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Anotace

Tato préace se zabyva tématikou ekonomického rozhodovani jednotlivct. Nejdfive se zabyva
ekonomickymi modely, které se uplatfiuji v ekonomickych teoriich. Snazi se vysvétlit jejich
zékladni podstatu. V druhé ¢asti prace je rozvedeno nékolik pfiklad( teorii, které spadaji do
oblasti behavioralni ekonomie. Nasleduje nékolik pfikladd studii, v nichz se tyto fenomény
vyskytuji. Nakonec byl proveden mensi vyzkum. Soucasti prace je také pfiloha, v niz Ize

nalézt véci k tomuto vyzkumu potiebné.
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Annotation

This paper deals with the topic of economic decision-making of individuals. First it deals with
economic models which apply to economic theories. It tries to explain their basis. The second
part of this paper elaborates several examples of theories which fall into the category of
behavioral economics. A few examples of studies follow in which these phenomenons occur.
Finally, a small survey was conducted. Part of this paper is also the appendix where all things

necessary to understand the survey can be found.
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Uvod

Moderni spolecnost je zaloZena na vzajemnych interakcich jednotlivych subjektd, které v ni
vystupuji. Podivame-li se na tento koncept z ekonomického hlediska, mizZeme ony subjekty
rozdélit na doméacnosti a firmy. Spolecné vystupuji na trzich, kde se snazi uspokojit svoje

potieby a cile.

Mikroekonomicka teorie studuje chovani subjektll na téchto trzich a jejich reakce na zmény
trzniho prostfedi, z CehoZ se snazi dovodit urCité modely chovani. Takto vznikly nékteré
obecné pfijimané modely v ekonomii. Z nich se pfi ekonomickém uvaZovani vychazi, berou

se jako absolutné platné.

Modely chovani ekonomickych subjektd se ale ne vzdy shoduji s realnou situaci na trhu.
Jednotlivci Casto voli jinak, nez pfedpoklada ekonomie. V této praci bych chtél zkoumat, zdali
jsou vychodiska ekonomickych model(i ohledné rozhodovani jednotlivcl spravna a zdali se

v s

v nékterych oblastech [isi. Mé tvrzeni se pokusim potvrdit i vlastnim vyzkumem

ekonomického rozhodovani.

Tento vyzkum bych rad zaméfil predevsim na vzorek studentl, u nichz bych zkoumal, zdali
se rozhoduji na zékladé ekonomickych modeld ¢i nikoli. Domnivam se, Ze dospéji k zavéru,
Ze Cast studentl se bude rozhodovat podle modelli v ekonomii, avSak ur€ity vzorek se podle
téchto modell rozhodovat nebude. Toto se pokusim ovéfit situaénimi priklady, v nichZ budou

studenti postaveni pred rozhodnuti, v némz by se mélo potvrdit Ci vyvratit mé tvrzeni.



1. Principy ekonomického rozhodovani

1.1 Vymezeni pojmu ekonomického rozhodovani jednotlivce
Pfed zahajenim vysvétlovani jednotlivych modell chovani jednotlivcd je potieba vysvétlit

samotny pojem, ktery je uveden v ndzvu této prace. Rozhodovani je proces, pfi némz
jednotlivci i skupiny maji moZnost vybirat z vice variant chovéani. To znamena, Ze jsou
postaveni pred rozhodnuti, ktera jim pfinesou urcity vysledek (at' uZ pozitivni nebo

negativni).

Pojem ekonomického rozhodovani potom znamend, Ze se Cloveék rozhoduje o ekonomickych
aspektech svého Zivota, at’ uz se jedna o to, kde bude ziskavat svij pfijem, ¢i o to, ktery

vyrobek si pofidi za cenu, za kterou je zboZi nabizeno.

Ve slovniku na webové strance businessdictionary.com miiZzeme najit pojem ,,decision-
making“, ktery je ekvivalentem Ceského rozhodovéni, vysvétleny nésledovné: ,,Myslenkovy
proces vybéru logického rozhodnuti z dostupnych moznosti. KdyZ se snaZime udélat dobré
rozhodnuti, osoba musi vazit pozitiva a negativa kazdé moznosti, a brat v ivahu vSechny
alternativy. Pro efektivni rozhodovani, osoba musi byt schopna predpovédét vysledek kazdé
moznosti a také, na zakladé vSech téchto polozek, urcit, ktera moznost je nejlepsi pro urcitou
situaci.”“ V této definici vyjadfend myslenka vychazi z nékterych zékladnich ekonomickych
modell, jimiZz se budu zabyvat dale vtéto praci. Ale lze zni také dovodit, Ze lidské

rozhodovani v ekonomickych situacich je ovlivnéno také naSimi o¢ekavanimi.

Clovék se tedy rozhoduje ekonomicky tehdy, pokud vazi svdj uzitek, ktery mu dané
rozhodnuti pfinese, se viemi ostatnimi uzitky, které by mu pfinesla jina rozhodnuti. Ovsem
k tomu, aby se Clovék mohl efektivné rozhodovat, je potfeba ohromné mnoZstvi informaci o

trhu a predmétu volby samotném.

Poslednim pojmem na vysvétleni je pojem jedince. Jedince mdZeme chépat jako ekonomické
subjekty, které vstupuji na trh a délaji rozhodnuti — napf. koupé a prodej. V podstaté se daji
jedinci na trhu rozdélit na nékupCi a prodejce. V této praci se budu zabyvat predevsim
chovanim kupujicich, avSak castecné se dotknu také toho, jakym zplisobem prodavajici

mohou ovlivnit rozhodovani jedincd pfi volbé chovani.



1.2 Ekonomické modely
Ekonomie jako védni obor vychazi z pfedpoklad( chovani jednotlivel i firem, aby bylo

mozno predem predpovédét jejich chovani. Slouzi tedy k tomu, abychom byli schopni urcit,

jak urcity subjekt bude reagovat na trzni zménu.

Jednim z téchto model( je model Homo oeconomicus. Jedna se o model lidského chovani,
kdy se kazdy spotiebitel chova tak, aby maximalizoval svij uZitek. V podstaté absolutné
sobecky ,,¢lovék ekonomicky* (economic human) se snazi maximalizovat svij vlastni uZitek
bez ohledu na ostatni. Ekonomie takovyto model pfedpokladd, protoZe je potieba, aby byla

schopna determinovat chovani ekonomickych subjektt.

Existuje velké mnozZstvi vymezeni pojmu Homo oeconomicus, mezi nimi napfiklad vymezeni
od R. Dahrendorfa, ktery uvadi, Ze socialni védy predstavily dva tvory, se kterymi je obtizné
se setkat v naSi kazdodenni praxi. Za jednoho z nich povaZzuje pravé Homo oeconomicus, ve
kterem vidi spotfebitele, ktery plné vazi uzitek a cenu u kazdeho nakupu, k tomu porovnava
stovky cen na trhu, nez své rozhodnuti uskute¢ni; vidi v ném vyrobce, ktery ma nejnové;jsi
informace ze vsech trh(l a burz s cennymi papiry a vSechna sva rozhodnuti opira o tyto
informace; perfektné informovany a plné racionalni ¢lovék. ,,In our everyday experience, this

is a strange feature.”

Teorie racionalni volby spoCiva v tom, Ze kazdy jedinec se pfi jakémkoliv ekonomickém
rozhodovani rozhoduje s plnymi informacemi, racionalné (tedy bez jakychkoliv jinych
motivd, nezli rozumovych) a je pIné schopen predpovédét nasledky svého rozhodnuti. V praxi
to znamena, Ze je-li Clovék postaven pred urcité rozhodnuti, je nucen vazit mezi jednotlivymi

alternativami své volby.

