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Abstrakt

Bakalarska praca je zamerand na skUimanie spotrebitelov aich spravanie sa
Z behavioralneho hladiska. Toto hl'adisko sa zaobera racionalitou — pri¢inou jej zlyhania.
Cielom prace je na zaklade vyhodnotenia ziskanych informacii od Studentov vysokych
skol  Slovenskej pol'nohospodarskej univerzity Vv Nitre aEkonomickej univerzity
v Bratislave ako spotrebitel'ov zistit), ¢i uskutoénuji svoje rozhodnutia impulzivne alebo
premyslene a zaroven, aké behavioralne odchylky pri tom vznikaja. Na to je Vv tejto praci
pouzity Cognitive Reflection Test (CRT). Tento test sa sklada z troch otazok, ktoré maja
zdanlivo intuitivnu, ale nespravnu odpoved’. Otazky CTR nie s tazké v tom zmysle, Ze
spravne rieSenie je vysvetlenim I'ahko pochopitel'né. AvSak dospiet’ k spravnej odpovedi si
vyziada prekonanie pociato¢nej, impulzivnej reakcie. Tento jednoduchy troj — bodovy test
kognitivnych schopnosti sa pouziva na skumanie behaviordlnych odchylok, ktoré hraju
vyznamni ulohu v behaviordlnej ekonomii a financiach asu blizke kognitivhym

schopnostiam. Vysledky testov tiez vyznamne stvisia s preferenciami ¢asu a rizika.

KTIacové slova: obmedzena racionalita, rozhodovanie spotrebitel’a, preferencie

Abstract

The main objective of this thesis is examining of consumers and their behaviour from
behavioral aspect. This aspect is focused on examination of the cause of rationality’s fail.
The aim is to analyze whether students of Slovak University of Agriculture and students of
University of Economics, as consumers, make their decisions impulsive or reflective, and
what kind of behavioral biases are made in this process. For this purpose was used
Cognitive Reflection Test (CRT). It is simple three — item test. Questions have intuitive but
incorrect answer. CTR questions are not difficult - the right solution is easy to understand
after explanation. However, the correct answer will require overcoming the initial,
impulsive reactions. This simple three - item test of cognitive abilities is used to study
behavioral biases. These biases play an important role in behavioral economics and
finance, and are closely related to cognitive abilities. Test results are also significantly

associated with risk and time preferences.

Key words: bouned rationality, consumer’s decision, preferences



ODSAN...... s 2
L8 OO 3
1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma i v zahranici ...................cccoooovveinnnnn, 4
1.1 Spotrebitel’ a spotrebitel'sk€ SPravanie..........ccccvvvviiiiiriiiiie i 4
1.2 Faktory spotrebitel'sk€ho spravania............cccovveiiiiiiiiiiiciccee e 7
1.3 Tedrie spotrebitel'sk€ho SPravania...........ccoceeiiiiiiiiiici 9
1.3.1 UNAINE MOACLY ....eeiiiiiiiiie ittt nnnee e 9
1.3.1.1 Mikroekonomicky model ................cccccooiiiiiiiiiiiiiiiiiiie s 9
1.3.1.2 Psychoanalyticky model..................ccccouiiiiiiiiiiiiiiiieni e 10
1.3.1.3 Model viimaného rizika..................cccoooiiiiiiiiiiiiiiiiieec e 10

1.3.2 Modely S viacerymi premennymi .....c..eeeeverierereseeeeniesiesie e see s 11
1.3.2.1 Engel-Kollt-Blackwell Model ...........c.ccoveiiiiiiiiicecece e, 11

1.3.2.2 Howard — Ostlund Model ..o 12

1.3.3 Behavioralny model..........ccoviiiiiiiiieic s 12

1.4 Behavioralny pristup k spotrebitel'ovi a k spotrebitel'skému spravaniu............... 14
1.4.1 Historia behavioralnej eKonomie ...........ccovveeiiiiiienic e 14
1.4.2 Behavioralna ekondmia a jej odliSnosti od tradi¢nych pristupov.................. 15

2 CHED PIrACE ... 18
B IMBEOTIKA ... s 20
4 VYSIedKY PIaAcCe .........cocoiiiiiiii 23
4.1 Vysledky dotaznikového prieskumul...........ccooviiiiiiiiiiiiiiciicc e 23

5 DISKUSIAL ...ttt 30
0 ZLAVET ...t e h bt br e et ennee e 33
7 Zoznam pouZitej teratliry ............cccooovviiiiiiiiii s 35

Prilohy ..o 39



Uvod

V centre pozornosti ekonomiky je avzdy bude jednotlivec so svojimi rozhodnutiami.
Zaroven prevladaju nazory, ktoré bert ¢loveka ako racionalny subjekt pri rozhodovani
apopri viacerych variantoch si zvoli pre neho ten najoptimalnejsi. V tradi¢nom
ekonomickom pristupe zalezalo iba na dosiahnutych vysledkoch. Zakladom vsetkych
modelov rovnovah je, ze ¢lovek nezlyha pri rozhodovani o pouziti zdrojov. Neoklasicka
ekonomia ¢loveka chéapala ako neomylného jednotlivca — homo economicus. Vsetko, ¢o
nespifialo predstavu neomylnosti sa povazovalo za akysi odklon od racionalnosti.
Pramenom skumania jednotlivcov bola Statistika a matematika. Rozhodovanie skupin sa
odvodzovalo od jednotlivca, u ktorého sa predpokladala znalost’ jeho mozného spravania.
AvSak uz len sama mysSlienka bezchybného rozhodovania nie je raciondlna. Zacal sa
vyskum rozhodovania spotrebitelov, na zaklade ktorého sa dospelo k zaverom, ze
oc¢akavané rozhodnutia nie st v zhode s realnymi.

Vypovedaciu schopnost’ ekonomiky preto zvySuje poskytovanim psychologického zakladu
behaviordlna ekondmia. Jadrom behaviordlnej ekonomie je presvedcenie, Ze zvySovanie
vplyvu psychologie v ekonomickej analyze zlepsi oblast ekonomiky v podmienkach
vytvarania teoretickych poznatkov, navrhovania kvalitnej$ich postupov. Toto presvedéenie
vSak neznamend odmietnutie neoklasického pristupu k ekonomike zaloZenej na
maximalizdcii uZzitku, na rovnovéhe a efektivnosti. Neoklasicky pristup je uzitocny,
pretoZe poskytuje ekondmiu s teoretickym ramcom, ktory mozno aplikovat’ prakticky na
akékol'vek ekonomické (a neekonomické) spravanie (Camerer 2004).

Preco by sa ekondémovia mali zaujimat’ o behavioralnu odchylku a racionalne rozhodnutia?
V tejto praci je pontknuty dotaznikovy prieskum pre hypotézu, ze vyskyt behavioralnych
odchylok sa tyka racionalnych rozhodnuti. Preto, aby bol prieskum uzitoény, musi byt
kratky a jednoduchy. Jeden bol navrhnuty Frederickom a ukazuje, Ze moze byt vykonany
za menej ako pat’ minat a je dobrym predpokladom uréenia miery racionalnosti, najma
s oh'adom na matematické schopnosti. Rad Studii uz preukazal dva zname fakty o vztahu
medzi racionalitou a ekonomickym spravanim. Napriklad, Ze osoby s vysokou poznavacou

schopnost’ou st viac trpezlivé a v oblasti vynosov maju mensiu averziu k riziku.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma i v zahranici

1.1 Spotrebitel’ a spotrebitel’ské spravanie

Pod spotrebitel'skym spravanim (Kuss — Tomczak 2004) sa rozumie volba jednej
Z mnozstva ponukanych statkov, sluzieb, prav, majetkovych hodnot prostrednictvom
jednotlivcov, skupiny spolu s procesmi a aktivitami, ktoré vedt k danym rozhodnutiam,
vratane ¢innosti, ktoré nadvazuji na uskuto¢nené rozhodnutia a je tu pravdepodobnost’, Ze
mdzu ovplyvnit’ nakupy v budicnosti.

Spravanie spotrebitel'a je aktivitou alebo konanim, nasmerovanymi na splnenie
vytyceného ciela. Tyka sa ziskania, vyuzivania a uskladnenia produktov. Toto spravanie
urcuje vela faktorov ¢i uz vychadzajucich z osobnosti spotrebitel’a ako aj z okolia, ktoré ho
obklopuje. (Machova — Sato - Zamykalova a kolektiv 2002).

Ini oznacuju toto spravanie dynamickym spolupdsobenim roéznych vplyvov
Z prostredia, znalosti, afektov, vd’aka comu l'udia vo svojom zivote riadia vymenné vztahy.
(Peter — Olson 2008).

Spotrebitel'ské spravanie je spravanim, ktoré sa prejavuje u spotrebitelov v Case
hladania, ndkupu, pouzivania, hodnotenia vyrobkov a sluzieb, ktoré maju uspokojit’ ich
potreby. (Schiffman - Kanuka 2004).

V odbornej literatiire (Solomon, Bamossy et. al. 2006) sa uvadza charakteristika
spotrebitela ako jedinca, ktory rozpoznd svoje potreby ¢i Zelania, uskutocni nékup
a nasledne disponuje so svojim produktom.

Niektori ekonémovia rozliSuju medzi uz§im a $irSim zmyslom terminu spotrebitel'ské
spravanie (Kroeber — Riel — Weinberg 2003). V uzSom ponimani sa hovori o spravani
spotrebitelov pri nakupovani a spotrebovani hospodarskych statkov. V SirSom ponimani
ide 0 spravanie sa kone¢nych uzivatel'ov tak nematerialnych ako aj materialnych a taktiez
sem zahfmame spravanie volicov, pacientov, ateistov ¢i veriacich a pod.

