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ABSTRAKT

Cielom tejto prace je behavioralna analyza spotrebitel'ského spravania. Chceme
poukazat’ na to, ze spotrebitel’ sa nerozhoduje len na zdklade principov racionalnej
teorie, ale ¢asto je pod vplyvom rozlicnych ekonomickych a neekonomickych faktorov.
Racionalita spotrebitel’a je obmedzend, jeho rozhodovanie nie je len ¢isto matematické
a logické, ale Casto sa dopusta rozlicnych omylov. Tieto omyly sa pokusili objasnit’
behavioralni ekondémovia, ktori sa zaoberaji vplyvom psychologie v ekondmii. D.
Kahneman a A. Tversky zhrnuli niektoré principy rozhodovania spotrebitel'ov vo svojej
praci Prospect Theory.

Pojmy spotrebitel, spotrebitel'ské spravanie, rozhodovaci proces, ale aj
behavioralna ekondmia su predmetom nasho teoretického popisu v prvej Casti prace.
V druhej casti prace sa pokusime overit' platnost’ niektorych principov tejto tedrie
pouzitim dotaznika prostrednictvom otazok, ktoré¢ budi sktimat preferencie
spotrebitelov. V zdvere uskutocnime komparaciu vysledkov nasho vyskumu
s povodnym vyskumom, aby sme zistili, ¢i spotrebitelia podliechaji chybam

Vv rozhodovani.

KIacové slova: spotrebitel’, spotrebitel'ské spravanie, behavioralna ekonomodmia,

Prospect Theory



ABSTRACT

The aim of this work is behavioral analysis of consumer behavior. We want to
point out that the consumer doesn’t decide only on the basis of the principles of rational
theory, but often under the influence of various economic and non-economic factors.
Consumer rationality is limited, its decision is not purely mathematical and logical, but
often makes different errors. These errors have attempted to clarify the behavioral
economists who are concerned with the impact of psychology in economics. D.
Kahneman and A. Tversky summarize some principles of consumer choice in their
Prospect Theory.

The terms consumer, consumer behavior, decision-making process, but also
behavioral economics are subject to our theoretical description in the first part. The
second part will attempt to verify the validity of certain principles of this theory by
using the questionnaire, which will examine consumer preferences. The conclusion was
comparing the results of our research with original research to find out whether

consumers make errors in decision-making or not.

Key words: consumer, consumer behavior, behavioral economy, Prospect Theory
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Uvod

Spotrebitel’ a jeho rozhodovanie je predmetom mnohych ekonomickych analyz.
Utelom tejto prace je pozorovanie rozhodovania a preferencii spotrebitefov pod
vplyvom réznych ekonomickych a neekonomickych faktorov. Spotrebitel ako
ekonomicky agent sa rozhoduje v nedokonalom prostredi a jeho uvazovanie nie je len
Cisto matematické a raciondlne, ako to tvrdi neoklasicka ekonomia, ale ¢asto podlicha
roznym omylom. Racionalita jednotlivca je teda obmedzena, prejavuje sa
rozhodnutiami zavisiacimi od psychologickych aspektov, ktoré spotrebitel’ zohl'adiuje
pri svojom ekonomickom rozhodovani. V snahe vysvetlit’ tieto aspekty, Sa V historii
zaCali objavovat ekondmovia, ktori pripustali vplyv psycholégie na rozhodovanie
spotrebitelov. Tento novovznikajlci prid sa nazyva behavioralna ekondémia.

Diplomova praca je rozdelena do dvoch casti. V prvej casti bude potrebné
naStudovanie odbornej literatiry k ziskaniu poznatkov o danej problematike, ktoré st
nevyhnutné pre uskutoCnenie nasho vyskumu. Obozndmime sa s pojmami ako je
spotrebitel'ské spravanie, proces spotrebitel'ského rozhodovania, behaviordlna
ekonémia, rozhodovanie v neistote. Budeme venovat aj pozornost’ teoretickym
vychodiskam Prospect Theory, ktorej autormi su D. Kahneman a A. Tversky.

V druhej casti prace zrealizujeme vyskum, aby sme zistili, ¢i aj v naSich
ekonomickych podmienkach platia principy tejto tedrie. Vyskum uskutocnime
prostrednictvom opytovania dotaznikovou metddou a vysledky budeme overovat
prostrednictvom Statistického hodnotenia nami stanovenych hypotéz. Cielom dotaznika
bude behavioralna analyza spotrebitel'ského spravania pod vplyvom rozliénych
faktorov, ako je riziko a neistota, vplyv skupiny na rozhodovanie spotrebitel’a, ¢i vplyv
nedokonalych informécii.

V zaverecnej Casti prace uskutoénime kompardciu vysledkov nadsho vyskumu

S pdvodnym vyskumom, aby sme potvrdili platnost’ niektorych efektov tejto tedrie.



1 PrehPad o suc¢asnom stave rieSenej problematiky
1.1 Spotrebitel’ a spotrebitel’ské spravanie

Pre spravne pochopenie tejto prace je potrebné vysvetlit' zdkladné pojmy, kto je to
vlastne spotrebitel’, ako sa sprava, ¢o ho ovplyviiuje, ako sa rozhoduje. Tento pojem sa
casto myli s oznaCenim zakaznik. PriCom zdkaznik je kupujuci, ale nie vzdy je to aj
spotrebitel. KULCAKOVA, RICHTEROVA (1996) pouZivaju pojem spotrebitel’ na
oznacenie dvoch rozdielnych druhov spotrebnych jednotiek a to:

- osobny spotrebitel- jednotlivec, ktory kupuje vyrobky a sluzby pre svoju vlastna
spotrebu, pre pouzitie v rodine, pre ¢lena rodiny, ako dar pre ini osobu. Vo
vSetkych tychto pripadoch sa vyrobok kupuje pre findlnu spotrebu jednotlivcov
a preto sa oznacuji ako konecny spotrebitelia.

- organizacie, sikromné podniky, vyrobné podniky, Statne inStitucie, ktoré musia

nakupovat’ produkty, zariadenia a sluzby, aby mohli fungovat'.

HORSKA, UBREZIOVA (2001) uvadzaja, Ze spotrebitefom je kazdy ¢lovek,
pretoze sa zaujima o veci, ktoré pouziva, spotrebuva a ktoré sprijemiuji jeho

kazdodenny zivot.

CLEMENTE (2004) opisuje spotrebitel’a ako toho, kto skuto¢ne pouziva produkt
alebo sluzbu. Spotrebitel’ nemusi byt’ vzdy kupujaci. Napriklad otec, ktory kupi svojmu

synovi bicykel, je kupujuci, ale skutocnym spotrebitel'om je jeho syn.

DZUROVA, akol. (2007) za spotrebitela oznadujii ¢loveka, ktory spotrebuva
hmotné statky alebo sluzby. Tieto ziskava na trhu. Spotrebitel’ je cielom vSetkych

ekonomickych procesov a vztahov, ktoré v spolo¢nosti existuju.

SCHIFFMAN, KANUK (2004) definuju spotrebitel’ské spravanie ako spravanie,
ktorym sa spotrebitel prejavuje pri hladani, nakupovani, pouzivani, hodnoteni
a disponovani s vyrobkami a sluzbami, od ktorych ocakéavaji uspokojenie svojich

potrieb.
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KITA, a kol (2005) uvadzaju, ze spotrebitel'ské spravanie si predovsetkym zjavné
a pozorovatelné akty, akymi su nakup a spotreba, ktoré su dolezitymi aspektmi
rozhodovacieho procesu spotrebitela. Pojem spotrebitel'ského spravania vsak chapu
podstatne SirSie. Rozumeju sa nim mentélne a socialne procesy prebichajice:
- pred samotnym nakupom (uvedomenie si potreby, formovanie postoja, h'adanie
informacii, hodnotenie, vyber produktu, znacky alebo predajne)
- pocas ndkupu (situacné faktory ovplyvitujice nakup, vyjednavanie)

- po nakupe (pondkupné hodnotenie uzito¢nosti)

MACHKOVA, SATO, ZAMYKALOVA, akol (2002) definuji spravanie
spotrebitelov ako ¢innost’ alebo jednanie, ktoré je orientované na dosiahnutie urcitého
ciela. Vztahuje sa k ziskavaniu, vyuzivaniu a odkladaniu produktov, pricom toto
spravanie ovplyviuje cely rad vplyvov a faktorov vyplyvajucich z osobnosti zakaznika

ako aj z jeho okolia.

KOTLER- ARMSTRONG (2007) tvrdia, ze spravanie spotrebitelov sa tyka
konec¢nych spotrebitelov jednotlivcov a domacnosti, ktori nakupuju tovary a sluzby pre

osobnu spotrebu, pricom sa navzajom liSia vekom, prijmom, vzdelanim a vkusom.

SINDLER (2003) oznauje spotrebitel'ské spravanie ako chovanie T'udi, ktoré
sa vztahuje k ziskavaniu, uzivaniu a neskorSiemu odkladaniu predmetov dennej
a dlhodobej spotreby, priCom toto chovanie méa svoje zakonitosti a neda sa oddelit’ od

okolitého prostredia.

Pri skiimani spravania spotrebitel'ov sa kladie doraz na to, ako a preco sa rozhoduju
0 nakupe, ¢o ich ovplyviiuje, €o sa stane po nakupe, akii odozvu bude mat’ nakup a aka
bude ochota k d’alSiemu nakupu. Preto je zaujimavé sledovat’ faktory, ktoré vplyvajia na
spravanie spotrebitefov. POLIACIKOVA (2007) ticto faktory &leni na:

- kulturne faktory

- socidlne faktory

- osobné faktory

- psychologické faktory
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KITA, a kol (2005) uvadzaji, ze kulturne faktory pozostavaji z nematerialnych
a materialnych zloziek. K nematerialnym zlozkam patria hlavne hodnoty, normy,
tradicie, zvyky, preferencie. Medzi materialne zlozky patria: napr. architektonické Styly,
mal’by a pod. Tieto zlozky patria do ststavy socidlno-kultirnych regulativov, ktoré sa
prejavuju v spravani cloveka ako spotrebitel’a.

Kazda kultira pozostava z mensich subkultar alebo skupin. Mézeme ich rozdelit’ na
narodnostné skupiny, ndbozenské skupiny, rasové skupiny, ¢i zemepisné oblasti.
Subkultarne odliSnosti sa prejavuji v normach, hodnotach, postojoch. Predstavuji
vyznamné trhové segmenty danej spolocnosti. Sledovanie subkultir ma zna¢ny vyznam

pre poznavanie odliSnosti v spotrebitel’skom spravani.

KULCAKOVA, RICHTEROVA (1996) popisuji socidlne faktory, medzi ktoré
patri hlavne rodina, Zivotny cyklus rodiny, ¢i zaradenie do referenénej skupiny. Rodina
je najvplyvnejSou spolocenskou skupinou, ktord znacéne ovplyviiuje spotrebitel'ské
spravanie. Pri skimani rodiny a spotrebitel'ského sprévania sa zistuju také otazky, ako
napr. aka je uloha jednotlivych €lenov pri ndkupe ré6znych druhov vyrobkov a sluZieb,
ako zasahuju ¢lenovia rodiny do rozhodovania. Délezité je aj sledovanie Zivotného cyklu
rodiny, pretoze kazda faza zivotného cyklu je spojena s uré¢itymi potrebami, finanénymi
podmienkami, aktivitami a so spotrebou uréitych produktov. Spotrebitelia su casto
sucastou referencnych skupin, ktoré¢ ovplyviiuju ich spravanie, spotrebu, rozhodovanie
0 ndkupe. V referenCnej skupine sa najde spravidla jeden ovplyvnovatel, ktory
poskytuje ostatnym rady a odporucenia, pomaha zbavovat’ sa pochybnosti a vedie ku

kladnym ¢i zdpornym postojom k produktom, znackam, firmam...

CIBAKOVA, ROZSA, CIBAK (2008) uvadzaji osobné faktory, ku ktorym
zarad'ujeme vek, zamestnanie, ekonomickl situaciu, zivotny $tyl, osobnost’. Potreby,
oCakavania a spravanie spotrebitela sa menia pocas celého Zzivota, v zavislosti od
zdujmov, zivotného S§tylu, poziadaviek jednotlivca, ktoré mé v jednotlivych fazach
svojho zivota. Aj zamestnanie ovplyviiuje jednotlivca hlavne v oblasti odievania,
dopravy, potrieb pre jednotlivé profesie. Ekonomicka situacia, vyska prijmu je odrazom
ekonomickych podmienok spotrebitel’a. V pripade vysokych prijmov mézu spotrebitelia
lepSie uspokojit’ svoje potreby a mézu mat’ aj vysSie poziadavky na ich uspokojovanie.

Osobnost’ predstavuje jedinecné vlastnosti cloveka, ktoré urcuji ako jednotlivec reaguje
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na rozliéné podnety, ako sa rozhoduje. Zarad’'uju sa sem samostatnost, sebadovera,

autorita, prisposobivost’, ambicioznost’.

Pri skimani spotrebitel'ského spravania maju svoju ulohu aj psychologické faktory.
Ako uvadzajuo KOTLER, WONG, SAUNDERS, ARMSTRONG (2007) kazdy ¢lovek
ma potreby, ktoré ho nutia konat’. To, ako v skuto¢nosti kona, vSak zavisi na tom, ako
vnima danu situdciu. LCudia sa odliSuju rozlicnym spdsobom vnimania toho istého
podnetu, liSia sa mierou skreslenia informacie a druhom informacie. Aj vzdelavanie
spdsobuje zmeny v spravani spotrebitela a to hlavne preto, ze je sposobené predoslymi
skisenostami, z ktorych sa jednotlivec mdze poucit. Na zdklade ucenia si spotrebitel’
vytvara ur¢ité postoje, pozitivne, negativne, na zaklade ktorych sa nemusi rozhodovat’
v kazdej situéacii znovu, znovu sa orientovat’, hodnotit’ alebo zvazovat, ale sprava sa

podl’a svojich predoslych skusenosti.

