajne uplatiuje nekom-
penzacnu stratégiu, ako napriklad stratégiu eliminacie niektorych aspek-
tov, lexikograficku stratégiu alebo stratégiu rozpoznania. Hlavnym cie-
Tom tychto nekompenzacénych stratégii je znizit’ pociatocny vel’ky subor
alternativ. V druhej faze mozno na mensi pocet alternativ uplatnit’ kom-
penzacné stratégie, ako napr. stratégiu viacerych atribttov, aditivnu stra-
tégiu, majoritu potvrdzujucich dimenzii a/alebo majoritnu stratégiu.

Ked’ze v komplexnych vol'bach rozhodovatelia va¢sinou nepouziva-
ju jednu jedinu ,Cisti™ stratégiu, ale kombinaciu stratégii (Co znacne
komplikuje identifikovanie stratégii), rozhodli sme sa v naSom vyskume
klasifikovat’ dvojstupiiové stratégie a modely vyhladdvania informacii,
a nie identifikovat’ ,,Cisté* heuristiky (podrobnosti pozri Balaz & Baco-
va, 2015). Na zaznamenanie rozhodovacich stratégii sme pouzili metdodu
aktivneho vyhl'adavanie informacii (Active Information Search — AIS) a
kratke verbalne protokoly. Zamerali sme sa na:

(a) typy rozhodovacich stratégii, ktoré sa pouzivaju pri komplexnych

zavaznych rozhodnutiach a

(b) efektivnost’ kombinacii stratégii z hl'adiska kvality volby a in-

formac¢ného zat'azenia.

Vo vyskume bolo tiez nutné vyriesit' problém hodnotenia kvality fi-
nanénej vol'by. V multi-atribitovych vol'bach je mimoriadne t'azké uréit
optimalnu vol'bu. ,,NajlepSie auto” alebo ,najlepsi dom* su arbitrarne
pojmy, ktoré zavisia od osobnych preferencii Specifickych atribatov.
Definicia ,,najlepSej finanénej investicie” je vSak jednoduchsia, pretoze
vo finan¢nej vol'be dominuju dva atributy: riziko a navratnost’. Investori
sa vzdy usiluji volit’ najlepsi pomer medzi rizikom a vynosom. Na me-
ranie tohto pomeru je vhodny Sharpeho koeficient, ktory vyvinul laureat
Nobelovej ceny William Sharpe. Sharpeho koeficient uréuje mieru,
v ktorej vynos (alebo rizikova prémia) prevySuje jednotku Standardnej
odchylky investicie: vyssi koeficient znamena lepsi kompromis medzi
vynosom a rizikom.

Stratégie rozhodovania ucastnikov sme identifikovali tak, Ze sme
kombinovali vzory vyhl'addvania informacii Gcastnikmi (zistené meto-
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dou aktivneho vyhl'adavania informacii) a vyhlasenia ucastnikov po vol-
be vo verbalnych protokoloch. Najskor sme zistovali, ako uéastnici zni-
zili svoju informacnl zataz a zazili subor moznosti v prvej faze. V dru-
hej faze sme zist'ovali, ¢i Gcastnici ziadali vSetky informacie alebo len
informacie o atributoch ostavajicich moznosti. Takisto sme zohladnili
vypovede ucastnikov v kratkych verbalnych protokoloch, aby sme zisti-
li, ¢i uCastnici pouzili viacero atributov na zvazenie ostavajucich alterna-
tiv alebo ¢i volbu uskutocnili vyluéne na zaklade jedného atributu.
Efektivnost’ heuristickych stratégii sme merali poctom volieb nadprie-
mernych produktov; kritériom pre ich urcenie bol Sharpeho koeficient.

K najddlezitejsim vysledkom patrili nasledujuce zistenia. V prvej fa-
ze ucastnici pouzivali nekompenzacné stratégie, aby znizili informacna
zataz, odstranili neadekvatne alternativy, a tym zzili stibor alternativ.
Zistili sme, Ze v prvej etape ucastnici pouzivali tri hlavné typy stratégii
znizovania zataze: elimindciu niektorych aspektov (37 % pripadov),
stratégiu rozpoznania (45 % pripadov) a lexikograficku stratégiu (0,7 %
pripadov). V 9,4 % pripadov si ucastnici vyziadali informacie o vset-
kych atribatoch vsetkych produktov.

V druhej faze sme sledovali sekvenciu a mnozstvo vyziadanych in-
formaécii a zaznamenali sme tranzicie zalozené na alternativach, atribu-
toch a zmiesané. Vyznamnu vacsinu (91,7 %) predstavoval pocet vy-
hladavani informéacii na zaklade atributov. Vyhladdvanie na zaklade
alternativ predstavovalo 8,3 % z uskuto¢nenych volieb.

Ugastnici pouzivali bohaty repertoar heuristickych stratégii. Potvrdili
sme vyuzivanie kombinacii rozhodovacich stratégii: v celkovom pocte
880 moznosti sme zistili 37 kombinacii stratégii v oboch fazach rozho-
dovania. Devét kombinacii bolo najpocetnejsich: vytvorilo 87 % vSet-
kych kombinacii. Ako najefektivnejsia v komplexnych financ¢nych roz-
hodnutiach sa ukazala normativna stratégia, avSak za cenu vynaloZenia
velkého usilia (tito stratégiu najviac pouzivali Studenti informatiky).
Najhorsie poradie produktov vygenerovali stratégie vyhl'adavania podl'a
alternativ.

Rozhodovacie stratégie, ktoré nasi Gcastnici ako amatérski investori
pouzivali pri vol'be finan¢nych produktov, boli celkom efektivne. Prie-
mery Sharpeho koeficientov a poradia produktov boli v uskutoénenych
vol'bach vyssie nez nahodné vol'by. Produkty lepSie nez priemer si
Ucastnici zvolili v 63,4 % z 880 celkovych moznosti, pricom pravdepo-
dobnost’ nahodnych volieb nadpriemerného produktu bola 46,7 %. Vol-
ba financného produktu, ktoru ucastnici urobili, bola teda lepsSia nez
nahodna vol'ba. Nezistili sme vyznamny vztah medzi kvalitou vol'by
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(zistovanou Sharpeho koeficientom, resp. poradim produktov) a mnoz-
stvom informacii, ktoré si Gcastnici vyziadali.

Skutocnost’, ze kazda komplexna vol'ba obsahovala Styri varianty tej
istej ulohy, umoznila zistovat’ konzistentnost' pouzivanych stratégii.
Typické pre nasich ucastnikov bolo opédtovné pouzitie rovnakej straté-
gie, mozno len s malou variabilitou stratégii. Konzistentnost’ sa zvySo-
vala s opakovanim tlohy, ¢o méze naznacovat’, Ze UiCastnici sa rozhodli
skor upravit’ svoje rozhodovacie stratégie nez ich menit’.

Nezistili sme vzt'ah medzi kvalitou vol'by a rodom tcéastnikov a ich
finanénou sktsenostou. Rozdiely medzi muzmi a Zenami a financ¢ne
skisenymi a neskuisenymi v kvalite vol'by finanénych produktov neboli
vyznamné. Toto zistenie zodpoveda zisteniam d’alSich autorov, najmi
v skiimaniach predpovedania vykonnosti podielovych fondov. Jediny
rozdiel medzi viac a menej finan¢ne skiisenymi bol v tom, ze ucastnici
s vySSou finanénou sktisenost'ou v prvej faze postupovali podla stratégie
rozpoznania viac nez ucastnici s malou finan¢nou skusenost’ou.

Na zaver mozeme konstatovat,, Ze ucastnici v naSom vyskume muse-
li zvladnut' znacnt informacénu zataz. Len velmi malo ucastnikov si
vybralo normativinu kompenzacnu stratégiu, ktora znamenala najlepsiu
vol'bu. Ostatni ucastnici robili kompromis medzi presnostou rozhodo-
vania a minimalizaciou svojho kognitivneho usilia.

Zistili sme, ze heuristické rozhodovacie stratégie, podla ktorych vac-
Sina ucastnikov postupovala, neboli dostatocne silné na to, aby ucastnici
volili optimalne finanéné produkty, ale fungovali prekvapivo dobre, ak
zohladnime obmedzené financné vedomosti/skusenosti a kognitivne
usilie, ktoré ucastnici vynalozili. Zda sa, ze vo financnych rozhodnu-
tiach silné dominantné atribity (navratnost’, naklady a odvodené riziko)
umoznuju robit’ dobré rozhodnutia aj v podmienkach vel'mi zlozitych
informacii.

3. Finanéna skusenost’

3.1 Zvladanie finanénych rozhodnuti: financny stres a manaZo-
vanie osobnych financii na Slovensku

Finan¢né rozhodnutia ¢asto vyvolavaji obavy a/alebo uzkost’ rozho-
dovatel'a, ktoré pramenia z moznosti, Ze rozhodovatel nedosiahne fi-
nanéné ciele, o ktoré usiluje, alebo rozhodnutie mu sposobi také vysoké
naklady, ktoré neunesie. Preto sme vyuzili moznost’ skiimat’ finan¢ny
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stres, ktort ndm priniesol prieskum zamerany na hodnotenie financne;j
gramotnosti, postojov, spravania a pripravy na dochodok, zvlast' ked’ sa
uskutoénil na reprezentativnej vzorke slovenskej populacie. Z pdvodnej
vzorky 1014 respondentov sme vylucili déchodcov (u ktorych finan¢na
priprava na déchodok uz nie je aktualna); vysledna vzorka obsahovala
791 0s6b v produktivnom veku. Zo ziskanych vysledkov prezentujeme
zistenia:
(a) v ktorych socialno-demografickych skupinach v slovenskej popu-
lacii dochadza k vac¢Siemu alebo menSiemu finanénému stresu,
(b) niektoré vztahy medzi financnou sktsenost'ou, finanénym stre-
som, finan¢nou gramotnostou a finan¢nym spravanim v repre-
zentativnej vzorke slovenskej populécie.

V obsiahlom dotazniku sa Sest’ poloziek tykalo rozhodovania o osob-
nych financnych zalezitostiach. Polozky sme prevzali a upravili z Mel-
bournského dotaznika rozhodovania (Melbourne Decision Making Qu-
estionnaire — DMD; Mann, Burnett, Radford, & Ford, 1997). Uprava
poloziek spocivala najmi v tom, ze sme rozhodovanie Specifikovali na
doménu osobnych financii. Povodny dotaznik situacie rozhodovania
bliz8ie nespresiuje.

Melbournsky dotaznik rozhodovania zistuje pristup jednotlivca
k procesu rozhodovania. Autori rozli§uju Styri pristupy k rozhodovaniu,
ktoré nazyvaju Styly rozhodovania:

1) vigilancia — starostlivé, nezaujaté a dokladné hodnotenie alterna-

tiv a racionalne rozhodovanie

2) hypervigilancia — unahleny, uzkostlivy pristup

3) prokrastinacia — odkladanie rozhodnuti

4) vyhybanie — ponechanie rozhodnutia inym a vyhybanie sa zod-

povednosti.

Hoci Melbournsky dotaznik rozhodovania patri ku klasickym nastro-
jom zistovania §tylov rozhodovania, nie je nam znama jeho aplikacia na
oblast’ osobnych financii.

Podl'a Janisa a Manna (1977) a Manna et al. (1997), vigilan¢ny styl
rozhodovania sa spaja so strednou trovitou psychického stresu a je jedi-
nym modelom zvladania, ktory umoznuje adekvatne a racionalne rozho-
dovanie (Mann et al., 1997). Ostatné styly prinasaju vysSie urovne stre-
su. Usudzujeme, Ze tento stres moze byt vyraznejsi vo finan¢nom roz-
hodovani, ktoré ma zavaznejSie dosledky v porovnanim s mnohymi
inymi doménami. Polozky, ktoré sme pouzili v naSom vyskume na zis-
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tenie finanéného stresu, spolu s d’al§imi tromi polozkami, ktoré pouzil
L. Hnilica (2016), st uvedené v Prilohe 1 ako Dotaznik finan¢ného
stresu (DFS)”.
Zo zisteni o tom, kto v slovenskej populécii preziva najviac financ-
ného stresu, uvadzame:
o Rozdiely medzi muzmi (N = 363) a zenami (N = 353)
Jediny rozdiel medzi muzmi a zenami pri zvladani finanénych
rozhodnuti spocival v prezivani napétia — Zeny viac ako muzi pri-
znavali, Ze su viac stresované a uzkostné, ked’ premyslaja o fi-
nancnych zalezitostiach.

o Rozdiely medzi mladsimi (vek 18 — 39) (N = 383) a starsimi (vek
40+) (N = 333) ucastnikmi
Nenasli sme ziadny rozdiel medzi star§imi (40+) a mladSimi res-
pondentmi (18 — 39 rokov) v spésoboch vyrovnavania sa s roz-
hodovanim o finan¢nych otazkach.

o Rozdiely medzi menej (N = 254) a viac vzdelanymi (N = 461)
LCudia s vy$$im vzdelanim (maturita a vyssie) mali tendenciu
zhromazd’ovat’” viac informacii pred rozhodnutim, dokladnejSie
premyslat’ o svojich finanénych rozhodnutiach a odkladat’ svoje
rozhodnutia menej nez l'udia s niz§im vzdelanim. Vzdelani l'udia
uvadzali vysSiu sebaistotu v porovnani s l'ud’'mi s nizZSou uroviiou
vzdelania.

o Rozdiely medzi ludmi s nizsou (N = 367) a vysSou financnou
gramotnostou (N = 349)
LCudia s vysSou finan¢nou gramotnostou (viac ako median)
zhromazdili viac informacii, dokladnejSie premyslali a odlozili
svoje finanéné rozhodnutia menej, nez l'udia s nizSou uroviiou fi-
nancnej gramotnosti. Financne gramotni ucastnici sa citili viac
sebavedomi a uvadzali viac sebaistoty nez l'udia s nizSou Urov-
fiou financnej gramotnosti.

* Dotaznik finanéného stresu (DFS) s deviatimi polozkami ako nastroj na meranie ve-
domej financnej uzkosti overoval vo svojej diplomovej praci L. Hnilica (2016). Vo vy-
skume so 101 ucastnikmi — Studentmi slovenskych vysokych §kél — hrubé skore DFS
vyznamne korelovalo so skore STAI Dotaznika vSeobecnej Gizkosti (kratka forma) aj s Do-
taznikom interpretacii, ktory meral Groven nevedomej finan¢nej uzkosti. Tieto zistenia
naznacuju, ze Dotaznik finan¢ného stresu mozno pouzit' na zachytenie miery vedomej
finanénej uzkosti a finanéného stresu.
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o Rozdiely medzi sporitelmi (N = 228) a nesporitelmi (N = 472)
Respondenti s navykom sporit’ (pravidelné mesacné sporenie)
mali tendenciu zhromazd'ovat’ viac informacii, dokladnejsie pre-
myslat’ a odkladat’ svoje finanéné rozhodnutia menej nez l'udia
bez navyku sporenia. Sporitelia tiez vykazovali vyssiu Groven se-
bavedomia ako I'udia bez navyku sporenia.

Na zaver mozeme konstatovat, Ze v naSom vyskume ludia s vy$§im
vzdelanim, vys$Sou financnou gramotnostou a pravidelnym sporenim
preukazali spolo¢ny model zvladania financného rozhodovania. Tito
l'udia mali tendenciu zhromazd’ovat' viac informdcii pri prijimani fi-
nancnych rozhodnuti, dokladnejSie rozmyslat’ nad finanénymi zalezitos-
tami a menej odkladat’ financné rozhodnutia. Tiez vyjadrili vysSiu isto-
tu, ze ndjdu spravne financné rieSenie v porovnani s respondentmi
s nizSou uroviou vzdelania, niz§ou finan¢nou gramotnostou a bez navy-
kov sporenia. Rozdiely vyplyvajice zo vzdelania, finanénej gramotnosti
anavyku sporit’ boli ovela vyraznejSie ako rozdiely medzi muzmi
azenami arozdielmi medzi ludmi star§imi a mladSimi (Bacova &
Balaz, 2014).

Nase zistenia naznacuju, ze vzdelavanie, financna gramotnost’ a pri-
merané financné postupy su nastroje nielen na kvalitné rozhodovanie
o osobnych financiach, ale zaroven aj na znizenie finanéného stresu a
dosiahnutie vysSej finan¢nej pohody.

3.2 Interakcia medzg profesijnou skiisenost’ou, vedomostami
a presvedceniami v rozhodovani o financnej priprave na déchodok
u mladych Pudi

Jedno z prvych dolezitych financnych rozhodnuti, ktorému mladi I'u-
dia na Slovensku Celia po nastupe do prvého zamestnania, je rozhodnu-
tie, ¢i a ako sa za¢nu financne pripravovat’ na svoj dochodok. V stéas-
nosti je hlavnou formou tejto pripravy vstup do druhého dochodkového
piliera. Na rozdiel od prvého §tatneho piliera, ucast’ v sukromnom dru-
hom pilieri pre slovenskych zamestnancov nie je povinna, treba sa pre
fiu rozhodnut. Pre mladych l'udi je to rozhodnutie s dalekosiahlymi
dosledkami, pretoze dochodkova financ¢na reforma na Slovensku v roku
2004 radikalne zmenila zabezpeCovanie dochodku jednotlivcov najmi
pre mladych l'udi. Za svoj déchodok sa stava ¢iastocne zodpovedny aj
sam mlady zamestnanec, ked’ze prijem na déchodku bude urcovat nie-
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len zamestnavatel’ a $tat, ale bude zavisiet’ aj od investi¢nych rozhodnuti
jednotlivého zamestnanca. Napriek zavaznosti tohto rozhodnutia, viace-
ré pravne a ekonomické zmeny v neskorsich rokoch’ priniesli pre za-
mestnancov mnoho nejasnosti, ¢im rozhodovanie mladych I'udi o vstupe
do druhého piliera dost’ skomplikovali.

Rozhodnutie o finanénej priprave na dochodok predstavuje pre jed-
notlivca realny, zivotne dolezity problém, ktory ma vel’ky psychologic-
ky ,,naboj“: od motivacie cez spravne porozumenie rozhodovacej situa-
cie az po konkrétne konanie. Jeho skiimanie ma vyznam o to viac, ze
napriek jeho dolezitosti, rozhodovanie o finan¢nej priprave na dochodok
(FPD) ostava oblastou, kde jednotlivci dostavaju len malo formalneho ¢i
neformalneho vzdelavania, ¢i systematickej pripravy.

Finan¢na priprava na dochodok (FPD) je délezitou témou na celom
svete, a preto je o tejto téme k dispozicii vel'ké mnozZstvo vyskumnych
studii. Velka Cast’ z nich sa zameriava na demografické ukazovatele
alebo na starsich l'udi, ktori sa blizia k dochodkovému veku. Vyskumov,
ktoré skimaju psychologické aspekty rozhodovania a planovania na do-
chodok u mladych 'udi je ovel'a menej; ako dovod sa Casto uvadza sku-
tocnost’, Ze pre mladych l'udi je myslienka odchodu do déchodku prilis
vzdialena. Ako sme vSak uviedli v predchadzajucom texte, zmenou roz-
hodovacieho prostredia sa stalo toto rozhodnutie zavaznym najmé pre
mladych l'udi. Preto sme sa vo vyskume zamerali na mladych l'udi, kon-
krétne na ich financné profesijné skusenosti, financné vedomosti a osob-
né presvedcenia. Povazujeme ich za tie dolezité psychologické premen-
né, ktoré pomozu porozumiet motivom a rozhodnutiam, ktoré vedu
mladych l'udi, aby sa zacali finan¢ne pripravovat’ na dochodok.

Vedomosti o finanénych zalezitostiach st nutnym predpokladom
efektivnych finanénych rozhodnuti (Balaz, 2012). Teoretické vedomosti
sa prelinaju s praktickymi aktivitami, napr. ¢iselnymi vypoctami, orga-
nizaciou a analyzou udajov, vyhl'adavanim finan¢nych informacii a ich
integraciou. Tieto Specifické praktické aktivity Casto prevazuju nad hod-
notou vSeobecnejsich teoretickych finanénych vedomosti. Ziskavaju sa
v profesiach, v ktorych sa jednotlivci opakovane stretavaju s réznymi
typmi financnych tloh a ziskavaji skusenosti s mnozstvom typov fi-
nanénych rozhodnuti. Predpokladali sme, Ze zakladné finan¢né zrucnosti
a vedomosti sa systematicky rozvijaju aj v pripade finan¢nych profesii
strednej urovne (U¢tovnici, fakturanti, mzdovi uctovnici, ekonémovia).

5 Pre nedostatok miesta ekonomické, socidlne, pravne a psychologické suvislosti a
zdovodnenia tohto konstatovania tu neuvadzame.
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Dalej sme predpokladali, Ze rozhodovanie jednotlivca o finanénej
priprave na déchodok je funkciou aj jeho finan¢nej kompetencie, aj jeho
presvedceni o finan¢nom svete, t. j. 0 moznostiach, ulohach a poziadav-
kach roznych financnych aktivit. Hershey, Henkens a Dalen (2010) to
vyjadrili takto: ,,je to subjektivny svet jednotlivca, ktory strukturuje vni-
manie finanénych prilezitosti a obmedzeni (s. 2). Presvedcenie o svo-
jich schopnostiach moéze napriklad motivovat’ ku konaniu, pretoze pred-
poklada zvladnutie ciel'ovej ulohy. Podobne méze presvedéenie o nad-
merne tazkej ulohe navodit, Ze jednotlivec tlohu ani nezacne riesit.
Presvedcenia o vonkajsich a vnuitornych podmienkach finan¢nej pripra-
vy na doéchodok (FPD) moézu ovplyviiovat’ konanie v tejto oblasti tak
pozitivne, ako aj negativne. Aj schopnosti, aj presvedc¢enia sa podielaju
na rozhodovani o financnej priprave na dochodok a kvalite jej rieSenia.

Ciel'om nasho vyskumu bolo zistit’ rozdiely vo finanénych vedomos-
tiach, osobnych presvedceniach o FPD a sporeni na dochodok medzi
mladymi finanénymi profesiondlmi a neprofesionalmi vo veku 20 — 35
rokov (podrobnosti pozri Bacova, Dudekova, Kostovicova, & Balaz,
2017). Druhym ciel'om bolo objasnit’, ako profesijné financné skiisenosti
vplyvajii na vztah medzi finanénymi vedomostami a presvedceniami
o FPD. Kedze sme sa zamerali na mladych l'udi, ktori v tejto téme nie
su zatial’ v centre vyskumného zaujmu, vyvinuli sme vlastny nastroj na
zachytenie presvedceni mladych I'udi o finan¢nej priprave na dochodok
(FPD). Skala presved&eni o finanénej priprave na déchodok je uvedena
v Prilohe 2.

Ocakavali sme, Ze finan¢ni profesionali, vd’aka kompetenciam, ktoré
si dennodenne rozvijaji pri vykone svojej profesie, budi mat’ lepSie
finan¢né vedomosti, rozvinutejsie a realistickejSie presvedcenia o FPD a
budu sa vo vyssej miere financne pripravovat’ na dochodok. Ocakavali
sme tiez, ze vyssie financné vedomosti (najméd o déochodku) ucastnikov
sa budu spajat’ s pozitivnymi osobnymi presvedéeniami o FPD, napri-
klad, ze profesionali buda vnimat’ vyssiu naliehavost’ a niz§iu narocnost
ulohy FPD a svoju lepsiu pripravenost’.

Vzhl'adom na absenciu akéhokol'vek nastroja na zistovanie postojov
a presvedCeni o FPD na Slovensku, chceli sme tento nedostatok odstra-
nit. Preto sme zostavili dotaznik osobnych presvedCeni, Specificky pre
dant doménu, ktory obsahuje dolezité aspekty, ktoré sa podielaju na
financnej priprave na odchod do déchodku, t. j. vnimanie prostredia
FPD, posudenie ulohy FPD a individualna kapacita a motivacia k FPD.
Psychometrické vlastnosti nového dotaznika sme overili.
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V prvej faze vyskumu sme ziskali udaje od finan¢nych neprofesiona-
lov. Utastnici boli reprezentativni pre danti vekovi skupinu v slovenskej
populécii vzhl'adom na region, rod a prijem. Po kontrole udajov vysled-
nu vzorku tvorilo 382 ucastnikov. Viac ako polovica vzorky neprofesio-
nalov mala vysokoskolské vzdelanie, len 5 % absolvovalo len zakladnt
Skolu alebo strednu skolu bez maturity.

V druhej faze sme ziskavali idaje od finan¢nych profesionalov. Za-
hrnuli sme finanéné profesie ako uctovnici, ekondémovia, fakturanti,
mzdari a personalisti, finanéni uradnici a ini. Utastnici pracovali na
svojich sucasnych poziciach v priemere 4,3 rokov. Rodové zlozenie
zodpovedalo skuto¢nému pomeru muzov a zien (2:8) medzi profesiami
(podra Statistického tiradu SR). Polovica vzorky finanénych profesioné-
lov mala vysokoskolské vzdelanie, druhda polovicu ukoncila strednu
Skolu s maturitou.

Zistili sme, Ze nasi Ucastnici pracujuci vo financnych a nefinancnych
profesiach vykazovali podobntl uroven vSeobecnej finanénej gramotnos-
ti — a to aj objektivne zmeranej, ako aj vo vlastnom hodnoteni. Ani zapo-
jenim do financnej pripravy na déchodok sa tieto skupiny neodliSovali.
Financni profesionali v§ak preukazali vicsie poznatky o dochodkovom
finan¢nom systéme na Slovensku, ¢o naznacuje, Ze vykon profesii suvi-
siacich s financiami im mohol poskytnut’ lepsiu informovanost’ o financ-
nej priprave na dochodok.

Dalej sme sa zaujimali, ¢i sa profesionalne skiisenosti mladych dos-
pelych vo financnej sfére prejavuju v ich presvedCeniach o financnej
priprave na déchodok. Finan¢ni profesionali vyjadrili presvedcéenia, ze
su viac kompetentni, ale menej osobne sa angazuju vo FPD v porovnani
so sebahodnotenim neprofesionalov. Doverou v 2. pilier, ako aj vnima-
nou zlozitostou uloh FPD a emoc¢nou zatazou FPD sa profesionali a
neprofesionali neodlisovali.

Avsak vztah medzi finanénymi vedomostami a presved¢eniami
o FPD sa v skupinach profesionalov a neprofesionalov zasadne odliso-
val. U finan¢nych neprofesionalov sa financné vedomosti a presvedcenia
FPD prepajali o¢akdvanym, konzistentnym spdsobom: ¢im vyssie fi-
nanéné vedomosti, tym pozitivnejSie hodnotenie 2. piliera, vyssSia vni-
mana kompetencia a vyssie osobné angazovanie vo FPD. Neprofesionali
s vy$§imi finanénymi vedomostami povazovali FPD za menej zlozitu
a menej stresujucu. Prekvapujucim zistenim bolo, Ze objektivne financ-
né vedomosti a presvedcenia o FPD vo vzorke financ¢nych profesionalov
neboli vzajomne prepojené takymto konzistentnym spdsobom. Nenasli
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sme ziadny vzt'ah medzi objektivne meranymi finanénymi vedomost’ami
a presved¢eniami o FPD.

Pre hlbsie vysvetlenie sme overovali vplyv vykonavania finanénej
profesie na prepojenie medzi financnymi vedomostami a presvedce-
niami o FPD modera¢nymi analyzami s kontrolou vplyvu rodu.

Profesijné skusenosti moderovali vplyvy subjektivnych finanénych
vedomosti a vedomosti o dochodku na osobni kompetenciu vo FPD,
a tiez vplyv subjektivnych finanénych vedomosti na vnimanie zlozitosti
FPD. Tieto tri u¢inky boli podstatne vyssie u neprofesionalov nez u pro-
fesionalov. Ostatné modely vSak ukazali, ze profesijna skiisenost’ neov-
plyvnuje silu vztahov medzi finanénymi vedomostami a déverou v 2.
pilier, osobnym angazovanim vo FPD a vnimanou emocnou zataZzou
FPD.

Domnievame sa, Ze vysvetlenie naSich zisteni spo¢iva najmé v pova-
he profesijnych skiisenosti a urovni vzdelania vSetkych nasich ucastni-
kov. V nasom pripade financni profesionali mali priblizne Sest’ rokov
pracovnych skusenosti s vypoctami miezd a platov a podobnych ekono-
mickych zalezitosti strednej urovne. Viac ako polovica ucastnikov vo
vzorke finanénych profesiondlov aj neprofesionalov ukoncila vysoko-
Skolské vzdelanie, ¢o nezodpoveda podielu vysokoskolsky vzdelanych
I'udi v slovenskej populacii. Vsetci ucastnici pravidelne pouzivali inter-
net, ¢ize mozno predpokladat’, Ze ich pocitacova gramotnost’ nebola niz-
ka. To mohlo byt dovodom, preco profesionali a neprofesionali v nasSom
vyskume vykazovali mimoriadne dobré vysledky v tych objektivnych
testoch financnej gramotnosti a neodliSovali sa medzi sebou v testoch
finan¢nej gramotnosti, ktoré dostatoéne diferencuji v beznej populacii.

Od T'udi, ktori dostatocne dlho pracuju v rovnakej profesii, sa zvy-
Cajne ocakava, ze budil mat’ dostatocné skusenosti v tejto oblasti, ako
sme to uz uviedli vuvode tejto kapitoly. Predpoklada sa, ze Clovek,
ktory dlho pracuje v istej profesii, ziska Struktirované vedomosti, rozli-
Suje medzi relevantnymi a irelevantnymi znalostami, hl'ada a spracuva
informacie v ovela vd¢Som rozsahu ako zaciato¢nici v tejto oblasti atd’.
Avsak aj vysledky nasho vyskumu naznacuju, ze sktsenosti v urcitej
profesii sa mozu transformovat’ do inych presvedceni (domnienok, nazo-
rov) o predmete svojej aktivity v porovnani s presvedéeniami l'udi, ktori
v danej profesii sklisenosti nemaju. Zalezi zrejme na skusenostiach — ich
zabere/rozsahu a kvalite, ktoré ta-ktora finan¢na pozicie umoziuje. Nasa
vzorka finanénych profesionalov nepodala lepsi vykon v teste vSeobec-
nej financnej gramotnosti v porovnani s neprofesionalmi. To sme pova-
zovali pred vyskumom za protirecivé, ked’Ze od profesionalov sa ocaka-
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va, ze budi mat’ vyssSie finan¢né zrucnosti a tiez budu mat’ viac vedo-
mosti a informacii o finanénych zalezitostiach.

Pozoruhodnym zistenim tiez bolo, Ze kym u neprofesionalov objek-
tivna a subjektivna finanéna gramotnost’ bola v sulade, toto neplatilo
v skupine profesiondlov: ich finan¢né vedomosti nezodpovedali seba-
hodnoteniu. Nevieme posudit, ¢i i§lo o nedostatok sebareflexie alebo ¢i
sa tu uplatiuje pravidlo: ¢im viac st znali l'udia, tym viac si uvedomuju,
ako malo vedia.

Profesionali v nasej vzorke mali vysSie vedomosti o finan¢nom za-
bezpeceni dochodku v porovnani so svojimi neprofesionalmi. Mozeme
predpokladat, Ze su tiez lepSie oboznameni so zlozitost'ou a neistotou
spojenou s FPD. Zda sa tiez, ze ucastnici nasho vyskumu pracujici
v tych finan¢nych profesiach, ktoré sme do vyskumu zahrnuli, si vytvo-
rili také presvedcenia o dochodkovom systéme, ktoré rozlisSovali viac
odtienov a boli viac mnohoznaéné. Mozno usudzovat’ aj na to, Ze tito
mladi dospeli l'udia, zamestnani vo finan¢nych poziciach, moézu mat
realnej$i a mozno aj viac skeptickejsi pohl'ad na moznosti FPD.

Moébzeme sa len domnievat’, ¢i tento konkrétny vhlad do systému do-
chodkového zabezpecenia u financnych profesionalov oslabil ich pozi-
tivne presvedcenia o FPD a vyustil do slabych vztahov medzi financ-
nymi poznatkami a presved¢eniami o FPD. Mozno by odpoved’ mohla
priniest’ homogénnejsia vzorka profesionalov a zaradenie ,,skutocnych*
finan¢nych expertov (vo finanénych profesiach vyssieho ,,rangu®).

Napriek tomu sa domnievame, ze sme svojim vyskumom prispeli
k objasneniu ulohy profesijnych skusenosti vo FPD. Nas dotaznik osob-
nych presved¢eni o FPD moze sluzit d’alej ako uzitoény vyskumny
amozno aj diagnosticky nastroj v tejto oblasti. Z hladiska aplikacie
ziskanych poznatkov naSe zistenia zdéraznuji potrebu dokladne zvazit
charakter finanénych sktsenosti jednotlivcov a presne definovat’, ¢o
profesionalita vo financnej oblasti znamena.

4. Zaver
Ako zhrnutia zisteni naSich Styroch empirickych $tidii uvadzame:
1. Vyskum procesov vyhladdavania informacii v binarnom a komplex-

nom financnom rozhodovani u ludi s vysSou a nizsou financnou skuse-
nostou
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Ciel'om bolo zistit', ¢i a ako sa participanti, ktori mali vyssSiu financ-
nu skusenost, liSia od participantov, ktori sa hodnotili ako financ¢ne
neskuseni, v mnozstve a poradi ziskavania informacii o financnych pro-
duktoch pred ich volbou v opakovanych volbach. Vnimana finan¢na
skusenost’ sa ukazala dolezitejSia pre ucenie a redukovanie informacnej
zat'aze vo finanénom rozhodovani nez rod. Zistili sme tiez znacnt stabi-
litu preferencii vo finan¢nych ulohach s obmedzenym a neobmedzenym
pristupom k informaciam. Vo vyhl'adavani informacii pred volbou do-
minantné atributy, ktoré ucastnici vyhladavali boli velmi podobné
u vietkych. Uastnici ich vyhladavali v paroch, pricom prvy atribut sa
tykal hlavnych vyhod finanéného produktu a druhy hlavnych nakladov
potencialnych vysledkov finanéného rozhodnutia.

2. Vyskum investicnych stratégii v komplexnych financnych volbach
u ludi s vysSou a nizsou financnou skiisenostou

Ugastnici v nasom vyskume museli zvladnut’ znaént informaénu za-
taz, ktortl prinasaju komplexné finanéné vol'by. Len vel'mi malo ucast-
nikov si vybralo normativihu kompenzaénu stratégiu, ktora znamenala
najlepsiu vol'bu. Ostatni UiCastnici robili kompromis medzi presnost’ou
rozhodovania a minimalizaciou svojho kognitivneho usilia. VécéSina
ucastnikov pouzila rozne kombinacie heuristickych stratégii. Zistili sme,
ze heuristické rozhodovacie stratégie, podla ktorych vicsina ucastnikov
postupovala, neboli dostatocne silné na to, aby si Gcastnici zvolili opti-
malne finan¢né produkty, ale fungovali prekvapivo dobre, ak zohl'adni-
me obmedzené financné vedomosti/skiisenosti a kognitivne Usilie, ktoré
ucastnici vynalozili. Zda sa, Ze vo financnych rozhodnutiach silné domi-
nantné atribaty (navratnost’, naklady a odvodené riziko) umoznuju robit’
dobré rozhodnutia aj v podmienkach vel'mi zlozitych informacii.

