Posobenie kognitivnych
skresleni pri hrani

Ako pocitace Ci iné zariadenia, na ktorych sa hrame, maju limitovanu procesnu kapacitu, tak aj nas
kognitivny systém, napriek svojim fascinujiucim moZznostiam, ma svoje limity. Tieto limity sa
odrazaju v psychologickych mechanizmoch, ktoré nazyvame kognitivhe skreslenia (niekde
uvadzané ako kognitivne omyly, heuristiky alebo myslienkové pasce). Niekedy mézu vzniknut aj
ako dosledok nespravneho zberu alebo analyzy informacii. Vacsinou prebiehaju bez toho, aby sme
si ich boli vedomi. Podla J. Praska a kol. predstavuju systematické, automatické, opakujlice sa
chyby v mysleni, vnimani, dsudku a hodnoteni. Mohli by sme ich charakterizovat ako modifikacie
informécii, vnimané ako chybné ¢i skreslujlce, ktoré vznikaju pri ich spracovavani v kontexte
vyssich kognitivnych funkcii.[ll OvplyvAuji vnimanie, Usudky, rozhodovanie a pamat. Nie su to ale
omyly alebo chyby v pravom slova zmysle, pretoze su pre ludi prirodzené. V niektorych pripadoch
pomahaju s rozhodnutim a zabranuju pretazeniu ndsho kognitivneho systému a inokedy moézu viest
k nespravnemu rozhodnutiu. Dnes uz je opisané znacné mnozstvo kognitivnych skresleni, rozne

zdroje odhaduju ich pocet na 150 - 185.[2] [3] [4] Priblizime si niektoré s uplatnenim vo sfére
hrania hier.

Averzia k strate (angl. loss aversion) je kognitivne skreslenie, ktoré hovori, ze médme tendenciu

uprednostnit vyhnutie sa strate pred ziskom ekvivalentnej hodnoty.[5] Ako nejedno kognitivne
skreslenie, tak aj toto ma podla behaviordlneho ekonédma Daniela Kahnemana evolu¢ny povod,
pretoze jedinci, ktori vnimaju hrozby za urgentnejsSie nez prilezitosti, maju lepsie Sance na prezitie
a reprodukciu.[6] V komunikécii je averzia k strate Uzko spatd s efektom rdmovania, teda s tym,
ako slovne prezentujeme informécie. Napriklad ak nam jedna moznost ponuka mesacny kredit pat
eur a druha moznost ponuka vyhnutie sa mesacnému doplatku pat eur, CastejSie si vyberieme
druhd z moznosti, pretoze pod vplyvom tohto skreslenia preferujeme vyhnutie sa strate finan¢nych

prostriedkov pred ziskom.[7]

V kontexte hrania digitdlnych hier méze byt vyhnutie sa strate jednym z motivov podvadzania pri
hrani. Niekedy sa hrali prehnane zameriavaju na niektory aspekt hry, aby nieCo nestratili, ten
pritom nemusi byt az taky délezity a energia na jeho zachovanie by sa v rdmci hrania dala vyuzit aj
lepSie. Hry sa ¢asto snazia presvedcit hraCov argumentmi zameranymi na vyhnutie sa potencidlnej

strate (napriklad vo Farmville[8]: , Ak si neprides zahrat, uschne ti droda!“ - vo Fortnite[9]: , Ak si

nepredizi§ battle pass (bojovy pas), neziskas nové skiny a vyhody!“ - v Age of Conan[10] hra¢ov
varuju, ze ak si opatovne neaktivuju uUcet, vymazld im charaktery) a nasledne samotna hra ponuka
doplnky, ktoré hracov od rizika straty uchrdnia (v spominanom Farmville si mézeme zadovazit
traktor a palivo, a tak budeme rychlejsSie zat).
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Madigan odporic¢a na zosilnenie propagac¢ného pdsobenia straty hrd¢om ukazat alebo priamo dat

dany herny predmet a potom apelovat na to, Zze o mézu prist.[11] Strata mb6ze poOsobit aj ako
konStantny faktor hratelnosti (angl. gameplay) v zanri tzv. scarcity games (angl. scarcity =
nedostatok, vzacnost).