Teorie racionalni volby byva v ekonomické teorii spojovana s pojmem ,,unbounded
rationality” neboli neomezena racionalita. To znamena, Ze Clovék se schopen se rozhodovat
racionalné bez jakéhokoliv omezeni a prekazek. Tento model je znacné zjednoduSujici, ovsem
pro ekonomické teorie potiebny, protoZe jinak by bylo chovani ekonomickych subjektd prilis

nepredvidatelné.

Herbert. A. Simon! ve své praci rozebira prvky tohoto racionalniho rozhodovani. Za zakladni

prvky povazuje:

1SIMON, Herbert A., A Behavioral Model of Rational Choice, publikovdno v The Quarterly Journal of Economics,
Vol. 69, No. 1 (Feb., 1955)



1) Skupina alternativ, ze kterych si ¢lovék mize vybirat

2) Podskupina alternativ, které ¢lovék opravdu zvaZuje a vnima — viz déle

3) Mozné vysledky a budouci stavy véci poté, co se Clovék rozhodne pro nékterou
z alternativ

4) ,Pay-off* — hodnota Ci uzZitek pripisovany vysledku nasi volby

5) Informace o tom, které z moznych vysledkd uvedenych v bodé 3) se ve skutecnosti
mohou objevit

6) Informace o tom, s jakou pravdépodobnosti se urCity vysledek volby stane

Strukturu racionalniho rozhodovani Ize tedy sledovat takto: subjekt je postaven pred
rozhodnuti, kdy zacne vnimat urcité alternativy, které mGzeme vidét v bodé 2). Ve skutecnosti
ale existuje urcité jiné mnozZstvi alternativ, které je vétSi neZ mnozstvi alternativ, které subjekt
vnima. Model ,,ekonomického Clovéka“ ale predpoklada, Ze je schopen maximalizovat uZitek
tim, Ze si zvoli variantu rozhodnuti, kterd mu jej pfinese. UZ zde bych vidél prvni z problémt

racionalni volby — omezenou schopnost ¢lovéka vnimat vSechny moznosti rozhodovani.

Rozhodnuti je ovlivnéno také nécim, co autor UplIné nepopisuje, a to jsou Kkritéria. Ty spoCivaji
v tom, Ze ¢lovék ma urcitou predstavu o svém rozhodnuti — to, podle ¢eho se bude rozhodovat

(napf. cena, vzhled, znacka, kvalita atd.).

H. A. Simon uvadi, Ze existuji urCité mechanismy, pfi nichz se ¢lovék rozhoduje ke svému
uzitku i pres omezené vnimani alternativ (priklad se Sachy, kdy existuje vic tahd, které
povedou k porazZeni soupefe — Sachista nemusi vnimat vSechny alternativy rozhodnuti, protoze
si prvni vSimne jedné z nékolika, které by jeho uzitek maximalizovaly). Samozfejmeé se také
da predpoklédat situace, v niz bude ¢lovék schopen vnimat vSechny mozné alternativy svého

chovani, ¢imz se omezuje aplikovatelnost mého pfedchoziho tvrzeni.

Z jeho préce lze dale vyvodit, Ze nestoji ani za pojmem ,,maximalizace”, nybrz Ze tvrdi, Ze se
spiSe jedna o satisfakci. To znamena, Ze sledovany ¢lovék postaveny pred rlizné alternativy
rozhodnuti, z nichZ je schopen vnimat pouze nékteré, zvoli tu variantu, kterou sam povazuje

T

za ,,uspokojivou” €i ,,dobrou. Tu nasledné zvoli jako postup svého chovani. Nejedna se vSak
o model rozhodovani, v némz by se snazil maximalizovat svij uZitek, nybrz se jej snazi

nastavit na onu dostacujici pozici.




Podobnym modelem pohledu na racionalni volbu je model oCekavaného uzitku. Ten popisuje,

Ze kazda volba pfi nejistoté a riziku se vyznaduje nékolika zakladnimi prvky?:

- Vysledky rozhodnuti
- Stavy — véci mimo kontrolu ¢lovéka, ktery se rozhoduje; jsou nezavislé na jeho vili

- Ciny - to, co €lovék udéla, aby dosahl néjakého vysledku; jsou zavislé na v(li ¢lovéka

Urcita kombinace stavl a vysledki rozhodnuti uréuje, pro jakou variantu se ¢lovék rozhodne,
Cili jaky €in udéla. Jde zde o vazeni pravdépodobnosti vyskytu stav(l (které povedou k ur€itym
vysledkdim) na jedné strang, a porovnavani zjisténych dat s uZzitkem, ktery pfipisujeme

vysledku rozhodnuti na strané druhé.

PouZiva se napfiklad pfi vyhodnocovani dvou variant chovani, mezi nimiz se zkoumany
subjekt méa rozhodnout. Jsou porovnany ocekavané vysledku dvou alternativ, kdy se nasledné,
na z&kladé teorie oCekdvaného uZitku, rozhodne pro variantu, kterd mu pfinese nejvétsi uZitek.

Avsak tomu tak nemusi vzdy byt, subjekty mohou vykazovat i jiné druhy chovani.

Posledni ekonomickou teorii, kterou povazuji za vhodné zminit, je teorie her. Teorie her
pomaha urcovat chovani jednotlivel i firem v situacich, kdy pfichazeji do kontaktu
s ostatnimi subjekty. Neaplikuje se pouze v ekonomii, ja se ale pokusim z0zit tento model na

ekonomii.

Teorii her bych vysvétlil nejlépe na tzv. hfe véziiova dilematu. Jedna se o situaci, kdy dva
spolupachatelé byli chyceni a vzati na policejni stanici. Kazdy byl dan do separatnich
vyslechovych mistnosti. Byli postaveni pred rozhodnuti — bud’ se pfiznat, nebo se nepfiznat.
Pokud se oba dva nepfiznaji, tak budou oba dva schopni odejit, aniZ by kteréhokoliv zatkli.
Pokud se jeden pfizna, bude mu odleh¢eno od trestu a druhy bude trestan prisnéji. Pokud se
oba pfiznaji, obéma bude udélen niZzsi trest. Pokud bych prifadil uzitk(m, které budou mit
z jednotlivych rozhodnuti, uritou hodnotu, vypadala by tabulka uzitk( nasledovné (prvni

hodnota je vZdy pro zloCince A, druha je pro zloCince B):

2 BRIGGS, Rachael, "Normative Theories of Rational Choice: Expected Utility", The Stanford Encyclopedia of
Philosophy (Fall 2014 Edition), Edward N. Zalta (ed.), viz:
<http://plato.stanford.edu/archives/fall2014/entries/rationality-normative-utility/>
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Zlocinec B se pfizna Zlocinec B se nepfizna

Zlocinec A se pfizna 1,1 10, -4

ZloCinec A se nepfizna -4,10 55

1. Véziovo dilema — pFidélované hodnoty uZitku jednotlivym rozhodnutim

Z této tabulky® vyplyva, Ze nejvyhodnéjsi feSeni pro oba zloCince je to, v némz se ani jeden
neprizna. Strategie, kterd by méla fungovat pro oba zlocince, by mélo byt se pfiznat, protoze
jim to vZdy pfinese urCity uZitek. Problémem tohoto schématu oviem je, Ze k maximalizaci
uzitku dochédzi pouze v pfipadé, kdy se oba nepfiznaji, prestoZze pro oba logict&jSim

(vysledkoveé lepSim) feSenim je pfiznat se.

Podstatné ovsem je, Ze oba dva se museji pocitat s néjakym chovanim druhého zlo€ince, proto
miZe byt na tuto situaci aplikovana teorie her — konkrétné nekooperativni teorie her.
Kooperativni bychom si mohli predstavit jako napfiklad dvé firmy, které vazi, které
marketingové strategie zvoli v konkurenénim prostfedi trhu. Mohou se sebou vzajemné

interagovat, vzajemné na sebe reagovat, cozZ v situaci vézili mozné nebylo.

