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1. Uvod

Cilem mé bakalafské prace na téma ,,.Behavioralni ekonomie — Jak drahé je vlast-
nictvi, je ¢tenafi vice priblizit behavioralni ekonomii a také prokazat jeden z jejich ob-
jevu a to efekt vlastnictvi. Jedna se o specialni ,,pfidanou hodnotu‘ vlastnika k urcité véci,
kterou vlastni. Také ¢tenafi vice pfiblizim behavioralni finance, které jsou jakousi odnozi
behavioralni ekonomie. Behavioralnimi financemi jsem se zabyvala jednak z toho du-
vodu, Ze i zde se projevuje zminény efekt vlastnictvi a jednak také kviili tomu, Ze finance

a investovani jsou hlavni napIni mého studia na Jihoceské univerzité.

vy

Behavioralni ekonomie je v naSich kon¢inach zatim nepftili§ rozSifenym oborem,
avSak jedna se o védu velice zajimavou. Je pomérné mlada, ale diky své schopnosti pred-
vidat mnohem Iépe, nez klasické ekonomické modely, ma urcité misto uz v blizké bu-
doucnosti. Jejimu studiu se lze vénovat hlavné v Americe, ale i v Evropé nalezneme mista,
kde se timto oborem zabyvaji. Jednim z nich je Laboratot experimentalni ekonomie, ktera
vznikla pod zastitou Narodohospodarské fakulty Vysoké skoly ekonomické v Praze. Tato
laboratof je zarovei jedinym mistem v Ceské republice, kde se behavioralni ekonomii
vénuji. To, Ze se u nas behavioralni ekonomie nevyuéuje jinde, nez na VSE, neni zcela
nepochopitelné. Sami autofi publikaci, ze kterych jsem Cerpala, Casto uvadeji, ze tato véda
je velmi naro¢na. Na odbornika jsou kladeny vysoké naroky zejména proto, Ze musi kom-

binovat védomosti z mnoha oblasti.

Dle mého nazoru ma obor lepsi zazemi na Slovensku. Ve slovenském jazyce vyslo
1 nékolik ptivodnich publikaci, které se zabyvaji behavioralni ekonomii, behavioralnimi

financemi i neuroekonomii’. Jejich autorem je Ing. Vladimir Balaz, Ph.D., DrSC. .

V teoretické ¢asti prace seznamim Ctenare se zakladnimi pojmy, které jsou pro tuto
praci klicové. Jedna se jak o pojmy klasické ekonomie, tak 0 pojmy z prostiedi behavio-
ralni ekonomie. PopiSu, co zde konkrétné myslim klasickou ekonomickou teorii, vysveét-
lim teorii ocekavaného uzitku a také ,,Omezenou racionalitu* Herberta Simona. VSechny
tyto pojmy jsou dulezité pro pochopeni nasledujici ¢asti o behavioralni ekonomii, kterad
na predchozi ¢ast navazuje. V kapitole o behavioralni ekonomii tedy nejdiive vysvétluji

prospektovou teorii, kterd je zdkladnim prvkem celého oboru, déale popisuji majetnicky

! Neuroekonomie je také zvlastni obor ekonomie, ktery se zabyva piimo ¢innosti mozku pfi riznych eko-
nomickych rozhodnutich. (Balaz)



efekt, ktery je naopak stéZejnim bodem této prace. Poté Ctenafi kratce predstavim historii
behaviordlni ekonomie, také jeji soucasnost, a protoze momentalné ma velké vyuziti ve

financich, tak okrajoveé zmifuji i obor behaviorélni finance.

Dale predstavuji téma své prace a nezbytny IKEA efekt. Nesmim také opomenout
profesora Dana Arielyho, diky kterému jsem pochopila zakladni principy behavioralni

ekonomie a jehoz experimentem se inspiruji pti tvorbé experimentu vlastniho.

V nasledujicich kapitolach uz ptredstavim sviij vlastni experiment. Nejdiiv popisu
metodiku experimentu. V této kapitole se ¢tenat dozvi vSe o postupu vymysleni i tvorby

dotaznikt do dotaznikového Setfeni a také o sbéru dat.

Mam ptipraveny tfi hypotézy, které pomoci experimentu bud’ zamitnu, nebo se mi
je nepodaii zamitnout a vysledek tedy nebude jednoznacny. Hypotézy pro mij experi-
ment jsou nasledujici:

H10: vlastnictvi nema vliv na hodnotu produktu — tato hypotéza je tou nejdilezitéjsi
Z celého experimentu, protoze odpovida na hlavni otazku celé prace
H20: hodnota neni ovlivnéna pohlavim subjektu

H30: hodnota neni ovlivnéna zkousejicim

Dalsi kapitola se vénuje vysledkim Setfeni. Mym tkolem je dokézat, ze efekt vlast-
nictvi existuje, a Ze tedy vlastnik daného statku mu ptisuzuje vyssi hodnotu nez Clovék,
ktery tento statek nevlastni. V. Americe ma statek pro vlastnika hodnotu zhruba 2,5krat
vysS§i nez pro ,,nevlastniky*. Mij predpoklad je, ze 1 v ¢eském prostiedi se tento efekt

projevi, ale jak markantni bude rozdil hodnot, ukaze az vySe zminéné Setfeni.

Posledni kapitola se bude vénovat shrnuti celé prace a predevSim zavéru Setieni.
Predbézné predpokladam, ze prvni hypotézu se mi podaii zamitnout, tedy ze vlastnictvi
ma vliv na hodnotu produktu. Také si myslim, Ze bude patrny jisty vliv zkouSejiciho. O

pohlavi se domnivam, Ze hodnotu nijak vyrazné neovliviiuje.



2. Literarni reSerse

Literatura k tématu behavioralni ekonomie u nas zatim neni moc rozsitena. Jedinym
mistem kde se timto oborem v Ceské republice zabyvaji, je laboratof experimentalni eko-
nomie (LEE) na Vysoké Skole ekonomické v Praze. Piedevsim odsud jsem tedy Cerpala
obecné poznatky o behavioralni ekonomii. Naproti tomu téma o vlivu vlastnictvi na hod-

notu statku je zpracovavano vice, nez obecné informace o behavioralni ekonomii.

Zéakladni informace o klasické ekonomii jsem Cerpala z publikace HOLMAN,
R.: Ekonomie,2011. Autor velmi dobfe vysvétluje hlavni mySlenku klasické ekonomické

teorie a také dobte popisuje jev zvany neviditelnd ruka trhu.

Clanek HOUDEK, P.: Preference, uZitek a dosahovani §tésti, 2010 a bakalaiska
prace SVABENSKA, P.: Behavioralni veiejna ekonomie, 2012 mi velmi pomohly se
zpracovanim ¢asti o klasické teorii ocekavaného uzitku. U takto popularni teorie bych
ocekavala, ze ji najdu v kazdé knize zdkladl ekonomie, ale nakonec jsem pouzila pouze

tyto dva zdroje, protoze jinde jsem ji podrobné zpracovanou nenasla.

Publikace KAHNEMAN, D.: Mysleni, rychlé a pomalé, 2012 mi byla pfi zpraco-
vavani mého tématu napomocna nejvice. Cerpala jsem z ni informace jak o prospektové
teorii a majetnickém efektu, tak o omezené racionalité. U tohoto tématu je problém, ze
vétsSina knih je zamétena spise na psychologii nez na ekonomickou stranku véci. Ostatné
i Kahneman je psycholog. Ale tim, ze pravé on a jeho kolega Amos Tversky jsou pova-
zovani za zakladatele behavioralni ekonomie a autory prospektové teorie, bylo jeho dilo
nejvice uzitecné.

Vsechny ziskané informace jsem si potvrdila v publikaci BALAZ, V.: Riziko a
neistota, 2009. Kniha je napsana velice srozumitelné a obsahuje v§echny dilezité infor-
mace o behavioralni ekonomii. Je zde popséana jak historie, tak i souc¢asny vyvoj této védy.
V Ceském jazyce zatim z4dna podobnd publikace nevysla, coz je dle mého nazoru velka
Skoda. Zaroveil tato skutecnost ale poukazuje na fakt, ze je obor v Ceském prostiedi

opravdu velmi malo rozsiten.

V oblasti behavioralnich financi mi velmi pomohla publikace dvou mladych ces-
kych autort HAVLICEK, D. a STUPAVSKY, M.: Investor 21. stoleti, 2013. Jedna se
o velmi poutavé napsanou knihu, kterd nejen popisuje zaklady investovani a nejcastéjsi
chyby nezkuSenych investorti, ale také obsahuje ptiklady z praxe a hlavné doporuceni,

jak se danych chyb vyvarovat. Na konci kazdé kapitoly je ¢ast ,,Jak byt lepsi investor* a
5



prave to jsou rfadky, které jsou dle mého nazoru velmi uzitecné pro kazdého, kdo s timto

tématem zacina.

Nakonec publikace ARIELY, D.: Jak drahé je zdarma, 2009 a ARIELY, D.: Jak
draha je intuice, 2011 byly mym zakladnim pilifem pfii studiu tématu a pozdé¢ji psani
bakalatské prace. Diky témto dvéma kniham jsem pochopila zakladni principy a otazky

behavioralni ekonomie a spojeni vlastnictvi s hodnotou statku.



3. Klasicka ekonomie

Klasickou ekonomii budu v mé praci myslet tu, za jejihoz zakladatele je obecné
povazovan skotsky filozof a ekonom Adam Smith. Hlavnim dilem klasické ekonomie je

jeho kniha Bohatstvi narod.

Klasicka ekonomie je zaloZena na principu ,,ceteris paribus®, coz je pavodni latin-
sky vyraz, ktery ve volném ptekladu znamena: vSe ostatni zistdvd neménné. Pravidla a
vzorce, které se uc¢ime v ekonomii na nasich skolach, totiz funguji pouze za predpokladu,
7e vSe zistava ve stejnych podminkdch a méni se jen proménna, kterou zrovna potiebu-
jeme spocitat. Pokud by byl tento zékladni predpoklad porusen, nemohla by dana pravidla

a vzorce fungovat.