Pod spotrebitel'skym spravanim (Horska 2009) sa chapu vsetky ¢innosti, ktoré suvisia
s nakupom a spotrebou. St to vyznamné stranky spotrebitel'ského rozhodovacieho procesu.
Sir§ie potatie tohto terminu suvisi s mentalnymi a socidlnymi procesmi. Tieto sa
uskutocnuju:

a) pred ndkupom (urcenie vlastnej potreby, vyhladavanie informadcii, hodnotenie

a vyber najlepSieho produktu ¢i predajne),



b) v priebehu nakupu (r6zne okolnosti ovplyviiujuce nakup),
C) po realizacii nakupu (proces spotreby).

Spotrebitel'skym spravanim su aktivity na ziskavanie, uzivanie a odkladanie sluzieb
a tovarov spolu s procesmi rozhodovania predchadzajucimi tieto aktivity ako aj po nich
nasledujucimi. (Blackwell — Miniard — Engel 2001).

Zakladné pristupy k spotrebitel'skému spravaniu (Koudelka 1997):

a) ekonomicky pristup: spotrebitel’ské spravanie sa definuje ako dosledok racionalneho
zmyslania spotrebitel’a.
b) sociologicky pristup: ako spotrebne I'udia jednaju v rozlicnych socialnych podmienkach.
C) psychologicky pristup: zameriava sa na vztahy medzi spravanim spotrebitel’a a jeho
psychikou.
- na zaklade vonkajSej podoby tohto vztahu sa jedna o behavioralne hladisko. Je
zalozené na skumani podnetov a reakcii, preto je znamy ako Stimulus Response
model (SR model). (Foscht — Swoboda 2004).
- Uplny opak je neobehaviorizmus, ktory sa snazi vysvetlit' psychiku spravania sa
spotrebitela na zdklade poznania vnutornych procesov, ktoré prebiehaju
Vv jedincovi. Je to tzv. Cierna skrinka Cloveka ako spotrebitel'a. Ked'Zze ta nie je
spoznand, je snaha o prienik do dovodu reakcii. Pouziva sa tu Stimulus —
Organismus — Response model (SOR model).

Spotrebitel'om je jednotlivec, ktory pre svoju vlastna spotrebu ¢i na uzivanie v rodine
alebo pouzitie pre ¢lena rodiny a taktieZ ako dar, nakupuje sluzby a vyrobky. V kazdom
uvedenom priklade je vyrobok kupeny na kone¢nt spotrebu jednotlivca a kvoli tomu sa
pouzZiva oznacenie konecny spotrebitel. Tato spotreba je nesmierne dynamicka, kedZe
zahfia kazdého jednotlivca nehladiac na postavenie, vek aci vystupuje v ulohe
kupujuceho alebo pouzivatela. (Kul¢dkova, Richterova 1996).

Spotrebitel’ je kazdy, pretoze sa zaobera vecami, ktoré vyuziva, spotrebuva a vd’aka
ktorym je jeho kazdodenny zivot prijemnejSi. Spotrebitel'ské spravanie je procesom od
nakupného rozhodnutia, do ktorého vstupuju rozne faktory ovplyviiujice preferencie
spotrebitela, cez samotny ndkup az po zhodnotenie uzitku, aky ma spotrebitel
z nakupeného vyrobku alebo sluzby. (Horska - Ubreziova 2001).

Sternthal (1982) pouziva dva pojmy na charakterizovanie jednotlivcov, ktori
nakupuju alebo spotrebovavaju produkty a sluzby: nakupujuci a spotrebitelia. VSeobecny

termin, nakupujuci, zahfna l'udi, ktori vystupujii bud’ ako konecny, priemyselny alebo



inStitucionalny odberatel. Uzsi je termin spotrebitel. Oznacuje I'udi, ktori si zakupia za
ucelom kone¢ného pouzitia.

Spravanie spotrebitel'ov je dané aktivitami napomahajucimi zmenam v ciel’'och, ktoré
Maju vyznam pre spotrebitel’a (Sternthal 1982).

Spotrebitel'ské spravanie je sledovanie procesov, pri ktorych sa spotrebitel’ rozhoduje.
Z uzsieho hladiska ide o skiimanie ako spotrebitelia ziskavaji, organizuji a vyuzivaju

informacie pri spotrebe (Sternthal 1982).

Obrazok 1: Rozhodovaci proces spotrebitela
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Zdroj: Sternthal 1982

Spotrebitel'ské spravanie z makroekonomického hl'adiska
Jednotlivei vystupuju ako vlastnici vyrobnych faktorov pricom svoje potreby uspokojuji
prostrednictvom trhu ako kupujtci. Ich prijmy plyntce z vlastnictva vyrobnych faktorov
pouzivaju na ndkup tovarov, sluzieb a zvySok predstavuja uspory. Taktiez ich prijmy mozu
pochadzat’ od $tatu (pridavky na deti, podpora v nezamestnanosti).
Zuvedenej charakteristiky vyplyva, Ze jednotlivcov povazujeme za spotrebitel'ské

subjekty, ktorych spravanie vychadza z individualnych preferencii (Arendas, 2007).



Spotrebitel'ské spravanie z mikroekonomického hl'adiska
Spravanie jednotlivca sa da vysvetlit porovnanim efektov ekonomickej aktivity
aujmy spojenej s touto aktivitou. Efektom je uzitonost' plyntica zo spotreby tovarov
a sluzieb, uymou je vynalozenie prijmu na nakup tychto tovarov. Racionalne sa spravajuci
spotrebitel’ chce maximalizovat’ svoju uzito¢nost’ napriek obmedzeniu, ktoré je dané jeho

limitovanym prijmom. Uzito¢nost’ je zalozena na preferenciach spotrebitela.
Funkcia uzito¢nosti je rastica, ma prah nasytenia spotrebitel’a, je konkévna.

Obrazok 2: Celkova a marginalna uZito¢nost’

TU @) MU

~

Zdroj: Zentkova 2001

Derivéciou funkcie dostaneme margindlnu uzitocnost, ktord udava aky bude prirastok
celkovej uzito€nosti pri raste mnozstva spotrebného statku o jednu jednotku. Je kladna
a klesajuca.

Bod O predstavuje bod nasytenia, pri ktorom moze byt celkova uzito¢nost’ (TU) klesajiica

a marginalna uzito¢nost’ (MU) zaporna (Zentkova, 2001).

1.2 Faktory spotrebitel’ského spravania

Spotrebitel'ské spravanie predstavuje spdsob, akym zakaznici vyberaju a konzumuju
nakupené vyrobky a sluzby, a ako sa spravaju po ich ndkupe (Kretter 2010).
RozliSujeme hlavné faktory, ktoré ovplyviiuju spotrebitel'ské spravanie (Kulc¢akova —
Richterova 1996):
a) kultarne faktory

b) socialne faktory



c) individualne faktory

d) psychologické faktory
spravania a motivy. Vo vSeobecnosti kultara ovplyvnuje spolo¢nost’ aaj jej socialne
skupiny a individualnych zakaznikov (Mill 1985).
K socidalnym faktorom patria zamestnanie, akumuldcia bohatstva, rovenl dosiahnutého
vzdelania, rodinné zazemie. R6zne Specialne skupiny sa vyznacuju roznymi preferenciami
Z hl'adiska nakupovaného tovaru urcitej znacky, vybavenosti domdacnosti, obliekania, auta,
vyuzivania vol'ného ¢asu a podobne.
Medzi individudlne faktory sa zarad'uji osobnost’ a taktiez zivotny S$tyl. Osobnost
predstavuje vSetky prvky, ktoré vytvaraja jedinecnost’ ¢loveka, rozdielny spdsob myslenia
a konania.
Zivotny §tyl je funkciou pristupu k Zivotu, zaujmom a nazorom. Pristup k Zivotu znamena
pozerat’ na rozne udalosti, ktoré sa odohrali alebo sa odohraju v budicnosti dvojako — bud’
ich l'udia chapu pozitivne alebo negativne. Zivotny §tyl zdkaznika je predpokladom jeho
nakupného spravania.
Psychologické faktory sa tykaji motivacie, priania, vnimania, poznania.
Priania su potreby, ktorych si je zakaznik vedomi alebo ich vnima. Zakaznici musia byt
motivovani k uspokojovaniu svojich priani. Motivy predstavujii tazbu zéakaznikov
uspokojit’ svoje priania. Vnimanie — zdkaznici pouZzivaji pri hodnoteni vyrobkov a sluZieb
vSetkych pat zmyslov. Zakaznik okrem motivacie k nakupu, musi vnimat’, ze vyrobok ¢i
sluzba uspokoja jeho potreby.
Poznanie sa uskutociiuje prostrednictvom faktorov: potrieb, motivov, posililovani znalosti,

zrucnosti.



1.3 Teorie spotrebitel’ského spravania

V 70. rokoch boli pouzité dva teoretické pristupy k spravaniu spotrebitel'a. Unarne modely,
ktoré charakterizuju pokusy vysvetlit' spravanie spotrebitelov pocas rokov 1950 az 1960
pricom sa spoliehali na koncepty z jedného odboru, ako je ekonomika alebo psychologia
(Mikroekonomicky model, Psychoanalyticky model, Model vnimaného rizika). Neskor
boli navrhnuté Modely s viacerymi premennymi (Engel — Kollat — Blackwell Model,
Howard — Ostlund Model). Tieto modely sa zacali zaoberat’ pojmami z réznych disciplin
na vysvetlenie spravania jedinca. Niektoré¢ z tychto modelov boli zamerané na konecné
spravanie sa kupujiceho, iné mali zameranie na organizacné spravanie sa kupujuceho,
zatial’ o d’al§i sa pokusali vysvetlit’ oba tieto typy spravania. Analyzou reprezentativnych
modelov kazdého typu sa zistilo, ze mali mnoho spolo¢nych prvkov. Vsetky modely
zahfnajice ziskavanie informacii, rozhodovanie, st dolezitymi faktormi pre spravanie
kupujiuceho. Tieto faktory slizia ako zdklad pre model spotrebitel'ského spravania

(Sternthal — Craig 1982).