2. Behavioralni ekonomie

2.1 Pojem behavioralni ekonomie
Jiz v predchozich odstavcich jsem zminil pochybnosti ohledné nékterych ustalenych modeld

ekonomické praxe. Predpoklady chovani vychazeji z toho, Ze se lidé v danych situacich budou
chovat racionalng. Castecné ale uz vyplynulo, Ze existuji ekonomické teorie, které bychom
mohli povaZovat za mezioborové na pomezi ekonomie a psychologie, které spadaji do tzv.

behavioralni ekonomie.

Ze samotného nazvu je ziejmé, Ze se jedna o obor ekonomie, ktery se zabyvadm lidskym
chovanim a rozhodovani v ekonomickych situacich. Zatimco klasickd ekonomie mé pohled
spiSe racionalni, behavioralni ekonomie méa pohled ekonomicko-psychologicky — v podstaté
predpoklada, Ze ¢lovék se ne vzdy chova plIné racionalné. Tento prfedpoklad dovoluje zkoumat

lidské ekonomické rozhodovéni z jiného Ghlu nezli klasick& ekonomie.

V prvotnich fazich vyvoje behaviorélni ekonomie se objevovali ndzory, Ze lidské chovani

neni racionalni — bylo oznafovano jako iracionalni. To ovSem neni Uplné pfesny pojem,

3 pFevzato z: LEVINE, David K., ,,What is game theory?“, dostupné z:
<http://levine.sscnet.ucla.edu/general/whatis.htm>
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protoZze ekonomické subjekty vykazuji chovani racionalni, avSak v urCitych situacich ani
nemaji moznost se chovat pIné racionalné — at’ uz to je z dlivod( nedostatku informaci ¢i
jinych. Proto byl zaveden pojem H.A. Simona - ,,bounded rationality” neboli omezena
racionalita. Tento pojem mnohem presnéji odpovida chovani, které ekonomické subjekty

vykazuji, pokud presné nesleduji zakladni ekonomickeé modely chovani.

Povazuji za ddlezité zminit, Ze behavioralni ekonomie nema ambice nahrazovat modely
ekonomie, pouze je doplnit o ,,psychologictéjsi“ pohled na véc. Jedna se o spole¢enskou védu,
kde je nutné délat velké mnozstvi predpoklad(, které mohou byt pozdéji vyvraceny.

2.2 Prospektova teorie
Jak jiz je zminéno vySe, nékteré ekonomické modely maji zasadni problémy. Daniel

Kahneman a Amos Tversky* se pokusili popsat problematiku ,expected utility”, tedy
oCekavaného uzitku. V prvni Casti sve prace popisuji problémy, které zkoumali na vzorku
student(l, aby si ovéfili, zdali se studenti rozhoduji racionalng, nebo zdali vykazuji urcité
odli$nosti. Zjistili, Ze ve spousté pfipadl se teorie ekonomickeé s realitou neshoduji. Toto bych
si dovolil uvést na jimi uvedeném pfikladé, v némz je tato mySlenka zachycena. Studenti byli

postaveni pred nasledujici rozhodnuti (pro prehlednost pfevadim ménu na Ceské koruny):

1) Obdrzeli jste 1000 K¢ a nyni mate na vybér:
a. 100% Sance na zisk 500 K¢
b. 50% Sance na zisk 1000 K¢ (takZe zbylych 50% by znamenal zisk ni¢eho)

V této otazce odpovédéla vétSina dotazovanych, Ze by preferovali jisty zisk 500 K¢ proti
riskantni varianté druhé, kdy zisk nemaji jisty. To je pomérné logické, protoze lidé pfi
ziskavani penéz maji mensi pravdépodobnost riskovat, pokud mohou ziskat ¢astku, kterd jim
pfijde dostateCna. Ve druhém prikladé je ale v kontrastu stimto prvnim demonstrovan

zajimavy fenomén.

2) Ohbdrzeli jste 2000 K¢ a nyni méte na vyber:
a. 100% Sance na ztratu 500 K¢

b. 50% Sance na ztratu 1000 K¢ (a tedy zbylych 50% by znamenalo ztratu ni¢eho)

V tomto pfipadé byla ale vétSinou dotazanych zvolena moznost druha. Lidé by pfi ztraceni

radéji riskovali, nezli by zvolili jistotu. Jak tento jev ale vysvétlit? Budeme-li zkoumat mozné

4 KAHNEMAN, Daniel, TVERSKY, Amos, ,,Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk”, Econometrica,
vol. 47, no. 2 (Mar. 1979), 263-292

11



vysledky jednotlivych prikladi, dojdeme k zavéru, Ze moznosti A v obou problémech maji
stejné vysledky (1500 K¢), stejné to plati pro moZnosti B (50% na kone€ny stav 1000 K¢,
50% na konecny stav 2000 K¢). Z toho se da vyvodit, Ze pokud by se k tomuto problému
mélo pfistupovat plné racionalné, individuum by meélo byt schopno ohodnotit, Ze vysledky
v obou jednanich jsou stejné, a proto se rozhodovat konzistentné — bud v obou pfipadech A,

nebo v obou pfipadech B.

Kahneman a Tversky z tohoto dovodili, Ze €lovék, jak je jiz uvedeno v titulu jejich prace,
postaven pied rozhodnuti v nejistoté, pfip. pod rizikem, se nerozhoduje racionalné, ale plsobi
na néj urcité psychologické faktory — tento nazvali averze ke ztraté. To znamena, Ze Cloveék,
je-li postaven pred rozhodnuti, kde mu hrozi ztrata, je vice ochoten riskovat, nez pokud je

postaven pred rozhodnuti, kde mu ztrata nehrozi anebo mdze primo néco ziskat.

DalSim faktorem ovliviujicim lidské rozhodovani je referencni bod. Jde o ocCekavany
vysledek, ktery je poté, co probéhne proces rozhodovani a méme jeho finalni vysledek,
porovnavan s findlnim vysledkem rozhodovani. Lidé ho nasledné pojmenuji jako ,,zisk*,
pokud finalni vysledek prevySuje hodnotu ocCekavanou, nebo jako ,ztratu*, pokud

k pfesahnuti ocekavaného vysledku nedojde.

Nelinearni vazeni pravdépodobnosti znamena, Ze ¢lovék méa tendenci podhodnocovat velké
pravdépodobnosti a nadhodnocovat malé pravdépodobnosti. To zaroven vysvétluje tvar

uzitkové krivky, kterou ve své praci vySe zminéni autofi uvadi.

Za zminku jeSté stoji neustdle se zmenSujici citlivost k zisku a ztratdm. To vyjadfuje
myslenku, Ze mezni uZitek ze zisku neustale klesa — ¢im vice ziskdvame, tim mensi je
hodnota, kterou onomu vysledku rozhodnuti pfisuzujeme. U ztrat je to podobné, avSak z nize
uvedeného grafu si vSsimneme, Ze citlivost ke ztratdm se snizuje pomaleji, nezli u ziska.

Vlastné vnimame ztrtu jedné ¢astky jako horsi nez zisk naprosto stejné ¢astky.
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zména psychologické hodnoty

hodnotova funkce

zména hohatstvi

2. Funkce zavislosti hodnoty na vysledku, ktery je posuzovan vzhledem k referenénimu bodu jako

,,ZISK* nebo ,,ztrata‘““.

2.3 Jiné fenomény ekonomického rozhodovani
Ekonomické rozhodovani mdze byt ovlivnéno i jinymi faktory. Tyto faktory mohou ale

stejnym zplsobem vést k omezeni racionality procesu rozhodovani a naslednému vysledku,
ktery nesleduje maximalizaci uZitku. Pfedevsim bych si dovolil zminit altruistické chovani,
zvykové chovani a marketing firem, ktery neplsobi na jedince vSeobecng, ale plsobi na

spotrebitele (mlze ale ovliviiovat jiné marketingové strategie jinych firem).