Z tohoto divodu si ekonomové vytvofili zjednoduseny model ¢lovéka tzv. Cloveka
ekonomického (homo oeconomicus). Tento model jedna naprosto raciondIng, neni ovliv-
novan zadnymi emocemi a ma pouze jediny cil - maximalizovat sviij uzitek a minimali-

zovat své naklady.

Podle klasické ekonomie vSichni lidé ptirozené dodrzuji ekonomické zdkony, i
kdyz je neznaji. Je to z toho diivodu, Ze ¢lovek je dost chytry na to, aby neopakoval své
chyby, ale naopak, aby se z nich poucil a ptisté jednal spravné. Neznamena to tedy, Ze by
byl ¢lovek neomylny, ale Zze primarné vzdy sleduje sviij vlastni prospéch a uzitek. Nestara
se o prospéch ostatnich lidi, a to ho vede ke spravnym ekonomickym rozhodnutim.
Adam Smith popsal ve své knize Bohatstvi narodi jev zvany neviditelna ruka trhu. Zjed-
nodusSené feceno je to stav, kdy kazdy dba svych vlastnich zajmt a diky tomu na trhu
vznika trzni cena. Tato pomyslna ruka vede lidi ke slad’ovani jejich vlastnich zajmu se
zajmy spole¢nosti. Napomaha i vyrobciim, piestoZze tém jde naopak o zisk. Kdyby totiz
vyrabéli a prodavali za nesmysIné ceny, klesla by poptavka, a oni by tudiz nedosahovali

zisku.

Ekonomie od dob Smitha prosla velkym vyvojem. V kazdém obdobi na ekonomii
pusobil jiny vliv psychologie. V nékterych smérech jeji vliv tplné potlacili, v jinych na-
opak potvrdili vyznamny vliv psychologie, hlavné v oblasti rozhodovani ¢loveka.

Téma, které je pro mne v klasické ekonomii stéZejni, je teorie o¢ekavaného uzitku.

Velmi uzce totiz souvisi s prospektovou teorii a majetnickym efektem, kterym se budu

vénovat v nasledujici kapitole o behavioralni ekonomii.



3.1 Klasicka teorie o¢ekavaného uzitku

Teorie ocekavaného uzitku je vyznamnou a uznavanou teorii v neoklasické ekono-

mické teorii. Jejimi autory jsou John von Neumann a Oskar von Morgentern.

Zéakladem této teorie je myslenka, ze lidé se rozhoduji podle dvou principl. Tim
prvnim je mira uzitku, ktery vyplyva z vybrané alternativy a tim druhym je pravdépodob-

nost vyskytu dané alternativy.

Pravdépodobnost se v této teorii pohybuje standardné mezi ¢isly 0 a 1. Zatimco O
znamena, ze jev se nevyskytne, 1 oznaCuje jev, ktery nastane s jistotou. Soucet vSech
pravdépodobnosti dava vzdy ¢islo 1. Pokud mame tedy dv¢ alternativy a kazda z nich ma
pravdépodobnost 0,5, pak z toho vyplyva, ze 0,5 + 0,5 = 1. Vypocet o¢ekavané hodnoty

se vyjadfuje vztahem:

kde:

p = pravdépodobnost

u = soucet uzitki

EU = ocekavany uzitek

(Svabenska, 2012)

Tento princip Ize snadno uvést na prikladu.

Reknéme, Ze vlastnime 10 000 K¢ a funkce uzitku je U (x) = 2x

Je nam nabidnuta hazardni hra s minci. Pokud padne panna, vyhrajeme 2 000 K¢. Pokud
ale padne orel, prohrajeme 2 000 K¢. Pravdépodobnost je tedy logicky 0,5 u obou moz-

nosti.
Kdyz se rozhodneme, Ze nebudeme hrat viibec, pak EU =1 * (2* 10 000)= 20 000
Kdyz se rozhodneme pro hru, pak EU =0, 5* (2* 12 000) + 0, 5 * (2 * 8 000)= 20 000

Z tohoto ptikladu vyplyva, Ze at’ se rozhodneme hrét, ¢i ne, uzitek bude stéle stejny.
Mizeme se tedy rozhodnout libovolné a uZitek bude vzdy maximalni. To ale plati pouze

Vv piipad¢, Ze jsme neutralni k riziku.

Piedchozi pfipad je téméf nerealny, protoze lidé spiSe projevuji averzi k riziku,

nebo jsou K riziku tolerantni, tedy ho vyhledavaji. S tim ale klasicka teorie o¢ekavaného



uzitku viibec nepocita, protoze automaticky bere kazdého ¢loveka jako neutralniho k ri-
ziku. Z toho dtivodu vychazi v uvedeném piikladu uzitek v obou ptipadech stejné, i kdyz
uz na prvni pohled je jasné, ze kazdy by na tuto hru rozhodné nepfistoupil. Pfi¢ina by

jisté byla v obavach z prohry 2 000 K¢.

Teorie o¢ekavaného uzitku pomoci n¢kolika axiomi zjednodusen¢ popisuje ekono-
mickou realitu. Podle nich se lidé chovaji a rozhoduji v souladu s logikou a dokonale

vyuzivaji racionalitu ve vybéru z riznych alternativ. Témito axiomy jsou:

e Axiom Uplnosti srovnani — je-li pfi dané volbé X preferovano pied Y a zaroven
je X alesponi tak zadouci jako Y 1 v jinych situacich, pak X je dominantni volbou
a mé¢lo by byt preferovano vzdy.

e Axiom tranzitivity — kdyz jedinec zvoli ¢etbu nad sledovanim filmu a zaroven
dfive rad¢ji koukal na film, nez aby el do restaurace s piateli, pak, bude-li po-
staven ptred volbu, zda-li si ¢ist nebo jit se znamymi do restaurace, vzdy zvoli
cteni.

e Axiom reflexivity — je-1i dana volba vybavena logicky identickymi charakteristi-
kami, bude hodnocena stejné. Je lhostejno, zda-li je problém podan coby infor-
mace, Ze pacienti v 10% ptipadt pii operaci zemiou, nebo ze v 90% ptipadech
pieziji. Pii obou popisech jde o tutéz volbu a lidé by se méli rozhodovat stejné,

bez ohledu, jak byla popsana.

(Houdek, 2010)
3.2 Omezena racionalita

Pojem omezena racionalita zavedl americky védec Herbert A. Simon. Chtél jim
vysvétlit problém iracionalnich rozhodnuti. V jeho podani se lidské rozhodovani zaklada
na dvou systémech. Prvni systém funguje automaticky, rychle a na zéklad¢ intuice a sys-
tém druhy je racionalni, logicky a informace zpracovava pomaleji.

Pomoci prvniho systému se jedinec rozhodne napiiklad pro tu hez¢i ze dvou barev,
druhy systém mu naopak poslouzi pti pocitani ptikladi.

Diky spojeni obou systémi se iracionalita v rozhodovani neprojevuje vzdy, ale jen
obcas. Druhy systém pomahd k zapamatovani zkuSenosti a chyb a pii rozhodovani tyto

zkuSenosti logicky vyuzije. Racionalni systém tedy usmérni systém intuitivni a nedojde



Kk ,,omylu“. Nékdy se ale mize stat, ze druhy systém nema dostate¢né informace a zkuse-

nosti a tomuto ,,omylu‘ nezabrani.
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4. Behavioralni ekonomie

4.1 Prospektova teorie?

Prospektova teorie vznikla modifikaci teorie o¢ekdvaného uzitku. Daniel Kahne-

man a Amos Tversky upravili klasickou ekonomickou racionalni teorii tak, aby vice od-

povidala skutecnosti. Pojali prospektovou teorii jako teorii vyhradné deskriptivni, coz je

zasadni rozdil proti teorii o¢ekavaného uzitku. Jejim ,,cilem je dokumentovat a vysvetlovat

systematickd prekracovani axiomii racionality ve volbdch mezi riskantnimi alternati-

vami. ** (Kahneman, 2012)

Soucasti prospektové teorie jsou tii principy, které hraji zdsadni roli v lidském roz-

hodovani.

Princip referen¢niho bodu. Jednoduse se da tento princip vysvétlit na trivialnim
piikladu. ,,Polozte si pred sebe tii misky s vodou. V misce nejvice vlevo bude le-
dova voda, v misce vpravo horkad voda. Voda v misce uprostred bude mit pokojo-
vou teplotu. Ponorte asi na minutu levou ruku do misky se studenou vodou, pra-
vou do misky s teplou vodou, potom obé ponorte do prostiedni misky. Stejnd
teplota vody vam ted na jedné ruce bude pripadat jako tepla a na druhé jako
studena.“(Kahneman, 2012)

Teplota vody Vv krajnich miskach zde ptsobi jako referen¢ni bod. Kazda ruka
m¢éla jiny referencni bod, a proto kazda vnima teplotu vody uprostied jinak.

Ve financich se jako referencni bod obvykle povazuje pivodni stav. Obecné vy-
sledky pod referen¢nim bodem vnimame jako ztratu a vysledky nad nim jako
zisk.

Princip klesajici citlivosti. Tyka se hodnoceni zmén. Pokud k 1 milionu pfiddme
jeden dalsi milion, bude uzitek mnohem vétsi, nez v ptipadé, kdy 1 milion pfti-
dame k 9 milionlim.

Averze ke ztraté. Pokud ¢lovék miize ziskat 1 000 K¢, je to pro néj daleko men-

§im lakadlem, nez hrozba, kterou pocit'uje, pokud mize 1 000 K¢ ztratit.

Graf prospektové teorie (Graf 1) muZzeme rozdé€lit na dvé ¢asti — nalevo od refe-

ren¢niho bodu a napravo od referenéniho bodu. Vodorovna osa znazoriiuje mnozstvi pe-

néz (tedy zisky a ztraty) a svisla osa ukazuje psychologickou hodnotu. Kiivka ve tvaru

2V nékterych zdrojich se také setkdme s ndzvem ,, Teorie vyhlidek*
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pismene S dobie zndzoriuje klesajici citlivost. Smérnice kfivky se méni v referencnim
bod¢. Na grafu je vidét, Zze v ptipad¢ ztraty je klesani mnohem strméjs$i nez u zisku, coz

znamena, ze reakce na ztratu je intenzivnéjsi.