Medzi psychologické faktory patria aj motivy, ktoré opisuju vo svojej knihe
SCHIFFMAN, KANUK (2004) Motivy mozno rozli§it' racionalne a emocionalne,
Najznamejsiu teériu l'udskej motivacie sformuloval Abraham Maslow, ktory zoradil
I'udské potreby od nizSich po najvyssie do pyramidy. Predpokladé, ze jednotlivci sa
usiluju najskor 0 uspokojenie potrieb na najspodnejsej irovni a az ked’ st tieto potreby
uspokojené, objavia sa vySSie potreby a nova motivacia pre ich uspokojenie a takto to

pokracuje az po vrchol pyramidy.

sebarealizacie

/ potreba uznania

spolo¢enské potreby

/ potreba bezpecia

fyziologické potreby

Zdroj: SCHIFFMAN, KANUK , 2004, Nakupni chovéni
Obr. 1

Maslowova hierarchia potrieb
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1.2 Spotrebitel’sky rozhodovaci proces

Nové vyrobky, lakavé balenie, chytra reklama, ale aj konkrétne potreby a konkrétne
ekonomické moznosti ovplyviiuju spotrebitel'ov pri rozhodovani. Kazdy spotrebitel’
reaguje na tieto podnety inak, ale kazdé rozhodovanie musi prejst ur¢itymi fazami,

ktoré mozeme vidiet’ na nasledujicom obrazku

—  pocitovanie potreby alebo < -
uvedomenie fi problému

—  hladanie iIformécii < -

hodnotenie alternativ
a vyber -

|

L akt nakupu a spotreby

|

ponakupné procesy
Zdroj: HAWKINS, BEST, CONEY, 1992, Consumer behavior

Obr. 2

Spotrebitel’sky rozhodovaci proces

HAWKINS, BEST, CONEY (1992) uvadzaji, ze proces rozhodovania spotrebitel'a
zaCina uvedomenim, Ze tu existuje urcity problém, alebo potreba. Pre spotrebitela je to
rozdiel medzi stavom, ktory existuje a ktory by rad dosiahol. Problém, ktory spotrebitel
rieSi beznym uspokojivym spdsobom bez rozsiahlejSicho hodnotenia, je pomenovany
obvyklé rozhodovanie. Su v8ak aj problémy, ktoré si vyZaduji dokladné vyhl'adavanie
informdcii, vyhodnotenie niekolkych variantov, zna¢né zhodnotenie a rozsiahlejSie

rozhodovanie.

SOLOMON a kol (2006) pisu, Zze po rozpoznani problému nasleduje hladanie
informdcii. Spotrebitel’ najprv hl'ada v pamati, skima svoje predchadzajice skuisenosti,
ale aj externé prostredie, aby zistil aké ma moZnosti. Cennym zdrojom informacii st
postoje, skusenosti, ndzory inych l'udi, informécie z tlace, televizie, radia, z rozli¢nych
brozirok a odbornych publikacii a z internetu, ktory sa v poslednom case stava

najddlezitejSim informa¢nym zdrojom.
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SOLOMON, MARSHALL, STUART (2006) rozdel'uja d’alsiu fazu na dve zlozky.
Najprv si spotrebitel’ vyzbrojeny informaciami vyberie maly pocet produktov, o ktoré
ma skutoény zdujem a ktoré su pre neho redlne. Potom sa podrobne pozrie na kazda
alternativu a identifikuje jej dolezité vlastnosti. Vytvori si vlastne hodnotiace kritéria,
ktoré pouzije pre findlne rozhodnutie. Tieto kritéria mozu byt cena, kvalita, znacka,
bezpec¢nost, trvanlivost’, pohodlie, vykon a iné. Podla kritérii si zvoli vyrobok, ktory

naozaj chce kupit’ a uspokoji jeho potrebu.

HAWKINS, BEST, CONEY (1992) opisuju d’alSiu fazu. Spotrebitelia si musia
vybrat’ predajiiu, kde uskutocnia svoj nakup. Pri rozhodovacom procese sa rozhoduji na
zéklade kritérii ako s sluzby, uloZenie tovaru, zariadenie predajne, pohodlie nakupu,
propagacia, atmosféra v obchode, umiestnenie predajne. Je zname, Ze blizSie predajne
sa uprednostiiuji pred vzdialenejSimi a taktiez viacSie predajne su vSeobecne
vyhl'adavanejSie ako menSie. Niekedy sa stane, ze spotrebitel kipi znacku alebo
produkt, ktory sa liS§i od jeho planov pred vstupom do obchodu. Takéto nakupy sa
oznaCuju ako impulzivne, nepldnované nakupy a st vyvolané podnetmi predajne,

predavajuceho personalu a Casto spotrebitel’a ovplyviiuju aj vypredaje, znizenie cien.

HAWKINS, BEST, CONEY (1992) ukon¢uju rozhodovaci proces poslednou
fazou pouzivanie, hodnotenie produktu, rozhodnutie o opdtovnom nakupe. Spokojnost
spotrebitel'a s kiipenym vyrobkom je ovplyvnend samotnym nakupnym procesom, ale
aj oCakavanim spotrebitela. Mdze tu vzniknut urcity nestilad medzi oCakdvanymi
a skuto¢nymi vlastnostami produktu, ktory spotrebitel’ kupuje preto, aby uspokojil svoje
potreby, alebo vyriesil uréity problém. Ak vyrobok nespliia tieto poziadavky,
hodnotenie produktu moze byt negativne a méze ovplyvnit’ aj ndkupné rozhodnutia

inych spotrebitelov.

Podla toho ako sa spotrebitelia rozhoduju HORSKA, E. akol. (2009) ich
rozdel'ujii do niekol’kych modelov:

- ekonomicky clovek

- pasivny clovek

- kognitivny clovek

emocionalny clovek

15



Ekonomicky clovek ,homo economicus®, je c¢lovek ktori robi racionalne
rozhodnutia, jeho ndkupné spravanie je vzdy rozumné s cielom ¢o najmenej vydat’ a ¢o
najviac nakupovat’. Tento model bol zo strany ekondémov napadnuty, pretoze ¢lovek nie
je schopni maximalizovat’ svoje rozhodnutie na zéklade ceny a mnozstva, ¢asto nema
W v b . voe . * v 7 s 9
¢as, moznost’ na rozsiahlejSie rozhodovanie, preto si ¢asto zvoli alternativu vzhl'adom

na svoje skusenosti.

Uplnym protikladom ekonomického &loveka je pasivny clovek, ktory rezignuje vo
vzt'ahu k vlastnym zdujmom pri ndkupnom rozhodovani, vyrobky vybera zvykovo, bez

rozsiahlejSieho skimania, hl'adania informacii.

V sucasnej teorii spotrebitel'ského spravania sa zobrazuje spotrebitel’ ako kognitivny
clovek, riesitel’ Ulohy. Spotrebitel’ je vnimavy, aktivne pristupuje k rieSeniu svojho
problému, hl'ada produkty, ktoré uspokoja jeho potreby a obohatia Zivot. Kognitivny
model je niekde medzi modelom ekonomického a pasivneho Cloveka. Nedisponuje
kompletnymi poznatkami, a preto nemdze urobit’ dokonalé rozhodnutie, ale napriek

tomu hl'add informacie a usiluje sa urobit’ uspokojivé rozhodnutie.

Ked’ spotrebitelia robia emocionalne rozhodnutia, kladi mensi déraz na hl'adanie
prednakupnych informéacii a rozhoduju sa podla aktualnej nalady a pocitu, mézeme ich
zaradit do kategérie emociondalneho cloveka, ktory sa dava do protikladu

k ekonomickému modelu.

1.3 Riziko pri nakupnom rozhodovani

KULCAKOVA - RICHTEROVA (1996) spominaji vo svojej publikacii, Ze
sucastou kazdého nakupného rozhodovania spotrebitel’a je aj riziko. Stupen rizika, ktory
spotrebitelia vnimaju a ich vlastnd tolerancia voci prijatiu rizika ovplyviiuje ich ndkupné
stratégie. Riziko vznikd z neistoty, ked’ kupujici nemdézu predvidat’ dosledky svojich
nakupnych rozhodnuti a pri rozhodovani o produkte, lebo nemaju ziadne alebo maji len
malé skusenosti s produktom. Alebo maji zIé skusenosti s inymi znackami a chct sa

vyvarovat’ podobnej chybe.
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DZUROVA, akol. (2007) popisuju tieto hlavné typy rizika, ktoré vnimajd

spotrebitelia pri rozhodovani o produkte:

funkcné riziko - riziko, ze produkt nebude tak pracovat’ ako sa o¢akavalo

- fyzické riziko — riziko, ze produkt modze spOsobit’ spotrebitelovi fyzické
poskodenie zdravia

- financné riziko — riziko, ze na vyrieSenie problému vyda spotrebitel’ neumerne
vel’a finan¢nych prostriedkov

- spolocenské riziko — riziko, ze postoje socialneho okolia k danému nakupu buda
nepriazniveé

- psychologické riziko — riziko, ze zly vyber produktu méze vyvolat vnutorny
konflikt u spotrebitel’a

- Ccasové riziko — riziko, Ze Cas vynaloZeny na hladanie produktu mdZe byt

zbytocne vynalozeny, ak nebude produkt tak vykonny, ako sa o¢akavalo

Rozsah vnimania rizika sa meni a zavisi od viacerych faktorov, najmi od osoby,
produktu, situdcie a kultary. Niektori spotrebitelia vnimaju v réznych spotrebnych
situdcidch vysoky stupen rizika, ini vnimaja malé riziko. Vnimané riziko sa meni aj
podla nadkupnej situacie. Spotrebitelia napriklad vnimaji vyssi stupen rizika pri
telefonickej alebo posStovej objedndvke, pri objednavani z katalogu, pri nakupe bez
predajnych prevadzok...Riziko sa da urcitym sposobom aj redukovat: poskytnutim

zéaruky, servisom, moznostou vyskusania vyrobku, zarukou vratenia penazi..
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1.4 K behavioralnej ekonomii

,Ekonomia je veda o tom, ako spolo¢nost’ vyuziva vzacne prirodné zdroje na
vyrobu uzito¢nych produktov a ako ich rozdeluje medzi rozliéné¢ skupiny ludi, ¢i
jednotlivcov. Je to veda, ktord skuma vzt'ahy medzi rozliénymi skupinami, rozhodnutia
ekonomickych subjektov, formuluje urcité zakonitosti, sleduje ekonomicky zivot.
Pouziva poznatky rozli¢nych vednych disciplin a to predovsetkym matematiky, fyziky,

ale aj psycholégie.

Niektori znamy myslitelia v historii vSak povaZovali ekondémiu za racionalnu
a matematicku vedu. Tento pristup je typicky hlavne pre predstavitelov neoklasicke;]
ekonomie. Vytvorili koncept Clovek ,,homo economicus®, ktory je racionalny a sprava
vzdy tak, aby maximalizoval svoj uzitok, robi logické rozhodnutia. Aj ked’ sa objavovali
rozlicné anomalie, nedokazali ich vysvetlit' prostrednictvom platnej ekonomickej teorie

ocakavaného uzitku.

Az v polovici 20. storo€ia, potom ¢o prax ukdzala, ze l'udia sa nepravaju vzdy
raciondlne a robia niekedy rovnaké chyby, otvoril sa priestor pre nové pohlady. Do
ckonomie zaina prenikat’ psychologia. Ward Edwards, ktory bol profesorom
psychologie sa zacal zaoberat’ otdzkami rozhodovania a dokazal, Zze l'udia sa spravaji
inak, ako to tvrdi tedria oCakavaného uzitku. Uskuto¢nil mnoho pokusov a zistil, ze
'udia sa neriadia len logickou a matematikou, ale pouZivaju rozliéné mentalne skratky,

intuiciu aj pocity. Toto bol impulz pre vznik nového ekonomického prudu.

1.5 Behavioralna ekonomia

Behavioralna ekondmia sa objavuje koncom 60. rokov a jej ndzov je odvodeny
od slova ,behavior®, teda spravanie, ktoré je hlavnym predmetom jej skiimania. Za
zakladatel'ov tejto vetvy ekonomie sa pokladaji Daniel Kahneman a Amos Tversky,
ktory bol Ziakom Warda Edwardsa. Obaja vysStudovali psycholégiu a zGcastnili sa
rozliénych experimentov ohladom rozhodovania spotrebitelov ,.ekonomickych
agentov*. Ako uvadza BALAZ (2009) Kahneman sformuloval predstavu ,,0hrani¢ene;

racionality®, kedy sa usudky spotrebitel'ov generuji ako vysledok prace dvoch systémov
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v ¢loveku. Prvy systém je zalozeny na rychlych, intuitivnych a automatickych
usudkoch, kym druhy je pomalsi, ale generuje usudky zalozené na logickych pravidlach
a starostlivejSom uvazovani. Pri usudzovani sa uplatiiuji oba principy, niekedy sa
dopinaj, niekedy sa navzajom koriguj. To neznamena, Ze striktne odmietaju
racionalnu tedriu, iba ju prezentuju s novymi poznatkami bertic do uvahy chyby pri

rozhodovani.