1.3.1 Unarne modely

Pociatocné pokusy pochopit’ spravanie spotrebitel’a sa spoliehali na koncepty z jedného
odboru. Unarne modely vytvorené ekondomami boli prvymi vynimoénymi modelmi.
Ciastoéne to bolo spdsobené existenciou dobre rozvinutej mikroekonomickej tedrie
spravania spotrebitel'a a z casti skuto¢nostou, Zze mnoho predajcov tej dobe bolo
vyskolenych ako ekonomovia. V polovici 50. rokov 20. st. sa dostavali do popredia
Psychoanalytické modely, ktoré mali byt prijaté ako vysvetlenie pre spravanie spotrebitel'a
(Sternthal — Craig 1982).

1.3.1.1 Mikroekonomicky model

Mikroekonomicka teoria je zaloZzend na predpoklade, Ze spotrebitelia sa snazia
maximalizovat’ uzitok zich ndkupov s ohadom na urc¢it¢é obmedzenia rozpoctu, ktory
maju k dispozicii. Predpokladd sa tiezZ, ze spotrebitelia vedia, aké produkty a sluzby
preferuji a ako uspokojit’ svoje potreby. Jednym nésledkom tychto predpokladov je

ocakavanie, Ze spotrebitelia klipia menej poloziek ak sa ich cena zvysi. No pre produkty



zdravotnej starostlivosti alebo alkoholickych napojov davaji cCasto prednost’ znacke
s vyssou cenou, U ktorej predpokladaji, ze znamend vyssiu kvalitu ked’ze lepSia kvalita je
ziaduca. AvSak mikroekonomicky model neberie do tvahy psychologické faktory
spravania sa spotrebitel'ov. Teda predpoklada, Ze spravanie spotrebitel'ov sprevadzaja len
ekonomické faktory. Aj cez tieto nedostatky je mikroekonomickd analyza dolezitym
prinosom k pochopeniu spravania spotrebitela. Nepochybne, uzitocnost je dolezitym

faktorom pri tvorbe spotrebitel'skych rozhodnuti (Sternthal — Craig 1982).

1.3.1.2 Psychoanalyticky model

V polovici 50. rokov 20. st. praca Sigmunda Freuda, Carla Rogersa a inych osobnosti
ziskala uznanie ako zéklad pre pochopenie spotrebitel'skej motivacie k ndkupu. Na rozdiel
od ekonomickych modelov spotrebitel'ského spravania, ktoré predpokladali racionalitu
spotrebitel’a, psychoanalyticky pristup sa snazil vysvetlit’ spravanie iracionalnost'ou. Tento
nazor je vdiele Sigmunda Freuda. Tvrdil, Ze spravanie je vedené dvomi opacne
pdOsobiacimi silami. Prva sila, id, je plnd energie a snaZi sa uspokojit’ inStinktivne potreby
sposobmi, ktoré boli ¢asto protichodné spolo¢enskym cielom. Ina sila, superego, sa snazi
konat’ spolocensky prijatelnym sposobom. Koorgindcia tychto sil, ego, umozni 'udom
vypustit’ psychickt energiu spolo¢ensky prijatel'nym spésobom (Sternthal — Craig 1982).
Psychoanalyticky pristup, niekedy oznaCovany ako motivaény vyskum, urobil niekol’ko
dolezitych prispevkov k spravaniu spotrebitela. Psychoanalytické principy a metody st
uzitocné pri vyvoji stratégii produktu — ¢i je spotrebitela pripraveny jest’ urcité obilniny,
pouzivat' nové typy automobilov alebo iny tovar alebo sluzby. Dalej psychoanalyticky
rozbor stanovuje smer komunikacnej stratégie. Techniky a prostriedky pouZzivané
V psychoanalytickom vyskume boli prijaté pre pouzitie v kvalitativnej analyze spravania
spotrebitel'a. AvSak Psychoanalytic model nie je adekvatnou tedriou spotrebitel'ského
spravania. Skor stanovuje ramec pre predvidanie a vysvetl'ovanie spotrebitel’skych reakcii
na produkty a sluzby akonahle sa od nich zistia potrebné informacie (Sternthal — Craig
1982).

1.3.1.3 Model vnimaného rizika

Bol pokroc¢ilym pristupom na vysvetlenie vzorov spotrebitel'ského nakupu v polovici
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60. rokov 20. st. predovSetkym vyskumnikmi Harvadd Business School (Bauer 1967, Cox
1967). Navrhli, Ze spotreba je zavisla na jednotlivcovom vnimani rizika spojeného
s konkrétnou situaciou. V nakupne;j situdcii je riziko produktom dvoch faktorov: neistoty
anasledkov (Cox 1967). Okrem toho, spotrebitel'ské vnimanie dosledkov zlého
rozhodnutia ma vplyv na vysku vnimaného rizika. Podl'a modelu si spotrebitelia vybert
alternativu, ktord minimalizuje vnimané riziko. No model ma niekol'ko nedostatkov
vnimaného rizika ako vysvetlenie spravania spotrebitel'ov. Po prvé, pri nakupe niektorych
produktov, napriklad sol’, sa neuvazuje o riziku. V inych pripadoch, neistota a dosledky sa
takmer identické pre rézne alternativy. Pri kupe domu alebo auta sa jednotlivci Casto
rozhoduji medzi alternativami, ktoré zahfiiaji priblizne rovnaky stupen neistoty. Vnimanie
rizika je prakticky rovnaké pre vSetky varianty. Nakoniec je to cesta, kde sa rozchadzaju
jednotlivi spotrebitelia. Niektori akceptuju urcité riziko, ini ho odmietaji a konaju tak, aby

sa riziko minimalizovalo (Sternthal — Craig 1982).

1.3.2 Modely s viacerymi premennymi

Adekvatne tedrie spotrebitel'ského ndkupu a spotrebnych ¢innosti nemozu byt vytvorené
len jednym konceptom. Predchadzajuce modely predstavuji iba vybrané aspekty
spotrebitel'ského rozhodovacieho procesu. Toto pozorovanie viedlo marketingovych
teoretikov Kk rozvijaniu postupne zlozitejSich vyobrazeni spravania spotrebitelov. Engel-
Kollat-Blackwell Model je zastupcom pokusov o opisanie kone¢ného spravania
spotrebitela. Howard-Ostlund Model sa pokuSa zachytit’ kritické aspekty oboch —
spravanie kone¢ného spotrebitel’a a priemyselného nakupujiceho v jednom modeli. Tieto
modely st zamerané na identifikdciu kI'i€¢ovych pojmov doélezitych pre pochopenie

spotrebitel'ského spravania jednotlivcov (Sternthal — Craig 1982).

1.3.2.1 Engel-Kollt-Blackwell Model

Komplexny model, ktory sa zaobera kone¢nym spravanim spotrebitel'a. Obsahuje pat
stupiiov rozhodovacieho procesu: pozndvanie, hladanie, hodnotenie, vyber, vystupy
(spokojnost’, disonancia). Poskytuje celkovy pohl'ad na faktory, ktoré ovplyviuju
spravanie spotrebitelov. a vztah medzi tymito faktormi. Tento model je uZito€nym
zariadenim pre ciel, ktory bol ureny na dosiahnutie, poukazuje na rozsiahle znalosti

0 spravani spotrebitelov. Model sa sklada zviacerych casti: vstupné informaécie,
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informacny proces, rozhodovaci proces, hodnotenie hnacky produktu, vSeobecné
motivacné vplyvy (zivotny Styl), environmentilne vplyvy (kultirne hodnoty, rodina,
predpokladané a nepredpokladané podmienky). Co chyba je $pecifikacia podmienky, za
akej sa vystupy objavia (Sternthal — Craig 1982).

1.3.2.2 Howard — Ostlund Model

Predstavuje snahu poskytnut’ tedriu spravania nakupujiceho, ktora je uzitocnd pre
teoretikov, vyskumnikov a podobne. Dalej je uréend k popisu spravania sa kone&ného
spotrebitela. Tento model je rozdeleny do troch etap. Za prvi modzeme povazovat
exogénne premenné. Medzi ne patria inStituciondlne (komercné, nekomeréné institacie),
spolocenské (kultara) prostredie ako aj osobné vlastnosti kupujiceho. Druhéd faza modelu
sa tyka spracovania informdcii. Zahfna, ze ¢ast modelu zacina s informacnymi zdrojmi
a kon¢i opakovanim informacii. Tretia etapa modelu spravania kupujiceho je zamerana na
kognitivne a ndkupné procesy. Tie sa zafinaji s motivmi a koncia sa s spokojnostou
nakupu. V tomto modeli st pouzit¢ premenné na dvoch réznych trovniach: obsahova
uroven a Strukturdlna uroven. Obsahové premenné sa zaoberaju tym, ¢o si spotrebitelia
myslia (osobné a situacné postoje, vola, dovera). Na druhej strane, Strukturdlne premenné
sa zaoberaju tym, ako spotrebitelia myslia (vyber tlatového média, proces vnimania).
Problém sposobeny zahrnutim Strukturdlnych premennych je, Ze su tazko zmeratelné

(Sternthal — Craig 1982).