Graf 1: Graf prospektové teorie

PROSPEKTOVA TEORIE
+
_ -200 -100 R MNOZSTVI
100 200 PENEZ
= PSYCHOLOGICKA HODNOTA
ZTRATY ZISKY

Zdroj: Kahneman, 2012

4.2 Majetnicky efekt

Na majetnicky efekt poprvé poukazal student Rochesterské univerzity Richard Tha-
ler. Na pocatku 70. let 20. stoleti studoval na katedfe ekonomie a pti svych studiich se ve

volném Case bavil tim, Ze sledoval iracionalni chovani svého okoli.

Jednim z jeho subjektt byl i profesor R. ,,Profesor R (jak se ukdzalo, slo o Richarda
Rosetta, ktery se pozdéji stal dekanem ekonomické fakulty Chicagské univerzity) byl pev-
nym zastancem standardni ekonomické teorie a rovnez znalym milovnikem vina. Thaler
zaznamenal, Ze profesor R velmi nerad prodaval lahve vina ze svého majetku — a to ani
za tak vysokou cenu, jako bylo 100$ (100 dolarii v roce 1975 byla suma!). Kupoval vina
na aukcich, ale nikdy nezaplatil za ldhev vice nez 35$. V rozmezi 35$ a 100$ tedy ani
nenakupoval, ani neprodaval. Tak velka mezera je v rozporu s ekonomickou teorii, podle

které by pro profesora méla mit jedna ldhev jednu hodnotu. (Kahneman, 2012)

Thaler ziskal spoustu dalSich poznatkt a ptikladi majetnického efektu. Také zjistil,
ze majetnicky efekt se tykéd zejména zbozi, se kterym se béZné neobchoduje, a ze majet-

nicky efekt nenastane vzdy.
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Kdyz se Thaler poprvé setkal s myslenkou prospektové teorie, pochopil, ze averze
ke ztraté¢ by mohla vysvétlovat i jeho pozorovani o majetnickém efektu i dalsi zvlastnosti,
kterych si v§iml na chovani a rozhodovani okoli. Referenénim bodem je zde fakt, zda
jedinec dany statek vlastni nebo ne. Ztratu zde piedstavuje smutek z toho, Ze se statku
bude muset vzdat a naopak zisk predstavuje radost, Ze statek ziska, v pripadé€, Zze ho ne-
vlastni. I zde plati stejné jako v ptipadé averze ke ztraté, ze smutek je intenzivnéjsi nez

radost, i kdyz hodnota statku je stale stejna.

Stéle jeste chybi vysvétleni, pro¢ majetnicky efekt nefunguje vzdy. Tento problém
fesil Thaler spole¢né s psychologem Danielem Kahnemanem a ekonomem Jackem Knet-
schem. Pomoci dalSich experimentt dosli k zavéru, Ze je rozdil v tom, zda jedinec statky
drzi ,,za GCelem smény*, €1 ,,za ucelem pouziti“. Pokud je drzi za ucelem smény, nedéla
mu problém se daného statku vzdat, protoze za néj ziska statek jiny. Prikladem jsou na-
piiklad penize, které ma vyClenény na nakup nového kabatu. Kdyz si jde kabat koupit,
nedéld mu potize dat obchodnikovi penize a naopak obchodnik nema problém vzdat se
kabatu, ktery drzi za ticelem prodeje. Jiny ptipad ale nastane, pokud jedinec statek drzi
za ucelem pouziti. V tuto chvili mé v planu statek zkonzumovat, ¢i jinak vyuzit a mit z n¢j
pozitek. DéEla mu tedy problém se dan¢ho statku vzdat a piisobi mu to ztratu. Napiiklad

vino profesora R, nebo listky na vyprodany koncert.

Majetnicky efekt se projevi i tehdy, je-li jedinci umoznéno statek vlastnit jen na
malou chvili. Experimentalni ekonom John List v jednom ze svych prizkum odménil
respondenty za zodpovézeni svych dotaznikti bud’ hrnkem na kavu, nebo tabulkou ¢oko-
lady. Oba darky byly ve stejné hodnoté, ale pridélovany byly nahodné. U vychodu dostal
kazdy obdarovany moznost si sviij darek vymeénit za ten druhy (hrnek za ¢okoladu a na-
opak). Pod vlivem majetnického efektu si celych 82% respondentli ponechalo sviij pl-

vodni darek. (Kahneman, 2012)

Majetnicky efekt nenastava, pokud jedinec na statky, které vlastni, pohliZi jako na
nositele hodnoty v budouci sméné. Z tohoto diivodu také majetnicky efekt pisobi mno-
hem vice na ,,bézné¢ho ¢loveka®, nez na obchodnika, ktery méa bohaté obchodni zkuSe-
statek, nebo zda by mél vyssi uzitek ze statku, ktery by mohl mit misto néj. PoloZenim

této otazky se eliminuje asymetrie mezi psychologickou hodnotou ztraty a zisku.
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4.3 Historie behavioralni ekonomie

Adam Smith napsal dilo Bohatstvi narodii (1776), bylo vydano jeho dilo Teorie mravnich
citti (1759). V tomto dile Smith ptichazi s myslenkou, ze pfi studiu ekonomickych zako-
nitosti je tieba dbat také na lidskou mysl. Vénuje se zde psychologickym pohlediim na
lidské chovani a dokonce zminuje i fakt, ze pokud ¢lovek prechazi z lepSich poméra do
horsich, trpi vice, nez se raduje, pokud piechazi z horsich poméri do lepSich. Nevédomky
tedy objevil jeden ze zakladnich pojmt behavioralni ekonomie — averzi ke ztraté, kterou

o témeft dve stoleti pozdéji zpracovali Kahneman a Tversky do prospektoveé teorie.

Ekonomickych smérti a §kol je mnoho a v kazdé z nich je vliv psychologie jiny.
Nekteré ji odmitaji uplné, jin€ berou v tivahu, Ze ¢lovek neni neomylny, raciondlni stroj
a vliv psychologie se u nich projevuje vice. Zadny smér viak nepoéita s psychologii tolik

jako préaveé behavioralni ekonomie.

Behavioralni ekonomii, jak ji zndme dnes, polozili zaklad pravé vyse uvedeni Da-
niel Kahneman a Amos Tversky, ktefi se zpocatku zabyvali hlavné teorii o¢ekdvaného
uzitku a jejimi zasadnimi nedostatky. Poté, co se seznamili s Richardem Thalerem a jeho
majetnickym efektem, se zaCali vénovat problematice spojeni psychologie s ekonomii

naplno.

Kahneman a Tversky spole¢né objevili mnoho dalsich odchylek, které nekorespon-
dovaly s klasickymi ekonomickymi teoriemi a pravidly. Své vyzkumy a jejich vysledky
zveiejnili v Casopise Science Vv roce 1974 a tento rok se oficialné povazuje za rok zaloZeni

behavioralni ekonomie.

., Tversky a Kahneman popisuji v clanku tri kognitivni zkratky- reprezentativnost,
dostupnost a konecné ukotveni a prizpiisobeni, které zpiisobuji, ze lidé se v redlnych pod-
minkach nechovaji racionalné a dochdzi tak k odchylkam. Publikovani ¢lanku vyvolalo
velky ohlas u odborné verejnosti. Clanek sklidil i kritiku, protoZe byl chapan jako iitok na
lidskou racionalitu. “ (Svabenska, 2012)

Kritika ¢lanku autory donutila k hlub§imu zamysleni nad lidskym rozhodovanim.
Do své teorie tedy zakomponovali omezenou racionalitu Herberta Simona. Nové vy-
sledky vyzkumu publikovali v ¢lanku ,,Prospect Theory: An Analysis of Decision under
Risk* (Prospektova teorie: Analyza rozhodovani za rizika) vydaném v Casopise Econo-

metrica. Casopis Econometrica byl odbornym periodikem, ve kterém byly zvefejiiovany
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¢lanky z ekonomie a teorie rozhodovani. Jak sdm Kahneman uvadi, vybér ¢asopisu byl
vybérem vice nez vhodnym. Kdyby totiz publikovali ¢lanek v periodiku psychologickém,
zfejmé by nemél tak vyznamny vliv na ekonomii. Dalsi poznatky a aktualizace prospek-

tové teorie byly uvetejnény v roce 1992 v ¢asopise Journal of Risk and Uncertainty.

Spojeni Kahnemana a Tverského s Thalerem bylo pro védce velkym pfinosem.
Thaler byl totiz jediny z nich ekonomem, a tak mohl pomoci pti zdokonaleni ekonomické
argumentace. Diky Thalerovym ¢lankiim doslo k vétSimu zpopularizovani behavioralni
ekonomie a také k jejimu proniknuti do oblasti financi. Tyto ¢lanky pomohly pfi vysvét-
leni n€kterych odchylek v raciondlnim chovani investora, které se stale opakovaly. Beha-
vioralni ekonomie tedy potvrdila, Ze chyby nejsou ndhodné, ale jedna se o systematicke

chovani investortil. A timto vznikl novy obor — behavioréalni finance.

Béhem 80. a 90. let se behavioralni ekonomie jesté vice rozvinula a bylo publiko-
vano nékolik set védeckych ¢lanki na toto téma. Uz se nedrzela pouze tématu penéznich
uzitk®i, ale zacala se zabyvat i1 uzitky nepenéznimi. Zkoumala se naptiklad i1 diivéra a
spravedlnost a s t€émito tématy se ve védeckych vyzkumech setkavame i nadale. Behavi-
oralni ekonomové dokazuji, Ze na rozhodovani ptisobi i city a pfijemné i nepiijemné zku-

Senosti. Ze lidé posuzuji zazitky hlavné podle intenzity.

Rok 2002 byl pro behavioralni ekonomii rokem pielomovym, protoze Daniel Kah-
neman ziskal Nobelovou cenu za ekonomii. To pro behavioralni ekonomii znamenalo, ze

uZ ma své misto mezi ostatnimi védami.
4 .4 Soucasnost

I pies spoustu uspéchu je behaviordlni ekonomie stale jeSté na pocatku své cesty.
Nicméné obor je stale vice vyhledavan pro jeho vyznamnou propojenost s praxi. Mize
poskytnout mnoho vysvétleni naptiklad v oboru financi a také nabizi daleko piesnéjsi

predpovédi, nez klasické ekonomické teorie.