Altruismus je jakési schéma chovani, vnémz C¢lovék nesleduje sv{j sobecky zajem
maximalizace uZzitku, pravé naopak. Chovaji se naprosto nesobecky, coZz ovsem odporuje
zékladnim principlim ekonomickych modeld. Lidé timto naplfiuji svoje potieby, oviem ne ty
ekonomické, ale spise psychologické. ° Jako altruistické chovani miizeme oznacit jakékoliv

dary — napfiklad nadacim, ale i almuzna zebrakovi. ©

Lidé cCasto vykazuji znaky zvykového chovani, predevsim jde-li o nakup bézného
spotrebitelského zbozi. Prikladem mUze byt chovani, kdy si subjekt navykne na kupovani
uréitého produktu (specifické znacky). Toto zvykové chovani mize vyustit i vto, Ze pfi
pfichodu nového, objektivné (cenové i kvalitou, pfip. na zakladé jinych kritérii) lepSiho

vyrobku, mlzZe dana osoba dale nakupovat ve stylu, jak byla zvykla.

5 Napfiklad: <http://www.altruists.org/ideas/psychology/>
6 DUBOVEG, Juraj, ,Rozhodovanie ekonomickych aktérov”, Evropsky polytechnicky institut, s.r.o., 2008, 1.
vydani
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Je otdzkou, zdali postup v ekonomickém rozhodovani na zéakladé zvyk( je v souladu
s modelem racionalni volby, kdy se mdme rozhodovat podle toho, co nam pfinese nejvyssi
uzitek. Racionalni volba je takto omezena dlouhodobé a ¢lovék Casto nebude chtit ménit své

navyky (to spiSe ale zalezi na povahovych rysech jednotlivych osob).

Marketing firem vyraznym zplsobem ovliviiuje rozhodovani jednotlivcd na trhu. Plsobi na
né vlivy od firem — predevsim skrze reklamu. Firma se v ramci své marketingové strategie
snazi zjistit co mozna nepresnéjsi informace o trhu a zakaznicich, které by mohl jejich
produkt zajimat. Pak je lépe schopna uzplisobovat svoje chovani a vyrobu tak, aby se vyrobek
co nejlépe prodaval. Reklama pak ma pUsobit na potencialni zakazniky a nalékat je ke koupi

onoho produktu.

Zkoumat, zdali je spottebitel skutecné ovlivnén marketingovou strategii, je ale velmi obtizne.
Z pohledu firmy bychom mohli sledovat, zdali se méni financni toky pfed a po pouziti
reklamy, ale z pohledu jednotlivce se jen stéZi bude zjiStovat, jestli byl konkrétni jedinec
presvédcen pravé reklamou, jelikoZ na nas reklamy pisobi ¢asto i nevédomé. Reklama ale

lovéku maze pomoci k informovani se o trhu, coz jako ovlivnéni vidét mdazeme.’

3. Jednoduché pripadové studie

V této sekci me prace bych rad uvedl prakticke experimenty nékterych studii, které ukazuiji,
Ze lidské rozhodovani neni vzdy racionalni. Uké&Zou, Ze Casto jsme vedeni jinymi faktory,

nezli pouze racionalitou.

PFiklad 1: PGsobeni mnoZstvi alternativ na rozhodovani®

V této studii je popsano hned nékolik experimentll, které se zabyvaji vlivem mnoZstvi
alternativ na vykon jedince pfi rozhodovani se, kterou alternativu zvolit. Ja se budu zabyvat
pfedevsim prvnim provedenym pokusem a zkusim jej analyzovat. DalSi pokusy jiZz vychéazeli
z pokusu prvniho, ovSem slouzili spiSe k potvrzeni myslenek pokusu prvniho ¢i o jeho

doplnéni.

Experiment spoCival vtom, Ze byl postaven stanek v obchodég, kde je velmi Siroky vybér

sortimentu, tudiZ se dalo Iépe testovat plisobeni omezeného mnoZstvi alternativ rozhodnuti

7 Studie o vlivu reklamy naptiklad: GOLDSMITH, Ronald. E., LAFFERTY, Barbara A., (2002) "Consumer response
to Web sites and their influence on advertising effectiveness", Internet Research, Vol. 12 Iss: 4, pp. 318 - 328
8 IYENGAR, Sheena S., LEPPER, Mark R., ,When Choice is Demotivating: Can One Desire Too Much of a Good
Thing?“, Journal of Personality and Social Psychology, 2000, Vol. 79 No. 6, str. 995 - 1006
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proti Sirokému mnozZstvi alternativ rozhodnuti. Jako produkt, ktery se zkoumal, byly vybrany
marmelady znacky Wilkin & Sons. Dvé po sobé jdouci soboty probihali experimenty po péti
hodindch stim, Ze omezeny a Siroky vybér alternativ byly rotovadny po hodinovych
intervalech. Zakaznikdm obchodu byly nabizeny vzorky druhti marmelad k ochutnani a byl

jim rovnou dan kupon se slevou 1$ na ndkup marmeladd zminéné znacky.

Proti sobé staly dvé mnozstvi marmelad. Vylouceny byly ty druhy, které by néjakym
zplisobem mohli ovlivnit vybér (napf. by na né kupujici mohli byt zvykli). Omezené mnozstvi
obsahovalo 6 druhd, které byly vybrany na zakladé hodnoceni nazv( druhl marmelad
studenty. Siroky vybér obsahoval 24 druhd.

Obecny predpoklad, ktery sami autofi zmifiuji, je, Ze pfi vétSim mnozstvi alternativ vybéru je
vetsi pravdépodobnost, Ze si budeme schopni vybrat (napf. v restauraci, kdyZ je vétSi menu,

tak si spiSe vybere vice lidi).

Zjisténé vysledky byly nasledujici: vétsi mnozstvi (60%) zakaznikd, ktefi byli v obchodé, se
zastavilo u stanku se Sir§im vybérem, u stdnku s omezenym vybérem se zastavilo pouze 40%
vSech prochazejicich. Z vyse uvedeného predpokladu bychom ocekavali, Ze u stanku s vétSim
mnoZzstvim alternativ se zaznamenaji také vyssi mnozstvi ochutnanych vzorku a vyssi prodej
marmelad, ovsem vysledky jsou jiné. Co se ty¢e mnoZstvi ochutnanych vzorkll — zde jsou
vysledky srovnatelné, kazdy ze zakaznik( ochutnal mezi 1 az 2 vzorky (prdmérné u Sirokého
vybéru 1,50, u omezeného 1,38). Ale velky rozdil je mezi prodejem u omezeného vybéru

(30%, tzn. 30 zékaznik{) a u Sirokého vybéru (3%, tzn. 4 zakaznici).

Z toho Ize dovodit, Ze mnoZstvi alternativ, navzdory ocekavanim, mlze negativné ovliviiovat
to, jestli se rozhodujici nakonec skutecné rozhodne. Pfi takovemto rozhodnuti byli zakaznici
vice lakani ke stanku se Sirokym mnozZstvim vzork( marmelad, ale timto velkym mnoZzstvim

zaroven odrazeni od toho, aby uskutecnili prode;j.
Priklad 2: Altruistické chovani a jeho racionalita

Jak jiz bylo vySe zminéno, mezi altruistické chovani néktefi autofi fadi i napfiklad davani
spropitného v restauracich. Na téma spropitného existuje velmi velké mnozZstvi studii, které
zkoumaji jeho rlizné aspekty. Zajimavym tématem pro ekonomy se stava predevsim proto, Ze

se jedna (jen v USA) o nékolika miliardové Castky, které lidé daji na spropitném.
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Castym tématem studii tykajicich se spropitného je hledani divodu, pro¢ vibec jej lidé davaji

obsluze. Snazi se zjistit, jak jsou lidé motivovani k tomu, aby davali spropitné.