1.3.3 Behavioralny model

NajvyznamnejS$im pradom v tedrii spotreby a dopytu je behaviordlny pristup, ktory sa stal
zédkladom pre rozpracovanie teorie spotrebitel'ského spravania. Vychadza z tézy, Ze
spotreba a vol'ba spotrebitel'a v rozhodovani pri nakupe vystupuji ako pravdepodobnostné
javy s vyslovnym predpokladom neurcitosti. Prvok nahody a rizika, na ktorom tato teoéria
spociva, suvisi s usilim ekonomickej vedy zahrnut' do skiimania dopytu po produktoch
zékonitosti vyvoja spotreby. Tvorba rozhodnutia spotrebitela sa povazuje za dolezité
vychodisko. Teodria spotrebitel'ského spravania definuje nielen spotrebitela, ktory
identifikuje svoje potreby a Zelania, robi ndkupy a disponuje produktom pocas procesu

spotreby, ale 1 kupujiceho, ktory vyrobok nakupuje, ale nespotrebiva a iniciatora kapy
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poskytujuceho odporticania ku kupe a ovplyvitujiceho nakupné rozhodnutia (Nagyova —

Tonkovicova).
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1.4 Behavioralny pristup Kk spotrebitePovi ak spotrebiteP’skému

spravaniu

1.4.1 Historia behavioralnej ekonomie

Vicsina teorii v behaviordlnej ekonomike nie je nova, po storo¢i sa vratila ku korefiom
neoklasickej ekonomiky. Ked’ sa ekonomika po prvykrat stala zretel'nou oblast'ou $tadia,
psychologia ako disciplina neexistovala. Mnoho ekondémov si privyrabalo ako
psychologovia svojej doby. Uz ekondm Adam Smith, ktory napisal knihu Wealth of
Nations, poukdzal na psychologické principy spravania jednotlivca, ktoré su také
vyznamné ako ekonomické, v d’alSej svojej knihe The Theory of Moral Sentiments. Kniha
je naplnena poznatkami o psychologii ¢loveka, z ktorych mnoho je predzvest'ou stcasného
vyvoja v behavioralnej ekonomike. Napriklad tvrdil, ze trpime viac ked’ sa presunieme
z lepSej situacie do horsej, nez sa teSime, ked’ prejdeme z horSicho do lepsiecho (Smith
1759). Jeremy Bentham, ktorého koncepcia uzito¢nosti tvorila zaklad neoklasickej
ekondmie, napisal vela o psychologickom zéaklade uZito¢nosti a az teraz niektoré jeho
pohlady na faktory uzito¢nosti zainaji byt oceniované (Loewentein 1999). Francis
Edgeworthova Theory of Mathematical Psychics predstavuje jeho slavny "box" diagram
ukazujuci vysledok vyjednavania medzi dvoma osobami a zahffia jednoduchy model
socialnej uzito¢nosti, v Ktorej uzito¢nost’ jednej osoby bola ovplyviiovana odmenou inej
osoby a tento model je odrazovym mostikom pre moderné teorie. Potladenie akademicke;j
psycholégie ekondmami, mozno trochu paradoxne, zacalo s neoklasickou revoltciou, ktora
skonstruovala dolezitost’ behavioralnej ekonomiky vybudovanej z predpokladov o povahe
— to je psycholdgia. Na prelome dvadsiateho storocia ekondmovia dufali, ze by ich
disciplina mohla byt’ prirodnou vedou. Psychologia v tejto dobe prave vznikala a nebola
vel'mi vedeckd. Ekondmovia ju pokladali za prili§ nestabilny zaklad pre ekonomiku. Ich
odpor K psychologii v tej dobe, rovnako ako ich nespokojnost’ s pdzitkarskymi
predpokladmi Benthamovej uzito¢nosti ich viedlo k odstraneniu psychologie z ekonomiky
(Camerer 2004). V 60. rokoch sa danou problematikou zacina na University of Rochester
zaoberat’ prof. Richard Thaler, ktory skonStatoval, Ze spravanie jedincov je ovplyviiované
mentalnymi skratmi, ktoré st ekonomické a efektivne, ale maji za nasledok systematické
a predvidatel'né chyby. Zacali sa vypracovavat modely o sposoboch rozhodovania za

podmienok neistoty a pri ich testovani sa ukézalo, Ze skutocné rozhodnutia sa lisia od tych
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ocakavanych. V priebehu tychto rokov sa popri tom vSetkom taktiez rozvijala kognitivna
psychologia, ktora opisovala mozog mechanicky. Daniel Kahneman sa na Princetone v
roku 1979 stretol s Richardom Thalerom a Amosom Tverskym. Spolu zalozili Gplne novy
smer vedy, behavioralnu ekonomiku, vtedy nazyvanu este ako prospect theory (teoria
nadeje). Zlomom v tejto oblasti sa stdva znama Prospect theory: An analysis of Decission
under Risk. Nasledovalo nadvédzovanie na dosiahnuté vysledky v danej oblasti a zacali sa
vynarat mnoh¢, uplne nové otazky a oblast’” vyskumu sa rozsirovala, ¢o plati dodnes.
Vyznam behavioralnej ekondémie bol potvrdeny kratko po jej vzniku. Nasledne bola
uznand ako relevantnd teoria. Kahneman v roku 2002 ziskal Nobelovu cenu za ekonémiu
a tak bolo dokoncené v€lenenie psycholdgie do ekonomiky. (Kavicky 2009). Ekonomické
teorie by mali byt posudzované podla troch kritérii: zhoda s realitou, vSeobecnost’,
sledovatel'nost’” (Stigler 1965). Teodrie behavioralnej ekonomiky by mali byt tiez takto

posudzované (Camerer 2004).

1.4.2 Behaviorialna ekonémia a jej odliSnosti od tradi¢nych pristupov

Behaviordlna ekondmia je Stidiom o vplyve psycholégie na ekonomické rozhodovanie.
Inymi slovami, ako emocie a myslienky 'udi mozu ovplyvnit’ ich rozhodnutie o peniazoch.
Behaviordlna ekondmia moze vysvetlit' ¢asy blahobytu aj ekonomickych kriz rovnako
dobre ako predpovedat, ako sa budu 'udia spravat’ pocas kazdej situacie. Ludia robia celt
dobu finan¢né rozhodnutia zalozené na psychologii (Upson 2010).

Behavioralne financie a behavioralna ekondmia st prepojené discipliny, ktoré aplikuja
vedecky vyskum na ludi aich kognitivne a emoéné odchylky na to, aby sa dali lepsie
pochopit’ ekonomické rozhodnutia. Uvedené vedné discipliny sa zaoberaju najmi
racionalitou, jej nedostatkom u ekonomickych subjektov (Car 2006).

Behavioralna ekonomia predstavuje spojenie psychologie a ekonomie, ktoré napomaha
vysvetleniu, preCo sa ekonomické subjekty spravajii a rozhoduju tak ako sa rozhoduju
a tiez, preco zlyhavaju (Kavicky 2009).

Aby sme lepSie pochopili a mohli predvidat’ I'udské spravanie, musime sa vysporiadat’
s obmedzenou racionalitou. Tieto obmedzenia pritom nie s ani prinajmensom zrejmé, ani
nemdzeme dopredu vediet’, kde lezia (Simon 1985).

Behaviordlna ekondmia je disciplina, ktord sa zaobera rovnakymi otdzkami ako tradi¢na
ekonomia. V skutocnosti si mnoho l'udi mysli, Ze tento behavioralny pristup je v rozpore

s tradicnym. Ale nie je to tak. Je jeho doplnkom. Tradi¢né raciondlne tedrie povazuji
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¢loveka za racionalneho jedinca, ktory si vybera najoptimalnejsi variant. V tomto pristupe
zalezi iba na vysledkoch pricom skimanie sa opiera 0 metody v matematike ¢i Statistike.
Predpoklada sa tu maximalizacia 0zitku, rovnovaha, efektivnost’. Cudia sa neriadia svojimi
emociami a vzdy myslia na budiicnost’ pri¢om maji rovnakua averziu k riziku. Emocie boli
povazované za podradné. Behavioralna teoria povazuje naopak ¢loveka za jedinca, ktory sa
sprava iracionalne. Ak ¢lovek vnima zmenu vo svojom bohatstve ako vynos, ma vic¢siu
averziu k riziku ako ked’ sa jedna o stratu — vtedy je ochotny riskovat’ viacej (Car 2006).

V ramci tejto tedrie sa predpokladd, Ze spravanie l'udi je zamerané na systémy —
vyhl'adavanie odmeny pri¢om tento systém sa spaja s pozitivnym ocakévanim a vyhybanie

sa strate ¢o plni funkciu ochrany (Cér 2006).

Behavioralna ekondmia sa venuje niekol’kym hlavnym témam (Upson 2010):

a) nedokonalost’ trhu: pozorované vysledky 0 obchodovani na trhu su v rozpore s
dokonalym trhom a racionalnym pristupom.

b) framing effect: rozhodnutie ¢loveka zavisi od toho, ako sa mu dany problém
prezentuje. Tento efekt moéze byt viditelny ked obchody inzeruji predaj.
Prikladom je katalog, ktory stoji 3,99 eura no nepredava sa vel'mi dobre. Takze dva
obchody si vymysleli spdsob ako mozu rychlo produkt predat’ pomocou reklamy vo
svojich letdkoch. Prvy obchod inzeroval 75 % zlavu zceny produktu, druhy
obchod inzeroval zl'avu 3 eurd z povodnej ceny. Oba obchody teraz predavaju
produkt za 0,99 eura. AvSak prvy obchod bude mat’ viac kupcov ako druhy, pretoze
75 % znie lepSie ako 3 eurd, za predpokladu, Ze spotrebitel’ nepozna pévodnu cenu.

c) heuristika: Tudia konaju v protiklade sracionalnym myslenim. Ekonomickym
prikladom mozZe byt znama veta — dostaneme to, za ¢o sme zaplatili. To je va¢Sinou
pravda. AvSak, niekedy lacnejSie vyrobky su rovnako dobré, ak nie lepSie ako
znacka s najvysSou cenou. V tomto pripade je rozumné kupit’ lacnejSie, ale lepSie.

Vicsina l'udi kapi drahsi vyrobok, mysliac si, Ze je lepSi.
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Charakteristiky odlisujuce tradi¢nu a behavioralnu ekonomiu (Car 2006):

1.

2.

3.

Tradicna teoéria predpoklada, ze si l'udia vyberu ti alternativu, ktora im prinesie
maximalny Gzitok. V behavioralnej teorii si I'udia zvolia ti moznost, pri ktorej sa
pozeraju predovsetkym na zmenu ich bohatstva vzh'adom na pociatocny stav.

V tradi¢nej ekonomickej tedrii sa predpoklada rovnaka averzia k riziku.
V behavioralnej tedrii maju l'udia vacsiu averziu k riziku ked’ povazuji zmenu
Vv ich bohatstve za vynos, naopak, viac riskuju ked’ zmena v ich bohatstve je strata.
V behavioralnej teérii st I'udia citlivejsi na straty ako vynosy rovnakej velkosti.
Pristup T'udi kriziku podla jeho pravdepodobnosti je objektivny v tradi¢nej
ekonomickej tedrii, ale v behavioralnej tedrii su malé pravdepodobnosti
precefiované (vyhladavanie rizika ak sa jednd o moZny vynos, zaroven vicSia
averzia v pripade moznej straty).