V Ceské republice neni téma behavioralni ekonomie roziteno tolik, jako naptiklad
v USA. I pfesto se vSak u nas par publikaci najde a n€které jsou dokonce psany ¢eskymi
autory. Zatim je jich stale poskrovnu, ale dle mého nazoru je to dano hlavné skutec¢nosti,
Z mého malého osobniho priizkumu jsem dokonce zjistila, Ze neni z mych ptatel a spolu-
zaki nikdo, kdo by o behavioralni ekonomii zaslechl, a alespoii zhruba védél, o co se

jedna. VétSina kvalifikacnich praci, které se daného tématu tykaji, pochazi z Vysoké
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skoly ekonomické v Praze (VSE) a ojedinéle se mu vénuji i na Masarykové univerzité
v Brn¢ (MU). To, Ze se u nas behavioralni ekonomie na béznych vysokych skolach témet
nevyucuje, je zcela pochopitelné. Jak uvadi i vétSina autord, ktefi se timto tématem zaby-
vaji, jedna se o disciplinu znacné narocnou a k jejimu studiu je tfeba mit i dostatecné
znalosti psychologie. Behavioralni ekonomie je také zalozena spiSe na provadéni riznych
experimentl a popisovani fungovani ekonomie v praxi. Dle mého nazoru je ceské skolstvi
vice postaveno na vyucovani teorie, tudiz se s nim tento obor ani pfili§ neslu¢uje. Samo-
ziejmée 1 v nasi zemi najdeme hrstku lidi, ktefi behavioralni ekonomii propadli a vénuji se
ji velmi intenzivné. Vétsina z nich se k ni ale nedopracovala u nas. PovétSinou na prvni

mySlenku této védy narazili pfi zahrani¢nich studiich.

Vysoka skola ekonomickd v Praze je ziejmé nejveétsi ,,zakladnou* behaviordlni eko-
nomie v Ceské republice. Jeji soucasti je i Laboratof experimentalni ekonomie (LEE),
ktera byla zalozena v srpnu roku 2009. V laboratofi se vénuji vyzkumim a experimentim
prave z oblasti experimentalni ekonomie, ale také behaviordlni ekonomie. Pod jeji zasti-
tou bylo uskute¢néno 1 n€kolik studentskych vyzkumi naptiklad pro vySe zminéné kva-

lifikaéni prace studenti VSE.
4.5 Behavioralni finance

Mimo behaviordlni ekonomie momentaln¢ zazivaji velky rozmach také behavio-

ralni finance.

wBehavioradlni finance jsou modernim a progresivnim smérem financni teorie, ktery
stoji v opozici vuci tradicni ekonomii a financni teorii. Na rozdil od tradicnich financi
behavioralni finance predpokladaji, Ze se investori a dalsi ucastnici financnich trhit ne-
chovaji vzdy zcela racionalné, resp. Ze se chovaji normalné. (...) Predstavitelé behavio-
ralnich financi studuji psychologické aspekty rozhodovani a jejich vliv na chovani inves-
toru a zaroven tvrdi, Ze psychologické aspekty rozhodovani primo zpiisobuji trzni neefek-
tivnost. Tvrdi, Ze psychologické aspekty rozhodovani zpiisobuji systematické odchylovani

financnich trhi od rovnovahy. (Havlicek, 2013)

Jak je tedy uvedeno, behavioralni finance se zabyvaji pfedev§im chovanim inves-
torl. Snazi se popisovat a vysvétlovat realitu. Na rozdil od tradi¢ni finan¢ni teorie, ktera
je smérem tzv. normativnim. To znamena, Ze se snazi fict, jak by dané procesy mély
fungovat, ale realitu popsat neumi. Je to dano tim, Ze tradi¢ni ekonomie se pohybuje v na-

prosto nerealnych predpokladech a podminkach. Naptiklad tradi¢ni teorie predpoklada,
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7e investor vstupuje na burzu s dokonalou znalosti vSech alternativ, rozumi nasledktim
svych rozhodnuti, a ze vSichni investofi maji stejné preference. Pocité s tim, ze se investor
nenechd ovlivnit svymi emocemi. Naopak teorie behaviordlnich financi prikladd velmi
velkou vahu zptisobu interpretace jednotlivych informaci. Jeji zastanci tvrdi, ze chovani
ovliviiuje spousta behavioralnich ptfedsudki. Tato teorie spiSe popisuje, pro¢ jednotlivé
trhy funguji pravée tak, jak funguji. Nesnazi se nastavit n¢jaka pravidla, jak by fungovat

mely. Poskytuje relevantni odpovédi na otazky kazdodenniho zivota a chovani na trzich.

Zakladem behaviordlnich financi je taktéz prospektova teorie. Piedstavitelé beha-
vioralnich financi popisuji mnoho vlastnosti, které jsou lidem ptirozené. Dnes je nazy-
vame ,,behavioralni predsudky*. Obecné se jedna napiiklad o to, ze lidé jsou prehnané
optimisti€ti tvorove, kteti véfi tomu, ze praveé oni budou t€mi nejlepSimi a nejuspesné;-
Simi. Dale zde také hraje svoji roli ,,averze k nejasnosti, ktera popisuje nediivéru v nové
informace a neznamému prostiedi. Témet kazdy Clovek také obvinuje ze svych neuspe-
chii vS§echno mozné, jen ne sebe. Dal§im takovym piedsudkem je ,,averze k litosti*. Ta
vysvétluje, pro€ investor neuzavira pozice se ztratou. Pisobi mu to totiz velkou bolest.
V neposledni fad€ i na investory, jako na kazdého ¢loveka, psobi efekt vlastnictvi. Je ale
prokazano, ze investor timto jevem neni ,,postizen tolik, jako bézny ¢lovek. To je dano
tim, Ze investofi maji mnohem vétsi trzni zkuSenosti a pfi prodeji aktiv si umi klast ty
spravné otazky. I na investora vsak tento efekt nékdy zaptlisobi a aktivum je obdafeno tou

»tajemnou pridanou hodnotou* vlastnictvi.
4.6 Jak drahé je vlastnictvi

Po strucném vysvétleni vSech souvisejicich pojma se mohu piesunout k hlavni pod-

stat¢ této prace a to je vliv vlastnictvi na hodnotu statku.

Jak bylo popsano v kapitole o majetnickém efektu, vlastnictvi velmi vyznamné
ovliviiuje hodnotu statku, kterou mu piisuzuje jeho vlastnik. O této hypotéze bylo na-
pséno jiz mnoho odbornych ¢lanki, a proto mohu zminit nepfeberné mnozstvi experi-

mentil, na kterych byl tento fakt dokazéan.

Naptiklad Dan Ariely ve své knize Jak drahé je zdarma, uvadi experiment se stu-
denty Dukeovy univerzity. Na univerzité se tradi¢né pofada velmi oblibeny basketbalovy
zapas, a protoze se na stadion nevejdou vSichni zajemci, maji na univerzit€ vypracovany
velice slozity systém pridélovani listkll. Zajemci musi podstupovat nepohodlné spani ve

stanech pred stadionem a po zaznéni signdlu se musi piijit ptihlasit o listek. Na zvIast
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nabité zapasy dostavaji ¢isla do loterie a podle téch se pak rozhodne, kdo listek dostane a
kdo ne. To znamena, ze i kdyz jste ve front€ na listek jako prvni, nemusi to nutné¢ zname-

nat, ze se na zapas dostanete.

Autor zkoumal, jakou cenu ma listek pro studenty, ktefi jsou témi Stastnymi a
vlastni ho a jakou hodnotu ma pro studenty, ktefi by sice na zapas chtéli jit, ale listek
nevlastni. V1iv majetnického efektu se projevuje i tady. Potenciondlni kupci listkl byli
ochotni za n&j zaplatit pramérné 175 $, ale ti, ktefi listek uz méli a mohli by ho prodat, se
ho odmitli vzdat za méné nez 2 400 $. Kdyby byli lidé naprosto racionalni a fungovaly
by klasické ekonomickeé teorie, nemohlo by se stat, Ze vznikne mezi cenou, kterou jsou
ochotni zaplatit kupci a cenou, za kterou jsou ochotni prodejci prodat, tak velka propast.

Listek by mél mit pro vSechny stejnou hodnotu.

Dan Ariely v této kapitole své knihy také uvadi, ze efekt nenastane vzdy. Napiiklad
pokud mame doma néco, ¢eho se chceme zbavit bud’ z ditvodu, Ze je to staré a rozbité,
nebo jsme to napiiklad dostali darem a nelibi se ndm to, urcit¢ nam nebude délat potize

se dané véci vzdat.

Nejedna se ale pouze o vlastnictvi jako takové, co ovlivituje lidsky tisudek o hod-
noté statku. Uplné stejné na néj také pisobi pouhy pocit, Ze jedinec dany statek vlastni.
Tady jde zejména o internetové aukce. Pokud jste v online aukci néjakou dobu na prvni
pricce (tedy mate nejvyssi ,,piihoz*), ziskate domnély pocit, Ze danou véc uz vlastnite.
Predstavite si, jak vam bude sluset nebo ladit do bytu a vytvoftite si,,virtualni vlastnictvi.
Pokud se jesté pfed koncem aukce najde nékdo, kdo vas ,,piehodi®, je velmi pravdépo-
dobné, Ze na vas zapusobi majetnicky efekt a odmitnete se daného zbozi vzdat. To Casto

vede k tomu, Ze budete piihazovat i nad sviij limit, jen abyste o danou véc ,,nepfislic.

Existenci ,,virtualniho* vlastnictvi prokazoval Dan Ariely spolu s Jamesem Hey-
manem a Yesimem Orhunem. Ve svém experimentu se zaméfili na to, jak délka aukce

ovlivni kone¢nou cenu produktu.

