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Behavioralni a institucionalni  aspekty jednani
ekonomickych subjektu

Abstrakt

Bakalatska prace se vénuje problematice behavioralni a institucionalni ekonomie
a zkoumad jejich odliSnosti od tradicniho ekonomického paradigmatu. Pro zodpovézeni
hlavni otdzky prace — jaké jsou hlavni behavioralni a institucionalni faktory, které ovliviiuji
chovani ekonomickych subjekti — byla poskytnuta silna teoretickd zakladna zabyvajici se
touto problematikou. Z ¢etnych citovanych zdroju bylo ukazano, Ze je nejen rozdil v chapani
ekonomickych procesit mezi neoklasickou a behavioradlni a instituciondlni ekonomii
pomémé znacny, ale rovnéz byly uvedeny hlavni dogmaty posledné jmenovanych
ekonomickych smérd, jako jsou omezena racionalita, kognitivni zkresleni, zavislost na
institucich a jejich dynamicky charakter atd. Nasledn¢ byla na zéklad¢ ziskanych
teoretickych vychodisek provedena studie, dotaznikové Setfeni, jejiz cilem bylo zjistit, do
jaké miry se agenti v soucasné dob€ rozhoduji v souladu s doktrinami behavioralni
a institucionalni ekonomie a které faktory nejcastéji ovliviiuji jejich rozhodovani.
Po ziskani a analyze odpovédi respondentti se potvrdily predpovédi vySe zminénych
ekonomickych sméri: naprostou vétSinu neustale ovliviiuji behavioralni a institucionalni
faktory, jako jsou status quo, stadovy efekt, myopie, efekt vlastnictvi, nadmérny optimismus,
nedostatek sebekontroly a dalsi. Navic, v souvislosti s pozorovanim odchylek od racionality,
byly poskytovany i rady, z nichz n¢které byly inspirovany praci na stejnou problematiku.
Tyto rady se zamé&fuji na zplisoby boje proti nezddoucim efektim a obecné na zlepSeni

kvality Zivota.

Kli¢ova slova: behaviordlni ekonomie, bias, heuristika, institucionalni ekonomie, instituce,

optimalizace, preference, racionalni chovani, rozhodovani, uzitek.



Behavioral and institutional aspects of conduct of

economic subjects

Abstract

The bachelor thesis focuses on behavioural and institutional economics and explores
their differences from the traditional economic paradigm. To answer the main question of
the thesis - what are the main behavioural and institutional factors that influence the
behaviour of economic agents - a strong theoretical base dealing with this issue has been
provided. From the numerous sources cited, it was shown that not only is the difference in
the understanding of economic processes between neoclassical and behavioural and
institutional economics quite significant, but also the main dogmas of the latter economic
schools of thought, such as bounded rationality, cognitive bias, dependence on institutions
and their dynamic nature, etc., were presented. Subsequently, based on the theoretical
background obtained, a study, a questionnaire survey, was conducted to find out to what
extent agents currently make decisions in accordance with the doctrines of behavioural and
institutional economics and which factors most often influence their decisions. After
obtaining and analysing the answers of the respondents, the predictions of the
aforementioned economic schools of thought were confirmed: the vast majority are
constantly influenced by behavioural and institutional factors such as status quo, herding
effect, myopia, endowment effect, excessive optimism, lack of self-control and others. In
addition, in the context of observing deviations from rationality, advice was also provided,
some of which was inspired by work on the same issue. This advice focuses on ways to

combat undesirable effects and generally improve quality of life.

Keywords: behavioral economics, bias, heuristics, institutional economics, institutions,

optimization, preferences, rational behavior, decision making, utility.
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1 Uvod

To, co odlisuje ¢lovéka od vSech ostatnich tvorl, je jeho unikatni rozum. Tato
vyjimec¢na schopnost v§ak ne vzdy sméiuje k dosazeni predem stanovenych cilti a ptiznivych
vysledki. Casto je Elovék piirodné vybaven emocemi, obavami a &eli nesnesitelnému pocitu
nejistoty, coz ho uvrha do neustalého napéti mezi vlastnim vnitinim svétem a vnéjsim vlivem
spole¢nosti.

Spolec¢nost neni pouze prostiedim, ve kterém ¢loveék existuje, ale také silou, kterd na
n¢j pusobi. Vytvaii normy, pravidla a instituce, jez formuji lidské chovani a ovliviiuji
rozhodovani. Clovék se tak nachazi v dualité — konfrontaci se sebou samym, s vlastnimi
omezenimi, emocemi a piedsudky, a soucasné v interakci se slozitym socidlnim prostiedim.

Ekonomické sféra lidského zivota neni vyjimkou. S postupem Casu se rozvinulo
pochopeni zavislosti jednotlivce na ekonomickych vztazich. Védomi jiz neuréovalo byti,
nybrz naopak. V dobé, kdy jiZ nebylo moZné piehlizet anomalie naruSujici pozici
racionélniho paradigmatu, vznikly dva vyznamné sméry: instituciondlni ekonomicka skola
a behavioralni ekonomie. Prvni zminény smér zkouma vztahy a pficiny vlivu instituci na
ekonomicky zivot subjektd, od soukromych rozhodnuti az po stitni regulaci.
Druhy, behaviordlni ekonomie, pfinasi experimentalni piistup k pochopeni ekonomického
chovani, odmitajici predpoklady klasické ekonomie a zamétujici se na anomalie a odchylky
Vv lidském rozhodovéani.

Stejn¢ jako v kazdé jiné veédecké discipliné se snazi tyto sméry zpracovat urCité

aspekty lidského Zivota, které pomohou Iépe jej pochopit a ptispét k jeho zkvalitnéni.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Hlavnim cilem bakalai'ské prace je identifikovat behavioralni a institucionalni faktory,
které ptisobi na jednani ekonomickych subjektti. Jednim z dil¢ich cill je zjistit, jak cilena
behavioralni a institucionalni opatieni organti vetejné moci ovlivituji jednani ekonomickych
subjekti. Dalsim dil¢im cilem prace je ovéfit, zda ekonomické subjekty pii svém
rozhodovéani postupuji podle zavérti behaviordlni a instituciondlni nebo neoklasické

ekonomie.

2.2 Metodika

7o~

Teoretickd Cast prace je zpracovana na zakladé studia odborné literatury a dalSich
dostupnych ceskych a zahranicnich zdrojii zabyvajicich se behaviordlni a institucionalni
ekonomii. Na zacatku je struén€ rozebrana nova klasicka ekonomie, jeji principy
a mechanismy. Pozd¢ji je pozornost vénovana institucionalni a nové institucionalni skole.
Na samém konci teoretického ramce je pojednano o behavioralni Skole a jejich principech.
Jsou vysvétleny zakladni principy behavioralni a institucionalni ekonomie a jejich odlisnosti
od neoklasického ptistupu. Je proveden popis kognitivnich zkresleni, heuristik a dalSich
faktort ovliviiujicich rozhodovani.

V praktické ¢asti je proveden vyzkum, dotaznikové Setfeni, ktery je zaméfen na
zkoumani behaviordlnich a instituciondlnich faktor pii rozhodovani ekonomickych
subjektl. Dotaznik, ktery byl vytvotfen na platformé Google Forms, se sklada z 27 otazek
a jeho cilem je 1) zjistit osobni charakteristiky dotazovanych a 2) identifikovat behavioralni
a institucionalni faktory, které ovliviiuji chovani agentl. Konkrétn€ jsou zkoumany
behavioralni faktory pii ndkupech, usporach a investicich. Kromé toho je provedeno
srovnani neoklasického a behavioralniho pfistupu pfi rozhodovani ekonomickych agentt.
Z velké Casti se jedna o srovnani teorie ofekavaného uzitku a prospektové teorie. Kromeé
toho se v n¢kterych ¢astech porovnévaji rizné socialni a kulturné odlisné skupiny. Nasledne

je provedena analyza ziskanych dat. Zavér prace shrnuje jeji vysledky.
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3 Teoreticka vychodiska

Pro lepsi pochopeni problematiky behavioralni a instituciondlni ekonomie je nezbytné
nahlédnout do vyvoje ekonomického mysleni od neoklasické Skoly az po behavioralni

pristupy, coz bude hlavnim zaméienim a cilem teoretické ¢asti dané prace.

3.1 Neoklasicka ekonomie

V poloving 19. stoleti doSlo k mimofadné vyznamné udalosti, ktera byla pozdé&ji
nazvana marginalistickou revoluci (Holman, 2017). William Jevons a Karl Menger nezavisle
na sob¢ vydali sva dila, v nichZ ptedstavili teorii mezni uziteénosti, ktera se stala zakladem
dodnes nejznaméjsi ekonomické Skoly — neoklasické ekonomie. Revolu¢ni myslenky
zastinily hlavni ekonomickou $kolu t¢ doby — klasickou politickou ekonomii, jejiz hlavnim
predstavitelem byl a stale je Adam Smith.

Podle Holmana (2017) klasicti ekonomové klali diraz na nabidkovou stranu trhu,
zejména na teorii nakladl. Naopak marginalisté se zaméiuji na zkoumani poptavkové strany
trhu a véti, ze trh vzdy sméfuje k rovnovaze, nezavisle na okolnostech. Jejich pozornost se
presouva od otazek tykajicich se ekonomického rustu, jako je populaéni rist a akumulace
kapitalu, k otazkdm alokace omezenych zdroji. Neoklasikové povazuji feSeni tohoto
problému za primarni ukol ekonomické discipliny.

Dale Holman (2017) pokracuje, Ze neoklasikové vidi kli¢ovou roli nikoliv
ve spolecenskych tfidach (vlastnici ptidy, kapitalisté, délnici), ale v oby¢ejném spotiebiteli.
Jeho preference se stavaji primarni hybnou silou ekonomiky, a spottebitel se tak stava hlavni
postavou neoklasické ekonomie. Marginalisté chapou preference spotiebitele v kontextu
stability za jinak stejnych podminek.

Nakonec, marginalisticka Skola pfinasi revoluci v metodologii zkoumani, pfijimajic
mezni veli¢iny jako mezni ndklady, mezni uZitek a mezni piijem. Tato novéa perspektiva

nasmérovava ekonomickou védu k matematizaci (Holman, 2017).

3.1.1 T¥i zakladni pilife neoklasické ekonomie

Podle Beckera (1976) stoji neoklasickd ekonomie na tfech kliCovych pilifich:
maximalizace, rovnovaha a stabilni preference.
Maximalizace znamena, Ze jednotlivec nebo instituce usiluji o co nejvétsi prospéch

nebo uzitek za urcitych podminek, jako jsou omezeni Casu, financi nebo jiné faktory.
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Jak uvadi Specian (2015), tato snaha mize byt vedena jak jednotlivcem (spotiebitelem), tak
institucemi (firmou, vladou, domacnosti). V tomto Kkontextu neni zaméfovano na
psychologicky aspekt rozhodovani, ale spise na abstraktni jednotku, ktera se snazi dosdhnout
optimalnich vysledkti, aniz jsou vnimany detaily vnitiniho procesu. Abstraktni spotiebitel
maximalizuje uzitek, coz je prazdny formalni pojem, Skatulka, ktera se da naplnit ¢imkoli,
at’ politickym bojem ¢i maximalizaci rozpoctu.

Specian (2015) dale vysvétluje, e rovnovahu, nebo ekvilibrium, 1ze obecné chapat
jako stabilni situaci, k niz systém smeétuje a ktera bude trvat, pokud nedojde k externimu
rusivému vlivu. To lze ilustrovat na ptikladu Nashovy rovnovahy v klasickém dilematu
véziu, kde strategie hledana hraci je prospésna nezavisle na rozhodnuti druhého hrace.
Rovnovazny stav mlze byt také pozorovan na trhu, at’ uz se jedna o trh s hmotnymi statky
nebo abstraktni stinovy trh, kde lidé rozhoduji o otazkach jako pocet déti nebo vstupu do
manzelstvi.

Posledni  Beckerovo (1976) pojeti stabilnich preferenci je jednim
z nejdiskutovanéjsich aspektli ekonomického piistupu. Ekonomové se snazi vysvétlit lidské
chovani prostiednictvim preferenci, které mohou byt Sir§iho nebo uzsiho kontextu. Tedy,
kdyz ¢loveék voli zelena jablka misto Cervenych za stejnych podminek (ceteris paribus), fika
se, ze preferuje zelend jablka. Tento ptistup piredpoklada, Ze preference mohou byt relativné

stabilni, ale mohou se ménit v zavislosti na riznych situacich.

3.1.2 Homo economicus

Specian (2015) vysvétluje, Ze model homo economicus, zavedeny Johnem Stuartem
Millem, je zamyslen jako univerzalni pfedstava racionalniho rozhodovatele, ktery neni
vazan konkrétnimi historickymi nebo institucionalnimi okolnostmi. Homo economicus
pfedstavuje abstraktni koncept jedince, z n¢hoZ byly odstranény individudlni vlastnosti,
zivotni kontext, historie a kulturni podminky. Tento abstraktni subjekt neni obyvatelem
specifické zemé, nema vybudované vztahy ¢i idealy. Homo economicus jedna racionalné,
vzdy se snazi maximalizovat vysledny zisk a rozhoduje s ohledem na ekonomické disledky

svych akci.

3.1.3 Teorie oéekavaného uzitku

Podle Balaze (2009) je teorie oc¢ekavaného uzitku klicovym konceptem v oblasti

mikroekonomie, ktery zkouma, jak jednotlivci vyhodnocuji a voli mezi riznymi moZnostmi
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v situacich nejistoty, jako je napiiklad ucast v hrach ¢i loteriich. Von Neumann
a Morgenstern do této oblasti pfinesli inovativni pohled, zamétujici se na vysledky her
a pravdépodobnosti jejich vyskytu.

Balaz (2009) dale pokracuje, ze axiomy teorie ocekavaného uzitku jsou zakladnimi
principy, které detailn¢ popisuji, jak by jednotlivci méli rozhodovat za podminek nejistoty.
Tyto axiomy zahrnuji kompletnost, tranzitivitu, kontinuitu, monotdénnost a substituci.
Jsou koncipovany tak, aby odrazely racionalni chovani jednotlivch pfi hodnoceni a vybéru
mezi riznymi moznostmi. Tato teorie predpoklada, ze jednotlivei by pfi svych rozhodnutich
méli vychazet z logickych axiomid. Vzhledem k tomu, ze teorie ocekdvaného uzitku
predpoklada linearni vztah mezi ziskem a ztratou a linedrni zavislost rozhodovacich vah,

agent by mél konat sva rozhodnuti na zdkladé techniky o¢ekavaného uzitku.

3.2 Institucionalni ekonomie

Jak uvadi Holman (2017), zaméfeni na roli instituci v ekonomickém procesu zac¢ina
v americké spole¢nosti objevovat od 90. let 19. stoleti. Tato tendence piedstavuje kritickou
odezvu na témét Gplné opomijeni role instituci v rdmci neoklasické ekonomie. Centralnim
bodem této odezvy jsou dvé kli¢ové myslenky: instituce hraji nezastupitelnou roli pii
formovani ekonomického chovani jednotlivcl a instituce se neustale vyvijeji v pribehu
déjin.

Holman (2017) pokracuje, ze institucionalni ekonomie odmita neoklasickou vizi,
ktera je zaloZena na ptedpokladu raciondlniho ekonomického jednani. Tato kritika navrhuje
opustit souc¢asny pristup a nahradit jej modelem, ktery bere v uvahu, Ze chovani jednotlivce
a jeho ekonomické rozhodovani jsou pevné zakotfenény ve spoleCenském a kulturnim
kontextu. Podle této perspektivy je cloveék spoleCenskym tvorem, a jeho rozhodovani je

ovlivnéno mnoha spolecenskymi a kulturnimi faktory.