BALAZ (2005) uvadza, 7e na zaklade toho, &i su odchylky od racionalneho
spravania zaloZené na nespradvnom spracovani informacii alebo vyplyvaji z osobnych
vlastnosti ¢loveka, delia sa na kognitivne a emoc¢n¢, ako mdéZeme vidiet’ v nasledujice;j
tabul’ke.Chyba! Nenasiel sa Ziaden zdroj odkazov.

Tab. 1

Prehl’ad kognitivnych a emo¢nych sklonov

Kognitivne sklony Emocné sklony
pramenia v nespravnom zbere, analyze Ich  zdrojom st pocity, intuicia,
a pouziti informacii preferencie
- nadmerna sebaddvera - averzia k strate
a optimizmus - averzia k riziku
- iluzia kontroly - odmietanie  reality,  neochota
- nereprezentativnost’ priznat’ stratu
- nelinearne ocenovanie - nedostatok sebakontroly
pravdepodobnosti - stadovitost’
- precenovanie nedavnych udalosti - spidtné poznanie a vycitky
- selektivna pamét’ a vyber
informacii
- framing

Zdroj: BALAZ, 2006 Rozum a cit na finan¢nych trhoch

Behavioralny pristup ako pise KAVICKY (2009) predpoklada, Ze Pudské
spravanie motivuju dva zakladné systémy. Jeden je zamerany na vyhl'addvanie odmeny
adruhy na odpor voéi strate. Systém odmeny tvori hodnoty, priority a motivuje

spravanie jednotlivca(jedlo, pdzitok). Vyhybanie sa riziku ma zasa ochrannti funkciu
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a je zamerané na prezitie organizmu. Behavioralna ekondémia vyuziva hlavne
informécie ziskané prieskumami a experimentmi, pri¢om uvadza, ze v l'udskom mysleni
dochadza ku skratom, ktoré¢ vedu k porusovaniu principov teorie pravdepodobnosti.
Vyznamnym dielom oboch predstavitelov behavioralnej ekondmie, ako uvadza
BALAZ (2009) je Prospect Theory: An Analysis of Decison under Risk, uverejnenom
v Casopise Econometrica v roku 1979. Tento ¢lanok bol zakladom prospektovej teorie,
od ktorej sa odvija behaviordlna ekonomia. Autori tu skombinovali poznatky
psycholoégie o nelinearnom véazeni pravdepodobnosti a principy tedrie ocakdvaného
uzitku atedrie hier. Prospektova tedria tvrdi, Zze pre rozhodnutie su dolezité nie
absolitne objemy majetku, ale zmeny uzitku oproti nejakému referencnému bodu.
Kahneman a Tversky hovoria, ze T'udia si na straty omnoho citlivej$i ako na zisky.
Rozhodovanie je podla nich dvojfazovy proces. V prvej faze I'udia posudzuju mozné
alternativy rozhodnutia z hl'adiska vlastnych preferencii. Prvotné informacie sa koduju,
kombinuju, zjednodusuju.. Ked'’Zze 'udia maju rozdielne preferencie, spracuvaju tie isté
informacie inak ato prave v tejto fdze rozhodovania. V druhej fdze rozhodovania sa
naradba s novymi editovanymi informéciami a l'udia na rozhodovanie pouzivaju

subjektivne pravdepodobnosti.

Niektoré prvky l'udského rozhodovania, ktoré prospektova teoria nedokazala
obsiahnut, autori neskor vysvetlili v d’alSej praci Advances in Prospect Theory:
Cumulative Representation of Uncertainty v roku 1992. Autori zacali spolupracovat’ aj
s Richardom Thalerom, ktory bol ekoném a pomohol im vo vyskume vzajomnych
vztahov psycholégie aekondmie. Richard Thaler sa povazuje za zakladatela
behavioralnych financii, ktoré ida ruka v ruke s behavioralnou ekondmiou. Uskutocnil
rdzne experimenty, pricom sledoval spravanie investorov na trhu a ich chyby. Je znamy
svojim publikovanim ¢lankov na tému Anomdlie v Casopise Journal of Economic

Perspectives. Vsetci traja vedci spolu skumali rozliéné oblasti spotrebitel'skych
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rozhodnuti ako 1zitok, nepenazny uzitok, dovera a férovost a rozlicné odliSnosti
spravania ekonomickych agentov.

V roku 2002 dostal Daniel Kahneman, ktory vtedy posobil na Princetonskej
univerzite v USA Nobelovu cenu. Amos Tversky sa toho nedozil. Ako piSe v Casopise
Trend GARAJ (2002) Kralovska S$védska akadémia udelila ocenenie za to, ze
Kahneman do ekondémie vniesol prvky psychologického vyskumu, predovsetkym vo
vztahu k vyhodnocovaniu a rozhodovaniu v stave neistoty. Ustrednu tézu tejto tedrie
tvrdi poznanie a dokazanie toho, Ze v situacii, ked’ ¢lovek dosiahne zisk, vzrasta u neho
obava z rizika opdtovnej straty pri d’alSich transakciach. Naopak, pri stratach sa ¢lovek
riskantnym konanim snazi nadobudnut’ svoje stratené imanie spat. A toto tvrdenie
poukazuje na nespol'ahlivost’ teoretickych modelov rozhodovania ¢loveka neoklasicke;j
ekonoémie. Pre zaujimavost’ spolu Danielom Kahnemanom bol vtedy oceneny aj Veron
Smith, ktori sa dostal do povedomia verejnosti vd’aka laboratornym pokusom v oblasti

ekondmie a povazuje sa za ,,pioniera* experimentalnej ekondomie.

1.6 Prospect theory

Tato teéria. KAHNEMA, TVERSKEHO (1979) sa zaobera tym, ako ludia
porusuju principy logickych pravidiel ekonomickych rozhodnuti. Predstavuje
alternativu k teorii racionalneho spravania, pricom sa zameriava na spdsob, akym si
ludia vyberaju spomedzi alternativ. Vznikla na zdklade poznatkov z tedrie
a experimentov, ktoré autori uskutocnili, priCom sa snazili poukazat’ na odliSnosti
ludskych rozhodnuti v porovnani s tedriou oCakdvaného uzitku. V ich préci sa

nachadza 14 prikladov aj s ich vysledkami a vysvetlenim.
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., Priklad 1: Vyber si z dvoch moznosti:

» moznost A ponuka 33% Sancu na vyhru 2500, 66% Sancu na vvhru 2400 a 1%
Sancu nevyhrat ni¢
» moznost B ponuka istu vyhru 2400
Priklad 2: Vyber si z dvoch moznosti:

» moznost C ponuka 33% Sancu na vyhru 2500 eur a 67% Sancu nevyhrat’ nic

» moznost D ponuka 34% Sancu na vvhru 2400 eur a 66% Sancu nevyhrat nic*
,»Vyskumu sa zic¢astnilo 72 0s6b. V priklade 1 si 82 % Tl'udi vybralo moznost’ B a v 2
priklade si zasa 83 % ludi vybralo moznost” C. Priklad 2 je vlastne odvodeny od
prikladu 1 tak, ze sa vypustila 66% Sanca na vyhru 2400. Tato zmena vyrazne
zredukovala atraktivnost mozZnosti D oproti B, kedZze zistej vyhry sa stala len
pravdepodobna vyhra.*
., Priklad 3: Mate na vyber z dvoch moznosti:

» moznost A ponika 80% Sancu na vyhru 4000

» moznost B ponuka istu vyhru 3000
Priklad 4: Mate na vyber z dvoch moznosti:

» moznost C ponuka 20% Sancu na vyhru 4000

» moznost D poniika 25% Sancu na vyhru 3000
V priklade 3, ako uvadza BALAZ (2010) si 80% l'udi vybralo moznost' B a v 4 priklade
65% l'udi uprednostnilo mozZnost’ C, pri€om vyskumu sa zc¢astnilo 95 0s6b. MoZnost’
C (4000, 0,20)dava stvrtinovy potencialny uzitok ako moznost’ A(4000, 0,80). Tak isto
je to aj ked’ porovname moznosti D a B. V oboch pripadoch sa $anca na vyhru znizila
proporcionalne na jednu Stvrtinu. Ak sa obe Sance znizili proporcionalne, potom podla
racionalnej teorie, by preferencia moznosti mala zostat’ rovnakd. To sa vSak nestalo
a viacsina ludi preferencie zmenila. Znizenie pravdepodobnosti vyhry z1 na 0,25
(moZnost B ku moZznosti D) malo pre I'udi omnoho vi¢si vyznam ako zniZenie
pravdepodobnosti vyhry z 0,80 na 0,20 (moznost A ku moznosti C). Autori takto
demonstrovali, ako v praxi funguje efekt istoty, alebo averzia k strate. Je zrejmé, Ze
I'udia radSej uprednostnia mensSiu, ale isti vyhru, pred vySSou ale menej istou vyhrou.
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Aby bolo zrejmé, ze takéto rozhodovanie sa netyka len penazi, skusili to autori
aj S nepenaznymi vyhrami, ako mézeme vidiet' v priklade 5 a 6.
., Priklad 5: Mate na vyber z dvoch moznosti:
» moznost A ponuka 50% Sancu vyhrat 3-tyzdiovy zdjazd po Anglicku,
Francuzsku a Taliansku
» moznost B ponuka istu vyhru tyzdnového zdjazdu po Anglicku
Priklad 6: Mate na vyber z dvoch moznosti:
» moznost C ponuka 5% sancu vyhrat 3-tyzdnovy zdajazd po Anglicku, Francuzsku
a Taliansku
» moznost D ponuka 10% Sancu vyhrat tyzdnovy zdjazd po Anglicku *
,V priklade 5 si 78 % zo 72 opytanych, vybralo istii vyhru (moznost’ B), no v pripade 6
hlasovalo 67 % l'udi za 3-tyzdiovy zajazd (moznost’” C). Aj tu mdézeme vidiet, ze
pravdepodobnosti v priklade 6 st desatinou pravdepodobnosti z prikladu 5 a tak isto tu

neplati raciondlna teoria, nakol’ko l'udia sa v priklade 6 rozhodli tiplne opacne, ako to

tato teoria tvrdi a opédt’ sa tu ukazal efekt istoty.*

Kahneman a Tversky zistovali aj to, ako ,jemne* dokazu ludia rozliSovat

pravdepodobnosti a aku vahu im pri rozhodovani prisudzuja.
., Priklad 7: Vyber si z dvoch moznosti:

» moznost A poniika 45% Sancu vyhrat 6000

» moznost B ponika 90% Sancu vyhrat 3000
Priklad 8: Vyber si z dvoch moznosti:

» moznost C ponuka 0,1% Sancu vyhrat 6000

» moznost D poniika 0,2% Sancu vyhrat 3000
,»V priklade 7 si 86% l'udi vybralo moZnost’ B a v priklade 8 si zasa 73% l'udi vybralo
moznost’ C. Opytanych bolo 66. Sance na vyhru v moznosti B (D) sti dvojnasobne
vacsie ako v moznosti A(C), ale sti€asne je potencidlna vyhra dvojnidsobne menSia.

Rozdiel je v tom, ze moznost’ vyhry v priklade 7 je formulovana podstatne vyssie ako
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v priklade 8. V situdcii, kde je vyhra sice mozna, ale nie vel'mi pravdepodobna (ako

v priklade 8), si 'udia radsej zvolia hru s potencialne vysSou vyhrou (priklad 8C )*.

V doterajSich prikladoch si pokusné osoby vyberali medzi pozitivnymi
vysledkami. Autori tedrie vsak skiimaji ako sa osoby rozhoduju, ak by mali tie isté
moznosti, ale v negativnom smere, t.j. nie vyhry, ale prehry, teda rozhodovanie medzi
prehrou a este vacSou prehrou.

., Priklad 8°: Mame na vyber z dvoch moznosti:

» moznost A ponika 80% prehru 4000

» moznost B poniika istu prehru 3000
,Ked boli pefiazné sumy prezentované ako strata, 80% Sanca na stratu 4000, alebo ista
strata 3000, potom sa averzia k riziku zmenila na averziu k strate. Az 92% T'udi sa
radSej rozhodlo riskovat avybralo si  moznost vysSej straty s menSou
pravdepopodobnostou. Tato zmenu preferencii k riziku nazvali autori teérie efekt

reflexie. “

,Dalsi priklad 9 sa tyka oblasti poistenia a je dvojstuptiovy. Predpokladajme, Ze si
chceme poistit majetok proti zivelnej pohrome alebo kradezi. Najdeme si udaje
0 pravdepodobnosti vyskytu takychto udalosti a oboznamime sa s cenou poistky. Pomer
ceny poistky a rozsahu krytia §kod je vSak taky, ze sa nevieme rozhodnut, ¢i sa nam
oplati kupit’ si takato poistku, alebo ¢i je lepSie nechat’ majetok nepoisteny. Vtedy za
nami pride agent poistovne a ponukne nam novy typ tzv. pravdepodobnostné poistenie.
Jeho cena je polovicnd ako cena tradi¢nej poistky. Ak ddjde k poistnej udalosti budu
existovat’ dve moznosti:

- A - my zaplatime druhu polovicu poistnej prémie a poistoviia nahradi celu vysku

skody

- B - poistoviia nam vrati zaplatenu poistnu prémiu a vsetky Skody si budeme

musiet nahradit' 7 viastného vrecka “
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,Obe moznosti maju rovnaku pravdepodobnost 0,50:0,50. O tom, ktord moznost’
nastane rozhodne nahoda. Napriklad, ak vyhorime v parny def, doplatime polovicu
poistky a poistovia zaplati Skodu. Ak vyhorime v neparny den, mame smolu, poistovia
nam polovicu poistky vrati, ale Skodu budeme znasat sami. Kahneman a Tversky
predlozili tento priklad 95 Studentom. Az 80% Studentov sa rozhodlo proti kupe.
V spomenutom pripade platime za to, ze sa pokisame znizit’ pravdepodobnost’ vyskytu
urc¢itého javu (havarie, poistnej udalosti) bez toho, ze by sme dokazali tento jav
eliminovat” uplne. Autori tak dokazali. ze pre l'udi nie je také dolezité znizit
pravdepodobnost nejakého javu zp na p/2 alebo dolezitejSie je zniZenie

pravdepodobnosti z p/2 na 0.