Sposob, akym sa vysvetli problém v tradi¢nej ekonomickej teoérii neovplyvni

rozhodnutie spotrebitel’a, N0 v behavioralnej ano.

17



2 Ciel’ prace

Cielom tejto prace je behaviordlna analyza spotrebitel'ského spravania. Jedna sa
0 analyzu, ktorej objektom zaujmu je rozhodovaci proces a rozhodnutia spotrebitel'ov.
Avsak tato analyza vychadza z principu, ze uskutoCiiované rozhodnutia su protikladom
tradiéného ekonomického chéapania spotrebitela, ktoré ho vnima ako racionalneho
jednotlivca, ked'ze clovek bol velmi dlho vnimany ako raciondlne uvazujici subjekt
a akékol'vek pripadné omyly boli povazované za urCité vykyvy od racionality.
Spotrebitel je omylny a casto robi undhlené rozhodnutia ¢o je v rozpore s tradicnym
pristupom. Behavioralna analyza ponuka zaujimavé pohlady, ktoré ndm pomadahaju
porozumiet’ spravaniu spotrebitelov. Skima ako v skuto¢nosti robia spotrebitelia svoje
kazdodenné rozhodnutia s cielom spoznat’ skuto¢né pri€iny, ktoré stoja za spotrebitel'skym
rozhodnutim (preco spotrebitel'ské spravanie nie je vzdy sebecké alebo logické). Umoziiuje
porozumiet anomaliam v spravani spotrebitelov aich rozhodnutiam pre zefektivnenie
ekonomiky, aby mohol byt trh o najlepsie prispdsobeny potrebam spotrebitelov. Dalsim
prinosom behavioralnej analyzy je sktimanie rozhodovacieho procesu v podnikatel'skej
¢innosti a investi¢ného spravania, ktoré sa tyka rozdielnej tolerancii finanénych rizik ako aj
psychologickych aspektov rozhodovania. Behavioralna analyza ma prakticky vyznam aj
pre podnik, ktory musi nevyhnutne poznat’ pravidla spotrebitel'ského rozhodovania ak chce
uspesne predavat’ svoje vyrobky.

Budeme sa zameriavat na skGmanie spotrebitel'skych preferencii a miery
racionalnosti rozhodovania spotrebitela, ktor¢ hraji vyznamnu tlohu v tradicnej
I behavioralnej ekonomii. Na ziskanie potrebnych vysledkov bol Studentom Fakulty
ekonomiky amanazmentu Slovenskej pol'nohospodarskej univerzity v Nitre a
Ekonomickej univerzity v Bratislave predlozeny dotaznik. Cielom bolo zistit' do akej
miery sa osloveni spotrebitelia spravaji raciondlne aposudit’ ¢i vznikli vyznamné
odchylky od raciondlneho rozhodnutia. K dosiahnutiu hlavného ciel'a bolo potrebné
vytyc€it’ 1 niekol’ko parcialnych ciel'ov:

- analyza rozhodovania spotrebitel’a v podmienkach neistoty

- analyza Casovych preferencii spotrebitel'a, rozhodovanie spotrebitel'a o su¢asnom
alebo buducom prijme

- analyza vyberu alternativ podl'a preferencii spotrebitel'a

- analyza rozhodovania spotrebitela vo vztahu k riziku ahodnotenie postoja
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spotrebitel’a k riziku
- analyza vplyvu vysvetlenia rozhodovacieho problému na kone¢né rozhodnutie

spotrebitel’a
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3 Metodika

V tejto préci je pouzity dotaznikovy prieskum, ktorého hlavnym cielom bolo odhalit’
mieru racionality rozhodovania spotrebitel'a. Ako bolo uvedené v teoretickej Casti prace,
podobné dotaznikové prieskumy uz boli realizované v zahrani¢i, prostrednictvom
jednoduchych testovych otazok. Aby bol dotaznik uzito¢ny, musi byt’ kratky a jednoduchy.
Jeden bol navrhnuty Frederickom a je dobrym predpokladom na odhalenie miery
racionalnosti spotrebitel'ov. Nazyva sa Cognitive Reflection Test. Na jeho zaklade buda
Studenti rozdeleni do dvoch skupin. Ti, ktori neodpovedia ani na jednu z troch otdzok
spravne alebo odpovedia len na jednu otazku spravne budu patrit’ do skupiny spotrebitel'ov
rozhodujucich sa impulzivne u ostatnych budeme predpokladat premyslené racionalne
rozhodovanie. Dotaznik bol doplneny d’al$imi otazkami, ktoré umoZznia naplnenie uz
spominanych parcidlnych cielov.

V prvom rade bolo potrebné zistit', aka velkd vzorka respondentov je ziaduca. Na to
je v praci pouzita jedna z metod urCovania rozsahu vyberového suboru. V danom pripade
sme urcili rozsah tak, aby pripustnd chyba odhadu nebola vicsia ako 10 %, aby bol interval
spol'ahlivosti 95 % a variabilita je odhadnuta na 5 %.

V priklade sa vychddza z nasledovného vzorca:

N = Upgn? . (V2 d?)

Kde:

N — rozsah vyberového suboru

U - Koeficient spol'ahlivosti: 1-a.=95 % —> Uj4» = 1,96
v2 — variabilita

d? — pripustna chyba odhadu

Na zéklade vypoctu sme zistili, ze do vyberového stiboru by malo byt zac¢lenenych
100 respondentov, ktori boli nasledne vybrani na zaklade ekonomického zamerania dennej
formy S$tudia zroznych Studijnych programov a roc¢nikov na Fakulte ekonomiky
amanazmentu v SPU v Nitre aEkonomickej univerzity v Bratislave. Prieskum sa
uskutocnil v termine od 3. aprila 2011 do 10. aprila 2011. Pricom névratnost dotaznikov

bola 100 % - na. Dotaznik predlozeny Studentom bude vyhodnoteny nasledovne:
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Uréime percento impulzivnych a racionalnych rozhodnuti pre jednotlivé univerzity
a pohlavie, pricom budeme formulovat hypotézy na skumanie existencie Statisticky
vyznamného rozdielu a zavislosti medzi dosiahnutymi vysledkami.

Budeme predpokladat’ nasledovné hypotézy:

Pri skimani miery racionalnosti medzi spotrebitel'mi danych $kol:
Ho: nie je rozdiel medzi mierou racionalnosti spotrebitel'ov
Hi: predpokladame rozdiel v miere racionalnosti spotrebitel'ov a existuje zavislost’ medzi

spotrebite'mi

Pri skiimani miery racionalnosti podl'a pohlavia:
Ho: nie je rozdiel medzi mierou racionalnosti muzov a Zien

Hi: je rozdiel v miere racionalnosti muzov a zien, existuje zavislost’ medzi spotrebitel'mi

Rozdiely a zavislosti medzi odpoved’ami a nasledné potvrdenie niektorej z hypotéz bude

uskuto¢nené pomocou Mann — Whitney U Testu (MWU) a Chi kvadrat testu.

V dalsej casti dotaznikového prieskumu vyhodnotime otdzky, ktorych potvrdenie, resp.

vyvratenie bude viest’ k naplneniu jednotlivych parcialnych cielov.

Preskimame ¢i vznikd odchylka od racionality — ¢i skupina rozhodujuca sa impulzivne
podlieha nejasnym a klamlivym informaciam, ktoré skresluju jej rozhodnutie. Na
potvrdenie alebo vyvratenie pouZijeme priklad na odhad pravdepodobnosti, kde budeme
formulovat” hypotézy:

Ho: nie je vyznamny rozdiel medzi odhadnutou pravdepodobnostou impulzivnych
a racionalnych spotrebitel'ov.

Hi: je rozdiel medzi odhadom dvoch skupin, impulzivni spotrebitelia viac podliehaju

nejasnym informaciam.

Pri otazke cCasovych preferencii sa zameriame na skumanie trpezlivosti medzi
spotrebite'mi rozhodujucimi sa raciondlne a impulzivne.
Hypotézy: Ho: obe skupiny spotrebitel'ov maji rovnaky postoj k casovym preferenciam

Hi: spotrebitelia s vy$sou mierou racionalnosti su trpezlivejsi.
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Dalsim predmetom vyskumu bude vyber alternativy podla preferencii spotrebitela.
Hypotéza: spotrebitelia preferuju zisk ak je jeho pravdepodobnost’ blizka istote bez

ohl'adu na uzitoénost’

Pozornost’ ststredime aj na postoj spotrebitel’a k riziku a skimanie averzie voci riziku.
Hypotéza 1: 80 % spotrebitel'ov ma averziu voci riziku ak sa jedna o zisk

Hypotéza 2: 40 % spotrebitelov mé averziu voci riziku ak sa jedna o straty

To znamena, ze je vacSia averzia ak zmena bohatstva je vynos a mensia averzia ak zmena

bohatstva je strata.

Analyzou vplyvu vysvetlenia rozhodovacieho problému na konecné rozhodnutie
spotrebitel’a budeme skumat’ jeho ovplyvnitel'nost’ v zévislosti od spracovania informacii
a vyhodnotenia predstavené¢ho problému.

Ho: I'udia nie su ovplyvneni spésobom vysvetlenia problému

Hi: I'udia nim st ovplyvneni

22



4 Vysledky prace

4.1 Vysledky dotaznikového prieskumu

Dotaznikovy prieskum sa uskutoc¢nil medzi Studentmi SPU v Nitre a EU v Bratislave.
Prieskumu sa zacastnilo 100 spotrebitelov, 50 z Nitry a 50 z Bratislavy. Celkovo sa na
prieskume podiel'alo 34 muzov a66 zien. Budeme skiimat mieru racionalnosti
rozhodovania spotrebitelov a z toho vyplyvajice parcialne ciele uvedené v teoretickej
Casti. Pri testovani vysledkov prieskumu bol pouzity MWU test, ktory porovnava mediany
dvoch nezévislych vzoriek. Vd'aka testu sme sa dozvedeli ¢i existuje rozdiel priemernych
poradi dvoch skupin. Jednd sa o neparametricky test pre ordinarne udaje. Chi kvadrat test
sme pouzili pre zistenie ¢i medzi dvomi stibormi existuje zavislost’ alebo nie.