3.2.1 Okolnosti vzniku

Podle Holmana (2017) se institucionalismus zacal prosazovat v oblasti
ekonomického mysleni v 90. letech 19. stoleti a prosel rychlym rozvojem az do druhé
sveétove valky. Tento smér se zejména v USA rozvinul jako reakce na razantni strukturalni
a instituciondlni zmény, jez probihaly v té dob€, a na technologicky pokrok. Vyvoj
institucionalismu byl pevné spojen s vzestupem velkych americkych korporaci a masovym

vyuzivanim modernich primyslovych technologii. Aplikace novych technologii zna¢né
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zvysila produktivitu prace a vytvofila podminky pro zvySeni ekonomického blahobytu
ve spoleCnosti. Nicméné stavajici institucionalni rdmec Casto branil efektivnimu vyuzivani
tohoto potencialu a vedl k plytvani vzacnymi zdroji. Americti institucionalisté zduraznuji,
7e instituce maji kliCovy vliv na efektivnost ekonomiky a na trh, ktery je také vniman jako
spoleCenska instituce.

Holman (2017) vysvétluje, Ze institucionalni ekonomie reagovala na neschopnost
neoklasické ekonomie vysvétlit kvalitativni zmény v ekonomickém vyvoji, nebot’
marginalistickd ekonomie vychéazela ze statického pojeti rovnovahy a piehlizela
institucionalni uspotfadani, v némz ekonomicky vyvoj probihd. Institucionalisté se zamé&iuji
na feSeni praktickych problémi a, na rozdil od neoklasiktl, inklinuji k normativnimu pojeti
ekonomie. Sami vSak odmitaji rozliSovani mezi pozitivnim a normativnim pojetim

ekonomické védy.

3.2.2 Kiritika neoklasické ekonomie

Déle Holman (2017) zdaraziuje, Ze institucionalisté¢ nikdy explicitné nekritizovali
marginalisty za teoretické nebo logické nedostatky ve svém uceni. Misto toho poukazovali
na omezeni marginalistického pfistupu, protoze marginalist¢ nedbali na vliv socidlné
psychologickych, politickych a kulturnich faktorti a opomijeli roli instituci ve vyvoji
ekonomiky. TaktéZ odmitali nadmérnou matematizaci, kterd by podle nich mohla branit
pochopeni komplexnosti socidlnich jevl. To plati zejména v kontextu jejich odmitnuti
statické povahy neoklasické ekonomie.

Podle Holmana (2017) hlavni kritika institucionalisti je vSak zaméfena na model
homo economicus. Pro né je nepiedstavitelné studovat ekonomické procesy pomoci ¢loveka,
ktery je odtrzen od realného svéta a umistén do ,,laboratotfe*. Individuum zbavené jakéhokoli
kulturniho a socidlniho kontextu pfestavd byt relevantnim nastrojem pro ekonomicky
vyzkum. Toto vyplyva z nového pojeti trhu, kde trh neni vniman pouze jako nastroj pro
alokaci omezenych zdroji, ale spiSe jako spoleCenska instituce, jejiz efektivnost zcela zavisi

na soucasném uspoiadani instituci.

3.2.3 Instituce a jejich funkce

Podle Voigta (2008) vznik instituci 1ze vysvétlit hlavné snahou lidi o sniZeni nebo

eliminaci nejistoty. Zékladni funkci instituci je tak minimalizovat nejistotu, prodluZzovat
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casovy horizont aktérti, podnécovat k specializaci a v kone¢ném duasledku zvySovat Groven
blahobytu.
I kdyZ neexistuje jednoznac¢né definice instituci v soucasné dob¢, existuji alespon
dva ptistupy k jejich vymezeni:
1. Instituce jako vysledek hry;
2. Instituce jako pravidlo hry.

Mimo jiné se rozliSuji dvé slozky, z nichZ se instituce vytvaieji: slozka pravidlova
a slozka sank¢ni (Voigt, 2008).

LHnstituce lze pak definovat jako obecné znamda pravidla, s jejichz pomoci jsou
usporadany opakujici se interakce a jez jsou vybavena donucovacim mechanismem, ktery

V pripadé poruseni pravidel vede k sankci, ¢i k hrozbé sankce® (Voigt, 2008, s. 22).

3.2.4 Vézinovo dilema a teorie her

Podle Voigta (2008) instituce jsou cCasto pfirovnavany k teorii her, zejména
v kontextu véznova dilematu. Hlavnim cilem institucionalni ekonomie je uspesné tesit toto
dilema, tj. nalézt odpovédi na otazku, jak motivovat aktéry k usili o stav spoluprace. Lze
tedy konstatovat, ze jednim z klicovych hospodarsko-politickych ukoll institucionalni
ekonomie je navrhovat instituce, které proméni situaci spliujici podminky véznova dilematu

v hru, kde je pro oba aktéry racionalné dodrzovat své zavazky, a tim podnitit stav vzajemné

spoluprace.

3.2.5 Charakteristika instituci

Voigt (2008) uvadi, Zze mimo vyse zminénych odlisnosti Ize instituce dale roz¢lenit
podle dalSich parametrti. Instituce mohou existovat ve dvou zcela odlisSnych formach:
formou piikazii, které nafizuji konkrétni jednani a definuji oblast povolenych aktivit,
a formou zékazl, které zakazuji specificka jednani a v pfipad€ poruSeni je sankcionuji.

Dale se instituce rozlisuji podle typu svého vzniku: instituce mohou byt prosazovany
do spolecenského védomi bud’ prostfednictvim statu, tzv. externi instituce, které mohou
napodobovat zakony atd., anebo bez zdsahy statu, tzv. interni instituce, které napodobuji

zvyky, eticka pravidla, konvence (viz tabulka 1).
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Tabulka 1 Typy internich a externich instituci

ostatnich aktéru

Pravidlo Zpusob dohledu a Kategorie instituce Priklad
prosazeni
Konvence Sebeprosazeni Interni, typ 1 Mluvnicka pravidla
jazyka
Etické pravidlo Imperativni Interni, typ 2 Desatero ptikazani,
sebekontrola kategoricky imperativ
Zvyk Spontanni dohled Interni, typ 3 Spolecenské formy

styku

Formalni soukroma

pravidla

Planovity dohled

ostatnich aktéru

Interni, typ 4

Samovoln¢€ vytvorené

hospodaiské pravo

Pravidla pozitivniho

prava

Organizovany statni
dohled

Externi

Soukromé (obéanskeé)

a trestni pravo

Zdroj: Kiwit a Voigt, 1995

Toto rozdéleni predstavuje zakladni hranici mezi statem a spolecnosti, a jejich harmonie

je velmi dulezita pro uspésné fungovani spolecnosti jako celku (Voigt, 2008).

3.2.6 Vztahy mezi internimi a externimi institucemi

Vzhledem k existenci dvou typi instituci podle jejich vzniku je nezbytné zajistit

harmonickou koexistenci, nebot’ naruSeni této vazby mize vést k vaznym konfliktim

a potencialnimu upadku ekonomiky.

Jak uvadi Voigt (2008), podle vzajemnych vztaht 1ze identifikovat ¢tyfi mozné varianty

jejich koexistence:

1. Externi a interni instituce se mohou vyznafovat neutrdlnim vztahem, pokud se

orientuji na vzajemné nepropojené oblasti lidského jednani;

2. Externi a interni instituce mohou byt komplementarni, pokud lidské chovani omezuji

obsahové podobnym nebo stejnym zplisobem a na dodrZzovani pravidel dohlizi jak

stat, tak 1 soukromé subjekty;

3. Externi a interni instituce mohou byt v substitu¢nim vztahu, pokud lidské chovani

omezuji obsahové podobnym nebo stejnym zplisobem, ovSem na dodrzovani

pravidel dohliZi bud’ stat, nebo soukromé subjekty;

4. Externi a interni instituce mohou byt konecné ve vztahu konfliktu, pokud je

respektovani interni instituce nutn€ spojeno s provinénim vici externi instituci ¢i

naopak.




3.2.7 Omezena racionalita

Herbert Simon (1955) vnesl do oblasti ekonomie koncept omezené racionality, ktery
podkopava tradi¢ni predpoklad dokonalé racionality. Tento pfedpoklad prohlasuje, ze lidé
maji schopnost shromazd’'ovat a analyzovat veskeré relevantni informace a rozhodovat se
v souladu s témito informacemi za u¢elem maximalizace svého uzitku. Simon namisto toho
predstavil koncept uspokojivého jednani, kde jednotlivci hledaji rozhodnuti, které je
,dostateén¢ dobré“ nebo uspokojivé, aniz by podstupovali uplné vyhodnoceni vsech
moznosti. Timto zptisobem se snazi minimalizovat ndrocnost rozhodovaciho procesu.

Simon (1955) =zdaraznil, Zze vzhledem k omezenym casovym a zdrojovym
moznostem nemohou lidé vzdy vyuZivat vSechny dostupné informace a nejsou schopni
neustale analyzovat vSechny moznosti. Jeho koncept omezené racionality klade dlraz na to,
ze lidské rozhodovéni je ovlivnéno kognitivnimi omezenimi, pouzivanim heuristik,
nedostatkem ¢asu a omezenymi zdroji.

Simonovy mySlenky pfispély k novému chapani lidského rozhodovéani a chovani
modely lidského chovani, které zohlednuji skute¢na omezeni, se kterymi se 1idé v procesu

rozhodovéani potykaji.

3.2.8 Okazala spotieba

Hlavnim ptedstavitelem amerického institucionalismu je Thorstein B. Veblen.
Proslavil se svymi knihami, v nichZ kritizoval materialistick4 kritéria Gspéchu a americkou
»kulturu penéz”. Zduraznoval, Ze lidska existence by neméla byt piimo zavisla na pené¢znich
ptijmech, a kritizoval, Ze penize a bohatstvi se staly méfitkem §tésti, podle n€hoz se hodnoti
veskeré lidské aktivity. Veblen upozoriioval na to, ze namisto tvirci lidské prace se v idedlu
americké spole¢nosti stala okdzald spotfeba. Vyznavani téchto zvracenych hodnot a jejich
vtéleni do spoleCenskych instituci (zvyk(i a norem chovani) vede podle Veblena
k hromadnému mrhéni tvotivou lidskou praci a ekonomickymi zdroji viibec (Holman, 2017,
s. 326).

Holman (2017) déle uvadi, ze plytvani zdroji je umocnéno tzv. ,,demonstrativni
spotifebou* - spotiebou, jejiz cilem neni tak zcela uspokojit readlné potteby jedince, ale spise
prezentovat jeho spoleCenské postaveni v jeho socidlni skupin€. Tato skutecnost tvoii zadklad

tzv. Veblenova efektu, ktery spociva v tom, ze pokles ceny (luxusniho) statku mize vést
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ke sniZeni poptavky urcité skupiny lidi po ném, protoze s poklesem ceny statek ztraci

schopnost ,,demonstrovat status této socialni skupiny.

3.2.9 Teorie podnikani

Podle Holmana (2017) Veblen dale rozviji svou doktrinu ve své knize , Teorie
podnikani®, kde predklada myslenku rozdéleni vyroby na vyrobu pro uziti a vyrobu pro zisk.
Toto rozdéleni je kliCovym prvkem celého jeho uceni, protoze Veblen vidi v ném hlavni
rivalitu: vyroba pro uziti spojena s tvotivou lidskou praci, snahou fesit praktické problémy
a piijimajici formu instituce, kterou Veblen nazval ,,industrie, soutézi s vyrobou pro zisk,
ktera sleduje pouze dosazeni co nejvétsiho penézniho zisku a je oznacovana jako ,,business*.

Holman (2017) pokracuje v tom, ze v kapitalistické spolecnosti je podle Veblena
business dominujici silou, kterd ovliviiuje priimysl a né€kdy brani rozvoji produktivnich sil.
To miize byt vyjadieno vytvarenim monopold, které omezuji vyrobu na uroven, kde se
maximalizuje zisk. Podle Veblena toto tisili o maximalizaci zisku maze vést k hospodarskym
cyklim, oddéleni vlastnictvi a fizeni ve velkych korporacich, a dokonce k valecnym
konfliktim.

Veblen vidél vyvoj spolecnosti v technologickém pokroku. Podle néj je pravé
technologicky pokrok hlavnim zdrojem konfliktu zajmi mezi kapitalistou a inzenyrem.
Zatimco inZenyfi se snazi neustdle zdokonalovat spolecnost, kapitalisté maji zajem pouze
o shromazd’ovéni kapitadlu. Vzhledem k tomu, Ze rozvoj spolenosti miize obcCas otfést
ekonomickym postavenim jednotlivell a nepifinést dostatecny zisk, vznika konflikt mezi
finan¢nimi zajmy a technologickym pokrokem. Technologicky pokrok probiha nezavisle na
businessu. Veblen ocekaval, Ze technologicky pokrok povede postupné k takovym
instituciondlnim zménam, které vyvolaji bud’ stav chronické deprese, nebo koncentraci
zdroji v rukou velkych monopolid. Oboji bude znamenat mrhani zdroji v dasledku
nevyuzivani ekonomického potencidlu. To dale vyhroti konflikt mezi industrii a businessem
(Holman, 2017, s. 327).

3.2.10 Institucionalni reformy

Podle Holmana (2017) druhym vyznamnym predstavitelem amerického
institucionalismu byl John R. Commons. Na rozdil od Veblena se Commons zaméfil na
pravni aspekt instituci. Commons nebyl pesimista jako Veblen, spise pozitivn¢ nahlizel na

spolecnost a vétil, Ze nedostatky v systému lze opravit prostfednictvim promysSlenych
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institucionalnich reforem. Podle Veblena mohou nékteré instituce pusobit iraciondlné
a zavadét jednotlivee nespravnym smérem, zatimco Commons tvrdil, Ze instituce slouzi
k vytvareni zadouci stability spolec¢nosti.

Holman (2017) dale pokracuje, ze Commons ulohu statu vidél piedevSim
v koordinaci protichiidnych ekonomickych z4jmt. Commons tvrdil, ze trh sdm neni schopen
fesit konflikty riznych stran v modernim svété, a zde pfichazi do hry stat, ktery mize
spravedlivé poskytovat pomoc obéma stranam. V komplexnich primyslovych spole¢nostech
vznikaji neustale rizné konflikty, které lze spravedlivé vyfeSit pouze prostfednictvim
statnich intervenci.

Commons (Holman, 2017) zdtraznoval, ze v lidskych interakcich vznikaji vzajemné
vztahy zavislosti, které mohou oscilovat mezi spolupraci a konfliktem. Kritizoval
neoklasickou ekonomii za to, ze zaméfovala svou pozornost jen na sménné transakce, které
podle n¢j tvoii pouze ¢ast komplexnich ekonomickych interakci, a neni to ani ta
nejvyznamnéjsi ¢ast. Podle Commonse sehravaji manazerské transakce kli¢ovou roli pfi
vykonavani ptikazii mezi nadfizenymi a podiizenymi ve firmé€, a nasledné rozdélovaci
transakce, kdy dochazi k rozdéleni nakladi a vynost mezi subjekty (napi. rozdéleni
daniového zatizeni ve stat€). VSechny tyto transakce jsou podminény specifickymi
institucionalnimi ramcovymi podminkami, které jim propljcuji vyznam. Commons
zduraznoval dilezitost zkoumani té€chto instituciondlnich a prévnich aspekti pro plné

pochopeni ekonomického systému.

3.3 Nova institucionalni ekonomie

Nova institucionalni ekonomie se zformovala v Sedesatych letech 20. stoleti, kdy
néktefi stoupenci neoklasické skoly zacali uznavat klicovy vyznam ekonomickych instituci
pro cely ekonomicky systém (Holman, 2017). Pfestoze zlstali vérni zakladim
marginalistické ekonomie, nova institucionalni Skola pfinasi dilezity pohled na instituce
jako doplnujici aspekt k neoklasické ekonomii. Klicovymi pojmy této Skoly jsou vlastnicka

préava a transak¢éni naklady, a proto je nékdy nazyvana i ekonomii transakénich nakladu.

3.3.1 Okolnosti vzniku

Podle Holmana (2017) vznikla nova institucionalni ekonomie jako odpovéd na
nedostatky neoklasické ekonomie pii zkoumdani role instituci v ekonomickém déni.

Neoklasickd Skola Casto opomijela vyznam instituci, coz vyvolavalo otazky o jejich
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skute¢ném vlivu na ekonomiku. Neoinstitucionalisté kritizovali neoklasicky piistup za jeho
staticky charakter, jelikoz pojimal ekonomiku jako ustalené prostiedi, v némz byly instituce
povazovany za neménné. AvSak instituce nejsou statické, méni se v Case v souladu
s politickymi, vlastnickymi a technologickymi zménami, které ovliviiuji chovani
ekonomickych aktéri. Nova instituciondlni ekonomie zdaraziiuje dulezitost téchto
proménlivych faktori a jejich dopad na ekonomické procesy.