3. Vyskum financného stresu a manazovanie osobnych financii na
Slovensku

V reprezentativnej vzorke populacie Slovenska l'udia s vyssim vzde-
lanim, vysSou finan¢nou gramotnost'ou a pravidelnym sporenim preuka-
zali rovnaky model zvladania finanéného rozhodovania: vypovedali
o svojej tendencii zhromazd’ovat' viac informacii pri prijimani financ-
nych rozhodnuti, dokladnejSie rozmyslat’ nad financnymi zalezitost'ami
a menej odkladat’ finan¢né rozhodnutia. Tiez vyjadrili vySSiu istotu, Ze
najdu spravne financné rieSenie v porovnani s respondentmi s nizSou

31



urovilou vzdelania, nizSou finan¢nou gramotnost'ou a bez navykov spo-
renia. Rozdiely vyplyvajice zo vzdelania, finan¢nej gramotnosti a navy-
ku sporit’ boli ovela vyraznejSie ako rozdiely medzi muzmi a Zenami
arozdiely medzi 'ud'mi star$imi a mladsimi. Tieto zistenia naznacuju,
ze vzdelanie, finanénd gramotnost' a primerané finanéné postupy su
nastroje nielen na kvalitné rozhodovanie o osobnych financiach, ale
zaroven aj na znizenie finanéného stresu a dosiahnutie vy$sej financnej
pohody.

4. Skumanie interakcie medzi profesijnou skusenostou, vedomosta-

mi a presvedceniami vo financnom rozhodovani o dochodku u mladych
ludi

Vo finan¢nom rozhodovani vstupuji do hry nielen financné vedo-
mosti, ale aj presvedCenia o finanénom svete a financnych ulohach
a svojej financnej kompetencii. Profesijné sktisenosti (strednej trovne)
vo finan¢nej oblasti nemusia nevyhnutne zvySovat’ faktické financné
vedomosti alebo pozitivne presvedéenia o tejto oblasti. M6zu dokonca
narusit’ koherentnost’ financnych vedomosti a finanénych presvedcenti.
Preto by vzdelavacie, poradenské a intervenéné snahy zamerané na
podporu finanénej pripravy na dochodok mali byt prispdsobené réznym
cielovym skupindm na zaklade ich predchadzajtcich skusenosti.

Pokial’ ide o uvedenie nového konceptu financ¢nej skusenosti, jeho

prinos mozeme zhodnotit’ nasledovne:

¢ Pojem financ¢na skasenost’ umoziuje zamerat’ sa na prekurzor fi-
nanénej expertnosti u finanénych profesionalov aj neprofesiona-
lov; a aj v doménach, kde moznost’ finanénej expertnosti je dis-
kutovatel'na.

e 7da sa, Ze finan¢na skusenost’ suvisi so stratégiami (Balaz, Baco-
va, & Skriniar, 2014) aj prezivanim (Batova & Balaz, 2014) fi-
nancného rozhodovania.

e Pojem financ¢na skusenost’ je vysledkom skimania a teoretickej
analyzy v projekte APVYV, ide teda o post-hoc interpretacie vy-
sledkov v jednotlivych vyskumnych studiach.

e Naprick tomu sa domnievame, Ze pojem financna skusenost’
predstavuje impulz pre d’alSie skimanie v doméne rozhodovania
o0 osobnych financiach.
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Prilohy
Priloha 1

DOTAZNIK FINANCNEHO STRESU (DFS)
Badova, V. & Balaz, V. (2014)

Vigilancia

1. Pri rozhodovani o finan¢nych zalezitostiach tuho premyslam, aby
som sa rozhodol/a dobre.

2. Ked sa rozhodujem o finan¢nych zalezitostiach, snazim sa zistit’ si
o nich o najviac informacii.

Hypervigilancia

3. Ked sa rozhodujem o finan¢nych zalezitostiach, som vel'mi napity/a
a znepokojeny/a.

4. Po rozhodnuti o financnej zalezitosti ¢asto musim presviedCat’ samé-
ho/samu seba o tom, Ze som sa rozhodol/a spravne.

5. Ked sa rozhodujem o zlozitej financnej zalezitosti, ¢asto neverim, Ze
najdem dobré rieSenie.

Prokrastinacia

6. Rozhodovanie o svojich financiach odkladam, ako sa len da.

7. Aj ked som sa uz o financiach rozhodol/la, dlho mi trva, kym toto
rozhodnutie uskuto¢nim.

Presuvanie zodpovednosti

8. Ak je moznost’, aby financné rozhodnutie urobil za mna niekto iny,
necham to na neho.

9. Nerad/-a preberam zodpovednost’ za rozhodovanie o svojich financ¢-
nych zalezitostiach.

Polozky su administrované v nahodnom poradi.

Odpovede na 5-bodovej stupnici: (1) silne suhlasim; (2) suhlasim;
(3) som nerozhodny; (4) nesuhlasim, (5) silne nesuhlasim.

Vyssie skore znamena vyssie pouzivanie daneho Stylu v rozhodovani
o0 osobnych financiach — kazdy styl prinasa inu mieru financného stresu
(pozri teoretické zdovodnenie v texte kapitoly).
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Priloha 2

SKALA PRESVEDCENI O FINANCNEJ PRiPRAVE
NA DOCHODOK
Bacova, V., Dudekova, K., Kostovicova, L., & Balaz, V. (2017)

Dévera v 2.pilier

1. Sporenie v II. pilieri mi zivotnl Groven v dochodku nezlepsi. (R)

2. Sporenie v II. pilieri je zbyto¢né, lebo iba plni penazenky sukrom-
nych institucii. (R)

Osobna kompetencia vo FPD

3. Rozumiem dostupnym informaciam o sporeni na dochodok.

4. Velmi dobre viem, ako si planovat’ financie na zabezpecCenie do-
chodku.

5. Viem viac ako moji rovesnici o tom, ako sa finan¢ne pripravit' na
dochodok.

6. Vo financiach sa nevyznam natol’ko, aby som sa vedel dobre financ-
ne pripravit’ na dochodok. (R)

Osobné angazovanie vo FPD

7. Finanéne sa pripravovat’ na doéchodok je nutné uz od vstupu do prvé-
ho zamestnania.

8. S financnou pripravou na déchodok staci zacat’ v strednom veku, t. j.
po Styridsiatke. (R)

9. Ak sa nebudem zaoberat’ svojou finan¢nou pripravou na déchodok
uz teraz, premrham Sancu na dostojny dochodok.

10. Este je pre mna prili§ skoro zaoberat’ sa otazkami financnej pripravy
na déchodok. (R)

11.Zaoberam sa tym, ¢o mdézem teraz urobit, aby som sa financne za-
bezpecil na déchodok.

12.Mam privel'a inych problémov, aby som sa zaoberal pripravou na
dochodok. (R)

13. Rozhodovanie o finan¢nej priprave na déchodok odkladam, ako sa
len da. (R)

Zlozitost ulohy FPD

14. Rozhodnutie o ucasti v II. pilieri vyzaduje vela Usilia.

15. Byt v II. pilieri vyzaduje sledovanie zmien zakonov.

16. Vstup do II. piliera sa mi javi ako zlozita ,,papierovacka‘.
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17.0d dochodkového sporenia v I1I. pilieri ma odradza, ze vyzaduje viac
vedomosti o investovani, ako mam teraz.

18. Vybrat’ si z moznosti financnej pripravy na déchodok je pre mma
tazkeé.

Emocna zataz FPD

19. Planovat svoje financie na dlht dobu dopredu je pre mna stresujice.

20. Kazdodenné rozhodovanie o peniazoch je pre mna velkou zatazou.

21.Nemam dostato¢ny prijem, aby som si z neho mohol odkladat’ na
dochodok.

22.Rozmyslanie o dochodku ma znervoziuje.

.....

Polozky oznacené (R) su kodované opacne.

Polozky su administrované v nahodnom poradi.

Odpovede na 5-bodovej stupnici: (1) silne suhlasim; (2) suhlasim;
(3) som nerozhodny; (4) nesuhlasim, (5) silne nesuhlasim.

Vyssie skore znamenad silnejsiu mieru daného presvedcenia.
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EFEKT FORMULACIE, KONTEXTU, PRIMINGU
A IRACIONALNYCH PRESVEDCENI
NA POSUDZOVANIE A ROZHODOVANIE
FINANCNYCH PROFESIONALOV

Lenka KOSTOVICOVA, Katarina DUDEKOVA &
Matis KONECNY

“Existuje vela dokazov o tom, Ze experti nie su
imunni voci kognitivnym iluziam, ktorym podlieha-
Jju ostatni ludia” (Kahneman, 1991, p. 144).

1. Uvod

Dan Ariely (2008 a i.), Daniel Kahneman (2011 a i.), Keith Stano-
vich (2009 a i.) a mnohi d’al$i autori v oblasti psycholdgie rozhodovania
poukazuju na Siroku paletu skresleni a odchylok v 'udskom uvazovani.
Tie sa netykaju zd’aleka len laikov a zaciatocnikov v prislusnej oblasti.
Zaujaté hodnotenie rizik a prinosov sa vyskytuje i u l'udi s vysokou
vedeckou gramotnostou (Kahan et al., 2012) a pri posudzovani pravde-
podobnosti zlyhavaji i experti (napr. Gigerenzer & Hoffrage, 1995;
Goodman-Delahunty, Granhag, Hartwig, & Loftus, 2010).

My sme sa zamerali na financnych profesionalov, ktori st malo
skiimanou populaciou. Co sa tyka predpokladov o ich vykone v ulohach
na posudzovanie a rozhodovanie, predoslé zistenia nie si jednoznacéné.
Na jednej strane bolo preukazané, ze finan¢ni experti efektivnejsie riesia
doménovo Specifické problémy (Hershey, Walsh, Read, & Chulef,
1990) a maju lepsiu schopnost inhibovat’ automatické chybné odpovede
(Thoma, White, Panigrahi, Strowger, & Anderson, 2015). Na druhej
strane su aj u finanénych profesionalov zdokumentované odchylky typu
neprimeraného optimizmu ¢i miskalibracie pri predikciach (napr. Grezo,
2015; Olsen, 1997), dokonca i rovnaka uroven financ¢nej gramotnosti
ako u zvysku populécie (Bacova, Dudekova, Kostovicova, & Balaz,
2017). Hilton (2001) pise o “siedmich smrtel'nych hriechoch” vo financ-
nom rozhodovani, ktorych sa dopustaji i profesionali — medzi inymi su
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to sklon k seba-potvrdzovaniu, chybné presvedcenia a odchylky v stvis-
losti s posudzovanim rizika.

Chybné tsudky profesionalov v oblasti financii mézu viest’ k zavaz-
nym individualnym i spoloc¢enskym désledkom, napriklad ovplyvnenim
rozhodnuti klientov ¢i spoloc¢nosti, prosperovanie ktorych je zavislé od
adekvatnych odporucani. Preto je dolezité skimat’ vonkajsie i vnitorné
faktory, ktoré zohravaju rolu pri posudzovani a rozhodovani finanénych
profesionalov, ako aj moznosti intervencii pre optimalizaciu prislusnych
kognitivnych procesov. My sme sa vo vyskumoch venovali efektu for-
mulécie udajov, socialnemu vplyvu vo forme zameru hovorcu informa-
cie, Specifickej metode redukcie kognitivnych odchylok, a tiez ulohe
neopodstatnenych presvedceni. Jednotlivé Stadie si postupne priblizime
v nasledujucich kapitolach.

2. Efekt formulacie: 1 z 12 verzus 5 zo 60

Aby sa T'udia vedeli informovane rozhodnut, potrebujii nezaujato
vyhodnotit' pravdepodobnosti a rizikda rdéznych udalosti a alternativ.
V dosledku pdsobenia internych i externych faktorov sa vSak stavaji
obet'ou skresleni, ktoré mézu proces posudzovania a naslednt volbu
znacne ovplyvnit. A casto neziaduco. My sme sa zamerali na kl'iCovy
aspekt formulacie informacii o pravdepodobnosti a riziku: Statisticky
format.

2.1 Efekt Statistického formdtu na subjektivnu pravdepodobnost’,
zdvaznost’ a obavy

Hoci by sa ciselné tidaje mohli zdat” objektivnymi, zdanie klame.
LCudia nevnimaji “1 z 12” rovnako ako “5 zo 607, hoci ide o obsahovo
ekvivalentné numerické vyjadrenia reprezentujuce udaj 8,33 %. Vy-
skumnici sa vSak nezhoduju vo vysvetleniach povahy a pri¢iny vplyvu
Statistického formatu na posudzovanie pravdepodobnosti.

Denes-Raj, Epstein a Cole (1995) hovoria o zanedbani menovatel’a
(denominator neglect), kedy l'udia disproporéne prikladaju vyssiu vahu
Citatel'u nez menovatel'u. Pri vyjadreni “10 z 1000 l'udi trpi vedlaj$imi
ucinkami” je pre nich dolezitejsie “kol’ko”, a nie “z kol'kych” — zame-
riavaju sa na prvy z Ciselnych udajov. Nasledovna situdcia je ilustraciou
chybného rozhodnutia, ktorého sa kvoli tendencii nedostato¢ne zohl'ad-
novat’ menovatel'a I'udia dopustia. Pri vol'be medzi prvou nadobou s 1
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vyhernou loptickou z 10 a druhou nadobou so 7 vyhernymi loptickami
zo 100 si vyberu ti druhu. Zanedbanie menovatel’a sivisi s nizSou pre-
dispoziciou k raciondlnemu uvazovaniu a horsou schopnostou reflekto-
vat’ svoje odpovede (Ballova Mikuskova, 2015).

Opakom koncepcie zanedbania menovatela je z hladiska predikcii
teoria skupinovej difuzie (group diffusion). Predpoklada, ze l'udia by
mali vnimat’ vyssiu pravdepodobnost’, ak ide o pomer mensich cisel.
Dovodom je princip “bezpe¢nost’ je v Cislach”, teda ¢im viac ludi, tym
viac sa riziko rozptyli (t. j. dochadza k jeho difuzii) a klesa hrozba pre
konkrétneho jedinca (Yamaguchi, 1998). Teda situacia je pre l'udi sub-
jektivne posudzovana ako rizikovejSia, ak sa prislusna hrozba tyka 7
T'udi zo 100 ako 100 I'udi z 1000. Cudia ¢asto pravidlo aplikuju i v situa-
ciach, kedy velkost’ skupiny nehréa pri posudzovani individualnych rizik
ziadnu rolu (Price & Matthews, 2009).

Predpoklady oboch teorii boli vyskumne podporené, no z hladiska
odlisnosti v dizajne je naro¢né experimenty a ich zistenia porovnavat.
Navyse, nedavno sa objavila linia vyskumov s navrhom nového feno-
ménu, tzv. “1 z X”. Pighin a kolektiv (2011) zistili, Ze informacie
o pravdepodobnosti uvadzané ako pomer s ¢itatelom 1 (napriklad 1 z
12), vedt k vnimaniu vysSicho rizika ako iné numerické vyjadrenia tej
istej hodnoty (napriklad 10 zo 120). Pred vyvodenim zaverov experi-
ment uskutocnili na réznych populéciach, s pouzitim rozlicnych cisel-
nych pomerov a roznych hrozieb (napriklad Downov syndrom u diet’ata,
domace nasilie). Meta-analyza vysledkov originalnych a replikovanych
experimentov (Sirota, Juanchich, Kostopoulou, & Hanak, 2014) potvrdi-
la existenciu efektu “1 z X, no v menSom rozsahu, nez autori predpo-
kladali na zaklade pévodnych stadii.

Sktimanie platnosti troch fenoménov v suvislosti so Statistickym
formatom — zanedbanie menovatel'a, skupinova difuzia, 1 z X sa dosial
sustredilo na laikov a takmer vyluéne na oblast’ zdravia. My sme sa
rozhodli tedrie otestovat’ na profesionaloch v oblasti financii a porovnat’
zistenia v ramci dvoch domén: finan¢nej a zdravotne;j.

2.2 Nd§ vyskum

Realizovali sme experiment s 99 finanénymi profesionalmi (46 %
zien, priemerny vek 38 rokov; pre detailné informacie pozri Dudekova
& Kostovicova, 2016). Nahodne sme ich rozdelili do troch skupin —
jedna mala informécie uvedené vo formate 1 z 12, druhad vo formate 5
70 60 a tretia vo formate 10 zo 120. Ugastnici experimentu po preéitani
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uvodného opisu (napriklad ¢o je nespavost) a Statistickej informacie
(napriklad aky pomer Slovakov trpi nespavost'ou) hodnotili, ako vnima-
ju riziko, zavaznost' a obavy (z diagn6zy) a nakolko si pod osobou,
ktorej hrozi diagnoéza alebo financ¢na strata predstavili seba alebo inych
Tudi.

Ako vidime na prvom obrazku, v doméne financii format neovplyv-
nil ani jeden zo skiimanych aspektov. Naopak, Ciselny pomer zohral
dolezitt ulohu v doméne, ktora nestvisela s profesijnou skusenostou
nasich participantov (druhy obrazok). Vnimanie zdravotnych rizik, za-
vaznosti a obav bolo vyrazne najvyssie u formatu 1 z 12, pricom hodno-
ty u dalSich dvoch formatov neboli navzajom vyznamne odlisné. Ide
o zistenie v prospech tedrie 1 z X. NavySe sme overili, ze vysvetlenim
vplyvu formatu s Citatelom jedna je vysSie vnimanie seba (a nie inych
l'udi) ako osoby, ktorej hrozi prislusné zdravotné riziko. Taktiez sme
zistili, Ze Zeny mali vacSie obavy z financnej straty ako muzi (prejav
vyssSej averzie k strate; Dudekova, 2014; Géchter, Johnson, & Herr-
mann, 2010) a Ze vnimanie zadvaznosti finan¢nych rizik a obavy zo zdra-
votnych rizik si podmienené osobnou relevantnostou: ¢i ¢lovek vnima,
ze sa ho prislusna hrozba tyka (napriklad kvoéli rodinnej anamnéze).

FINANCIE
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Obrazok 1. Vplyv statistického formatu na posudzovanie v doméne
financii
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Obrazok 2. Vplyv statistického formatu na posudzovanie v doméne
zdravia

2.3 Zavery a aplikdcie

Nase zistenia sved¢ia o tom, ze vedomosti a expertiza v danej domé-
ne mézu pomoct’ predchadzat’ kognitivnym skresleniam v posudzovani.
V oblasti zdravia sme vsak, v stlade s replikovanou $tadiou (Sirota et
al., 2014), potvrdili efekt “1 z X". Format s Citatelom 1 sposobil, Ze
Ucastnici posudili diagnozu ako pravdepodobnejsiu, zdvaznejSiu a vzbu-
dzujicu vicsie obavy. Podarilo sa nam tiez overit’ vysvetlenie navrhnuté
autormi Pighin a kol. (2011) o predstave seba ako osoby, ktorej hrozi
predmetné riziko.

Je vela situacii, kedy l'udia finan¢né, zdravotné i iné rizikd nadhod-
nocuju, inokedy je tomu naopak. Preto je dolezité uspdsobit’ prezento-
vanie udajov Zelanému ciel'u (napriklad zvysit’ vinimana zavaznost’ spo-
renia na doéchodok alebo zmiernit' obavy z neziaducich vedl'ajsich ucin-
kov ockovania). Vyskumné zistenia o efekte formulacie na vnimanie
pravdepodobnosti by mohli byt’ sti¢astou skoleni a manualov pre profe-
sionalov v oblasti financii, mediciny ¢i zivotného prostredia, ktori by
poznatky vyuzili pri komunikovani informacii réznym adresatom.
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3. Efekt kontextu: nie je ,,moZné“ ako ,,moZné*

Riziko a neistotu nemusime kvantifikovat’ iba prostrednictvom ¢isel.
Castym, prirodzenym a preferovanym prostriedkom vyjadrenia pravde-
podobnosti st verbalne vyrazy (Wallsten, Budescu, Zwick, & Kemp,
1993). Ide o slovné spojenia typu “je takmer isté”, “je nepravdepodob-
né” alebo “je mala Sanca, ze...”. Cudia vnimaji rovnaké verbalne kvanti-
fikatory rozne: pre niekoho “mozno” znamena 40 %, pre iného 60 %.
Ulohu tu zohrava i zamer ¢loveka, ktory informaciu komunikuje a inter-
pretacia tohto zameru prijimatel'om spravy.

3.1 Efekt zameru hovorcu na subjektivnu pravdepodobnost’, nega-
tivitu a vol’bu

Ak povieme “je mozné€”, mézeme komunikovat’ nas subjektivny od-
had o pravdepodobnosti urcitej udalosti. Mézeme sa vSak i umyselne
vyjadrovat’ vagne, aby sme chranili samych seba pre pripad, Ze sa nas
odhad ¢asom ukaze chybny. Naopak, nasim cielom mdze byt ochrana
prijimatel’a informacie, pouzivame menej presné vyjadrenie, aby sme ho
nezranili. Vymenované cely sa v literatire oznacuju ako 1) nastroj
komunikacie pravdepodobnosti, 2) nastroj ochrany tvare hovorcu a
3) nastroj ochrany tvare prijemcu (Juanchich, Sirota, & Butler, 2012).

Bonnefon a Villejoubert (2006) zistili, ze ¢im je zavaznejsia sprava
(diagnoza), ktoru hovorca komunikuje, tym je vacsia Sanca, ze prijima-
telia chapu verbalne vyjadrenie ako taktny spdsob komunikovania ne-
priaznivej informacie. Nasledne pripisuju kvantifikatoru (napriklad “je
mozné”) vyrazne vyssiu Ciselnu pravdepodobnost’ ako v pripade neu-
tralneho zadmeru. Vo vyskume Juanchich a kol. (2012) bol spomedzi
troch hore uvedenych zamerov najastejSie zvolenym nastroj ochrany
tvare hovorcu. V rameci jedného zo série experimentov tiez prisli na to,
ze pri priamej manipuldcii vnimania zameru mala interpretacia tcelu
pouzitia verbalneho kvantifikatora vplyv na vnimant pravdepodobnost,
ako aj behavioralnu tendenciu. Ak bol hovorca opisany ako clovek,
ktory sa vyjadruje opatrne, aby inych nezranil, 'udia pripisovali udalosti
(strata hodnoty akcii) najvysSie riziko a nasledne boli aj najviac naklo-
neni akcie predat’.
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3.2 Nds vyskum

My sme vplyv interpretacie ucelu pouzitia verbalnych vyjadreni
pravdepodobnosti na vnimanie rizika a nepriaznivosti spravy, a tiez na
intenciu konat’, zistovali u 99 finan¢nych profesionalov (46 % Zien,
priemerny vek 38 rokov; pre detailné informacie pozri Kostovicova &
Dudekova, 2016). Experimentalne scenare sa tykali znameho — burzo-
vého makléra, ktory participantovi radi ohl'adne investovanych tspor a
lekara, ktory v ramci preventivnej prehliadky komunikuje s participan-
tom o jeho zdravotnom stave. Prva skupina bola informovana, ze dotyc-
ny (burzovy maklér/lekar) sa vyjadruje vecne a jasne. Druhej skupine
sme povedali, Ze sa doty¢ény “vyjadruje opatrne, aby neniesol vinu v pri-
pade, Ze sa jeho nazor ukaze byt chybny”. Clenovia poslednej skupiny
sa dozvedeli, ze sa dotyCny “spravidla vyjadruje taktne, aby ¢loveka
nezranil alebo neurazil”.

Nasledne si Gcastnici experimentu precitali vyrok, ktory doty¢ny po-
vedal, napriklad: “Je mozné, ze hodnota Tvojich akcii klesne”. Ich tlo-
hou bolo vyjadrit’ mieru vnimaného rizika a nepriaznivosti udalosti,
napriklad aku pravdepodobnost’ pripisuji tomu, Ze akcie skutocne kles-
nu a ako vel'mi negativna je informacia, ktoru sa dozvedeli. Na zaver
ucinili hypoteticki vol'bu, napriklad nakol’ko by sa po vypocuti si in-
formacie priklonili k predaju verzus ponechaniu si akcii.

Zistili sme, Ze informacia o ucele pouzitia verbalneho vyjadrenia
pravdepodobnosti nemala efekt na posiudené riziko, nepriaznivost’ spra-
vy, ani hypoteticki vol'bu. Nasli sme vSak rozdiely podl'a domény, kedy
rovnaky kvantifikator — “je mozné” — viedol k vy$Siemu postdenému
riziku v oblasti financii, vy$sej negativite spravy ohl'adne zdravia a pod-
nietil vA¢S§i zamer zmenit’ stravovacie navyky, nez predat’ akcie. Porov-
nanie vidime na tretom obrazku (idaje sme upravili do jednotnej skaly).
Navyse, zeny vo vSeobecnosti vnimali vyssie riziko a nepriaznivost
informacie o investovanych akciach, a tiez nasledne vyjadrili vyssiu
tendenciu ich predat’ nez muzi.
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Obrazok 3. Doménova Specifickost’ vnimania kvantifikatora “je
mozné”

3.3 Zavery a aplikdcie

Vysledky nasho experimentu nasved¢uju, ze u finan¢nych profesio-
nalov je klI'icovym faktorom pri hodnoteni pravdepodobnosti, negativity
a pripadnej zmeny spravania prislusna doména. Profesionali sa nenecha-
li ovplyvnit' domnelym zamerom hovorcu. Hoci mali dévod si mysliet,
ze hovorca (lekar alebo burzovy maklér) sleduje urcity pragmaticky ucel
(chranit’ seba alebo prijimatel'a informacie), nezmenilo to ich usudky
avolby. Ide o prvy z vyskumov témy verbalnych pravdepodobnosti
s profesijne Specifickou vyskumnou vzorkou a zaroven jediny, ktory
spochybnil univerzalnu platnost’ zisteni predoslych stadii (Bonnefon &
Villejoubert, 2006; Juanchich et al., 2012; a i.).

Aj nas vyskum vsak potvrdil, ze verbalne vyjadrenia pravdepodob-
nosti l'udia chapu rozne. Participanti kvantifikatoru “mozno” najCastejSie
priradili hodnotu 50 %, no zastipené bolo takmer celé ¢iselné spektrum.
Hoci su slovné sposoby hodnotenia rizik a Sanci pouzivané laikmi, od-
bornikmi, i réznymi organizaciami, vlastnosti verbalnych pravdepodob-
nosti stale nie st dostatoéne zname a vyskumnici zdoraziuju potrebu
dokladnych systematickych studii, nez ich bude mozné pouzivat ako
prostriedky efektivnej komunikacie. Profesionali v oblastiach financii,
ako aj inych doménach, by mali byt informovani, Ze l'udia neinterpretu-
ju informacie o pravdepodobnostiach neutralne, no prirad’'uju ich auto-
rom rozne zamery, nasledkom ¢oho rizika vnimaju odlisne, nez komuni-
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kujici zamyslal. To neplati len pre slovné, ale i Ciselné sposoby prezen-
tovania odhadov (Sirota & Juanchich, 2012).

4. Efekt primingu: menej chyb v mysleni vd’aka uvaham
»¢0 by bolo keby*

Vyskumnici uz desatrocia hl'adaji “liek” na omyly v 'udskom usu-
dzovani a rozhodovani, zatial' vSak bez vacSich tspechov. Autori sa
zhoduji v zavere, ze univerzalna metoéda na redukciu chyb v mysleni
neexistuje — vzdy zalezi od podstaty tzv. “biasu”, ¢ize kognitivnej od-
chylky. To potvrdzuje i fakt, Ze opakované preukazanie efektivnosti
konkrétnej debiasingovej metody je skor ojedinelé (Larrick, 2004).

4.1 Efekt kontrafaktového primingu na kognitivne odchylky

Autorom Galinsky a Moskowitz (2000) a Kray a Galinsky (2003) sa
podarilo u jednotlivcov i skupin zredukovat’ jednu z najproblematickej-
Sich kognitivnych odchylok: sklon k seba-potvrdzovaniu (confirmation
bias). Ide o tendenciu vyhl'adavat’, vysvetlovat’ si a pamitat’ informéacie
spdsobom, ktory zodpoveda nasmu pévodnému presvedceniu. Metoda,
ktora sa autorom osvedcila, sa nazyva kontrafaktovy priming. Ide o na-
vodenie uvazovania spdsobom “Co by bolo keby”. Predstavovanie si
alternativneho vyvoja udalosti v 'ud’och aktivuje Specifické nastavenie
mysle, tzv. mentdlnu simulaciu (Galinsky & Moskowitz, 2000). In-
dukcia kontrafaktovych myslienok sice zlepS$ila “imunitu” voci sklonu
k seba-potvrdzovaniu a aj vykon v kreativnej ulohe, no zhorsila tispes-
nost’ v rieSeni problému na deduktivne uvazovanie. V $tudii Strachano-
vej (2017) identicka intervencia opétovne zredukovala sklon utvrdzovat
sa v povodnom presvedceni a pomohla znizit’ i atribuény efekt (attribu-
tion effect), teda tendenciu pripisovat’ priciny konania inych I'udi nepri-
merane viac ich osobnostnym predispoziciam nez situaénym faktorom.
No neovplyvnila sklon preferovat’ pévodny stav veci (status-quo bias).

4.2 Nas vyskum
V naSom experimente (Dudekova, Kostovicova, & Konecny, 2017)
sme sa zamerali na kognitivne omyly, ktoré si v posudzovani a rozho-

dovani finan¢nych profesionalov obzvlast délezité. Okrem uz spomina-
nych sklonov k seba-potvrdzovaniu (tloha 1) a zachovaniu status-quo
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(tloha 2) to bolo tiez zanedbanie menovatela (aloha 3), ktoré sme si
priblizili v podkapitole o efekte Statistického formatu. Poslednt1 odchyl-
ku (uloha 4) predstavovala averzia k strate, ktora spdsobuje, ze l'udia
odmietaju moznosti, kedy mozu viac ziskat’ nez stratit’. Uz Kahneman a
Tversky (1979) totiz zistili, ze straty bolia viac, nez teSia zisky (v prie-
mere 2,25-krat viac).

Spomedzi 52 zacastnenych finanénych profesionalov (35 % Zien,
priemerny vek 34 rokov; pre detailné informacie pozri Dudekova et al.,
2017) polovica vyriesila ulohy 1 a 3, absolvovala intervenciu na principe
kontrafaktového primingu, a nasledne vyriesila tlohy 2 a 4. Druha polo-
vica rieSila ulohy 2 a 4 pred intervenciou a tlohy 1 a 3 po nej. Debiasin-
gova metdda, teda nasa experimentalna manipulécia, spocivala v scenari
o koncerte, v ramci ktorého si protagonistka pribehu presadla, a preto
nevyhrala dovolenku na Havaji. Scenar sme prebrali z pévodnych vy-
skumov, no upravili sme ho tak, aby viac podnecoval ku kontrafakto-
vym myslienkam. Experimentalne ulohy boli zasadené do financnej
domény (napriklad vol'ba investicie).

Ako vidime na Stvrtom obrazku, navodenie kontrafaktového uvazo-
vania znizilo averziu k strate a sklon k zachovaniu status-quo. Nezmeni-
lo vsak tendencie zanedbavat’ menovatel’a a utvrdzovat’ sa v pévodnom
presvedCeni — oboch sa vSak participanti vSeobecne dopustali malo.
Zaroven sme zistili, Ze sklon k seba-potvrdzovaniu klesal s vekom a ze
muzi volili viac moznosti v neprospech povodného presvedcenia nez
zeny. Muzi tiez viac reflektovali menovatel’a a viac tolerovali straty.

AVERZIA K STRATE PREFERENCIA STATUS-QUO
7 100%

&0%

E0%

40%

20%

0 T 1 0% T 1
Bez primingu S primingom Bez primingu S primingom

Obrazok 4. Vplyv kontrafaktového primingu na averziu k strate a
sklon k udrzaniu status-quo
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4.3 Zavery a aplikdcie

Homo economicus, plne racionalny rozhodovatel’, by mal mat’ nulo-
vu averziu k strate a tiez nulova preferenciu pdvodnej moznosti, ak si v
ponuke iné, vyhodnejSie. Debiasingova metdda zalozend na navodeni
stavu mysle, kedy ¢lovek zvazuje alternativny vyvoj udalosti, mentalne
simuluje mozné pre a proti, pomohla nasim participantom priblizit' sa
tomuto idealu. Vysvetlenim, preco sa tak nestalo v pripade zvySnych
odchylok moéze byt, Zze v ramci rieSenia problémov na sklon k seba-
potvrdzovaniu a zanedbanie menovatel’a boli odpovede nasSich partici-
pantov beztak dost’ racionalne — neposkytovali dostatoény priestor na
zlepSenie.

Je optimistickym zistenim, Ze vd’aka intervencii finanéni profesionali
pri hypotetickom investovani menej trvali na pdvodnej, no nevyhodnej,
moznosti a ze viac tolerovali mozné straty v prospech vyssich ziskov.
Obe kognitivne odchylky sa totiz do velkej miery podiel’ajii na subopti-
malnych rozhodnutiach l'udi v beznom i profesiondlnom Zzivote (napr.
Kahneman, Knetsch, & Thaler, 1991). V pripade detailnejSicho skiima-
nia efektu kontrafaktovych myslienok navrhujeme zohladnenie ocaka-
vanej I'iitosti, respektive tendencie I'udi k jej prezivaniu. Po tispeSnom
overeni metody redukcie omylov myslenia v praxi by sa podpora kontra-
faktového uvazovania mohla stat’ sucastou rozvojovych programov pre
jednotlivcov a pracovné timy, priCom osvojenie stratégie a jej cielené,
systematické pouzivanie by mohlo dlhodobo zlepSovat individualne i
skupinové rozhodnutia.

5. Efekt iraciondlnych presvedceni: §astnymi ponozkami
k lepSim vykonom?

Viera v Ciernu magiu ¢i efektivnost homeopatickej lieCby nie s
predpokladmi racionalnych rozhodnuti. Prave naopak, predstavuju kon-
taminovany obsah l'udskej mysle (Stanovich, 2009). Ako je to vsak so
Specialnou kategoriou iracionalnych presvedceni, stvisiacich so Stas-
tim? Mo6zu byt pre l'udi prospesné?
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5.1 Efekt navodenia iraciondlneho presvedcenia o §fasti na riese-
nie kognitivnych uloh

Damisch, Stoberock a Mussweiler zverejnili v roku 2010 prekvapivé
zistenia: podporou iracionalneho presvedcenia o $tasti sa im podarilo
zlepsit’ vykon participantov v motorickych i kognitivnych ulohach. LCu-
d’om bud’ dali lopticku, ktort nazvali §t’astnou, zapriali im S$t'astie, alebo
Casti z nich umoznili mat’ pri sebe vlastny stastny amulet. Overili tiez
vysvetlenie efektu “Stastnych ponoziek™: presvedcenie o Stasti zlepSilo
vykon prostrednictvom podpory seba-uc¢innosti. Cudia si v domnienke,
ze budil mat’ pri rieSeni Gloh St'astie viac verili, stanovili si narocnejSie
ciele, stravili viac ¢asu rieSenim a nasledne i lepsie skorovali.

Calin-Jageman a Caldwell (2014) zreplikovali $tudiu s motorickou
ulohou, no predmetny efekt nepotvrdili. Nasledne realizovali meta-
analyzu, kde zahrnuli niekol’ko d’alsich vyskumov. Tie boli dost’ hetero-
génne z hladiska manipulacie i skimanych tuloh. Preto je spol'ahlivost’
evidencie (mierne) v prospech efektu iracionalneho presvedcenia o Stas-
ti otazna. Nedorostova (2017) overovala vplyv presvedcenia o §t'astnom
symbole na uspesnost’ v rieSeni kognitivnych tloh v ramci vzorky stre-
doskolékov a zistila, ze efekt bol moderovany rodom. U chlapcov navo-
dené presvedcenie vykon zhorsilo, u dievcat prave naopak — experimen-
talna skupina si viac verila a podala lepsi vykon nez kontrolna skupina.