Dokaz davom (v angl. social proof, nazyvany aj bandwagon effect alebo stadovité spravanie) je
jav z oblasti socidlnej psycholdgie, ked clovek nieco robi (ale moze byt aj mysli, preferuje,

vyhladava) preto, lebo to robia ini.[12] Toto spravanie méa evolu¢né pozadie, vychadza z toho, ze
jedinec pravdepodobnejsie preZije, ak sa drzi skupiny. Casto sa stymto efektom pracuje
v marketingovej komunikacii, ked sa obchodnici snazia zdkaznikov presvedcit o kipe na zaklade
faktu, Ze aj inf ich produkt kupuju alebo ho povazuju za dobry, kvalitny ¢i oblUbeny (napr. Top 10
hier). Efekt prispieva aj k Sireniu trendov, ¢i uz realnych, alebo vo virtudlnom prostredi. Manifestov
tohto efektu pri hrani je velké mnozstvo, Ci uz sa v urcitej Casti hry jedinec pohybuje s ostatnymi,
pretoze danu pasaz nikdy nehral, preto sa spolieha na skupinu, nehrd urcitu hru, lebo skupina,
s ktorou sa stotoznuje, ju zaznava, alebo naopak, komunita vychvaluje urcity herny titul, preto si
ho kupi.

Efekt l'avej Cislice (angl. the left digit effect)

Tento efekt je v pozadi toho, preco ceny tovarov a sluzieb velmi ¢asto koncia &islicami 99 alebo 95.
Je zaloZzeny na tom, Ze pri sumach ako 1,99 l'avé cislica ovplyvni nase vnimanie do vacsej miery nez
deviatky vpravo. Jedno z viacerych vysvetleni tohto efektu hovori, ze ludské myslenie nie je velmi
dobré, pokial ide o absolitne pojmy ako eura, kilometre a i. Skér sa pohybujeme v tych intenciach,
Ze porovhdvame hodnoty. DalSia teéria savisi s tym, Zze &itame zlava doprava, preto podlahneme
rychlemu dsudku, ze lavé Cislica je menSia nez pravad. Aj ked potom raciondlnym uUsudkom
vnimame, Ze rozdiel v hodnote je Casto len jeden cent, Usudok uz mame skresleny tym prvotnym
rychlym dojmom. Efekt je vyraznejsi, ak sa dve lavé Cislice pri vnimani dvoch rozlicnych cien liSia,
teda je vyraznejsi rozdiel vo vnimani medzi 2,99 a 3,00 nez medzi 3,59 a 3,60. Takisto efekt pésobi
vyraznejSie, ak sU hodnoty lavych cislic odliSné, ale susediace: pri 3,99 a 4,00 je efekt vyraznejsi
nez pri 3,99 a 5,00.[13] Efekt lavej Cislice neplati len pri cendch, ale aj na iné Ciselné Udaje:
Statistiky, vol'né miesto na disku, skére... Napriklad zbran s 3,02 dps (z angl. damage per second =

Skoda za sekundu) budeme vnimat ako o dost lepSiu nez zbran s 2,99 dps, 3 000 XP sa nam bude
zdat o dost lepSie nez 2 950 XP za ulohu.