Holman (2017) déle uvadi, ze i kdyz neoinstitucionalismus vychéazi z neoklasické
tradice, proSel nevyhnutelnymi zménami. Odmita piedpoklady dokonalé informovanosti
a neomezené racionality. Hlavni postava této Skoly, R. H. Coase, jiz nebere v ttvahu model
homo economicus, nybrz zkouma ¢lovéka smluvnich vztaht, ktery, i kdyz se jedna ucelove,
disponuje omezenou racionalitou.

»I kdyz zachovdva tradicni neoklasicky model racionalni volby clovéka
ekonomického, nova institucionalni ekonomie jej modifikuje tim, Ze sem zavadi informace,
transakcni ndaklady a vlastnicka prava, ktera interpretuje jako omezeni pro chovani

ekonomickych subjektii** (Holman, 2017, s. 336).

3.3.2 Transaké¢ni naklady

Ustiednim pojmem nové institucionalni ekonomie jsou transakéni néklady. Transakéni
naklady zavedl do ekonomie Ronald Coase. Definoval je jako néklady vyuZiti trhu: jedna se
o naklady, které vznikaji, kdyZ ekonomické subjekty sménuji vlastnickd prava a vynucuji si
vlastnicka prava (Holman, 2017, s. 337).

R.C.O. Matthewse (1986) rozd¢luje transakéni naklady do nasledujicich kategorii:

1. Ex ante — ndklady na shromazd’ovani informaci, jednani souvisejici s podpisem

smlouvy a dal8i naklady vzniklé pted pfijetim smlouvy;
2. EXpost —naklady na sledovani nebo dosaZeni plnéni zavazkl vzniklych po uzavieni
dohody.
Vsechny tyto aktivity maji svou informacni stranku, a proto jsou transak¢ni naklady
v mnoha aspektech spojeny s procesem ziskavani informaci.
Podle Voigta (2008) jsou transakéni ndklady v redlném svété vyrazné kvili
nedokonalosti informaci (v pfipadé dokonalych informaci by transakéni néklady
neexistovaly). Jejich vySe je vSak zcela zéavisla na institucich. Pfili§ vysoké transakcni

naklady mohou mit dokonce prohibitivni povahu: ¢im vyssi jsou transakcni naklady, tim
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plnéni smluv, mize snizit transakéni naklady a pozitivné ovlivnit celou ekonomiku.
Holman (2017) rovnéz zduraziuje, Ze technologicky pokrok hraje klicovou roli

v dynamice transak¢nich nakladi. S neustalym vyvojem a zdokonalovanim technologii se

méni i struktura instituci a tim i struktura vlastnickych prav. Cim dokanalej$i je tato

A4

prispiva k ekonomickému ristu.

3.3.3 Coasiiv teorém

V roce 1937 publikoval Ronald Coase ¢lanek nazvany ,,The Nature of the Firm®,
ktery se stal zdkladem moderni teorie firmy a ma vyznamny dopad na primyslovou
organizaci a ekonomii. Coasellv teorém, prezentovany v tomto ¢lanku, pfinasi novy pohled
na externality, coz jsou naklady nebo piinosy trznich transakci, které se neodrazeji v cenach,
tj. bez kompenzace prostfednictvim trhu. Externality vznikaji v dasledku vyroby nebo
spotieby statkli a mohou byt negativni (napf. znecisténi zivotniho prosttedi) nebo pozitivni
(napf. obnova historické budovy).

Podle Voigta (2008) byl prikopnikem tohoto konceptu ekonom Arthur Pigou
z cambridgeské skoly, ktery zdlraznoval, Ze externality vedou k neefektivni alokaci zdrojt
a jsou ptipadem selhani trhu. Pigou navrhoval regulaci téchto externalit pomoci tzv.
»Pigouovych dani“, kde producenti negativnich externalit by platili dan a producenti
pozitivnich externalit by byli subvencovani.

Voigt (2008) vsak uvadi, Zze Coase piisel s revolu¢nim navrhem. Coase tvrdil, ze
pareto-optimalniho vysledku 1ze dosahnout bez statnich zasahi skrze soukroma
vyjednavani. Coasetiv teorém naznacuje, Ze jednotlivei mohou efektivné fesit externality bez
ohledu na plivodni rozdéleni vlastnickych prav, pokud jsou transakéni néklady nizké.
To ukazuje, Ze externality nevznikaji v dasledku selhani trhu, nybrz v disledku vysokych
transak¢nich naklada (Holman, 2017, s. 340).

Holman (2017) uvadi, ze od té doby jsou ekonomové, kteti se zabyvaji externalitami,
rozdelovani do dvou tabort - ,,pigoudnci® a ,,coaseancti®. Prvni preferuji statni intervence
(dan¢ nebo subvence) k regulaci externalit, zatimco druzi navrhuji feSeni snizovanim
transak¢nich nakladt prostiednictvim jasné definovanych vlastnickych prav: jsou-li dobie
vymezena a dobfe chranéna, budou transakéni naklady nizké, coz bude vést k efektivnéjsimu

stavu ekonomiky.
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Coaseliv teorém zdtiraznil, Ze na trhu nejsou obchodovany pouze statky, ale také

vlastnickd prava, coz podtrhuje, ze ekonomické efektivnost zdvisi na pravnim systému.

3.3.4 Proc firmy existuji?

V ¢lanku ,,The Nature of the Firm™ se Ronald Coase (1937) zamétuje na otazku
existence firem a klade si otazku, pro¢ vlastné firmy vznikaji. Ve firmach jsou ekonomické
zdroje vynaty z piimého ptisobeni trhu a jejich uzivani je fizeno administrativnim zptisobem.
Ronald Coase na tuto otazku odpovida tak, ze kdyby se vS§echny produk¢ni faktory navzajem
kombinovaly pouze prostfednictvim smény na trhu, mnoho lidi by se takové myslenky
jednoduse vzdalo, protoZze by museli uzavirat obrovské mnozstvi smluv (Holman, 2017,

s. 339).

3.3.5 Firma jako tym

Jak zduraznuje Voigt (2008), Armen Alchian a Harold Demsetz ptinesli revolu¢ni
pohled na firmu ve své kli€ové praci z roku 1972, kde ji popsali jako ,,smluvni vztah®.
Timto zpisobem posunuli teorii firmy od predstavy o vyrobni funkci smérem
k organizac¢ni struktufe. Alchian a Demsetz piedpokladaji, ze vlastnici faktorti nebo zdroju
spoji své sily, protoze spolecné vystupy jsou vyssi nez soucet individudlnich vystupd. Firmu
proto popisuji jako tym.

Nicméné takové tymy Celi systematickému problému: kdyzZ spolupracuji, je obtizné
méfit pfinos jednotlivych ¢lend k celkovému vystupu. ,,7yvto problémy s mérenim maji pro
vSechny cleny tymu problematicky diisledek: kazdy jednotlivy ¢len tymu md motivaci sniZit
své individualni usili smérujici k dosazeni spolecného cile a doufat, ze vsichni ostatni
clenové tymu budou pracovat ze vsech sil*“ (Voigt, 2008, s. 67).

Alchian a Demsetz (1972) vidi feSeni v tom, Ze ¢lenové tymu povéti jednu osobu
koordinaci svych aktivit. Tato osoba ziska zvlastni prava, ktera ji umoznuji nejen dohlizet
na ¢innost ostatnich, ale také pfijimat nové Cleny a propoustét staré. Jako odménu za svou
koordina¢ni roli (podnikéani) ziskava pravo pfivlastnit si zbytkovy pfijem (zisk) z ¢innosti
tymu. Protoze vyssi zisk firmy je pro ni spojen s vétSim uzitkem, ma motivaci co nejlépe

koordinovat aktivity ¢lent tymu.
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3.3.6 Teorie pana a spravce

Vyznamna teorie neoinstitucionalismu se objevila v roce 1976 v praci Michaela
Jensena a Williama Mecklinga, kterd se pozd¢ji stala znama jako teorie pana a spravce
(principal-agent theory). Na rozdil od predchozich teorii se netykad pouze firem, ale Ize ji
pozorovat jak v ekonomice, tak i v politice. Jadro této teorie spociva v asymetrickém
rozdéleni informaci mezi smluvnimi partnery. Pan povéti spravee provedenim urcitych
ukolii. Pfitom vznika problém, ze jednéani spravce nelze dokonale (bez nédkladli) kontrolovat,
nebo ze spravce jedna v situacich, které jsou tak komplexni, Ze je nemozné jednoznacné
zhodnotit jeho jednani, pokud jde o dany cil. Spravce ma tak k dispozici Siroky manévrovaci
prostor, kterého mize vyuzit k maximalizaci nejen panova uzitku, ale 1 svého vlastniho.
Problémem je, Ze se jejich zajmy ne vzdy piekryvaji, a tak jednani spravce mize mit
negativni dopady na firmu. Hlavni z4jem teorie pana a spravce je tedy upfen na optimalni
uspotadani smlouvy za piedpokladu asymetrické informace (Voigt, 2008, s. 69).

Néklady, jez jsou vysledkem tohoto problému, se nazyvaji také ndklady agentury.
Jsou to vSechny néaklady, které musi pan vynalozit, aby omezil spravcovo chovani zamétené
na vlastni uzitek (\Voigt, 2008, s. 70).

Voigt (2008) pokracuje, Zze podle predpokladii panuje mezi panem a spravcem
asymetricka informace. Kvili odvraceni vysokych mémych nakladi vyuzivad pan urcité
zastupné ukazatele, aby ziskal pfedstavu o moZnych agentech a jejich vykonnosti ¢i
vykonech. JelikoZ mezi veli¢inou, kterd pana skutecné zajima, a timto zastupnym
ukazatelem, jehoz si vyhlédne kviili niz§Sim nakladiim na jeho zjisténi, neexistuje dokonala
shoda, mize dochazet ke specifickym problémtim, jez jsou v literatufe oznacovany pojmy
»moralni hazard* a ,,negativni obraceny vybér®.

1. Problém péna a spravce snegativnim vybérem nastdvd, kdyZ pan miZze
odpovidajicim zplisobem zhodnotit vhodnost jednani spravce, nikoli vSak jeho
kvalitu. Tento problém vznikd pfed samotnym uzavienim smlouvy. Vzhledem
k obtizné a nédkladné moznosti métit vhodnost spravce pomoci konkrétnich ukolt se
pan Casto uchyluje k jednodusS$im metoddm, jako je napi. hodnoceni na zakladé
vysokoskolského titulu. Casto se pii této volbé upiednostiiuji lidé s lep§imi

znamkami. AvSak tato jednoduchd metoda nezarucuje, ze konkrétni jedinec bude

vvvvvv

2008).
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2. Problém moralniho hazardu nastava, zna-li pan vykonnost zaméstnavaného spravcee,
uspéch jeho jednani vSak nezélezi jen na spravci samém, ale i na jinych faktorech,
jez spravce nemiize ovlivnit. Na rozdil od negativniho vybéru se s nim pani setkavaji
jiz po uzavieni smlouvy. Situace, kterym podniky celi, jsou Casto velmi slozité,
a proto je obtizné urcit, zda jsou negativni vysledky zplisobeny spravci nebo zavisi
na jinych faktorech. Spravci jsou si toho dobfe védomi a v pifipadé chyby maji
tendenci se ospravedlnovat, coz muze vést k vytvaieni bludného kruhu (Voigt, 2008).

Avsak toto miize mit i politické dasledky. Bruno Frey (1997) tvrdi, ze vyrazna vzajemna

nedivéra mezi panem a spravcem, vychazejici z predpokladu, ze druha strana jedna sobecky,
mize vést k vytésiiovani motivace. Frey tim mini, Ze rozSifeni statni kontroly mtze vést

k oslabeni ochoty dobrovolné pfispivat k zajisténi kolektivnich statki, jako naptiklad ochoty

dobrovolné¢ platit dané¢.

3.3.7 Proc je potieba stat?

Stat hraje kli¢ovou roli pfi zajiStovani kolektivnich statkd, protoZze problém cernych
pasazéru se objevuje 1 na Urovni statu. ,,Stdt je schopen zajistit kolektivni statky, jelikoz ma
pravomoc donucovat (tj. napr. zdarnovat) obcéany* (Voigt, 2008, s. 82). Na oplatku politici
ziskavaji privilegia, ktera mohou zneuzivat. Pokud jsou vybaveni zvlastnimi kompetencemi
(naptiklad monopolem moci), existuje vzdy nebezpecdi jejich zneuziti.

Jak podotyka Voigt (2008), v trzni ekonomice ma stit mimo jiné¢ za ukol chranit
soukromd vlastnicka prava a jejich dobrovolny pifevod. Efektivni ochrana téchto prav
vyzaduje silny stat. AvSak moc potiebna k ochrané vlastnickych prav mize také vést k jejich
zanedbani, protoZe stat miize zneuzivat své pravomoci. Vznika tak dilema silného statu: na
jedné strané€ je zapotiebi silny stat pro fungujici trzni hospodafstvi, na druhé strané miize
silny stat rozvoji trzniho hospodaistvi prekazet. Kdyby zastupci statu mohli garantovat
respektovani soukromych vlastnickych prav v budoucnosti, mohlo by to pfinést vyhody
vSem stranam: soukromi aktéfi by mohli byt ochotnéjsi investovat, coZ by podporovalo
ekonomicky rist. Stat by mohl byt financovan snadnéji (tj. S niz§imi uroky). Za jinak
stejnych podminek by tato situace mohla vést i k vyssimu vybéru dani, a tedy k vétsimu
manévrovacimu prostoru pro stat. Aby ob¢ané méli jistotu, Ze jejich prava nebudou porusena
a sliby statu budou dodrzeny, vytvaii stat mechanismy sebekontroly, které ho omezuji

Vv piipadé, Ze politici chtéji zneuzit sva postaveni.
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3.4 Behavioralni ekonomie

Behavioralni ekonomie spojuje ekonomii s psychologii a zkouma, jak lidské mysleni,
emoce a socialni faktory ovliviiuji ekonomické rozhodnuti jednotlivct a instituci. Na rozdil
od tradi¢ni ekonomie, kterad analyzuje dusledky lidského jednani za pfedpokladu racionality,
behavioralni ekonomie se soustfedi na systematické odchylky v lidském rozhodovani
a zkouma jejich vliv na chovani v kontextu omezené racionality. Psychologie v tomto
kontextu plisobi pfinejlepsim jako ancilla economiae, sluzka ekonomie. Jeji role je Cisté
instrumentalni — nejde o psychologicky realismus piedpokladii, ale o zlepSeni predikci

(Specian, 2015, s. 289).
3.4.1 Okolnosti vzniku a charakteristika

Myslenky behavioralni ekonomie nejsou zcela nové: vraceji se k pocatklim
ekonomie. Adam Smith, povaZzovany za zakladatele ekonomie diky své praci ,,Bohatstvi
Narodu“ z roku 1776, napsal také méné znamou knihu ,,Teorie mravnich citd®, vydanou
v roce 1759. V této knize analyzoval psychologické a moralni principy lidského jednani.

Jak uvadi Balaz (2009), behavioralni ekonomie vznikla diky pokroku
v mikroekonomii a psychologii. Jeji vznik byl charakterizovan diirazem na vysledky
ekonomickych experimenti. Prvni anomalie odporujici racionalnimu chovani, jak ho
predpokladala standardni teorie, byly pozorovany jiz v 18. stoleti, ale povazovaly se za
ojedin€lé a mély byt vysvétleny standardnimi teoriemi. Behaviordlni anomalie vSak zacaly
nartiistat, a standardni teorie nestacila adekvatné vysvétlit jejich vyskyt.

Behavioralni ekonomie byla pfedstavena jako nova disciplina §irSi védecké komunity
v ¢lanku Tverskyho a Kahnemana v Casopise ,,Science” v roce 1974. Od té doby bylo
publikovano ne¢kolik set ¢lankd o behavioralnich tématech v ekonomii v kvalitnich
védeckych casopisech, a také v mnoha vé€deckych monografiich a popularné zamétenych

knihach.