5.2 Nds vyskum

V nasom experimente (52 profesionalov, 40 % zien, priemerny vek
39 rokov; pre detailné informacie pozri Kostovi¢ova, Dudekova, &
Konec¢ny, 2017) sme namiesto S$tastného symbolu pouzili zmienku
o §tastnom &isle sedem, pretoze ide o vieobecne rozsirenti asociaciu. Co
sa tyka zavislych premennych, zvolili sme tlohy tykajuce sa dolezitych
kompetencii v oblasti financii: vypoétu pravdepodobnosti, numerickej a
finan¢nej gramotnosti a kognitivnej reflexie (schopnost’ potlacit’ auto-
matické intuitivne odpovede a zapojit' analytické myslenie; Frederick,
2005). Polovici zacastnenych finanénych profesionalov sme sa pokusili
navodit’ presvedcenie, Ze by im ¢islo sedem (symbolizujuce pocet uloh)
mohlo priniest’ pri rieSeni Stastie a zlepsit' ich vykon. Pred rieSenim
participanti odhadli, kol'’ko tloh sa im podari spravne zodpovedat’.

Manipulacia zvysila odhad poctu vyrieSenych uloh, ¢ize vnimanu
seba-uéinnost’, no nezlepsila vykon v ziadnej z Uloh, ani celkovo. Ked’
sme sa vSak pozreli osobitne na efekty navodenia presvedcenia podla
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rodu, zistili sme, Ze u muZov zmena nenastala, no Zenam experimentalna
manipulacia “prospela”. Vysledky sice boli nad uroviiou Statistickej
signifikancie, ¢o je pri tak malo pocetnych podskupinach pochopitelné,
no vecné vyznamnosti rozdielov boli vysoké. Taktiez sme odhalili za-
sadné rozdiely medzi 'ud’'mi, ktori v §t'astné predmety a symboly veria a
skeptikmi. Skeptici mali vysSiu doveru vo svoje schopnosti a podali
vyznamne lepsi vykon, ako vidime na piatom obrazku.

[=1]
—

= PRESVEDCENI
SKEPTICI

(=) £
—

Odhad Vykon

Obrazok 5. Rozdiely v odhade a vykone podl'a viery v §tastné sym-
boly a predmety

5.3 Zavery a aplikdacie

Numericka gramotnost’ a d’alSie kognitivne schopnosti, na ktoré sme
sa v nasej Studii zamerali, su prediktormi optimalnych tisudkov a volieb
v doméne financii i v inych oblastiach. Indukcia iracionalneho presved-
Cenia u finan¢nych profesionalov neovplyvnila Gispesnost’ v nami zvole-
nych ulohach. U zien vSak vykon mierne stipol. Zistili sme tiez, ze ak
Clovek veri v §tastné predmety a symboly, jeho Sanca uspiet’ v naroc-
nych problémoch na posudzovanie a rozhodovanie je vyrazne nizsia.

Mozno s neopodstatnené presvedéenia o $tasti vynimkou, ktord je
potrebné dokladnejsie preskimat’ — najmé vo vztahu k rodovym rozdie-
lom. Plati vSak, Ze iné iracionalne asocidcie su neziaducim obsahom
nasej mysle (Stanovich, 2009) a mézu laikov, ale i profesionalov viest
na scestie — k neadekvatnym tsudkom a vol'bam. Tie mézu mat’ zavazné
dosledky pre rozhodovatel'ov samotnych, ako aj pre inych I'udi. Finan¢ni
profesionali si zdrojom informacii pre klientov a Sirokd populaciu, a
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preto je dolezité hl'adat’ faktory, ktoré pomahaju alebo brania ich efek-
tivnemu rozhodovaniu.

6. Zaver

Vyssia vedecka gramotnost’ a expertiza v doméne nezarucuju kvalitu
usudkov a volieb (napr. Gigerenzer & Hoffrage, 1995; Goodman-
Delahunty et al., 2010). Vyskumné zistenia o vyhode profesionalnej
skusenosti v oblasti financii v rameci rieSenia kognitivnych uloh su ne-
jednoznacné (napr. Thoma et al., 2015 verzus Olsen, 1997). My sme sa
zamerali na posudzovanie rizika, vypocet pravdepodobnosti, kognitivnu
reflexiu a d’alSie kl'icové prediktory uspesnych rozhodnuti v laborator-
nych podmienkach i beznom zivote (napr. Brewer et al., 2007; Frede-
rick, 2005; Juanchich, Dewberry, Sirota, & Narendran, 2016; Navarrete
& Mandel, 2016).

V sérii Styroch experimentov s finan¢nymi profesionalmi sme zistili
nasledovné:

1. Ciselny pomer nemal vplyv na posudenie rizika v oblasti financii,

no vysledky v doméne zdravia boli v zhode s efektom “1 z X”.
U formatu s Citatelom jedna ucastnici vnimali najvyssiu pravde-
podobnost’, zavaznost’ a obavy z diagnozy, pricom sme podporili
vysvetlenie, ze efekt nastava v dosledku tendencie predstavit’ si
pod ¢islom jedna seba.

2. Socialny faktor vo forme navodeného zameru hovorcu informacie
(tendencia chranit’ seba alebo prijimatel’a) nasich participantov pri
posudzovani rizika neovplyvnil. Interpretovanie slovnych vyjad-
reni pravdepodobnosti a prislusné rozdiely vo vnimani rizika a
tendencii konat’ sa vSak ukazali byt doménovo Specifické.

3. Navodenie myslienok “Co by bolo keby” znizilo sklon trvat’ na
prednastavenej nevyhodnej moznosti a podporilo toleranciu pri-
padnych strat. Tendencii utvrdzovat’ sa v pévodnom presvedceni a
zanedbavat’ menovatel'a pri posudzovani Statistickych udajov sa
finanéni profesionali doptstali minimalne.

4. Podpora presvedéenia o $tasti nemala vo vSeobecnosti dopad na
uspesnost’ v rieSeni kognitivnych uloh, no Zendm mierne pomoh-
la. Participanti, ktori v $tastné predmety a symboly neveria, poda-
li lepsi vykon nez ti s iracionalnym presvedcenim.
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Vysledky nasho vyskumu vypovedaju i o rodovych rozdieloch, ktoré
nie su bezné len v laickej populacii, no vyskytuji sa i u finanénych ex-
pertov (napr. Beckmann & Menkhoff, 2008). Typickymi st napriklad
vyssia citlivost’ a averzia voci rizikdm u zien. Nase participantky vnima-
li vyssie riziko a nepriaznivost odhadov v doméne financii a rovnako sa
od participantov lisili i v behavioralnej tendencii (predat’ akcie). Muzi
v nasom vyskume, v porovnani so Zenami, menej zanedbavali menova-
tel’a, viac tolerovali pripadné straty a CastejSie vyberali alternativy v ne-
prospech ich pdvodného presvedcenia. Rovnako vek a osobna relevancia
sa ukazali byt dolezité, Co sa tyka posudenia rizika a sklonu k seba-
potvrdzovaniu. Vzhl'adom na tieto zistenia konStatujeme, Ze financni
profesionali predstavuju skor heterogénnu skupinu'. Pre pochopenie a
predikovanie ich posudzovania a rozhodovania, ako aj pri navrhoch
pripadnych intervencnych programov, je preto dolezité skiimat’ a brat’ do
uvahy i individualne rozdiely.

Nase zistenia st relevantné najmé pre oblasti komunikacie informa-
cii, rozvoja a vzdelavania profesionalov. Chceli by sme sa preto pridat
k predodlym vyzvam (napr. Cavojova et al., 2016; Milkman, Chugh, &
Bazerman, 2009) ohl'adne systematickej kultivacie racionality, kritické-
ho myslenia a hladania efektivnych metod redukcie kognitivnych od-
chylok v osobnom i pracovnom Zzivote. V neposlednom rade je nase
vyskumné usilie i odpoved’ou na potrebu overovania vysvetleni a obme-
dzujicich podmienok (boundary conditions) experimentalnych efektov
(Hayes, 2013) a realizacie replikacii a meta-analyz v psychologii (Fran-
cis, 2012).
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OPTIMIZMUS, NADMERNA SEBADOVERA
A PREDIKOVANIE BUDUCICH VYNOSOV
INVESTICIi: KOMPARACIA FINANCNYCH
PROFESIONALOV A LAIKOV
V OBLASTI INVESTOVANIA

Mati§ GREZO

1. Uvod

Pokuste sa spomenut si, akého vitaza americkych prezidentskych
volieb ste vo februari tohto roku (2017) predpovedali. Bol to stokrat
zatracovany Donald Trump, alebo favorizovana Hilary Clinton? Velka
Cast’ slovenskych i svetovych politickych, politologickych, ¢i medial-
nych elit Hilary Clinton nielen drzala palce, ale vo viacerych pripadoch
s istotou predikovala jej tispech. Dal sa jej netispech ocakavat? Ak aj
ano, dalo sa oCakavat' ako zareaguju svetové finan¢né trhy? Mozno
vd’aka vel'mi obmedzenej kapacite I'udskej paméte a efektu spitného
pohladu (hindsight bias) dnes mnohi tvrdia, ze Trumpov tspech bol
predikovatel'ny a zaroven uvadzaju niekol’ko dovodov, preco tomu tak
bolo. Faktom vsak je, ze menej ofakavané vitazstvo Donalda Trumpa
sposobilo na svetovych trhoch paniku. Indexy americkych akciovych
trhov S&P500, Dow Jones Industrial Average a Nasdaq sa pocas voleb-
nej noci prepadli o viac ako Styri percentd. Pokles navySe zaznamenali aj
d’alsie svetové trhy napr. v Tokiu, Londyne, ¢i Frankfurte. V pripade
volieb amerického prezidenta sa svetové trhy ustalili (znovu neoca-
kavane) vel'mi rychlo, ¢o bolo pravdepodobne sposobené (taktiez neoca-
kavanym) zmierlivym vitaznym prihovorom Donalda Trumpa. V minu-
losti sme vSak boli mnohokrat svedkami, kedy neocakavané udalosti
sposobili vyznamny a zaroven dlhodobejsi pokles financnych trhov (¢i
dokonca finan¢né krizy).

Vyvin akciovych trhov je nesmierne dynamicky a komplexny,
ovplyvitovany mnozstvom faktorov, ktorych spolo¢ny efekt a vztahy je
nemozné popisat’ ¢i kvantifikovat. V mnohych pripadoch st tieto fakto-
ry netransparentné, alebo je uplne nemozné predikovat’ ich vyskyt a zo-
hladiovat’ ich v procese rozhodovania o investovani (jednym z mno-
hych prikladov takychto faktorov moéze byt skandal automobilky Volks-
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wagen suvisiaci s tajnym instalovanim softvéru na utajenie nadlimitnych
hodnoét toxickych latok, ktoré auta produkovali). Ako vo svojej kapitole
tejto publikacie naznacila Bacova a Balaz, zlozitost’ a absencia Struktiry
takéhoto prostredia spdsobuje nemoznost’ predvidat’ désledky buducich
dejov. Buducnost’ je v takomto prostredi jednoducho nemozné predpo-
vedat’. Napriek tomu predikovanie budtcnosti je jednou zo zakladnych
charakteristik pracovnej domény investovania. S pojmom predvidanie/
predikovanie/prognézovanie zko suvisi pojem ocakavanie, a to je
okrem valencie (pozitivne/negativne ocakavanie) charakteristické aj
urCitou mierou istoty/pochybovania o tom, ¢i je toto jednotlivcove
ocakavanie spravne a budicnost’ sa bude vyvijat’ tak, ako predpoveda
(Carver & Scheier, 1998). Sledovanie a porovnavanie ocakavani financ-
nych profesionalov a laikov ohl'adne buducich vynosov finan¢nych aktiv
bolo nasou ustrednou témou pri rieSeni vyskumného projektu APVV-
0361-12. V tejto oblasti sme sa Specificky zamerali na sledovanie kog-
nitivnych omylov efektu nadmernej sebadovery a optimizmu v predi-
kovani buducich vynosov finan¢nych aktiv. Tato kapitola zhiiia a opisu-
je teoretické i empirické zistenia publikovanych prac, ktoré sme na spo-
minand tému realizovali. Zjednocujicimi konstruktmi tychto prac su
prave pojmy ocakavanie a s nim Uzko stvisiace odhadovanie/prediko-
vanie. Kapitola by mohla ¢itatel'ovi poskytovat’ odpovede na otazky: Su
financni profesionali v oblasti investovania lepsi v predikovani buducich
vynosov financnych aktiv v porovnani s laikmi? Maju optimistickejsie/
pesimistickejsie ocakavania? Su si viac nadmerne sebaisti o tom, Ze ich
predikcie su spravne?

1.1 Proces investovania, odhad buducich vynosov a ocakdvania
jednotlivca

Podstatou investovania je podl'a Bodieho, Kanea a Marcusa (2014)
zhodnotenie penazného kapitalu v ¢ase, kde sa investor rozhoduje viazat
svoje penazné prostriedky za ucelom ziskania buducich platieb, ktoré
mu budt kompenzovat’ Cas, na ktory svoje penazné prostriedky viazal,
ocakavanu mieru inflacie a neistotu spojent s budicimi platbami. Podl'a
nasho nazoru tato definicia nezahfiia dolezity aspekt investovania a sice,
ze ide o proces, ktorého podstatou je hl'adanie a vyber investicného
produktu, od ktorého ocakdavame, ze spominané podmienky splni. Ako
pise Warneryd (2008), sicasna ekonomicka teodria finan¢nych trhov je
na koncepte ocakavani zalozend. Hoci ide povodne o psychologicky
koncept, v ekondmii ma ocakavanie matematick(l podobu a nereflektuje
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prakticky ziadne psychologické aspekty'. Jednym zo zékladnych prvkov
v procese investovania finanénych profesionalov je odhad budtcich
vynosov, ktory zaroven bezprostredne a uzko suvisi s ocakavaniami
jednotlivca.

Na odhadovanie budtcich vynosov vyuzivaji investori rézne meto-
dy. Ako piSe Gladis (2015), finan¢ni profesionali vytvaraju detailné a
komplexné modely zohladhujiice mnozstvo parametrov. Za dva najza-
kladnejSie postupy mozno povazovat technick a fundamentalnu analy-
zu. Fundamentalna analyza spociva v analyze globalnych, sektorovych i
firemnych ekonomickych ukazovatel'ov za icelom stanovenia skutocnej
hodnoty podniku a zaroven vytvorenia predpovedi ekonomického vyvi-
nu Statu, odvetvia, ¢i konkrétneho podniku. Technicka analyza je na
rozdiel od fundamentalnej analyzy zalozend na analyze historickych
trhovych udajov ako napriklad trhové ceny akcii, akciovych indexov,
objemy obchodov atd’. (niektoré metddy tychto analyz opisuje vo svojej
praci Glova, 2009). Hoci su podla Gladisa (2015) tieto postupy a meto-
dy teoreticky spravne, prinasaju dva zasadné problémy: (a) s mimo-
riadne pracne a (b) preukazatelne nevedu k takym presnym vysledkom,
ktoré by prekonavali iné jednoduché metodiky a vobec stali za namahu.
NavysSe pri odhadovani vynosov rézne metdédy mézu viest k réznym
vysledkom i v pripade, Ze pracujeme s rovnakymi datami. Zaroven ne-
mdzeme s istotou povedat, ktora metdda vytvara vierohodnejsi a pres-
nejsi odhad (Safaiik, 2015). Hodnoty a buduce vynosy totiZ nie je moz-
né presne vypocitat’, investor tu vzdy vnasa zna¢nu davku subjektivity a
vzdy pracuje s vedomim urcitej pribliznosti (Gladi§, 2015). Viaceré
Studie potvrdzuju tieto myslienky a poukazuju na to, ze finan¢ni profe-
sionali maju problémy prekonat’ sukromnych investorov (¢i dokonca
nahodny vyber) na akciovych trhoch a takisto nestanovuju presnejsie
predikcie v porovnani s laikmi (dobry prehl'ad literatiry na tuto tému
poskytuje Andersson, 2004).

Ako sme uz naznacili v uvode, moznost’ systematicky stanovovat’
presné predikcie a stat’ sa expertom v tejto oblasti do uréitej miery vy-
Iucuje i samotnd povaha finan¢nych trhov. Ako pise Plummer (2008),
finan¢né trhy su rychle sa pohybujtice, neustale oscilujuce reflexie pro-
cesov transformacie, ktoré nemozno definovat statickymi koncepciami a

' V makroekonomickom vyskume si v dne$nej dobe vieobecne uznivané a uplat-
nované predpoklady hypotézy racionalnych ocakavani. Tato hypotézu navrhol Muth
(1961), no jej uplatnenie v ekondmii zacalo narastat’ az po tom, ¢o ju Robert Lucas (1972,
1976) rozsiril do oblasti makroekondmie a matematicky operacionalizoval racionalne
oc¢akavania.
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priamymi vztahmi. Su charakteristické vysokou komplexnostou a
neistotou. Stanovovat’ presné odhady a dosahovat’ spolahlivé vysledky
je podla Shanteaua (1992) mozné predovsetkym v oblastiach tykajuacich
sa statickych konstantnych objektov a veci. Naopak v oblastiach charak-
teristickych pohybujucimi dynamickymi objektmi ¢i spravanim, Co je
pre finan¢né trhy charakteristické, je nemozné stabilne dosahovat’ dobré
vykony v dlhodobom horizonte.

Dal§im z doévodov zlyhavania finanénych profesionalov v odhado-
vani buducich vynosov, okrem problému so samotnou doménou investo-
vania, si kognitivne limity v usudzovani. Investori pri odhadovani budi-
cich vynosov disponuji mnohymi, no zarucene nie vsetkymi dostup-
nymi informaciami. V tychto vysoko komplexnych a neistych podmien-
kach su pri usudzovani nuteni vyuzivat' kognitivne skratky, ktoré¢ vedu
k mnohym kognitivaym omylom (o viacerych piSe napr. Warneryd,
2008; Shiller, 2000; Balaz, 2009). Ukazuje sa, ze predikcie budtcich
vynosov finan¢nych aktiv finanénych profesionalov st systematicky
chybné (Brown et al., 1985, in: Healy & Palepu, 2001). O sledovanie
kognitivnych omylov v usudzovani finanénych profesionalov je v su-
Casnosti vel'ky zaujem v oblasti behavioralnych finanancii. Mnoho prac
poukazuje na to, Ze vyznamnu rolu v usudzovani investorov zohrava
nadmerny optimizmus (dobry prehl'ad literatiry poskytuje Kothari,
2001) a s nim tzko suvisiaca nadmerna sebadovera (napr. Barber &
Odean, 2001; Daniel, Hirshleifer, & Subrahmanyam, 1998; Deshmukh,
Goel, & Howe, 2013). Oba ticto konstrukty, optimizmus i nadmerna
sebadovera, maju tradiciu v psychologickom vyskume (Lichtenstein,
Fischhoff, & Phillips, 1982; Weinstein, 1980; 1982). Viaceri autori ich
vsak spajaja, sleduju sucasne a dokonca ich z nasho pohl'adu nespravne
zamienaju (napr. Hilary, Hsu, & Segal, 2013; Hackbarth, 2008). Nad-
merna sebaddvera i optimizmus su totiz rozpracované vo viacerych teo-
riach a smeroch a oba mozno blizsie diferencovat’ na viacero konstruk-
tov, ktoré v niektorych pripadoch mézu mat’ odlisny efekt na usudzova-
nie arozhodovanie jednotlivca. V nasledujiicej Casti uvadzame struény
prehl'ad vyskumov v oboch oblastiach, ktoré tzko suvisia s problema-
tikou investovania a zaroven tvoria teoreticky zaklad nasho vlastného
realizovaného vyskumu.
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1.2 Nadmerna sebadovera v usudzovani a rozhodovani ¢loveka

Uz dlhu dobu verim, Ze investori su nadmerne sebaisti. Priemerny
investor samozrejme veri, Ze je mudrejSi nez priemerny investor.
(Rubinstein, 2000, s. 6).

V spomenutom vyroku Mark Rubinstein, ekonom zastavajuci kla-
sicku paradigmu racionality vo finanénej ekondmii, prehodnocuje a spo-
chybiiuje zékladnt predstavu racionalneho investora. Vo svojej praci
pripuista, ze ceny aktiv na finan¢nych trhoch su do urcitej miery deter-
minované iracionalnym myslenim investorov, pricom takéto myslenie je
manifestované predovsetkym prostrednictvom nadmernej sebadévery
(Rubinstein, 2000). Efekt nadmernej sebadovery je v literatire Casto
popisovany ako jeden z najcastejSich kognitivnych omylov v usudzovani
Cloveka (Sternberg, 2008; Blake, 2009). Povod tohto konstruktu je
v psychologii, avSak v dnesnej dobe je vo vyraznej miere taktieZ pred-
metom skumania autorov v oblasti behavioralnych financii (napr. Barber
& Odean, 2001; Barone-Adesi, Mancini, & Shefrin, 2012; Daniel,
Hirshleifer, & Subrahmanyam, 1998).

Prehladu vyskumu v oblasti efektu nadmernej sebadovery sme sa
venovali v teoretickej studii (Grezo, 2015). Zistili sme, Ze napriek pre-
zentovanej univerzalnosti a robustnosti tohto kognitivneho omylu v usu-
dzovani Cloveka sa v literatire vyskytuji rézne konstrukty efektu nad-
mernej sebadovery, ktoré je potrebné dokladne rozlisovat. Ukazuje sa
totiz, ze ich efekt na rozhodovanie jednotlivca méze byt vyrazne odlisny
(Hilton, Régner, Cabantous, Charalambides, & Vautier, 2011).

Vyrok Marka Rubinsteina poukazuje na jeden z tychto troch kon-
Struktov nadmernej sebaddvery — tzv. overplacement efekt, ktory je v li-
teratire Casto nazyvany aj efekt lepsi ako priemer (pozri Grezo, 2015).
Pri tomto efekte sledujeme, ako jednotlivec hodnoti svoj vykon, schop-
nosti, alebo vedomosti v porovnani s vykonom/schopnostami/ vedomos-
tami inych Pudi. Clovek je nadmerne sebaisty v pripade, ak systematic-
ky precenuje svoje schopnosti. Klasickou vyskumnou stadiou, ktora
vysvetl'uje tento efekt a je referovana napriec literatiirou v oblasti nad-
mernej sebadovery, je studia Svensona (1981), ktory zistil, ze az 93 %
americkych a 69 % Svédskych Soférov si mysli, Ze ich Soférske schop-
nosti a znalosti su lepSie v porovnani so schopnostami priemerného
Soféra. Dalsim z konstruktov nadmernej sebaddvery je overestimation
effect, ktory spociva v systematickom precefiovani svojho vykonu v po-
rovnani s realnym vykonom. Jednoduchy priklad méze poskytovat’ nasa
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predchadzajuca stidia, kde sme porovnavali odhad participantov o svo-
jom vykone v inteligencnom teste v porovnani s ich redlnym vykonom
(Totkovicova & Grezo, 2016). Tretim konstruktom nadmernej sebadove-
ry, ktory je najviac rozpracovany v oblasti behavioralnych financii a za-
roven najviac suvisi s predikovanim buducich vynosov v oblasti investo-
vania, je miskalibracia pravdepodobnosti. Vzhl'adom na uzku prepoje-
nost’ tohto konstruktu s investovanim venujeme miskalibracii osobitnu
podkapitolu.

1.2.1 Miskalibracia pravdepodobnosti v kontexte investovania

Jednym =z dolezitych aspektov predikovania buducich vynosov
v oblasti investovania je schopnost’ usudzovat’ v intervaloch. Investor
okrem bodového odhadu ocakavanej miery vynosnosti (ktorda ma cha-
rakter vypoctu) matematicky urcuje i Standardni odchylku od tohto bo-
dového odhadu. Ta4 ma podobu urcitého intervalu, v ktorom by sa mal
realny vynos nachadzat. Smerodajna odchylka o¢akavanej miery vynos-
nosti je zarovei povazovana za mieru rizikovosti investicie (Bodie,
Kane, & Marcus, 2014). Pre investora preto nie je dolezité iba dispo-
novat informaciou, ze vynosnost finan¢ného aktiva o urcité Casové
obdobie bude okolo 8 %, ale predovsetkym zohl'adiiovat’, Ze vynos by sa
mal nachadzat’ v rozmedzi -5 az +21 %. Schopnost’ stanovovat’ presné
intervaly spolahlivosti je predmetom vyskumu v oblasti posledného
z konstruktov nadmernej sebadovery — miskalibracie pravdepodobnosti.
Ten spociva v sledovani uspesnosti stanovovanych intervalov o urcitej
pravdepodobnosti s realnou objektivnou pravdepodobnostou (Lichten-
stein, Fischhoff, & Phillips, 1982). Vo vyskume v oblasti investovania
ma jednotlivec napriklad za ulohu odhadntt’ spodntl a hornt hranicu
intervalu, o ktorom si je na 90 % isty, Ze sa v iom bude realny vynos o
dané casové obdobie nachadzat. Pri stanovovani viacerych takychto
intervalov by mal pri ,,dobrej kalibracii“ jednotlivec dosahovat’ 90 %
uspesnost’ a teda v 90 % pripadoch by sa buduci vynos mal v stano-
venych intervaloch redlne nachadzat. Ak je proporcia spravnych inter-
valov niZsia, jednotlivec je povazovany za nadmerne sebaistého.

Problematike miskalibracie pravdepodobnosti u finanénych profesio-
nalov sme sa venovali vo vysSie spominanej teoretickej stadii (GreZo,
2015). V prvotnych vyskumoch v oblasti miskalibracie vo viacerych
pracovnych doménach sa ukazalo, Ze experti vo svojej doméne trpia
paradoxne véacSou nadmernou sebaddverou nez laici v tejto oblasti. Ten-
to paradox je pritom spdsobeny tendenciou expertov stanovovat’ prilis
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uzke intervaly spol’ahlivosti (Lichtenstein, Fischhoff, & Phillips, 1982).
Russo a Schoemaker (1992) zistili, Ze experti (obchodni manazéri,
experti v oblasti reklamy) pri stanovovani 90 % intervalov spol'ahlivosti,
dosahovali iba 40-60 % uspesnost. McKenzie, Liersch a Yaniv (2008)
analyzou predchadzajiacich §tadii dospeli k podobnym proporcidm a
ukazuje sa, ze pri stanovovani 90 % intervalov spolahlivosti dosahuju
experti 30-60 % uspesnost.

Na paradoxny inverzny efekt expertizy na stanovovanie intervalov
spolahlivosti v oblasti investovania poukazali viaceri autori. Sta€l
von Holstein (1972) realizoval vyskum tykajici sa predikovania vyvoja
cien akcii na akciovom trhu. Jeho vyskum ukazal, Ze predikcie vSetkych
skupin participantov (bankari, experti na akciovy trh, Statistici, ucitelia
marketingu, Studenti marketingu) boli vyznamne nepresné a na Uspes-
nost’ predpovedi nemalo vplyv poskytovanie spitnej viazby. Dolezitym
zistenim taktiez bolo, Ze vzt'ah medzi expertizou a presnost'ou predikcii
je takmer inverzny (najlepSie skoérovali Statistici, nasledovani expertmi
na akciovy trh, Studentmi marketingu, ucitelmi marketingu a bankarmi).
Tento vyskum podnietil mnohych d’alsich autorov k overovaniu nega-
tivneho vplyvu expertizy na predikovanie. Yates, McDaniel a Brown
(1991) napriklad sledovali nadmernu sebadéveru u semi-expertov (PhD
Studenti z oblasti financnictva) anon-expertov (zacinajici Studenti
z oblasti financii) pri predikovani vynosov cien akcii. Zistili, Ze semi-
experti boli vyznamne viac nadmerne sebaisti v porovnani snon-
expertmi. Menkhoff, Schmeling a Schmidt (2013) sledovali taktiez mis-
kalibréaciu u institucionalnych investorov, investi¢nych poradcov a indi-
vidualnych sikromnych investorov, priCom zistili, ze investi¢ni porad-
covia boli najviac miskalibrovani. Dalsi vyskum autorov Glaser, Langer
a Weber (2005) priniesol podobné vysledky. V ich vyskume profesio-
nalni financni obchodnici a bankari boli porovnavani so Studentmi
ekondmie, pricom financnici boli vyznamne viac sebaisti v porovnani
s laikmi.

1.2.2 Preco su niekedy experti viac miskalibrovani nez laici?

Problematiku vztahu expertizy a miskalibracie vysvetl'uji vo svojej
praci Griffin a Tversky (1992). Podl'a nich v situaciach, kde predik-
tabilita je vysokd (napr. hranie bridzu), st experti zvyCajne lepSie
kalibrovani ako laici. V pripade, Ze je prediktabilita situacie nizka (napr.
predpovedanie vyvoja zdravotného stavu pacienta, predpovedanie vyvo-
ja ekonomiky/trhu) mézu vSak experti manifestovat’ va¢siu nadmernu
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sebaddveru nez bezni laici s limitovanymi vedomostami. Vynimkou vo
vyskume v oblasti vztahu expertizy anadmernej sebaddvery tvoria
experti na predpoved pocasia, ktori st zvyCajne dobre kalibrovani
(Murphy & Winkler, 1977). Griffin a Tversky (1992) si to vysvetl'uju
predovsetkym tym, Ze tdto doména je charakteristickd poskytovanim
velmi Castej a takmer bezprostrednej spitnej védzby o predikciach.
V neskorsej praci Kahneman a Riepe (1998) podporuji toto vysvetlenie
a piSu, Ze nadmerna sebaddvera v usudzovani jednotlivcov zvycéajne
absentuje v situaciach, ktoré: (a) maju vysoku prediktabilitu; (b) posky-
tuji rychlu a presnu spitnu vazbu o usudkoch jednotlivca; a (c¢) st vel'mi
Casto opakujuce. Takéto podmienky v oblasti finanénych trhov absen-
tuji. Kirchler a Maciejovsky (2002) vysvetluju, Ze vysoku neistotu,
ktora je pritomna v prostredi akciovych ainych finan¢nych trhov, je
potrebné kompenzovat’ vysokou tiroviiou nadmernej sebaistoty, pretoze
inak by rozhodovanie ani nebolo mozné vykonat. Jednotlivci su si totiz
na teoretickej trovni vedomi toho, Ze rozhodnutie by mali vykonat' az
po dostatocnej analyze vSetkych informacii. V praxi v komplexnom pro-
stredi financnych trhov, kde nedisponujeme dostatocnymi informaciami,
no musime sa rozhodnut, slizi nadmerna sebaistota na racionalizaciu
nasich rozhodnuti. Podobne ako Kirchler a Maciejovsky (2002), aj Pitz
(1974) pise, ze v komplexnych situaciach charakteristickych vysokou
neistotou je s obmedzenou kapacitou pracovnej paméite a obmedzenymi
schopnostami spracovavat’ vsetky dostupné informacie rozhodovanie
narocné. Jednotlivec vyuziva rozne kognitivne skratky a situaciu riesi
postupne po Castiach. Aby redukoval kognitivne pretazenie pri rozhodo-
vani, ignoruje neistotu jednotlivych rieseni a alternativ. To moze na-
sledne viest’ pri predikovani bud’ k prili§ uzkym intervalom, alebo nad-
mernej sebaistote o svojich schopnostiach. Na fakt, ze s rasticou kom-
plexnost'ou a neistotou prostredia, v ktorom sa jednotlivec rozhoduje,
rastie i efekt nadmernej sebadovery, poukazuje i Hayward, Shepherd
a Griffin (2006). Warneryd (2008) tvrdi, Ze profesionalni investori
pouzivaju pri rozhodovani rovnaké heuristiky ako neprofesionalni inves-
tori a hoci sami seba Casto povazuju za expertov, systematicky zlyhavaju
v prekonavani sukromnych laickych investorov. Ukazuje sa, ze taktiez
zlyhavaju pri predikovani budicich vynosov finan¢nych aktiv a toto
zlyhavanie podla Stotza a Nitzscha (2005) mozZno pripisat’ prave efektu
nadmernej sebadovery.
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1.3 Optimizmus a jeho rozne podoby v literatiire

Viaceri autori z oblasti behavioralnych financii spajaji efekt nad-
mernej sebadovery s optimizmom (napr. Hilary, Hsu, & Segal, 2013;
Hackbarth, 2008; Hilton, Régner, Cabantous, Charalambides, & Vautier,
2011) a tento pojem sa v pracach o efekte nadmernej sebad6very nacha-
dza (i nespravne zamiena) vel'mi Casto. Kahneman a Tversky (2004)
dokonca piSu vo svojej kapitole o optimistickej nadmernej sebadovere
(optimistic overconfidence) ako o jednom z kognitivnych omylov vedu-
cich k suboptimalnym rozhodnutiam. Konceptu optimizmu sme sa oso-
bitne venovali i v nasej §tadii (GreZzo & Sarmany-Schuller, 2014). V nej
sme sa venovali réznym smerom a konStruktom, ktoré, tak ako i
v problematike efektu nadmernej sebadovery, maju odlisné podoby a
taktiez efekt v usudzovani a rozhodovani v oblasti investovania.

Ukazalo sa, ze optimizmus v literatire nadobuda mnoho podob —
dispozi¢ny optimizmus (Carver & Scheier, 1999), nerealisticky opti-
mizmus (Weinstein, 1980), optimizmus ako explanac¢ny $tyl (Seligman,
2006), defenzivny pesimizmus (Cantor & Norem, 1989). Sledovanim,
porovnavanim a overovanim vztahov viacerych konstruktov optimizmu
sa v nasich podmienkach venuje vo svojich pracach Dosedlova s kolegy-
nami (napr. Dosedlova, 2010; Dosedlova, Klimusova, & Maxova, 2012;
Dosedlova, Klimusova, Slovackova, & Foftova, 2012; Dosedlova, Kli-
musova, Slovackova, Foftova, & Maxova, 2013). Hoci je v literatire
s nadmernou sebadoverou spajany predovSetkym konstrukt nerealistic-
kého a nadmerného optimizmu, niektoré stadie poukazuji na to, ze i dis-
pozicny optimizmus ako osobnostnd ¢rta by mohol pozitivne suvisiet
s omylmi v usudzovani (Puri & Robinson, 2007; Friedman & Martin,
2011). Ukazuje sa, ze vysoky dispozi¢ny optimizmus suvisi s vicSou
toleranciou vo¢i riziku (Grezo & Pilarik, 2011; Gibson & Sanbonmatsu,
2004). Vicsia tolerancia voci riziku u dispozi¢nych optimistov sa preja-
vuje 1 v investiénom rozhodovani, kde bolo zistené, Ze riziko tolerantni
optimisti vyznamne viac investuji do akcii a dispozi¢ny optimizmus bol
taktiez vyznamnym prediktorom celkového podielu ich financii investo-
vanych do akcii (Angelini & Cavapozzi, 2015). Dispozicni pesimisti
maju navyse tendenciu vyuzivat’ viac analytické stratégie v usudzovani,
v porovnani s optimistami, ktori myslia viac heuristicky (Sarmany-
Schuller, 1992). Sarmany-Schuller (1993) taktiez zistil, ze pesimisti st
senzitivnejsi k neurCitym situdciam, dokazu sa viac ststredit’ na vyhod-
notenie neurcitého podnetu, ktory by mohol viest k mylnym zaverom,
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a celkovo dosahuju lepsie skore v odhadovani parametrov nejednoznac-
ného podnetu.