Studie Conlin et al.® zkouma, zdali se jedna o jistou socialni normu, kterou se lidé snazi

dodrZovat. Charakterizuje nékolik druhd norem:

- Konvence nebo také normy volby zaloZené na rovném vztahu (vysvétleny v dalSim
prikladé déale)

- Spolecenské normy, které jsou vynucovany hrozbou pfimych spoleCenskych sankci
(napf. nizs8i minéni ve spolecenské skuping)

- ,Zvnitfnéné” normy, tedy normy, které dodrzujeme, ackoliv ndm nehrozi Zadna vnéjsi

sankce (ackoliv mlZe), ale spiSe hrozi vlastni Gzkost, strach apod.

Sami fadi davani spropitného mezi posledni dvé varianty norem. Zaroven vsak podotykaji, Ze
jsou i jiné faktory, které maji vliv na to, jakym zplisobem bude spropitné poskytnuto.
Zkoumaji, jako jeden z hlavnich faktorll, zdali ma vliv kvalita poskytnutych sluzeb na
spropitné a jeho vysi. Zavery jsou, Ze ano, ale Ze sem spadaji i jiné faktory — napf. veék,

velikost skupiny, frekvence navstév dané restaurace apod.

Zésadnim problémem dévani spropitného z ekonomického hlediska je to, Ze nepfinasi Zadny
vysledek. Z modelu racionalni volby vychazi, Ze ekonomické chovani musi mit pro ¢lovéka
néjaky vysledek, musi mu néco pfinést. Jina studiel®, kterd se také zabyva davanim
spropitného, zkouma racionalitu tohoto chovani. Byla nalezena tfi mozna vysvétleni, kterymi

se snazi vysvétlit problém vysledku davani spropitného:

1. Prestiz - Lidé si davanim spropitneho chtéji zakoupit spoleCenské uznani, pfip.
vyhnout se spoleCenskému nesouhlasu s jejich chovanim. Tato varianta by znamenala,
Ze by se jednalo o zvykové chovani na zakladé spolecenské normy ze strachu ze
sankci.

2. ,,Néco za néco“ - MliZe existovat rovny vztah mezi zakaznikem a obsluhujicim, coz by
znamenalo, Ze kvalita poskytnutych sluZzeb obsluhujicim je jeho investice, jejimz
oCekdvanym vysledkem je vy3Si spropitné. Zaroven vsak, z pohledu zékaznika, je

9 CONLIN, M., et al., , The Norm of Restaurant Tipping*“, Journal of Economic Behavior & Org., Vol. 52 (2003),
str. 297-321

10LYNN, Michael, GRASSMAN, Andrea, ,,Restaurant Tipping: An Examination of three ,Rational” Explanations,
Journal of Economic Psychology, Vol. 11 (1990), str. 169-181
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kvalita obdrzenych sluzeb zisk a spropitné se stdva odménou obsluhujicimu za tyto
sluzby.

3. Investice do budoucna - Zakaznik si mize chtit spropitnym zajistit budouci sluzby.
Tim je minéno, Ze zakaznik se snazi poskytnutim tohoto obnosu penéz motivovat
obsluhujiciho k tomu, aby mu pfisté poskytl sluzby stejné hodnoty. Tento pfipad se
aplikuje pfedevsim na ty zakazniky, ktefi pravidelné navstévuji urcité restaurace.

4. Zvykové chovani — Nekteri lidé se ale nebudou rozhodovat pouze na zdkladé svého
védomého pristoupeni na spolecenskou normu, ale mlze se také jednat o prosté

zvykové chovani., které je prevazné podvédomé.

Bylo zjiSténo, Ze se jednad predevSim o prvni dva pfipady, ale nebyl nalezen vztah mezi
budouci Kkvalitou poskytovanych sluzeb a vysi spropitného. Castetné se tedy jedna o
spole€enskou normu a €astecné o snhahu zajistit si budouci sluzby. Davani spropitného tedy
neni Cisté altruistickou €innosti, jelikozZ jsou zde i jiné motivace, které toho chovani podpofi.
Avsak nejedné se (predevsim na zakladé toho, Ze se Castecné jedna o spoleCenskou normu) o

racionalni chovani v ekonomickém slova smyslu.

5. Vyzkumna cast

4.1 Metodologie
Jako hlavni metodu sbéru vlastnich informaci pro praktickou Cast této prace jsem zvolil

metodu kvantitativni — konkrétné se jedna o dotaznik. Dotaznikové Setfeni bylo vybrano na
zakladé uvazeni dostupnych moZznosti, jeho vypovidaci hodnota byla shledana jako nejvétsi
pro UcCely teto prace. Dotaznik byl slozen na zakladé této prace a v této praci pouZzité

literatury™?.

Samotné znéni dotazniku bylo zvoleno tak, aby bylo mozné zkoumat rozhodovani jednotlivci
v ekonomickych situacich, a zaroven zjistit, jaké chovani lidé vykazuji a jakym zplsobem se
informuji o svych moznostech. Otazek v dotazniku je 10 s tim, Ze jedna z nich je otazkou Cisté

statistickou, aby bylo mozné urcit zastoupeni kazdého z pohlavi (viz graf €. 14) v pfiloze).

Jako skupinu respondentl jsem zvolil studenty rlznych vysokych $kol vramci Ceské

republiky. Dotaznik byl provadén dvéma zplsoby — elektronicky a osobné. Elektronicky je

11 pfedevsim: KAHNEMAN, Daniel, TVERSKY, Amos, ,,Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk”,
Econometrica, vol. 47, no. 2 (Mar. 1979), 263-292
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dotaznik dostupny pomoci Google Documents, ktery mi dovolil distribuovat dotaznik pomoci
socialnich siti do skupin vysokoskolskych student(l. Osobné jsem se také dotazoval studentl
vysokych $kol, ¢imZ jsem ziskaval dal$i respondenty. Celkovy pocet respondentd jsem na

poctu 225 shledal dostateCny pro Ucely této prace.

Pfi vyhodnocovani otazek budu zohlediiovat nejen samotné odpovédi, ale kvdli znéni
nékterych otazek, se budu snazit zkoumat zaroven provazanost jednotlivych otazek, v nichz se
Casto budou lidé rozhodovat odlisné, neZ by se dalo oekavat (napf. na z&kladé konstantnosti

rozhodovani).

4.2 Hypotézy
Hlavnim cilem této prace je ovéfit, zdali plati ekonomické modely v praxi. To jsem se snaZil

reflektovat ve sloZeni otazek. Otazky jsou cileny na specifické chovani, které ma podpofit

nebo vyvratit meé nasledujici domnénky:

- Hypotéza 1 — Studenti se pfevazné nebudou informovat o alternativach rozhodnuti
pfed samotnym vybérem.

- Hypotéza 2 — P¥i rizikovém chovani budou studenti vykazovat nasledujici trendy — u
zisku averzi k riziku, u ztraty averzi ke ztraté (tedy sklon k riziku).

- Hypotéza 3 - Studenti se nebudou rozhodovat na zakladé racionality (podle
maximalniho uzitku), ale na zakladé jinych faktord.

- Hypotéza 4 — Pfi rozhodovani pfi nejistoté budou respondenti preceniovat malé
pravdépodobnosti a naopak podcenovat ty velké.

- Hypotéza 5 — Velkad ¢ast studentl uvede, Ze se v ur€itych (mnou zkoumanych)
situacich chova altruisticky.

- Hypotéza 6 — VétSina dotazanych bude chybné vazit pravdépodobnosti, které jsou

poméroveé stejné — bude volit rdizné v podobnych pripadech.