,Pri rozhodovani medzi dvoma alternativami ludia Casto ignoruji také
komponenty, ktoré maji obe alternativy rovnaké a ststredia sa na komponenty, ktorymi
sa alternativy odliSuju. Ide o prirodzeny sposob uvazovania, lebo kazdé porovnavanie je
pre l'udsky mozog zaloZené hlavne na hladani spolo¢nych ¢ft a rozdielov. Istym
problémom tohto typu uvazovania je vSak to, ze dvojica moznych vysledkov
rozhodnutia sa méze rozlozit na spolo¢né arozdielne komponenty aj viacerymi
moznymi spdsobmi. R6zne sposoby rozkladania moznych vysledkov vSak mozu viest
Kk rozdiclnym preferenciam pri rozhodovani. Tento efekt sa nazyva efekt izoldcie
a mozeme ho vidiet’ na d’alSom priklade.*

., Priklad 10: 1de o hru v dvoch dejstviach. V prvom dejstve mame 75% Sancu, Ze
nevyhrame nic. Ak tato moznost nastane, hra sa konci uz v prvom dejstve. Zarover je tu
stale 25% Sanca, Ze postupime do druhého kola. Ak sa nam to podari, mame na vyber
dve moznosti:

» moznost A ponuka 80% vyhru 4000

» moznost B poniika istu vyhru 3000

Este nevieme vysledky prvého kola, ale musime si zvolit' z moznosti A alebo B este pred

‘

tym, ako by sme vedeli, ¢i sme vobec postupili do druhého kola. *
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»Nasa Sanca na postup do druhého kola je 25% (p=0,25) Aktukol'vek pravdepodobnost’

vyhry v druhom kole teda musime vynasobit’ pravdepodobnostou, ze sa do druhého
kola vobec dostaneme. Pre moznost' A je to 0,25x0,80=0,20, pre moznost’ B je to
0,25x1,00=0,25. Oc¢akavanie, ze dostaneme v druhom kole 4000 resp. 3000, je teda
vyjadrena ako 20% pravdepodobnost’ vyhry 4000 a 25% pravdepodobnost’ vyhry 3000.
78% l'udi zo 141 opytanych si vybralo druhtt moznost’ B. Cudia ignorovali prva fazu
hry a posudzovali priklad, ako by iSlo o priklad 3, kde si mohli zvolit medzi istou
vyhrou 3000 a 80% Sancou na vyhru 4000.“ Porovnanie prikladu 4 a 10 je zachytené na
obr.3 aobr.4.

0,25 3000

O
o

. Q 0,75

0,20

O

4000

0,80 0
Zdroj: BALAZ, 2009, Riziko a neistota

Obr. 3

Standardny rozhodovaci strom (priklad &.4)

0,25 \ 0,80 4000
: 0,20 0
0,75
0

Zdroj: BALAZ, 2009, Riziko a neistota
Obr. 4

Fazovy rozhodovaci strom (priklad ¢.10)
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, Priklad 11: V televiznej sutazi sme vyhrali 1000. Okrem toho este mame na vyber:
» moznost A 50% Sanca na vvhru 1000
» moznost B istda vyhra 500
Priklad 12: N televiznej sutazi sme vyhrali 2000 eur. Okrem toho este mame na vyber:
» moznost C 50 Sanca na stratu 1000
» moznost' D istd strata 500
,V prvej hre si moznost’ B vybralo 84% l'udi zo 70 opytanych, v druhej hre si 69% zo
68 opytanych l'udi vybralo moznost’ C. Ide o efekt reflexie, ktory sme mohli vidiet’ aj
v priklade 8°. Rozdiel je vSak v tom, Ze priklady 11 a 12 vedd k rovnakym findlnym
vysledkom (priemerny vysledok by bol 1500). Cudia si vSak vobec nevSimali nejaky

zaCiato¢ny alebo konecny stav, reagovali len na zmenu.

Konstatovanie, Ze nie stav, ale zmena je pre l'udi podstatnd, je jednym zo
zékladnych kametiov prospektovej tedrie. Ako uvadza BALAZ (2009), Ze l'udia su
tolerantni k riziku a su¢asne sa mu usiluju vyhnut. Suvisi to s tym, ako sa rozhoduju,
ako k svojim rozhodnutiam dospievaju. Prospektova tedria tvrdi, Ze rozhodovanie je
dvojfazovy proces: - prva fiza — edi¢na faza

- druha faza — hodnotiaca
V edicnej faze Clovek uvazuje nad moznymi vysledkami rozhodnutia. Editovanie
transformuje hodnoty vysledkov a aj ich pravdepodobnosti. Ak je moznych vysledkov
viac, si zoradené podl'a vyhodnosti, ale nie podla matematickych metod, ale podla
intuicie. Clovek sa zameriava hlavne na také vysledky, ktoré povaZuje za identické a tie
potom povazuje za referencny bod. Hodnoty vysSie ako referencny bod sa povazuji za
zisky, hodnoty nizSie ako referencny bod za straty. V tejto faze Clovek pouziva
kodovanie, kombinovanie, segregaciu, ignorovanie, ale aj zjednodusenie a skenovanie
moznosti. V hodnotiacej faze, sa cClovek riadi nie pdvodnymi, ale editovanymi
prospektami. Ohodnocuje ich a na ziklade hodnotenia sa rozhodne pre moznost

S najvyssou subjektivnou hodnotou.

,Principy prospektovej tedrie su opisané dvoma funkciami. Jednou je funkcia
hodnoty, ktord je alternativou funkcie ocakdvaného Uzitku. Druhou je funkcia vah
pravdepodobnosti. Funkcia hodnoty nema tvar priamky, ale tvar pismena S. Prechadza
cez referenény bod aje asymetrickd pre straty a zisky. Nemeria absolutnu vysku

bohatstva, ale len straty a zisky. Je to preto, ze l'udia si omnoho citlivejsi na zmeny
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Vv stave okolitého sveta ako na samu absolutnu velkost’ urcitého stavu. Zo spdsobu,
akym l'udia vyhodnocujii zmeny v stave majetku, autori vyvodili, Ze hodnotova funkcia
je vo vSeobecnosti:
- definovana pre odchylky od referen¢ného bodu
- konkadvna nad referencnym bodom (pre vyhry), konvexna pod referenénym
bodom (pre prehry)
- strmSia vo svojej Casti pre straty ako v Casti pre zisky (vo vSeobecnosti sa
pouziva odhad, Ze bolest’ zo straty je 2-3 krat vic¢sia ako radost’ z vyhry)*

Hodnott funkciu podla Kahnemana a Tverského mézeme vidiet' na obr.5

hodnota|

|straty | Zisky

Zdroj: BALAZ, 2009 Riziko a neistota

Obr. 5
Hodnotova funkcia prospektovej teorie
V prospektovej tedrii sa pravdepodobnosti nahradzaji rozhodovacimi védhami.
Ich stanovenie je komplikované, nakol’ko navonok sa podobajii pravdepodobnostiam,
ale neplatia pre ne tie isté pravidla. Rozhodovacie vahy meraji vplyv urcitého javu na
zelanost’ prospektu a jeho nastania, a nie iba na ¢isti moznost’ nastania javu. Cudia inak
posudzuju malé ainak vel'ké pravdepodobnosti. Podl'a prieskumu autorov, l'udia
nadhodnocuju vel'mi nizke pravdepodobnosti. To sa snazili ukazat’ na d’alSom priklade.
., Priklad 14: Vyber si z dvoch mozZnosti:
» moznost A sanca 0,1% vyhrat 5000
» moznost B ista vyhra
Priklad 14°: Vyber si z dvoch mozZnosti:
> moznost C 0,1% Sanca stratit’ 5000

» moznost D istd strata 5
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,V priklade 14 si 72% ludi vybralo moznost’ A, v priklade 14" si 83% l'udi vybralo
moznost D. V priklade 14 akoby ludia preferovali kiipu zrebu do lotérie pred
ocakavanou hodnotou tohto zrebu. V priklade 14" vSak radSej utrpeli malu stratu.
Potvrdilo sa tu nadhodnocovanie malych pravdepodobnosti.*

Vzajomné pdsobenie nadhodnocovania malych pravdepodobnosti a konkévnosti
alebo konvexnosti hodnotovej funkcie, generuje podla autorov 4 zakladné typy
spravania l'udi vo vztahu k riziku, ako mézeme vidiet' v nasledujucej tabulke.Chybal
enasiel sa Ziaden zdroj odkazov.

Tab. 2

Postoje Kk riziku v zavislosti od pravdepodobnosti

Mal¢ pravdepodobnosti | Stredné a velké pravdepodobnosti

Zisky Vyhladavanie rizika Averzia K riziku

Straty Averzia k riziku Vyhladavanie rizika

Zdroj: BALAZ, 2009 Riziko a neistota

,bBfekt reflexie spdsobuje, ze pri rozhodovani sa preferencie obratia vzdy vtedy,
ked sa zmeni znamienko vysledku(zo zisku na stratu, zo straty na zisk). Ak je mala
pravdepodobnost’ nie¢o ziskat, uprednostiiuje sa riskovanie. Ak je pravdepodobnost’
vyhry vysoka, stavaju sa Tudia opatrnejSi. Ak hrozi strata, ale s malou
pravdepodobnostou, I'udia st opatrni a radsej neriskuju. Ak je vSak pravdepodobnost’

straty vysoka, vyhl'adava sa riskovanie.

w(p)—

1,0
091
0,8
0,7
0,6
051
0,4
0,3
0,2
0,1 p
010III|III|II|
0,0 0,]: 9,2 030405060,7080,91,0

Zdroj: BALAZ, 2009 Riziko a neistota

Obr. 6
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Funkcia vah pravdepodobnosti v prospektovej tedrii
,Funkcia ddva vyssie hodnoty vah pravdepodobnosti pre w(p), ako st objektivne
pravdepodobnosti p zhruba v intervale 0,0-0,1, vcéom je zachyteny efekt
nadhodnocovania véh pri javoch s nizkou pravdepodobnost'ou. Potom vSak hodnoty
w(p) klesaju pod urovenn hodndt p, v ¢om sa prejavuje efekt podistoty. Kahneman
a Tversky pri tejto funkcii pripustili, ze nedokaze zachytit’ niektoré detaily, rozdielne
rozhodovacie vahy pri suc¢asnom posudzovani ziskov a strat, preto sa neskér nad tou

funkciou zamysleli a prehodnotili ju.*

Pre zhrnutie, si uvedieme odliSnosti prospektovej tedrie od teodrie raciondlneho
spravania, ako uvadza CAR (2006):

- Vracionalnej teorii si ludia vyberaji spomedzi alternativ na zéklade
maximalizacie o¢akavaného uzitku, kym v prospect theory sa l'udia pozeraji na
zmenu ich bohatstva, ¢ize nie na stav

- Vracionalnej teorii sa l'udia spravaji rovnako voci riziku, ale v prospect theory
sa ludia spravaju s vacSou averziou k riziku v pripadoch, ked zmenu v ich
bohatstve vnimaji ako vynos. Ak povazuju zmenu za stratu, si ochotni riskovat’
viac. Tento jav autori nazvali averzia k strate

- Vracionalnej teorii l'udia pristupuju k riziku objektivne podl'a pravdepodobnosti,
ale v tejto tedrii 'udia precenuju malé pravdepodobnosti, vyhladavaju riziko
v pripade malo potencidlnej vyhry ale s viac opatrni v pripade potencidlne;j
straty

- Vracionalnej teorii neovplyviiuje framing rozhodovanie I'udi, avSak v prospect

theory ano.

Dalej budeme v naSej praci pokracovat stanovenim cielov a popisanim metodického

postupu prace.
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2 Ciel’ prace

Hlavnym cielom predlozenej diplomovej prace je behaviordlna analyza
spotrebitel'ského spravania. Ide o ekonomicku analyzu spotrebitel'ského spravania, pri
ktorej budeme skumat’, platnost’ principov Prospect Theory, ktoré skumali D.
Kahneman a A. Tversky ako i d’al$i behavioralni ekonomovia. Racionalny spotrebitel’,
ktory je predmetom zadujmu v klasickej mikroekonomickej teérii je podrobeny vyskumu
aj v behavioralnej ekonomike, avsak jeho spravanie je vysvetlované aj pomocou vplyvu
inych faktorov, ktoré tradicnd ekonomické teoria dosial’ nesledovala. Prostrednictvom
dotaznikove] metddy budeme zist'ovat’ ako spotrebitel’ maximalizuje svoju uzitonost’
pri vybere roznych tovarov alebo sluzieb.

K dosiahnutiu tohto ciela pristipime prostrednictvom naplnenia tychto
¢iastkovych cielov:

1. Analyza vplyvu rizika a neistoty na rozhodovanie spotrebitel'ov a skiimanie

averzie K riziku pri réznom stupni pravdepodobnosti.