Ako bolo vyssie spomenuté, okrem psychologie sa optimizmu venu-
ju iautori z oblasti ekonomickych disciplin, ktori disponuju vlastnymi
odlisnymi spdsobmi operacionalizacie a merania tohto konstruktu (napr.
Hackbarth, 2008; De Bondt & Thaler, 1990; Easterwood & Nutt, 1999;
Glaser, Schifers, & Weber, 2008). Optimizmus je tu povazovany predo-
vsetkym za kognitivny omyl a je oznaCovany prevazne ako omyl opti-
mizmu (optimism bias) a nadmerny optimizmus (excessive optimism).

1.3.1 Nadmerny optimizmus v usudzovani investorov

Nadmerny optimizmus v oblasti predikovania budicich vynosov
finan¢nych aktiv autori definuju ako pripad, kedy jednotlivec precenuje
ocakavany vynos aktiva a predpoklada vicsie zisky v porovnani s real-
nym vynosom (Hackbarth, 2008). Problematiku nadmerné¢ho optimiz-
mu v usudzovani investorov a finan¢nych analytikov sme stru¢ne rozo-
berali v spominane;j teoretickej stadii (Grezo & Sarmany-Schuller, 2014)
a blizsie sme sa jej venovali i v d’alSej empirickej studii, ktorej vysledky
opisujeme v neskorsich Castiach tejto kapitoly (Grezo, 2017). Obe stadie
zhihaji mnohé predchadzajiice vyskumy a poukazuju na fakt, ze predik-
cie finan¢nych profesiondlov v oblasti investovania st nielen nepresné/
miskalibrované (redlny vynos sa nenachadza v stanovenom intervale),
ale prevazne optimistické (realny vynos je pod spodnou hranicou stano-
veného intervalu).

Mnoho vyskumov sleduje nadmerny optimizmus prostrednictvom
analyzy databaz predikcii finan¢nych analytikov. O nadmernom opti-
mizme a uspeSnosti ¢eskych analytikov na prazskej burze s vyuzitim
databazy spoloc¢nosti B.I.G. Prague pise vo svojej praci Kohout (2013).
Analyzoval 35 681 odportcani k nakupu alebo predaju akciovych titulov
v ¢asovom horizonte Sest mesiacov a 29 610 odporucani s casovym
horizontom jeden rok. Odporucania boli stanovované na Skale: rozhodne
kuapit, kupit, ziadna akcia, predat, rozhodne predat. Ukazalo sa, Ze
odporuéania boli spravne zhruba v 50 % pripadov. Uspesnost’ predikcii,
ktoré tipovali rast ceny akcii bola 47,1 %, avSak omnoho lepSie tomu
bolo v pripade predpovedania poklesu, kde tieto predikcie boli spravne
v 61,7 %. Vysledky analyz potvrdili nadmerny optimizmus pri predi-
kovani — z celkového pocétu dlhodobych predikcii bolo 28 583 optimis-
tickych (kupit’, alebo rozhodne kupit), 14 595 neutralnych aiba 7098
pesimistickych (predat’ alebo rozhodne predat). Vyskum podobného
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charakteru opisuje vo svojej praci i Shiller (2000). Spomina vysledky
prieskumu Zacks Investment Research sledujuceho odporucania ana-
Iytikov ohl'adne kupy/predaja 6000 cennych papierov akciovych spoloc-
nosti. Ukazalo sa, Ze iba 1 % odportcani bolo ,,predat™, zatial’ ¢o takmer
v 70 % pripadov analytici odporucali akcie ,,kapit™.

Niektoré vyskumy namiesto analyzy databaz skimaju nadmerny
optimizmus v predikovani priamo v kontakte s finanénymi profesional-
mi. To umoznilo nielen sledovat, ¢i s predikcie nadmerne optimistické,
ale taktiez identifikovat’ niektoré podmienky a Specifika za akych sa
nadmerny optimizmus prejavuje vyraznejSie. Toshino a Suto (2004) sle-
dovali optimizmus 488 investi¢cnych manazérov japonskych institucio-
nalnych investorov. Investori mali za ulohu predikovat’ vyvoj domaceho
japonského, ale i zahrani¢ného amerického akciového trhu. Ukazalo sa,
ze investori boli nadmerne optimisticki pri predikovani vyvoja oboch
trhov, avSak v pripade hodnotenia domaceho japonského trhu boli ich
predikcie este vyznamne optimistickejSie v porovnani s predikciami
zahrani¢ného trhu. Z tychto vysledkov by sa mohlo zdat, ze nadmerny
optimizmus by mohol byt vyraznejsi predovsetkym pri predikovani vo
familiarnych podmienkach, kde investor (mozno zdanlivo) disponuje
viacerymi informaciami o hodnotenych aktivach. Druhym Specifickym
vysledkom Toshina a Suta (2004) bolo zistenie, Zze dlhodobejsie pred-
povede boli vyznamne viac optimistické v porovnani s kratkodobymi.
Dalsim $pecifickym zistenim vyplyvajucim z inych $tadii by mohol byt
fakt, ze nadmerny optimizmus je vyraznej$i taktiez pri predikovani
firiem, ktoré v poslednom obdobi vykazovali stratu (napr. Brown, 1998;
Mande, Wohar, & Ortman, 2003) a taktiez pri predikovani vynosov
vlastnych portfolii v porovnani s predikovanim vynosov trhu (DeBondt,
1998). Tejto problematike sa bliz§ie venujeme v uz spominanej empi-
rickej §tadii (Grezo, 2017).

2. Komparacia finanénych profesionalov a laikov v miska-
libracii a nadmernom optimizme

2.1 Zameranie a charakter vyskumu

Hlavnym zamerom vlastného empirického vyskumu bolo porovnat’
finanénych profesionadlov a laikov v presnosti predikcii ziskov sveto-

vych akciovych indexov. Po preskumani teoretickych vychodisk v oblas-
ti konsStruktov optimizmu a nadmernej sebadovery sme identifikovali
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viacero nejasnosti a protichodnych zisteni. Realizovanym vyskumom
sme sa snazili odpovedat na otazky:
e S profesionali v porovnani s laikmi viac miskalibrovani pri pre-
dikovani vynosov akciovych indexov?
e Su profesionali v porovnani s laikmi viac nadmerne optimisticki
pri predikovani vynosov akciovych indexov?
e Su predikcie vynosov stratovych akciovych indexov v porovnani
so ziskovymi viac nadmerne optimistické?
e Su dlhodobejsie predikcie vynosov v porovnani s kratkodobymi
viac nadmerne optimistické?
e Aky je vztah medzi dispozi¢nym optimizmom a miskalibraciou?

Realizovany vyskum mal komparativny charakter. Zaradili sme tu tri

rozne skupiny participantov:

1) laikov v oblasti investovania, ktori boli zastupeni Studentmi a
absolventmi réznych Studijnych odborov (geografia, socidlna pra-
ca, ekonomia, pravo, psychologia);

2) financnych profesionalov v oblasti investovania, ktori boli repre-
zentovani finanénymi analytikmi a manazérmi portfolii institu-
cionalnych investorov;

3) finan¢nych profesionalov mimo oblasti investovania, ktori boli
zastupeni finanénymi poradcami, finanénymi agentmi a zamest-
nancami bank.

Zber dat mal podobu pocitacového softvéru. Participanti vyskumu
mali po uvedeni demografickych udajov za tulohu vyplnit' dotaznik
na meranie dispozi¢ného optimizmu (Levy’s Optimism Pessimism
Scale — Levy, 1985) a nasledne predikovali buduce percentualne vynos-
nosti Siestich svetovych akciovych indexov v troch ¢asovych obdobiach:
polrok, tristvrte roka a jeden rok. Akciové indexy sme vyberali tak,
aby vysledny sibor obsahoval indexy, ktoré boli v poslednom obdobi
piatich rokov ziskové (Nikkei, FTSE, DAX, DJIA) aj stratové (RTSI,
IBOVESPA). Participanti mali pri predikovani urcovat’ intervaly spo-
lahlivosti, o ktorych si boli na 95 % isti, Ze sa v nich bude realny vynos
o stanovené Casové obdobie nachadzat. Tato metodika umoznila sledo-
vat’ miskalibraciu pravdepodobnosti (v pripade, ak pri stanovovani 95 %
intervalov jednotlivec dosiahne mensi ako 95 % podiel spravnych pred-
ikcii, jeho predikcie boli nadmerne sebaisté/miskalibrované) a taktiez
nadmerny optimizmus (v pripade, ak sa redlny vynos nachadzal pod
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spodnou hranicou stanoveného intervalu, takato predikcia bola povazo-
vana za nadmerne optimisticku).

Participanti mali pri odhadovani budtcich vynosov k dispozicii
rozne druhy informacii. Metodika obsahovala informacie o jednotlivych
Siestich indexoch (kolko akciovych spolo¢nosti je v indexe zahrnutych,
akym spdsobom s vyberané, z akych oblasti a podnikatel'skych sekto-
rov tieto spoloc¢nosti pochadzaju, aké s vahy jednotlivych sektorov
v indexe). Dalej boli v metodike zahrnuté viaceré informacie umoziu-
juce technickdl analyzu indexu — grafy historického vyvoja hodnoty
akciovych indexov v ¢asovych obdobiach 6 mesiacov, 1 rok, 2 roky a 5
rokov, porovnanie percentualnych vynosnosti jednotlivych akciovych
indexov v spominanych ¢asovych horizontoch, ¢iselné hodnoty tykajiace
sa vyvoja hodnoty jednotlivych indexov (suc¢asna hodnota, najnizsia a
najvyssia hodnota indexu za posledny rok, data vyvoja hodnoty indexu
za pat rokov v mesacnych intervaloch a za posledny predchadzajici rok
v tyzdennych intervaloch).

3. Zistenia realizovaného vyskumu

3.1 Miskalibrdcia predikcii u financnych profesiondlov a laikov a
jej vit’ah s dispozi¢nym optimizmom

Jednym z hlavnych cielov realizovaného vyskumu bolo zistit’, ¢i
profesionali v oblasti investovania pri predikovani buducich vynosov
prekonavaju laikov. V nasej prvej empirickej $tidii sme porovnavali tri
skupiny participantov v miskalibracii pravdepodobnosti. Druhym cie-
Tom tejto Studie bolo zistit,, ¢i tento kognitivny omyl sivisi s osobnost-
nou ¢rtou dispozic¢ny optimizmus (Grezo & Sarmany-Schuller, 2016).
Zistili sme, ze vSetky tri skupiny participantov boli vyrazne miskalibro-
vané. Pri stanovovani 95 % intervalov spolahlivosti by mali pri dobrej
kalibracii dosahovat jednotlivci tispesnost’ 95 %, ¢o v naSom vyskume
predstavovalo 17,1 spravnych predpovedi z celkového poctu 18 stanovo-
vanych predikcii (Sest’ hodnotenych indexov v troch ¢asovych horizon-
toch). K tomuto ¢islu sa nepriblizovala ziadna skupina participantov.
Hoci vyrazne miskalibrovana, ale pri porovnavani najpresnejsia bola
skupina profesionalnych investorov, ktora dosahovala v priemere 8,6
spravnych predikcii (47,7 % uspesnost’). Druha, vyznamne miskali-
brovanejsia skupina bola skupina laikov, ktori v priemere dosahovali
4,87 spravnych predikcii (Gspesnost’ 27,15 %). Najviac miskalibrovani
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boli finan¢ni poradcovia a bankari, ktori v priemere dosahovali iba 2,51
spravnych predikcii (ispesnost’ 13,9 %). Sledovali sme taktiez vztah
medzi miskalibraciou a dispozicnym optimizmom, avsak vztah medzi
tymito dvomi konS$truktmi sa ukazal byt nevyznamny negativny a
trivialny (Grezo & Sarmany-Schuller, 2016).

3.2 Nadmerny optimizmus v predikovani finanénych profesiondlov
a laikov

Hlavnym cielom druhej $tudie bolo sledovat’ a porovnavat’ skupiny
participantov v nadmernom optimizme (Grezo, 2017). V istom zmysle
i8lo o rozirenie a prehibenie predchadzajicich analyz — nesledovali sme
iba proporciu predikcii, ktoré boli nespravne, ale predovsetkym to, aky
podiel z tychto nepresnych predikcii bol nadmerne optimisticky a realny
vynos sa nachadzal pod spodnou hranicou stanoveného intervalu. Sledo-
vali sme taktiez, ¢i sa nadmerny optimizmus bude objavovat’ predo-
vsetkym pri hodnoteni stratovych akciovych indexov, tak ako tomu bolo
v niektorych predchadzajicich stidiach (Brown, 1998; Mande, Wohar,
& Ortman, 2003). Poslednym cielom tejto Studie bolo overit’ predcha-
dzajuce zistenia Toshina a Suta (2004) a sledovat, ¢i jednotlivei maju
tendenciu byt’ optimistickejsi pri predikovani buducich vynosov na dlh-
Sie ¢asové obdobie v porovnani s kratsimi ¢asovymi horizontmi.

Vysledky poukazali, ze zo vSetkych nepresnych predikcii bolo vySe
93 % nadmerne optimistickych. Pri porovnavani skupin v nadmernom
optimizme sme zistili rovnaké tendencie ako v pripade miskalibracie
pravdepodobnosti — najmenej nadmerne optimisticki boli profesionalni
investori, nasledovani laikmi a finanénymi poradcami a bankarmi. Pri
sledovani nadmerného optimizmu u ziskovych a stratovych akciovych
indexoch sme zistili opa¢ny trend v porovnani s predchadzajicimi
Studiami. Ukéazalo sa, ze predikcie stratovych akciovych indexov boli
vyznamne menej optimistické v porovnani so ziskovymi. Sledovali sme
taktiez vztah medzi nadmernym optimizmom predikcii a mierou zisko-
vosti v poslednom obdobi piatich rokov a zistili sme vyznamny stredne
silny pozitivny vztah. Pri overovani predchadzajucich zisteni Toshina a
Suta (2004) boli nase vysledky neoakavané. Porovnavali sme proporcie
nadmerne optimistickych predikcii v ¢asovych horizontoch pol roka,
triStvrte roka a jeden rok a ukazalo sa, Ze tato proporcia vyznamne
vzrastla od pol rocného k triStvrte roénému horizontu, avsak nasledne
vyznamne klesla (na troven c¢asového horizontu pol roka) v pripade
predikcii na jeden rok (Grezo, 2017).
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4. Zaver

Z vysledkov oboch nasich empirickych Studii sa zda, Ze oblast
investovania a S$pecificky predikovanie budicich vynosov akciovych
indexov je vysoko dynamicka a komplexna ¢innost’ s vysokou mierou
neistoty a niektoré buduce deje a situacie je nemozné predpovedat’.
Prave v obdobi realizacie nasho vyskumu a pocas predikovaného obdo-
bia doslo k vyraznému poklesu na mnohych svetovych trhoch, v porov-
nani s vysokymi ziskami z predchadzajiceho roku. Tento trend nedoka-
zali v naSom vyskume predpovedat’ ani laici, ani profesionali v oblasti
investovania a financii. Pokles na akciovych trhoch spdsobil i to, Ze
vyrazna cast’ vSetkych nepresnych predikcii bola nadmerne optimisticka.
Nase vysledky by mohli poukazovat’ na tendenciu jednotlivcov preceno-
vat’ minulé nedavno pozorované fundamentalne ukazovatele (v nasom
vyskume vyrazné zisky z predchadzajicich rokov) a podcenovat’ moznu
reverziu vynosov k historickému vynosu. Ukazuje sa, Ze tato tendencia
sposobuje, ze v case ekonomického rastu su predikcie investorov nad-
merne optimistické a v ¢ase poklesu prili§ pesimistické (blizsie v Grezo,
2017). Ma teda zmysel pokusat’ sa predikovat’ budice vynosy? Ma
vyznam snazit’ sa zdokonal'ovat’ v procese predikovania vynosov u pro-
fesionalov, i ked’ predchadzajiice zistenia naznacuju, Ze je narocné
v tejto pracovnej doméne ziskat’ expertizu? Ma expertiza v tejto oblasti
naozaj inverzny efekt na presnost’ predikcii? Napriek tomu, Ze zistenia
predoslych studii tito hypotézu potvrdzuji (Staél von Holstein, 1972;
Yates, McDaniel, & Brown, 1991; Glaser, Langer, & Weber, 2005;
Menkhoff, Schmeling, & Schmidt, 2013), pri analyze naSich vysledkov
a ich porovnavani s predoslymi Stddiami sme dospeli k nazoru, ze tito
autori mohli dospiet’ k mylnym zaverom a efekt expertizy moze byt
v skutocnosti opacny. Nasledujicu poslednu cast’ tejto kapitoly preto
venujeme diskusii nasich i predoslych zisteni, ktoré sa tykaji vztahu
expertizy a presnosti predikovania v oblasti investovania.

Pri porovnavani vysledkov vyskumu Staéla von Holsteina (1972)
snasimi je mozné vidiet' niektoré podobné ¢rty. V oboch vyskumoch
dosahovali najnizsiu uspesnost’ financni profesionali, ktorych predbehli
i skupiny laikov — unas to bola skupina zahfiajuca bankarov, finan-
¢nych poradcov a sprostredkovatelov a vo vyskume Staéla von Hol-
steina (1972) to bola skupina bankarov. Ide o skupiny profesionalov
v oblasti financii, u ktorych mozno predpokladat’ vyssiu finanénu gra-
motnost’ nez u skupiny laikov. Praca v oblasti financii a zaroven ekono-
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mické vzdelanie vacSiny participantov v takejto skupine predpoklada
isté skusenosti s roznymi finanénymi produktmi, ich hodnotenim a po-
rovnavanim. Doélezité vsak je, Ze napriek skusenostiam v oblasti financii
nemaju prakticky ziadnu skusenost’ s predikovanim budtcich vynosov
ani riadenim portfolii. V Specifickej oblasti investovania ich mozno
povazovat za neznalych. Tito profesionali paradoxne zlyhavaju viac
v porovnani s laikmi v tejto oblasti. Takyto fenomén sa vyskytol i vo
vyskume autorov Yatesa, McDaniela a Browna (1991), ktori sledovali
nadmernt sebadoveru u semi-expertov (PhD Studenti z oblasti financ-
nictva) a non-expertov (zacinajici Studenti z oblasti financii). PhD Stu-
denti tu boli povazovani za skupinu, ktord ma lepsie schopnosti/vyssiu
expertizu v oblasti investovania, av§ak o ich realnych skusenostiach v
oblasti predikovania budicich vynosov finan¢nych aktiv by sme mohli
pochybovat. Dalsi vyskum autorov Glasera, Langera a Webera (2005)
priniesol podobné vysledky. V ich vyskume profesionalni financni ob-
chodnici a bankari boli porovnavani so studentmi ekondémie. Aj v tomto
vyskume sa ukazalo, Ze profesionali boli vyznamne viac nadmerne seba-
isti v porovnani so §tudentmi vo vietkych tlohach. Dalsi z vyskumov,
ktorého vysledky poukazuji na rovnaky vzorec je vyskum autorov
Menkhoffa, Schmelinga a Schmidta (2013). Ich vyskumna vzorka po-
zostavala z inStitucionalnych investorov, investicnych poradcov a indivi-
duélnych sukromnych investorov. I v tomto pripade sa ukazalo, Ze naj-
vys$$iu nadmernu sebaddveru pri predikovani budicich vynosov akcio-
vych indexov manifestovali prave poradcovia. VSetci spominani autori
na zaklade slabych vykonov finan¢nych profesiondlov mimo oblasti
investovania povazovali svoje vysledky za podporu hypotézy inverzné-
ho vztahu expertizy na predikovanie. Z nasho pohl'adu by vsak mohlo
ist’ o urcitu skreslenu interpretaciu, ktora je spdsobena prave Specifickou
vzorkou ,,semi-expertov®, ktorych expertiza v oblasti investovania je
realne velmi nizka (bankari, finanéni poradcovia, sprostredkovatelia,
PhD $tudenti v oblasti financii). Mohli by sme uvazovat’ o tom, Ze urcita
obmedzena miera skiisenosti/expertnosti vo vel'mi pribuznej oblasti in-
vestovania (financie) by mohla paradoxne sposobovat’ vyssiu nadmernt
sebadoveru, ktora vedie k nepresnym predikciam, ktoré st miskalibro-
vanejsie nez predikcie laikov v tejto oblasti. Priame praktické skuse-
nosti s hodnotenim financ¢nych aktiv a expertnost’ v oblasti investovania
v§ak mozu realne viest’ k mensej miskalibracii pri stanovovani predikcii.
To sa ukéazalo v nasom vyskume (Grezo, 2017), i vo vyskume Menk-
hoffa, Schmelinga a Schmidta (2013), kde profesionalni investori dosa-
hovali najlepsie vysledky.
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Nase tivahy a prezentovana diskusia poukazuju na dolezitost’ doklad-
ne rozliSovat’, koho povazujeme za experta v danej oblasti a ako je
expert definovany. TaktieZ je potrebné rozliSovat’ medzi pojmami expert
a profesional. Diskutované stadie pri realizovani vyskumu zahrnuli
profesionalov z roznych oblasti financii, ktori v§ak expertmi v oblasti in-
vestovania neboli. Pri interpretovani slabych vysledkov tychto profesio-
nalov autori usudzovali na negativny vplyv expertizy, ¢o by mohlo byt
nespravne. Dokladné a najmé priame sledovanie expertnosti preto pova-
zujeme za jeden z najdodlezitejSich aspektov, ktory by v d’alSom vyskume
nemal absentovat’. Nepriame usudzovanie o vplyve expertizy na predi-
kovanie zalozené na vyuzivani réznych skupin profesionalov by mohlo
totiz sposobovat’, Ze niektoré doterajSie zistenia o expertize v oblasti
investovania su zalozené na mylnych interpretaciach.
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VYSKUM RACIONALITY A ROZHODOVANIA
NA SLOVENSKYCH UCITEEOCH S ROZNOU
UROVNOU PROFESIONALNEJ SKUSENOSTI

Vladimira CAVOJOVA & Marek JURKOVIC

V decembri 2016 boli zverejnené vysledky posledného kola repre-
zentativneho testovania 15-rocnych ziakov, OECD PISA 2015, ktorého
sa Slovensko zucastnilo uz piatykrat. Testovanie PISA prebieha v troch
oblastiach — matematickej, Citatel'skej a prirodovednej gramotnosti.
Vysledky nasich ziakov boli opédtovne pod priemerom krajin OECD, no
zaroven bolo mozné sledovat’ znizujuci sa trend aj v porovnani s pred-
chadzajicimi ro¢nikmi. Napriklad v prirodovednej gramotnosti dosiahli
nas$i ziaci v priemere o 10 bodov horsie vysledky ako v roku 2012 a0 8
bodov horsie vysledky, ako je priemer krajin OECD. Matematicka gra-
motnost’ klesla o0 6 bodov v porovnani s rokom 2012, ¢o bolo o 15 bo-
dov menej, ako je priemer OECD. V citatel'skej gramotnosti sa vykon
nasSich ziakov zhorsil o 10 bodov v porovnani s rokom 2012, ¢o je vSak
0 40 bodov menej, ako je priemer OECD'. Hoci Narodny tstav certifi-
kovanych merani vzdelavania (NUCEM), ktory testovanie na Slovensku
realizuje, konstatuje, ze pokles nie je Statisticky signifikantny, alarmuja-
ci je najmé narast zastipenia ziakov v tzv. rizikovej skupine (s najnizSou
urovilou vedomosti) a pokles zZiakov v najvyssich vedomostnych urov-
niach.

Zaroven prieskum (VelSic, 2016) uskuto¢neny v nedavnej dobe uka-
zal umladych T'udi relativne nekriticky postoj voci réznym konSpirac-
nym a dezinformacnym webom a podporu extrémistickym politickym
stranam. Az 73 % opytanych v prieskume povazovalo rozne konspiracné
weby za regularnu alternativu voéi tradiénym médiam a len 55 % opyta-
nych k nim malo kriticky postoj a povazovalo ich za prostriedky Sirenia
dezinformacii, polopravd, nepodloZzené¢ho obviilovania a pod. U mla-
dych l'udi mozno teda pozorovat nielen nedostatky v akademickej oblas-
ti, ale aj v oblasti konzumaécie a vyhodnocovania medialnych informacii,
pricom podpora extrémizmu je pravdepodobne zivena aj konzumaciou
informacii z ré6znych dezinformacénych webov.

' https://www.minedu.sk/vysledky-slovenskych-15-rocnych-ziakov-su-podla-medzina
rodnej-studie-pisa-2015-pod-priemerom-krajin-oecd/
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Tieto a podobné spravy o nedostatocnom kritickom mysleni naSich
ziakov, ich zhorSujtcich sa vysledkov, spolu s poziadavkami ucitel'ov na
zvysenie platov a celkovy neuteseny stav slovenského Skolstva sposobu-
ju, Ze verejnost’ sa Coraz viac zalina zaujimat o reformu vychovy
a vzdelavania a do popredia sa tak dostava otazka kvality pedagogov.
Aké st vSak charakteristiky urcujice kvalitu ucitel'a je koncept, ktory sa
neustale vyvija a stoji v centre pozornosti nielen edukatorov a policy-
makerov, ale aj vyskumnikov (Palmer & Stough, 2005). V tejto kapitole
sa preto najskor pozrieme na niekol’ko pohl'adov na to, ¢o robi z ucitel'a
experta a potom predstavime vysledky nasich vyskumov, ktoré sa za-
oberali racionalitou a rozhodovanim u ucitel'ov a zacinajucich uéitel’ov.

1. Ako by mal vyzerat® ucitel’ — expert?

Pri diskusiach o racionalite v rozhodovani sa Casto zabuda na taka
dolezitu profesiu, ako su ucitelia. Kvalita myslenia ucitelov je vel'mi
dolezita v edukacii, pretoze faktory tykajuce sa ucitel'a zodpovedaju za
asi 30 % variancie vo vykone Studentov (Hattie, 2003), ¢ize dalo by sa
argumentovat’, ze kvalita ucitelov ovplyviuje aj kvalitu vychovy profe-
sionalov v inych oblastiach. Zaujimaju nas nielen rozhodovacie procesy
u profesionalov — ucitel'ov, ale aj to, ako mozu ovplyvnit’ profesionalny
vykon inych profesionalov.

S tym, ako sa zvySuji naroky na tvorivost’ a kritické myslenie l'udi,
zvysuju sa aj naroky na kvalitu ucitelov. Kym vyskum tykajuci sa kvali-
ty ucitel'ov sa najskor sustredil na skimanie toho, aky efekt maju Speci-
fické instrukcie a ucitelovo spravanie na vykon Studentov, od 80-tych
rokov minulého storoCia sa pozornost zacala obracat’ viac na to, ako
kognicie a rozhodovanie ucitel'a ovplyviiuju kvalitu pedagogickych in-
Strukcii (Palmer, Stough, Burdenski, & Gonzales, 2005).

Hattie (2003) uvadza zoznam 16 prototypickych atributov ucitel'skej
expertnosti:

1. HIbsie reprezentacie o vyucovani a uceni, ktoré umoznuju lepsie
rozpoznavanie sekvencie udalosti vyskytujucich sa v triede a kto-
ré mozu nejakym sposobom ovplyvitovat’ vyucovanie aj osvojo-
vanie si uciva, na zaklade ktorych moze robit’ lepSie predikcie
arozhodnutia o d’alSom priebehu hodiny (tato schopnost mozno
porovnat’ s modelom zalozenom na rozpoznani, Recognition-
primed model — RPD (Klein, 1999)).
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2. Schopnost’ riesit’ problémy, ktoré ucitelovi umoznuji hl'adat’ no-

vé dostupné informacie, a tak byt’ flexibilnejsi.

3. LepSia anticipacia, planovanie aimprovizacia podla potreby

v danej situacii.

4. Lepsie rozhodovanie a identifikdcia dolezitejSich rozhodnuti

(oproti menej dolezitym rozhodnutiam).

Zdatnost’ vo vytvarani optimalnej triednej klimy pre ucenie.

Multidimenzionalne komplexné vnimanie situécii v triede.

Kontextovo-zavisla a situa¢na kognicia.

Vyssia schopnost’ pri monitorovani problémov studentov a zhod-

notenie ich urovne pochopenia uciva a pokroku, na zéklade coho

modzu poskytovat’ relevantnejsiu a adresnejSiu spatnt vizbu.

9. Vyssia schopnost’ pri stanovovani a testovani hypotéz o problé-

moch v uceni alebo najvhodnejsich postupov vyucovania.

10. Automatizacia kognitivnych zruc¢nosti vd’aka extenzivnej praxi
im umoznuje uvolnit’ pracovnu paméit’ na to, aby sa mohli lepsie
vyrovnat’ s komplexnej$imi charakteristikami situacie.

11. Vysoky respekt voci Studentom.

12. Vasen pre ucenie a vyucovanie.

13. Zapéajanie Studentov do ucenia.

14. Poskytovanie primerane narocnych vyziev a cielov pre Studen-
tov.

15. Pozitivny vplyv na vykon Studentov.

16. Umoznovanie povrchného aj hlbokého ucenia.

Y

Uz z tohto struéného popisu je zrejmé, Ze to, ¢o odliSuje ucitela-
experta od ,,iba“ skiiseného ucitel’a, su prave jeho schopnosti hlbsej ref-
lexie situacii, ku ktorym vo vyucovani a pri uéeni dochadza, lepSie pla-
novanie a rozhodovanie.

Vyskum expertnosti (nielen v ucitel'skom povolani) vSak zapasi
s problémom, aké kritéria najviac odliSuju experta od ne-experta. Palmer
et al. (2005) v oblasti vyskumu expertnosti u ucitelov poukazuji aj na
nekonzistentnost’ kritérii vyberu ,,expertov napriek naduZivaniu pojmu
,Hucitel-expert v mnohych pedagogicko-psychologickych vyskumoch.
Nie je v sucasnosti presne mozné urcit’, na zaklade akych kritérii mozno
vyberat’ ucitelov — expertov. Rozdielne predstavy o expertnosti u ucite-
Pov st spojené s nizSou mierou zovseobecnitelnosti vysledkov vysku-
mov.

Ziskavanie skusenosti a expertnosti v uceni je pritom spojené s isty-
mi osobitostami, ktoré iné profesie nemusia obsahovat’ (Labaree, 2000).
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Kym chirurg moéze operovat’ pacienta v umelom spanku alebo pravnik
obhajovat’ klienta, ktory na stde neprehovori, prax ucitelov je zavisla aj
od kooperacie sich ,klientmi®, Ziakmi alebo Studentmi. V porovnani
s inymi profesionalmi je teda vyrazna uloha motivovat’ svojich klientov.
To je spojené s druhym problémom — vzdelavanie je povinné (aspon po
urcity stupeni). Pri inych druhoch profesii sa tiez ocakava skor ,,profe-
sionalne® vystupovanie, teda skor vecné aneosobné interagovanie
s emocnym odstupom. Pre motivovanie ziakov a Studentov je vSak
vhodné mat’ s nimi aspon isti mieru emoc¢ného vzt'ahu a je do istej mie-
ry Ziadané emoc¢ne sa angazovat’ do problémov ziakov. Zaroven je vSak
stale nutné dodrziavat’ isty emocny odstup. Rozhodovaci proces sa tak
uplatiuje uz vsamotnom pristupe pedagogickych profesionalov pri
nastavovani vhodnej interakcie so svojimi klientmi — Ziakmi. Dalej sa
ucitelia od inych profesionalov liSia aj tym, ze v ramci triedy su Casto
osamoteni, bez pomoci inych profesionalov a ich ,klienti“ su vo velkej
pocetnej prevahe. Pre rozvoj ucitel'skych zru¢nosti je tiez podstatny aj
d’al$i rozdiel v porovnani s inymi profesiami — neistota ohl'adom ucin-
nosti ucenia. Do procesu ucenia vstupuje mnozstvo premennych, jedna
sa 0 komplexny rozhodovaci proces a vysledok vzdelavania v podobe
kompetentnych socialne zru¢nych vzdelanych jednotlivcov je vzdialeny
mnohymi rokmi a intervenujicimi faktormi od akejkol'vek interakcie
prebiehajicej v triede medzi ucitelom a jeho ziakom/studentom (Laba-
ree, 2000).

Uz ztohto struéného prehladu toho, v com spociva expertnost
v ucitel'skej profesii, vyplyva, ze ucitel’ by mal byt akymsi modelom
spravneho myslenia, rozhodovania a racionality. Ucitel' by mal byt
schopny ziakom sprostredkovat’ nielen konec¢né vysledky (vedomosti),
ale aj model procesu, ktorym sa da k nim dospiet’. V d’alsej Casti sa preto
zameriame na to, aké su schopnosti ucitel'ov v tejto oblasti. Pozrieme sa
na to, ¢i sa u nas profesionalne skuseni ucitelia (¢i uz su to experti alebo
nie) priblizuju tomuto kognitivnemu idealu expertnosti viac, nez nesku-
seni zaciatocnici.

Slote (2010) tiez tvrdi, Ze sGicast’'ou racionalneho a objektivneho (ve-
deckého) postupu je i empatické zohladiovanie perspektiv druhych,
branie ohl'adu na mozné kognitivne deficity a pod. Podobne i racionalita
a objektivita u ucitelov moéze byt spojena so zohladiiovanim perspektiv
Studentov — napr. branie ohladu na ich emécie v obdobi ,,emocénych
burok“ a pod. Racionalny ucitel’ by tiez mal zohl'adnovat’ kognitivnu a
vedomostnll Groven svojich Studentov, nepodlichat’ hnevu alebo inym
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negativnym emodciam v pripade nepochopenia uciva, ale zohladiovat
empaticky (a kognitivne) aj poziciu Studentov.

2. Dispozicie myslenia a motivacia k racionalite u ucitelov

Vyskum v pedagogickej psychologii sa najcastejSie venuje porovna-
vaniu efektivity roznych vyucovacich stylov a osobnosti ucitelov, pri-
¢om relativne malo sa vie o samotnych kognitivnych schopnostiach
a dispoziciach myslenia ucitel'ov. Dispozicie myslenia sa vsak ukazuju
byt jednym z klIiCovych aspektov racionality s mnohymi praktickymi
dosledkami pre bezny zivot. Pennycook, Fugelsang a Koehler (2015)
poukazali, Ze uz samotna ochota zapojit' analytické myslenie ako pro-
striedok pri prekonavani intuitivnych pocitov je signifikantnym predik-
torom rozhodovania a spravania vrealnom zivote — ludia, ktori su
ochotnejsi premyslat’ analyticky nad problémami zvyknu byt skeptic-
kejsi k réznym nabozenskym, paranormalnym a konspiracnym koncep-
tom.