4.3 Vysledky dotaznikového Setireni
Nyni bych se pokusil shrnout vysledky mého dotaznikového vyzkumu, jehoZz znéni mizete

najit v pfiloze na konci tohoto dokumentu. Zaroven zde naleznete jednotlivé grafy k otdzkam,
které budou pouze uvadény podle Cisel.

4.3.1 Otazky cislo1a 2
Nékolik prvnich otazek mého dotazniku mifilo predevsim na zjiSténi ohledné rozhodovani

jednotlivcl v situacich, kdy je nutné rozhodovat se v nejistoté. Prvni dvé otazky byly cileny

pfimo na to, abych zjistil, zdali lidé vykazuji konzistentni chovani pfi podstoupeni rizika ve
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dvou situacich — pfi zisku a pfi ztraté. V obou otazkach byl stanoven pocatecni zisk (1000 K¢
a 2000 K¢), zejména z toho dlivodu, abychom mohli pracovat s Gdaji, které jsou si rovny
(podrobnéji dale).

V prvni otazce vétSina respondent(l (170, 75,56%) zvolilo variantu ,,100% $ance na zisk 500
KC*. To svédCi o tendenci, ktera by se dala popsat jako averze k riziku. Ackoliv statisticky
jsou vysledky stejné, velké mnozstvi lidi voli jistotu pfed moZnosti s vyssim ziskem nebo
ziskem nulovym. Zbylych 55 lidi zvolilo moZnost druhou. Byla zde také zvolena formulace
s pocatecnim ziskem 1000 K¢, to aby bylo moZno separovat sou¢asny majetek dotazovanych

od této tlohy — jedna se tedy o prirlistek majetku, nikoliv o majetek jiz vlastnény.

V druhé otazce byla zavedena otazka podobného charakteru jako v té prvni, ale tentokrat se
jednalo o ztratu. Pocatecni zisk byl v tomto pfipadé 2000 K¢. Tato Castka byla vybrana
zameérné, abychom mohli porovnat zavéry této otazky se zavery otazky predchozi. Vysledky

jednotlivych variant jsou totiZ stejné:

- Otézka 1)

o Varianta s ,,100% Sanci“ — mozné vysledky = 1500 K¢

o0 Varianta s ,,50% Sanci“ — mozne vysledky = 2000 K¢, 1000 K¢
- Otéazka 2)

o Varianta s ,,100% Sanci* — mozné vysledky = 1500 K¢

o Varianta s ,,50% Sanci“ — mozné vysledky = 2000 K¢, 1000 K¢&

Z dotaznikového Setfeni u druhé otazky vzeslo nasledujici: pro ,,100% $anci na ztratu 500 K¢*
se rozhodlo 94 dotazanych (podil 41,78%), pro variantu druhou 131. Tady tedy Ize pozorovat

jev, Ze lide se odklani od jistoty a radéji podstoupi riziko.

Je podstatné zminit, Ze zde neexistuje racionalngjsi feSeni (Zadna z variant u obou otazek neni
matematicky vyhodnéjsi), tedy z pohledu racionality se tyto dvé otazky urcité zkoumat nedaji.
Ovsem je zajimavé zkoumat rozdily mezi odpovédmi individui v jednotlivych otazkach, které

se Casto lisi. Lidé Casto nevykazuji stejné chovani u zisku a u ztraty.

V grafu ¢islo 3) mGzeme vidét jednotlivé kombinace odpovédi, které mohli dotazani zvolit.
Dovolil jsem si je pro zjednoduseni do grafu oznacit kratkymi hesly. Nejvétsi poCet odpoveédi
(94) byl v kombinaci ,,100% Sance na zisk 500 K&“ u prvni otazky, u druhe ale naopak ,,50%
Sance na ztratu 1000 K¢ a zaroven 50% Sance na ztratu 0 Kc¢“. To je v souladu s moji

hypotézou, kdy jsem se domnival, Ze lidé budou u zisku vykazovat averzi k riziku, ale u ztrat
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budou naopak vykazovat averzi ke ztraté (aC se o ztratu v pravéem slova smyslu v druhé otazce

nejedna).

Druhym pozorovatelnym jevem je konzistentni rozhodovani v podobé volby chovani s vétsi
pravdépodobnosti vyskytu, které mdzeme sledovat u odpovédi 73 respondent(i. Pouze u 34
dotazanych Ize pozorovat sklon k podstupovani rizika u obou otazek, zbylych 21 respondentd

odpovédélo, Ze by podstoupili riziko u zisku, ale nepodstoupili jej u ztraty.

4.3.2 Otazky cislo 3 a 4
Otazky 3 a 4 byly mifeny predevsim na dveé véci: zdali se lidé chovaji ve skutecnosti podle

modelu odekavaného uzitku, a zdali se objevi fenomén rdizného vazeni malych a velkych
pravdépodobnosti. Formulace otazek byla konstruovana tak, aby bylo moZné stanovit

matematicky vyhodnéjsi variantu u kazdé z otazek.

Otazka Cislo 3 postavila respondenty pfed problém, v némz si maji zvolit mezi dvéma malymi
pravdépodobnostmi. Vysledek byl velmi vyrovnany - ,,0,15% $anci“ zvolilo100 respondentti
(podil 44,4%), zbytek zvolil variantu s mensi pravdépodobnosti, ale vétSim moznym
vysledkem. U této otazky mohla vyvolat urcité zkresleni samotna formulace otazky a Spatne
porozuméni pravdépodobnostem. Ovsem i presto se domnivam, Ze vétSina studentd vysokych
Skol bude umét pracovat s nizkymi pravdépodobnostmi z diivodu znalosti matematiky ze
stfednich 8kol. Pozorovatelnost mnou odhadovaného jevu (tzn. precefiovani malych
pravdépodobnosti) zde neni pfilis prokazatelny, i presto, Ze vétSina odpovédi byla pravé u

varianty s mensi pravdépodobnosti (tj. 125 odpovédi).

Jako kontrast k otdzce 3 jsem dal velké pravdépodobnosti zisku, v nichZ byl ale rozdil mezi
100% a 80% pravdépodobnosti znatelngjsi. Vyssi pravdépodobnost volila vétSina (tj. 140,
podil 62,2%). Pokud srovndme vysledek otazky cislo 3 a této, mohli bychom Castecné

pozorovat mnou popsany jev v hypotézach, ackoliv to neni v nijak velké mire.

V grafu Cislo 6) pak lze sledovat jednotlivé kombinace, které dotdzani odpovidali, kde
podstoupeni rizika znamenad vybér varianty s mensi pravdépodobnosti a averze kriziku
znamend vybér alternativy s pravdépodobnosti vétsi. Je zde vidét nejvétsSi podil mnou
oCekavaného vysledku — pfecefiovani malych a podcenovani velkych pravdépodobnosti (77

respondent().

U této otazky, jak jsem jiz zminil, Ize pozorovat kombinaci odpovédi, ktera pfinasi nejveétsi

v,

oCekavany uzitek. U malych pravdépodobnosti je vyhodnéjsi varianta ,,0,15% Sance za zisk
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v,

700 Kc¢“, u velkych pravdépodobnosti je vyhodngjsi varianta ,,80% Sance na zisk 1000 K¢“.
Z grafu 6) nasledné zjistime, Ze tato kombinace odpovédi na otazky 3 a 4 je nejméné
zastoupena, odpovédélo takto pouze 37 dotazanych. Takto bych potvrdil, Ze ve velké vétSiné

pripadd se lidé nefidi modelem odekavaného uzitku.

4.3.3 Otazky cislo5a 6
Posledni dvé otazky na rozhodovani pfi nejistoté byly otdzky 5 a 6. V nich jsem substituoval

penézni prijem za zajezdy do Anglie, Francie a Italie ¢i pouze do Anglie. Prvnim bodem
mého zajmu je, jestli budou vysledky v porovnani s predchozimi otazkami odlisne (vazeni
pravdépodobnosti jako hlavni faktor). Ale Ize zkoumat i to, Ze byly pouze pomérové upraveny
pravdépodobnosti v téchto otazkach (vydéleny desiti), coz nam mdZe ukéazat, jakou hodnotu

jim budou lidé pfipisovat.