Z uskuto¢neného vyskumu a nasledného vyhodnotenia informacii boli zistené nasledovné

skuto€nosti:
Analyza miery raciondlnosti rozhodovania spotrebitela

Tabul’ka 1: Postidenie miery racionalnosti jednotlivych univerzit

racionalita impulzivnost’
. . . Ziadna
- . 3 spravne 2 spravne 1 spravna .
Studenti odpovede odpovede odpoved’ spravna
b b P odpoved’
SPU 6% 13% 8% 23%
EU 5% 5% 17% 23%

Zdroj: Vlastny prieskum

Z tabulky vyplyva, Ze prevazna vicSina spotrebitelov uskuto¢nuje svoje rozhodnutia
impulzivne ato az 71 % opytanych spotrebitelov z Fakulty ekonomiky a manazmentu
v Nitre a z Ekonomickej univerzity v Bratislave. Vyssia miera racionality v rozhodovani
bola preukdzana u 29 % spotrebitelov z Fakulty ekonomiky a manazmentu v Nitre az

Ekonomickej univerzity v Bratislave.
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Graf 1: Posiidenie miery racionalnosti za obe univerzity spolu

™ 3 spravne
odpovede
# 2 spravne
odpovede

m 1spravna
odpoved'

Ziadna spravna
odpoved

Zdroj: Vlastny prieskum

Z grafu vyplyva, Zze impulzivnych odpovedi je o 42 % viac ako raciondlnych. Na zaklade
hodnét uvedenych v tabul’kach budeme skumat’ ¢i vznikd vyznamny rozdiel medzi mierou
racionalnosti danych univerzit pomocou MWU testu a zavislost’ suborov ur¢ime Chi

kvadrat testom.

Z tabuliek 2., 3. a 4., ktoré sa nachadzaju v prilohe 2 vyplyva, ze na zaklade uskuto¢neného
testu — MWU aChi kvadrat testu, nie su rozdiely medzi mierou racionalnosti
spotrebitelov SPU a EU. Nie je rozdiel medzi odpoved’ami impulzivnych spotrebitel'ov
a spotrebitel'ov s vy$Sou mierou racionalnosti. Na zaklade Chi kvadrat testu neexistuje

Ziadna zavislost’ medzi danymi skupinami.

Graf 2: Miera racionalnosti Zien Graf 3: Miera racionalnosti muZov

v

Zeny muzi

=3 spravne odpovede ‘ 1437% =3 sprévne odpovede
2 spravne odpovede =2 sprévne odpovede

1 sprévna odpoved’ 1 spravna odpoved

= 7iadna spravna = 7iadna sprévia
odpoved odpoved

Zdroj: Vlastny prieskum Zdroj: Vlastny prieskum

Zien, ktoré odpovedali na tri a dve otazky spravne je o 5 % menej ako muzov. Impulzivne

sa rozhodlo az 72,8 % zien ¢o je 0 5,1 % viac ako u muzov.
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Z tabuliek 5.,6., a 7. uvedenych v prilohe 2 vyplyva, Ze na zaklade uskuto¢éneného MWU
testu a Chi kvadrat testu, nie st rozdiely medzi mierou racionalnosti muzov a zien. Medzi

danymi skupinami neexistuje ziadna zavislost'.

Nasledujtuce vysledky sa tykaji odhadu pravdepodobnosti medzi skupinou s racionalnym
rozhodovanim a skupiny, ktord vykonava svoje rozhodnutie impulzivne. Tak moézeme
zistit, ¢i osloveni spotrebitelia podliehaju zaujatosti vo vztahu k pravdepodobnosti a

zistime uroven porozumenia vysvetleného zadania.

Graf 4: Odhad pravdepodobnosti

0,78

0,57

raciondlni spotrebitelia (29 %) - impulzivni spotrebitelia (71 % )

Zdroj: Vlastny prieskum

Na zéklade otazky odhadu pravdepodobnosti sme zistili, ze medzi odhadom dvoch skupin
spotrebitel'ov je rozdiel (tabul'ka 8. v prilohe 2) a spotrebitelia s nizkymi kognitivnymi
schopnost’ami maju tendenciu odhadntt’ vysledok blizsie k zakladnej sadzbe vo vyske 0,5.
Plati, Ze spotrebitelia s vy$Simi kognitivhymi schopnostami resp. racionalitou majl
presnejSi odhad. KedZe v dotazniku bola otazka uvedend vel'mi obsiahlo, vysledky
predstavuji schopnost’ spotrebitel'ov porozumiet’ danej problematike. V praktickom
vyuziti by sme mohli tieto vysledky aplikovat’ na spravanie spotrebitel'ov a ich hodnotenie
reklamy. Pripady nevhodnej reklamy, ktora sa tyka napriklad hypotekarnych produktov, st
zname v celej EU. Nedostatoéné a chaotické reklamné a marketingové imformécie sa &asto
tazko porovnavaju anedavaju spotrebitelom moznost” vyberu. Na zdklade udajov
Z dotaznikového prieskumu predpokladdme, Ze spotrebitelia s presnejSim odhadom
pravdepodobnosti menej podliehaji nejasnym informaciam objavujicim sa v reklamach.
Pomocou Mann Whitneyho U testu bol zisteny rozdiel medzi odhadom pravdepodobnosti
medzi skupinou s vys$Sou mierou racionality a skupinou uskutocfiujucou rozhodnutia

impulzivne.

25



Analyza rozhodovania spotrebitela v podmienkach neistoty

Tabul’ka 9: Rozhodovanie v podmienkach neistoty
Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

1. 64% 2. 36%

ziskat’ 5 000 eur (0,001) |ziskat' 5 eur (1)
Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

3. 38% 4. 62%

prist 0 5 000 eur (0,001) |prist o 5 eur (1)
Zdroj: Vlastny prieskum

Hodnota variantov je rovnaka avSak spotrebitelia maju tendenciu pridelovat malym
pravdepodobnostiam velku dolezitost. Typickym prikladom alternativ 1. a 2. v praxi, su
stavky a lotérie, zatial’ Co alternativy 3. a 4. stvisia napriklad s poistenim proti zivelnym
udalostiam, u ktorych je nizka pravdepodobnost’ vzniku.

Pri rozhodovani v podmienkach neistoty vo vSeobecnosti plati, Ze ak si maja spotrebitelia
zvolit' neistu udalost’, potom za svoje rozhodnutie ocakavaju vyssiu Ciastku. Odpoved
racionalne uvazujuceho spotrebitela by zéavisela na jeho uzitoCnosti. Preto rovnaka

ocakavana uzito¢nost’ by nemala viest’' k dvom rozdielnym odpovediam.

Analyza casovych preferencii spotrebitelov

Tabul’ka 10: Casové preferencie

racionalni impulzivni
spotrebitelia spotrebitelia
Platba ihned’ 41% 55%
Platba o mesiac 59% 45%

Zdroj: Vlastny prieskum

Sktimali sme, ¢i spotrebitel’ preferuje stcasnu alebo buducu spotrebu. Spotrebitelia
rozhodujtci sa racionélne si vo vicSine pripadov vybrali platbu za experiment o mesiac, ¢o
znamena, ze su viac trpezlivi. Spotrebuju menej v pritomnosti a viac v buducnosti ¢o
znamena, ze preferuju uspory. Naopak, impulzivni spotrebitelia sa vo vacSine pripadov
rozhodli pre platbu ihned’, st menej trpezlivi a uprednostiuji sucasni spotrebu pred

usporami.
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Analyza vyberu alternativ z hladiska preferencii spotrebitelov

Tabul’ka 11: Vyhry s ré6znou pravdepodobnost’ou

Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost’ou

1. 48% 2. 52%

ziskat’ 4 000 eur (0,8) |ziskat' 3 000 eur (1)
Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

3. 5% 4. 45%

ziskat' 4 000 eur (0,2) |ziskat’ 3 000 eur (0,25)

Zdroj: Vlastny vyskum

Alternativy 3. a 4. s Y4 pravdepodobnosti v alternativach 1. a 2.

Uvedené vysledky moZeme zapisat’ do funkcie uZito¢nosti:

0,8<u(3000)/u(4000)

0,8 >u (3 000)/u (4 000)

Podla tradi¢nej ekonomickej tedrie plati, Ze ak je alternativa 2. preferovana pred
alternativou 1., potom podiel pravdepodobnosti tejto alternativy bude tiez preferovany.
Avsak pri vybere v prvych dvoch moznostiach uprednostnili skor alternativu istoty, zatial’
¢o pri dalsich dali prednost’ vysSej vyhre hoci s nizSou pravdepodobnostou. Tento jav
nazyvame efektom istoty. Spoc¢iva v tom, Ze spotrebitelia Casto uprednostiiujii takmer istl
udalost pred menej pravdepodobnou. Je to priklad iraciondlneho rozhodovania
spotrebitel’a. Raciondlny spotrebitel’ by si vzdy vybral alternativu 1. a 3. ked’ze prinaSaji
vacsi uzitok. AvSak v situdcii, kde je zisk menej pravdepodobny a vzdialeny od istoty, sa
spotrebitel’ rozhodne pre jeho vy$Siu hodnotu. Z uvedeného vyplyva, Ze efekt istoty plati
ak je pravdepodobnost’ takmer alebo uplne ista.