Ako su na tom buduci ucitelia s motivaciou raciondlne mysliet’ sme
sa pozreli v jednej z nasich predchadzajucich $tadii (Hanak, Cavojova,
& Ballova Mikuskova, 2014), v ktorej sme vychadzali z tri-partitného
modelu l'udskej mysle (Stanovich, 2011), ktory obohacuje klasické mo-
dely dualneho spracovania (intuitivne procesy typu 1 vs. deliberativne
procesy typu 2) o ,reflektivnu mysel* — schopnost’ reflektovat’ svoje
ciele a motivy, ktord umoziuje 'undom rozhodovat’ sa, kedy konat na
zaklade intuicie a kedy je nevyhnutné spochybiiovat’ prvotné impulzy
a uskutocnit’ rozhodnutie na zaklade premyslenej deliberacie. Cudia sa
vsak nelisia len vo svojich schopnostiach kognitivnej reflexie (o tom
viac v Casti 3 — Kognitivna reflexia u ucitelov), ale aj v motivacii
k takémuto spravaniu. Na vzorke buducich ucitelov (N = 384, 87,9 %
Zien, priemerny vek 19,90, SD = 2,83) sme preto pouzili Skalu racional-
nej motivacie (Master Rationality Motive Scale; MRMS; Stanovich,
2011), ktora meria konstrukt racionalnej motivacie (pocit'ovanej potreby
k racionalnej integracii). Vysledky poukazali na relativne nizku inklina-
ciu buducich ucitelov k racionalnemu mysleniu, hoci treba podotknut’,
ze Skala mala pomerne nizku vnatornu konzistenciu a ani autor dotazni-
ka ju nepodrobil dokladnejSej psychometrickej analyze. Podobne sme
nenasli ziadne rozdiely medzi muzmi a Zenami v potrebe racionalnej
integracie, hoci vzh'adom na nerovnomernt distribuciu oboch rodov vo
vzorke sa nedaju tieto zistenia prili§ zovSeobecnit’.
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Aky prakticky vplyv ma preferencia racionalneho kognitivneho stylu
na taku oblast’, akou st konspira¢né tedrie, poukazala aj dalSia Studia na
vzorke buducich uéitelov (Ballova Mikuskova, 2017). Participanti vypi-
nali dotaznik vSeobecnych konspiracnych teodrii (GCBS; Brotherton,
French, & Pickering, 2013), dotaznik konspiracnej mentality (Bruder,
Haffke, Neave, Nouripanah, & Imhoff, 2013), Slovenskt skalu konspi-
racnych presvedceni (Ballova Mikuskova, 2017), Viedensky maticovy
test na urenie fluidnej inteligencie (Klose, Cernochova, & Kral, 2002),
Racionalno-experiencialny inventar (REI; Pacini & Epstein, 1999) a test
kognitivnej reflexie (CRT; Frederick, 2005). Vysledky ukazali, Ze ,,naj-
popularnejSie” boli u participantov kon§piracné presvedéenia tykajice sa
vlady (,,Vlada falSuje dokazy tykajice sa dolezitych svetovych udalosti,
aby oklamala svojich obcanov.“), informac¢nej kontroly (,,Experimenty
tykajice sa pokrocilych technoldgii sa vykonavaju na vSeobecnej verej-
nosti bez ich vedomia a suhlasu.”) a presvedcenia tykajice sa zbytocné-
ho predpisovania antibiotik. Co je viak doleZitejsie, ti participanti, ktori
mali vySSie skore v preferencii racionalneho myslenia (REI-R), mali
signifikantne menej konspiracnych presvedCeni v porovnani s menej
racionalnymi participantmi.

Vyskumy uvedené doteraz sa vsak tykali len preferencii ucitel'ov, nie
ich aktualnych schopnosti. Niekol’ko vyskumov, ktoré boli na Slovensku
realizované, poukazuje aj na nedostatoéné vysledky slovenskych ucite-
Pov v oblasti kritického myslenia a kognitivnych schopnosti. Napriklad
Kosturkova (2013) zistila, ze slovenski ucitelia v porovnani s britskymi
skoruji 0 23,10 bodov nizsie vo Watson-Glasserovom teste kritického
myslenia a ze najlepsi slovensky respondent dosiahol len 20. percentil
britskej vzorky, ¢o je naozaj alarmujlice zistenie. Aj nas zatial’ nepubli-
kovany prieskum s pouzitim Watson-Glasserovho testu kritického mys-
lenia poukazal, Ze Gispesnost’ Studentov ucitel’stva (psychologia v kombi-
nacii) sa pohybuje len na trovni okolo 55 %, Cize Studenti vyrieSia
spravne len zhruba polovicu uloh. Najvyssia ispesnost’ sa pohybovala
iba okolo 73 %!

Na kritické myslenie sa mézeme pozerat’ ako na jeden z aspektov
vyuzivania racionality a nizke skore slovenskych ucitelov moze reflek-
tovat’” vSeobecny nedostatok vyucovania zrucnosti kritického myslenia
v slovenskom vzdelavacom systéme v porovnani s anglo-saskym vzde-
lavacim systémom, a tak predstavovat’ ,,medzeru v mindwari* (mindwa-
re gap; Stanovich, 2011).

Na uvedenych vysledkoch mozno pozorovat’, Ze sicasni ucitelia na
zaciatku svojej profesionalnej kariéry pravdepodobne nedisponuji dos-
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tatocnou mierou kritického myslenia, ¢o sa moze podpisat’ na podliehani
konspirativnemu mysleniu. Tieto ich charakteristiky sa mo6zu podpisat’
nielen na ich individualnych rozhodnutiach (napr. preferencia dezinfor-
macii na zéklade neschopnosti kriticky filtrovat’ informacné zdroje), ale
sa mdzu podpisat’ aj na ich pracovnom vykone v podobe neschopnosti
odovzdat’ svojim zZiakom a §tudentom zaklady kritického myslenia.

Pochybnosti o dostatoénych kognitivnych schopnostiach buducich
utitelov vzbudili aj vysledky inej nasej stadie (Cavojova, 2015), ktora
poukéazala na to, Ze inteligen¢né skoére u budicich ucitelov méa prekva-
pujuco Siroky rozptyl (65 az 135) a v mnohych testoch kognitivnych
omylov a zaujatosti sme nasli efekt podlahy. Napriklad, len dvaja Stu-
denti zo 433 dokazali spravne vyrieSit' vSetky Styri Wasonove ulohy
(M=0,31; MDN=0; SD=0,67) a len 8,8 % (M = 0,75; MDN = 0; SD =
0,99) z nich vyriesilo spravne vsetky tri ulohy z testu kognitivnej refle-
xie (Frederick, 2005). Porovnanie vysledkov CRT u $tudentov réznych
fakult ukazalo, ze Studenti pedagogickej fakulty boli na tom horsie ako
Studenti Fakulty verejnej spravy (M = 0,95), Ekonomickej univerzity
(M = 1,21), psychologie (M = 1,3) a Fakulty matematiky, fyziky a in-
formatiky (M = 1,64) (Cavojova & Hanak, 2016).

Nizke skore vo Wasonovych ulohach nie je vynimoéné a mala Gspes-
nost’ je ocakavana, napriek tomu nizke skore u budicich uéitel'ov signa-
lizuje nielen nizku mieru vedomosti tykajucich sa logiky (ktoré mézu
byt pri Wasonovych tlohach napomocné, no nie nevyhnutné na ich
vyrieSenie), signalizuji tiez pravdepodobne vysSiu mieru podliehania
konfirmaénému skresleniu (confirmation bias). To moéze mat’ negativne
nasledky na hodnotenie deti. Viacero §tadii (Kassin, Dror, & Kukucka,
2013; Murray, 1996) poukazuje na tendenciu hodnotit’ Ziakov na zaklade
stereotypov spojenych s ich etnicitou, rodom alebo socio-ekonomickym
statusom. Rovnaké vykony su interpretované rozdielne a znevyhodnu-
juco pre ziakov alebo Studentov, ktori su prislusnikmi znevyhodnenych
skupin, etnickych minorit atd’. Je teda mozné, ze slabé vykony vo Wa-
sonovych ulohdch mo6zu neskoér znamenat’ vyssiu mieru konfirmaéného
skreslenia u buducich uéitel'ov pri hodnoteni ziakov.

3. Kognitivna reflexia u ucitel’ov
Kognitivna reflexia je jednym z najpreskimanejSich aspektov racio-

nality. Ide o schopnost’ potlacit’ intuitivnu (no nespravnu) reakciu a vy-
nalozit’ mentéalne usilie na deliberdciu nad spravnou odpoved’ou. Kogni-
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tivna reflexia sa ¢asto povazuje za hlavni mieru racionality a schopnost’
odolavat’ ,,lenivému spracovavaniu®, pretoze uspesne predikuje vykon
v mnohych ostatnych raciondlnych tlohach (Stanovich, 2011; Toplak,
West, & Stanovich, 2011, 2014). Okrem iného, uz samotny autor testu
kognitivnej reflexie ukazal, ze CRT suvisi aj s rozhodovanim (Frederick,
2005). Kognitivne reflexivnejsi participanti robili trpezlivejsie rozhod-
nutia a boli ochotnejsi pockat’ si na vyssiu odmenu nejaky Cas. Zistenie,
ze kognitivne reflexivnejsi l'udia maji tendenciu si vyberat vyhodnejSie
buduce vol'by a s ochotnejsi riskovat’, najmé ked’ ma hra vyssiu ocaka-
vanu hodnotu potvrdili aj iné §tudie (Albaity & Rahman, 2014; Cavojo-
va & Hanak, 2014; Frederick, 2005; Hardisty & Weber, 2009; Oech-
ssler, Roider, Schmitz, & Oechssler, 2009).

Okrem spominanych nizkych skoére v CRT u buducich ucitel'ov spo-
minanych v predchadzajucej Casti u nas prebehol aj vyskum na skuse-
nych uciteloch. V ramci $tudentského vyskumu (Bencova, 2015) sme
sledovali, ¢i sa bude lisit’ preferovany kognitivny $tyl a kognitivna refle-
xia u ucitelov s ré6znou uroviiou profesionalnych sktisenosti. Vyskumu
sa zucastnilo 50 ucitel'ov nitrianskeho a trnavského kraja a 50 Studentov
ucitel'stva na UKF, vysledky vSak prekvapujuco nenasli ziadne rozdiely
medzi skusenymi ucite'mi a Studentmi ucitel’'stva ani v preferencii deli-
berativneho kognitivneho $tylu (merané pomocou Inventara Preferencie
pre Intuiciu a Deliberaciu — PID (Betsch, 2004), ani v teste kognitivnej
reflexie.

Vysledky inej §tadie (Cavojova & Jurkovié, 2017) uskutoénenej na
pedagogickych Studentoch (N = 109) a skisenych ucitel'och s minimalne
5 rokmi praxe (N = 55) boli ale odlisné. Vysledky tejto studie naopak
poukazali na vyznamné rozdiely v kognitivnej reflexii medzi Studentmi
ucitel'skych odborov a skiisenymi ucite'mi, pricom sktiseni ucitelia sa
vyznacovali vy§Sou mierou kognitivnej reflexie — v pripade rozsirenej 7-
polozkovej verzie Testu kognitivnej reflexie sa v priemere liili od Stu-
dentov az o 1,5 spravnej odpovede!

Jednou z moznych interpretacii je, Ze sktisenejsi ucitelia st racional-
nejsi ako pedagogicki Studenti aich racionalita sa zlepSuje s vekom
a skusenostami. Z naSich vysledkov vSak nemozno vyvodit kauzalne
suvislosti, a tak sa neda s istotou tvrdit’, ¢i st rozdiely medzi skusenymi
a neskusenymi ucitelmi spdsobené praxou alebo nejakym inym fakto-
rom (napriklad rozdielnymi narokmi na prijimacie konanie u starSich
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utitePov a sicasnych §tudentov pedagogiky)®. Na druhej strane, raciona-
lita na skale REI, ktort sme pouzili, zavisi od seba-vypovede, ¢ize ne-
musi odrazat’ objektivnu mieru racionality. Objektivnou mierou je skor
test kognitivnej reflexie, ktorého vysledky vSak moézu viac suvisiet
s numerickymi schopnostami (Welsh, Burns, & Delfabbro, 2013). To
moze teda naznacovat’ skor vyssie numerické schopnosti nez kognitivnu
reflexiu u star$ich ucitel'ov v porovnani so Studentmi.

V inej Studentskej praci (Kopéekova, 2016) sa sledovala preferencia
k intuicii vs. raciondlnemu mysleniu pomocou $kaly GDMS — General
Decision Making Style/Vieobecného Rozhodovacieho Stylu (Scott &
Bruce, 1995), REI (Pacini & Epstein, 1999), tentokrat spolu s rozsire-
nym 7-polozkovym testom kognitivnej reflexie (Toplak et al., 2014).
Vyskumnu vzorku tvorili ucitelia a Studenti ucitel’'stva s dvomi roznymi
aprobaciami — ucitel'stvo slovenského jazyka v kombinacii a ucitel’'stvo
matematiky v kombinéacii. Polovica vzorky boli skiseni uditelia s prie-
mernym vekom 45,72 rokov, z nich bola polovica slovenc¢inarov a polo-
vica matematikarov a rovnako to bolo aj u Studentov ucitel'stva. Ucitelia
,.profesionali“ boli pedagdgovia s ukoncenym vysokoskolskym vzdela-
nim v prislusnom odbore, s minimalne 5-ronou praxou v ucitel'skej
profesii. Podl'a o¢akavania mali ucitelia matematiky signifikantne vyssie
skore v CRT ako uditelia slovenéiny (5,2 tloh oproti 3,48 spravne vyrie-
Senym uloham). Je v8ak pozoruhodné, ze v seba-vypoved’ovom dotazni-
ku REI to boli prave ucitelia slovenciny, ktori sa povazovali za racional-
nejSich v porovnani s ucitelmi matematiky (31,53 oproti 27,35). To
mdze poukazovat’ na existenciu tzv. Dunning-Krugerovho efektu (Kru-
ger & Dunning, 1999) u minimalne niektorych ucitel'ov, ktori precenuju
svoju racionalitu, ¢o mdze byt spdsobené ,medzerou v mindwari®.
Dunning-Krugerov efekt mozno popisat’ ako precefiovanie vlastnych
kompetencii u jednotlivcov s niz§imi kompetenciami.

V jednej zo stadii (Cavojova & Jurkovig, 2016) sme sa zamerali na
preskimanie vztahu medzi kognitivnou reflexiou a zvazovanim budu-
cich nasledkov u uéitel'ov, ked’Ze planovanie a dlhodobé predvidanie je
neodmyslitenou sucast’ou ich prace (vzdelanie ako investicia do budic-
nosti). Medzi tymito dvomi konceptmi navySe mozno vidiet' spojitost,
pretoze v oboch pripadoch ide o inhibiciu reakcii a prevzatie metakogni-
tivnej kontroly nad uvazovanim resp. rozhodnutim. Vyskumu sa zacast-
nilo 109 buducich ucitel'ov a podl'a predpokladu sme zistili, Ze preferen-

%V stgasnosti uz prijimacky na vidsine pedagogickych fakult nie si (prinajmensom
nasa vzorka uz nepresla prijimacim konanim, ale ide o Studentov, ktori boli prijati
a nastupili na §tidium na PF UKF).

88



cia pre vyhodnejSie budiuce odmeny bola v pozitivnom vztahu s vy$Sou
kognitivnou reflexiou, kym nizsia kognitivna reflexia bola spojena s pre-
ferenciou okamzitych odmien.

Na zaklade tu uvedenych vysledkov nemozno s istotou tvrdit’, ¢i sa
(skuseni) ucitelia na Slovensku vyznacuji vy$Sou alebo rovnakou mie-
rou kognitivnej reflexie, ako Studenti pedagogickych odborov resp. za-
Ciatoénici. Lepsie vysledky v CRT u ucitel'ov matematiky tieZ nemusia
byt znakom deliberativnejSieho myslenia, ale len vys$Sich numerickych
vedomosti (Welsh et al., 2013).

Napriek tomu je mozné uvazovat’, Zze v pripade znovuzavedenia pri-
jimacich konani na pedagogické stidium by bolo vhodné skiimat nielen
vedomostné parametre uchadzacov o stadium, ale aj kognitivne procesy
suvisiace s vykonom ich buducej profesie. Individualne rozdiely v kog-
nitivnej reflexii a preferencii buducich odmien mézu znamenat’ nielen
rozdielnu schopnost’ deliberativneho uvazovania pri rieSeni kognitivne
naro¢nych problémov, ktoré sa mézu vyskytnut' v triede, ale aj ochotu
investovat’ Usilie do Studentov, hoci ,,odmena*“ v podobe ich budtcich
uspechov moéze prist’ az omnoho neskor. Pre profesionalny vykon ucite-
Tov méze byt tiez ziaduce nerieSit’ mozné problémy alebo vyzvy heuris-
ticky resp. skratkovito, ale rozhodnut’ sa pre kognitivne narocnejsie rie-
Senia a ich planovanie.

4. Racionalita v rozhodovani a ¢asové diskontovanie

Na racionalitu rozhodovania v suvislosti so zvazovanim buducich
dosledkov a Casovym diskontovanim sme sa zamerali aj v poslednej
stadii (Cavojova & Jurkovi¢, 2017). Navyse nasim cielom bolo porov-
nat’ zacinajucich ucitel'ov (Studentov) so skusenymi ucitel'mi, ktori mali
v priemere viac ako 5 rokov praxe. Na§ predpoklad bol, Ze skuseni uéi-
telia budi mat’ racionalnejSie dispozicie myslenia (merané dotaznikom
REI), budu kognitivne reflexivnejsi (merané testom CRT) a budil mene;j
diskontovat’ budicnost’ v porovnani s novacikmi. Vyskumu sa zucastni-
lo 109 novacikov a 55 skusenych ucitelov a zistili sme, Ze sktiseni ucite-
lia boli vyznamne racionalnejsi ako novacikovia, a to v teste kognitivnej
reflexie (ako sme uz uviedli vyssie), ako aj v racionalnych skalach do-
taznika REI V tlohe s ¢asovymi vol'bami vsak neboli vyrazné rozdiely
v tom, ako novacikovia a skuseni ucitelia preferovali vyssiu odmenu
v budiicnosti oproti mensej, ale okamzitej odmene. Na druhej strane
dosahovali vsak ucitelia vysSie vysledky v seba-vypovedovej Skale
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Zvazovania buducich nasledkov (Consideration for future consequences
— CFC; Strathman, Gleicher, Boninger, & Edwards, 1994). Diskontova-
nie budtcich odmien vsak tvorilo v istom zmysle vynimku medzi vyuzi-
tymi ulohami resp. Skalami. Ostatné metodiky totiz spolu vyznamne
korelovali (s vynimkou REI subskaly zazitkového zapojenia), pricom
spolu korelovali aj subjektivne a objektivne miery, hoci korelacné koefi-
cienty boli vo vSetkych pripadoch skor malé.

Tuto vzorku ucitelov sme potom podrobili d’alsej analyze, v ktorej
sme ich vysledky porovnavali s vysledkami manazérov (Cavojova &
Jurkovi¢, 2017b). Vysledky ukazali, ze ucitelia sa lisSia od manazérov
v preferencii intuitivneho myslenia a v kognitivnej reflexii — ucitelia
skorovali vysSie v kognitivnej reflexii a nizSie v preferencii intuicie.
Ucitelia preferovali v ulohach s ¢asovym diskontovanim trpezlivejsSie
vol'by a v tlohach s rizikom bezpecnejsie vol'by. Vek interagoval vyz-
namne s kognitivnou reflexiou len u ucitelov. Starsi ucitelia s vySSou
kognitivnou reflexiou vykazovali trpezlivejsie vol'by, kym mladsi ucite-
lia s vysSou kognitivnou reflexiou preferovali okamzité odmeny. Vy-
sledky poukazuji na potrebu preskimania, ako sa kognitivna reflexia
prejavuje v roznych profesionalnych kontextoch. Opét’ je mozné uvazo-
vat' o aplikacii tychto poznatkov, napr. pri vybere povolania, kde by
jednotlivci s vy$Sou mierou preferencie budicich odmien boli prefero-
vani pre ucitel'ské povolanie. To, ako sme uz spominali vysSie, si totiZ
vyzaduje isti mieru trpezlivosti.

5. Racionalita slovenskych ucitel’ov a budicnost’

Z vysledkov vyskumov, ktoré sme tu uviedli, mozno vyvodit’ zaver,
ze Studenti pedagogického zamerania (z ktorych Cast’ sa neskor stane
pedagdgmi) Casto dosahuji nelichotivé vysledky vo vyskumoch zame-
ranych na meranie urcitych aspektov racionality v porovnani so Student-
mi z inych odborov (Cavojova, 2015). Hoci sa ich vykony a dotazniko-
vé hodnotenia pravdepodobne ¢asom menia k lepSiemu, ¢i uz pod vply-
vom zmien spojenych s vekom alebo pod vplyvom ziskavania profe-
sionalnej skusenosti (Cavojova & Jurkovig, 2017), nemusi to postaovat’
v porovnani s ucitelmi v rozvinutejsich krajinach (Kosturkova, 2013).

Mozno tvrdit’, Ze sucasny model ucenia na Slovensku na zékladnych
a strednych Skolach (a pravdepodobne aj na znacnej Casti vysokych
§kol) postaveny na memorovani faktov ¢asto oddelenych od kontextu
pravdepodobne neprispieva k rozvoju racionality alebo kritického mys-
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lenia. Ziaci aj $tudenti sa u¢ia doslovne pasize z knih alebo uéebnic,
neskor tieto doslovné pasaze len napisu do pisomick alebo testov, no
k rozboru informaécii alebo k ich posudeniu nie s prili§ vedeni. To sa
neskor prejavuje aj na vysledkoch OECD PISA napr. v nizkej a znizu-
jucej sa urovni Citatel'skej gramotnosti v porovnani s inymi krajinami,
pripadne na tolerancii dezinformacii a extrémizmu (VelSic, 2016). Tento
systém vzdelavania nepodporujici deliberativne myslenie sa podpisuje
aj na vzdelavani budicich ucitelov. Ti mézu len tazko naucit’ svojich
ziakov racionalite, ked’ ich to tieZ nemal kto naucit’ a sami (minimalne
v dobe, ked’ este nedisponuji dostatocnymi profesionalnymi skusenos-
tami alebo vekom) nimi tiez nedisponuju.

Na to, ze nemozno od Studentov ocakavat’ nieo, ¢o nedokazu ¢asto
ani samotni utitelia, sme poukézali uz aj na inom mieste (Cavojova,
2015). Schopnost’ kognitivnej reflexie totiz predpokladd u ucitela aj
schopnost’ reflektovat’ to, aké st moje presvedCenia o ucenti, ciele ucenia
a & ich pouZivanymi vyu¢ovacimi metédami aj napiliiam. No aj na pe-
dagogickych fakultach vedieme Studentov skor k formalizmu — vedia
sice spravne vyplnit’ vSetky formulare a plany hodin, ale vobec nevedia
zhodnotit efektivitu pouzitych postupov. Urovei vedeckého myslenia je
na urovni nahody, no pri bakalarskych pracach sa aj tak stretavame
s explicitnymi inStrukciami niektorych pedagogov, Zze bakalarska praca
nema obsahovat’ ziadny vyskum a vlastné myslienky Studenta, ale len
,pracu s literaturou®, ktora v praxi vyzera ako viac ¢i menej nahodna
kolaz stale tych istych textov. Sme zvyknuti na Studentov Somrat, Ze st
lenivi a nie prili§ ochotni sa namahat’ s myslenim a ¢itanim primarnych
zdrojov, ale ani samotni pedagdgovia sa ¢asto nenamahaju s inovativnej-
$imi vyuc€ovacimi metodami nez power-pointovou prednaskou a so za-
davanim naroc¢nejsich tloh, ktoré by si vyzadovali aktivnejSiu participa-
ciu v diskusii aj zo strany pedagoga. Lawrence, Serdikoff, Zinn a Baker
(2008) napriklad zistili, Ze medzi aktivity, ktoré podla Studentov aj ich
pedagdgov najviac podporuju kritické myslenie, patria: zhodnotenie
¢lanku v odbornom c¢asopise, aktivna debata, pisanie vyskumnej spravy,
odovzdavanie diskusnych otazok pred hodinou a zhodnotenie pripado-
vych §tadii. NajzaujimavejSie vSak bolo zistenie, Ze ¢im bola dana akti-
vita hodnotena vyssie v pravdepodobnosti podporenia kritického mysle-
nia, tym menej Casto ju ucitelia pouzivali v praxi. Samozrejme, aktivity,
ktoré su najviac podporné pre kritické myslenie, su Casto aj najt'azsie na
realizaciu a je mozné, ze ucitelia vnimaju takuto investiciu ako prili§
nakladnu. Na druhej strane, ani samotni pedagdgovia nemusia dostatoc-
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ne doverovat’ svojim schopnostiam kritického myslenia, ¢o im zas brani
pouzivat’ naro¢nejsie metody v triede.

V budicnosti by preto mali vyznam dlhodobé studie, ktoré by mali
za ciel zistit' faktory prispievajuce k zlepSeniu Grovne racionality alebo
faktorov podporujucich racionalitu u ucitelov. V zahrani¢i sa uz usku-
tocnil vyskum za tymto ucelom (McLaughlin & McGill, 2017), kde sa
zistuje ucinnost’ kurzov zameranych na rozvoj kritického myslenia —
konkrétne ide o kurz pre historikov zalozeny na vyuébe o roznych histo-
rickych podvodoch a mytoch a ako boli dané myty a podvody vyvratené,
pripadne ako vznikali a stali sa popularnymi. Tento kurz sa prejavil
v niz§ej miere podporovania pseudovedeckych presved¢eni v porovnani
s kontrolnou skupinou. Podobné vyskumy alebo projekty by sa mohli
v buducnosti realizovat’ aj na Slovensku, hoci zameranie kurzu by prav-
depodobne muselo byt upravené pre potreby vyucby ucitelov. Mozno
by sme sa potom uz nestretli napr. s popieranim evoluénej teérie u uéi-
telov (Horak, 2017) alebo s budicimi ucitelmi hlasiacimi sa k neo-
nacizmu (Bencik, 2017a, 2017b).

6. Zhrnutie

Cielom tejto kapitoly bolo poukdzat’ na ddlezitost’ kvality ucitela,
pricom sme sa zamerali hlavne na aspekt racionality a kritického mysle-
nia. V jednotlivych podkapitolach sme uviedli vysledky nasich vysku-
mov z oblasti dispozicii myslenia, kognitivnej reflexie, racionalnych
uloh a ¢asového diskontovania u skusenejSich a zaéinajucich ucditelov,
ktoré by sa dali zhrnut’ do niekol’kych bodov:

e nasli sme relativne nizku inklinaciu buducich ucitel'ov k racional-
nemu mysleniu, ktora sa prejavila tak v seba-vypoved’ovych ska-
lach, ako aj objektivnych testoch kritického myslenia, kognitiv-
nych schopnosti, ¢i kognitivnej reflexie;

e nasli sme vyznamné rozdiely v kognitivnej reflexii medzi Stu-
dentmi ucitel'skych odborov a skisenymi ucitel'mi, pricom sku-
seni ucitelia sa vyznacovali vy$Sou mierou kognitivnej reflexie;

o skusenejsi ucitelia boli racionalnejsi ako vzorka manazérov.

V zavereénej Casti sme sa preto zamerali na navrh niekol’kych sme-

rov, akymi by sa mohol uberat’ tréning kritického myslenia na Skolach
a vyskum toho, ako efektivne formulovat’ odborné informéacie pre rézne
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cielové skupiny v zavislosti od ich epistemologickych presvedceni
a kognitivnych schopnosti.
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SEBAREGULACIA V PROCESE ROZHODOVANIA
PROFESIONALOV —
OSOBNOSTNE A SITUACNE ASPEKTY

Peter HALAMA

1. Uvod

Sktimanie procesov rozhodovania ma v psychologii a pribuznych
vedach dlhu historiu. Prvotné teorie kladli déraz najmi na posudzovanie
jednotlivych moznosti a kognitivnu reflexiu ich hodnoty. Ako som pou-
kazal v jednej z predchadzajucich publikacii (Halama, 2014), tieto pri-
stupy viedli k mnohym uzitocnym poznatkom a formulovali viacero
zéakonitosti aplikovatelnych najmé v ekonomickej sfére, avSak nebrali
do uvahy skutocnost, Ze uspech rozhodnutia zavisi Casto aj od jeho
uspechu pri aplikacii v redlnom zivote. Mnohé rozhodnutia napr. o do-
siahnuti nejakého vzdelania, totiz nezahfnia len vyber spravnej skoly ¢i
kurzu, ale aj vynakladanie namahy pre samotné Studium. Toto plati aj
v oblasti profesionalneho rozhodovania, ktoré v tejto kapitole chapeme
ako rozhodovanie suvisiace s pracou v roznych profesiach, najma vsak
v tych, kde hra rozhodovanie vyznamnul tlohu pre uspesné vykonédvanie
danej profesie. Rozhodovanie v mnohych povolaniach nie je totiz iba
o vybere najvhodnejSej moznosti, ale aj o jej aplikacii, napr. manazér
musi okrem spravneho rozhodnutia tykajiceho sa vyroby nejakého pro-
duktu zabezpecit' aj samotnll vyrobu po rozhodnuti o nej. Da sa pove-
dat’, Ze psychologicka konceptualizacia takéhoto typu rozhodovania, ¢i
uz v osobnej alebo profesionalnej sfére, zahfiia nutne aj sebaregulacné
kapacity konkrétneho ¢loveka, ktory rozhodnutie vykonava a aplikuje.
Sebaregulacné kapacity ovplyviiuji dosiahnutie stanoveného ciel’a, ale
posobia aj v samotnom procese vyberu, ked’Zze samotna percepcia svo-
jich osobnych sebaregulaénych kapacit moze ovplyviiovat percepciu
hodnoty jednotlivych dostupnych moznosti (napr. ak rozhodovatel’ vni-
ma niektori z moznosti ako velmi namahavo aplikovatel'nl, znizuje to
jej hodnotu oproti inym, nenaméahavym moznostiam, a tym sa aj zniZuje
pravdepodobnost’ jej vyberu). Sebaregulaciu a rozhodovacie procesy je
preto nutné chapat’ nie ako dva oddelené javy, pripadne ako dve ¢asovo

97



po sebe nasledujuce aktivity, ale ako dva suvisiace a navzajom sa ov-
plyviiujuce procesy (Halama, 2014).

Sebaregulacia sa da vo v§eobecnosti definovat’ ako usilie vynaklada-
né na dosahovanie ciel'ov a tlmenie neziaducich impulzov. Lovas a Me-
saroSova (2011) chapu sebaregulaciu ako stresny pojem pre Usilie vyna-
kladané na dosahovanie cielov a tlmenie neziaducich impulzov. To za-
hfiia najmé vynakladanie energie na aktivity suvisiace s naplnenim vy-
branych moznosti a zelanych stavov, ako aj tlmenie motivacnych im-
pulzov, ktoré by mohli odviest' pozornost’ od povodného ciela a zabra-
nit’ jeho naplneniu. Vohs et al. (2008) definuju sebaregulaciu ako schop-
nost’ nasho ja vyvijat' spravanie smerujice ku kontrole dominantnych
odpovedi s predpokladom, Ze nahradenie jednej odpovede druhou sme-
ruje k naplneniu ciel’a a dosiahnutiu Standardov. Sebaregulécia je tu cha-
pana vo vykonovom vyzname, teda ako urcita schopnost, ktora pomaha
¢loveku v optimalnom fungovani.

2. Modely sebaregulacie

V psycholdgii vzniklo viacero modelov ¢i konceptov, ktoré sa snazili
opisat’ proces sebaregulacie, pripadne poukazat’ na psychologické poza-
die toho, pre¢o sa l'ndia medzi sebou lisia v kapacite sebaregulacie.
Carver a Scheier (1981, 1998) chapu proces sebaregulacie ako spétno-
vézebnu slucku, ktora pomaha cloveku reflektovat’ postup za dosiahnu-
tim ciel’a. Sebaregulacia referen¢nej hodnoty, o ktoru sa jednotlivec usi-
luje a realizuje spravanie smerujuce k ciel'u (tzv. vystup), ktory ma ne-
jaky téinok na prostredie. Nasledne prijima informacie o zmene situacie
(vstup), ktoré porovnava s komparatorom, ¢o je konkrétna predstava
referenénej hodnoty. Ak prijimané informacie naznacuju priblizovanie
sa k predstave komparatora, dané spravanie pokracuje, v pripade, Ze nie,
spravanie sa modifikuje. O vysvetlenie preco sa I'udia liSia v schopnosti
sebaregulacie sa pokusil vo svojom modeli Mischel (Mischel, 1996;
Metcalfe & Mischel, 1999). Vychadzal zo svojich popularnych vysku-
mov odlozenia uspokojenia u deti, a tvrdil, ze efektivna sebaregulacia
v dosahovani ciel’a zavisi od toho, ¢i ma ¢lovek vypestované urcité kog-
nitivne schopnosti. Mischel stanovil existenciu dvoch systémov psy-
chologického fungovania. Horuci systém je zodpovedny za rychle emo-
cionalne reakcie a zabezpecuje reakcie na pritazlivé podnety. Chladny
systém zabezpecuje reflexivne myslenie a posudzovanie. Kym tlohou
horiceho systému je naStartovat proces dosahovania ciel’a, chladny
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systém zabezpecCuje udrziavanie pozornosti na povodnom cieli a elimi-
novanie atraktivity alternativnych podnetov, ktoré aktivuji hortci sys-
tém a odvadzaju pozornost’ k inym cielom. To sa zabezpeCuje prostred-
nictvom kognitivnych schopnosti ako odklon pozornosti (od alternativ-
nych cielov) a kognitivna transformacia, t. j. kognitivne prehodnocova-
nie atraktivity pévodného aj alternativneho ciel’a tak, aby povodny pre-
vySoval svojou atraktivitou alternativny ciel. VySSia schopnost’ sebare-
gulacie je pritomna u l'udi s lepsie vyvinutymi kognitivnymi schopnos-
tami. Aj tedria vyCerpania ega autorov Baumeistera a Vohsovej (Bau-
meister, 2002; Vohs et al., 2005) sa zameriava na dévod, preco niektori
ludia zlyhavaji v sebaregulécii a niektori nie. Zlyhanie sebaregulacie
moze podla tejto tedrie pochadzat’ z neschopnosti sebaregulacie, alebo
z nevhodnej sebaregulacie, t. j. Ze spdsob, akym sa sebaregulacia usku-
tocnuje, nevedie k stanovenému ciel'u. KI'iCovym faktorom v tejto teorii
je energeticka spotreba, pretoze sebaregulacia je energeticky naroc¢na
¢innost’, ktora Cerpa z individualnych energetickych rezerv. Vynaklada-
nie usilia na sebaregulaciu vedie k vycerpaniu rezerv (odtial’ nazov teo-
ria vycCerpania ega) ak znizeniu kapacity sebaregulacie v neskorSich
situdciach. Zlyhavanie sebaregulacie preto treba vnimat prave cez ne-
dostatok energetickych zdrojov, ktory je zvac¢sa dosledkom predchéadza-
jucej nutnosti sebaregulacie. Gross (1998; Gross & Thompson, 2007) sa
zameral Specificky na emocnu regulaciu a vo svojom modeli stanovil
pat’ zakladnych zloziek, resp. krokov, ked’ze jeho model sa da povazo-
vat' za procesny. Vyber situdcie vyplyva zo Specifického spravania,
ktoré moze generovat’ Specifické emocie. Modifikdcia situdcie je spra-
vanie zamerané na eliminaciu dopadu negativnych emocii na prezivanie
Cloveka. Zameranie pozornosti znamend snahu regulovat’ pozornost
sposobom, ktory ovplyviuje emoécie daného Cloveka, napr. odvedenie
pozornosti k nieCcomu, ¢o nevyvolava také negativne emocie. Kognitivna
zmena zahffia kognitivne preramcovanie ¢i prehodnotenie podnetov
sposobom, ktory znizuje vplyv emocii na ¢loveka. Poslednym krokom je
modulacia odpovede, ktora zahiiia moznost’ ovplyvilovat’ prejavy a do-
pady emdcii na svoje fyziologické prezivanie a spravanie.