Otazka Cislo 5 byla jednoznatné ve prospéch varianty ,Zisk zajezdu pouze do Anglie
s jistotou* (186, podil 82,67%). Zde mohou mit vliv samoziejmé nékteré osobni preference a
prfedchozi zkuSenosti. Problém uloh, kde jako vysledek neni penézita Castka, je, Ze se velmi
obtizné srovnava uZitek, ktery lidem rozhodnuti pfinese, protoZze je ze znalné Casti
subjektivni. Oviem tady vidime, Ze dotézani jasné preferovali vétsi pravdépodobnost nad

mensi.

V otazce 6 jsou ale odpovédi, jak je patrné z grafu, opacné. U malych pravdépodobnosti dala
vétSina (124, podil 55,1%) sve preference rizikovéjsi alternative, tedy varianté ,,5% Sance na
zisk zajezdl do Anglie, Francie a Italie®. Vyskytl se zde tedy stejny jev, jaky jsme pozorovali
v otdzkach 3 a 4, averze k podstoupeni rizika a sklon krizikovému chovani. Jednotlivé

rozloZeni kombinaci odpovédi je zfejmé z grafu €. 9).

4.3.4 Shrnuti vysledku zbylych otazek
Nyni bych kratce rozebral jesté dalSi otdzky, na které jsem se v mém dotazniku ptal.

Sedma otazka byla sméfovana na to, jestli se lidé rozhoduji pIné racionalné, tedy zdali se
snazi maximalizovat svlj uzitek tim, Ze si ziskavaji informace o tom, jestli zbozi, které
poptavaji, nemohou naleznout nékde jinde za pro né vyhodnéjsi cenu. VétSina dotazanych se
0 moznosti ndkupu jinde, nez v nejbliz§im obchodé neinformuje (138 dotazanych). Ma
hypotéza byla tedy spravna, tvrdil-li jsem, Ze se nebude vétSina student(l informovat o
alternativéch jejich rozhodnuti pred jeho uskute¢nénim.
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z téchto chovani jsem rozebiral (napf. davani spropitného) v ¢asti praktickych prikladl, kde
jsem zminil, Ze se nemusi jednat o plné altruistické chovani, ale z ¢asti mlze mit ¢lovék i jiné
motivace k jeho provadéni (oCekavany vysledek). Avsak, jak se sam domnivam, je tento jev
pozorovatelny pravé pouze u spropitného, u ostatnich uvedenych Cinnosti nelze tento jev
sledovat. Z toho také vychazi vysledek: spropitné dava 224 z dotazanych, ostatni ¢innosti byly

na vzorku respondentli méngé zastoupeny (zobrazeno v grafu ¢. 11)).

Dle mého nazoru lze z tohoto trendu vyvodit, Ze studenti maji vétsi tendenci vykazovat to
chovani, které jim mUze prinést néjaky uzitek (ackoliv, jak jsem jiz vysvétlovat, u spropitného
se mlZe jednat i o spoleCenskou normu, kterou lidé dodrZuji z rliznych ddvodd). Skutecné
altruistické chovani jako davani almuzny je jiz vysledkem plsobeni néjakého jiného vlivu na
zkoumaného Clovéka (Zebrak apod.), ktery jej presvédci o tom, jak se rozhodnout o nalozeni
se svymi zdroji. Jediny ,pay-off”, ktery tato rozhodnuti pfinaseji, je onen ,,dobry pocit®,
ktery ale v ekonomickych teoriich nem& misto. Domnivam se, Ze takovéto chovani lze

povazovat (z ekonomického hlediska) za ¢aste€né neracionalni.

Otazka Cislo 9 byla zamérena na faktory, které lidé preferuji pfi svém spotfebitelskem
chovani. Timto jsem chtél zkoumat, zdali se studenti budou prevazné rozhodovat na zékladé
znacky, kterou maji vyzkousenou (zvykoveé chovani), na zékladé kvality, kterou vyzkouSenou
nemaji (nevyzkou$ena kvalita byla zvolena z diivodu, aby se nemichali vysledky se znackou,
Castecné mliZzeme oznacit moznost ,,znacka“ jako kvalita, ktera je vyzkouSena, protoZe touto
variantou jsem sledoval pfedevsim to, Ze nevyzkouSend kvalita, o které se Clovék doslechne,
miZe byt povaZovana za objektivni, pfip. objektivnéjsi), nebo na zékladé cenové vyhodnosti

(akce apod.).

Nejvétsi mnozstvi studentd (113) zvolilo variantu ,,Znacka, kterou mate vyzkousenou a
osvédcenou.”, z cehoz lze vyvodit, Ze velké mnozstvi lidi je konzervativngjSi ve sveém
spotfebnim chovani. Je logické, Ze davaji na kvalitu, kterou maji sami ozkousSenou, ale
problém zvykového chovéni jsem vysvétlil jiz v pfedchozim povidani — s pfedstavenim

nového vyrobku se nemusi jednat o maximalizaci uzitku.

63 odpovédi je dostatek na to, abych byl schopen vyvodit, Ze cena je také velmi dilezity

faktor pfi vybéru zbozi, ale k maximalizaci uzitku zkoumanim pouze ceny nedochazi.
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Mezi moznostmi ,Jiné*“ se nejcastéji objevovali rlizné kombinace faktord, nejvétsi Getnost
méla kvalita a cena (9 odpovédi), pfipadné vSechny pfedchozi uvedené faktory (5 odpovédi).
To je, jak se domnivadm, z hlediska ekonomie nejoptimalnéjsi feSeni, protoZe pouze
dokonalym informovanim se o trhu, cenach, kvalité apod. mdZzeme dojit k maximalizovanému

uzitku pfi vybéru zbozi.

V posledni otdzce jsem zkoumal, zdali lidé nékdy uskuteCnili takové rozhodovani, v némz
hraji o velké vyhry svelmi malymi pravdépodobnostmi na vyhru, tedy sazeni, pfip. jiné
hazardni hry. Velka ¢ast (143) respondentli se timto zplisobem v minulosti aspon jednou
chovala. Kolik z nich vykazuje hazardni chovani pravidelné, je ovSem otazka jina a pro jiny
vyzkum. Poukazuji na to, Ze hazardni chovani je omezené racionalni, mdze prinaset lidem
urcité uspokojeni ze hry, ale rozhodné nelze povaZzovat za chovani, které by maximalizovalo

uzitek.
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Zaveér

V této praci jsem ovéroval teoretické modely ekonomie. PodloZil jsem sva tvrzeni vyzkumem
ohledné ekonomického rozhodovani, v némz se nékteré z mych hypotéz dokéazaly vice,
nékteré méné. Dospél jsem k zavéru, Ze nékteré teoretické postulaty ne vZdy plati. Pfedevsim
jsem potvrdil, Ze v ekonomickém rozhodovani neni maximalizovany uzitek jediny faktor,

ktery ovliviiuje rozhodovani v ekonomickych situacich.

Na zékladé mého vyzkumu lze dovodit nékolik trend(, které nekoresponduji s ekonomickymi
modely. Prvnim z nich je chovani pfi nejistoté, kde se lidé rozhoduji odlisné pfi zisku (averze
k podstoupeni rizika) a prfi ztraté (averze ke ztratg). Nékterym lidem déla problém vazeni a
porovnavani pravdépodobnosti jednotlivych alternativ ekonomického rozhodnuti, coz vede
k chybdm v ekonomickém uvaZzovani a omezené raciondlnimu chovani (nikoliv vSak

iracionalnimu).