3.4.2 Dva systémy

Daniel Kahneman a Amos Tversky (1979) piedstavili v ¢lanku ,,Prospect Theory:
An Analysis of Decision under Risk” koncept znamy jako System-1 a System-2. Timto
zpusobem rozlisili dva typy mysSleni: intuitivni (Systém-1) a racionalni (Systém-2).
Automaticky systém (Systém-1) funguje rychle a nepotiebuje proces, ktery se nazyva

mysleni. Naopak Systém-2 je nesmirné rozvazny a opatrny (viz tabulka 2).
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Tabulka 2 Dva systémy mysleni

Automaticky systém Analyticky systém
Nekontrolovatelny Kontrolovatelny
Nevyzaduje zadné usili Vyzaduje usili
Asociativni Deduktivni
Rychly Pomaly
Nevédomy Védomy
Vynalézavy Funguje dle pravidel

Zdroj: Kahneman, 2012

Automaticky systém Ize chapat jako instinktivni reakci, zatimco analyticky systém je
spojen s védomym mysSlenim. Heuristiky a kognitivni zkresleni vznikaji v duasledku

interakce mezi témito dvéma systémy.

3.4.3 Heuristiky

Podle Thalera (2009) je ¢innost naSeho mozku v podstaté neustalou konfrontaci dvou
systému: automatického a analytického. Z této interakce vznikaji ptiiny zkresleni. Lidé jsou
pohlceni praci a dal$imi zalezitostmi, a lidsky mozek neni fyzicky pfipraven na takové
mnozstvi informaci. Aby si to mozek usnadnil, vytvaii si zkratky, znamé jako heuristiky.
I kdyZ heuristiky Casto usnadiiuji zivot, mohou také vést k systematickym zkreslenim. Tuto
mySlenku poprvé formulovali Daniel Kahneman a Amos Tversky v roce 1974, ¢imz
radikaln¢ zménili pohled psychologii a ekonomtll na mysleni. Identifikovali tfi heuristiky —
ukotveni, dostupnost a reprezentativnost - a s nimi spojena zkresleni.

Heuristika ukotveni

Ukotveni je heuristika, kdy jedinci maji tendenci zakotvit se v ur¢itych hodnotach,
na jejichz zakladé pak nasledné rozhoduji. Zkresleni vznika v disledku pfizpiisobeni, které
nasleduje po ukotveni. Jednim z divodi neucinnosti korekce je to, ze systém analytického
mySleni je snadno naruSitelny: vyZzaduje znacné kognitivni zdroje, a pokud jsou
nedostatecné, nemlze korekci efektivné provést (Gilbert, 2002).

Heuristika dostupnosti

Podle Thalera (2009) heuristika dostupnosti spo¢iva v tom, ze nedavné udalosti maji
veétsi pravdépodobnost ovlivnit chovani jednotlivee a vyvolat obavy nez udélosti, které se
staly mnohem dfive. Udalosti, které jsou ¢asové i duchem blizsi, jsou snaze vybavovany,

coz vede k pfecenovani rizika. Heuristika dostupnosti vysvétluje mnoho chovani spojenych
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s hodnocenim rizik, coz ovliviiuje piipravu na krize a reakci na né, podnikatelska rozhodnuti
a politické procesy.

Heuristika reprezentativnosti

Thaler (2009) dale uvadi, ze heuristika reprezentativnosti piedstavuje kognitivni
proces, v némz jednotlivci vyuzivaji zjednoduseny soubor informaci nebo typicky obraz
k rychlému posuzovani a rozhodovani. Tato heuristika vychazi z myslenky, ze kdyz je objekt
nebo situace pro jednotlivce vyraznym nebo typickym obrazem, Casto slouzi jako
reprezentant celé skupiny nebo jevu. Jedna se o dynamickou stereotypii. Tim, Ze se agenti
stavaji rukojmi svych vlastnich stereotypd, dochazi k chybnému chovani. Ovéfovani
a kladeni pochybnosti by mohly pomoci vyhnout se mnoha zmatktim. Nékdy se stava, ze se
ndhodnym jevim pfisuzuji kauzalni zdkonitosti, a pravé zde vystupuje heuristika

reprezentativnosti.

3.44 Sum

Kahneman ve své nové praci piinasi inovativni koncept Sumu, ktery hraje zasadni
roli v rozhodovacim procesu. Tento Sum (Kahneman, 2021) nejde tolik o systematické
chyby, ale spise o ndhodné a nepiedvidatelné faktory. Sum zahrnuje pravé tyto variabilni
vlivy, které mohou ovlivnit rozhodovani 1 pfi shodnych informacich.

Investi¢ni trh poskytuje dobry ptiklad: investofi s podobnymi trZznimi tdaji mohou
ucinit rdznd rozhodnuti ohledné cennych papiri. Tyto volby mohou byt ovlivnény
nepiedvidatelnymi faktory, jako jsou emoce, neocekavané udalosti nebo osobni preference.
Tato variabilita mize vést k odlisSnym investi¢nim vysledkim.

Kahneman v ramci své knihy (2021) rozliSuje 2 typy mentalniho Sumu: Groviiovy
a vzorcovy (ktery zahrnuje vzorcovy trvaly Sum a situacni Sum).

1. U jednoho soudu mohou pracovat jak pfisnéjsi, tak mirn&j$i soudci. Vyvoj téze
situace mohou nékteti ekonomové predpovidat optimisticky, jini kritictéji. Rozptyl
rozsudkt pii podobnych situacich se nazyva urovitovy Sum.

2. Prisné€jsi soudci nemusi byt nutné piisn€jsi ke vSem obZalovanym. Mohou byt
shovivavejsi k drobnym zlod€jim a ptisnéjsi k pachatelim dopravnich nehod. Tim
vznikd vzorcovy Sum: zavisi na konkrétni reakci konkrétniho clovéka, cozZ je
ovlivnéno jeho zkuSenostmi, smyslenim a vzdeélanim. Nekteré z téchto Sumu jsou
Vv prubéhu Casu stabilni a mohou zaviset na zkuSenostech. Jiné jsou vsak prechodné

a jsou vysledkem aktudlnich nebo neddvnych okolnosti.
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Kahneman (2021) popisuje, Zze Sum vznikda z mnoha duvodi. Patii k nim
interpersonalni rozdily vznikajici v disledku fady faktord, napiiklad osobnostniho
a kognitivniho stylu, individualni rozdily v posuzovani rtiznych okolnosti a také odlisné

zpusoby, jak lidé vyuzivaji stejné hodnotici Skaly.

3.4.5 Emocionalni faktory

Jak zdiraznuje Cherry (2022), emoce hraji kliCovou roli v rozhodovacim procesu,
ovliviiujice velkou ¢ast tohoto procesu v okamzik rozhodovani. Proces vyuzivani heuristik
je také ovlivnén emocemi, které jedinec zaziva pti posuzovani komplexni situace. Vyzkumy
naznacuji, ze jedinci s vétsi pravdépodobnosti vnimaji vyhody rozhodnuti a hodnoti jeho
rizika jako nizkd, kdyz jsou ve stavu dobré ndlady. Naopak negativni emoce Casto vedou
k zaméteni se spiSe na potencidlni nevyhody feSeni neZ na mozné piinosy.

Kognitivni zkresleni, ktera Casto souvisi s emocionalnim faktorem, mimo jiné
zahrnuji optimismus a iluzi kontroly. Podle Balaze (2009) je optimismus spoc¢iva v tendenci
jedincii pfeceniovat, nékdy az extrémné, své schopnosti ve srovnani s ostatnimi. Toto se
projevuje v zajimavych ptipadech, jako je naptiklad situace, kdy 90 % ucitelll véri, Ze patii
mezi 10 % nejlepSich uciteltt na univerzité (Price, 2006). Tento optimismus muize vést
k neodtivodnénym rizikiim spojenym s investicemi a dalSimi aktivitami.

[luze kontroly, popsanéd pivodné Ellen Langerovou (1975), je kognitivni odchylka
od racionality, kdy lidé v¢éfi, Ze maji schopnost ovlivnit jevy, které jsou ve skute¢nosti mimo
dosah jejich kontroly. Koncept iluze kontroly oznacuje subjektivni ocekavanou
pravdépodobnost uspéchu, kterd je vyS§Si nez jeho objektivni pravdépodobnost.

[luze kontroly tak pfedstavuje formu nadmérné sebeduvéry.
3.4.6 Dunningiv-Krugeriv efekt

Dunning-Krugeriv efekt (Kruger, 1999) ptedstavuje kognitivni zkresleni, které
vznikd, kdyz jedinec s nizkou Grovni kompetence v ur¢itém tématu zacne povazovat sam
sebe za odbornika, piestoze ve skuteCnosti ma omezené znalosti. Tento efekt vede k tomu,
ze doty€na osoba déla chybné zavéry a rozhodnuti, aniz by si byla védoma svych nedostatk,
coz je zpusobeno nedostatkem kompletnich znalosti, dovednosti a schopnosti. Tim dochazi
k nespravnému odhadu hranic vlastnich kompetenci a nadhodnoceni svych schopnosti,

dokonce 1 v oblastech, které jsou mu nezname.
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Kruger (1999) dale pokracuje, ze naopak, jedinci s vysokou urovni kompetence maji
tendenci podcenovat své schopnosti a trpi nedostatkem ditvéry ve vlastni dovednosti, protoze
predpokladaji, Ze ostatni jsou kompetentnéjsi. Mén¢ kompetentni lidé tak maji obecné vyssi
minéni o svych schopnostech nez kompetentni lidé (ktefi maji také tendenci predpokladat,
ze ostatni hodnoti jejich schopnosti stejn¢ nizko jako oni). Navic vysoce kvalifikovani lidé
se nékdy myli v tom, kdyz ptedpokladaji, ze ukoly, které pro né predstavuji snadnou vyzvu,

jsou rovnéz snadné i pro ostatni.
3.4.7 Stadovy efekt

V padesatych letech provedl socialni psycholog Solomon Asch (1951) sérii
experimentl, zkoumajicich, jak 1idé reaguji na jednoduché otazky v ptitomnosti ostatnich.
Kdyz jednotlivci odpovidali samostatné, aniz by slySeli ostatni, chyby byly minimalni.
Avsak kdyz byly dostupné odpovédi ostatnich, a to nespravné, pocet chyb se zvysil o tretinu.
Proc¢ si lidé najednou ptestali vétit? Existuji dva hlavni divody: 1) informace poskytovana
ostatnimi a 2) socidlni tlak a strach z odsudku. N¢kdy to muize vyvolat jev nazyvany
»heurozobrazeni®, kdy jedinec zacne vidét podle nespravnych odpovédi ostatnich. Je také
pozoruhodné, Ze nespravné nazory, které byly plivodné ptijaty v kolektivu, mohou zlstat
zakofenény, i kdyz piivodni ¢lenové jiz nejsou pritomni. Tato tendence k uchovavani
kolektivnich chyb je zndma jako ,.kolektivni konzervatismus*.

Podle Thalera (2009) je pluralistickd nevédomost ¢asto spojovana se stadnim
efektem. Lidé ¢asto nemaji informaci o tom, jak vétSina vnima urcitou situaci. To mize vést
k urcité stagnaci, nebot’ 1idé se obavaji byt prvnimi, kdo vyjadii nazor a celit pfipadnému
nesouhlasu vetejnosti. Na druhou stranu ti, kteti se odvazi promluvit jako prvni, sebevédome
a razn¢, maji nejveétsi Sanci ziskat podporu, protoze lidé maji o situaci omezené informace.

Takovi lidé mohou vést ostatni k vlastnim ciltim, at’ uz uslechtilym, nebo ne tak uslechtilym.
3.4.8 Prospektova teorie

Prospektovou teorii predstavili v roce 1979 Amos Tversky a Daniel Kahneman.
ekonomie. Tversky a Kahneman ve své praci vychazeli z teorie rozhodovani za nejistoty.
Pivodni myslenku této teorie vyslovil v roce 1738 Daniel Bernoulli, ktery se snazil vyftesit
petrohradsky paradox. Pfi rozvijeni prospektové teorie se Tversky a Kanemman snazili

nabidnout alternativu k teorii o¢ekavaného uzitku. Prospektova teorie méla byt modelem

31



pfedpovidajicim skutecnd rozhodnuti redlnych lidi. Je to teorie o chovani lidi, nikoliv
racionalt.

Thaler (2015) uvadi, Ze prospektova teorie vychazi z teorie uzitku, ale je o poznani
komplexnéjsi a slozit¢jsi. Zatimco pluvodni teorie ocekavaného uzitku navrzena
Neumannem a Morgensternem piedpokladala linearni vztahy mezi ziskem a ztratou
a linearitu vztah mezi pravdépodobnostmi a rozhodovacimi vahami, prospektova teorie je
podstatné¢ komplexnéjsi. Tento model uzitenosti bohatstvi 1€pe reflektuje psychologickou
logiku pocitovani bohatstvi. Kahneman a Tversky pfesunuli zaméfeni analyzy z Grovné
finan¢niho bohatstvi na absolutni pfirastek bohatstvi.

Prospektova teorie zkouma, jak individudlni reakce na vydaje a ptirtstky bohatstvi
jsou citlivé. V kratkosti fe€eno: pozornost jednotliveil k ptirtistku bohatstvi klesa, zatimco
obavy z jeho Ubytku rostou. Student mnohem intenzivngji vnima rozdil ve zisku mezi 100
a 200 p.j. nez mezi 1100 a 1200 p.j. Nejdilezitejsi aspekt se vSak projevuje na ose ztrat. Na
rozdil od osy ziskd je tato osa na svém pocatku strméjsi, coz naznacuje, ze rozdil mezi ztratou

10 a 20 p.j. bude vniman intenzivnéji nez rozdil mezi ziskem 10 a 20 p.j. (viz obrazek 1).

Obrazek 1 Hodnotova funkce
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uZitek

Lidé maji
zisky radi

Ztrata
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Mensi
uzitek

Zdroj: Thaler, 2015
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Thaler (2015) pokracuje, ze vSechny tyto aspekty poukazuji na dalsi dilezity princip
znadmy jako Weberiv-Fechnertiv zdkon. Tento zdkon stanovi, ze praveé postiehnutelny rozdil
v jakékoli proménné je imérny velikosti této proménné. Tato zasada vysvétluje, proc jedinec
muze byt ochoten vynalozit dodate¢nych 10 minut cestovanim, aby usetfil 10 p.j. pii ndkupu
za 50 p.j., ale odmitne provést stejny krok, aby usettil 10 p.j. pti ndkupu za 500 p.j.

Podle Thalera (2015) fakt, ze lidé projevuji klesajici citlivost na zisky i ztraty, vede
k dal§imu dalezitému zavéru. Clovék bude aktivné sniZovat riziko ve jménu zisku, aviak
bude naopak hledat riziko, aby se vyhnul ztratam. Skutecnost, ze lidé jsou ochotni podstoupit

riziko za i¢elem minimalizace ztrat, souvisi s tim, Ze ztraty jsou pro n¢ mnohem bolestivéjsi

nez zisky (viz tabulka 3).