3. Sebaregulacia a rozhodovanie
Ako bolo uvedené na zaciatku tejto kapitoly, rozhodovanie a seba-

regulacia su sivisiace a navzajom sa ovplyviiujuce procesy. Tento fakt
potvrdzuju viaceré koncepty a vyskumné zistenia poukazujuce na kon-
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krétne aspekty vztahu medzi tymito dvomi javmi. Vohs et al. (2008) sa
vo svojej Stadii zaoberali otazkou, ako realizacia rozhodnuti pri vybere
ovplyvituje kapacitu sebaregulacie. Participanti v ich experimentoch po-
sudzovali moznosti Specifického vyberu (napr. kipu tovaru ¢i vyber
kurzu v $kole), pricom v experimentalnej skupine robili aj vyber jednej
z moznosti. Naopak, v kontrolnej skupine participanti vybery nerobili.
Ukazalo sa, ze participanti, ktori vyber urobili, boli neskér menej schop-
ni samotnej sebaregulacie (napr. vykonavanie nudnej namahavej ¢innos-
ti) nez participanti, ktori vyber nerobili. Autori Stadie su presvedceni, ze
rozhodovacie procesy maju ten isty energeticky zdroj ako sebaregulacné
procesy, apreto vedu k vyCerpaniu ega a znizovaniu sebaregulacnej
kapacity. Tamir et al. (2015) poukazali na lohu emocnej sebaregulacie,
ked v sérii experimentov potvrdili efekt ocakavanej uzitocnej emoécie na
myslenie a spravanie. Rozhodovania sa tykal experiment, ktory skumal
tendenciu k rizikovym rozhodnutiam. Participanti, ktori boli povzbudeni
k prezivaniu hnevu, a ktori vnimali tuto emodciu ako uzito¢nt, robili
rizikovejSie rozhodnutia a prisli o viac penazi v rozhodovacej hre. Na
zéaklade toho sa da povedat, Ze kapacita regulovania emoécii ma efekt na
rozhodovacie spravanie, ¢o potvrdili aj JuriSova a Sarmany Schuller
(2013), ktori zistili pozitivny vztah sebaregulacie s adaptivnym rozho-
dovanim a negativny vztah s maladaptivnym rozhodovanim. JuriSova
(2016) skumala vztah subjektivnych tazkosti s emocnou regulaciou
a naslednou spokojnost'ou s rozhodnutim, pricom zistila, ze medzi tymi-
to dvomi premennymi existuje pozitivna korelacia. Cudia, ktori subjek-
tivne pocas rozhodovania zazivaji tazkosti s regulaciou emocii, nasled-
ne prezivaji vyssiu mieru uzkosti nad rozhodnutim. Panno et al. (2013)
vo svojom vyskume preukazali aj efekt spdsobu regulacie emocii. Zvy-
Send uroven pouzivania kognitivneho prehodnotenia ako stratégie na
regulaciu emocii suvisela s vys§ou mierou riskovania a s nizSou mierou
citlivosti na zmeny v pravdepodobnosti a moznej straty. Naopak, vyssia
miera expresivneho potlacenia (uvedomovanie si emocii a ich nasledné
skryvanie ¢i potlacenie) suvisela s nizSou mierou riskovania.

Suvis rozhodovania a procesov sebaregulacie sa stal predmetom aj
niekol’kych teorii. Golwitzer a Sheeran (2009) sa zaoberali sebaregula-
ciou a spotrebitel'skym rozhodovanim a tvrdili, ze dobra regulacia méze
skvalitnit’ spotrebitel’'ské spravanie, a to najmé tym, Ze pomaha elimino-
vat’ nekvalitné rozhodnutia. Ddlezitym prvkom su podla nich tzv. im-
plementacné umysly, t. j. predstavy toho, Ze ak nastane ista situdcia,
budem sa spravat’ takto. Implementacné imysly pomahaju sebaregulacii
tak, Ze pomahaju predstave ¢innosti, ktoré¢ vedu k naplneniu cielov. To
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je dolezité napr. pri zvladani nakupnych impulzov, napr. pomahaju eli-
minovat’ negativne vplyvy nalady ¢i vonkajSich okolnosti, efekt social-
neho tlaku a vedd tiez k hibkovejsiemu pristupu k informaciam, syste-
matickejSiemu posudzovaniu alternativ ako aj udrziavaniu pozornosti na
probléme. Higgins (2002; Crowe & Higgins, 1999) pre opis vzajomnych
suvislosti medzi rozhodovanim a sebaregulaciou zavadza pojem sebare-
gulacéné zameranie, ktoré rozdeluje na promoc¢né a preventivne. Pro-
mocné zameranie sa tyka dosahovania pozitivnych doésledkov, napr.
zlepsenia nejakej situdcie, preventivne sa tyka vyhybania sa negativnym
dosledkom a vyhladavania bezpecia. Preferencia zamerania u réznych
I'udi ovplyvituje spotrebitel'ské rozhodovanie, a to najmé tym, ze l'udia
s odlisSnymi zameraniami pripisuju int hodnotu prezentovanym informa-
ciam. Napr. pri kipe auta mézu osoby s promocnym zameranim prisu-
dzovat’ vyssiu hodnotu informaciam spojenym s novymi technologiami
implementovanymi do vozidla. Naopak, preventivne zameranie moze
viest' k tomu, ze sa bude vyssi vyznam pripisovat’ informaciam spoje-
nym s vyssou bezpecnost'ou, dlhodobou zarukou a pod.

4. Sebaregulacia a rozhodovanie v pracovnom kontexte

Sebaregulacia plni vyznamnu ulohu aj v pracovnom kontexte v r6z-
nych pracovnych poziciach. Lord et al. (2010) poukazuji na to, Ze v pra-
covnom prostredi je dolezitym faktorom komplexnost’ situdcie, ktorej
sucast'ou st simultanne dosahovanie ciel'ov, mnozstvo informacii, ako aj
timové a interpersonalne procesy. Sebaregulacia sltzi viacerym cielom,
a to najmi vyvolanie spravania zameraného na ciel’, udrziavanie tohto
spravania ako aj zabezpeCovanie toho, aby jednotlivé tmysly a plany pri
dosahovani cielov navzajom neinterferovali. Vyskumy naznacéuju, ze
lepSia sebaregulacia pomaha kreativite v praci (De Stobbeleir et al.,
2011) a zvysSuje pracovny vykon (Mulki et al., 2015). Vyznamnou kapa-
citou v pracovnom kontexte je najmi emocna sebaregulacia, t. j. kapaci-
ta regulovat’ svoje vlastné emocie tak, aby napomahali lepSiemu kogni-
tivnemu fungovaniu. To zahfiia eliminaciu irelevantnych emocii, ktoré
pochadzaju z inych zdrojov, ako je pracovna situdcia a mdzu ju negativ-
ne ovplyvnit’, a na druhej strane posiliovanie relevantnych emocii, ktoré
reflektuju aspekty pracovnej ulohy a mézu byt zdrojom informacii
v danej situaciu (Mosier & Fischer, 2010). V ramci irelevantnych emocii
sa Casto zdoraziuje anxieta ako sucast’ rozhodovacieho procesu v pra-
covnom kontexte. Aj ked’ anxieta mdze plnit’ v istych situaciach aj Glohu
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relevantnej emocie, ovela Castejsie sa da povazovat’ za irelevantn(i emo-
ciu, pretoze nereflektuje konkrétny aspekt situacie, ale nachadza sa
v situdcii bez suvislosti s problémom. Zdrojom irelevantnej anxiety mo-
7zu byt predchadzajuce situacie, vlastny pocit nekompetentnosti, nizke
sebahodnotenie, pocit straty kontroly nad situaciou, ktory neodraza real-
ny stav, ale vlastné psychické nastavenie a pod. Anxieta irelevantna situ-
acii méze negativne ovplyviiovat' kognitivny vykon, ato najmé pro-
strednictvom redukcie kognitivnej kapacity, ktora je blokovana zaobera-
nim sa podnetmi suvisiacimi s vnimanim ohrozenia (pozri napr. Eysenck
et al., 2007; Derakshan & Eysenck, 2009). Nasledkom toho moze v pro-
fesionalnom rozhodovani dojst’ k skresleniu percepcie a mylnému vy-
hodnoteniu situacie, ¢o ma za nasledok profesionalne zlyhanie (pozri
napr. Halama & Guriakova, 2012).

Moznost’ predchadzat’ takymto zlyhaniam poskytuje prave emocna
sebaregulacia. Emocie totiz vyraznym sposobom ovplyviiuju rozhodo-
vacie procesy (Pilarik, 2016), priCom emocna sebaregulacia umoznuje
eliminovat’ dopad negativnych emocii na pracovny vykon tym, Ze tlmi
intenzitu emocie a kontroluje impulzy v spravani evokované anxietou.
Baumann et al. (2001) sa pokusili teoreticky opisat’ spdsob, ako prebicha
emoc¢na regulacia v zat'azovej situacii pracovného rozhodovania. Zdro-
jom negativnych emocii v tomto modeli je akutny stres. Ten evokuje
uzkost’, ktora dvojakym spdsobom negativne vplyva na profesionalny
vykon. V prvom rade je to redukcia pozornosti, ktora je bariérou opti-
malneho kognitivneho vykonu a v druhom rade je to vyvolanie negativ-
nych sebareakcii, ¢o st myslienky na zlyhanie, ustarostené presvedcenia
a pod. Vyznamnou stcéastou modelu je aj sebahodnotenie vykonu, ¢o je
proces, pocas ktorého ¢lovek vynaklada pozornost’ na hodnotenie svojho
vykonu a na spravanie suvisiace s vykonom. Povaha tohto sebahodnote-
nia vyznamne ovplyviiuje proces sebaregulaciu, a to najmé prostrednic-
tvom indukcie negativnych (ak je sebahodnotenie negativne a ocakava
sa neuspech) alebo pozitivnych emoécii (ak je hodnotenie pozitivne
a oCakava sa ispech). Do procesu sebaregulacie zasahuje aj zazitok ulo-
hy, t. j. skiisenost’ jednotlivca s danou, resp. s podobnou ulohou. Zazitok
ulohy moze redukovat’ neistotu ohl'adne environmentu ako aj neistotu
ohladne zdrojov na rieSenie ulohy. Klucovym aspektom modelu je
aktualna hladina prezivanej Uzkosti, ktora je stimulovana prostrednic-
tvom negativnych sebareakcii pochadzajucich z neistoty a negativneho
hodnotenia vykonu. Regulacia negativnych emocii, ktord ma za ciel’
vyhnuat' sa zlyhaniu v danej situdcii, sa deje prostrednictvom posiliiova-
nia pozitivnych sebareakcii (tie mézu eliminovat posiliiovaci cyklus
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medzi negativnymi myslienkami a anxietou) a eliminaciou neistoty
prostrednictvom zbierania skiisenosti a zvySovanim oc¢akéavania uspechu.

5. Osobnostné zdroje sebaregulacie pri rozhodovani

Pozorovania psycholégov ohladne interindividudlnych rozdielov
v kapacite sebaregulacie viedli prirodzene k otazke, aké osobnostné pre-
menné mozno povazovat za prediktory sebaregulacie, pripadne zdroje,
ktoré zvysuju kapacitu sebaregulacie tak v beznom zivote, ako aj v pra-
covnom prostredi. Z osobnostnych ¢ft sa ako najvyznamnejsi pozitivny
prediktor sebaregulacie povazuje svedomitost’, u ktorej sa preukazal vy-
znamny suvis tak s pracovnym vykonom (Hurtz & Donovan, 2000), ako
aj so samotnou sebaregulaciou (McCrae & Ldckenhoff, 2010). D6vody,
preco je prave svedomitost’ taka ddlezita ¢rta vo vzt'ahu k sebaregulacii
uvadzaju McCrae a Lockenhoff (2010). Zdoraznuju, ze vysoko svedo-
miti jednotlivei prezivaju vyssi zavdzok k stanovenym cielom, dokazu
lepsie balansovat’ medzi dlhodobymi a kratkodobymi ciel'mi, regulovat
zameranie pozornosti atd’. Z ostatnych osobnostnych konstruktov je vy-
znamnym faktorom v sebaregulacii vzt'ahova vdzba. Tento psycholgic-
ky koncept vznikol pévodne ako klinicko-vyvinova tedria na vysvetlenie
detskej psychopatologie, avsak v poslednych desatrociach sa chape ako
explanacny ramec pre vysvetlenie rozneho spravania v dospelosti, najma
v interpersonalnych vzt'ahoch (pozri napr. Mikulincer & Shaver, 2007).
V psychologickom vyskume sa rozlisuje bezpec¢na vzt'ahova vizba (Clo-
vek ma pozitivnu predstavu inych vztahovych osob) ardézne formy
neistej vztahovej vizby (¢lovek ma predstavu inych ako nedostupnych,
pripadne ohrozujucich a pod.) Teoretické aj vyskumné studie ukazali, ze
preferovany Styl vztahovej vdzby ma suvis s rozhodovanim v rodine
(Van Petegem et al., 2013) ¢i ekonomickym rozhodovanim (Almakias &
Weiss, 2012). Co sa tyka pracovného prostredia, Chopik (2015) pouka-
zal na to, Ze odmietavy s§tyl vztahovej vizby suvisel s vy$Sou mierou
neetickych rozhodnuti v praci. Vyskumy tiez naznacuju, ze vztahova
vézba stvisi so sebaregulacnymi kapacitami (Zeinali et al., 2011; Flet-
cher et al., 2015; Kohn et al., 2012), konkrétne neista vzt'ahova vézba
rozneho typu koreluje so zniZzenou kapacitou sebaregulécie.

V naSom vyskume (Halama & Pitel, 2016) sme sa zamerali na ski-
manie toho, ako méze vzt'ahova vizba fungovat ako zdroj pre sebaregu-
laciu v procese rozhodovania. Zamerali sme sa na Specificki skupinu
profesionalov, ktorymi su zdravotné sestry. Z pohladu vzt'ahovej vizby
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ide totiz o Specialnu profesiu, ktorej sucastou je okrem poskytovania
bazalnej medicinskej a fyziologickej starostlivosti pacientom pod super-
viziou lekara, aj socialna interakcia s pacientom. Socialny aspekt prace
zdravotnej sestry je dolezity najmé z toho doévodu, ze zdravotna sestra
nepretrzite socialne reaguje: s pacientom, s inym medicinskym persona-
lom, pripadne s pribuznymi pacienta. Da sa preto predpokladat’, ze pro-
fesionalne rozhodovanie zdravotnych sestier je do znaénej miery usku-
tociované v socialnom kontexte, a preto maji nan interpersonalne pre-
menné vyznamny vplyv. Nasim predpokladom bolo, Ze sebaregulacia
mediuje (sprostredkovava) vztah medzi §tylmi vzt'ahovej vdzby a rozho-
dovacimi Stylmi. Tento predpoklad reflektuje mozné psychologické pro-
cesy, ktoré stoja za suvislostami medzi vztahovou vdzbou a rozhodova-
nim, teda l'udia s bezpecnou vztahovou vidzbou maju lepSiu kapacitu
sebaregulacie, o sa nasledne prejavuje v tom, Ze sa efektivnejSie rozho-
duji. Vyskumu sa zucastnilo 161 zdravotnych sestier z Detskej fakultnej
nemocnice v Bratislave. Zdravotné sestry okrem iného vyplnili Dotaznik
vztahu na meranie $tylu vztahovej vizby (bezpecna vzt'ahova vézba
a tri formy neistej vzt'ahovej vazby — zaoberajica sa, bojazliva a odmie-
tava; Bartholomew & Horowitz, 1991), Skalu sebaregulacie (Diehl et al.,
2006) a Melbournsky dotaznik rozhodovania (Mann et al., 1997), ktory
meria Styri $tyly rozhodovania (vigilanciu, hypervigilanciu, prenasanie
zodpovednosti a prokrastinaciu). Vysledky, ktoré uvadzame v tabul’ke 1,
potvrdili, Ze sebaregulacia koreluje so vztahovou vdzbou (pozitivne
s bezpeCnou a negativne s neistymi $tylmi vztahovej vézby) a takisto
koreluje aj s rozhodovacimi S$tylmi (pozitivne s vigilanciou, ktora je
povazovana za pozitivny $tyl prispievajuci k efektivnemu rozhodnutiu,
anegativne s ostatnymi Stylmi, ktoré s povazované za maladaptivne
a su skor bariérami efektivneho rozhodovania). Mediacna analyza po-
tvrdila, Ze sebaregulacia signifikantne mediuje vztah medzi neistou
vztahovou vizbou a maladaptivnym rozhodovanim a méze byt povazo-
vana za akéhosi sprostredkovatel'a medzi tymito dvomi premennymi.
Negativne emocie, ktoré si vo zvySenej miere pritomné u ¢loveka
s neistou vzt'ahovou vdzbou ako désledok citlivosti na interpersonalne
hrozby, kladi na ¢loveka vysSie naroky v oblasti sebaregulacie, ¢im sa
spotrebovava mentalna energia na manaZovanie negativnych emocii.
Tym sa aj znizuje kapacita sebaregulacie, ktora je potrebna v efektivnom
rozhodovani. Najmé v praci charakterizovanej intenzivnym interperso-
nalnym kontaktom moéze byt’ bezpecna vzt'ahova vizba zdrojom kapaci-
ty sebaregulacie, ¢o nasledne zvysuje kapacitu konstruktivneho rozho-
dovania.
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Tabul’ka 1. Korelacie medzi vztahovou vizbou, sebaregulaciou a
$tylmi rozhodovania (podl'a Halama & Pitel, 2016, s. 127)

BV BIV uzv ZRV SRS VGL HVG PZ

BIV  -41**

uzv 01 29%*

ZRV  -17* 24%% .06

SRS 28%% - 29%% L 28%%  _]5%

VGL -.13 -.02 -.04 -06  20%*

HVG -17* 30%*%  30%* .08  -33%%  16*

PZ -.06 29%%  24%% 03 -33%F  -02 53%*

PRO -.09 J32%%  30%* .07 -36%% .01  .61%* .56%*

*p<=.05, **p<=.01

BZV — bezpecna vztahova vizba, BJV — bojazliva vzt'ahova vizba, UZV — Gzkostne
zaoberajica sa vztahové vizba, ZRV — zavrhujica vztahova vizba, SRS — Skéla sebare-
gulacie, VGL - vigilancia, HVG - hypervigilancia, PZ — prenasanie zodpovednosti,
PRO - Prokrastinacia

6. Situacné aspekty sebaregulacie

Uz starSie prace v oblasti sebaregulacie zdoraznovali ako jej dolezitu
sucast’ aj konkrétnu situaciu, v ktorej sa proces sebaregulacie uskutocnu-
je. Bandura (1991) vo svojej klasickej stadii poukézal na to, zZe l'udské
fungovanie je regulované interakciou medzi externymi zdrojmi vplyvu
na jednej strane a sebou generovanymi zdrojmi spravania na strane dru-
hej. Aj ked’ Bandura venuje vacsi priestor vniitornym zdrojom sebaregu-
lacie, ktorymi s osobné Standardy, ciele a motivy, vnutorny proces hod-
notenia, kognitivne kapacity vykonu a iné, poukazuje, ze sebaregulacia
spravania nie je Cisto intrapsychicka zalezitost, ale Ze I'udia nefunguju
ako moralni agenti nezavisli od fyzikalneho ¢i najmd socialneho pro-
stredia. Socialne prostredic ma podla neho trojaky efekt na procesy
sebaregulacie. V prvom rade formuje socialne Standardy a osobné ciele,
ato najmi prostrednictvom Standardnych procesov ucenia, v druhom
rade poskytuje kolektivnu podporu pre zameranie na socialne relevantné
ciele a do tretice podporuje selektivnu aktivaciu a odvratenie sa od vnui-
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tornych §tandardov. To naznacduje, Ze charakteristiky situacie mozu byt
vyznamnym faktorom sebaregulacie v pracovnom prostredi, ¢o nepria-
mo naznacuju aj vyskumy poukazujice na vyznam situacného prostredia
pri skimani osobnostnych prediktorov pracovného vykonu (Hochwarter
et al., 2006; Tett & Burnet, 2003).

Vo svojom vyskume som sa preto zameral na situacné aspekty seba-
regulacie v praci manazérov z roznych oblasti verejného aj neverejného
sektora (Halama, 2017). Cielom tohto vyskumu bolo skimat’ procesy
rozhodovania v Specifickych situaciach savisiacich s pracou manazérov
a ich suvis s procesmi sebaregulacie. Doplnkovym cielom vyskumu bo-
lo aj zistit), ¢i a ako je vzt'ah medzi sebaregulaciou a rozhodovanim mo-
derovany situacnymi aspektmi. Tento ciel’ bol zaloZeny na predpoklade,
ze pracovné situacie rozneho charakteru mozu spdsobovat’ odliSnosti
v sposobe, ako sebaregulacia suvisi s rozhodovanim, a to najmé v pri-
pade, ak sa jedna o situacie, ktoré maju pre manazéra nejaky zavazny
dosledok. V tomto vyskume som sa preto zameral na dve situacné cha-
rakteristiky, a to ¢i rozhodnutie v danej situacii mohlo priniest’ nejaké
zavazné negativne dosledky, a naopak, to, ¢i bola situdcia rutinna. Vy-
skumu sa zacastnilo 143 slovenskych manazérov z réznych oblasti suk-
romnej aj Statnej sféry, ktori boli poziadani, aby si vybrali jednu kon-
krétnu situaciu v praci, v ktorej museli urobit’ nejaké rozhodnutie. Na-
sledne boli poziadani situaciu opisat’, ohodnotit’ na stanovenych skalach
vyjadrujucich situacné charakteristiky a nasledne vyplnili sebavypove-
dové dotazniky tykajice sa sebaregulacie (Skala sebaregulacie; Diehl et
al., 2006) a rozhodovania (Melbournsky dotaznik rozhodovania; Mann
et al., 1997). Korelac¢na analyza opéatovne preukazala vzt'ah medzi seba-
regulaciou a rozhodovanim, ked’ze sebaregulacia pozitivne korelovala
s vigilantnym rozhodovacim §tylom a negativne s hypervigilanciou, pre-
nasanim zodpovednosti a prokrastinaciou. Co sa tyka situaénych aspek-
tov, pritomnost’ negativnych dosledkov v situacii rozhodovania korelo-
vala slabo s vigilantnym Stylom rozhodovania. V naslednej moderacne;j
analyze sa preukazal moderacny efekt situacii s negativnymi dosledkami
rozhodnutia. V situaciach, kedy boli mozné negativne dosledky nizke,
pouzivali vigilantny $tyl len manazéri s vysokou mierou sebaregulacie
(pozri obrazok 1). Na druhej strane v situaciach s vysokou pritomnostou
moznych negativnych dosledkov boli schopni vigilantnym spdsobom
pristupovat’ k rozhodovaniu vsetci manazéri bez ohl'adu na uroven seba-
regulacie. Vysledky naznacuju, Zze pritomnost’ negativnych désledkov
posobi ako stimul pre fokusovanie pozornosti na rieSenie problému roz-
hodovania a nasledné vigilantné rozhodovanie. D4 sa v§ak povedat’, ze
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vysoka iroven sebaregulacie napomaha vigilantnému rozhodovaniu pra-
ce v situaciach bez situaénych podnetov veducich k fokusovaniu pozor-
nosti (negativne dosledky). Da sa preto povedat’, Ze vyznam sebaregula-
cie je prave v situaciach, kde vonkajsie stimuly az tak nepdsobia, preto-
ze posobi ako vnutorny zdroj konstruktivneho pristupu k rozhodovaniu.
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Obrazok 1. Modera¢ny efekt pritomnosti moznych negativnych do-
sledkov rozhodnutia na vztah medzi sebaregulaciou a vigilantnym roz-
hodovanim (Halama, 2017, s. 163)

7. Zaver

Vo svojej kapitole som sa pokusil poukazat’ na vzajomné suvislosti
medzi rozhodovacimi procesmi na jednej strane a kapacitou sebaregula-
cie na strane druhej. Ako som uviedol v tivode, sebaregulacia a rozhodo-
vanie nie si vzajomne izolované procesy, naopak navzajom sa ovplyv-
fiuju a interaguju tak pred samotnym rozhodnutim, ako aj pocas jeho
implementacie. Pracovné prostredie, ktoré vyzaduje robit’ rozhodnutia,
niekedy aj so zavaznymi dosledkami, nutne vyvolava potrebu zapojit’ do
procesu rozhodovania aj sebaregulacné kompetencie a stratégie. Ako sa
ukazuje na zéklade prezentovanych vysledkov, efekt sebaregulacie sa
v rozhodovacich procesoch uplatituje sposobom, ktory je zavisly tak od
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osobnostnych dispozicii, ako aj od situaénych charakteristik. Prave in-
tegracia roznych faktorov na strane rozhodovatela a na strane situdcie,
v ktorej sa rozhodovanie deje, méze poskytnut’ akysi ramec pre interpe-
taciu uvedenych vyskumnych vysledkov a tiez pre hl'adanie ciest, ako sa
mozno v skimani rozhodovania a sebaragulacie v pracovnom prostredi
posunut’ d’alej.
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NATURALISTICKE ROZHODOVANIE
A EXPERTNOST
V ZACHRANNEJ ZDRAVOTNEJ SLUZBE

Martin SEDLAR

1. Uvod

Paradigma naturalistického rozhodovania (naturalistic decision ma-
king — NDM) na rozdiel od tradi¢ného vyskumu rozhodovania vysvetl'u-
je spravanie v komplexnych socio-technologickych podmienkach real-
neho sveta. Centrom jej pozornosti si najmi skuseni profesionali, a to,
ako skutocne rieSia situacie, nie to, ako by ich mali riesit. Takato pozor-
nost’ je menej venovana ¢lenom posadok zachrannej zdravotnej sluzby
(ZZS), hoci st pod drobnohl'adom verejnosti, ked’ze zivot a zdravie I'udi
je vysoko cenenou hodnotou. Od tychto profesionalov zo ZZS sa tak
automaticky oCakava vysoka miera expertnosti. To poukazuje na dolezi-
tost’ poznatkov o ich pracovnych postupoch a kvalite poskytovanej zdra-
votnej starostlivosti, o ktoré¢ by mali mat’ zaujem nielen samotni aktéri,
Clenovia posadok ZZS, ale aj zdravotnictvo.

V ramci tejto kapitoly je preto mojim cielom priblizit' poznatky naj-
mé z NDM, ktoré st relevantné pre oblast’ ZZS. Konkrétne, zameriavam
sa na porozumenie rozhodovaniu a znakom expertnosti ¢lenov posadok
778, ktoré sa priamo tykaji ich pracovnych situacii, a nie ich profesie
ako takej. V jednotlivych podkapitolach je najskor charakterizovana
oblast’ ZZS, strucne vysvetlena paradigma NDM s ¢im suvisi aj prehl'ad
o problematike expertnosti. Dalej nasleduje popis kI'i¢ovych informécii
z teoretickej Studie o modeli rozhodovania zaloZenom na rozpoznani,
ktory vysvetl'uje rozhodovanie expertov, a popis vyskumnej Stadie
o rozhodovani ¢lenov posadok ZZS v rutinnych anerutinnych situa-
ciach, v ktorej boli aspekty tohto modelu overované. V zavereénej pod-
kapitole je napokon rozhodovanie v ZZS diskutované cez prizmu exper-
tnosti. Pre hlbsi teoreticky pohl'ad do NDM a expertnosti odpori¢am
relevantné monografie (napr. Gurinakova a kol., 2011; Ericsson, Char-
ness, Feltovich, & Hoffman, 2006). Detaily o Stidiach st v ich uplnych
textoch (Sedlar, 2017a; Sedlar, 2017b).
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2. Charakterizovanie oblasti zachrannej zdravotnej sluzby

Paradigma NDM skuma profesionalov v kontexte (Orasanu & Con-
nolly, 1993), ktory je charakteristicky pre mnohych zdravotnickych
profesionalov (Bogner, 1997; Gurnakova, 2011) vratane ¢lenov posadok
Z7Z8S. Ti pracujii v neistom, dynamickom, ¢asovo a inak stresujucom
prostredi (Gurnakova a kol., 2013), v ktorom sa casto stretavaju so zle
Struktirovanymi zdravotnymi problémami pacientov, v ktorom musia
menit’ ciele sohladom na vyvoj tychto problémov, robit’ rozhodnutia
s vaznymi dosledkami, spifiat’ normy organizacie, v ramci ktorej pracu-
j, a zaroven spliat’ aj uréité normy poskytovania zdravotnej starostli-
vosti. Od ¢lenov posadok ZZS sa vyzaduje komunikacia a vzajomna
spolupraca (Gurnakova, 2013; Harencarova, 2013), ¢o naznacCuje d’alsi
faktor typicky pre NDM, t. j., Ze na rozhodovani sa podiel'aju vsetci
¢lenovia posadok. Napriek tomu st za rozhodnutia a manazovanie celé-
ho zachranarskeho zasahu zodpovedni prioritne vedici posadok.

V Slovenskej republike pdsobia dva typy pozemnych ambulancii
778 s odlisnym personalnym obsadenim. V ambulancii rychlej lekarskej
pomoci (RLP) a jej Specialneho typu s vybavenim mobilnej intenzivnej
jednotky je veducim lekar. Kvoli jeho kvalifikacii a kompetenciam je
takyto typ ambulancie posielany skor k vaznej$im pripadom. V ambu-
lancii rychlej zdravotnej pomoci (RZP) je vedicim zvyCajne skisenejsi
zdravotnicky zachranar. Kvoli ur¢itym obmedzeniam takejto ambulancie
bez lekara by mali byt jej Clenovia pripraveni konzultovat' niektoré
svoje postupy s lekarom cez telefon. Existuje aj ambulancia vrtulnikove;j
778, v ktorej je lekar ¢lenom s najvysSou medicinskou kvalifikaciou.
Podrobnosti 0 ambulanciach ZZS su ustanovené v legislative (napr. Vy-
nos Ministerstva zdravotnictva Slovenskej republiky z 11. marca 2009 ¢.
10548/2009-OL).

Hlavnou pracovnou napliiou Clenov posadok ZZS je rieSit’ vel'mi
roznorodé, l'ahké aj vazne zdravotné problémy jednotlivcov aj skupin
Pudi scielom poskytnit zdravotnil starostlivost v ramci primarnych
zéasahov (urgentné zasahy s pripadnym transportom do zdravotnickeho
zariadenia) a sekundarnych zasahov (medziklinické transporty pacientov
z jedného zdravotnickeho zariadenia do druhého). Dobry prehlad o tom,
s akymi konkrétnymi problémami sa mézu posadky ZZS stretavat je
v publikacii Dobiasa a kol. (2012). Vzhl'adom na tento Siroky rozsah
problémov je zrejmé, ze potrebujii mat’ taktiez Siroky rozsah vedomosti,
skusenosti a zruénosti.
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Spomedzi ddlezitych makrokognitivnych funkcii, ktoré sa tykaju aj
kIacovych kognitivnych a socidlnych zrucnosti zdravotnickych zachra-
narov (situacné uvedomenie, rozhodovanie, komunikacia, timova praca,
vodcovstvo — sihrnne oznac¢ované ako netechnické zru¢nosti; Shields &
Flin, 2012), je mozné vramci tejto kapitoly upozornit na dve z nich.
Patri k nim hodnotenie alebo diagnostikovanie zdravotnych problémov
pacienta a rozhodnutie, aké oSetrenie ¢i intervencie podstpit’ pre ich
zmiernenie alebo odstranenie. Hoci aj ini zdravotnicki profesionali pou-
zivaju pri praci tieto funkcie, podl'a Donna (2017) su ¢lenovia posadok
ZZS S$pecificki vtom, Ze nepotrebuju nevyhnutne stanovit konecnu
diagnézu, dokonca to niekedy ani nie je mozné. Diagnéza je dostatoCna
vtedy, ak mozu na jej zaklade urobit’ rozhodnutie, a to s ohl'adom na
obmedzené moznosti tykajiice sa terénu a materidlneho vybavenia am-
bulancie a so zvazenim, ¢o najviac ohrozuje Zivot pacienta.

3. Prehlad o naturalistickom rozhodovani a expertnosti

NDM je oblast’, ktora skiima, ako sktiseni I'udia pracujici individu-
alne alebo v skupinach v dynamickych, neistych prostrediach hodnotia
situdcie a robia rozhodnutia, ktoré st vyznamné pre nich a pre organiza-
cie, v ktorych pracuji (Zsambok, 1997). Pritom sa zameriava na rutinné
aj nerutinné, jednoduché aj komplexné situacie (Hoffman & Militello,
2008). Ked’ze si vyskumnici ¢asom uvedomili, Ze nie je mozné skiimat’
rozhodovanie profesionalov izolovane od expertnosti a inych kognitiv-
nych fenoménov, ktoré sa nevyhnutne objavuju pririeSeni realnych
situacii (Salas & Klein, 2001), NDM sa zacalo zaoberat' aj rozvojom
expertnosti a tzv. makrokogniciou. Pojem makrokognicia popisuje kom-
plexné kognitivne funkcie, ktoré si pouzivané v prirodzenom prostredi
a tykaju sa jednotlivcov, timov, organizacii aj informacnych technologii
(Klein a kol., 2003). Rozlisuju sa primarne makrokognitivne funkcie
a ich podporné makrokognitivne procesy, ktorych zoznam je v tabulke
1. Profesionali potrebuju v mnohych prirodzenych prostrediach vyuzivat
vsetky alebo vacsinu tychto funkcii a procesov, nieckedy simultanne,
niekedy v prekryvajtcich sa segmentoch, niekedy uprednostitujuc urcity
element, pricom vsetko sa to deje v akomsi kognitivnom prude (Cran-
dall, Klein, & Hoffman, 2006). Skimanie makrokognicie a expertnosti
umoznuje lepSie porozumiet spravaniu Clenov posadok ZZS a pozia-
davkam ich profesie. Okrem toho zameranim sa na uvedené témy doka-
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ze NDM viest’ diskusiu s inymi kognitivnymi pristupmi a teériami ex-
pertnosti.

Tabul’ka 1. Primarne makrokognitivne funkcie a podporné makro-
kognitivne procesy (Klein a kol., 2003)

Primdrne makrokognitivne funkcie Podporné makrokognitivne procesy

naturalistické rozhodovanie mentalna simulécia a vytvaranie
pribehov

utvaranie zmyslu/hodnotenie situdcie  udrziavanie spoloného porozumenia

planovanie vyvijanie mentalnych modelov
adaptacia/preplanovanie manazment pozornosti
detekcia problému identifikacia a vyuZzivanie prilezitosti
koordinacia manazment neistoty

Anglické slovo “expertise” sa pouziva prevazne v kognitivne orien-
tovanej literatire. Prekladam ho v zhode s PiSovou a kol. (2011) ako
expertnost vo vyzname vysoka miera kvality, ktora je prisudzovana
expertom. Konkrétnejsie a jednoznacné definovanie expertnosti a exper-
tov nie je jednoduché, pretoze aj v ramci kognitivneho vyskumnickeho
pradu su zjavné odlisnosti (pozri Farrington-Darby & Wilson, 2006).
Dva zéakladné pristupy k expertnosti st absolitny a relativny (Chi,
2006). Absolutny pristup chape expertov ako vynimocnych jednotlivcov
a predpoklada, ze vynimocnost’ v zmysle velkosti alebo kreativity vzni-
ka z jedine¢ného vrodeného talentu. Tento pristup vyzaduje vel'mi pre-
cizne vymedzenie expertov. Relativny pristup pozera na expertov v po-
rovnani s novacikmi a predpoklada, ze novacikovia moézu dosiahnut
expertnost’ rozvojom zrucnosti. Druhy pristup umoznuje urcitu volnost
pri charakterizovani 0s6b s réznou urovilou expertnosti, je zvycajnejsi
a je priznacny aj pre vyskumy NDM. Prikladom relativneho pristupu st
teorie Girovni rozvoja expertnosti (napr. Dreyfus, 1997; Hoffman, 1998;
Patel & Groen, 1991; Yates, 2001).