Klasicky model ¢lovéka ekonomického Homo oeconomicus se v praxi pfiliS nevyskytuje,
jelikoz se velka ¢ast lidi pri svém spotfebnim rozhodovani chova zplsobem, jakym se chova,
na zakladé omezeného mnoZstvi informaci (at’ uz omezeno schopnosti vnimat informace Ci

nezajmem vnimat vétSi mnozstvi informaci).

Altruistické chovani lIze povaZzovat za druh omezené racionalniho chovani, aviak ne zcela,
protoZze miZou existovat ospravedinitelné ekonomické faktory, které mohou ekonomické

subjekty vést k jejich uskute¢novani.

V celku si myslim, Ze ekonomické modely mohou fungovat na agregatni spolecnosti, protoze
se vyvazi urcité vyjimky. Ale zastavam ten nézor, Ze pokud bychom chtéli zkoumat pouze
omezené mnozstvi jednotlivcl, nemizeme ocekavat, Ze se vsichni budou rozhodovat pouze na

zékladé ustalenych ekonomickych modeld.
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Priloha

Priloha ¢. 1: Znéni dotazniku

Ekonomické rozhodovani

Vazené ddmy, vaZeni panove,

timto bych si Vas dovolil poZzadat o vypInéni mého dotazniku, ktery zkouma ekonomickeé
chovani a rozhodovani jednotlivcl. Budte si védomi, Ze na Zadnou z nésledujicich otazek
neexistuje jedna spravna odpoved, jedna se o otazky, které byste se méli pokusit zodpoveédét
co mozna nejblize k pravdé. Anketa je anonymni.

Pfedem moc dékuji véem, ktefi se tohoto prizkumu zugastni.

1. ObdrZeli jste 1000 K¢ a mate moznost dalSiho zisku. VVase moznosti jsou:
o ©  100% $ance na zisk 500 K¢
o 50% $ance na zisk 1000 K& a zarovei 50% $ance na zisk 0 K&

2. Obdrzeli jste 2000 K¢ a hrozi Vam ztrata. VaSe moznosti jsou:
o ' 50% 3ance na ztratu 1000 K& a zaroveri 50% 3ance na ztratu 0 K&
o ' 100% Zance na ztratu 500 K&

3. Musite se rozhodnout o zisku:
o ° Sance 0,15% na zisk 700 K&
o “ Sance 0,1% na zisk 1000 K¢&

4. Musite se rozhodnout o zisku:
o © Sance 80% na zisk 1000 K&
o “ Sance 100% na zisk 700 K¢&

5. Méte na vybér mezi nasledujicimi moZnostmi:
o ' Zisk zjezdu pouze do Anglie s jistotou
o © 50% 3ance na zisk zajezdd do Anglie, Francie a ltalie

6. Mate na vybér mezi nasledujicimi moznostmi:

o 10% $ance na zisk zajezdu pouze do Anglie

o 5% 3ance na zisk zajezdd do Anglie, Francie a ltalie
7. Pokud si potrebujete nakoupit potraviny, sledujete letaky ostatnich
obchodnich Fetézcl, nez toho, ktery mate u sebe v okoli nejblize?

o ' Ano.

o © Ne

8. Vyberte z niZe uvedeného seznamu, které chovani jste jiz uéinil/a: (mdzZete
oznacit vice odpoveédi)
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O 0O 0Ooo

0

Poskytnuti almuzny zebrakovi.

Poskytnuti spropitného v restauraci.

PFispévek nadaci ¢i nadacnimu fondu (at’ uz pfi pouli¢ni shirce ¢i DMS).
Dércovstvi krve.

Zadné z predchozich chovani jsem neucinil/a.

9. Ktery z nasledujicich atributl preferujete p¥i vybéru bézného spotiebitelského

zbozi?
o O
o O
o O
o O

Kvalita, o které jste slySeli, ale nemate ji vyzkouSenou.
Cenova vyhodnost (slevy, specialni akce atd.).
Znacka, kterou méte vyzkouSenou a osvédcenou.

Jiné:

10. Uz jste se nékdy ucastnili loterie, pFip. jinych hazardnich her?

P
(_

0

(0]

Ano.
Ne.

Vase pohlavi?

(_
(_

(0]

(0]

Muz
Zena

Priloha ¢. 2: Grafy k vysledkiim dotazniku

180

1) Odpovédi na otazku ¢. 1

160

170

140

120

B 50% Sance na zisk 1000 K¢

a zaroven 50% Sance na

100
80

zisk 0 K¢
H 100% Sance na zisk 500 K¢

60

40 -
20 -
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2) Odpoveédi na otazku c. 2

140 131
120 -
94 Y .
100 - m 50% $ance na ztratu 1000
K¢ a zaroven 50% Sance
80 na ztratu 0 K¢
60 - 100% 3ance na ztratu 500
Ké
40 -
20 -
0 .
3) Rozlozeni kombinaci odpovédi
otazekc.1a2
B Averze k riziku a zaroven
averze ke ztraté
B Konstantni averze k riziku
m Konstantni sklon k
podstoupeni rizika
Podstoupeni rizika u zisku
a averze k riziku u ztrat
4) Odpovédi na otazku ¢. 3
140
125
120
100 -
m Sance 0,15% na zisk 700
80 - K&
60 - = Sance 0,1% na zisk 1000
Ké
40 -
20 -
0 .
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5) Odpovédi na otazku c. 4

160
140
140
120
100
m Sance 80% na zisk 1000 K¢
80 -
= Sance 100% na zisk 700 K&
60 -
40 -
20 -
0 .
6) Rozlozeni kombinaci odpovédi
Otazek C. 3 d 4 B Precenovani malych a
podcenovani velkych
pravdépodobnosti
B Konstantni sklon k
podstupovani rizika
1 Konstantni averze k
riziku
M Jistota u malych
pravdépodbnosti,
podstoupeni rizika u
velkych
7) Odpovédi na otazku ¢. 5
200 186
180 -
160 -
140 -+
120 W Zisk .zéje.z'du pouze do
Anglie s jistotou
100 -
50% Sance na zisk zajezd
80 1 do Anglie, Francie a Italie
60 -
39
40 -
20 ~
0 .
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8) Odpovédi na otazku ¢c. 6

140
124
120
100 -
W 10% Sance na zisk zajezdu
80 - pouze do Anglie
60 - 5% Sance na zisk zajezdl
do Anglie, Francie a Itdlie
40
20 -
0 .
9) Rozlozeni kombinaci odpoveédi
otazek¢.5a6
M Averze k riziku u velkych
pravdépodobnosti, sklon k
riziku u malych
B Konstantni averze k riziku
H Konstantni sklon k riziku
Sklon k riziku u velkych
pravdépodobnosti, averze
k riziku u malych
10) Odpovédi na otazku c. 7
160
138
140
120
100
H Ano.
80 -
= Ne.
60 -
40 -
20 -
0 .
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11) Odpovédi na otazku c. 8

250 224 B Poskytnuti almuzny
Zebrakovi.
200
M Pfispévek nadaci Ci
nadaénimu fondu (at uz
150 - o sy ey
pfi pouli¢ni sbirce i
DME)- . .
1 Poskytnuti spropitného v
100 -~ .
restauraci.
50 - B Darcovstvi krve.
0 .
4 . v é v
12) Odpovédi na otazku ¢. 9
113
120 B Cenova vyhodnost (slevy,
specialni akce atd.).
100
80 m Kvalita, o které jste slyseli,
ale nemate ji
vyzkousenou.
60
W Znacka, kterou mate
40 vyzkouSenou a
osvédéenou.
20 Jiné.
0
A4 . v é v
13) Odpovédi na otazku ¢. 10
160
143
140 -
120 -
100 -
H Ano.
80 -
= Ne.
60 -
40 -
20 -
0 .
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120

115

110

105

100

95

14) SloZeni respondentu podle

119

pohlavi

® Muz

1 Zena
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