Dalsim ptikladem je zbozi ,,na zkousku®. I toto je trik prodejcii, ktefi v lidech chtéji
vyvolat pocit vlastnictvi, protoze dobte védi, Ze pokud ¢lovek néco vlastni, tézko se toho
vzdava. Typickym piikladem této taktiky jsou rizné Gty na online videoknihovnach,
bali¢ky na kabelovou televizi nebo zvyhodnéné bali¢ky mobilnich operatorti. Firma vam
naptiklad slibi, Ze prvni mésic budete za ucet online videoknihovny platit niz§i cenu a

poté se miizete rozhodnout, zda si predplatné budete kupovat i za plnou cenu, ¢i nikoliv.
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Ve firm¢ ale dobre védi, ze pokud si zvyknete, Zze mtizete koukat na filmy kdykoliv se
vam chce a bez reklam, uz se této prednosti nebudete chtit vzdat. A zcela jisté si vyssi

cenu dovedete sami pfed sebou obhajit.

Podobnym trikem je i 14denni lhita na vraceni zbozi. Tuto vyhodu vyuzije jen
velmi malo kupujicich a vétSinou slouzi opravdu spiSe tém, ktefi se napiiklad netrefi
s darkem nebo velikosti. Pokud si ale ¢loveék néco koupi s tim, Ze v ptipadé, ze se mu to
nebude naptiklad hodit do bytu, ma jesté 14 dni na to dané zbozi bez udani diivodu vratit,
povétsinou moznosti vraceni nevyuzije. Zapusobi na n¢j averze ke ztraté a odmitne se

nového zbozi vzdat, protoZe uz je jeho vlastnikem.
4.7 lkea efekt

Dalsi zajimavou strankou vlastnictvi je Ikea efekt. Cim vice prace a namahy vam
da ziskat n¢jaky statek, tim siln€j$i pouto si k nému vytvoftite, a tim vice ho nadhodnocu-

jete.

Ikea efekt se tento jev nazyva, protoze piesné na tomto efektu je postaven koncept
Svédské nabytkarské firmy IKEA. Nabytek této spolecnosti si totiz kazdy koupi jako ve-
liké puzzle. Krabici, jejiz obsah tvofi spousta malych Casti a nadvod na sestaveni. IKEA
dobte vi, ze mnohem vétsi hodnotu bude mit pro zakaznika zboZzi, na kterém se muze

podilet, miize ho tvofit. A potom se s nim muze pochlubit, protoZe je to jeho prace.

IKEA efekt se projevuje i v dnes tolik moderni personalizaci. Dan Ariely ve svém
dile Jak draha je intuice uvadi jako piiklad www.converse.com. Na tomto webu si kazdy
muze navrhnout své sportovni boty podle vlastniho vkusu. MliZe si vybrat rtizné materi-
aly, barvy 1 jiné ozdoby. Converse pak navrzenou botu vyrobi a posle. Tim, ze kazdy
¢lovék muze vyrobit sviij vlastni unikat, ve kterém nikoho ve mésté nepotka, je ochoten

zaplatit za néj vyssi cenu 1 piesto, ze za obycejné boty by tolik penéz zaplatit necht¢l.

I tady se klasicky ekonomicky model myli, protoze ptedpoklada, ze ¢lovek se chee
kazdé préci a ikolu vyhnout a stresuje ho. Ale nebere v potaz, Ze lidé jsou na svou praci
hrdi a tim jsou pro n¢ statky, se kterymi méli ndmahu daleko hodnotné;jsi, nez kdyby si

koupili naptiklad sestavenou Satni skiifi, na kterou by nemuseli ani séhnout.
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5. Metodika

V této kapitole mé prace se budu vénovat samotnému vyzkumu, ktery by mél pro-
kazat piisobeni majetnického efektu a efektu vlastnictvi. Nejdiive popisu, co vlastné budu
zkoumat a jakym zptisobem. Dale uptesnim, tvorbu svych dotazniki, které mi poslouzi

K vyzkumu.
5.1 Produkt

Ptiprava vyzkumu byla stézejnim bodem pfii psani této prace. Bylo dilezité si uve-
domit, jak chci dany vyzkum provést a nastudovat jiné vyzkumy, které se zabyvaji téma-
tem vlastnictvi. Jako ptedlohu jsem si zvolila zminény experiment Dana Arielyho, kterym
jsem se velmi inspirovala. Bylo nutné vymyslet produkt, na kterém bych mohla efekt
vlastnictvi dobfe pozorovat. Bylo mi také jasné, ze dany produkt musi nékteti lidé vlastnit
a jini ne, a zaroven jeho ziskani nemize byt tak jednoduché, jako pfijit do obchodu a
koupit si ho. Také jsem potiebovala produkt, jehoz cenova hladina neni zcela jasn¢ dana
jeho trhem, idealné produkt, jehoz trh viibec neexistuje. Kdyby totiz existoval jeho trh,
respondenti by se pti dotazu na cenu nejspise uchylovali k bézné cen€ a to by znehodno-
tilo vyzkum a nebylo by mozZné efekt vlastnictvi prokazat. Experiment jsem provedla kla-

sicky formou dotaznikového Setfeni.

Rozhodla jsem se, Ze pro miij vyzkum budou idealnim ,,produktem® kredity ziskané
za zkousky na vysoké skole. Aby byl vyzkum co mozna nejpiesnéjsi, rozhodla jsem se
ho zamétit pouze na Ekonomickou fakultu Jihoceské univerzity a také jen na konkrétni

dva pfedmeéty, Mikroekonomii I a Finan¢ni a pojistnou matematiku.
5.2 Tvorba dotazniku

Dotazniky jsem se snazila vytvofit tak, aby byly pro kazdého srozumitelné a zaro-
veil jejich vysledky pfesné interpretovaly cile vyzkumu. Jak je uvedeno vySe, dotazniky
jsem zalozila na cen¢ za kredity za Mikroekonomii I a Finan¢ni a pojistnou matematiku.
Oba piedméty jsou dle mého nazoru pomérné narocné a hodné studentli s nimi ma pro-
blém, nékteti je 1 opakuji. To bylo také hlavnim diivodem mé volby pravé téchto dvou.
Kdybych zvolila pfedméty s vyssi uspéSnosti, méla bych malo respondentu, ktefi kredity
nevlastni. Cilovou skupinou mych dotaznikl se stali studenti Ekonomické fakulty Jiho-

ceské univerzity.
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Mnou vybrané predméty jsou soucasti bakalafského studia, a tedy nebylo tieba klast
otazky ohledné veéku a vzdé€lani, protoze vek by byl ptiblizné stejny a vzdélani je mini-
malné stfedni s maturitou. Na roztfidéni respondentl jsem tedy vyuzila pouze otdzku na

pohlavi.

Na otazky ohledn¢ Mikroekonomie I. jsem se dotazovala studentli prvniho a dru-
hého ro¢niku studia. K pfedmétu Finan¢ni a pojistnd matematika mi poskytli své odpo-
védi studenti tettho roéniku bakalaiského studia oboru Ugetnictvi a finanéni fizeni pod-
niku. Tito studenti maji pfedmét bud’ jiz splnén, nebo ho nedokonc¢ili Gispé$né€ a v soucas-
nosti ho opakuji.
splnén. Od odpovédi na tuto otazku se dale odviji dalsi otazka. Pokud ma pfedmét
(FPMAT nebo MIE 1) Gspésné dokoncen, nasledujici otdzka zni: ,,Za kolik K¢ byste pro-
dal/a tyto kredity?“. Odpovéd’ jsem nijak neomezovala, pouze jsem jesté dodala, ze tim,
ze by respondent kredity prodal, by o né¢ samoziejmée ptiSel a predmét by musel absolvo-
vat znova. Pokud respondent dany prfedmét splnén nemél, dalSi otazka znéla: ,,Pokud
byste mé€l/a moznost kredity za tento ptredmét koupit, za kolik K¢ byste byl/a ocho-
ten/ochotna je koupit?*. Tuto odpovéd’ jsem taktéz nijak neomezila. Zaroven jsem dodala,
ze v pripadé jejich koupé by samoziejmé respondent kredity ziskal, a predmét uz nemusel

plnit sam.

Posledni otazkou, ktera je pouze dodatkova, a slouzi ke komplexnosti celého expe-
rimentu, byl dotaz na vyucujiciho predmétu MIE 1. Tato otdzka se tedy tykala pouze do-
tazniku ohledné¢ Mikroekonomie I., protoze u FPMAT je vyucujici vzdy stejny.

5.3 Sbér dat

Pii sbéru dat jsem obchazela studenty Ekonomické fakulty a ptala se jich na jednot-
livé otazky. Moje prvni otdzka vzdy znéla, jestli je osoba studentem fakulty a zda je stu-
dentem bakalatského studia. Pokud jsem narazila na ¢loveka z jiné fakulty ptipadné stu-
denta navazujiciho magisterského studia, podékovala jsem mu za ochotu a vysvétlila, Ze

bohuzel neni cilovou skupinou mych dotaznik.

Dalsi moje otazka vedla k ro¢niku studia. Podle této otazky jsem poznala, zda mam
pouzit dotaznik s Mikroekonomii nebo dotaznik s pfedmétem Financni a pojistna mate-
matika. V tomto ohledu jsem méla malé zjednoduseni, protoze studenti, kterych se tyka

Finan¢ni a pojistna matematika, jsou vSichni z oboru Ucetnictvi a finan¢ni fizeni podniku
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a potfebovala jsem tfeti ro¢nik, tedy mé spoluzaky. Studenti, kteti mi tedy odpovédéli, ze
jsou z prvniho nebo druhého ro¢niku bakalaiského studia na Ekonomické fakulté, dostali

vsichni otazku s predmétem Mikroekonomie 1.

Nasledujici otazky jsem pokladala podle vzoru, popsaném v predchozi Casti této

kapitoly.