Tabulka 3 Postoje k riziku v zavislosti na pravdépodobnosti

Nizka pravdépodobnost Velka pravdépodobnost
Vyhra Vyhledavani rizika Averze vici riziku
Ztrata Averze vici riziku Vyhledavani rizika

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Kahneman, 1984)

Tato logika vysvétluje, pro¢ 1idé ptijimaji riziko, piestoze védi, ze mohou utrpét
ztraty. Osoby maji tendenci riskovat, aby se vyhnuly vydajlim, protoZe pocituji bolest ztrat
mnohem intenzivné&ji nez radost ze zisku, ktera postupné slabne a pii dals§im zvySovani jiz

neni tak siln¢ vnimana, jak naptiklad prvni tisicovka.
3.4.9 Psychofyzika hodnoty

V praci Kahnamana a Tverskyho (1984) bylo také ukazano, Zze podcenovani hodnot
sttednich a vysokych pravdépodobnosti ve srovnani se zarucenym vysledkem se projevuje
v averzi k riziku pfi hrach s pozitivnimi vysledky, coZ sniZuje jejich atraktivitu. Stejny efekt
se objevuje 1 v sklonu k riziku u her s negativnimi vysledky. Naopak, nizké hodnoty
pravdépodobnosti maji vétsi vahy a velmi nizké pravdépodobnosti jsou bud’ pieceiiovany
nebo zcela ignorovany, coz vede k velmi nestabilnim rozhodovacim vaham v tomto rozsahu

hodnot (viz obrazek 2).
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Obrazek 2 Psychofyzika hodnoty
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Zdroj: Kahneman a Tversky, 1984
3.4.10 Framing

Podle Thalera (2009) je framing efekt spojen s tim, jak jsou informace prezentovany.
Agenti obvykle vnimaji ztratu jako bolestivéjsi nez zisk, a proto mize zména zplsobu
prezentace informaci vyrazné ovlivnit rozhodnuti. Proména v tom, zda je néco prezentovano
jako zisk nebo ztrata, miize mit vyznamny dopad na rozhodovani jednotlivci, a tento framing
ma vyznamny vliv v mnoha oblastech Zivota. Ramovani funguje na zéklad¢ tendence lidi
pfijimat rychla a automaticka rozhodnuti, aniz by aktivné vyuzivali svou analytickou

schopnost k pfehodnoceni a hledani jinych odpovédi.
3.4.11 Status quo

Podle Thalera (2009) maji lidé tendenci setrvavat ve své soucasné situaci, coZ je jev
nazyvany ,status quo bias®, ktery byl pojmenovan Williamem Samuelsonem a Richardem
Zeckhauserem. Hlavnim diivodem nachylnosti k statusu quo je odpor ke zménam. Mnoho
investord nevidi jako pfijatelné meénit své pozice, strategic a dalsi aspekty.
Nemaji pocit, Ze by stalo za to vynalozit dalsi usili na pfesun ze znamé oblasti do neznamé.

Navic, kromé kognitivnich a emociondlnich diivodd, néktefi investofi Casto maji 1 prakticke
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divody k setrvani ve stavajicim stavu. Zmény v oblasti osobnich financi a investici jsou
spojeny s vysokymi transakénimi naklady, kterym se lze vyhnout pii zachovani soucasného
stavu.

Thaler (2009) dale uvadi, ze k nachylnosti k statusu quo se pfidavaji 1 dalsi
behaviordlni zkresleni, jako je napfiklad averze ke ztrateé. Investofi s averzi ke ztraté se
obavaji ztraty penéz vice nez podstupovani rizik za ucelem dosazeni vynosii. Snazi se
zabranit ztratdm a davaji prednost udrzeni svych pozic a investic v existujicim stavu. Tim se

snizuje pravdépodobnost, ze se rozlouci se svymi investicemi, a proto se udrzuje status quo.
3.4.12 Myopie

Jak uvadi Balaz (2009), myopie je kognitivni odchylka od racionality, ktera vznika
v dusledku rozporu hodnoticiho a investicniho horizontu investora. V medicin€ se myopii
rozumi kratkozrakost jako porucha zraku, zatimco ve finan¢ni védé oznacuje kratkozrakost
investora pfi posuzovani vynosnosti jeho investic. Myopie spolu s averzi ke ztrat¢ poméaha
vysvétlit zdhadu akciové prémie (equity premium puzzle).

Balaz (2009) dale uvadi, ze duisledkem myopie je tendence investdtori odvodit
chovani aktiva z pfili§ kratkych casovych obdobi. Myopie piedstavuje formu
nereprezentativnosti, kdy omezeny vzorek dat nahrazuje v mysli investora reprezentativni
vzorek. Chybné ptedpoklady zalozené¢ na malém vzorku vedou k ukvapenym zavértim,
zejmeéna pokud jde o pomér vynosu a rizika. Investofi si nemusi byt védomi nebo mohou
zapominat, Ze kazdé investi¢ni aktivum ma sviij vlastni pomeér rizika a vynosu, ktery je tfeba

ptizpusobit obdobi, za které je hodnocena vykonnost urcitého aktiva.
3.4.13 Ellsbergiv paradox

Sedlacek (2019) poukazuje na tendenci lidi upfednostiiovat situace, kde maji jasnou
a konkrétni informaci o pravdépodobnosti, bez ohledu na to, jaka tato pravdépodobnost
ve skutecnosti je. To znamena, Ze jsou ochotni pfijimat riziko v situacich, kde maji pevné
stanovenou pravdépodobnost, spiSe nez v situacich, kde pravdépodobnost neni znama.
Jinymi slovy, lidé jsou ochotni vsadit na konkrétni vysledek s nizkou pravdépodobnosti, nez

aby celili nejistoté, kdyz neznaji konkrétni hodnotu pravdépodobnosti.
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4  Vlastni prace

Behavioralni a institucionélni faktory vyznamné ovliviiuji jak individudlni Zivot, tak
1 spolecnost jako celek. Institucionalni uspofadéani hraje klicovou roli v urovani sméru
spolecenského vyvoje, zatimco behavioralni chyby mohou zasadnim zplisobem ovlivnit
proces rozhodovani a nakonec negativné ovlivnit zivot jednotlivce.

Ackoliv je jasné, ze behaviordlni a institucionalni faktory maji vyrazny dopad na
kazdodenni rozhodovani, je nezbytné porozumét, které z téchto faktorii maji prednostni
postaveni a identifikovat nejcastéj$i chyby, jez mohou =zakalit racionalni usudek.
Rozpoznanim téchto aspektl 1ze efektivné poskytnout rady jednotlivclim, kteti se dopoustéji

chyb v rozhodovani, a navrhnout regula¢ni opatieni, jeZ pisobi proti témto nedostatkiim.

4.1 Popis vyzkumného procesu

S cilem hlubsiho pochopeni dané problematiky a vyjasnéni klicovych otazek této prace
bylo rozhodnuto uskutecnit kvantitativni vyzkum, jehoz vysledky a komentét k nim budou
detailné popsany v nasledujici ¢asti této prace. Tato prakticka cast je zaméfena na
identifikaci dominujicich faktorG v oblasti institucionalni a behaviordlni ekonomie.
K dosazeni tohoto cile bylo provedeno dotaznikové Setteni, které si kladlo za tkol
identifikovat faktory odvozené z institucionalniho uspofadani a behavioralnich zvlasStnosti
jednotlived a zkoumat jejich vliv na Zivot.

Dotaznikové Setfeni je metoda sbéru dat, kterd se pouziva k ziskani informaci od
respondentl prostfednictvim odpovédi na pfedem ptipraveny soubor otdzek. Tato metoda je
¢asto vyuzivana v pruzkumech, kde umoznuje ziskat kvantitativni data od relativné velkého
vzorku ucastnikd. V ramci této prace byl pouzit online dotaznik prostfednictvim ,,Google
Forms*, coz umoznilo efektivni a pohodlny zplisob shromazd’'ovani odpovédi od
respondentl prostfednictvim internetu.

V prizkumu participovalo 274 respondentl z riznych socidlnich vrstev a 12 riznych
zemi. Dotaznik byl vytvofen ve dvou jazycich, Cestiné a rustin€, aby umoznil ziskani
informaci od riznych kulturnich a socialnich skupin. Otazky byly formulovany identicky
ve vSech verzich dotazniku, s upravenymi hodnotami v nékterych piipadech z divodu
ekonomickych odliSnosti. Dotaznik distribuovany v ceskych socialnich skupindch
a rozeslany e-mailem obdrZzel 196 odpovédi. Dotaznik Sifeny v ruskych skupindch na

socialnich sitich ziskal 78 odpovédi. Celkove bylo poloZzeno 27 otazek, z nichz 6 se tykalo
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definice socialniho postaveni jednotlivce a zbyvajicich 21 se zaméfilo na behavioralni
a institucionalni faktory ovliviiujici rozhodovaci proces jednotlivce.
Pfi analyze vysledkil bude pievdzné aplikovan normativni piistup. Kromé popisu
a interpretace zjiSténych vysledki a identifikace faktor ovliviiujicich rozhodovaci proces
budou soucasti také rady. Tyto rady budou zaméfeny na mozna zlepSeni situace nebo
optimalizaci rozhodovaciho procesu, pfispivajici tak k celkovému rozvoji a efektivité.
Vysledky ziskané v obdobi od 30.1.2024 do 5.2.2024 byly podrobeny analyze

v programu MS Excel.

4.2 Autoriv vyzkum
4.2.1 Blok 1: Personalni charakteristika
1) Jakého jste pohlavi?
Prvni otdzka se vénovala pohlavi respondentli. Z celkového poctu 274 ucastnikl

dotazniku odpovédélo 170 zen a 104 muza (viz graf 1). Tato data budou nasledné vyuzita

pro podrobnéjsi analyzu.

Graf 1 Pohlavi respondentt

Pohlavi respondentt

B Muz
2ena

170

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

2) Kolik Vam je let?
Druh4 otazka se zamétovala na rozdéleni respondentit do vékovych skupin. Z celkového

poctu 274 respondentti uvedlo 218, Ze jim je mén¢ nez 25 let. Nasleduje vékova skupina

37



36-45 let, kterou tvoii 17 osob. Dalsich 16 osob oznacilo vékovou skupinu 26-35 let. Seznam

uzaviraji skupiny 46-55 let s 14 respondenty a 56 let a vice s 9 respondenty (viz graf 2).

Graf 2 Vékové skupiny

Vékové skupiny

B Méné nez 25
26 - 35 let

W36-45let

W46 -55 let

W 56 let a vice

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

3) V které zemi jste stravil/a vétSinu svého Zivota?

Vzhledem k dvojjazy¢né povaze prizkumu neni piekvapive, ze vétSina respondenti
(131 osob) stravila vétsSinu svého zivota (nebo cely zivot) v Rusku. Druhou nejvétsi skupinou
byla Ceska republika, kterou zastupovalo 53 respondenttl. Teti nejpocetnéjsi skupinou byla
Ukrajina se 51 respondenty. Nasledovaly Kazachstan s 21 respondenty a Bé&lorusko
se 6 respondenty. Ostatni zemé, jako je Uzbekistan, Kyrgyzstan, Moldavsko, Azerbajdzan,
Slovensko, Iran a Belgie, byly slouceny do kategorie ,,Jiné“ a mély celkem 12 respondenti

(viz graf 3).
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Graf 3 Kulturni vliv zemé

Kulturni vliv zemé

m Cesko
Rusko

m Ukrajina

M Bélorusko

B Kazachstan

H Jiné

131

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Vzhledem k tomu, ze vétSina uvedenych zemi byla soucasti Sovétského svazu a sdilela
kulturni podobnosti, zejména diky jazyku, budou tyto zemé povazovany za jednu skupinu.
V ptipadé€ vyrazného nesouladu budou uvedeny rozdily.

4) Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?

Ve ¢tvrté otazce byly respondentiim polozeny dotazy ohledné jejich nejvyssi dosazené
urovné vzdélani. Z celkového poctu 274 respondentd odpovédélo 179, ze dosahli
sttedoskolského vzdélani s maturitou. Druha skupina, tvofena 34 respondenty, uvedla, Ze
ziskala magistersky nebo vy$si titul. Dalsi skupinu tvoii absolventi bakalafskych program,
kterou reprezentuje 33 respondentd. Seznam wuzavird skupina s vyuCenim, kde je
15 respondentti, skupina se vysokoskolskym odbornym vzdélanim s 8 ucastniky a skupina

respondentd, ktefi ziskali pouze zakladni vzdélani, tvofena 5 respondenty (viz graf 4).
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Graf 4 Nejvyssi dosazené vzdélani
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

5) Vas ekonomicky stav?

Otazka ¢. 5 se zaméfila na ekonomickou situaci respondentil. Nejvetsi skupinu, tvorici
190 respondentli, pfedstavovali studenti. Dal§i vyznamnou skupinu tvofili zamé&stnani
jednotlivci, jejichz pocet dosahl 61. Jako OSVC se identifikovalo 12 osob. Nezaméstnani
tvofili mensi skupinu s 6 osobami, zatimco dichodci, nejmensi skupina, Citali 5 osob
(viz graf 5). Nékteti respondenti uvedli, ze pracuji a zaroven studuji, avSak jejich pocet byl
zanedbatelny a byli proto zafazeni do ostatnich skupin.

Graf 5 Ekonomicky stav

Ekonomicky stav
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Zaméstnany/a

B Nezaméstnany/a

mOosvC

M Dichodce

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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6) Jaky prijem mési¢né mate?

Posledni otdzka z prvniho bloku se zabyvala mési¢nim piijmem dotazovanych.
S ohledem na to, Ze vétSina respondentt jsou studenti, neni piekvapivé, Ze nejvice 0sob,
konkrétné 108, spada do ptijmové kategorie do 10 000 K¢. Skupina s piijmem mezi 10 000
a 20 000 K¢ méla 87 odpovéedi. Dalsi skupina s piijmem od 20 000 K¢ do 35 000 K¢
zahrnovala 44 respondenttl, zatimco skupina s pfijmem nad 35 000 K¢ byla nejméné pocetna,

s 35 jednotlivci (viz graf 6).

Graf 6 M¢siéni piijem

Mésicni prijem

H Do 10 000,-K¢
10 001,-K¢ az 20 000,-K¢
m 20 001,-K¢ az 35 000,-K¢

W 35 001,-K¢ a vice

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

4.2.2 Blok 2: Behavioralni a institucionalni faktory

7) Jak c¢asto se rozhodujete na zakladé reklamy? Vidy jste spokojen/a
s vysledkem?

Prvni otazka ve druhé ¢asti, zkoumajici behavioralni faktory rozhodovani, se zaméfovala
na vliv reklamy. Otazka obsahovala dvé Casti: jak Casto respondenti rozhoduji na zaklad¢
reklamy a zda jsou vzdy spokojeni s vysledkem. Ve své odpovédi uvedlo 22 % respondenttl,
ze se na zaklad¢ reklamy rozhoduji pomérné ¢asto. Naopak 18 % respondentti uvedlo, ze se
na zaklad¢ reklamy nerozhoduje nikdy nebo téméi nikdy. Je tieba zdaraznit, Ze nckteti
respondenti moznd minimalizuji vliv reklamy, ackoliv je obtizné si piedstavit, ze by byli
v dnes$ni dobé& zcela neovlivnéni reklamou, a to 1 ve skryté formé. V tomto piipadé by se to

dalo pfirovnat k optimismu a pfilisné sebedlivéie, coz mize vést k riskantnim avantyram
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s neblahymi dasledky. Ptiblizné 60 % zbyvajicich respondenti uvedlo, Ze sice na zaklade
reklamy ¢asto nerozhoduji, ale reklama hraje v jejich rozhodovani stale vyznamnou roli.

Druha cast otazky, kliCova pro pochopeni, ukazala, ze vétSina respondentt neni vzdy
spokojena s vysledky, které reklama slibuje. Toto by mohlo naznaCovat, ze ucastnici si
zamérné stanovili cil dosdhnout vys$si hodnoty nez tu, kterou nakonec obdrzeli, nebot
v opacném piipad¢ by vétSina z nich pravdépodobné od nakupu ustoupila. Existuje zjevny
rozpor mezi oCekavanym vysledkem a skutecnym vysledkem, coZz je v psychologii
oznacovano jako frustrace.

Clovék obvykle nenakoupi produkt s niz§i hodnotou, neZ jakou ocekaval.
Ludwig von Mises (2006), zabyvajici se otazkami lidské racionality, poznamenava, ze i kdyz
jednani ¢lovéka v prubéhu rozhodovani je racionalni, obCas dochazi k iracionalnim
rozhodnutim. Pfi rozhodovani jsou Gmysly jedince racionalni, avSak nejistota ohledné
budoucnosti a nemoznost predvidat vysledek mohou vést k nezddoucim disledkiim.

Reklamni praktiky jsou casto zkoumdny v ramci behaviordlni ekonomie.
Richard Thaler (2009) v knize ,,Stouch® ptinasi mnoho piikladd z oblasti reklamy a snahy
o jeji zlepSeni. Aby se minimalizovaly nejisté aspekty budoucnosti a spotiebitelé byli 1épe
informovani o produktech, které kupuji, je klicové, aby reklamy poskytovaly pravdivé
informace o dulezitych vlastnostech produkti. Naptiklad investicni fondy by nemély klast
diraz pouze na minulé vynosy, nebot’ ty nezarucuji budouci uspéch. Transparentnost
v reklamé je zasadni, aby se zabranilo nedorozuménim a zaroven by se spotiebitelim
umoznilo Iépe porozumét charakteristikam produkti.