Analyza rozhodovania spotrebitela vo vztahu k riziku a hodnotenie postoja spotrebitela

k riziku

Tabul’ka 12: Postoj spotrebitel’a k riziku

Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost’ou

1. 41% 2. 59%

ziskat' 4 000 eur (0,8) |ziskat' 3 000 eur (1)
Zvol si jednu moznost’ s pravdepodobnost’ou

3. 60% 4. 40%

prist 04 000 eur (0,8) |prist 03 000 eur (1)

Zdroj: Vlastny prieskum
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Znézornené alternativy 3. a 4. su opakom alternativ 1. a 2., ¢o nazyvame efektom odrazu.
Z danej vysledkov vyplyva niekol’ko zaujimavych skuto¢nosti.

V prvom rade je potrebné si uvedomit’, ze prvé dve alternativy sa tykaju moznosti vyhier.
Dalsie predstavuju vol'bu medzi stratami spotrebitel'a. U racionalneho spotrebitel'a by sme
uvazovali s rovnakou averziou voci riziku. AvSak dospeli sme k zaverom, ze spotrebitel’
ma vacsiu averziu k riziku ak sa jedna o zisk, mensiu, ak ide o straty. Teda averzia k riziku
v oblasti zisku je doprevadzana hl'adanim rizika ak sa jedna o stratu.

V oblasti moznych ziskov spotrebitelia preferovali moznost’ istého zisku hoci prindsa
nizsiu uzito¢nost’ a istota bola zelana. Hypotézu 1 zamietame, z 59 % spotrebitel’'ov sa pre
istotu rozhodlo 16 % racionalnych aaz 43 % impulzivnych spotrebitelov. V oblasti
moznych strat, naopak, uprednostnili alternativu menej pravdepodobne;j straty, vyberajua si
skor neistotu. Vyhl'adavanie rizika bolo zistené u 47 % impulzivnych spotrebitel'ov a 13 %

racionalnych spotrebitel'ov. Prijimame hypotézu 2.

Analyza vplyvu vysvetlenia rozhodovacieho problému na konecné rozhodnutie spotrebitela

Rozhodovaci problém:

Cakate v dlhom rade na kopirovaci stroj. Pride k Vam kolega s prosbou, aby ste ho pustili
pred seba. Stihlasili by ste keby povedal:

a) prepacte, mdézem pouZit’ kopirovaci stroj?

b) prepacte, mdzem prosim vas pouzit’ kopirovaci stroj? Nutne potrebujem urobit’ kopie.

Tabul’ka 13: Vyber alternativ

racionalni impulzivni
spotrebitelia | spotrebitelia
A 16 % 27 %
B 13 % 44 %

Zdroj: Vlastny prieskum

Na zaklade Mann Whitneyho U testu sme zistili, ze medzi skupinou racionalnych
spotrebitelov a impulzivnych je rozdiel ¢o znamend, Ze u impulzivnych spotrebitel'ov
zalezi na sposobe podania problému (tabulky 14 — 17 v prilohe 2). Z tejto otazky mdézeme
vyvodit’ zaver, ze moznost, ktora mala formu neopradvnenej ziadosti bola zamietnuta. Ale
moznost, ktorA mala vieobecni formu vysvetlenia, bola akceptovani. Cize vplyv

vysvetlenia ma na spotrebitel'a zarazajtci ucinok. V praxi sa s danym problémom mdzeme
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stretnit’ pri prieskume verejnej mienky, kde ten isty problém avSak rozne interpretovany,

vedie K protichodnym vysledkom.
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5 Diskusia

Z realizovaného prieskumu sme dospeli k zdveru, ze prinos behaviordlnej analyzy
spotrebitel'ského spravania je vyznamny kedze pomaha pochopit zakladné procesy
prebiehajuce v rozhodovani spotrebitel’a ako aj priciny, ktoré jeho rozhodnutie ovplyviuju.
Hoci je behaviordlna ekondémia v mnohych pripadoch deskriptivne presnejSia, vplyvom
psycholégie straca na jednoduchosti a neumozituje vytvorit’ modely rovnovéhy. Avsak
takato analyza ma praktické vyuzite pre podnik, ktory musi poznat priCiny a pravidla
rozhodovania spotrebitel'a ak chce byt uspeSny a zaistit' predajnost’ svojich vyrobkov.
Z daného vyplyva, ze st pripady kedy sa spotrebitel’ sprava racionalne, ale mézu nastat’
okolnosti, v ktorych spotrebitel'ova racionalita bude mierne obmedzena. Preto je dolezité,
aby podnikatel'sky subjekt vedel predpokladat’ jeho rozhodnutie prave pomocou
behavioralnej ekonomie.

Prikladom mdéze byt nasledujtca situacia v automobilovom priemysle, ktoru opisali Been
— Lee — Vriend (2009): auto je zvycajne jednym z najdrahsich spotrebnych tovarov vobec.
Takze jeho kupa vedie k velkej strate. AvSak auto nie je len jeden produkt, ale je vyrobeny
z tisicky roznych dielov ako su pneumatiky, autoradio, podvozok, navigany systém a iné.
Jedna sa o kombinovany produkt vSetkych samostatnych produktov, ktory je kiipeny ako
celok. Cena zaplatena za vozidlo je jedinou zaplatenou cenou za vSetky produkty. Podnik
s cielom prilédkat’ viac zakaznikov ku kupe automobilu, méze pontknut’ 5 % zl'avu z ceny
auta. AvSak takéto rieSenie by nebolo optimélnou stratégiou, pretoze sa jedna o velku
stratu kombinovanu s malym ziskom. Pefiaznd hodnota zniZena o kipu auta so zl'avou by
bola zdkaznikmi vnimana menej negativne ak by sa oddelila povodna cena vozidla a zl'ava.
Optimalnou stratégiou podniku by bolo keby predaval auto za pdvodnu cenu, ale daval
napriklad navigacny systém zadarmo. Uvedend moZnost’ je vnimand menej negativne ako
zlaciiovanie z pdvodnej ceny. Zndzorneny priklad sa tyka vplyvu rézneho vysvetlenia
informacii na spotrebitel'ské  rozhodnutie. V naSom  prieskume sme dospeli k
rovnakému zaveru pomocou otdzky, kde sme u spotrebitel'ov zistili, Ze u impulzivnych
spotrebitel'ov zaleZi na spdsobe vysvetlenia problému.

Dal§im prikladom iracionalneho, ale predvidatelného spravania spotrebitela je podla
Houdeka (2010), ak uvazuje o kpe obleku v cene 150 eur a kalkulacky v cene 10 eur.
V obchode sa vSak dozvie, ze kalkulatku moze kupit’ v partnerskom obchode, ktory sa

nachadza 20 min. jazdy od daného obchodu so zlavou 7 eur. VicSina spotrebitelov sa
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rozhodne pre cestu do obchodu so zl'avou. Ak postavime spotrebitel’a pred iny variant, pri
ktorom moze uSetrit’ 7 eur na obleku, odmietne cestu do iného obchodu hoci ide v oboch
pripadoch o rovnaké rozhodnutie ¢i spominana cesta spotrebitel'ovi stoji za usetrenych 7
eur alebo nie. Z pohl'adu behavioralnej analyzy spotrebitelia zvazuju zl'avu vzdy k hodnote
dan¢ho statku a z toho dovodu maji pri rovnakej poskytnutej zlave niz$i Gzitok pri
drah§om vyrobku. Preto, ak predpokladame klesajucu funkciu uzito¢nosti v oblasti strat,
tak plati: u(-300) — u(-100) > u(-3 500) — u(-3 300).

V naSom prieskume sme sa s podobnou situdciou stretli pri analyze vyberu alternativ podl'a
preferencii spotrebitel’a, kde pri vybere v prvych dvoch moznostiach uprednostnili skor
alternativu istoty, zatial Co pri dal§ich dali prednost vysSej vyhre hoci s nizSou
pravdepodobnostou.

Prikladom ako mdze podnik ovplyvnit’ rozhodnutie spotrebitel'ov o kupe je podl'a Houdeka
(2010) aj poskytnuta zl'ava na urcity vyrobok, ktory stal 1 000 eur a spotrebitel’ ho moze
Vv sucasnosti kupit’ za 800 eur. Pri uvedenom priklade je spotrebitel’ ochotny si vyrobok
zakupit'. Ak je ale vyrobok zlacneny z 1 000 eur na 500 eur, ale kym sa spotrebitel’ k takto
zl'avnenému vyrobku dostane, stipne jeho cena na 700 eur, odmietne si ho kupit. To
znamend, ze nepremySla nad ponukanou alternativou, ale do tuvahy berie len uz
neexistujucu minula alternativu. Dany priklad poukazuje na zapamaétatel'ny uzitok, kde by
mal podnik zvazit’ svoje kroky pri poskytovani zliav.

Pri stavkovani alotérii sa taktiez da predpokladat’ spravanie spotrebitela. Zakladom
stavkovania a lotérie je, Ze vysokd vyhra je vel'mi malo pravdepodobna. Ale spotrebitelia
su ochotni si stavit na vysoku, nepravdepodobni vyhru, apreto st kasina vynosné.
Z nasho prieskumu vyplynulo, Ze sa najdu aj spotrebitelia, ktori st ochotni vsadit na malo
pravdepodobny zisk.

V poistovnictve sa tieZ stretdme s precenenim vel'mi malych pravdepodobnosti. Na rozdiel
od pripadu lotérie sa vSak nejedna o zisk, ale o stratu. V tejto situacii maju spotrebitelia
averziu k malo pravdepodobnej, ale vysokej strate, ktora moze nastat a uprednostniuju
ovel’a niz8iu istu stratu.

S efektom istoty a odrazu sa mdézeme stretnt’ napriklad pri ponuke dvoch obchodov so
znaCkovym oblecenim. V prvom spotrebitelia mézu kapit’ bundy za 50 eur, v druhom za
60 eur, pricom v druhom kazdy Stvrty nakupujuci méze ziskat’ 2 listky na MS v l'adovom
hokeji. Vacsina spotrebitelov by sa rozhodla pre nakup v druhom obchode hoci by ich

strata bola vécsia, avsak existovala by moznost’ ziskat’ listky na MS v hokeji. Dany priklad
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mdzeme povazovat za ukazku, kde podnik moéze uspiet’ aj s drah§imi vyrobkami ak

poskytne spotrebitel'ovi vhodnii motivaciu.
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6 Zaver

Vysledky behavioralnej analyzy ukazuju, ze vplyv odchylok od racionality ma v ekonémii
vyznamné postavenie na predikciu spravania spotrebitel'ov. Skimali sme kedy a za akych
okolnosti zlyhava tradi¢ny ekonomicky pohl'ad na spotrebitel’a. Pri tom je vSak potrebné si
uvedomit, ze behaviordlna ekondmia je zavisla na tradicnej. Vdaka nej moédzeme
deskriptivnejSie opisat’ rozhodovanie spotrebitela, ktoré je sucastou rozliénych javov
vV ekonomii.