Efekt priblizujuceho sa ciel'a (angl. goal gradient effect)

Ciel zvySuje motivaciu a zainteresovanost. Zaujimavostou je, ze ciel nemusi byt skutolny, ale aj
fiktivny (nielen vo virtudlnom prostredi, ale aj v realite). Cim blizéie sme k cielu, tym viac snahy
vynakladdme a tym viac straty pocitujeme, ked predc¢asne skoncime. Posiliuju ho gamifikacné
(herné) prvky ako indikatory postupu, odznaky, tiez rozdelenie velkej Glohy na viacero Ciastkovych

cielov.[14] Ked' sa hraci priblizuju k dosiahnutiu ciela (novy level, posledny boss - hlavny nepriatel,
~checkpoint” (bod ulozenia), su motivovanejsi dosiahnutim ciela nez tym, ako daleko prisli, a tak
tesne pred cielom maju tendenciu vynakladat viac Usilia. Napriklad pri Fortnite[15], ak ostaneme

na konci ako jeden z poslednych dvoch hracov, tak si davame velky pozor na to, ¢o a ako zahrame,
pretoze chceme vyhrat. Ak hrac tesne pred cielom prehrd, pocit straty je vyraznejsi nez inokedy,
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s ¢im pracuje fenomén tesnej prehry (angl. near miss).

Efekt vlastnictva (angl. endowment effect).

Ked nieco vlastnime, cenime si to viac nez ti, ktori danud vec nevlastnia,[16] a to, ¢o vlastnime ndm

pripada cennejsie nez to, ¢o nevlastnime.[17] Efekt vlastnictva sa vyrazne prejavi pri predaji
a vytvara nesulad medzi sumou, ktorl by za tovar chcel preddvajlci, a sumou, ktord je ochotny
zaplatit kupujuci. Napriklad hrac lipne na svojich starych hrach a chcel ich predat za vacsiu
hodnotu, nez by ich chcel niekto kupit. Efekt sa tiez prejavuje pri aukcidch, ked ten, ktory kto
prihadzuje do poslednej chvile, ma pocit, akoby uz predmet bol jeho a je pripraveny zaplatit viac,
nez si povodne predsavzal.[18] Efekt m6zeme podporit tym, Ze pri hrani zdéraznime indikatory
vlastnictva, napriklad inventare, zobrazenie pri profile hra¢a a podobne.

Ramovanie (angl. framing)

Podstata tohto skreslenia spociva v tom, zZe spb6sob, akym sa informdcia prezentuje (slovne
formuluje), ovplyvnuje to, ako sa vnima (¢o néasledne ovplyviiuje rozhodovanie). Informéacie
mozeme prezentovat s dérazom na pozitivne aspekty (pozitivhe rdmce) alebo negativa (negativne

rdmce), alebo sa suUstredime iba na niektory aspekt informécie.[19] [20] V hre World of Warcraft

[21] fungoval kedysi systém, ktory postupom cCasu znizoval mnozstvo bodov skusenosti, pretoze
spolo¢nost Blizzard chcela zamedzit problémovému hraniu. Tuto degradaciu v hodnoteni hraci
hodnotili negativne. Neskdr Blizzard zmenil tento systém tak, ze hraci zacinali na 200 % XP a tie
postupne klesli na hodnotu 100 %. Princip zostal rovnaky, ale 200% XP na zaciatku sa vnima ako

odmena a pokles na 100 % sa vnima ako ndvrat na povodnu hodnotu.[22] V hrach je dblezité, ako
sU rdmované (nastavené) rézne varianty nezdaru alebo prehry, pretoze maju potencidl ovplyvnit
mieru frustracie hrala ato, o ktory typ frustracie opisanej v kapitole 6 pdjde. Rdmovanie tiez
zohrava ulohu pri reakcii hry (teda vyvojara) na podvadzanie hraca, teda to, akl mieru zavaznosti
ktorému typu podvadzania pripisuje.

Heuristika familiarity je tendencia zjednoduSovat si rozhodovanie tym, Ze preferujeme tie
alternativy (vyberdme si tie moznosti), aké si ndm zndme a aké sa ndm uz v minulosti osveddili.
[23] Pri hrani sa tato heuristika prejavuje tak, Zze pri hre, ktord sme nikdy predtym nehrali, snazime
sa najst prvky podobné s hrami, ktoré sme uz hrali, a na tom zakladdme svoje rozhodnutia.