Jak uvadi Fromm (2022), reklama neni pouze schopna manipulovat lidskymi
emocemi s cilem pfitdhnout pozornost, ale ma také schopnost doslova transformovat
jednotlivce, takze zacnou pocit'ovat, ze touhy, které jsou jim piedstavovany reklamou (nebo
napiiklad masmédii), jsou skute¢né jejich vlastni.

Vzhledem k vySe feCenému by m¢él stat aktivné piispét k ochrané¢ obcanti pred
Skodlivou a manipulativni reklamou. Tim by plnil svou tlohu ve prospéch spolecnosti
a sméfoval reklamni prostfedi k vyssi transparentnosti a poctivosti svymi opatfenimi.

8) Stalo se vam nékdy, Ze jste zapomnél/a zruSit predplatné (nap¥. na telefonni
sluzby), a tim padem ztratil/a penize?

Dalsi otazka odhalila, Ze vétSina jedinci (51 %) obcCas pfichdzi o penize kvili

zapomenuti zruseni ptedplatnych rtiznych sluzeb. Dalsi skupina (36 %) uvedla, Ze se jim nic
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podobného nikdy nestalo, zatimco 33 lidi tvrdi, Ze pravidelné pfichdzeji o penize, protoze

zapominaji rusit predplatné (viz graf 7).
Graf 7 Piedplatné

Predplatné

M Ano, ¢asto se mi to stava.
Nékdy se mi to stane.

H Nikdy jsem na to
nezapomnél/a.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Idealni model ekonomického jednani, homo economicus, by se s né¢im podobnym
nikdy nesetkal. Realita lidského Zivota je komplexni: lidé maji rodiny, zamé&stnani, studia
a nemohou si neustale pamatovat vSechno. Tato skutecnost vede k situacim, kdy lidé obcas
ned¢laji ta nejlepsi rozhodnuti.

Tato otdzka se fadi k pomérné mladému, avsak slibnému tématu architektury vybéru.
K tomuto tématu poskytuje inspiraci kniha Richarda Thalera ,,Stouch®, jejiz filozofie byla
zvolena k aplikaci v ramci dané prace. Navzdory omezené racionalit¢ v okamzik
rozhodovani lze situaci vylepSit malym povzbuzenim ¢i pfipomenutim, napiiklad
varovanim, ze se blizi konec bezplatného ptedplatného, coz ¢lovéka motivuje k jednani
v souladu s jeho nejlepSim zajmem. V psychologii je tento jev znam jako priming, kdy
pocatecni podnét ovlivituje nasledné chovani. I kdyZz né€které instituce jiz zacaly s timto
pristupem, stale existuje prostor pro zlepSeni. Nékdy neni dostatecné jednorazoveé usili.
V takovych piipadech miize byt ti¢innéj$i zmena strategie: poskytovani nejen jednorazovych
ozndmeni, ale pravidelnych pfipomenuti, nebo zména charakteru téchto oznameni, aby byla
jejich viditelnost zvysena. Ve skute¢nosti jednoduché pripomenuti miize mit mnohem vétsi

pozitivni dopad nez jakékoli narocné reformy.
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9) Pii rozhodovani (napf. pri nakupu televize) porovnavate vSechny mozZné

alternativy?

Na nésledujici otazku odpovédéla vétsina respondentl zcela jednoznaéné. Z celkového
poctu 274 respondenti 194 uvedlo, ze za vSech okolnosti porovnavaji vSechny dostupné
alternativy. Toto chovani pravdépodobné odrazi urcity optimismus v jednani, ktery by vSak
mohl mit v budoucnosti negativni disledky. DalSich 75 respondentti uvedlo, ze alternativy
porovnavaji pouze obcas, zatimco pouze 5 respondentd ptiznalo, ze alternativy nikdy nebo

téméf nikdy neporovnavaji (viz graf 8).

Graf 8 Porovnavani alternativ

Porovnavani alternativ

B VZdy porovnavam vsechny
mozné alternativy.

Nékdy porovnavam, nékdy
ne.

B Zfidka nebo nikdy
nevyuzivam porovnavani
alternativ.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

To naznacuje, ze téméf 30 % respondenti odchyluje od doktriny modelu homo
economicus, ktery predpokladd, ze by v kazdém mozném okamziku méli porovnavat
vSechny alternativy a vybirat nejlepsi feSeni pro sebe.

Podobné jako v predchozim piipad€, architektura volby nabizi nckterd feSeni.
Thaler (2009) zdiiraziiuje, Ze poskytnutim moznych alternativnich planti Ize zlepSit blahobyt
jednotlivet. Je dilezité, aby tyto alternativy byly snadno srovnatelné, dostupné
a transparentni. Lidé Casto setrvdvaji na statusu quo a ne vzdy méni své plivodni plany.
V takovych situacich miize pomoci naptiklad rozesilani pololetnich zpravodaji s moznymi
navrhy, kde budou zdliraznény vyhody a nevyhody kazdého z nich. I kdyz byl ptivodni plan

jiz pfijat, situace se muze v urcitych obdobich zménit a je uzite¢né se k zavedenym
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moznostem vratit, coz se ne vzdy podafi. Kazdy by mél mit moznost porovnat, kolik by
prechodem na urcity program ziskal a kolik by ztratil. I kdyz se lidé ¢asto dopoustéji chyb
pii vybéru programu, pokud maji pfileZitost k revizi a jsou jim poskytnuty jednoduché
a jasn¢ informace, mohou svou situaci v budoucnu vylepsit.

Nicmén¢ obrovsky vybér alternativ ma i své nevyhody. Nadmérny pocet alternativ miize
byt stejné zatézujici jako zdanlivy nedostatek alternativ. V dusledku obrovského vybéru
alternativ maze jednotlivec narazit na vyznamné mentalni naklady, coz muze piekazet
napftiklad pfi rozhodovani o transakci. V téchto piipadech se lidé mohou uchylit k pouziti
heuristiky, coz nemusi vzdy vést k pIn¢€ uspokojivym vysledkim.

Je dilezité si byt védom téchto aspektli: na jedné strané je nezbytné poskytnout lidem
dostupné srovnani alternativ, kterému budou rozumét, na druhé strané vSak pii obrovském
mnozstvi moZznosti je tieba spravné sméfovat k dosazeni poZzadovaného vysledku.

10) Stalo se vam nékdy, Ze kviili obtizné dostupnym informacim (nap¥. lhita

splaceni u vasi kreditni karty) jste ztratil/a penize?

Na otazku ¢. 10 odpovédelo 161 z 274 respondentil, Ze nikdy nepfisli o své penize kvili
obtiznému vyhledavani informaci. DalSich 97 respondentii uvedlo, Ze n€kdy kvuli tomu
ptichazeji o penize, a 16 respondentti sdélilo, ze Casto prichdzeji o penize z dlivodu obtizného

vyhledavani informaci (viz graf 9).

Graf 9 Obtiznost vyhledavani

Obtiznost vyhledavani

M Ano, C¢asto se mi to stava.

97 Nékdy se mi to stane.

M Nikdy jsem kvuli obtizné
dostupnym informacim
neztratil/a penize.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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Jako konkrétni ptiklad bylo uvedeno zpozdéni v dobé splatnosti u kreditnich karet.
Tento problém spociva v tom, zZe pii né€kterych rozhodnutich neni jednotlivec vzdy seznamen
se vSemi relevantnimi informacemi, coz by se nikdy nestalo u modelu homo economicus.
Informace mohou byt zamérné skryté nebo nedostupné kvili neznalosti. Casto jsou obsaZzeny
v rozséhlych textech smluv (které malokdo cte celé a pravidelné), nebo mohou byt schovany
Vv popisech nebo stitcich.

Jednoduchym ,,$touchnutim® jedince, jak navrhuje Thaler (2009), je mozné situaci
nasmérovat spravnym smérem. Z toho divodu je dilezité, aby firmy nebo stat ptizptisobily
své postupy: v pripad¢ kreditnich karet by bylo uzitecné pravidelné posilat upozornéni na
pfipomenuti platby (a to i opakovan¢). Daéle je klicové takové informace upravit tak, aby
nebyly zdmérné skryty, a aby jednotlivec vzdy mél piehled o vSech dilezitych aspektech
ur¢ité moznosti.

11) Domnivate se, Ze jste méné nachylny/a k chybam ve svém rozhodovani nez

vétsina lidi?

Dalsi otdzka zkoumajici Dunning-Krugeriiv efekt pfinesla nasledujici vysledky:
186 respondentli se domnivalo, Ze jejich rozhodnuti se pohybuji na primérné Grovni
ve srovnani s ostatnimi, 66 respondentt (25 %) se povazovalo za to, Ze jejich rozhodnuti
jsou lepsi nez u vétSiny, a pouze 22 respondentdl se domnivalo, ze jejich rozhodnuti jsou

horsi nez vétsiny (viz graf 10).

Graf 10 Dunning-Krugeruv efekt

Dunning-Krugerav efekt

B Ano, mam dojem, Ze se mi to
dari lépe nezZ vétsiné.

Myslim si, Ze jsem v tom
prdmérny/a.

B Ne, mam pocit, Ze ¢asto
rozhoduji hire nez vétsina
186 lidi.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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To znamend, ze pouze 25 % respondentid vnimalo svéa rozhodnuti jako lepsi nez
u vétsSiny, coz muaze indikovat urity optimismus a tendenci preceniovat své schopnosti,
naptiklad na financ¢nich trzich. Naopak pouze 8 % respondentli se podceniovalo, coz by
mohlo vést k promeskani mnoha pfilezitosti.

Je vSak dulezit¢ zduraznit, ze dotaznik byl zvefejnén na socialnich sitich,
a respondenti byli informovani o tom, ze ho vyplituje mnoho dalSich lidi. Tato situace mohla
vést k projevu stddoveho efektu, kdy lidé vahali odpovidat upiimné, ackoliv dotaznik byl
anonymni. Mohli se spiSe pfizplsobit vétsing, aby se vyhnuli vnitinimu konfliktu, 1 kdyz
jejich skute¢ny postoj by mohl byt odlisny.

Nelze opomenout, Ze i kdyz lidé ¢asto zaujimaji priimérnou pozici, kazdy jednotlivec
vynika v urcitych oblastech. Proto neni vhodné se pokazdé podcenovat, protoze by to mohlo
vést k prehlizeni zjevnych pfilezitosti. Je klicové nalézt vyvazenou miru sebevédomi: nemit
piehnanou diavéru ve vlastni schopnosti a zaroven nezanedbévat své jedine¢né dovednosti.

12) Citite emocionalni spojeni s vécmi (nap¥. Sperky nebo obleceni), které
vlastnite, coz ovliviiuje vaSe rozhodnuti o jejich zachovani nebo prodeji?

Dalsi otazka se v€novala endowment efektu, zndmému také jako efekt vlastnictvi.
133 respondentti (48 %) uvedlo, zZe, i kdyZ to neni vzdy pravidlem, maji tendenci vykazovat
citovou pripoutanost k vécem, které vlastni. Zaroven 82 respondentl sd€lilo, ze se Casto
rozhoduji s ohledem na své emociondlni vazby k vlastnénym vécem, zatimco pouze
59 respondentti (21 %) uvedlo, ze city k vécem nemaji na jejich rozhodovani zadny vliv (viz
graf 11).

Graf 11 Endowment efekt

Endowment efekt

B Ano, emocionalni spojeni
ovliviiuje mé rozhodnuti
ohledné vlastnénych véci.

Ano, ale ne vidy.

B Ne, vétsinou se rozhoduji
racionalné, bez emoci.

133

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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A4

Endowment efekt, ktery spociva v tom, ze jednotlivci ptikladaji vyssi hodnotu
vlastnénym vécem nez nevlastnénym, muze vyrazné ovlivnit rozhodovani. Tento efekt
nekdy vede k paradoxnim situacim. Homo economicus by nikdy neudélal rozdil v hodnoté
mezi vécmi, které vlastni, a t€émi, které nevlastni. Endowment efekt miize do urcité miry
bréanit efektivnim transakcim a pfispivat k neoptimélnim rozhodnutim.

V dasledku toho mohou byt predméty, které maji nizsi objektivni hodnotu,
prodavany za vyrazné vyssi ceny. Tento jev vychdzi z toho, Ze vlastnici téchto pfedméti
ptisuzuji vyssi subjektivni hodnotu nez je objektivni hodnota urcité véci.

13) Citite nékdy, Ze vyhledavate vyrobky (nap¥. $perky) s vyssi cenou, protozZe je
vnimate jako symbol statusu?

Dalsi otazka se zabyvala Veblenovym efektem pii ndkupu véci. Z vysledki vyplyva,
Ze vétSina respondentll vnima rostouci cenu zbozi jako pfitaZlivou: 110 z nich uvedlo, Ze
vysSi cena obcas ovliviiuje jejich rozhodovani pti ndkupu zbozi, i kdyz to nemusi nutné
znamenat vyssi kvalitu. 33 respondentii dokonce prohlasilo, ze se ¢asto rozhoduji pro zbozi
s vys§i cenou, protoze vnimaji cenu jako symbol statusu. Naopak 131 respondentt (47 %)

uvedlo, Ze cena neni pro n¢ hlavnim faktorem pii vybéru zboZi a zohlednuji pfi svém

rozhodovani jiné aspekty (viz graf 12).

Graf 12 Veblenuv efekt

VeblenUv efekt

B Ano, ¢asto vybiram vyrobky s
vyssi cenou jako symbol
statusu.

Nékdy, ale ne vzdy.

B Ne, cena neni pro mé
hlavnim faktorem pfi vybéru
produktu.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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Lze vidét, ze Vebleniv efekt i v soucasné dobé formuje spotiebni chovani. Zbozi
s vy$$i cenou miize byt preferovano prave kvili tomu, ze je vnimano jako symbol socidlniho
postaveni. Némecky psycholog Erich Fromm, zkoumajici tento fenomén, poznamenal, Ze
v kapitalistické spoleCnosti se jednotlivei Casto zamétuji na hmotné hodnoty, ptfi¢emz lidska
identita se omezuje na socidlni identitu (Fromm, 2016). To vede k touze zvysit osobni
hodnotu prostifednictvim materialnich ukazateld, véetné€ ceny zbozi. Cena tak slouzi jako
ukazatel osobni prestize. Takové chovani vSak mize mit negativni dusledky, zejména
ve form¢ mrhani zdroji, které by bylo mozné spofit a investovat do budoucnosti.

14) Jak ¢asto provadite impulzivni nakupy véci, které vam nejsou poti‘eba? Do
jaké ¢astky mési¢né?

V otazce €. 14 méli respondenti moZnost sdélit, jak casto a do jaké miry se dopoustéji
impulzivnich vydaji na véci, které nejsou nezbytné. Z vysledkii vyplyva, ze vétSina
respondenti (55 %) provadi impulzivni nakupy nékdy, nékolikrat mési¢né.
25 % respondentt uvedlo, ze neuvazené nakupy dé€laji ziidka, pficemz ¢astky se pohybuji
od nekolika set korun aZz po né€kolik tisic. Utracena ¢astka tak nema vzdy vliv na Cetnost
impulzivnich ndkupd, 1 kdyZ mize s ni n€kdy souviset. Z odpovédi respondentii vyplynulo,
ze 53 z nich (ptiblizné 20 %) nakupuje impulzivné casto, nékdy dokonce kazdy den.
Nejcastéjsi odpoveéd’ ohledné mésicni utracené Castky se pohybovala mezi 2 a 4 tisici
korunami.

Je kli¢ové si uvédomit, Ze véci, které respondenti kupuji impulzivné, v podstaté
nepotiebuji (viz otazka 14). Tyto penize by mohly byt mnohem rozumnéji investovany do
budoucnosti, pouzity k splaceni dluhti na kreditnich kartach nebo spofeny na diichod.