Vzhledem k tomu, Ze zastoupeni muzského pohlavi na Ekonomické fakulté je ve
vyrazném oslabeni, projevuje se tento fakt velmi vyznamné i v mych dotaznicich. Pred-
mét Mikroekonomie I je povinny pro vSechny obory fakulty a tak je o néco jednodussi
najit respondenty muzského pohlavi. Ale obor Ugetnictvi a finanéni Fizeni podniku je
Z 90% tvoten zenami a tomu odpovidaji i vysledky mych dotaznikd. V kapitole o vysled-

cich bude zastoupeni obou pohlavi u obou dotaznikti zndzornéno graficky.
5.4 Uprava dat

Po nasbirani dat bylo nutné je pfed samotnym vyhodnocenim jesté upravit. Jelikoz
jsem se rozhodla, ze nebudu odpovédi nijak omezovat, n¢ktera ¢isla byla opravdu ex-
trémni. Nasli se 1 respondenti, ktefi by své kredity chtéli prodat naptiklad za 1 000 000

K¢&. Takovéto odpovéedi ale velmi vyrazné zkresluji vysledky.

w3

K upravé dat jsem vyuzila metodu ,trimmed mean*’. Tato metoda spociva ve vy-

nejvyssich dat.
5.5 Statistické vyhodnoceni dat

Nejprve jsem si prevedla data do programu Excel, ve kterém jsem zpracovavala i

grafy pro zndzornéni zastoupeni jednotlivych skupin subjektt.

Vysledky vyzkumu jsem zpracovavala v programu STATISTICA. Pivodné jsem
chtéla experiment vyhodnotit pomoci metody ANOVA, konkrétné ANOVOU hlavnich
efektd.

ANOVA

Nazev ANOVA pochazi z vyrazu ,,Analyza rozptylu“ (anglicky Analysis of Vari-
ence). Jednd se o statistickou metodu, jejiz pomoci lze ovéfit statistickou vyznamnost

vlivu jedné ndhodné veli¢iny na druhou.

3 Volné pielozeno do ¢eského jazyka tento vyraz znamend ,,ufiznuty primér
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Jednim z predpokladli metody ANOVA je homogenita rozptyli obou veli¢in. U
mého experimentu vSak nebyl tento predpoklad dodrzen, a proto jsem musela zvolit jinou

metodu vyhodnoceni dat.
Vybér metody

Ideélni volbou pro mtyj vyzkum jsou neparametrické testy. Neni zde nutné splnit
zadné predpoklady ohledn¢ rozptylu. Jejich moznou nevyhodou je to, Ze lze porovnavat
pouze dvé veli¢iny. Kdyz jsem tedy chtéla testovat vliv zkousejiciho, musela jsem udélat

test zvlast’ a poté ho znovu provést pro zjisténi vlivu vlastnictvi.

Konkrétn¢ jsem zvolila metodu porovnani dvou nezavislych vzorkil a vybrala jsem
Mann - Whitneytv U test. Zavislou proménnou je vzdy cena za prodej ¢i nakup kreditd a
nezavislou proménnou jsem volila postupné podle toho, co jsem zrovna potiebovala vy-

hodnotit (vliv pohlavi, vlastnictvi a zkousejiciho).

S pravdépodobnosti 95% jsem potiebovala zjistit, zda maji jednotlivé veli¢iny vliv
na cenu. Zbylych 5% je chyba testu, kterou oznacujeme o. Hypotézu zamitdm, pokud
p-hodnota (o) je mensi nez 0,05. Pokud je p-hodnota vyssi, hypotézu nemohu zamitnout.
U vysledka testl jsem tedy sledovala p-hodnotu a podle tohoto ¢isla jsem dospéla k za-

veéram, které jsou popsany v nasledujici kapitole ,,Vysledky Setieni®.
5.6 Postup v programu STATISTICA

Poté, co jsem piepsala data do programu Excel, jsem je upravila podle uvedeného po-
stupu. Data jsem prevedla do programu STATISTICA a v horni listé zvolila zalozku
Statistiky a nasledn¢ vybrala tlac¢itko Neparametrické statistiky. (viz. Obrazek 1)

Obrizek 1: Postup STATISTICA |
A G o s STATISTICA Cz = [PS1* - Mann-Whitneydv U Test (w/ opra

Domi orma't Data mining Grafy Nastro,

Up

@ Zakladni statistiky éA} Neparametrické statistiky L" Pokrocilé modely ~ :'-f Neuron. sité ; Diagramy

|34 Vicenasobna regrese [C : B Vicer./prazkumné v 5 PLS, F £ Multivariz

£33 ANOVA A\ Rozdéleni a simulace Nk Analyza sily testu  [1E] VEPAC £, Predictive
Zaklad Pokrocilé/Vicerozmeérne

Zdroj: vlastni zpracovani
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Po kliknuti na tlac¢itko Neparametrické statistiky naskoci nova tabulka s vybérem
modeld, které Ize pouzit. Zde jsem vybrala moznost Porovnani dvou nezavislych vzorka

(skupiny) dle Obrazku 2.

Obriazek 2: Postup STATISTICA I

Zad. wbér |

EI% 2u 2 tabulley (¥2/V2/Phi2, McMemar, Fisher exal Stomo

I}fl F| Pozorované vs. ofekdvané X2 —El TC—
ofnosgti *
ﬁ Korelace {Spean‘nan Kendallovo tau, gama}

% Porovnani vice nezavishych vzora (skupiny)
[E55] Porovnani dvou zévisljch vzorkd {proménné)
E { Porovnani wice zavishich vzoddd (prom&nné)

E%ém Cochraniv O test

||E}' Ctevii Data |

Eeaa-21

27l Poradové popisné statistiky (median, modus, ... )

Zdroj: vlastni zpracovani
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Kdyz mam vybrany model, ktery budu pouzivat, staci stisknout tlacitko OK. Na-

sledujici tabulka slouzi pro navoleni zavisl¢ a nezavislé proménné, kterou vybereme po-

moci tla¢itka Proménné. Potom uz je tieba zvolit pouze konkrétni test k vyhodnoceni

vysledki. Tento postup je nazna¢en pomoci Obrazku 3.

Obriazek 3: Postup STATISTICA I

e

dvou skupin: Tabulkal

i‘;ﬁ Porownani
_1_4.

e

Proménné

Cena

ovaci: Splneno

avisle:

7 ano sloupinu 2:

Wald-Wolfowitzliv test ]

B MW Utest |

’ Stomo ]

ne

|E Moinosti v|

lsmm F l [& !]

’ﬂ Folmogorow-Smimaoviy 2-wbénovy test ]

\
[ﬁ Mann-Whitneytv L test )]
PouZit korekci na spojtost
Krabicowy graf dle skupin ]

=
EE Kategoriz. histogramy dle skupin ]

CASES
Anal Sk, |

Poklepanim na
phishEns pol ko ke
wybrat kody ze
seznamu platnych
hodnot promenne,

p-hodnota pro
IVyTazneEni:
05

|
Ea

Zdroj: vlastni zpracovani
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6. Vysledky Setreni

6.1 Dotaznik 1

V dotazniku 1 respondenti odpovidali na otazky ohledné pfedmétu Mikroekonomie
I. Ptala jsem se jich, zda maji predmét splnén a za jakou cenu by prodali, ptipadné koupili,
kredity tohoto pfedmétu a také jsem se jich zeptala na jejich zkousejiciho z predmétu

Mikroekonomie I.
Dotazniku 1 se tedy tykaji vSechny tfi hypotézy zminéné v tvodu této prace;

H10: vlastnictvi nema vliv na hodnotu produktu
H20: hodnota neni ovlivnéna pohlavim subjektu

H30: hodnota neni ovlivnéna zkouSejicim

Na dotaznik 1 mi odpovédélo celkem 65 studenttt Ekonomické fakulty Jihoceské
univerzity. Pivodni poc¢et muzi byl 16 a Zen tedy 49. Jak jsem ale uvedla vyse, data jsem
musela upravit o extrémy a tim jsem pftisla o 7 odpovédi. Pocet muzii ve zkoumaném

vzorku je tedy 13 a Zen 45. Grafické znazornéni zastoupeni obou pohlavi ukazuje Graf 2.

Graf 2: Pohlavi (Dotaznik 1)

Pohlavi

® 7ena = muZ

Zdroj: vlastni zpracovani

Zastoupeni jednotlivych zkouSejicich je zobrazeno Grafem 3. Z pochopitelnych di-

vodu v praci neuvadim jejich jména a misto nich jsou pouze ¢isla. Nejvétsi pocet respon-
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dentli uvedl jako svého zkousejicitho osobu €. 1. Tato osoba zkousi témet 57% respon-
dentli. 17 respondentii uvedlo jako svého zkousejiciho osobu €. 2, 7 respondentti zkousi

osoba €. 3 a pouze jeden subjekt uvedl ¢tvrtého zkousejiciho.

Graf 3: Zkousejici (Dotaznik 1)

Zkousejici

ml =2 =3 w4
Zdroj: vlastni zpracovani

Posledni a nejzasadné€jsi otazkou mého dotazniku byla otazka na splnéni predmétu
Mikroekonomie 1. Od zkoumaného vzorku subjektti jsem v 36 ptipadech vyslechla odpo-

véd’ ano a ve 22 ptipadech ne. Grafické znazornéni mizeme vidét na Grafu 4.

Graf 4: Splnéno (Dotaznik 1)

Splnéno

® ano ne

Zdroj: vlastni zpracovani
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Vliv vlastnictvi

Z upraveného vzorku dat jsem ziskala vysledky Setfeni pomoci postupu uvedeného
v kapitole ,,Metodika“. Postupem se tedy uz nebudu vice zabyvat a popiSu rovnou vy-
sledky experimentu.

Jako zavislou proménnou jsem v tomto piipadé zvolila cenu a nezavisla proménna
je sloupec Spilnéno, ktery obsahuje odpovédi ,,ano a ,,ne (vSechna data ziskana vyzku-
mem jsou uvedena v piiloze). Abych mohla dokazat vliv vlastnictvi, potfebuji zamitnout

hypotézu H;0.

Abych mohla hypotézu zamitnout, musi byt hodnota p-hodnota mensi nez 0,05.
Z Obrazku 4 je jasné vidét, Ze p-hodnota je 0,000009. Vliv vlastnictvi je tedy statisticky

velmi vyznamny.

Obrazek 4: Vysledky - vlastnictvi (Dotaznik 1)

Mann-Whitneyiv U Test (w/ oprava na spojitost) (Tabulka)
Dle promén. Spineno
Oznatené testy jsou vyznamné na hladiné p < 05000

Sét poi. Sct por. ] i p-hodn.
Proménna ano ne
Cena 1339.00001 3720000 119,0000 4430953 0.000009

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro lepsi predstavu mizeme z Grafu 5 vycist, ze hodnota kredit pro vlastniky se
pohybuje zhruba od 4 000 K¢ do 15 000 K¢. Stiedni hodnotou je pak néco malo pod
10 000 K¢. Naproti tomu lidé, kteti kredity nevlastni, je ohodnocuji zhruba od ¢astky 500
K¢ do necelych 2 000 K¢. Stredni hodnotou je néco malo pres 1 000 K¢&. I tady tedy
muzeme pozorovat velmi markantni rozdil v ¢astkéch, 1 kdyz jsou vy€teny pouze odha-

dem.