Castou definiciou expertov poukazujiicou na odbornost, doménovi
Specifickost’ a socialny rozmer je, ze experti su ti, ktori si v ramci svojej
profesie uznavani ako osoby s nevyhnutnymi zruénostami a schopnos-
tami, ktoré umoznuji podavanie vykonu na najvyssej trovni (Shanteau,
1992). Iné definicia zdoraznuje kvalifikaciu, socialne danti doéveryhod-
nost’, vysoku inteligenciu ¢i dobry plat (Camerer & Johnson, citované
podla Phillips, Klein, & Sieck, 2004), ale nezmieniuje ni¢ o kvalite vy-
konu, a preto by bolo lepsSie takto definované osoby oznacit' skor za
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profesionalov (Phillips a kol., 2004), ktori nemusia nevyhnutne dosaho-
vat’ expertnu troven.

Hoci sa expertnost’ ¢asto hodnoti prostrednictvom porovnania vy-
sledkov s optimalnym vysledkom, ktory predstavuje akysi zlaty Standard,
existuju oblasti, v ktorych to bud’ nie je mozné, alebo to nema zmysel,
pretoze spravanie nema priamy vztah k vysledku (Weiss & Shanteau,
2003). To je pripad mnohych expertov, ktorych NDM skuma, vratane
Clenov posadok ZZS, u ktorych by takymto zlatym Standardom mohla
byt’ zachrana zivota pacienta, ¢o nie je vzdy mozné. Preto autori Weiss a
Shanteau (2003) pristupuju k expertnosti prostrednictvom sprdvania, ¢o
zdorazinuju aj v definicii. Expert je podl'a nich ten, kto vykonava Speci-
ficky subor iloh na expertnej urovni. Avsak aj spravanie alebo samotny
proces, ktory vedie k nejakému vysledku, méze byt porovnany s opti-
malnym procesom (Klein, 2002). Snaha o optimalizaciu, resp. o zavede-
nie tzv. najlepSich postupov/praktik (best practices) (Klein, Woods,
Klein, & Perry, 2016) je priznacna pre medicinu zalozenli na dokazoch
(Evidence-Based Medicine — EBM), ktora zdoéraznuje pouzivanie naj-
lepsich vedeckych dokazov, aby tym dokazala odpovedat’ na otazky
v klinickej praxi (Rosenberg & Donald, 1995). Na jej zaklade st vytva-
rané rozne formy usmerneni poskytovania zdravotnej starostlivosti. Tie
sa tykaju terminov ako klinické postupy, algoritmy, odporucania, Stan-
dardy, protokoly atd’., ktoré sa od seba lisia teoreticky aj mierou zavaz-
nosti, ale v praxi je naro¢né ich od seba odlisit' (Heidegger, Gerig, &
Henderson, 2005). Reprezentujii stibor kontextovo nezavislych pravi-
diel, apreto moze byt niekedy narocné sa nimi riadit v kontextovo
bohatom prostredi, aké je charakteristické aj pre ZZS. Inak povedané,
hrani¢né podmienky optimalneho postupu nie st Uplne v stlade s cha-
rakterom realnych situacii (Klein, 2002).

Preto NDM stanovuje optimalnost sohladom na podmienky,
v akych profesionali pracuju, najCastejSie prostrednictvom usudkov
rovesnikov (peer judgements). V pripade tychto isudkov je podmienkou
konsenzus a dokaz, ze konsenzus odzrkadl'uje aspekty uspesného vyko-
nu, ktoré st objektivne, hoci nie su explicitne kvantifikované (Kahne-
man & Klein, 2009). Pouzitie isudkov rovesnikov umoziuje porovnat
vykon réznych profesionalov a urcit’ najlepSicho, ktory definuje Stan-
dard a je povazovany za experta. Takto stanovena optimalnost’ je odlisSna
od optimalnosti normativnych pristupov, ale je blizSia realite. V para-
digme NDM sa expertnost’ opiera aj o pocet rokov skisenosti v urcitej
doméne (Klein, Calderwood, & Clinton-Cirocco 2010). Vychodiskom
je, ze vysoky pocet rokov skusenosti (pocet odpracovanych rokov alebo
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pocet konkrétnych skusenosti) v urcitej oblasti vedie k nadobudnutiu
expertnosti (Hanak, 2012). Za experta je povazovana osoba, ak ma as-
pon pat’ rokov skusenosti, ¢o autorky Cesna a Mosier (2005) vztahuju
na zdravotné sestry pracujuce s kriticky chorymi. Castejsie je uvadzané,
ze v akejkol'vek oblasti je potrebnych priblizne 10 rokov intenzivnej
angazovanosti, aby ¢lovek dosiahol expertny vykon (Ericsson, 2008).

NDM vymedzuje aj konkrétne aspekty expertnosti, ktoré sa tykaji
typov vedomosti a spdsobov pouzivania vedomosti (Klein & Militello,
2004; Phillips a kol., 2004). Experti maji explicitné vedomosti a skryté
vedomosti (tacit knowledge). Explicitné alebo deklarativne vedomosti
su faktické informacie, pravidla a postupy, ktoré sa daja 'ahko vyjadrit’
slovami, teda su pristupné vedomiu. Pomenovanie skryté vedomosti
samo osebe naznacuje, ze su viac ¢i menej skryté. Ku skrytym vedomos-
tiam expertov patria: precizne percepCné zrucnosti, ktoré umozinuju
jemnu diskriminaciu podnetov; bohaté mentalne modely toho, ako veci
v urcitej oblasti funguji a ¢o s ¢im suvisi; rozsiahle asociativne vedo-
mosti, teda rozsiahli subor spomienok, ktory umoznuje rozpoznat’ zname
a typické situdcie; mnozstvo rutin, teda dobre vytvorenych postupov
¢innosti. Tieto skryté vedomosti si v NDM spajané s intuiciu zaloZenou
na bohatych skusenostiach. Podl'a Kleina (2015) je primarnou zlozkou
expertnosti prave takto definovana intuicia nez explicitné vedomosti. Co
sa tyka sposobov pouzivania uvedenych typov vedomosti, ktoré st spo-
luzodpovedné za celkovu kvalitu vykonu, patria k nim viaceré spomina-
né makrokognitivne funkcie a procesy, ale aj uvazovanie o svojich sil-
nych a slabych strankach, t. j. metakognicia.

4. Model rozhodovania zaloZeny na rozpoznani

Znamym prikladom naturalistického modelu rozhodovania skuse-
nych profesionalov, povazovanych za expertov, je model rozhodovania
zalozeny na rozpoznani (The Recognition-Primed Decision model —
RPD model; Klein, 1999; Sedlar, 2017a). Tento model bol vyvinuty na
zaklade vyskumu skusenych poziarnych velitel'ov a inych profesionalov
vo veducich poziciach. Opisuje individualne rozhodovanie, ale obsahuje
aj prvky usudzovania arieSenia problémov (Klein & Klinger, 1991).
Hlavnou ideou tohto modelu je, ze sktiseni profesionali sa spoliehaju na
svoje skuisenosti, ktoré im umoznuju rozpoznat’ situaciu a spolu s tym
rozpoznat’ aj typické rozhodnutie, ktoré je vhodné implementovat’. Roz-
poznanie ma $tyri vedl'ajSie produkty, ¢o znamena, Ze profesional rozu-
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mie, aké podnety su dolezité, aké ciele davaji zmysel, co mdze d’alej
ocakavat a aké su typicke moznosti. Rozpoznanie je tu stotoznované
s intuiciou, ¢o je v zhode s ponatim Simona (1992, s. 155), Ze ,,intuicia
nie je ni¢ viac a ni¢ menej nez rozpoznanie.“

Model zahfiia dve primarne makrokognitivne funkcie — hodnotenie
situacie a (naturalistické) rozhodovanie (Klein a kol., 2003). Hodnotenie
situacie je o posudeni a porozumeni tomu, ¢o sa deje v uréitom momente
pocas vyvijajiicej sa situacie, v ktorej moze niekol'kokrat dojst’ k pre-
hodnoteniu situacie z dovodu ziskania dodato¢nych informacii alebo
k uplne novému hodnoteniu situacie (Kaempf, Wolf, & Miller, 1993).
Od hodnotenia situacie sa cCasto odvija rozhodovanie, ktoré sa definuje
ako vyber jednej moznosti zo siboru dvoch a viac moznosti (Klein a
kol., 2010). Rozhodovanie a konanie sa v dynamickych situaciach preli-
na (Orasanu & Connolly, 1993) a ¢asto je v nich potrebné urobit’ viac
rozhodnuti/akcii. Uvedené charakteristiky su relevantné aj pre ¢lenov
posadok ZZS, ked’Ze maji na starosti rieSenie pomerne rychlo sa menia-
ceho zdravotného stavu pacienta, ¢o zaroven vyzaduje nejedno rozhod-
nutie tykajuce sa poskytnutia zdravotnej starostlivosti.

Spomenuté makrokognitivne funkcie st reflektované v troch varia-
ciach modelu (grafické zndzornenie integrujice tieto tri variacie je na
obrazku 1):

1. Jednoducha zhoda sa uskutocnuje vtedy, ak je situdcia rozpozna-
na ako typickd. Spolu stym dojde aj k rozpoznaniu typickej
moznosti a jej okamzitej implementacii. Ide tu o intuitivne zhod-
notenie pomocou stratégie parovania vzorcov pozorovanych
v aktualnej situdcii so zapamétanymi vzorcami z predoslych situ-
acii. Rozhodovanie tu ma tiez intuitivny charakter, ked’ze moz-
nost’ je prijata okamzite, bez premyslania.

2. Diagnostika situacie sa vyskytuje vtedy, ak situacia nie je hned’
jasna, pretoze nezapada do typického pripadu alebo zapada do
viacerych typickych pripadov, alebo ak dojde k uvedomeniu si
nespravnej interpretacie situacie. Vtedy je potrebné deliberativne
zhodnotenie situacie bud’ pomocou stratégie parovania znakov
pozorovanych v aktualnej situdcii so zapamdtanymi znakmi
z predoslych situacii, alebo pomocou stratégie vytvorenia pribe-
hu, ktora je koncepcne ekvivalentna mentalnej simuldcii pouzi-
vanej na predstavenie si pravdepodobného kauzalneho retazca
javov, ktoré predchadzali aktualnemu stavu situacie. Ak sa po ta-
komto zhodnoteni stane situdcia jasnou, rozpoznanou, spolu
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s tym dojde aj k rozpoznaniu a rozhodnutiu implementovat’ zna-

mu moznost’.

3. Hodnotenie postupu krokov sa pouZziva v situaciach, ktoré su sice
jasngé, ale typicka moznost’ sa zda nevhodna. Vtedy je potrebné ju
deliberativne zhodnotit, pripadne postupne zhodnotit’ aj iné moz-
nosti, pokym sa nendjde prijatel'na moznost’, ktora bude nakoniec
implementovana. K tomu je pouzivana stratégia mentalnej simu-
lacie, ktora v tejto variacii slizi na predstavenie si pravdepodob-
nych nasledkov nejakej moznosti pred jej samotnou implementa-

ciou.
Zazitok situacie v meniacom sa kontexte
( nie
Diagnoza Je situacia typicka?
[Parovanie znakov] [Prototyp alebo analégia]
[Tvorba pribehu]
viac \_
informacii T . )
usudzovanie ano
Objasnenie
* nanie ma
Anomalia Ocakavania Relevantné
podnety
tel'né Akcia
ele 1.n
Hodnotenie akcie (n)
[Mentalna simulécia]
Modifikécia 7

Bude to fungovat'?

ano, ale

v ano

Implementacia

k

\

\
|
1

1
1
|

nie

Obrazok 1. Integrovana verzia modelu rozhodovania zalozeného na

rozpoznani (Klein, 1999)
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Pri kognitivnych funkciach tohto modelu dochadza k spajaniu skuse-
nosti z predchadzajucich situacii s aktualne zazivanou situaciou. Skuse-
nosti s podla NDM reprezentované v podobe mentdalnych modelov,
ktoré sa vymedzujii ako vedomiu pristupné reprezentacie javov sveta
a jeho vztahov, ktoré zabezpeCuju porozumenie a predikciu situacii
(Crandall a kol., 2006). Od bohatosti a presnosti mentalnych modelov
zavisi schopnost’ riesit’ aj ur€ité novosti v situaciach, ktoré sa vymykaja
rutine (Hatano & Inagaki, 1986). Vychadzajuc z teérie RPD modelu st
mentalne modely vnimané ako kognitivne vzorce zlozené z rovnakych
Styroch zloziek ako spominané vedlajSie produkty rozpoznania (Ross,
Lusier, & Klein, 2005). Takéto ponatie ale prili§ redukuje koncept men-
talnych modelov, ktory sa zda pomerne komplexny a kontroverzny za-
roven, pretoze sa pouziva v suvislosti s roznymi aspektmi tohto koncep-
tu, ako scenare, schémy, prototypy atd’. (Klein & Hoffman, 2008). Napr.
Lipshitz a Ben Shaul (1997) definuju schémy ako vSeobecné kognitivne
Struktiry, s ktorymi profesional vstupuje do nejakej situacie a ktoré
okrem in¢ho riadia vytvaranie mentalnych modelov. Mentalne modely
su potom podla nich reprezentacie konkrétnych situdcii, ktoré riadia
rozhodovanie o tom, ¢o urobit’.

5. Hodnotenie situacie a rozhodovanie v zachrannej zdra-
votnej sluzbe

Zdravotnicki zachranari a lekari ZZS sa v praci stretavaju so situa-
ciami, ktoré sa daju vo vSeobecnosti rozdelit’ na rutinné a nerutinné.
Takto definovany situa¢ny faktor moéze ovplyvnit’ ich spésob hodnotenia
situacie a rozhodovania (pozri Patel & Arocha, 2001). RPD model ale
nebol v oblasti ZZS v tomto smere skiimany. Podl'a vyskumov z inych
pracovnych oblasti, ktoré sa zamerali na narocné, nerutinné situacie, je
priblizne 90 % rozhodnuti urobenych pomocou tohto modelu a predpo-
klada sa, ze v rutinnych situaciach je toto percento este vyssie (Crandall
a kol., 2006). To znamena, Ze skuseni profesionali dokazu vidiet aj
v mnohych nerutinnych situdciach urcita typickost,, a tak aplikovat’ ty-
pické rozhodnutia (rutiny). Zaroven z toho vyplyva, Ze aj skuseni profe-
sionali si nevystacia len s RPD modelom. Tieto skutocnosti viedli k vy-
skumu lekarov ZZS (Sedlar, 2017b), ktory bol zamerany na identifiko-
vanie ich stratégii hodnotenia situdcie arozhodovania v rutinnych
a nerutinnych situaciach. Ciel'om bolo nielen popisat’ stratégie a kontext,
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v ktorom su aplikované, ale aj Statisticky urcit, ¢i vyskyt pouzitych
stratégii suvisi s typom situdcie.

Vyskumu sa zacastnilo 15 lekarov ZZS (7 muzov, 8 Zien), ktori boli
v priemere 44,40 rokov stari (SD = 10,20), mali v priemere 18,87 rokov
pracovnych sktisenosti v zdravotnictve (SD = 9,98) a v priemere 15,73
rokov pracovnych skusenosti v ZZS (SD = 9,43). S tymito lekarmi boli
vedené hibkové polostrukturované rozhovory zalozené na metode kritic-
kych rozhodnuti (Klein, Calderwood, & MacGregor, 1989). Tato meto-
da sa sustred’'uje na narocné, nerutinné situdcie, ktoré profesionali zazili
vo svojej praci. Pretoze cielom bolo sledovat’ aj rutinné situacie, tato
metdda bola upravena tak, aby evokovala vybavenie rutinnej situacie.
Rozhovormi bol ziskany detailny popis 15 rutinnych a 15 nerutinnych
situacii. Audiozaznamy rozhovorov boli prepisané a analyzované §truk-
tarovanym pristupom (Wong, 2004). V ramci neho boli pri kazdom do6-
lezitom rozhodovacom bode, v ktorom profesional potreboval zhodnotit
situaciu alebo urobit’ rozhodnutie, kodované stratégie hodnotenia situa-
cie a rozhodovania. Koédované stratégie vychadzali najmi z teérie RPD
modelu, ale boli sledované aj niektoré iné relevantné stratégie. Vsetky
tieto stratégie sa daju z hladiska tedrie dvoch procesov (Evans, 2007)
zaclenit’ do dvoch hlavnych kategorii — intuitivne stratégie zaloZzené na
skusenosti (rychle, kognitivne nenaro¢né) a deliberativne stratégie tyka-
juce sa vedomého prehodnocovania (pomalsie, kognitivne naro¢nejsie).

Pri kvalitativnej analyze sa ukazalo, Zze hodnotenia situacie a roz-
hodnutia sa tykali najmé problematického zdravotného stavu pacientov.
Pozornost’ lekarov ZZS bola niekedy sustredena aj na problémy tykajuce
sa behavioralnych a psychologickych charakteristik pacientov a ich pri-
buznych, pripadne tykajice sa stavu fyzického prostredia, ¢o mozno
najst’ aj vniektorych situaciach skumanych Harencarovou (2017). Na
zéklade vysledkov (tabulka 2) sa da d’alej povedat, Ze v nerutinnych
situaciach bolo 85 % hodnotent situdcie vytvorenych intuitivne a 15 %
deliberativne. V rutinnych situaciach bolo 100 % hodnoteni situacie
vytvorenych intuitivne. Lekari ZZS pouzili deliberativne stratégie len
v Styroch nerutinnych situaciach, kde zdravotné problémy pacienta boli
nejednoznacéné, a teda vyzadovali poriadnu diagnostiku. V tomto pripa-
de pouzili deliberativne stratégie s cielom porozumiet pozorovanym
prejavom a symptéomom a/alebo porozumiet’ pri¢inam zdravotnych
problémov. V tychto Styroch nerutinnych situaciach lekari ZZS genero-
vali a zhodnotili jeden az pat’ diagnostickych hypotéz. V dvoch takychto
situaciach, v ktorych sa stav pacienta rychlo menil k horSiemu, bolo pre
nich v tom istom ¢ase takmer rovnako dolezité aj urcit’ pri¢iny pozoro-
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vanych zdravotnych problémov, aj zhodnotit’ prejavy a symptomy rych-
lo sa meniaceho zdravotného stavu za celom stabilizacie. Vo vSetkych
ostatnych situaciach jedna uloha bola vzdy dolezitejSia. Zvycajne stacilo
zhodnotit’ prejavy a symptomy aktualneho zdravotného stavu pacienta,
¢o sa dialo vdcSinou intuitivne, ako som uz spomenul, bez potreby za-
myslat’ sa nad nimi alebo zamerne patrat’ po ich pric¢inach.

Co sa tyka stratégii rozhodovania, lekari ZZS urobili v nerutinnych
situaciach 83 % rozhodnuti intuitivne a 17 % rozhodnuti deliberativne.
V rutinnych situaciach bolo 93 % rozhodnuti urobenych intuitivne a 7 %
rozhodnuti deliberativne. Deliberativne stratégie pouzili v troch rutin-
nych situaciach a v 12 nerutinnych situaciach, v ktorych zhodnotili jed-
nu alebo dve moznosti. Vacsinu deliberativnych rozhodnuti urobili ne-
kompenzatornymi stratégiami. Nekompenzatorné stratégie, pri ktorych
sa pozornost’ sustredi bud’ na pozitivne, alebo negativne atribity neja-
kych moznosti, st kognitivne jednoduchsim rozhodovanim v porovnani
s viac analytickym rozhodovanim lekarov ZZS, do ktorého boli navyse
nejakym spdsobom zapojeni aj ini l'udia (oakavana potreba zdovodnit
rozhodnutie, rada/odporucanie od operatora dispecingu, poziarnika, le-
kara v $pecializovanom zdravotnickom centre alebo poziadavka od pa-
cientovho pribuzného). Klein a Klinger (1991) piSu v suvislosti so stra-
tégiami rozhodovania o rozhodovacom kontinuu, ktoré siaha od delibe-
rativnych, vysoko analytickych stratégii cez menej analytické, nekom-
penzatorné stratégie azZ po neoptimalizac¢né a nekompenzatorné stratégie,
ktoré vyzaduji najmenej deliberacie.

Tabul’ka 2. Distribucia intuitivnych a deliberativnych stratégii pou-
zitych pri hodnoteni situacii arozhodovani v ramci rutinnych a neru-
tinnych situacii

Hodnotenie situdcie Rozhodovanie
Intuitivne  Deliberativne  Intuitivne  Deliberativne
stratégie stratégie stratégie stratégie
Nerutinné situacie 49 (85 %) 9 (15 %) 82 (83 %) 17 (17 %)
Rutinné situacie 35 (100 %) - 68 (93 %) 5(7 %)

Celkovo uvedené zistenia poukazuju na vyznam intuicie, ale aj deli-
berécie pri rieseni pracovnych situacii lekarov ZZS. Statisticka analyza
popritom ukazala signifikantnu suvislost medzi typmi strategii a typmi
situacii. Konkrétne povedané, pouzitie intuitivnych stratégii hodnotenia
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situacie a rozhodovania v porovnani s deliberativnymi stratégiami bolo
pravdepodobnejsie v rutinnych situaciach ako v nerutinnych situaciach.
To potvrdzuje, ze RPD model je CastejSie pouzivany v rutinnych situa-
ciach v porovnani s nerutinnymi situdciami (Crandall a kol., 2006), ¢o
zaroven zdoraznuje dolezitost’ tohto situacného faktora (Patel & Arocha,
2001). Iné situacné faktory, ako casovy tlak (Klein a kol., 2010) ¢i neis-
tota (Harencarova, 2017), moézu tiez suvisiet' s pouzivanim stratégii.
Netreba zabudat’ ani na urcité osobnostné vlastnosti, ktoré mézu predi-
kovat” rozhodovacie preferencie (napr. Halama & Gurnakova, 2014;
JuriSova & Sarmany-Schuller, 2013). Kvoli vacsiemu rozptylu veku a
rokov skusenosti skiimanych lekarov ZZS bolo napokon v stadii preve-
rené, Ci tieto biografické data suvisia s frekvenciou intuitivnych a delibe-
rativnych stratégii pouzitych v oboch typoch situacii, ale ziadny vztah
sa nepreukazal. Iné zistenia by mozno prinieslo, keby vo vyskumnom
subore boli aj novacikovia, ktori skor inklinuju k deliberacii na rozdiel
od ich skusenych kolegov (pozri Klein, 1999). Zistenia z tejto Stadie su
v nasledujucej podkapitole diskutované z hladiska expertnosti, ato so
zameranim sa najma na intuiciu a EBM.

6. Hodnotenie situacie a rozhodovanie v zachrannej zdra-
votnej sluzbe z hl’adiska expertnosti

Na zéaklade teoretického prehl'adu o expertnosti je mozné skimanych
lekarov ZZS zaradit’ do kategdrie expertov, ked’Zze viacsina z nich mala
10 aviac rokov angazovanych skusenosti (pozri Ericsson, 2008). So
skusenostami suvisi aj ich ¢asté pouzivanie intuicie, ktoré je popisované
v niektorych teériach rozvoja expertnosti a v RPD modeli, ¢o tieZ na-
znacuje, ze hodnotili situdcie arozhodovali sa expertne (pozri Klein,
2015). Napriek tomu intuicia nemusi byt vzdy spolahlivy znak exper-
tnosti, a to prinajmensom z troch dévodov (Kahneman & Klein, 2009):

1. Roznorody pdvod intuicie. Intuicia méze vzniknut' zo skutocne;j
zrucnosti, z kvalitnych sktsenosti, o zistil pristup NDM, ale
moze vzniknlt’ aj z aplikécie heuristik, co zistil pristup heuristik
a zaujatosti. Heuristiky nie su vo svojej podstate zI¢, zlymi sa
stavaju vtedy, ak si nevhodne aplikované.

2. Nespol'ahlivost’ vlastnych tsudkov o intuicii. Profesionali jedno-
ducho nedokazu spolahlivo identifikovat’ zaklad svojich intuitiv-
nych usudkov a rozhodnuti ani odli§it’ spravne intuicie od chyb-
nych.
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3. Nesplnenie podmienok rozvoja intuicie. Dve zakladné podmien-
ky rozvoja spol’ahlivej intuicie su vysoko validné prostredie (Cize
prostredie so stabilnymi vztahmi medzi podnetmi a naslednymi
udalostami, resp. vysledkami akcii) a adekvatna prilezitost’ pre
naucenie sa pravidelnosti prostredia (Cize predizena prax s rov-
nakymi alebo podobnymi ilohami vratane okamzitej a zrozumi-
tel'nej spétnej vizby). Medicina tieto dve podmienky spiiia. Kedy
je mozné intuicii déverovat’ je viac popisované na inych miestach
(napr. Cavojové, 2016; Ericsson, 2008; Salas, Rosen, & Diaz-
Granados, 2010).

Pochybnosti o intuicii a mozné negativne nasledky prilisnej dovery
v seba, vo svoje intuicie popisuje najmi pristup heuristik a zaujatosti,
ktory vyzdvihuje kognitivne namahavejsiu stratégiu, deliberaciu (Kah-
neman, 2011). Netreba ale zabudat’, Ze vyskumy tohto pristupu skiimali
skor naivnych probandov rieSiacich ulohy, s ktorymi nemali predchadza-
jucu skusenost’ a neboli ani dostatocne ekologicky validné, a tak je pri-
rodzené, ze deliberacia zabezpecila lepSie rozhodnutia ako intuicia.
Podobne aj tedria konfliktu (Mann a kol., 1997) vyzdvihuje vigilanciu,
ktorej definicia je kompatibilna s deliberaciou, ako jedinii adaptivnu
stratégiu. Naopak, hypervigilancia, ktorej definicia je kompatibilna
s intuiciou, je povazovana za maladaptivnu. Uvedené tvrdenia s znac-
ne odlisné od paradigmy NDM, ktora skima skusenych profesionalov,
ktori su dostatocne oboznameni so svojou pracovnou oblast'ou, pri¢om
zdorazinuje aj kontext pri posudzovani kvality usudkov a rozhodnuti.
Pripominam, ze NDM sa zameriava na realne, dynamické, ¢asovo stre-
sujuce situacie, v ktorych je vicsinou adaptivna prave intuicia, resp.
hypervigilancia (Johnston, Driskell, & Salas, 1997), pretoze umoziuje
pomerne rychle a uspokojivé reakcie. Je teda prirodzené, ze skimani
lekari ZZS prevazne vytvarali hodnotenia situacie a rozhodovali sa intui-
tivne, ked’ze im iSlo o to, ¢im skér zachranit’ zivot pacienta alebo ulavit’
mu od bolesti. Prilisna deliberacia by v takychto pripadoch mohla mat
fatalne nasledky.

V diskutovanej studii (Sedlar, 2017b) boli skimané kontextové cha-
rakteristiky, ktoré sa tykaju rozdielu medzi rutinnymi a nerutinnymi
situdciami. Vnimanie situdcii ako rutinnych naznacuje, Ze profesionali
mali opakovanu skusenost’ s ur¢itymi situaciami, ¢o je jeden zo spomi-
nanych predpokladov rozvoja intuitivnej expertnosti. Napriek tomu st
pre NDM nerutinngé, naro¢né situacie prinosnejsie, pretoze odhal'uju také
aspekty expertnosti, ktoré nie su zjavné v rutinnych situaciach (Klein a
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kol., 1989). Jednym znich je schopnost rozpoznat urcitl novost' ¢i
anomaliu, ¢o je povazované za manifestaciu autentickej expertnosti
(Kahneman & Klein, 2009). Niektoré skiimané nerutinné situdcie evo-
kovali prave tato schopnost, pretoze v nich intuicia zabezpecila uvedo-
menie si, Ze situdcia Uplne nezapada do znamej kategorie a treba ju deli-
berativne diagnostikovat’. V ostatnych situaciach chybal vyrazny ele-
ment novosti, a preto boli aj rychlo intuitivne zhodnotené. Tieto tvrdenia
potvrdzuje aj Patel a Arocha (2001), podl'a ktorych lekari-experti pri
rieSeni znamych problémov vo svojej oblasti expertnosti pouzivaji uva-
zovanie smerom vpred (teda od prejavov a symptomov pacienta k stano-
veniu diagnozy), vd’aka ¢omu pomerne rychlo rozpoznaju, o aky pripad
ide, ale pri neznamych problémoch pouzivaju uvazovanie smerom vzad
(teda od vytvorenia jednej alebo viac hypotéz, ktoré si potom testované
z hl'adiska prejavov a symptomov pacienta), resp. vyuZivaju oba typy
uvazovania na rieSenie znamych a neznamych aspektov problému. Ob-
dobné tvrdenia ako v pripade hodnotenia situacie je mozné aplikovat’ aj
na rozhodovanie skiimanych lekarov ZZS, a tak prejavom autentickej
expertnosti méze byt rozpoznanie, ze urcitd typickd moznost’ nie je
vhodna, a preto je adaptivne ju deliberativne zhodnotit’ a prisposobit’. Je
teda zrejmé, ze ani experti sa obcas nezaobidu bez deliberacie.

Z uvedeného vyplyva, Ze Cisto intuitivny alebo Cisto deliberativny
pristup nemusi byt dostato¢ne spol'ahlivy a adaptivny v niektorych kon-
textoch. Zdravotnicki zachranari a lekari ZZS by preto nemali svoje
intuicie vzdy prijimat’ bez kritiky, ale mali by ich do urcitej miery kon-
trolovat’ deliberativnym preskimanim situacii a moznych nasledkov
rozhodnuti (Klein a kol., 2016). Za znak expertnosti je teda mozné po-
vazovat’ schopnost’ zladit' intuiciu a deliberdciu s ohladom na situacny
kontext a zmiesat' ich do celkového rieSenia situacii (pozri Croskerry &
Norman, 2008).

V oblasti ZZS je dolezita tiez otazka nasledovania pravidiel. Tie st
vyjadrené v podobe klinickych postupov a roznych usmerneni, ktoré
vychadzaju z EBM. Tie maji svoje opodstatnenie ¢i pozitiva (napr.
Heidegger a kol., 2005; Rosenberg & Donald, 1995) a nerespektovanie
niektorych klinickych postupov a usmerneni moze viest k spochybiio-
vaniu bezpecnosti pacientov a kvality poskytovanej zdravotnej starostli-
vosti. Priame nasledky ich ne/dodrZiavania zazivaji clenovia posadok
Z7S najma na sutaziach posadok ZZS, ktoré slizia aj ako tréning spoje-
ny so spdtnou vézbou. Ti, ktori sa ich snazia €o najviac dodrziavat,, st
povazovani za vitazov €i expertov, ktori dosiahli najlepsi vykon (Gur-
nakova, Sedlar, & Gropel, 2017). Hoci kvalitativna analyza rozhovorov
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s lekarmi ZZS (Sedlar, 2017b) nepreukazala rozhodovanie zalozené na
zdmernom vybavovani a posudzovani vhodnosti klinickych postupov,
neznamena to, ze sa nimi neriadili. Je skér pravdepodobné, Ze sa tieto
klinické postupy ¢i pravidla zautomatizovali, ¢o predpoklada tedria
rozvoja intuitivneho rozhodovania (Yates, 2001), alebo jednoducho
splynuli so skusenostami, a tak mohli byt ziskané z pamaiti vel'mi 'ah-
ko, ¢ize intuitivne alebo rozpoznanim (Flin, Youngson, & Yule, 2007).
Akokol'vek, NDM ma ur¢ité vyhrady ku klinickym postupom a EBM.

Klein a kol. (2016) popisali Sest’ limitov ¢i vyziev, s ktorymi je po-
trebné pristup EBM konfrontovat’

1.

EBM sa spolicha na kategorizacie problémov a poskytuje skor
pravidla ako vyrieSit problémy. AvsSak dostatone nepokryva
identifikaciu a detekciu problému, variabilitu v ramci urcitej ka-
tegorie problému, jeho moznu interakciu s inymi problémami,
podmienkami ¢i liecbou. Expertnost’ redukovana len na subor
pravidiel straca svoju vitalitu, adaptabilitu a kontextovu senzitivi-
tu.

EBM sa prilis spolieha na dokazy, ale dokaz sam osebe nemusi
byt vzdy najlepsi zdroj informacii, méze nas uviest do omylu.
Staci sa pozriet’ na reviziu a rusenie niektorych dokazov, pripad-
ne chybné zbery dat.

EBM odradza lekarov od toho, aby sa spolichali na intuiciu, hoci
intuicia vzniknuta v oblasti mediciny nema nulovu reliabilitu.
Niekedy sa tak mézu klinické postupy dostat’ do rozporu s intu-
iciou.

Klinické postupy st charakteristické svojou jednoduchost’ou, kto-
réd je tazko aplikovatelna pri konfrontacii s komplexnost'ou indi-
vidualnych pacientov. Pacienti, choroby a komorbidity st pre-
menlivejsie ako kategorie definované EBM.

EBM predpoklada, ze aplikacia liecebného planu ma Zzelany
efekt, ale nehovori ni¢ o prispésobovani planu, ktoré je asto po-
trebné, pretoze plany nefunguji, komplexné situacie sa menia
alebo stav pacienta kolise.

Klinické postupy nemusia pokryvat’ vSetky situacie, s ktorymi sa
zdravotnicki profesionali stretdvaji, a/alebo nemusia riesit’ vSet-
ky aspekty nejakého pripadu. Za to Ciastocne moze urcité bagate-
lizovanie zisteni, ktoré nespliaji najprisnejsia vedecké kritéria.

Okrem toho nazeranie na kvalitu zdravotnej starostlivosti len z hla-
diska klinickych postupov moze viest’ k predCasnému zaveru, ze ,,sklise-
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nejsi lekari poskytuju nedostatocnu starostlivost* (Elstad a kol., 2010,
s. 1728), hoci maju bohaté profesionalne skusenosti a vedomosti, z kto-
rych Cerpa ich makrokognicia a ktorymi mézu redukovat nedostatky
klinickych postupov.

Vzhl'adom na doterajSiu diskusiu sa da povedat, Ze expertnost’ zdra-
votnickych zachranarov a lekarov ZZS sa okrem vysSie uvedeného spaja
aj so zohladnovanim klinickych postupov, ktoré by mali byt zdrojom pre
zvazenie moznosti. Takyto pristup ku klinickym postupom ako k provi-
zornym, a nie optimalnym, je uzitocnejsi, pretoze zdoraziuje nevyhnut-
nost’ neustaleho zlepSovania sa (Klein a kol., 2016).