Klam utopenych nakladov

Tendencia zotrvdvat v investicii, projekte alebo vo vztahu, ktorym sme obetovali urcité zdroje

(finan¢né, emocionalne, Casové, aj namaha sa pocita),[24] avSak toto zotrvanie je v kone¢nom
désledku nevyhodnejSie/nakladnejSie, nez aktualne ukoncenie tejto investicie, projektu alebo
vztahu. Ak sme v kine na filme, ktory sa ndm nepdci, ale ostaneme do konca, lebo sme zaplatili
urcitd sumu za listok, pricom by ndm bolo lepsie doma, podliehame prave tomuto efektu. Za cenu
listka adekvatnu hodnotu tak ¢i onak nedostaneme a naklady (Casové, emociondlne) na zotrvanie
v kine su vySSie, nez keby sme sa pobrali domov. Podla Dobelliho za tymto skreslenim stoji snaha
zachovat konzistenciu, pretoze ak sa rozhodneme projekt ukoncit pred cielom, pocitujeme nesulad.
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[25] Pri hrani skreslenie funguje obdobne: kdpime si hru, ktord sa ndm nepaci, ale aj tak ju hrdme,

lebo sme do nej investoval peniaze a/alebo c¢as. Alebo nechceme prestat hrat Candy Crush[26],
lebo uz sme do hry vela investovali.

Skreslenie sucasného stavu (angl. status quo bias)

Skreslenie suUcasného stavu je tendencia zachovat aktudlny stav, jeho urditd podvedoma
preferencia. Odklon od tohto stavu sa nezriedka vnima ako strata (pozri skreslenie averzia
k strate). Skreslenie sa prejavuje ponechanim prednastavenej moznosti alebo nevykonanim akcie.

[27] Prikladom je, ak nevykondme urcitu aktivitu v hre, aby sme nestratili to, ¢o uz mame,

napriklad v Minecraft[28] vidime diamanty na druhej Casti ldvy, ale nejdeme po ne, aby sme
nestratili tie, ktoré uz mame. V tomto pripade je efekt zosilneny inym kognitivnym skreslenim -
efektom vlastnictva. Skreslenie sa tiez prejavuje ako tendencia nechat si prednastavend moznost,
napriklad zaskrtnuté policko, ak chceme dostavat newsletter, reklamné informéacie alebo bonusovu
sluzbu, alebo v hre prednastavené tutoridly, alebo herné typy. Zo skreslenia tazia aj sluzby viazané
na platobné karty, ktoré sa automaticky obnovuju kazdy mesiac.

Zeigarnikovej efekt

Zeigarnikove] efekt, pomenovany po ruskej psychologi¢ke Blume Zeigarnikovej, je skor pamatovym
efektom neZz kognitivnym skreslenim. Princip tohto efektu je velmi jednoduchy a stretli sme sa s
nim vSetci: pamatame si lepSie nedokoncené ulohy, nez tie dokoncené,[29] ¢o Studenti vel'mi dobre
poznaji na tom, ako rychlo po UspeSne absolvovanej skuske zabudaju dané ucivo. Vplyv na
posobenie efektu md motivacia, narocnost Ulohy, pripadné vyruSenia alebo prerusenia Cinnosti.
Efekt je zndmy aj v oblasti dizajnu zameraného na pouzivatel'skl skisenost (UX). Nielen v hréach sa
v tomto kontexte pouzivaju vizualne indikatory postupu, zoznamy uloh, ktoré je eSte potrebné
dokoncit, a pldnované prestavky v aktivitdch. Podla niektorych vyskumov ludia precenuju cas

straveny nad prerusenou Ulohou.[30] Efekt sa spomina aj v kontexte Uspechu niektorych typov
hier, ktorym sa dari drzat si status akoby vecne nedokoncenych, napriklad Tetris[31], MMORPG,

Candy Crush Saga[32], Civilization[33] alebo Pokémon Go[34], kde byvaju v urcitych intervaloch
pridané nové regiény Pokémonov, aby sa eliminovali situacie, ked hrac¢ ziska vsetky mozné
Pokémony.
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