U predmétu Mikroekonomie I. se tedy prokazalo mé o¢ekavani, ze budeme moci

pozorovat majetnicky efekt.
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Graf 5: Vysledky graf - vlastnictvi (Dotaznik 1)

Graf priméru z Cena seskupeny Spineno
Tabulkat 10w*53c

[ :lll

- Fll'lgll'ﬁér
Spineno T Primér£D 85 Int. spalehl.

Zdroj: vlastni zpracovani

Vliv pohlavi

Na rozdil od vlastnictvi, vliv pohlavi se nepodatilo pomoci Mann - Whitneyova U
testu prokazat a hypotézu H20 tedy nemohu zamitnout. Na Obrazku 5 jsou vidét presné
vysledky provedeného testu, kde zavislou proménnou byla opét cena a nezavislou tento-

krat pohlavi.

Obrazek 5: Vysledky - pohlavi (Dotaznik 1)

Mann-Whitneyiv U Test (w/ oprava na spojitost) (Tabulkat
Dle promén. Pohlavi
Dznagené testy jsou vyznamné na hladiné p <,05000

S&t pof. SEt pof. L £ p-hodn.
Proménna Zena muz
Cena 13275000 383,5000 29250000 0,000 1,000000

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro lepsi predstavu kolik jsou ochotni zaplatit nebo ptfijmout muzi a kolik Zeny jsem
opét vytvoftila graf téchto vysledkil (Graf 6). Je zde dobie vidét, Ze rast hodnoty zde neni

tak vyznamny, jako tomu bylo v pfipad¢ vlivu vlastnictvi. Témto vysledkim napovida i
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p-hodnota, ktera tentokrat vysla 1. I zde byl tedy mij prfedpoklad, Ze se vliv pohlavi ne-

projevi, spravny.

Graf 6: Vysledky graf - pohlavi (Dotaznik 1)

Graf priméru z Cena seskupeny Pohlavi
Tabulkaf 10w53c

20000

25000 | _

LN

BT
OO0 |

m—

Cena

500D

Zena muz — Prim&r

Pohlavi T Prim&r+0,95 Int. spolehl.

Zdroj: vlastni zpracovani

Vliv zkouSejiciho

Vysledky viditelné na Obrazku 6 jasné ukazuji, ze hypotézu H30 také zamitnout
nemohu a zkousSejici tedy zfejm¢ vliv na hodnotu kreditd nema. P-hodnota 0,4798 je po-
meérné vysoka, takze vliv je statisticky nevyznamny. Tento vysledek mé pomérné piekva-

pil, ale samoziejm¢ v radmci vyuky je urcité pro studenty pozitivni.

Obrazek 6: Vysledky - zkouSejici (Dotaznik 1)

Mann-Whitneyiv U Test (w/ oprava na spojitost) (Tabulkal)
Dle promén. Zkousejici
Oznagené testy jsou vwyznamné na hladiné p < 05000

SEt por. SEt pof. u Zz p-hodn.
Promé&nna skup. 1 skup. 2
Cena 39850001 8765000 2455000 -0.706550 0,479846

Zdroj: vlastni zpracovani
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V Grafu 7 lze vidét pfesné rozlozeni vysledkli hodnot pii zkoumani vlivu zkousSejiciho.

Graf 7: Vysledky graf - zkousejici (Dotaznik 1)

Graf primén z Cena seskupeny Zkoussjici
Tabulkst 10w*58c

)
14000 |
12000 |
- 00D |
5 ——
Q000 b
4000 |
2000 €1
2000 | _—
=i - i
z 3 4 -H.F'I'I;Imér
Zkousejici T Prumér+0,95 Int. spalehl.

Zdroj: vlastni zpracovani

6.2 Dotaznik 2

Pti Setieni téchto vysledkl jsem se zabyvala pouze vlivem vlastnictvi. Jak bylo uve-
deno na zacatku, vyucujici a zkousSejici pfedmétu Finan¢ni a pojistna matematika je stale

stejny a tak tedy nebylo tfeba ani tuto otazku pokladat.

Pted upravou dat jsem méla pro dotaznik 2 celkem 42 respondentii. Z toho 3 muzi
a 39 zen. Po uprave a vyfazeni extrémnich dat mi zbylo 38 respondentii. Pocet muzi se o
jednoho snizil, tedy ve findle jsou pouze dva a pocet Zen se snizil o tfi, tedy celkem na
36. Pravé z diivodu velmi nizkého poctu muzi jsem se rozhodla, ze vypustim zkoumani
vlivu pohlavi. Podle pfedchozich vysledkl z dotazniku 1 l1ze pfedpokladat, Ze ani tady by
se vliv pohlavi nijak vyrazné neprojevil. Hypotéza je tedy jen jedna a to H10 o vlivu

vlastnictvi na hodnotu kreditu.

Grafické znazornéni zastoupeni obou pohlavi Ize pozorovat z Grafu 8.
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Graf 8: Pohlavi (Dotaznik 2)

Pohlavi

® 7ena ® muz

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 9 zobrazuje zastoupeni vlastniki a ,,nevlastnikt kreditti z predmétu FPMAT.

Po upravé dat ma ,,ano* 50% subjektt a ,,ne* také 50%, coz je idedIni stav pro vyzkum.

Graf 9: Splnéno (Dotaznik 2)

Splnéno

® ano ne

Zdroj: vlastni zpracovani

P-hodnota pro dotaznik 2 vysla 0,000368, tedy o néco vyssi nez u dotazniku 1. To

je ztejme dano tim, Ze zde je pocet respondentli o néco nizsi. [ piesto vSak mohu hypotézu

32



H10 zamitnout a potvrdit tak statisticky velmi vyznamny vliv vlastnictvi na hodnotu kre-
diti. Podrobnéjsi vysledky Mann - Whitneyova U testu jsou znazornény v Obrazku 7 a
Grafu 10.

Obrazek 7: Vysledky - vlastnictvi (Dotaznik 2)

Mann-Whitneyiv U Test (w/ oprava na spojitost) (Tabulka)
Dle promén. Splneno
Oznacené testy jsou vyznamné na hladiné p <,05000

S¢t pof. SCt pof. ] Z p-hodn.
Proménna ano ne
Cena 493.000001 2480000 5800000 3561759 0,000368

Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 10: Vysledky graf - vlastnictvi (Dotaznik 2)

Graf préméru z Cena seskupeny Splnenc
Tabulks? 10v*38c

adiddd —

000

16000 |
14000 |
12000 |
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4000
2000 |

2000 F

4000

. F'rlglmér
Spineno T PrurnértD,85 Int. spolehl.

Zdroj: vlastni zpracovani
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Zaver

Ve své bakalaiské praci jsem se zabyvala relativné novym ekonomickym smérem
s behavioralni ekonomii bezprostiedné souvisi, a poté uz jsem rozebrala tuto védu samot-
nou. Vysvétlila jsem prospektovou teorii, jakozto zakladni kdmen behavioralni ekonomie
a také majetnicky efekt. Ten jsem zminila hlavné proto, Ze vysvétluje vliv vlastnictvi na

hodnotu statk.

V kapitole ,,Metodika* jsem popsala zpisob ziskani dat a vyhodnoceni svého ex-
perimentu. Vyzkum jsem provadéla na studentech Ekonomicke fakulty Jiho€eské univer-
zity a m¢l prokdzat, Ze vlastnictvi vyznamné ovlivituje cenu statku, ktery mu vlastnik
prisuzuje. Setfeni jsem zaloZila na myslence, Ze vlastnici kreditd si jich ceni vice, nez ti

studenti, ktefi je nevlastni.

Pted zacatkem experimentu jsem predpokladala, ze se projevi vliv vlastnictvi a také
vliv zkousSejiciho. Naopak jsem se domnivala, Ze vliv pohlavi se na hodnoté neprojevi.
Sesbirana data jsem vyhodnotila v programu STATISTICA a v ném zpracovala i grafy
vysledkti. Grafy zastoupeni jednotlivych skupin subjektt jsem vytvotila pomoci pro-
gramu Excel. Celkem se mi podafilo sesbirat 104 dotaznikd, ale néktera data jsem musela

vyftadit, protoze jejich vysledky byly extrémni a zkreslovaly by vysledky vyzkumu.

Po zjisténi vysledkl Setieni jsem se s potéSenim piesvédcCila o spravnosti svych
piedpokladl a tedy, ze vliv vlastnictvi je velmi vyrazny a naopak vliv pohlavi se témét
neprojevil. Co mé ale opravdu prekvapilo je fakt, Ze zkousejici na hodnotu vliv také nema.
Ze zkuSenosti mé 1 mych spoluzakt vim, ze u nékterych zkousejicich je zkouska naroc-
néjsi nez u jinych. Kvili tomu jsem pravé ocekavala rozdil v tom, jak si budou studenti
cenit svych kreditii. V tomto ohledu se mé predpoklady zmylily. MoZna je to tim, Ze
kazdy student mé zkuSenosti jen s jednim ze zkousSejicich a nema tedy moZnost srovnéni.

To se ale mohu pouze domnivat a skute¢ny diivod mize byt nékde jinde.

