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Experiment

e Predstavte si, ze vam na
Instagrame vyskoci
video:

e ,/oto je 5 veci, ktoré by
som dnes urobil, keby
som zacinal investovat od
nuly.”

Here are the only five
funds 1 would ever buv
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Experiment

e Clovek, ktory hovori, nepdsobi ako finané¢ny poradca
e Je sympaticky, hovori jednoducho, ukazuje svoj Zivot, mozno m3a
vacsie mnozstvo followerov

e O tri dni nesk6r vidite tu istu myslienku znova
e Tentoraz ju hovori niekto iny




Zmenilo sa vase rozhodovanie, 3j
ked ste sa vilastne nedozvedeli nic
nove?

. . . O
Socialne siete ¢astokrat narusaju nasu schopnost rozhodovat sa,

2 sustredit sa a vytvaraju iluziu slobodnej véle. \
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Uz nie data, ale pozornost

e V online svete dnes nie su
najcennejSie data, ale nasa
pozornost

e Socialne siete Castokrat uplatnuju
praktiky, ktore narusaju nasu
schopnost rozhodovat sa a sustredit
S3

e Algoritmy prispésobuju obsah, ktory
sa pre nas stava navykovy a moze
viest k tzv. doomscrollingu
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Od obsahu k rozhodnutiu

OBSAH POZORNOST SPRACOVANIE KONANIE

Medzi tym, €o ¢lovek vidi, a tym, €o urobi, je cely rad psychologickych procesov. A
secidlne gf]ete su velmi dobré v tom, ze tieto procesy dokazu spustat opakovane,
] rychlo a v osobnejsom prostredi. =
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Pozornost nie je neutralna

e socidlna siet nam neukazuje svet,
ukazuje ndm vyber zo sveta

® (o zastavi nasu pozornost, dostane
viac pozornosti

e (o dostane viac pozornosti, posobi
doélezitejsie




Ved tomu veria aj ostatni

10 000 ludi tomu veri.
!

Tak to asi nebude uplny nezmysel.

Problém je, ze pocet [udi, ktori nieco
videli alebo lajkovali, nam nehovori,
Ci je tvrdenie pravdive

. Toto kupuju vsetci.“vs. ,Toto je
dobrs investicia.”

Psychotogicky su to dve uplne
odligné tﬁdenia.

Pru¢ moze vytvarat tlak na druhé.
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Doéverujeme cloveku, nie informacii

@ Avutorita
,On tomu rozumie.”

@ Parasociadlny vztah
,Ja ho poznam.”

@ Autenticita
,On mi to nehovori ako reklamu.”




Doverujeme cloveku, nie informacii

e Clovek sleduje tvorcu mesiace
o \Vie:

kde byva,

CO CViCi,

co ranajkuje,

ako vyzera jeho pracovny den,
aké ma nazory.




Doverujeme cloveku, nie informacii

A potom povie: , 7ento clovek mi odporucil investiciu.”

A mozog nemusi spracovat informaciu iba ako:
.Neznamy clovek mi poskytol financné odporucanie.”

Mé6ze ju spracovat skoér ako:
,Clovek, ktorého poznam a ktorému déverujem, mi nieco
odporucil.”

A to je uplne in3d psychologicka situacia.
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Opakovanie meni pocit, nie fakty

[

Investuj a
Investuj do akcii a bohatni
Investuj do akcii a bohatni
i Investuj do akcii a bohatni
‘ Investuj do akcii a bohatni
i Investuj do akcii a bohatni
‘ Investuj do akcii a bohatni
f Investuj do akcii a bohatni
y Investuj do akcii a bohatni
I Investuj do akcii a bohatni
Investuj do akcii a bohatni
Investuj do akcii a bohatni
- Investuj do akcii a bohatni
! . Investuj do akcii a bohatni
" . Investuj do akcii a bohatni
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Povedomé # pravdivé

V online prostredi je zasadng, ze
opakovanie nemusi znamenat, ze
jeden c¢lovek vidi tu istu reklamu
desatkrat.

Mo6zZe vidiet tu istu myslienku od:
influencera,

kamarata,

dalsieho influencera, =
reklamy,

komentara. N




Emodcia skracuje cestu k rozhodnutiu

FOMO

JAK to neurobim teraz, nieco

mi ujae.”

A zrazu sa zmeni otadzka.

Nie:

Je to dobré rozhodnutie?”

ale:
,Co ak o tu prileZitost
pridem?”
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Je to dobré
rozhodnutie?

i @G

+4.35%

A ETH/Us
Y 3,812.67
+6.21%
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Emodcia skracuje cestu k rozhodnutiu

e RACIONALNA OTAZKA
® Aké je riziko?
e FOMO OTAZKA

e (o ak mi to ujde?

e Obe otazky sa tykaju toho istého rozhodnutia. Ale vedu k Uplne
inemu typu spravania.
m
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Ako vznika pocit: Rozhodol som sa sam.

Vidim to
. Algoritmus mi to ukaze znova

. Vidim, ze to robia aj ostatni

. Obsah mi za¢ne pripadat povedomy

. Vyvold emociu / FOMO

1.
!
2
!
3
!
4. Pozndm c¢loveka, ktory to hovori
!
5
!
6
!




Ako vznika pocit: Rozhodol/ som sa sam.

7. Rozhodnem sa

e A potom si svoje rozhodnutie racionalizujem
e Tieto mechanizmy pouzivame vsetci

e Online prostredie ich vsak dokaze skladat dohromady spb6sobom,
ktory je pre nase rozhodovanie velmi ucinny.




Nie vsetci sme rovnako zranitelni

e nizsia financna a digitdlna gramotnost — tazsie posudenie
kvality informacie

e mladsi ludia — menej skusenosti s finanénymi rozhodnutiami

e [udia pod finanénym stresom — vacsia citlivost na prisfub
rychleho riesenia

e silnd potreba socidlneho prijatia / FOMO — vacsia citlivost na
socialne potvrdenie

e |udia s mensou déverou v tradi¢né institucie — vacsia vaha
alternativnych autorit

e [ludia s genetickou predispoziciou k zavislostiam — vacsia
zranitelnost NS
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Ak je nase rozhodnutie ovplyvneneg,
kto zan nesie zodpovednost?

spotrebitel « tvorca ¢ platforma « financna institucia * requlator
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Dakujeme za
pozornost
O
- [l
michal.bozik @fedu.uniba.sk
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