2. Ekonomické vyhodnotenie rozhodovania spotrebitelov za podmienok rizika

a neistoty vo vztahu k averzii k strate.
3. Analyza vplyvu spotreby spolo¢nosti na spotrebu jednotlivca.
4. Analyza zmien v preferenciach spotrebitel’a - status quo fenomén.

5. Analyza vplyvu asymetrickych informécii na rozhodovanie spotrebitel’a.

31



3 Metodika prace

3.1 Pracovny postup

Metodika prace bola stanovena v sulade s vytyCenymi ciel'mi. K dosiahnutiu
jednotlivych cielov bolo potrebné v prvom rade Stadium domécej a zahraniCnej
odbornej literatlry z oblasti ekonomickej tedrie spotrebitel'a a behavioralnej ekondémie,
ktoré pre nas predstavovali primarny zdroj informacii.

Pre dosiahnutie stanovenych cielov sme si zvolili metdodu opytovania
prostrednictvom pisomného dotaznika, kde sme ziskali sekunddrne informdcie.
Dotaznik® je $truktarovany sled otdzok, navrhnutych za tgelom zistenia nazorov
a faktov, ktoré st predmetom sktimania a nasledného zaznacenia tychto tudajov.
Prostrednictvom dotaznika je mozné polozit’ vSetkym respondentom rovnaké otazky, ¢o
ulahcuje aj spracovanie ziskanych informacii.

V uvode nasho dotaznika je vysvetleny ciel' dotaznika a jeho anonymita.
V prvej casti sa nachadzaju otdzky sluziace na identifikaciu nahodnej vzorky
respondentov, pricom sme sa pytali na ich pohlavie, vek, vzdelanie a pracovné
zaradenie. V druhej casti dotaznika sme pouzili otazky, ktoré nam napomohli
k samotnej analyze spravania a rozhodovania spotrebitelov. Pouzili sme uzavreté
otazky, pri ktorych respondenti mali na vyber len jednu moznost odpovede. Pri
zostaveni dotaznika sme vychadzali z uz doteraz realizovanych vyskumov uvedenych
Vv literatare (D. Kahneman a A. Tversky), z dovodu naslednej komparacie vysledkov
vyskumu.

Vyskum sa uskutoc¢nil v priebehu marca 2011, pricom dotazniky sme rozosielali
osobne a elektronicky. Vzorka respondentov bola vybrata nadhodne. Rozposlanych bolo
okolo 250 dotaznikov, navratnost’ bola 211 z toho 13 bolo vyplnenych nespravne alebo
neuplne. Prostrednictvom kontingencnych tabuliek sme vytvorili grafy a uskutocnili

Statistické porovndvanie a overovanie Statistickych hypotéz.

! HAGUE, Paul. 2003. Prlizkum trhu: pfiprava, vybér vhodnych metod, provedeni, interpretace ziskanych udaji — 1.
vyd. Brno: Computer Press. 2003. 103-104 s. ISBN 80-7226-917-8.
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3.2 Hypotézy a ich overovanie

Cielom realizovaného dotaznika bolo potvrdenie resp. vyvratenie

sformulovanych hypotéz:

1. Analyza vplyvu rizika a neistoty na rozhodovanie spotrebitelov a skumanie
averzie K riziku pri réznom stupni pravdepodobnosti
HO1: Predpokladame, ze 70 % aviac respondentov je averznych k riziku pri svojom
spotrebitelskom rozhodovani.
HO,: Medzi averziou K riziku a pohlavim respondentov neexistuje Statisticky preukazna

zavislost.

2. Ekonomické vyhodnotenie rozhodovania spotrebitelov za podmienok rizika
a neistoty vo vztahu k averzii k strate.
HO1: Predpokladame, Ze 50 az 60 % respondentov je averznych k strate pri svojom
spotrebitelskom rozhodovani.

HO,: Pohlavie opytanych ludi nema vplyv na ich postoj k vnimaniu straty.

3. Analyza vplyvu spotreby spolo¢nosti na spotrebu jednotlivca.
HO,. Predpokladdame, ze 60% a viac spotrebitelov podlicha efektu stadovitosti.

HO,. Vzdelanie a efekt stdadovitosti nebudii na seba navzajom vphvat.

4. Analyza zmien v preferenciach spotrebitel’a - status quo fenomén.
HO,. Predpokladdame, Ze viac ako polovica respondentov nezmeni svoje preferencie.

HO,. Porovnavané veliciny status quo a vzdelanie nie su navzajom zavislé.

5. Analyza vplyvu asymetrickych informacii na rozhodovanie spotrebitel’a.
HO:. Predpokladajme, Ze spotrebitelia budi pod vplyvom asymetrickych informdcii
odpovedat opacne na stanovené otazky.

HO,. Podliehanie efektu oramovania a vek spotrebitelov nemaju na seba vzdjomny

vplyv.
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Stanovené Statistické hypotézy budeme overovat’ prostrednictvom chi — kvadrat

testu nezdvislosti.” Pre testovacie kritérium mézeme pouzit' nasledovny vztah:

2
7= @
kde: E je empiricka(zistend) po&etnost’ v i-tom riadku a j-tom stipci
T je teoreticka (vypo&itand) poéetnost v i-tom riadku a j-tom stipci
m je pocet riadkov
K je pocet stipcov
n je pocet merani
Ak je hodnota testovacicho kritéria y° mensia ako kritickd hodnota 72, kde 2 je
tabul’kova hodnota pre (m-1)*(n-1) a hladina vyznamnosti & je 0,05, mézeme potvrdit’
nulova hypotézu a nezavislost’ medzi kvalitativnymi znakmi.
Ak je hodnota testovacieho kritéria )(2 vacsia ako kriticka hodnota ;(j, prijimame

alternativnu hypotézu a povazujeme sledované znaky za zavislé.

2 POLAKOVA, Zuzana. 2007. Navody na cvicenia z biostatistiky. Nitra: SPU. 2007. 58-60 s. ISBN 978-80-8069-922-2.
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4 Vlastna praca

4.1 Charakteristika skiimanej vzorky respondentov

Subor respondentov tvorilo 198 opytanych, z toho 73 muzov a 125 zien. Najviac
muzov aj zien bolo v kategérii do 29 rokov a do 39 rokov. Najmenej muzov bolo vo
veku nad 60 rokov, ale najmenej zZien bolo vo veku do 19 rokov. NajpocetnejSiu
vekovu kategoériu tvorili opytani vo veku od 20-29 rokov 80 opytanych a najmenej bolo
Iudi vo veku nad 60 rokov t.j. 9 opytanych. Prehl'ad respondentov podla veku je
uvedeny v nasledujucej tabulke.

Tab. 3

Rozdelenie respondentov podPa veku a pohlavia

19 a menej 10 6 16
20-29 33 47 80
30-39 17 38 55
40-49 10 15 25
50-59 2 11 13
60 a viac 1 8 9

Celkovy sucet 73 125 198

Zdroj: vlastné spracovanie

0 1 1 1 1 1 1 1
19 a menej 20-29 30-39 40-49 50-59 60 a viac

B Mui Zena

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 7

Rozdelenie respondentov podl’a veku a pohlavia
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Co sa tyka vzdelanostnej Struktury, najviac bolo ludi s vysokoskolskym
vzdelanim 101 opytanych, z toho 73 Zien a 28 muzov. So stredoskolskym vzdelanim
s maturitou bolo 66 opytanych, z toho 29 muzov a 37 Zien. Najmensiu skupinu tvorili
I'udia s u¢novskym vzdelanim. Skupinu so zakladnym vzdelanim tvorili respondenti vo

veku do 19 rokov, ktory zatial’ Studuju na strednych skolach.

0 1 1 1 1 1
SS s maturitou  SS(ucriovské) VS VA
B Mui Zena

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 8
Rozdelenie respondentov podl’a vzdelania a pohlavia
V katego6rii zamestnanie viac ako polovicu, okolo 60 % tvorili zamestnani muzi
a zeny hlavne vo veku 20-39 rokov, dalSiu skupinu tvorili Studenti v pocte 35,
dochodcovia 11 0sob, zeny na materskej dovolenke 8 a najmenej opytanych bolo 7

z kategorie nezamestnanych. V kazdej kategorii prevladali Zeny.

B Muz Zena

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 9

Rozdelenie respondentov podl’a pracovného zaradenia a pohlavia

36



4.2 Skumanie averzie k riziku

V klasickom modeli rozhodovania l'udia maximalizuju svoj uzitok pricom maju
dostatok informacii. V skutocnosti vSak T'udia podliehaju pri rozhodovani rozlicnym
vplyvom, nemaju vzdy a vSade dokonal¢ informacie atak sa musia rozhodovat aj
vV podmienkach neistoty. Ich postoj méze byt: averzia voci riziku, vyhl'adavanie rizika
alebo indiferentny vztah voci riziku.

Averzia k riziku je jednym z hlavnych myslienok prospektovej teorie. A ked'ze
chceme skumat, ¢i platia principy tejto tedrie aj dnes, rozhodli sme sa, Ze pouZijeme
v nasom vyskume takmer rovnaké otazky, ako pouzili aj autori tejto teorie. OdliSnosti
naSho vyskumu su zaloZené na tom, Ze nds vyskum sa uskutoc¢nil na vzorke obyvatelov
roznych vekovych kategorii, priCom pévodny vyskum sa uskuto¢nil na univerzitnej
pode a autori kladli otazky predovSetkym svojim Studentom. My sme otazky kladli
vSetkym respondentom, kym v pdvodnej teorii sa nachddzaju rozlicné pocty
odpovedajucich pri kazdej otdzke. V dotazniku sme naSim respondentom polozili tri
otazky tykajuce sa tejto chyby pri rozhodovani.

V prvej otdzke porovnavame neistil alternativu a ista alternativu, priCom otazka
je formulovana tak, aby pri menej istej alternative mali respondenti moznost’ ziskat
vysSiu hodnotu nepeniaznej vyhry. Prvd mozZznost' je vyhladavajica riziko, kym pri
druhej moznosti su opytani averzni k riziku.

Ak by ste sa mali rozhodnut, ktorii moznost by ste si vybrali?
a) 50 % Sanca, ze vyhrate 3-tyzdnovy zdajazd po Anglicku, Francuzsku, Taliansku

b) 100% Ssanca, ze vyhrate tyzdiovy zajazd po Francizsku

19%

. M 50% $anca vyhrat 3

tyzdnovy zajazd

100% $anca vyhrat
tyZzdnovy zajazd
81% y Y zaJ

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 10

Odpovede respondentov na otazku ¢.1
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Podl'a nasho vyskumu si prvii moznost’ odpovede vybralo 38 opytanych, ¢o je
19% a pre menej rizikova alternativu sa rozhodlo 160 opytanych, ¢o je 81%. Ako
mozete vidiet' v averziu K riziku mali hlavne zeny v pocte 106, ¢o predstavuje 85% zo
vietkych Zien. Co sa tyka zamestnania najviac odmietali riziko zamestnané Zeny v
pocte 70 a zamestnani muzi v pocte 41. Ak sa pozrieme na vekové rozdelenie odpovedi,
najviac odmietali riziko muzi vo veku 20-29 rokov v pocte 25 0sdb a zeny v tej istej
vekovej kategorii v pocte 41 zien. Druhtl najvyznamnejsiu skupinu tvorili 'udia vo veku

30-39 rokov a to 13 muzov a 34 Zien.

100% $anca vyhrat
8 10 7 tyzdfovy zajazd

19a 20-29 30-39 4049 50-59 60a
menej viac

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 11

Rozdelenie odpovedi respondentov podla veku na otazku ¢.1

Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktora ndm hovori,

7e medzi pohlavim respondentov a ich averziou voci riziku neexistuje ziadna zavislost,
v 2 v s v 2 r
pretoZze y° vypocitané je mensie ako y, tabulkové.

Tab. 4

Testovanie zavislosti averzie vodi riziku a pohlavia v otazke ¢.1

Muz, 19 54 73
Zena 19 106 125
Celkovy stidet 38 | 160 198

;(2 vypocitané 348 < 384 72 tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie
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V druhej otazke sa snazime zistit, ako budu ti isti respondenti reagovat’ pri tych
istych moznostiach vyhry, ale pri ovel'a niz§ich pravdepodobnostiach.
Ak by ste mali na vyber, ktorii moznost by ste si vybrali?
a) 5% Sanca vyhrat 3-tyzdnovy zdjazd po Anglicku, Francuzsku, Taliansku
b) 10% Sanca vyhrat tyzdnovy zdjazd po Francuzsku

3tyZdniovy zdjazd

10% Sanca vyhrat
tyzdniovy zajazd

70%

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 12

Odpovede respondentov na otazku ¢.13

Pre prvli moznost sa rozhodlo 59 opytanych, ¢o je 30% a druht menej rizikova
moZznost’ si vybralo 139 opytanych, ¢o je 70%. Mdzeme tvrdit’, Ze opét’ sa respondenti
rozhodli byt averzni k riziku. Riziku sa vyhybali hlavne Zeny, nakol’ko 86 Zien so 125 si
vybralo moznost’ b. 53 muzov, ¢o je 72% muzov sa tiez rozhodlo eliminovat riziko.
Najviac muzov pri tejto odpovedi bolo vo veku 20-29 rokov 24 muzov a najmenej
muzov bolo vo veku 50-59, 60 aviac rokov vpocte 1 muz. Najviac zien, ktoré
odmietali riziko bolo vo veku 20-29 rokov v poéte 31 Zien a hajmenej vo veku nad 60

rokov v pocte 4 zeny.
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0% VV

tyzdnovy zajazd

0

19a 20-29 30-39 40-49 50-59 60a
menej viac

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 13

Rozdelenie odpovedi respondentov podl’a veku na otazku ¢. 13

Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktora ndm hovori,

ze medzi pohlavim respondentov a ich averziou vo¢i riziku neexistuje ziadna zavislost,
pretoze }(2 vypo&itané je mensie ako y> tabulkové.
Tab. 5

Testovanie zavislosti averzie vo¢i riziku a pohlavia v otazke ¢.13

muz 20 53 73
zena 39 86 125
Celkovy sucet 59 139 198
7% vypogitané 032 <384 | x. tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie

V tretej otazke budeme skiimat’ rozhodnutie spotrebitelov pri dvoch rizikovych

moznostiach, pricom sa jednid o vysoké pravdepodobnosti, ale tentoraz uZ peniazné
vyhry 600 a 300 eur.