Pozoruhodné je, Ze néktefi respondenti maji pouze mlhavou piedstavu o Castce,
kterou kazdy mésic utraceji za impulzivni nakupy. V tomto pfipad¢ by jednoduché mésicni
oznameni od banky o vydajich mohlo motivovat jedince k pfehodnoceni svych vydajl
a znovu je zvazit. | kdyz vSechny banky tuto funkci nabizeji, jen malo lidi je obezndmeno
s touto moznosti a pravidelné ji vyuziva. To ukazuje, ze raciondlni sprava finan¢nich
prostiedkit mliZe vyrazné snizit nerozvazné utraceni penéz.

15) Myslite si, Ze byste mél/a vétSi motivaci jit na univerzitu a studovat, pokud
byste tam dostaval/a dobré stipendium, které by bylo snadné ziskat?

Z odpovédi na otazku tykajici se subvencovani vysokych skol a zvySeni stipendii
vyplyva, ze U vétsiny respondentti (51 %) by se motivace k zahéjeni vysokoskolského studia

vyrazné€ zvysila v ptipadé moznosti ziskani Stédrého stipendia. Dalsi skupina respondentil
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(93 jedincti) uvadi, ze by se jejich motivace zvysila, byt ne vyrazné, ale piece jen by vzrostla.
Pouze 42 respondenti uvadi, ze by stipendium nemélo vliv na jejich rozhodnuti zahdjit

vysokoskolské studium (viz graf 13).

Graf 13 Ovliviiovani motivace

Ovlivihovani motivace

B Motivace by znacné vzrostla.
Motivace by vzrostla.

B Motivace by se nezménila.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Subvencovani vysokych skol s cilem prildkat vice zdjemct by mohlo vyrazné ptispét
k zvyseni urovné vysokoskolskych absolvent. Tato iniciativa by mohla byt klicovym
faktorem v odstranéni ptekazek, které brani studentim z méné majetnych rodin ve vstupu
na vysokou Skolu. V mnoha zemich, zejména v zapadni Evropé¢, jako jsou Némecko, Francie,
a Italie, jiz existuji dobfe fungujici systémy finan¢ni podpory, kde nadace nebo stat hraji
vyznamnou roli ve financovani vysokoskolskych studii. Tato opatieni nejenze podporuji
rozmanitost ve vzdélavani, ale také umoziiuji studentim zaméfit se na své studie a rozvoj,
misto aby se museli starat o finan¢ni stranku véci.

16) Domnivate se, Ze nadbytek informaci o charakteristikach miiZe ztizit vas

vybér (napf. pri nakupu techniky nebo rozhodovani o investicich)?

Dalsi otazka se zamétovala na to, zda nadbytek informaci mize zptisobit problémy pii
rozhodovéni. Ziskané vysledky potvrdily, ze vétSin€ respondentli (144 jednotlivell) by
nadbytek informaci skute¢né zkomplikoval rozhodovaci proces, zatimco pro ostatni by to

nebyl problém (viz graf 14).
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Graf 14 Nadbytek informace

Nadbytek informace

B Ano, nadbytek informaci
130 muzZe Cinit vybér sloZitéjsim.
Ne, nadbytek informaci mi

necini problémy.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Zajimavym zjisténim bylo, ze v ruské verzi dotazniku byly vysledky opacné. Je vSak
tteba brat v uvahu, ze mize jit o disledek malého vzorku respondenti. Pozoruhodné je
rovnéz, ze problémy zplisobené nadbytkem informaci byly ¢ast&j$i u Zen, zatimco muzi
s nimi neméli takové potize.

Predpokladem modelu homo economicus je, ze agent ma pristup ke vSem
informacim, které mu umoznuji vybrat nejlepsi alternativu. Tento pfistup tvrdi, Ze s nariistem
dostupnych informaci klesaji transakéni ndklady a rozhodovaci proces se stava jednodusSim.
Nicméné tato studie zkouma, zda nadbytek informaci nemuze spise komplikovat
rozhodovani. V moderni spole¢nosti jsou jednotlivei zahlceni obrovskym mnozstvim
informaci, zejména diky socialnim sitim. To mulize ztizit rozhodovaci proces, naptiklad
v oblasti financi, jako jsou investice. V takovych situacich se mize jednotlivec uchylit
k vnéjsi pomoci, a proto je kliCové, aby tito ,,pomocnici byli regulovani a aby nedochéazelo
k zneuzivani jejich vlivu.

17) P¥i investicich (nakupech) byste radéji poslouchal/a rady piatel nebo rodiny,
nebo byste se rozhodoval/a nezavisle na jejich nazorech?

Otazka ¢. 17 se zaméfovala na to, zda se respondenti pfi rozhodovani spoléhaji na
rady svého okoli ¢i zda preferuji daveétovat svym vlastnim usudkiim. VétSina respondentt
uvedla, ze by pfi rozhodovani ditvéfovala ndzoram svého okoli, zatimco 135 respondentti by
se Fidilo svym vlastnim nazorem (viz graf 15). Cilem bylo zjistit, zda respondenti pti

dilezitych rozhodnutich dodrzuji stadni instinkt.
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Graf 15 Stadovy efekt

Stadovy efekt

B Radéji posloucham rady

135 pratel nebo rodiny.

Spise se rozhoduji nezavisle
na jejich nazorech.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Lidé casto konzultuji svd rozhodnuti s ostatnimi, i kdyZz tito ostatni nemusi byt
kompetentni v urcité oblasti. Napiiklad rozhodovani o investicich na zédkladé nazort pratel
¢1 znamych, nebo konzultace Zivotnich pland s rodici jsou béZnymi situacemi. V mnoha
skupinach se ¢asto rozhoduje podle toho, kdo prvni diirazné vyjadii svlij nazor.

Avsak blizkost lidi kolem vas nezarucuje jejich kompetentnost v urcité oblasti.
Pred dilezitymi rozhodnutimi je tedy vzdy vhodné peclivé zvazit vSechny moznosti
a nespoléhat se slep€ na rady ostatnich.

18) PFi nakupu véci (nap¥. automobilu) vidy zohlediiujete vS§echny budouci
naklady, které mohou vzniknout (napf. tydenni tankovani nebo opravy)?
Otazka ¢. 18 smétovala k zjisténi, zda jedinci pii ndkupu vzdy peclivé zvazuji

vSechny mozné budouci naklady. Ziskané vysledky naznacuji, Ze vétSina ucastnika (54 %)
uvadi, Ze vzdy bere v Givahu vSechny mozné néklady. AvSak 106 respondentil ptiznalo, Ze
tomu tak neni vzdy. Pouze 20 respondentii uvedlo, Ze témét nikdy nezohlediiuji budouci

naklady a rozhoduji se pouze na zaklad¢ aktualni ceny (viz graf 16).
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Graf 16 Zohlednéni budoucich naklada

Zohlednéni budoucich nakladt

B VZdy zohlednuji vSechny
budouci ndklady.

Obcas to zohlednuji, ale ne

106 vzdy.

M Rozhoduji se spiSe na zakladé
aktuadlni ceny.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Vysledek naznacuje, ze i piesto, ze se lidé casto fidi zakladnimi principy ekonomické
teorie, naptiklad tim, ze se snazi omezit nakupy pfi rdstu cen, ne vzdy jsou schopni
identifikovat skute¢né zvySeni nakladd, které se miZe projevit v budoucnosti. Nedostate¢na
predvidavost, zejména v oblasti investic, miZe vést k podstatnym ztratdm.

Architektura vybéru nicméné nabizi urcita feseni, jako je vizualizace podnéti, ktera
muze vyrazné ovlivnit vysledky. Naptiklad ukazovat spotfebovanou energii tydné misto na
konci mésice, nebo aktualni naklady (béhem hovoru) na mezinarodni telefonni hovory.
Je tudiz vzdy nezbytné vénovat pozornost skrytym aspektiim a nepftijimat rozhodnuti pouze
na zaklad¢ soucasné situace.

19) P¥i vzniku rozporu mezi tradicemi (nap¥. rodinnymi) a statnimi vyhlaskami
byste se spiSe drZel/a rodinnych tradic nebo statnich pokynii?

Dalsi otazka zkoumala vliv instituci na jednotlivce. Experiment se zaméfil na to,
(64 %) uvedla, Ze v ptipad€ rozporu s instituci se radéji drzi vnéjSich instituci, jako jsou

rodinné normy, nez aby se fidili statnimi piedpisy (viz graf 17).
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Graf 17 Rozpor mezi institucemi

Rozpor mezi institucemi

B Drzel(a) bych se spise
rodinnych tradic.

Drzel(a) bych se spise
statnich pokynd.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Pozoruhodné je, ze v ¢eském dotazniku byl tento pomér zhruba pil na pil, zatimco
v ruském dotazniku byla situace jind — az 72 % respondentdi upiednostiiovalo rodinné
tradice. Vysvétleni mize spocivat v kulturnim vlivu urcité zemé. PrestoZe v Ceském
prizkumu byli zahrnuti i lidé z postsovétskych zemi, jiz neziji ve svych plivodnich zemich,
coz snizuje miru vlivu instituci. Z toho 1ze usuzovat, ze ackoli jsou vnitini instituce v clovéku
zakotveny, urCité popudy k nim se aktivuji pouze tehdy, kdyz jedinec spada do pole jejich
vlivu (pravdépodobné v disledku stadniho efektu nebo aktivace starych neurokomplexii).

Podobné jako psal pfed sto lety Veblen, i dnes nékteré vnitini instituce mohou
pfijimat iracionalni podobu, ktera brani objeveni lepSich ptilezitosti: napiiklad kvtli spojeni
s rodinnymi tradicemi si jedinec mize vybrat obor na vysoké Skole, ktery neni pro n¢j
uzitecny, nebo ucinit neuvazené rozhodnuti v oblasti budovani rodinného Zivota. Iracionélni
instituce spolu se stadnim efektem mohou mit negativni disledky.

Nicméné je mozné se pokusit zmeénit iracionalni instituce prostfednictvim statnich
intervenci. Je dilezité si uvédomit, Ze instituce nevznikaji samy o sob¢: slouzi pouze
k uspokojovani urcitych lidskych potteb. Pti zasahovani do rodinnych instituci je vSak
dilezité zachovat obezietnost, aby nedoslo k nasledné ,,vzpoute“. Socidlni a vzdélavaci
programy hraji klicovou roli v ovliviiovani iraciondlnich tradic, nebot umoziuji napf.
formovani pohledu déti na svét. Timto zptisobem Ize podporovat rozvoj mysleni a hodnot,

které jsou v souladu s pozitivnimi socidlnimi zménami.
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20) Souhlasil/a byste, aby vas pri nastupu do zaméstnani automaticky zaradili do
penzijniho programu, do kterého by bylo odvadéno urcité procento (5-6%) z
vasSi mzdy na podporu vaseho budouciho dichodu? V pripadé nesouhlasu
byste méli moZnost se z tohoto programu odhlasit.

Dalsi sada otdzek se zabyvala problematikou dichodového spofeni. Z vysledkt
prazkumu vyplyva, ze vétSina respondenti (58 %) by byla ochotna ptispivat urcité procento
svého platu do téchto programii. Naopak 38 respondentii s timto nesouhlasi a zbytek je

nejisty ohledné tohoto rozhodnuti (viz graf 18).

Graf 18 Duchodové spotfeni

Dichodové sporeni

B Ano, souhlasil/a bych s tim.
Ne, to bych nechtél/a.

B Nejsem si jist/a.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Penzijni problematika celi v budoucnu zasadnim zménam v disledku rGznorodych
faktordi, vcetné¢ demografické situace a technologického pokroku. S postupujicim
technologickym vyvojem se oc¢ekava, Ze po€et ekonomicky aktivnich obyvatel bude klesat
ve srovnani s poctem dichodcl. Proto je klicové zacit se o sviij dichod starat jiz nyni
a systematicky na néj spofit, nezavisle na statni podpote. Navzdory dostupnosti programi
dichodového spofeni vSak mnoho lidi tyto moZnosti stidle nevyuzivd. To mulzZe byt
zpisobeno nedostatkem povédomi o dulezitosti dichodového piipravy, nedostate¢nym
vzdélanim ¢i mladym vékem, ktery jest¢ nedava divod k zvazovani budoucich finan¢nich
potieb. Je nezbytné, aby vzdé€lavaci a informacni kampané osvétlovaly tuto problematiku
a pomahaly jednotliveim uvédomit si jeji dilezitost pro jejich dlouhodobou finan¢ni

stabilitu.
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efektivné vyuzita diskutovana architektura vybéru. Klicovym prvkem je automatické
pobizeni k takovym akcim: zaClenéni do penzijnich programti automaticky by piineslo
vyznamné pozitivni zmeény. Timto zplisobem by lidé byli podnécovani k zahajeni

Je rovnéz kli¢ové zajistit, aby srazky ze mzdy probihaly nendpadné, aby nebylo pfilis
ziejmé, ze se penize odebiraji, vzhledem k lidské averzi ke ztratam. K tomu rovnéz mutize
prispét i technika vytvafeni riznych ucti, predevsim ,,mentalnich G¢ti*, s konkrétnimi ucely,
coz znamena, ze jednotlivci si vytvoii specifické ucty pro konkrétni ucely, jako je penzijni
spofeni, a tim 1épe si budou moci rozd¢lit a predstavit své financni cile. Tato strategie mtize
nakonec vyrazné ptispéet ke snizeni psychického stresu spojeného s procesem srazek.

Jak naznacuje Thaler (2009), vstupni dotace by mohly vyrazné podpofit zajem o Ucast
v téchto programech. Prikladem muze byt novozélandsky program KiwiSaver z roku 2007,
kde byla poskytnuta vstupni dotace ve vysi 1 000 novozélandskych dolard, coz finan¢né
motivovalo lidi k aktivnimu zapojeni do penzijniho programu.

21) Souhlasil/a byste, aby se pfFi zvySovani vasi mzdy (napfiklad o 3.5%)
automaticky zvySovalo i procento odvadéné na dichod (napriklad o 3%), aby
se mohlo efektivné zajistit spokojené stari? V pripadé nesouhlasu by tato
funkce mohla byt odstranéna.

Avsak pocatecni piispévky nejsou zdaleka optimalni. VétSina lidi pfispivd velmi
skromné a bez vnéjSiho zasahu se vySe z piivodni hodnoty sotva zvedne, protoze lidé maji
tendenci setrvavat ve statusu quo. I kdyz by vétSina jednotlivcil rada zvysila své tspory,
Casto na to nejsou schopni z nékolika divodii: nejasné vnimani stafi, nedostatek sebekontroly
a nadmémy optimismus. Cinitele ovliviiuje také averze ke ztratim: nikdo nechce piijit
o jesté vétsi cast svého platu kviili nékolika procentim dichodu ve vzdalené budoucnosti.
V tomto kontextu miize byt uzite¢ny program automatického zvysovani ptispévkll nazyvany
»oave More Tomorrow*, ktery byl vyvinut Thalerem a Benartzi. Jeho podstatou je, Ze
s ristem platd se zvySuje i ¢astka, kterou jednotlivci spoti do penzijniho programu.

Vétsina respondentt (53 %) by byla ochotna byt automaticky zatazena do takového
programu, zatimco 69 respondenti ma pochybnosti ohledné¢ vyhodnosti této volby.

Pouze 61 respondentt vyjadiilo, ze by odmitlo Gi¢ast v takovém program (viz graf 19).
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Graf 19 Save more Tomorrow

Save more Tomorrow

B Ano, souhlasil/a bych s tim.
Ne, to bych nechtél/a.

B Nejsem si jist/a.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Program s automatickym postupnym zvySovanim vyse uspor by tedy mohl byt u¢innym
nastrojem k motivaci lidi k postupnému zvyseni svych uspor, coz by mélo pozitivni dopad
na jejich finan¢ni budoucnost.

22) Souhlasil/a byste, aby se z vasi mzdy automaticky odvadéla ¢ast (cca 999 K¢)
na pojisténi, které by vam v pripadé mimoradné udalosti zarucilo napf.
pokryti nakladné operace?