Z uskutocneného dotaznikového prieskumu sme zistili, Ze principy behaviorélnej
ekonémie maju svoje opodstatnenie aich pritomnost nam potvrdili odpovede
spotrebitel'ov. Ked’ze dané vzorka sa tykala iba vysokoskolskych Studentov ekonomického
zamerania, mozeme uvazovat, Ze nase vysledky su presnejSie uplatnitelné na Studentov
ekondmie.

Cielom préace bolo zistit' odchylky od racionality, resp. mieru racionality rozhodovania
spotrebitela. Mdzeme konStatovat, ze na zadklade vzorky spotrebitelov sme dospeli
K zaujimavym skutoCnostiam. Spotrebitelia sa nespravaju vzdy raciondlne, a preto je
velkou chybou zo strany podniku ignorovanie obmedzenej racionality, u ktorej dochadza
K ur¢itym odchylkam od oc¢akavaného spravania spotrebitel'ov. Podniky mozu prave vd’aka
tejto deskriptivnejSej analyze lepSie porozumiet’ Zelaniam a preferencidm spotrebitel’ov,
ktorym niekedy nerozumeji. AvSak treba uviest, Ze takéto spravanie spotrebitel’a nie je
zmitkom, ale da sa vysvetlit U¢inkom psychologie v ekonomii. Prave vd’aka nej sa
vysvetluju odchylky od racionalnosti rozhodovania spotrebitelov, ktoré mozu byt bud’
kognitivne (dopustenie sa chyb pri analyze a pouziti informacii, vysoka sebaistota ai.)
alebo emocionalne (averzia voci riziku, strach zo straty a 1.).

Zistili sme skuto¢ny postoj spotrebitel’a k riziku, ktory zavisi od toho ¢i sa jedna o zisk —
vtedy ma averziu voci riziku vacSiu a mensiu kedy je ochotny viac riskovat’ ak sa jedna
o stratu. Spotrebitelia, u ktorych sme na zaklade prieskumu predpokladali vy$$iu mieru
racionality su trpezlivej$i, maju presnej$i odhad a menSiu averziu k riziku ak sa jedna
o zisk. Vysledky trpezlivosti a averzie vo¢i riziku podl'a Oechsslera naznacuju, Ze
spotrebitelia s vysSou mierou racionality su schopni viac Setrit’ a prijimat’ vyssie oCakavané
vynosy. Naopak spotrebitelia, u ktorych sme predpokladali tzv. obmedzenu racionalitu,
mali impulzivne odpovede, boli charakteristicki uprednostiiovanim nizSieho, ale istejSicho

zisku a vol'bou vyssej straty s nizSou pravdepodobnostou.
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Pre lepsie pochopenie vysledkov a principov behaviordlnej ekonomie, aplikovali sme ich
Vv praxi.

Vdaka behaviordlnej ekonomii moézu podniky porozumiet’ situdcidm, v ktorych sa
spotrebitelia nespravaju raciondlne a ich spravanie mdze na prvy pohlad posobit’ ako
zmitok. Prikladom su poskytované zlavy, o ktoré spotrebitel nemusi mat zaujem Cci
preferovanie drahSej alternativy, u ktorej mé spotrebitel’ Sancu, Ze moze zaplatit menej

alebo vhodné oslovenie spotrebitel’a.
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Prilohy

1. Dotaznik
2. Mann Whitneyho U test, Chi kvadrat test



Priloha 1
Dotaznik k bakalarskej praci
Vézeni Studenti,

dotaznik, ktory Vam bol predlozeny slizi na prieskum k bakalarskej praci a jeho cielom je
skimanie miery racionalnosti rozhodovania spotrebitel'a ajej vplyv na podnikatel'ské
subjekty. Cim pravdivejsie budii Vase odpovede, tym viac mozeme pochopit’ skutoéné
spotrebitel'ské rozhodovanie, ktoré pdsobi casto chaoticky. Za Vasu spolupracu Vam

vopred d’akujem.

Pohlavie: [ | zena [ ]| muz Univerzita:
Vek: Fakulta:

1. Predstavte si dve urny — urna A aurnaB. Urna A obsahuje 3 modré gulicky a7
cervenych guli¢iek. Urna B obsahuje 7 modrych guli¢iek a 3 Cervené gulicky.
Guli¢ky st teraz nahodne ziskané z jednej z tychto urien, kam bola nasledne aj
vratend. Dvandst’ takychto ndhodnych pokusov prinieslo 8 cervenych a 4 modré.
Ako odhadneme pravdepodobnost’, Ze gulicky boli ziskané z urny A?(vyberte ¢islo
od nula do 100: pricom 100 znamena — bolo to urcite z urny A, 0 znamena urcite

z urny B)

2. Lopticka a bejzbalova palka stoja spolu 110 centov. Palka stoji o 100 centov viac

ako lopticka. Kol'ko stoji lopta?

3. Ak 5 strojov vyrobi za 5 minut 5 nastrojov, ako dlho by trvalo 100 strojom, aby

vyrobili 100 nastrojov?

4. V jazere je kusok lekna. Kazdy den zdvojnasobi svoju vel'kost’. Ak to trva 48 dni za

ucelom pokrytia celého jazera, ako dlho by trvalo pokrytie polovice jazera?

5. Ak by ste sa zucastnili nejakého experimentu, vybrali by ste si:
a) prijem platby za experiment ihned’

b) prijem platby za experiment o mesiac s 10 % urokom?



6.

Zvol jednu moznost’ s pravdepodobnost’ou

1. 2.
4 000 eur (0,80) | 3000 eur Q)

Zvol’ jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

3. 4. 1.
4 000 eur (0,20) | 3000 eur (0,25)

7.

Zvol’ jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

1. 2.
5000 eur (0,001) | 5eur 1)

Zvol jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

3. 4.

- 5000 eur (0,001) | -5eur (1)
8.

Zvol’ jednu moznost’ s pravdepodobnost'ou

1. 2.

4000 eur (0,80) 3000 eur 1)

Zvol'te jednu moznost’ s pravdepodobnost’ou

3. 4.
- 4000 eur 0,8) - 3000 eur 1)

9. Cakate v dlhom rade na kopirovaci stroj. Pride k Vam kolega s prosbou, aby ste ho
pustili pred seba. Suhlasili by ste keby Vam povedal:
a) prepacte, mdézem pouzit’ kopirovaci stroj?

b) prepacte, mozem pouzit’ kopirovaci stroj, pretoze potrebujem urobit’ kopie.

Dakujem



Priloha 2

Mann Whitneyho U test, Chi kvadrat test

Analyza rozdielov a asociacii v racionalnosti spotrebitelov vysokych skol

Tabulka 2: Ur¢enie priemerného poradia — Mann Whitney U test

pocet . .
spravnych pocetnosti intervaly priemerne
odpovedi SRIEE(E
3 11 1-11 6

2 18 12 -29 20,5

1 25 30-54 42

0 46 55-100 77,5
Zdroj: Vlastny prieskum
Tabul’ka 3: Koeficient Z
Z 1 vypocitané 0,7169 < 1,96
Z 2 vypocitané -0,7169 > -1,96

Zdroj: Vlastny prieskum

Tabul’ka 4: Skamanie asociacii — Chi kvadrat test
testovacie kritérium 6,886464646

kritickd hodnota 7,814727903
Zdroj: Vlastny vyskum

Analyza rozdielov a asociacii v racionalnosti spotrebitelov podla pohlavia

Tabul’ka 5: Uréenie priemerného poradia — Mann Whitneyho U test

pocet . .
spravnych pocetnosti intervaly priemerne
odpovedi poradie
3 11 1-11 6
2 18 12-29 20,5
1 25 30-54 42
0 46 55-100 77,5
Zdroj: Vlastny prieskum
Tabulka 6: Z koeficient
Z 1 vypocitané -0,21829 > -1,96
Z 2 vypocitané 0,21829 < 1,96

Zdroj: Vlastny prieskum



Tabul’ka 7: Chi kvadrat test

testovacie kritérium 0,022942709

kriticka hodnota 7,814727903

Zdroj: Vlastny prieskum

Odhad pravdepodobnosti

Tabulka 8: Z koeficient
Z 1 vypocitané 5,15 > 1,96
Z 2 vypocitané -5,15 < -1,96

Zdroj: Vlastny prieskum

Vysvetlenie rozhodovacieho problému a jeho vplyv na rozhodnutie spotrebitela

Tabul’ka 14: Urcenie priemerného poradia — otazka A

pocet . .
spravnych pocetnosti intervaly priemerne
odpovedi PRUEE(
3 4 1-4 3
2 12 5-16 10,5
1 12 17 - 28 24
0 15 29 - 43 37,5
Zdroj: Vlastny prieskum
Tabulka 15: Z Koeficient
Z1 vypocitané 5,37 > 1,96
Z 2 vypocitané 5,37 > -1,96
Zdroj: Vlastny prieskum
Tabul’ka 16: Urcenie priemerného poradia — otazka B
pocet . .
spravnych pocetnosti intervaly P rlemgl_'ne
odpovedi poradie
3 7 1-7 4
2 6 8-13 10,5
1 10 14 - 23 18,5
0 34 24 - 77 40,5

Zdroj: Vlastny prieskum




TabulPkal7: Z koeficient

Z 1 vypocitané

5,43

1,96

Z 2 vypocitané

5,43

1,96

Zdroj: Vlastny prieskum