Mozete si vybrat z tychto moznosti, ktora moznost je pre Vas lakavejsia?
a) 45% moznost, ze vyhrate 600 eur

b)  90% moznost, Ze vyhrate 300 eur
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Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 14
Odpovede respondentov na otazku ¢. 6

Pre viac rizikovi moznost’ a sa rozhodlo 39 opytanych, ¢o je 20% a pre menej
rizikovlh moznost’ sa rozhodlo 159 T'udi, t.j. 80%. Su to takmer identické rozhodnutia
ako v prvej otazke, kde sa pre odpoved’ a rozhodlo 38 a pre odpoved’ b sa rozhodlo 160
I'udi. Z toho sa da usudzovat, Ze ti isti I'udia sa rovnako rozhodli eliminovat’ riziko
V oboch otdzkach. Ak skimame rozhodnutia respondentov podl'a vzdelania, tak najviac
odmietaji riziko VS vzdelani v poéte 86 Tudi a SS s maturitou v poéte 55 Tl'udi.
V kategorii pracovného zaradenia preferujii isté rozhodnutia hlavne zamestnani
a Studenti. Najviac averzni voci riziku su opytani vo veku 20-29 rokov 64 opytanych

Z toho 24 muzov a 40 Zien a vo veku 30-39 rokov 49 I'udi z toho 15 muZov a 34 Zien.

L
r
19a 20-29 30-39 40-49 50-59 60a
menej viac

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 15

Rozdelenie odpovedi respondentov podl’a veku na otazku €. 6
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Na zaklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktord ndm

hovori, ze medzi pohlavim respondentov a ich averziou voc¢i riziku neexistuje ziadna
) v 2 v roe v 2 r
zavislost, pretoze y° vypocitané je mensie ako y, tabulkové.
Tab. 6

Testovanie zavislosti averzie vo¢i riziku a pohlavia v otazke ¢. 6

Pohlavie a b Celkovy sucet

muz 19 54 73
zena 20| 105 125
Celkovy sucet 39| 159 198
7% vypogitané 293<384 72 tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.3 Skumanie averzie k strate

Ak st spotrebitelia ochotni riskovat, pri rozhodnutiach o strate sa spravaji
opa¢ne a ich odmietanie rizika sa zmeni na vyhladdvanie rizikovej alternativy. Tuto
skuto¢nost’ skumali autori prospektovej teorie, pricom otazky o vyhre alebo penaznej
Ciastke polozili opacne t.j. ako stratu. My sme sformulovali v naSom dotazniku
podobné znenie dvoch otazok, ktoré boli pouzité aj v povodnom vyskume.

V prvej otazke ddvame do pomeru istu alternativu a neistu alternativu, pricom
respondenti sa mali vyjadrit’, ako by sa rozhodli, ak by sa jednalo 0 penaznu stratu.
Mozete si vybrat z tychto moznosti, ktora moznost je pre Vas menej bolestnejsia?

a) 50% moznost, zZe stratite 300 eur

b)  100% moznost, zZe stratite 150 eur

300 eur

100% moznost, Ze stratite
150 eur

65%

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 16

Odpovede respondentov na otazku €. 15

Ako mézeme vidiet' na obr.16. respondenti sa Vv pripade rozhodnutia o strate rozhodli
pre moznost’ S menSou pravdepodobnostou, ale vys$Sou stratou. Az 128 opytanych, ¢o
je 65% z celkového poctu sa rozhodlo zariskovat’, Ze strati vy$siu pefiaznu Ciastku. Aj tu
mozeme vidiet, Ze dominuje skupina Zien v pocte 81 Zien. 47 muzov, ¢o predstavuje
64% muZov sa rozhodlo tieZ zariskovat’ a vybrali si moZnost a. Pre rizikovejSiu

moznost sa rozhodli hlavne Pudia VS vzdelania 71 Pudi aludia so SS vzdelanim
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S maturitou v poéte 43 Tudi. Moznost asi SS suétiovkou vybrali v poéte 8 0sob.

Najmenej by riskovali 'udia so zdkladnym vzdelanim v pocte 6 0sob.

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 17

Rozdelenie odpovedi respondentov podPla vzdelania na otazku ¢. 15

Na zaklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktora ndm hovori,

7e medzi pohlavim respondentov a ich averziou voci strate, neexistuje Ziadna zavislost,
v 2 vr s v 2 r
pretoze y° vypocitané je mensie ako y, tabulkové.

Tab. 7

Testovanie zavislosti averzie voci strate a pohlavia v otazke ¢. 15

muz 47 26 73
zena 81 44 125
Celkovy sucet 128 70 198
)(2 vypocCitané¢ | 0,003 < 3,84 72 tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie
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V druhej otazke ddvame do pomeru dve neisté pravdepodobnosti straty
penaznej Ciastky a to 45% a 90%. Otdzka znela takto:
Mozete si vybrat z tychto moznosti, ktora moznost' je pre Vis menej bolestnejsia?

a) 45% moznost, ze stratite 600 eur

b)  90% moznost, ze stratite 300 eur

90% moznost straty 300 eur

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 18

Odpovede respondentov na otazku ¢.10

Vicsina respondentov 111, t.j. 56% zo vsetkych si zvolila alternativu a, kde je
niz8ia pravdepodobnost’ straty. Aj tu mdézeme vidiet, Ze v tejto kategdrii dominovali
zeny v pocte 73 z celkového poctu 125 zien. Moznost’ b, ktora je istejSia si vybralo 87
opytanych, ¢o predstavuje 44 % z celkového poctu. Z toho poctu bolo 52 zien a 35
muZov. Zaujimavé je, Ze ak sa jednd o muzov, tak ich odpovede su vel'mi tesné,
nakol’ko 38 muZov sa rozhodlo riskovat’ a 35 muzov sa rozhodlo ist na istotu.
K odpovedi a sa najviac priklanali Tudia VS vzdelani v poéte 64 aSS vzdelani
s maturitou v podte 37 opytanych. Respondenti so SS uéhovskym vzdelanim boli

V pocte 7 a so zdkladnym vzdelanim boli v pocte 3 osoby.
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Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 19

Rozdelenie odpovedi respondentov podl’a vzdelania na otazku ¢. 10

Na zaklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu H2, ktord nam hovori,

ze medzi pohlavim respondentov a ich averziou voci strate, neexistuje ziadna zavislost,
v 2 vr ) v 2 r
pretoze y° vypocitané je mensie ako y, tabulkové.

Tab. 8

Testovanie zavislosti averzie voci strate a pohlavia v otazke ¢. 10

muz 38 35 73
zena 73 52 125
Celkovy sucet 111 87 198
;(2 vypocitané 0,753 < 3,84 72 tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.4 Analyza vplyvu spotreby spolo¢nosti na spotrebu jednotlivca

Spotrebna funkcia patri medzi najdolezitejSie funkcie ekonomickej analyzy.
Pojem spotrebnej funkcie zaviedol J. M. Keynes, ktory sa zaoberal vztahom spotreby
a dochodku. Jeho kritik J. Duesenberry® sformuloval hypotézu relativneho déchodku,
Vv ktorej tvrdi, ze na spotrebu jednotlivcov, alebo domacnosti vplyva aj spotreba inych
ekonomickych subjektov. Cudia si ¢asto kupuju nieCo, ¢o v skuto¢nosti nepotrebuju len
preto, ze to ma niekto iny. Tento efekt sa nazyva napodobnovaci efekt, alebo aj efekt
dav, efekt stadovitosti.

Efekt stadovitosti sme skiimali v naSom dotazniku dvomi otazkami. Otazky boli
formulované tak, aby bol v nich vyjadreny vplyv skupiny l'udi. Prva otdzka znela takto:
Predstavte si takuto situaciu. V centre mesta sa otvorila nova predajia obuvi. Na
letdkoch je uvedené, ze ponuikaju novu kolekciu topdnok za uvddzacie zlavy 40%. Vidite
vela ludi, ktori vychddzaju z predajne s reklamnymi taskami, v ktorych siu zabalené
nove topanky. Isli by ste si tam nieco kupit?

a) dno

b) nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 20

Odpovede respondentov na otazku ¢. 2

3 Jurga Rastislav. 2008. Analyza a progdza osobnej spotreby v Slovenskej republike. In ACTA OECONOMICA
CASSOVIENSIA, roc€. 1, 2008, €. 2, 38 s. ISSN 1336-6020. [online], [cit. 2011-04-07] Dostupné na:
http://www.euke.sk/?q=200&p=6247
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Na tito otazku kladne odpovedalo 130 opytanych, ¢o predstavuje 66% zo
vsetkych opytanych. Zaporne odpovedalo 68, ¢o je 34% opytanych. Ak sa pozrieme na
odpovede respondentov podla vzdelania, najviac stidovitosti podl'ahli VS vzdelani
Vv podte 74 0s6b a SS vzdelani s maturitou v poéte 40 osob. Co sa tyka pracovného
zaradenia, kladne odpovedalo 92 zamestnanych, 21 Studentov, 8 ddchodcov, 6 na
materskej dovolenke a 3 nezamestnani. Najviac zapornych odpovedi bolo v skupine

zien na materskej dovolenke a dochodcov a nezamestnanych.

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 21

Rozdelenie odpovedi respondentov podla zamestnania na otazku ¢.2

Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktora ndm hovori,
7ze vzdelanie aefekt stadovitosti nemaju na seba vzijomny vplyv,, pretoze ;(2
vypo&itané je mensie ako y tabulkové, t.j. skimané znaky sii navzajom nezavislé.

Tab. 9

Testovanie zavislosti stadovitosti a vzdelania v otazke ¢. 2

SS s maturitou 40 26 66
SS(uciovské) 9 6 15
VS 74 | 27 101
ZS 7 9 16
Celkovy sudet 130 | 68 198
)(2 vypocitané 6,96 < 7,82 72 tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie

48



Druht otdzku sme formulovali podl'a bezného nadkupného spravania jednotlivcov
i rodin, s ktorym sa denne stretavame.
Nakupujete v obchodnom dome. Na plagate v oddeleni potravin zbaddte akciu 2+1 na
urcity druh tovaru. Vidite, ze vela zakaznikov ma tento tovar vo svojom kostku. Nemdte
prehlad o jeho beznej cene. Kupili by ste si ho aj vy?
a) dno

b) nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 22

Odpovede respondentov na otazku ¢. 8

V tejto otazke ndm respondenti odpovedali opacne. AZ 121 opytanych, ¢o je
61% odpovedalo, Ze by si tovar nevybrali, a mensSina 77 opytanych 39%, by si tovar
vybralo. Najviésiu skupinu zdpornych odpovedi mozeme priradit’ VS vzdelanym a SS
vzdelanym s maturitou spolu v pocte 100 opytanych. Ak sa pozrieme na odpovede
respondentov podla pracovného zaradenia, najviac by odmietli uvedenu akciu 2+1

zamestnany v pocte 80 'udi a najmenej by ju odmietli nezamestnani v poéte 2 opytani.
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Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 23

Rozdelenie odpovedi respondentov podl’a zamestnania na otazku ¢.8

Na zaklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO,, ktora nam hovori,

7e vzdelanie aefekt stadovitosti nemaju na seba vzajomny vplyv, pretoze y°

N Lo 2 r : ; 7 , e ros 12
vypocitané je mensie ako y, tabulkové, t.j. skimané znaky st navzajom nezavislé.

Tab. 10

Testovanie zavislosti stadovitosti a vzdelania v otazke &. 8

SS s maturitou 25 41 66
SS(uciovské) 4 11 15

VS 42 59 101

ZS 6 10 16
Celkovy sucet 77 121 198

77 vypoéitané 1.293<782 | X, tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.5 Analyza zmien v preferenciach spotrebitel’a

Status quo je efekt pri rozhodovani, kedy maju l'udia tendenciu neurobit’
ni¢, ked st konfrontovani s viacerymi moznostami. Zdrziavanie rozhodnutia alebo
necinnost’ je reakcia, ked sa ¢lovek nevie rozhodnit’, citi sa ohromeny moznostami
a vaha s rozhodnutim az sa nakoniec rozhodne pre zachovanie sucasného stavu.

Vyskumom tohto efektu sa zaoberali aj Samuelson a Zuckerhauser (1988).*
Svojim respondentom poloZili otazku, ako by sa rozhodli, ak by zdedili po svojom
strykovi uréitu finan¢nu Ciastku a kam by ju investovali. Na vyber mali zo Styroch
moznosti od vysoko rizikovych akcii, cez stredne rizikové akcie aZ po dlhopisy. Druhti
otazku sa spytali, Ze kam by investovali zdedené peniaze, ktoré uz st investované
Vv rizikovejSej spolocnosti. V prvej otazke si vybrali rozlicné odpovede podla svojich
preferencii, avSak v druhej otdzke sa vidcSina z nich rozhodla ponechat’ investované
akcie tam, kde sU, aj napriek tomu, Ze za inych okolnosti by neriskovali, vybrali by si

menej rizikovu investiciu.