Zavérem své prace bych ji jesté rada zhodnotila a také vyzdvihla jeji ptinos. Mys-
lim, Ze experiment se vydatil presné tak, jak jsem si pfedstavovala. Podafilo se mi nasbirat
dostate¢né mnozstvi dat a vysledky opravdu prokazaly to, co pro mne dosud bylo jen
teorii. Mohlo by se zdat zbyte¢né délat podobné vyzkumy, jelikoZ behavioralni ekonomie
u nds je rozsifend opravdu jen velice malo. Ja ale vétfim, Ze to nebude zas tak dlouho trvat

a zacne se na ni vice sousttedit i Ceska véda. Je to smér velice perspektivni. Ma mnohem
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presngjsi a déle trvajici predikce a v dnesni dob¢, kdy se soustiedime hlavné na to, jak
uspésné prodat co nejvice zbozi, se véda ktera se zabyva ekonomii a zarovei i lidskou
psychikou a rozhodovanim opravdu hodi vice nez dost. Behaviordlni ekonomie zkouma
i rizné ,figle“ jak prodat zbozi a sluzby. Jednim piikladem za vSechny je jiz zminény
prodej na zkousku. Zarovei ji mohou pouzit a mohou se z ni poucit i za¢inajici investofi,

pokud se budou chtit vyhnout zakladnim a velmi ¢asto opakovanym omylim.

Behavioralni ekonomie je tedy dle mého ndzoru védou blizké budoucnosti a ja jsem
moc rada, Ze jsem se s ni diky této praci mohla trochu seznamit uz ted’. Myslim, Ze by se
tato myslenka o nesmyslnosti nékterych klasickych teorii méla $itit dal a mélo by se dal
pracovat na tom, jak Iépe popsat skutecnost. Ja doufam, ze tato prace nebyla posledni,

kterou jsem tomuto tématu vénovala, protoze mé opravdu velmi zaujalo.
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SHRNUTI

Behavioralni ekonomie je spojeni mezi ekonomii a psychologii. Specidln¢ zkouma
lidskou iracionalitu. Jedno z témat behavioralni ekonomie je vlastnictvi. Zabyva se vzta-

hem mezi vlastnictvim a cenou.

Prvni ¢ast mé bakalaiské prace popisuje teorii behavioralni ekonomie. Predstavuje
Ctenafi historii, soucasnost a diilezité osobnosti v této oblasti. Poté se zabyva osobami,
které ptispély jejich védomostmi o spojeni mezi psychologii a ekonomii.

rowr

Druhé ¢ast popisuje experiment, ktery byl vytvofen pro potvrzeni teoretickych zna-
losti. Experiment zkouma4, jak velky vliv mé vlastnictvi na cenu (pro spotiebitele). Stu-
denti Ekonomické fakulty JihoCeské univerzity odpovidali na dotazniky a vysledky ex-

perimentu jsou vysvétleny v posledni ¢ésti prace.

Kli¢ova slova: behavioralni ekonomie, vlastnictvi, vliv
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SUMMARY

Behavioural economics is a connection between economics and psychology. Espe-
cially, it examines human irrationality. One of the topics of behavioural economics is an

ownership. It deals with a relationship between the ownership and the price.

The first part of the thesis describes the theory of behavioural economics. It intro-
duces history, present and the important personalities of this field to the reader. Further it
deals with the persons that contributed with their knowledge about the connection of psy-

chology and economics.

The second part describes an experiment which is done to verify the theoretical
knowledge. The experiment examines how influential the ownership is towards the price
(for a consumer). The students of the Faculty of Economics in our University answer the
questionnaire and the results of the experiment are explained at the end of the thesis.

Keywords: behavioural economics, ownership, influence

37



Seznam pouzité literatury:

HOLMAN, Robert. Ekonomie. 5. vyd. V Praze: C.H. Beck, c2011, xxii, 696 s. Beckovy
ekonomické ucebnice. ISBN 978-80-7400-006-5.

SVABENSKA, Pavla. Behaviordlni veiejnd ekonomie: moznosti a limity. Brno, 2012.

Bakalaiska prace. Masarykova univerzita. Vedouci prace doc. Mgr. Jiti Spalek, Ph.D.

HOUDEK, Petr: Preference, uzitek a dosahovani $tésti (ptistup behavioralni ekonomie),
LEE,VSE, 2010

KAHNEMAN, Daniel. Mysieni, rychlé a pomalé: proc nas selsky rozum casto vede ke
ztratovym rozhodnutim. Vyd. 1. Brno: Jan Melvil, 2012, 542 s. Pod povrchem. ISBN
978-80-87270-42-4.

BALAZ, Vladimir. Riziko a neistota: iivod do behaviordlnej ekonémie a financii. 1.
vyd. Bratislava: Veda, 2009, 451 s. ISBN 9788022410823

HAVLICEK, David a Michal STUPAVSKY. Investor 21. stoleti: jak ovlddnout viastni
emoce a uvazovat o zajisténi na stari. Vyd. 1. Praha: Plot, 2013, 236 s. ISBN 978-80-
7428-191-4.

ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc¢ chytri lidé prijimaji spatna rozhodnuti : ira-
cionalni faktory v ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 212 s. ISBN 978-80-
7252-239-2.

ARIELY, Dan. Jak draha je intuice: proc¢ nas selsky rozum casto vede ke ztratovym roz-

hodnutim. Vyd. 1. Praha: Prah, 2011, 255 s. ISBN 978-80-7252-327-6.

38



Seznam obrazkU

Obrazek 1: Postup STATISTICA L ... 23
Obrazek 2: Postup STATISTICA IL..........ccoiiiiii e 24
Obrazek 3: Postup STATISTICA IIL ..o 25
Obrazek 4: Vysledky - vlastnictvi (Dotaznik 1).............ccccccooiiiiiiiiiii, 28
Obrazek 5: Vysledky - pohlavi (Dotaznik 1) .............coooiiiiiiic, 29
Obriazek 6: VysledKky - zkousSejici (Dotaznik 1) ............cocoveiiiiiiiiiie, 30

Obrazek 7: Vysledky - vlastnictvi (Dotaznik 2)...............cccccooiiiiiiiee, 33



Seznam grafl

Graf 1: Graf prospektove teorie ...............oocovviiiiiiiiii 12
Graf 2: Pohlavi (Dotaznik 1) ...........cooooiiiiiiiiiiiiiii e 26
Graf 3: ZkouSejici (Dotaznik 1) ..........cccooiiiiiiiiiiiiiii e 27
Graf 4: SpInéno (Dotaznik 1) ..........coccooiiiiiiiiiiii e 27
Graf 5: Vysledky graf - vlastnictvi (Dotaznik 1) ...............ccoooiiiiii 29
Graf 6: Vysledky graf - pohlavi (Dotaznik 1)..............coooiiiiiiic 30
Graf 7: Vysledky graf — zkouSejici (Dotaznik 1) ............ccccoooiiiiiiiiie, 31
Graf 8: Pohlavi (Dotaznik 2) ............coooiiiiiiiiiiiiiiie e 32
Graf 9: SpInéno (Dotaznik 2) ...........occoiiiiiiiiiiiii e 32

Graf 10: Vysledky graf - vlastnictvi (Dotaznik 2) ...............ccooiiiiie, 33


file:///G:/škola/Moje%20BP/Klasická%20ekonomie.docx%23_Toc415750764
file:///G:/škola/Moje%20BP/Klasická%20ekonomie.docx%23_Toc415750769
file:///G:/škola/Moje%20BP/Klasická%20ekonomie.docx%23_Toc415750770

Seznam pfriloh

Ptiloha 1: Data (Dotaznik 1)
Ptiloha 2: Data (Dotaznik 2)



Priloha 1

Cislo Pohlavi Splnéno Cena Zkousejici
1 zena ano 5000 2
2 zena ne 2 000 1
3 zena ne 500 2
4 zena ano 2 000 1
5 zena ne 1 000 1
6 zena ano 500 3
7 zena ano 30 000 1
8 zena ano 20 000 1
9 muz ano 4 000 1
10 zena ano 20 000 3
11 muz ano 500 3
12 muz ano 1500 1
13 zena ne 1 3
14 zena ano 10 000 2
15 muz ano 10 000 1
16 zena ano 10 000 1
17 zena ne 100 2
18 zena ne 100 1
19 muz ano 5000 1

20 zena ano 20 000 3
21 muz ano 6 000 1
22 zena ne 500 000 1
23 zena ano 2 000 2
24 zena ne 500 1
25 muz ano 10 000 1
26 zena ano 1 000 000 2
27 zena ano 5000 3
28 zena ano 5000 1
29 zena ne 2 000 4
30 zena ano 3000 2
31 zena ano 1000 2
32 zena ne 10 4
33 zena ne 1000 1
34 muz ne 150 1
35 zena ano 5000 2
36 muz ano 2 500 1
37 zena ano 10 000 1
38 muz ne 850 2
39 zena ne 2 000 1
40 zena ano 3000 2




41 zena ano 500 2
42 muz ano 500 000 1
43 muz ne 500 1
44 zena ano 15 000 1
45 zena ano 752 2
46 zena ne 2000 1
47 zena ne 2000 1
48 zena ano 2 000 3
49 zena ano 5000 1
50 zena ne 5000 1
51 zena ne 3000 1
52 zena ne 500 1
53 muz ano 1 2
54 zena ne 150 1
55 zena ano 1500 2
56 muz ne 500 2
57 zena ano 10 000 2
58 muz ne 10 1
59 muz ano 90 000 1
60 zena ano 1500 2
61 zena ne 500 1
62 zena ne 2 000 2
63 zena ano 30 000 2
64 zena ano 1 000 3
65 zena ne 100 1




Priloha 2

Cislo Pohlavi Splnéno Cena
1 zena ne 2500
2 zena ano 1 000
3 zena ano 2000
4 zena ano 1500
5 zena ano 1
6 zena ano 1 000 000
7 muz ne 1
8 zena ano 500
9 zena ne 5000
10 zena ano 6 000
11 zena ano 7 000
12 zena ne 700
13 zena ano 10 000
14 zena ano 5000
15 zena ano 10 000
16 zena ne 200
17 zena ano 2 000
18 zena ano 500
19 zena ano 2500
20 zena ne 500
21 zena ano 2000
22 zena ne 500
23 zena ne 200
24 zena ano 1 000 000
25 zena ne 200
26 zena ano 5000
27 zena ne 1000
28 zena ne 500
29 zena ano 10 000
30 zena ne 2 000
31 zena ano 5000
32 zena ano 100 000
33 zena ne 1 000
34 zena ne 400
35 zena ne 100
36 zena ne 500
37 zena ne 1 000
38 muz ne 10
39 zZena ne 1000
40 muz ano 200
41 zZena ano 1500
42 zZena ne 500