7. Zhrnutie a zaver

Témou tejto kapitoly bolo rozhodovanie a expertnost’ v ZZS, ktoré
boli rozoberané prioritne z hl'adiska paradigmy NDM, pretoZe sa svojim
zameranim vyborne hodi k tejto pracovnej oblasti. Casovy tlak, dyna-
mické situacie, zle Struktirované zdravotné problémy pacientov ¢i na-
sledky rozhodnuti tykajice sa l'udského Zivota a zdravia su typické pre
Clenov posadok ZZS, od ktorych sa ocakava vysoka kvalita poskytova-
nej zdravotnej starostlivosti. V takychto podmienkach musia vykonavat
svoje hlavné pracovné cinnosti, tzn. zhodnotenie zdravotného stavu
pacienta a rozhodovanie sa o jeho liecbe. Ako skutocne riesia tito profe-
siondli zo ZZS pracovné situacie? Co je znakom expertnosti pri ich
rieSeni?

Podl'a NDM mnohi profesiondli riesia situacie v zmysle RPD mode-
lu, ¢o potvrdil aj vyskum lekarov ZZS. Ti hodnotili rutinné aj nerutinné
situacie a rozhodovali sa s vyuzitim intuitivnych a deliberativnych stra-
tégii, z ktorych vécésina je v zhode s RPD modelom. Ked’Ze Cisto intui-
tivny pristup nemusi byt’ spolahlivy, ked’Ze Cisto deliberativny pristup je
v naturalistickych podmienkach maladaptivny a ked’ze klinické postupy
uplne nerespektuji realne, vel'mi réznorodé a komplexné pracovné situ-
acie, znakom expertnosti je, ak zdravotnicki zachranari a lekari ZZS pri
rieSeni situacii uvedomelo a flexibilne kombinuju intuitivny a delibera-
tivny pristup spolu so zohl'adiiovanim klinickych postupov. Prezentova-
né zistenia a zavery mozu byt prospesné v ramci vyucby, tréningov ¢i
hodnoteni ¢lenov posadok ZZS.
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ROZHODOVANIE EXPERTOV
V ZDRAVOTNICTVE: VOIBA KOMUNIKACNEJ
STRATEGIE V TEME OCKOVANIA AKO SUCAST
ROZHODOVACIEHO PROCESU PEDIATROV
V INTERAKCII S RODICMI DETSKYCH
PACIENTOV

Miria HATOKOVA, Jana BASNAKOVA

,»Dobré komunikacné zrucnosti su umenim, ktoré je nado-
budané a zdokonalovane vedomym usilim v kazdodennej
praxi, “ (Shendurnikar & Thakkar, 2013, s. 938).

1. Uvod

Pediatri, a lekari vo vSeobecnosti, kazdodenne robia vel’ké mnozstvo
rozhodnuti s potencialne zavaznym dopadom na zdravie a Zivoty ich
pacientov. Typickym prikladom je rozhodovanie sa o diagnoze a sposo-
be lieCby. Z tohto hladiska sa skimanie rozhodovania o komunikdcii
s pacientom (resp. zdkonnym zastupcom pacienta) moze javit' ako okra-
jové, pretoze zdravie a zivot pacienta ovplyviiuje len nepriamo. Komu-
nikacné problémy v klinickej praxi st vSak vyznamné a rozsirené (Sim-
pson et al., 1991).

Komunikacia s pacientom ovplyviiuje, nakol’ko bude pacient ochot-
ny spolupracovat’ a dodrziavat’ liecbu ¢i prevenciu (Zolnierek &
Dimatteo, 2009) a ma tiez potencial ovplyvnit, do akej miery pacient
lekéarovi doveruje (Street, Makoul, Arora, & Epstein, 2009). Staznosti
pacientov a verejnosti si dnes smerované prave k problémom s komuni-
kaciou, nie s klinickou kompetentnost'ou lekara (Shendurnikar & Thak-
kar, 2013). Pacienti sa necitia byt po¢ivani. Ocakavaji slusnost’, empa-
tiu a ludskost, narazaji vSak na Casové a prevadzkové obmedzenia,
ktoré su bariérou dobrej komunikacie v zdravotnickej praxi. Vyskumy
ukazuju, Ze lekari, ktori prejda vycvikom k nadobudnutiu lepsich komu-
nikaénych zrucnosti, vedia lepSie ,,uspokojit* svojich pacientov. Pediatri
by mali v priebehu takychto rozhovorov oslovit' obavy rodicov, vyjadrit’
im empatiu a zahrnit’ rodi¢ov do procesu rozhodovania (Simpson et al.,
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1991; Shendurnikar & Thakkar, 2013). V pediatrickej praxi je prave
rodi¢ tym, ktory dietat'u liecbu sprostredkuje. Ak rodic¢ lekarovi nedove-
ruje alebo nie je presvedceny o spravnosti jeho postupu, je pravdepo-
dobné, ze nebude detskému pacientovi spravne podavat’ lieky, chodit’ na
kontroly alebo povinné ockovania.

Tuto kapitolu otvarame stru¢nym prehl'adom oblasti, na ktoré sa sus-
tred’'uje psychologicky vyskum v ramci témy rozhodovania zdravotnic-
kych profesionalov. Na jeho zaklade predstavujeme pojem, ktory tradic-
ne v tejto doméne skimania chyba — rozhodovanie ako sucast’ netech-
nickych zrucnosti zdravotnickych profesionalov, ¢o tvori ramec ich inte-
rakcie s pacientmi. V tomto zmysle je naSe zameranie SirSie neZ dicho-
tomia medzi heuristickymi (adaptacnymi/neadaptacnymi) a systematic-
kymi stratégiami rozhodovania zdravotnickych profesionalov. Na pri-
klade rozhodovania pediatrov o komunikacii s rodi¢émi pacientov o po-
tencialne kontroverznej téme ockovania ilustrujeme, Ze do rozhodovania
medicinskych profesionalov vstupuje nielen rozhodovanie na zaklade
informacii, ktoré sa vzt'ahuji k samotnej diagnéze, ale aj takych, ktoré
sa mozu tykat’ vnimania situacie v rodine, vzdelania rodi¢ov, vol'by spo-
sobu komunikacie s pacientom (resp. jeho rodi¢om v pripade pediatrov),
schopnosti pediatra budovat’ doveru s rodicom a podobne. Na zaklade
rozhovorov s pediatrami kons$tatujeme, Ze mnohé z tychto rozhodova-
cich postupov si pediatri osvojili intuitivne a spoluvytvaraju ich impli-
citny repertoar stratégii rozhodovania o komunikacii ¢i postupe liecby.
V druhej cCasti kapitoly upozoriiujeme na potrebu tréningu netechnic-
kych zrucnosti, ktory ma potencidl intuitivne stratégie systematizovat,
rozvijat, a tak ukotvit’ a zefektivnit’ proces rozhodovania lekarov.

2. Rozhodovanie zdravotnickych profesionalov: racionalita
a optimalne vysledky rozhodovania

Rozhodovanie je dolezité pre kazdi medicinsku disciplinu. Nejedna
sa pritom len o formalny rozhodovaci proces, ale aj o kritické myslenie,
rieSenie problémov a porozumenie vlastnym kognitivnym a afektivnym
zaujatostiam (Croskerry, 2005). Na to, aby mohla byt poskytovana
kvalitna zdravotna starostlivost’, je potrebné optimalizovat’ rozhodovaci
proces.

Vyskum rozhodovania profesionalov v zdravotnictve je tradi¢ne za-
merany na to, akym spdsobom sa lekari dokazu vyrovnat s neistotou
a mnozstvom informacii, ktoré su niteni vyhodnotit’ v kratkom case na
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vyslovenie diagnozy alebo stanovenie d’alSiecho postupu. K najznamej-
S$im pristupom k rozhodovaniu lekarov patri tedria G. Gigerenzera (napr.
Gigerenzer & Brighton, 2009), v ktorej formuloval myslienku rychlych
a uspornych (,,fast and frugal®) heuristik. Takyto pohl'ad na rozhodova-
nie suvisi so Specifickym vnimanim l'udskej racionality, ktora je v kon-
traste s tradi¢nejSimi pristupmi vnimajucimi racionalitu pri rozhodovani
profesionalov ako ,,neohranic¢enti®. Z perspektivy neohrani¢enej raciona-
lity maju profesionali k dispozicii vSetky potrebné informacie a rozhod-
nutie je urobené na zaklade ich starostlivého vyhodnotenia, resp. vyhod-
notenia najdolezitejSich informacii dostupnych v ramci daného casového
useku (Edwards, 1954). Naproti nemu stoji model ohraniéenej racionali-
ty (Simon, 1990; Kahneman, Slovic, & Tversky, 1982), ktory uznava
kognitivne limity a obmedzenia l'udskej mysle, myliacej sa pri posudzo-
vani arozhodovani systematickymi spdsobmi (kognitivne skratky —
heuristiky). Gigerenzer a spolupracovnici, aj na zaklade overovania roz-
nych typov rozhodovacich pomdécok pre lekarov, vychadzaji z perspek-
tivy ohraniCenej racionality, pricom vSak nepovazuji rozhodovacie
skratky vzdy za neracionalne a neadaptivne. Prave naopak, pouzivanie
urcitych rozhodovacich skratick moze byt ekologicky racionalne; to
znamena, ze ak zoberieme do ivahy obmedzené zdroje rozhodovaterla,
rychla a tisporna heuristika mu méze poskytnut’ dostato¢ne dobré riese-
nie vzhl'adom na konkrétnu situdciu a z nej vyplyvajice kritérium. Gige-
renzer to ilustruje vysledkami vyskumnej stidie pacientov stazujucich
sa na bolesti na hrudniku. Séria rychlych a ispornych heuristik usporia-
danych do rozhodovacicho stromu s len 3 kritériami umoznila lekarom
lepsie rozliSovat’ akutne pripady od menej akutnych a robila to s men-
Sou chybovostou (aj vzhl'adom na falo$ne pozitivne rozhodnutia), nez
dlha a podrobna rozhodovacia pomdcka zalozena na logistickej regresii
(Gigerenzer, 2007).

Vyskumy zdravotnickych profesionalov optikou vyssie uvedenych
pristupov prispievaju k identifikacii systematickych a intuitivnych stra-
tégii pri stanovovani diagnozy. Nepostihuju vsak vsetky aspekty rozho-
dovacieho procesu. Studie zo zahranigia opakovane komunikuju potrebu
vzdelavat’ zdravotnickych pracovnikov (zdravotnickych profesionalov)
v technickych, kognitivnych a netechnickych zrucnostiach. Ich cielom
je zvySenie bezpec¢nosti pacientov a zlepSenie efektivity zdravotnej sta-
rostlivosti. Suvisi to ako s intenzivnym pouzivanim technologii v zdra-
votnictve, tak aj s vy$§imi ocakavaniami verejnosti a pacientov (Lewis,
Strachan, & McKenzie Smith, 2012; Gordon, Darbyshire, & Baker,
2012; Chappell & Ford, 2014).
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Rozhodovanie sa podl'a Hasticho (2001, s. 656) sklada z troch hlav-
nych komponentov, ktoré zohladiiuju (a) otazku, aké kroky podniknut
(aké su moznosti jednotlivca a alternativy k nim); (b) presvedcenia
o objektivnych stavoch a udalostiach vo svete (¢o v sebe zahriia aj zela-
ny vysledok a prostriedky, ako ho dosiahnut) a (¢) tizby, hodnoty, alebo
uzitok/prospech popisujuce dosledky, ktoré vzdy stvisia s nasledkami
kombinacie ¢inov a udalosti.

3. Rozhodovanie zdravotnikov o komunikacii s pacientom:
pediatri a o¢kovanie

V ramci projektu APVV sme sa zamerali na skumanie rozhodovania
pediatrov o komunikacii s rodi¢mi ich detskych pacientov o povinnom
ockovani. Vychodiska a hlavné zistenia opisané v tejto Casti tvoria pod-
klad pre naslednt diskusiu o role netechnickych zru¢nosti v rozhodovani
zdravotnickych profesionalov.

Ak by sme sa opreli o vysSSie citovanu definiciu Hastiecho (2001),
mohli by sme popisat’ rozhodovaci proces pediatrov o komunikacnych
stratégiach, ktoré pouzivajii vrozhovoroch srodi¢mi pred o¢kovanim
ich deti, nasledovne: (a) zvazuju moznosti dosiahnutia ciel’a (zaockova-
nie dietata) a kroky, ktoré v sucasnej spolocenskej situacii, ale aj v indi-
vidualnej situdcii pacienta (viac v Basnakova & Hatokova, 2017), k to-
muto cielu povedu (ockovat’ vSetkymi vakcinami, ¢i len parcialne, roz-
delit’ ockovanie v €ase, posunut ho, alebo ho v pripade konkrétneho
pacienta uplne vynechat, ...). Sti¢astou rozhodovania st aj (b) presved-
Cenia o rizikach spojenych ako s ockovanim, tak s neockovanim u kon-
krétneho pacienta, aby sa zachovalo jeho optimalne zdravie. V pozadi
tohto rozhodovacieho procesu stoji (c¢) hodnota ockovania ako preven-
tivneho nastroja na ochranu, prip. podporenie zdravia konkrétneho die-
tat’a, ale aj ako nastoja na posilnenie kolektivnej imunity pred ockova-
nim preventabilnymi chorobami (OPCH). VolI'ba vhodnej stratégie ko-
munikacie s rodiCom — ako sucast rozhodovacieho procesu pediatra —
vsak nie je prostriedkom na ,manipulativne dosiahnutie dostatocnej
preockovanosti populécie a ,,zvySenie Statistickych ¢isel”. Jej hlavnym
cielom je odstranenie bariér v rozhodovani rodicov ohl'adom ockovania,
poskytnutie relevantnych na dékazoch zalozenych informacii, spracova-
nie rodicovskych obav a strachu z (nezriedka skreslene) prezentova-
nych rizik ockovania a podpora plne informovaného rozhodovania rodi-
¢a o (ne)ockovani svojho diet’at’a.
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Ked’ze v nasom prostredi neexistuje systematicky formalny tréning
komunikacie s pacientom, resp. srodi¢mi pacientov, vychadzali sme
z predpokladu, Ze pediatri a pediatricky' si po¢as svojej praxe vytvorili
vlastné stratégie. Nasou vyskumnou metdédou boli polostruktirované
hibkové rozhovory s 15 pediatrickami aktivnymi v primarnej pediatric-
kej praxi uskuto¢nené v decembri 2015 az marci 2016, ktoré sme d’alej
kvalitativne analyzovali. Na doplnenie sme pouzili dotazniky vyzbierané
v ramci pediatrického kongresu v aprili 2016 od 30 ucastnikov. Scenare
rozhovorov aj dotaznikov mali rovnaké nosné témy: prehlad o charak-
teristikich pediatrov (napr. dizka praxe, idaje o typickych pacientoch),
ich vzdelani a motivacii, d’alej témy zacielené na komunikaciu s pacien-
tom (stratégie, problémy, priklady), skusenosti s ockovanim a pracu
s emociami vlastnymi i s eméciami rodi¢ov (podrobnejsie Basnakova &
Hatokova, 2016; Basnakova & Hatokova, 2017).

Vsetky skimané pediatricky a pediatri boli zastancami povinného
ockovania. NajcastejSie argumentovali tym, Ze dieta je chranené pred
potencialne vaznymi désledkami OPCH a prispieva ku kolektivnej imu-
nite, vd’aka comu oCkovanie chrani nielen zaockované deti, ale aj tych
jedincov, ktori ockovani byt nemézu. Pediatricky a pediatri si zaroven
uvedomovali, Ze vakciny nie su celkom bez rizik, ale najméd vzhl'adom
na zazité skusenosti z vlastnej praxe s nizkou frekvenciou takychto pri-
padov vnimali ako vyssie riziko deti nevakcinovat’. V nasej analyze sme
definovali efektivnu komunikaciu ako taku, ktora nenasilnym a respek-
tujiicim spdésobom umozni rodicom rozhodovat’ sa bez podl'ahnutia roz-
hodovacim skratkam alebo nepodlozenym, zavadzajicim informaciam,
¢i zaplavujicim emoéciam strachu. Vzhladom na odporucania sloven-
skych a svetovych medicinskych autorit, ako aj prevladajiice presvedce-
nia v naSom vyskumnom subore, sme za optimalny vysledok rozhodo-
vania pokladali to, ak sa rodi¢ rozhodne dieta plne zaockovat’ (s ohla-
dom na jeho zdravotny stav). Vo vypovediach pediatri¢iek sme zachy-
tili viacero nosnych tém, ktoré odrazali ich implicitné alebo explicitné
rozhodovanie o komunikaénych stratégiach. Tieto do vel'kej miery odra-
zaji kategorie, ktoré sa v suvislosti s komunikaciou o ockovani spomi-
naju v zahranicnej literatire (napr. Leask et al., 2012). Patria sem:

a) aktivne a dlhodobé budovanie dovery s rodicmi (M. Smith, 2015;

P. J. Smith, Kennedy, Wooten, Gust, & Pickering, 2006), napri-

'V hibkovych rozhovoroch boli zapojené len zeny-pediatricky, v dotazniku aj malé
mnozstvo muzov. Z tohto dévodu pri referencii k vyskumu alebo jeho vysledkom pouzi-
vame muzsku aj zensku formu tohto vyrazu.
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klad prostrednictvom dostatocného casu straveného rozhovorom
s nimi, otvorenej komunikacie, informovania primeranym spdso-
bom (t. j. nenatlakovo, zohl'adnenie napr. vzdelania rodicov);

b) prispésobenie komunikdacie roznym typom rodicov (Leask et al.,
2012), resp. ich postoju k o¢kovaniu. Existuje celé spektrum pos-
tojov a presvedéeni o oCkovani, pricom odmietajici rodi¢ia su len
pomerne malou ¢ast'ou tohto spektra. Ovel'a vicsia skupina rodi-
¢ov je vahajucich, pricom casto sami aktivne vyhl'adavaji infor-
macie o ockovani. Konkrétne spdsoby komunikécie s nimi presa-
huju priestorové obmedzenia tejto kapitoly, sumarizuje ich vsak
napriklad spomenuta praca Leaskovej a spoluautorov, ktori uva-
dzaju priklady, aké ciele si klast' pri rozhovoroch s jednotlivymi
typmi rodi¢ov, ako aj aké komunikacné postupy volit’.

¢) optimalne nacasovanie rozhovoru o ockovani (napr. Brunson,
2015): mnohi pediatri a pediatricky si uvedomuji, Ze rodicia sa
aktualne moézu nachadzat vroéznych stadiach rozhodovacieho
procesu a dokazu to zohladnit. Napriklad, tému oc¢kovania neot-
varaju na prvej navsteve, pretoze vnimaju, ze rodicia si najprv po-
trebujii zvyknut' na novu realitu novorodenca v rodine.

d) ucinné ramcovanie informdacii (Henrikson et al., 2015), t. j. dolezi-
té je nielen, co je komunikované, ale aj ako je to komunikované.
Pediatri a pediatricky prezentuju informacie spésobom, ktory re-
zonuje s danym rodi¢om — napriklad pri odmietajucich ¢i vahaji-
cich rodicoch sa opakovane vracaji k téme v obdobiach, kedy sa
meni kontext rozhodovania, napr. ak rodicia planuju s dietatom
cestovat’ do zahranicia. Niektori pediatri sa tieZ pokusaju uchopi-
telne komunikovat’ relativne rizikd OPCH a vedlajsich uc¢inkov
vakcin pouzivanim napr. prikladov z vlastnej praxe.

e) pediatri pracuju nielen s informdciami, ale aj s emociami rodicov,
predovsetkym so strachom/obavami. Skuseni pediatri chapu, Ze
prezivanie obav o zdravie dietata je prirodzenou sucastou rodi-
Covstva a ze generacia sucasnych rodicov, paradoxne prave vd’aka
uspesnej vakcinacii (v dosledku ktorej sa u nas viaceré OPCH ne-
vyskytuju), ako rizikové vnima zriedkavé zavazné vedlajsie ucin-
ky vakcin. K efektivnej komunikacii s rodi¢mi patri aj zohladne-
nie tychto negativnych emocii, ktoré mozu podfarbit’ rozhodova-
nie (hoci mozu byt z objektivneho hladiska vnimané ako ,,nera-
cionalne) v zmysle emociondlnej heuristiky (Slovic, Finucane,
Peters, & MacGregor, 2002). Afektivne reakcie sa totiz casto po-
uzivaju ako kl'ace pre hodnotu pripisovant téme v rozhodovani a
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st integralnou sucast'ou racionalneho rozhodovania najmé v situ-
aciach, ked pocity napomahaji zjednoduseniu inak komplikova-
nej ulohy alebo ked’ maju rozhodovatelia malo dostupnych infor-
macii (Cavojova, 2010). Rozhodovaniu o zdravotnych témach
zvykne byt’ subjektivne pripisovana vysoka hodnota a rodicia ne-
prezivaju v téme ockovania len rozhodovanie samotné, ale pred-
stavuju si, aké emocie budu prezivat’ pri vysledkoch svojho roz-
hodnutia, ¢i uz v pozitivnom alebo negativnom zmysle (Bacova,
2009). V pripade pediatrov moéZu negativne pocity nartsat’ schop-
nost’ komunikovat’ s rodi¢mi a snahu budovat’ déverny vztah s ty-
mi, ktori spochybnuju ¢i odmietaju ockovanie (Lyren & Leonard,
2006).

Jednym z nasich kl'acovych zisteni bolo, Ze hoci si mnohi pediatri a
pediatricky rokmi — ¢asto sposobom ,,pokus a omyl*“ — osvojili viaceré
efektivne stratégie komunikacie a schopnost’ rozhodnut’ sa pre ta, ktora
bude v konkrétnej situdcii vhodna, chyba im pri rozhodovani uceleny
systémovy pristup. Ziaden osloveny lekar nemal vo svojom repertoéri
vsetky fungujuce stratégie a podla ich vlastnych vyjadreni sa problema-
tickymi stavali napriklad situacie, v ktorych boli lekar a rodi¢ osobnost-
ne nekompatibilni (viac napr. Ehrich, Hansford, & Tennent, 2004). Tieto
situdcie byvaji obojstranne emocionalne naro¢né, znizuji vzajomni
doéveru medzi pediatrom a rodi¢om pacienta, v podobe spominanej emo-
cionalnej heuristiky mézu ovplyviovat’ aj rozhodnutia o zdravotnej sta-
rostlivosti o diet’a.

Negativne emocie moézu prispievat’ k nereSpektovaniu odporucanych
intervencii pediatra ako forma latentného odporu zo strany rodi¢a (Ma-
saryk, Hatokova, & Tunyiova, 2015) a uberaju pediatrovi na pracovnej
pohode, co moéze viest k snahe rychlejsie ukoncit’ kontakt s proble-
matickym rodicom v ramci vySetrenia a k skresleniu klinického usudku
(Basnakova & Hatokova, 2017). Vedome pouzivané a situacne adekvat-
ne efektivne komunikacné stratégie pediatra srodiCom moézu naopak
prispievat’ k plne informovanému zdiel'anému rozhodovaniu v zdravot-
nej starostlivosti o detského pacienta.
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4. Ocakavania rodifov od pediatra a potreba systematic-
kého vzdelavania v netechnickych zruénostiach

V podmienkach pediatrickej praxe v naSom socio-kulturnom priesto-
re je zdielané rozhodovanie pediatra, rodi¢a a prip. starSicho dietata
povazované za idealny rozhodovaci pristup (s vynimkou akttnych sta-
vov), aj ked’ ur€ité typy rodin preferuju paternalisticky §tyl komunikacie
lekara (Fiks & Jimenez, 2010). Zaroven stale existuju limity — popisané
a uvedomované — ktoré do zdiel'aného rozhodovania vstupuju. Na strane
rodiCov su to najmd limity v medicinskej gramotnosti a vo vyhodnoco-
vani Ciselnych udajov, napriklad pravdepodobnosti. Naroky na pediatra
su v potrebe poskytovat’ emocionalnu podporu rodi¢om a pomoc Vv roz-
hodovani. Pediatri vSak postradaju tréning v metddach, ktoré by im
ul’ahcili zapojenie rodicov ako partnerov do zdiel'aného rozhodovacieho
procesu. Ide o metddy, ktoré by im umoznili zapajat’ napr. vizualizacie,
prezentovanie Statistiky v l'ahko pochopitelnom formate a matematické
modely do medicinskej praxe, aby mohli praktizovat’ medicinu zaloZenu
na dokazoch (Fiks & Jimenez, 2010; Leask et al., 2012). Formalny tré-
ning efektivnej komunikacie v klinickom prostredi bol dlhodobo a vic-
Sinovo ignorovany (Leonard, Graham, & Bonacum, 2004). Najmi vSak
ide o sposoby, ako komunikovat’ informaciu o riziku/prinose a progno-
ze zrozumitelnym sposobom, s reSpektom k hodnotam, ktoré rodina vy-
znava. Hodnoty sa totiz podiel'aji na tom, ako rodicia pristupuju k vaze-
niu rizik a benefitov (Fiks & Jimenez, 2010).

V pripade ockovania moéze byt hodnotou rodiny napriklad Zivotny
Styl v spojeni s prirodou, ktory rodicia povazuju za prinos pre zdravie
Cloveka a jeho sucastou je aj snaha o liecbu ochoreni iba prirodnymi
lie¢ivami. Na zaklade tejto hodnoty bude odmietnuta aplikacia chemicky
spracovanej vakciny v ramci ockovania dietat’a, ktori rodina povazuje
za riziko.

Rozhodovat’ sa ,,mudro® je naucena zrucnost, ktora sa zdokonal'uje
skusenostami. Nie je to otom, ¢o si vyberame, ale ako — teda ide
o proces. Bezné zrucnosti, ktoré mame k dispozicii, mo6zu byt modifi-
kované tak, aby sa efektivne vyrovnali so situaciou a zbavili sa kogni-
tivnych zaujatosti (Hastie & Dawes, 2010). Nejde len o tréning kogni-
tivnych zrucénosti ako takych, su¢asné vyskumy zasadzuju rozhodovanie
profesionalov do SirSieho ramca v ramci tzv. netechnickych zru¢nosti.

Netechnické zrucnosti (NTZ) su kognitivne, socialne a personalne
zruénosti, ktoré dopiiiajii technické zruénosti a prispievaju k bezpeéné-
mu a efektivnemu vykonavaniu zdravotnickej praxe. Rozhodovanie je
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jednou z hlavnych netechnickych zru¢nosti zdravotnikov, spolu s komu-
nikéciou, spolupracou v time a distribuciou tuloh, s vodcovstvom a situ-
atnym uvedomovanim (Yule, Flin, Paterson-Brown, & Maran, 2006;
Gordon, Darbyshire, & Baker, 2012). Osobitne bolo rozhodovanie ski-
mané napr. u chirurgov pocas operacnych zakrokov (Flin, Youngson, &
Yule, 2007; Flin et al., 2007; Flin, O’Connor; & Crichton, 2008; Yule et
al., 2008; Pauley, Flin, Yule, & Youngson 2011).

Uvedomovanie si situdcie, ako sucast’ netechnickych zruénosti, od
ktorého sa odvija prijimanie rozhodnutia, je v ramci zdravotnej starostli-
vosti novy pojem. Ide o vnimanie prostredia v jeho jednotlivych ¢astiach
v Case a priestore, 0 porozumenie vyznamu toho, ¢o sa v tomto prostredi
odohrava, spolu s projekciou daného stavu do blizkej buducnosti. Zdra-
votnici sa Casto zameriavaji najmé na fyziologické aspekty a chyba im
globalnejsie vnimanie situacie, ktorej su sucastou (Lewis, Strachan, &
McKenzie Smith, 2012). V procese odoberania anamnézy moéze mat
rodi¢ dietata dojem, Ze pediater vykonal zakladné vySetrenie, a tym je
pre neho otazka aktualnej moznosti ockovania dietata uzavretd. Rodic¢
ma vsak potrebu hovorit’ o dedi¢nych predispoziciach v rodine ¢i epi-
demiologickej situacii v kolektive, ktory dieta navstevuje, prip. o neisto-
te spojenej s odmietanim oc¢kovania v najblizsej societe, pretoze opome-
nutie tychto informacii u rodia zvySuje obavy z aktualneho ockovania
dietata. Ako uspokojivy by rodi¢ hodnotil taky postup, kedy pediater
preukaze, ze vnima dieta a rodinu v SirSich suvislostiach, adresne reflek-
tuje rodicovské obavy a poskytuje informacie o moznosti potencialnych
volieb v danej situacii. Dobré situacné uvedomovanie je povazované za
integralnu sicast’ kompetentnej klinickej praxe a ma prepojenie s klinic-
kym rozhodovanim a kritickym myslenim (tamtiez).

Jedna z definicii rozhodovania v ramci NTZ poukazuje na rozhodo-
vanie ako na proces dospenia k usudku/nazoru alebo ako na vol'bu moz-
nosti ¢i postupu k naplneniu potrieb danej situacie. Ide o nepretrzity
cyklus monitorovania a prehodnocovania poziadaviek prostredia a na-
sledne prijatie vhodného postupu (Flin, O’Connor, & Crichton, 2008).
Podmienky pre prijatie rozhodnutia sa menia v suvislosti s ¢asovym
tlakom, s naro¢nost'ou ulohy, s realizovatelnostou moznosti a s Urov-
nou/zdvaznostou obmedzeni. Odvijaju sa tiez od podpory a zdrojov Ci
vychodisk rozhodovatel'a (napr. podpora od kolegov v time, Unava,
stres, emocionalna naroc¢nost’ situacie, alebo naopak oddych, casovy
priestor na rozhovor). Zahimaju teda environmentalne a socialne, ale aj
vysoko individualne charakteristiky. Takto definované rozhodovanie ma
Styri zakladné komponenty (tamtiez, s. 41):

142



e vyhodnotenie situacie a definovanie problému,

e generovanie a posudzovanie jednej alebo viacerych moznosti od-
povedi na dant situaciu,

e vyber a implementacia vybranej moznosti,

e zhodnotenie vysledku.

Sucastou tohto procesu je debrifing vzniknutych narocnych situacii,
reflexia a ucenie sa z chyb, aby sa zamedzilo ich opakovaniu a defino-
vanie efektivnych komunikaénych stratégii s pacientmi, ak chyba nasta-
ne (Gordon, Darbyshire, & Baker, 2012).

5. Odporicania pre prax

Na to, aby lekari dokazali netechnické zrucnosti do praxe aktivne
implementovat’, potrebuju vnimat ich vyznam a opierat’ sa o hodnoty
v ich pozadi. Vyzvou vo vzdelavani (nielen) lekarov nie je iba ucit ich,
¢o nevedia, ale naucit’ ich spravat’ sa tak, ako sa zatial’ nespravaju. Byt
agentmi zmeny a transformacie cez poskytnutie instrukcii (informacnej
bazy), ich indukciu (cez porozumenie a kognitivnu perspektivu) a inicia-
ciu (ako proces nadobudania hodnotového systému spolo¢enstva, napr.
profesionalnej komunity) (Glavin, 2011). Medzi $tyri zakladné profesio-
nalne hodnoty pre medicinu patria excelentnost, humanizmus, zodpo-
vednost’ a altruizmus, ktoré vychadzaju z klinickej kompetencie, komu-
nikaénych zruc¢nosti a z porozumenia etike a legislative (Stern, 2006).

Domnievame sa, ze pediatrom, a zdravotnickym pracovnikom vse-
obecne, by bolo vhodné v ramci Studia alebo naslednych superviznych
stretnuti ponuknut’ tréning komunikacie s pacientmi, resp. srodi¢mi
pacientov. Prezentovat’ a implementovat’ do praxe by sa mohol napr.
model ALPAC (ask, listen, praise, advice, check understanding, Sim-
pson et al., 1991; Shendurnikar & Thakkar, 2013), kde sa lekari ucia

e klast otvorené otazky,

o cfektivne pochvat’,

e primerane chvalit,

e poskytovat’ dostatoéné mnozstvo informacii ako sucast’ odpora-

Cania,
e aoverovat’ porozumenie.

Dal§im uZzitoénym modelom by mohol byt’ pristup CASE (Jacobson,
Van Etta, & Bahta, 2013), ktory prostrednictvom Styroch na seba nadva-

143



zujucich bodov sprevadza pediatrov komunikaciou s rodi¢émi o ockovani
(je vSsak mozné rozsirit’ ho aj na iné témy, ktoré vyzaduju spolupracu
lekar-pacient). Model vychadza z premisy, ze akokol'vek dobre komuni-
kované informacie nebudu efektivne, ak pediater neadresuje aj emocie
rodica (napr. strach, obavy). Prvotné uznanie emocie, este pred podanim
odbornych informacii, je v tomto postupe kIicové, pretoze strach ¢asto
brani rodiCovi prijat’ racionalne argumenty. K Styrom komponentom
modelu CASE patri:

Krok 1: C. (corroborate): pediater uzna pocity, obavy ¢i skusenosti
rodi¢a jednoduchymi, ale pravdivymi slovami.

Krok 2. A (about me): pediater pacienta informuje, ako je on kon-
krétne odbornikom na danu problematiku, napr. Ze sa v problema-
tike vakcin pravidelne vzdelava na odbornych kongresoch a pod.

Krok 3. S (science): az v tomto bode pediater vnesie do rozhovoru
relevantnu odbornu informaciu, napr. o Castosti vyskytu konkrét-
nych vedl'ajsich ucinkov vakcin.

Krok 4. E (explain): pediater vysvetli, ako sa dané vedecké poznatky
vztahuji na konkrétny problém, napr. do akej miery je dana vak-
cina pre konkrétne diet’a rizikova.

6. Zaver

Cielom predkladaného prispevku bolo poskytnut’ pohl’ad na rozho-
dovanie zdravotnickych profesionalov — pediatrov — z menej tradicného
hladiska netechnickych zrucnosti. Rozhodovanie sme definovali ako
proces, ktorého neoddelitelnou sucastou je vnimanie situacie (vratane
napr. rodica s konkrétnymi charakteristikami, ¢i nacasovania komunika-
cie zavaznych informacii) a nasledna vol'ba medzi relevantnymi alterna-
tivnymi komunikacnymi stratégiami. Ako priklad sme pouzili tému
povinného ockovania, teda moznost’ pediatra zvolenymi komunikacny-
mi stratégiami ovplyvnit’ rozhodovanie rodi¢ov o ockovani svojich deti
(Benin, Wisler-Scher, Colson, Shapiro, & Holmboe, 2006). Na zaklade
prehladu literatury i vlastnych udajov sme identifikovali niekol’ko ucin-
nych komunikaénych stratégii pediatrov:

e vcasné, aktivne a dlhodobé budovanie dovery s rodi¢mi,
prispdsobenie komunikacie roznym typom rodicov,
optimalne nacasovanie rozhovoru o o¢kovani,
ucinné ramcovanie informacii,
praca nielen s informéaciami, ale aj s eméciami rodiCov.
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Pediatri v nasom vyskumnom subore ich vSak pouzivali skor intui-
tivne a v obmedzenom mnozstve. Dopracovali sa knim na zaklade
vlastnej skusenosti v priebehu praxe, Casto metéodou ,,pokus-omyl®.
Systematizovany tréning v komunikacnych stratégiach a v stratégiach
rozhodovania, ktoré su sicastou netechnickych zru¢nosti zdravotni-
kov, vo vzdelavani buducich lekarov dlhodobo absentuje. Aj na zaklade
naSich vyskumnych zisteni z projektu APVV ho v sucasnej spoloCenske;j
a epidemiologickej situacii na Slovensku vnimame ako aktitne potrebny.
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