Na preskiimanie tohto efektu sme pouzili dve otazky, pri ktorych skimame, ¢i
spotrebitelia zmenia svoje preferencie, na zaklade ponukanych vyhod alebo ¢i
zachovaju svoj doterajsi stav.

Pred rokmi ste si kupili kuchynsky mixér urcitej znacky a boli ste s nim spokojni.
Potrebujete si vsak kiupit' novy. V predajni majii na vyber mixéry roznych znaciek, v
lepSej cene a kvalite. Co by ste urobili?

a) vyberiem si mixér tej istej znacky, ktorii uz poznam

b) vyskusam inu znacku

4 SAMUELSON, W — ZUCKERAHUSER, R. 1988. Status Quo Bias in Decision Making. In Journal of Risk and
Uncertainty. Kluwer Academic Publishers, Boston. [online], [cit. 2011-04-05] Dostupné na:
http://dtserv2.compsy.uni-
jena.de/ss2009/sowpsy_ue/20354393/content.nsf/Pages/FOCC3CAE039C8B42C125757B00473C77/SFIL
E/samuelson_zeckhauser_1988.pdf
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Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 24

Odpovede respondentov na otazku ¢. 9

V nasom vyskume sa 105 spotrebitelov, ¢o predstavuje 53% , rozhodlo zotrvat' pri
svojej obl'ibenej, odskusanej znacke. Len 93, t.j. 47% l'udi by sa rozhodlo prejst’ na ina
znacku. Nie je prekvapivé, ze vicSina zien az 72 t.j. 58% zo vSetkych zien by sa
rozhodlo zotrvat’ pri svojej oblubenej znacke, o je logické, ked’ze mixér ako domaci
spotrebi¢ pouzivaju predovSetkym Zeny. Je vSeobecne zname, ze muzi 'ahSie menia
svoj nazor a sktisaju nové. Aj v naSom pripade by sa pre zmenu rozhodlo 40 muzov, ¢o

je 55% zo vSetkych muZov.

muz zena

M vyberiem si mixér znacky, ktord pozndm vyskdsam ind znacku
Zdroj: vlastné spracovanie
Obr. 25
Rozdelenie odpovedi respondentov podla pohlavia na otazku ¢. 9
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Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO1, ktord ndm hovori,
7e vzdelanie a efekt status quo nemaju na seba vzajomny vplyv,, pretoze y’ vypoéitané
je mensie ako > tabulkové, t.j. skimané znaky st navzajom nezavislé.

Tab. 11

Testovanie zavislosti status quo a vzdelania v otazke ¢.9

Vzdelanie a b Celkovy sucet
SS s maturitou 29 37 66
SS(uétiovské) 9 6 15
VS 56 | 45 101
7S 11 5 16
Celkovy sucet 105 93 198
72 vypotitané 4306<7815| x. tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie

Polozili sme aj druht otazku, pri ktorej sa respondenti rozhodovali o slovenskom
a zahrani¢cnom vyrobku.
V rodine ste zvyknuti uprednostnovat slovenské vyrobky. Idete si kupovat vino. Mate uz
svoju overenu domdcu znacku, s ktorou mdte dobré skusenosti. V predajni Vas
predavacka informuje, Ze maju v ponuke aj velmi dobré zahranicné vina za podobné
ceny, Vv zaujimavych odroddch a v lepsej kvalite. Co by ste sa rozhodli kipit?
a) slovenské vino

b) zahranicné vino

M slovenské vino

zahrani¢né vino

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 26

Odpovede respondentov na otazku ¢. 4
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Podl'a nasho prieskumu sa pre zmenu slovenského vina na zahrani¢né rozhodlo
len 119 T'udi, ¢o je 40% a byt verni slovenskému vinu sa rozhodlo 79 Tudi, co
predstavuje 60%. Co sa tyka rozdelenia respondentov podl'a zamestnania svoj postoj
nezmenili hlavne zamestnani v poéte 87 zo vietkych opytanych. Co sa tyka veku svoj
postoj by nezmenili I'udia vo veku 20-29 v pocte 45 o0sob a 30-39 ro¢ni v pocte 37
opytanych. Svoj postoj nezmenili hlavne Zeny v pocte 72 t.j. 58% zo vSetkych zien a

muzi v pocte 47, €o je 64% zo vSetkych muzov.

muz zena

B slovenské vino zahrani¢né vino

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 27

Rozdelenie odpovedi respondentov podla pohlavia na otazku ¢. 4

Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO, ktorda ndm hovori,

7e vzdelanie a efekt status quo nemaju na seba vzajomny vplyv,, pretoze y’ vypoéitané

je mensie ako > tabulkové, t.j. skimané znaky st navzajom nezavislé.

Tab. 12

Testovanie zavislosti status quo a vzdelania v otazke ¢. 4

SS s maturitou 39 27 66
SS(uciovské) 9 6 15
VS 62 39 101
ZS 9 7 16
Celkovy stidet 119 79 198
7’ vypoéitané 0.197 < 7,815 72 tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.5 Analyzy vplyvu asymetrickych informacii na rozhodovanie
spotrebitel’a

Kazdy spotrebitel’ sa pri svojom rozhodovani nachadza v prostredi, kde pracuje
s asymetrickymi informaciami. To, Ze si informacie podané pozitivne alebo negativne,
ovplyviiuje jeho vyber a preto ¢asto podlicha vplyvu oramovania informacii — efektu
framingu.

Vyskumom tohto efektu sa zaoberali Kahneman a Tversky®. Ich najznamejsi
a Casto citovany priklad framingu je problém azijskej chripky, kde je respondentom
predloZeny problém vyberu medzi dvoma rieSeniami, ktoré maji priniest’ vedci, aby
zachranili 600 l'udi, ktorych moze chripka usmrtit’. Prva moZznost’ je, Ze sa zachrani 200
ludi a v druhej moZnosti je 1/3 pravdepodobnost, ze sa zachrani 600 Tudi a 2/3
moznost, ze sa nezachrani nikto. V druhej alternative otazky, bola tato podana tato ista
otazka, ale v negativnom zmysle. Prvd moznost’ bola, ze zomrie 400 T'udi a v druhej
moznost, ze je tu 1/3 Sanca, ze nezomrie nikto a 2/3 moznost’, ze 600 l'udi zomrie.
Ked bol problém podany v pozitivnom ramci, 72% l'udi si vybralo moZnost’ A.

V negativnom ramci sa vSak 78% l'udi rozhodlo pre druhtt moznost’ o tej istej veci.

My sme sa v nasom vyskume rozhodli tento efekt skimat’ prostrednictvom 3
pripadov. Kazdy pripad bol podany dvoma spdsobmi a skiimali sme, ¢i sa respondenti
rozhodli znovu pre ta istG alternativu alebo podlahli framingu a rozhodli sa inak.
Najprv sme pouzili otdzku, kde sme rozlozili celkovli cenu medzi cenu tovaru a cenu
prepravy, pricom v prvom pripade bola cena vloZena do prepravy a v druhom pripade
len do ceny vyrobku. Kone¢na hodnota, ktort by spotrebitel’ zaplatil by bola rovnaka.
Hladate starsi nabytok do vasej zahradnej chatky. Pri ndvsteve bazaru ste si vybrali
skrinu. Jej bezna cena je 8 eur, avSak dnes je zdarma. Nemdte si ju ako odviezt. Pri
pokladni Vam predavacka povie, Ze preprava stoji 8 eur. Rozhodnete sa ju kupit?

a) dno

b) nie

S KAHNEMAN, A — TVERSKY, A. 1981. The Framing of Decisions and the Psychology of Choice. In Science. Vol.211.
No 4481. s 453-458. [online], [cit. 2011-04-01] Dostupné na:

http://psych.hanover.edu/classes/cognition/papers/tversky81.pdf
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Hladate starsi nabytok do vasej zahradnej chatky. Pri navsteve bazaru ste si vybrali
skrinu. Jej cena je 8 eur. Nemadte si ju ako odviezt. Pri pokladni Vam predavacka povie,
Ze dnes je preprava zdarma. Rozhodnete sa ju kupit?

a) dno

b) nie

otazka ¢.3 otazka ¢.14

Hano nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 28

Odpovede respondentov na otizku ¢. 3 a na otazku ¢. 14

Podl'a odpovedi naSich respondentov mdéZeme povedat, Ze podlahli efektu framingu,
nakol’ko pri tej istej otdzke odpovedali inak. V prvom pripade si vd¢Sina 116 opytanych,
¢o je 59%, vybralo zaporni odpoved, ale v druhom pripade si ti isti l'udia vybrali
moznost’ a. Pocet I'udi v druhom pripade je vicsi az 168 opytanych, ¢o je 85 %,

pravdepodobne preto, lebo st tam zahrnuté aj odpovede I'udi, ktori odpovedali zhodne.

Na zdklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO4, ktora ndm hovori,

7e vek aefekt framingu nemaji na seba vzajomny vplyv,, pretoze y°vypoéitané je

.- 2 , . , , , L. s 1r
mensie ako y, tabulkové, t.j. skimané znaky su navzajom nezavislé.
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Tab. 13

Testovanie zavislosti framingu a veku na otazku ¢.3

19 a menej 3 13 16
20-29 37 43 80
30-39 26 29 55
40-49 8 17 25
50-59 6 7 13
60 a viac 2 7 9
Celkovy sucet 82 116 198
72 vypotitané 9248<11,07 | x5 tabulkové

Zdroj: vlastné spracovanie

V druhom pripade sme polozili otazku ohl'adom vlastnosti kupovaného tovaru,

priCom opat’ je druhd parova otdzka polozena inym sposobom.
Idete si kupit mleté mdso. Na Stitku jedného z vyrobkov je uvedend aj informacia, ze
zmes obsahuje 30% tuku. Kupili by ste si ho?

a) dno

b) nie
Idete si kupit mleté mdso. Na stitku jedného z vyrobkov je uvedend informdcia, Ze zmes
obsahuje 70% chudého mdsa. Kupili by ste si ho?

a) dno

b) nie

0% 1 T 1
otazka ¢.5 otdzka ¢.11

B 3no ' nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 29

Odpovede respondentov na otazku €. 5 a otazku ¢. 11
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V prvej otazke odpovedala vdcsSina zaporne a to 113 respondentov, ¢o je 57 %
a v druhej otazke odpovedali kladne v pocte 117 opytanych, ¢o predstavuje 59 %. Pocty
st teda podobné a da sa konstatovat, Ze l'udia odpovedali priblizne zhodne v oboch
otazkach. Ako mozeme vidiet' v najmenej sa dali ovplyvnit’ I'udia vo veku 50-59
rokov, 60 rokov aviac amladi do 19 rokov. Co sa tyka vzdelania oramovaniu
nepodlahli T'udia SS a zakladného vzdelania.

Na zaklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativnu hypotézu HO1, ktora ndm hovori,

7e vek aefekt framingu nemaji na seba vzijomny vplyv,, pretoze y°vypoéitané je

v- 2 ’ . , p , ye s 1
mensie ako y, tabulkové, t.J. skimané znaky su navzdjom nezavislé.

Tab. 14

Testovanie zavislosti framingu a veku na otazku ¢. 5
Vek a b Celkovy sucet
19 a menegj 5 11 16
20-29 42 38 80
30-39 18 37 55
40-49 10 15 25
50-59 8 5 13
60 a viac 2 7 9
Celkovy sucet 85 113 198

% vypotitané 9.718 < 11,070 22 tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie

V poslednom pripade sme polozili otazku tykajicu sa vakciny. Hoci

vV povodnom vyskume bola pouzitd podobnd otazka, my sme nasSu otazku formulovali
jednoduchsie.
Idete na exotickit dovolenku. Lekdr Vam odporucil, aby ste sa dali zaockovat a povedal
Vam, Ze je moznost uzit vakcinu aj vo forme sirupu. V casopise ste citali, Ze ucinnost
vakciny proti exotickym chorobam je 90%. Dali by ste sa zaockovat?

a) dno

b) nie
Idete na exoticku dovolenku. Lekar Vam odporucil, aby ste sa dali zaockovat' a povedal
Vam, zZe je moznost uzit vakcinu aj vo forme sirupu. V casopise ste citali, Ze vakcina
proti exotickym chorobam méze byt v 10% neucinnd. Dali by ste sa zaockovat”?

a) dno

b) nie
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otazkac.7 otazka ¢.12

Hano nie

Zdroj: vlastné spracovanie

Obr. 30
Odpovede respondentov na otazku ¢. 7 a otazku ¢.12

V prvej otazke odpovedalo 144 respondentov, ¢o je 73% kladne, kym v druhej
otazke odpovedala vac¢sina 100 respondentov t.j. 51% zaporne. Je zaujimavé, ze také
vysoké mnozstvo I'udi 49%, v druhej otazke zotrvalo na odpovedi a. Pravdepodobne je
to preto, lebo otdzka bola slabo formulovana. Najviac ordmovaniu podlahli 'udia vo
veku 20-29 rokov, 30-39 rokov. Co sa tyka zamestnania najviac sa dali ovplyvnit
zamestnani a Studenti.

Na zéklade chi-kvadrat testu sme potvrdili alternativau hypotézu HO1, ktora ndm hovori,

7e vek aefekt framingu nemaji na seba vzijomny vplyv,, pretoze y°vypoéitané je

.- 2 , . , p , ,e s 17
mensie ako y, tabulkové, t.j. skimané znaky su navzdjom nezavislé.

Tab. 15

Testovanie zavislosti framingu a veku na otazku ¢. 7

Vek a b Celkovy sucet
19 a menej 12 4 16

20-29 60 20 80

30-39 43 12 55

40-49 16 9 25

50-59 6 7 13

60 a viac 7 2 9
Celkovy sucet 144 | 54 198

7 vypoéitané 6,779<11,070 ;(i tabul’kové

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.6 Zaver

Behavioralna ekonomia vniesla do ekonomickej tedrie nové principy Prospect
Theory, ktorych platnost sme overovali prostrednictvom realizovaného dotaznika.
Celkovo sme ziskali odpovede 198 respondentov oboch pohlavi, rozlicného veku,
vzdelania a pracovného zaradenia. Konstrukcia otazok v dotazniku podlichala nasej
snahe o zachytenie jednotlivych ekonomickych ineekonomickych faktorov, ktoré
vplyvaju na rozhodovanie spotrebitela. Ako vyplyva z vysledkov realizovaného
prieskumu, spotrebitelia, teda ekonomicky agenti sa pri svojom rozhodovani doptstaja
mnohokrat omylov, ktoré nie si v stillade s racionalnym rozhodovanim.

Ciel'om naSho dotaznikového prieskumu, bolo overenie hypotéz zameranych na
skimanie rozhodovania spotrebitelov . Jednotlivé hypotézy sme stanovili pre kazdy
Ciastkovy ciel’.

V prvom cCiastkovom cieli sme uskuto¢nili analyzu vplyvu rizika a neistoty na
rozhodovanie spotrebitelov. Stanovili sme si tieto hypotézy: HO1: Predpokladame, ze
70% a viac respondentov je averznych k riziku pri svojom spotrebitelskom rozhodovani.
Na zaklade vysledkov nasho vyskumu mozeme tuto hypotézu potvrdit, nakolko
vkazdej ztroch poloZzenych otazok, si respondenti vybrali moznost s vicSou
pravdepodobnost'ou a tym eliminovali riziko. V otazke €. 1 to bolo 80% respondentov,
v otazke €. 13 70% opytanych a Vv otazke ¢. 6 80% respondentov . HO,: Medzi averziou

k riziku a pohlavim respondentov neexistuje Statisticky preukaznd zavislost. Na zaklade
chi-kvadrat testu sme potvrdili tato hypotézu, pretoze y 2 vypocitané je menSie ako ;(5

tabulkové.

V druhom ¢iastkovom cieli sme vyhodnotili ekonomické rozhodovanie
spotrebitel'ov za podmienok rizika vo vzt'ahu k averzii Kk riziku. Hypotéza HO; znela:
Predpokladame, e 50-60 % respondentov je averznych kstrate pri svojom
Spotrebitelskom rozhodovani. Vysledky dvoch otdzok, ktoré sktimali tito skuto¢nost
dokazujt, Ze spotrebitelia sa rozhodli riziko tolerovat, priCom sa sustredili na sumu,
ktort mézu stratit’ a nie na vySku pravdepodobnosti. V otazke €. 10 si rizikovejSiu
moZnost’ vybralo 56% opytanych a v otazke ¢. 15 to bolo 65% opytanych. Druha

Statistickd hypotéza HO,: Pohlavie opytanych ludi nema vplyv na ich postoj k vnimaniu

straty, bola taktiez potvrdend, nakol’ko Ve vypoéitané je mensie ako x> tabulkové.
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Nas treti Ciastkovy ciel' analyzu vplyvu spotreby spoloc¢nosti na spotrebu
jednotlivea sme vyhodnotili tiez prostrednictvom dvoch otazok. V otdzke €. 2 sa 66%
Iudi rozhodlo pre ndkup pod vplyvom inych spotrebitelov. V otazke ¢. 8 sa vSak
rozhodli ti isti respondenti v pocéte 61% pre negativhu odpoved’ a tym nemdzeme
hypotézu HO:. Predpokladame, ze 60 a viac percent spotrebitelov podlieha efektu
stadovitosti potvrdit, nakolko respondenti neodpovedali sucasne na obe otazky

zhodne. HO,. Vzdelanie a efekt stadovitosti nebudi na seba navzajom vplyvat, bola
potvrdena, pretoze ) Zvypoéitané je mensie ako ;(az tabul’kové, t.j. skimané znaky st

navzajom nezavislé.

Fenomén status quo, ktory vypovedd o ochote spotrebitel'ov zmenit svoje
preferencie, bol sucastou analyzy vo Stvrtom Ciastkovom cieli. Stanovend hypotéza
HO;. Predpokladame, Ze viac ako polovica respondentov nezmeni svoje preferencie Sa
nam nepotvrdia, nakol’ko v otazke ¢. 9 by len 47% opytanych nepristipilo na zmenu

a v otazke ¢. 4 by svoj postoj nezmenilo 60% opytanych. HO,. Porovndavané veliciny

status quo a vzdelanie v hypotéze HO, nie sii navzdjom zavislé, pretoze y’ vypoéitané je
mensie ako > tabulkové.

Analyzovanie vplyvu asymetrickych informacii na rozhodovanie spotrebitel'ov
je zahrnuté v poslednom ciastkovom cieli. Nasa hypotéza HO:. Predpokladajme, Ze
spotrebitelia  budu pod vplyvom asymetrickych informacii odpovedat opacne na
stanovené otdzky sa potvrdila prostrednictvom Siestich otazok (3 priklady po 2 parové
otazky) Vo vsetkych pripadoch sme pozorovali, ze l'udia podliehaji vplyvu framingu,
kedze vo vicsine odpovedali na tu isti otdzku opacne. Druhd hypotéza HO,.

Podliehanie efektu oramovania a vek spotrebitelov nemajii na seba vzdajomny vplyv, je
taktiez potvrdend na zaklade chi-kvadrat testu, pretoze y’vypoéitané je mensie ako ;(5

tabulkové, t.j. skimané znaky s navzdjom nezavislé.

Pre zhrnutie m6Zeme skonstatovat’, ze z desiatich stanovenych hypotéz sa ndm 8
potvrdilo a 2 sa nam nepotvrdili.

Pre komparaciu nasich odpovedi a odpovedi respondentov v povodne;j teorii sme
pouzili 4 otazky. V otazke €. 1 si 81% respondentov vybralo istd vyhru, podla
prieskumu Kahnemana a Tverského si 78% opytanych vybralo ta istG odpoved.
V otazke €. 6 sinasi respondenti vybrali moznost’ s vysSou pravdepodobnost'ou v pocte

80% opytanych, v povodom vyskume to bolo 86% opytanych. Pri vyhodnocovani
61



rozhodovania spotrebitelov vo vztahu k strate sme pozorovali, ze v otazke ¢€.10 si
vacsina t.j. 56% opytanych vybralo moznost’ s nizSou pravdepodobnost'ou, hoci
vV pdvodnej teorii s tieto pocty vicsie, az 92% Tl'udi. V otazke ¢. 15 rizikovejSiu
moznost’ preferovalo 65% opytanych a v povodnej teorii zariskovalo 92% opytanych.
Porovnanim dosiahnutych vysledkov mozeme na zaver konstatovat’, Ze principy platné
V Prospect Theory sa ndm potvrdili, nakol'’ko respondenti preferovali moznosti s vysSou
pravdepodobnost'ou pri vyhre a V pripade straty uprednostnili rizikovej$iu moznost
s menSou pravdepodobnostou, boli averzni k strate. Podl'a tvrdenia Kahnemana
a Tverského sa zmenili preferencie I'udi, kym v raciondlnej teorii by sa spravali voci

strate rovnako.
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Priloha
DOTAZNIK

Dobry deri,
obraciam sa na Vis s prosbou o vyplnenie tohto dotaznika. Je to anonymny dotaznik, ktory
pouZijem vo svojej diplomovej prdci na tému ,,Behaviordlna analyza spotrebitel’ského
sprdavania®. Prosim Vs o jeho pozorné vyplnenie. Ak ste sa v niektorej situdcii este neocitli,
napiste, ako by ste sa rozhodli, ak by sa to naozaj stalo.

Bc. Monika Cernovd, 2. roénik Ing., SPU - FEM

Pohlavie: 0 muz Q Zena
Vek: 1 do 19 rokov [ 20-29 rokov 0 30-39 rokov
1 40-49 rokov [ 50-59 rokov 0 60 a viac
Vzdelanie: Qzs Q SS(uciovské) Q SS s maturitou Qavs
Zamestnanie: U Student U zamestnany U nezamestnany
1 materska dovolenka U dochodca

1. Ak by ste sa mali rozhodnut’, ktort moznost’ by ste si vybrali?
c) 50 % sanca, Ze vyhrate 3-tyzdnovy zajazd po Anglicku, Francuzsku, Taliansku
d) 100% Sanca, ze vyhrate tyzdilovy zajazd po Franctizsku

2. Predstavte si takuto situdciu. V centre mesta sa otvorila nova predajina obuvi. Na letakoch je
uvedené, ze pontikaju novi kolekciu topanok za uvadzacie zl'avy 40%. Vidite vela I'udi, ktori
vychadzaju z predajne s reklamnymi taskami, v ktorych st zabalené nové topanky. Isli by ste si
tam nieCo kupit’?

C) ano

d) nie

3. Hladate star$i nabytok do vaSej zahradnej chatky. Pri navSteve bazaru ste si vybrali skrifu.
Jej bezna cena je 8§ eur, avSak dnes je zdarma. Nemate si ju ako odviezt. Pri pokladni Vam
predavacka povie, ze preprava stoji 8 eur. Rozhodnete sa ju kupit™?

C) 4ano

d) nie

4. V rodine ste zvyknuti uprednostiiovat’ slovenské vyrobky. Idete si kupovat’ vino. Mate uz
svoju overeni domdacu znacku, s ktorou mate dobré skusenosti. V predajni Vas predavacka
informuje, Ze maju v ponuke aj vel'mi dobré zahrani¢né vina za podobné ceny, v zaujimavych
odrodach a v lepsej kvalite. Co by ste sa rozhodli kupit™?

c) slovenské vino

d) zahrani¢né vino

5. Idete si kupit’ mleté mdso. Na Stitku jedného z vyrobkov je uvedena aj informacia, Zze zmes
obsahuje 30% tuku. Kupili by ste si ho?
C) 4ano

d) nie
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6. Mozete si vybrat z tychto moznosti, ktora moznost’ je pre Vas lakavejsia?
C) 45% moznost, ze vyhrate 600 eur
d) 90% moznost, Ze vyhrate 300 eur

7. Idete na exotickil dovolenku. Lekar Vam odporudil, aby ste sa dali zaoCkovat’ a povedal Vam,
ze je moznost’ uzit’ vakcinu aj vo forme sirupu. V Casopise ste Citali, Ze ¢innost’ vakciny proti
exotickym chorobam je 90%. Dali by ste sa zao¢kovat'?

C) 4ano

d) nie

8. Nakupujete v obchodnom dome. Na plagate v oddeleni potravin zbadate akciu 2+1 na urcity
druh tovaru. Vidite, ze vel'a zakaznikov ma tento tovar vo svojom kosiku. Nemate prehl'ad o
jeho beznej cene. Kupili by ste si ho aj vy?

C) 4ano

d) nie

9. Pred rokmi ste si kuapili kuchynsky mixér uréitej znacky a boli ste snim spokojni.
Potrebujete si vSak kapit’ novy. V predajni maja na vyber mixéry roznych znaciek, v lepSej
cene a kvalite. Co by ste urobili?

C) vyberiem si mixér tej istej znacky, ktori uz poznam

d) vyskaSam int znaku

10. Mozete si vybrat’ z tychto moznosti, ktora moznost’ je pre Vas menej bolestnejSia?
C) 45% moznost, Ze stratite 600 eur
d) 90% moznost, Ze stratite 300 eur

11. Idete si kupit’ mleté médso. Na Stitku jedného z vyrobkov je uvedena informacia, ze zmes
obsahuje 70% chudého mésa. Kupili by ste si ho?

C) ano

d) nie

12. Idete na exoticki dovolenku. Lekar Vam odporucil, aby ste sa dali zao¢kovat’ a povedal
Vam, ze je moznost’ uzit' vakcinu aj vo forme sirupu. V casopise ste ¢itali, Ze vakcina proti
exotickym chorobam moze byt v 10% neucinnd. Dali by ste sa zaockovat™?

C) 4ano

d) nie

13. Ak by ste mali na vyber, ktort moznost’ by ste si vybrali?
C) 5% Sanca vyhrat 3-tyzdnovy zdjazd po Anglicku, Francuzsku, Taliansku
d) 10% sanca vyhrat tyzdiiovy zajazd po Franctizsku

14. Hladate star$i nabytok do vaSej zdhradnej chatky. Pri navsteve bazaru ste si vybrali skrinu.
Jej cena je 8 eur. Nemate si ju ako odviezt’. Pri pokladni Vam predavacka povie, zZe dnes je
preprava zdarma. Rozhodnete sa ju kupit'?

C) ano

d) nie

15. Mozete si vybrat z tychto moznosti, ktora moznost’ je pre Vas menej bolestnejsia?
c) 50% moznost’, Ze stratite 300 eur
d) 100% moznost, Ze stratite 150 eur

v W

Velmi pekne d’akujem za Vas ¢as a ochotu!
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