V posledni otdzce této sekce se zkoumalo, zda by respondenti souhlasili s tim, Ze by
pevna Castka z jejich platu byla automaticky ptrevedena na pojistovnu, coZ by jim poskytlo
finan¢ni zajisténi v piipad€ nestésti. Pouze 126 respondentl s timto navrhem souhlasilo,
zatimco 74 respondentt bylo kategoricky proti a 74 respondentii nebylo jistych (viz graf 20).
Zajimavym je 1 fakt, Ze v ruském dotazniku s takovou mozZnosti souhlasilo mnohem mensi

procento respondentil (35 %), zatimco v ¢eském dotazniku to bylo 52 %.
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Graf 20 Pojisténi

Pojisténi

B Ano, souhlasil/a bych s tim.
Ne, to bych nechtél/a.

B Nejsem si jist/a.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Vzhledem k omezenému ¢asovému horizontu a optimistickému pohledu jednotlivct na
sviyj zivot ¢asto dochazi k neschopnosti sladit objektivni rizika se svym zivotem, coz muze
mit za nasledek neStastné nasledky. Malokdo si uvédomuje, Ze ma stejnou Sanci na
onemocnéni rakovinou nebo ucast v dopravni nehod¢ jako kdokoli jiny. Takové nezaddouci
udalosti jsou ¢asto vnimany jako nemozné, coz vede k jejich podceniovani.

Stari, byt ob¢as nejasné vnimané, je casto chapano jako neodvratnd soucast lidského
Zivota, zatimco moZnost nehod, které se dosud nestaly, Casto byva ignorovéna.
Pravdépodobné zde hraje roli heuristika dostupnosti: Castéji se vyskytujici udalosti jsou
vniméany jako pravdépodobnéjsi. V téchto pripadech miize byt i¢inné pravidelné ptipominat
lidem takové ptipady, aby byli vice povédomi o téchto problémech a ptiblizili své vnimani
pravdépodobnosti téchto udalosti objektivni realité. Je ovSem dilezité, aby manipulace
s postoji k témto udalostem byla vZdy provadéna eticky a bez zneuZiti.

23) Testovani prospektové teorie

Dalsi sada otazek byla navrzena s cilem ovéfit prospektovou teorii. Tyto otazky se
snazily zjistit, zda jedinec pfi rozhodovani jedna racionaln€ nebo nikoli.

Prvni otazky byly zaméteny na Skalu vyher a na to, jaké rozhodnuti jsou v ni u€inéna
s ohledem na rtizné pravdépodobnosti. Uastnici méli moznost vybrat mezi garantovanou
vyhrou 5 000 korun a 80% pravdépodobnosti vyhry 6 500 korun a 20% pravdépodobnosti
vyhry ni¢eho. Vétsina (80 %) zvolila zaru¢enou vyhru 5 000 korun, zatimco zbyla ¢ést dala

ptrednost riziku (viz graf 21).
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Graf 21 Skala vyher

Skala vyher

M Jisty zisk 5.000 Kc.

Pravdépodobnost 80% na
vyhru 6.500 K¢.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Podle prospektové teorie maji pocatecni ¢astky mnohem vétsi uzitek nez nasledné, takze
jednotlivec nebude ochoten riskovat vétsi ¢astku, aby prohral garantovanych 5 000 korun.
Podle teorie ofekavaného uzitku by si vSak jednotlivei méli vybrat pravdépodobnostni
vyhru, protoze EML pfi vyhie 6 500 (6 500 x 0,8 =5 200) je vyssi nez pti vyhie 5 000
(5000 x 1 =5000).

Nicméné¢ lze téz predpokladat, Ze jedinec si vybere jistou vyhru 5 000 z toho diivodu, Ze
diky zaruce jiz vyhru vnima jako svou, Ze ji jiZz ma. Proto neni ochoten s 20%
pravdépodobnosti riskovat a pfijit o ni, nebot’ takova ztrata by pro néj byla velmi bolestiva.

Dalsi otazka se zabyvala moznym porusenim rozhodovacich vah ve spojeni s nizkou
pravdépodobnosti. Pivodné¢ se predpokladalo, Zze u nizkych pravdépodobnosti dojde
ke zkresleni, vzhledem k tomu, Ze vétSina jednotlivel si vybere vétsi vyhru s nizsi
pravdépodobnosti. To se vSak nestalo: lidé stale upfednostiiovali mensi vyhry s vyssi
pravdépodobnosti. I kdyZ se procento zménilo (z 80 % na 70 %), nelze jednoznaéné tvrdit,

ze pii malych hodnotach pravdépodobnosti jsou mén¢ zietelné (viz graf 22).
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Graf 22 Nizké pravdépodobnosti

Nizké pravdépodobnosti

B Vyhrat 5.000 K¢ s
pravdépodobnosti 25%.

Vyhrat 6.500 K¢ s
pravdépodobnosti 20%.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Lze predpokladat, ze k této situaci doslo kviili nedostatecné vyhte, kdy jedinec nebyl
ochoten podstoupit riziko ve vysi 5 % pravdépodobnosti kvili dosazeni 30 % vyhry.
Nicméné¢ respondenti stale nerozhodovali v souladu s teorii oc¢ekavaného uzitku.

24) Testovani framing efektu

Dalsi soubor otazek byl zaméfen na framing efekt. V prvnim piikladu méli respondenti
na vybér mezi zarucenou ztratou 15 750 korun a 75 % pravdépodobnosti ztraty 21 000 korun
a 25 % pravdépodobnosti ztraty ni¢eho. Jak naznacuji vysledky, vétSina (60 %) zvolila
druhou moznost: jedinec radéji riskoval ztratu vyssi ¢astky, ale s moznosti, Ze nic neztrati,
nez aby pfijal zarucenou ztratu (viz graf 23).

Graf 23 Framing efekt 1

Framing efekt 1

M Zaruéenymi ztratami ve
vysi 15.750 K¢.

75% Sanci na ztratu
21.000 K¢ a 25% Sanci, ze
neztratite nic.

162

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024
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Tento jev vychazi z toho, Ze pocatecni ztrata je pro n¢j vnimana jako bolestivéjsi, a proto
je ochoten podstoupit vétsi riziko, aby se ji vyhnul. Zde l1ze rovnéz zminit podcenovani
rozhodovacich vah v hrach s negativnimi vysledky.

V oblasti vyher je situace ptesné opacna. Mezi moznosti garantované vyhry 5 100 K¢
a 25% Sanci na vyhru 21 000 K¢ a 75% Sanci nevyhrat nic zvolila vétSina (70 %) prvni

moznost (viz graf 24).

Graf 24 Framing efekt 2

Framing efekt 2

B Zarucenou vyhrou ve vysi
5.100 K.

25% Sanci na ziskani 21.000
K¢ a 75% Sanci, Zze neziskate
nic.

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Tento jev vyplyva z toho, Ze po€atecni ¢astky maji vyraznéjsi vliv a uZitek z po€atecniho
efektu je silngjsi. Clovék je tak ochoten upfednostnit garantovanou slusnou éastku pred
rizikem ztraty, i kdyz je spojen s moznosti ziskat obrovskou ¢astku.

Jedna se o efekt ramovani: ztrata je vnimana bolestivéji nez zisk, a proto zména zaporné
formulace na kladnou mize situaci vyrazné ovlivnit. Naptiklad v roce 1970, kdy platebni
karty ziskavaly popularitu, bylo rozhodnuto stanovit ptivodni cenu s ptirdzkou pro platbu
kartou a poskytnout slevu na zbozi zakoupené v hotovosti, namisto toho, aby cena zbozi
zakoupeného kartou byla zvySena. Zména formulace ze zaporné na kladnou muize vyrazné
ovlivnit situaci a proménit kone¢ny vysledek. Tato zména ramce tak maze povzbudit lidi
k racionalngj$im a vyhodnéj$im rozhodnutim, coz mé vyznamny dopad na konecné vysledky

a chovani.

61



25) Rozhodl/a byste se investovat do modernich oblasti, i kdyZ vam nejsou
technologie zcela jasné, ale vidite v nich potencial (napf. uméla inteligence),
nebo byste davali prednost investicim do oblasti, které vim jsou dobie znamé
a ve kterych se orientujete?

V posledni otazce bylo sledovano zachovani statusu quo. Z 274 respondenti odpovédelo

151 jednotlivet, ze by v pfipadé moznosti investovani do nové potencialni oblasti nebo do
oblasti, ktera jim je znam4, uptfednostnili investovani do oblasti, které jiz znaji. Pouze 123

respondentt projevilo ochotu investovat do novych potencialnich oblasti (viz graf 25).

Graf 25 Nachylnost ke statusu quo

Nachylnost ke statusu quo

M Investoval/a bych do
moderni oblasti.

Dal/a bych pfednost
investicim do znamych
oblasti.

151

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2024

Odpovédi respondenti mohou byt interpretovany jako projev nachylnosti lidi
k zachovani statusu quo. Opusténi komfortni zény muze byt vnimano jako néakladné
a mnohdy je touha po stabilit¢ spojena s negativnimi disledky, protoze mohou byt
opomenuty ziejmé vyhody. Setrvacnost zivota miize vést k ztraté ptilezitosti a k tomu, ze
lidé ¢ini nerozumna a zastarald rozhodnuti.

Tato zakonitost také naznacuje, ze odmitani zmén miize odlozit proces, ktery by mohl
byt zahdjen jiz nyni, coZz by vedlo k oddédleni mozného pokroku. Namisto snahy
o urychleni ekonomické struktury, jak to navrhoval naptiklad akceleracionismus, mize byt
cely proces posunut kvuli preferenci lidi k zachovani statusu quo.

Architekti vybéru vsak vidi v této situaci urcité piilezitosti. Je mozné vyuzit tuto odolnost
vici zm€nam a prostfednictvim pocatenich rozhodnuti, ktera jsou pro lidi pfizniva,

doséhnout zlepSeni jejich budouciho Zivota.
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5 Vysledky a diskuse

5.1 Vysledky

Vysledky ziskané z prizkumu mezi respondenty maji potencial vyznamné ovlivnit
dalsi konstrukci rozhodovaciho systému a zaroven mohou slouzit k peclivéjSimu planovani
budoucnosti. Timto zpiisobem pfispivaji k prevenci neuvazenych krokti a umoznuji 1épe
informovana rozhodnuti. Ziskané vysledky poskytuji klicové odpovédi na otazky, které byly
polozeny na zacatku prace. Soucasné rozsifuji pochopeni oblasti, jejiz uvédoméni mize

vyrazn€ napomoci pii formovani budoucich zivotnich strategii.

wewr

5.1.1 Nejcastéjsi behavioralni a institucionalni faktory pri rozhodovani agentii

Metody, které respondenti pouzivaji, lze vétSinou zaradit do rdmce behavioralni
ekonomie. Je vSak nutné si byt védomi, ze principy klasick¢ ekonomie nejsou zcela
odmitnuty, naptiklad narist ceny stale snizuje pocet nadkupi, ale stejné¢ jako v piipadé
behavioralni ekonomie neni agent vzdy schopen plné zachytit tuto cenovou zménu. Spise
jde o omezenou racionalitu agentll a s tim spojené faktory. Prestoze se vétSina faktort, na
néz se pruzkum zaméfil, potvrdila, nékteré zjisSténi byly necekana.

Ocekavatelné vykazuji lidé nachylnost k efektu znamému jako status quo, coz, jak
bylo vyse zminéno, mize negativné (i kdyz ne vzdy) ovlivnit rozhodovani.
Dal$im vyznamnym jevem, ktery stoji za zminku, je nadmérny optimismus, zejména mezi
mladsi generaci. V nékterych odpovédich respondenti prezentovali pfili§ optimistické
reakce, naptiklad tim, ze zdGraziovali, ze vzdy dokazou peclivé porovnat v§echny dostupné
alternativy. I kdyz teoreticky takové rozsahlé porovnavani je mozné, pravdépodobnéjsi je,
ze se omezovali na alternativy pouze v ramci konkrétnich obchodti nebo segmentu obchodu.
Nékteré moznosti mohou ziistavat skryté, a proto nelze s jistotou tvrdit, Ze vzdy optimalné
rozhoduji ve vSech ptipadech.

Dilezitym jevem, zaznamenanym ve studii, je vazanost na socialni prostfedi, znama
také jako stadovy efekt. Jeho dusledky mohou byt nékdy destruktivni: nedostatek pozornosti
vénované sobé samému miZe jedince snadno zavést na nespravnou zivotni cestu. Zaroven
bylo zjisténo, ze v otazce ¢. 14 trpi vétsina lidi nedostatkem sebekontroly, coz miize
v kone¢ném disledku vést ke zbyteCnym ztratdim. Veblentv efekt byl téZ zaznamendn
u urcitého poctu respondentti. V rozhodovani o budoucnosti, zejména v otazkach dichodi,

sehrava klicovou roli také kratkozrakost (myopie).
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Poslednim dulezitym faktorem, ktery stoji za zminku, je, ze lidé pfevazné podléhaji
principiim prospektové teorie. Jak bylo predpokladano, primarni zisky jsou pii rozhodovani
pro jednotlivce mnohem vyznamnéjsi, nebot’ poskytuji nejveétsi miru uzitku. Potvrzuje se
také tendence rozhodovatell preferovat riziko, aby se vyhnuli ztratdm, spiSe nez aby tuto
moznost akceptovali.

Jediné ustanoveni, které se nepotvrdilo, je nelinearita vdhovych koeficientl pfi
nizkych pravdépodobnostech. Pti nizkych pravdépodobnostech lidé stale preferovali nizsi
vyplatu s vyssi pravdépodobnosti, i kdyz se ocekavalo opacné chovani. Nicméné toto

pozorovani bude dale podrobné diskutovano v nasledujici ¢asti.

5.1.2 Klasické nebo behavioralni principy a jak to lze vyuZit ve prospéch?

Vysledky studie odhaluji ptekvapivé poznatky a zaroven potvrzuji mnoho z principt
behavioralni ekonomie. Implementace téchto poznatkli mize ptinést mnoho vylepsSeni, ktera
by mohla ptispét k alesponi ¢astecnému zvyseni Stésti jednotlivet.

Pii odpoveédi na otazku, zda se ekonomicky subjekt (alespoil spotiebitel) pii
rozhodovani tidi neoklasickym nebo behavioralnim pfistupem, lze konstatovat, ze vétSina
ziskanych odpovédi stale podtrhuje myslenku, ze 1idé nejsou bez chyb. Dotazovani Casto
uvizli v pasti predsudkt, zvyklosti a dalSich iracionalnich momentd. Piesto by se jejich
chovani nemélo neopravnéné oznafovat za iraciondlni, nybrZz spiSe za subraciondlni.
Kviili omezenym kognitivnim schopnostem je ¢lovék v pasti emoci a vlivli ostatnich.

Nicméné, i1 presto, ze jsou lidé vétSinou subraciondlni, nechybi jim spravny smér

ree

rozhodovani. Nékdy staci pouhé jemné ,,postouchnuti ze strany statu ¢i soukromych firem
k napraveni situace. Cilené ovliviiovani ekonomickych subjektti mtize mit pozitivni vliv na
ob¢ strany: na ty, kdo vyvijeji tlak, a na ty, jimz se snazi pomoci. Tento smér se nazyva
architektura volby, a z vysledkl je patrné, Ze vhodné vyuzivani této korekce miize piispét
k celkovému zlepSeni blahobytu obyvatelstva.

I ptes to, ze architektura volby jiz zapocala svou skromnou cestu, situace zdaleka neni
idedlni. Je dilezité zdlraznit, ze tento pfistup v zddném piipadé neomezujte svobodu
jednotlivce, ale spiSe ho usmériuje k feSenim, ktera jsou pro né€j prospésna (napiiklad volba
uziteCnych produkt). Vzhledem k existenci architektii volby s nekalymi imysly je nezbytné

udrZet ptitomnost svobody, transparentnost a monitoring.
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5.2 Diskuse

Diilezité je vyzdvihnout n€kolik potencidlnich omezeni této studie. Prvni problém
muze vzniknout v duasledku nedostatecné reprezentativnosti vysledki dotazniku.
Ackoli nelze tvrdit, Ze by tato skutecnost méla zasadni dopad na vysledky, neméla by byt
opomijena. AvSak tuto préci lze vnimat jako inspiraci pro mladsi generaci, zejména pro
studenty, a muze slouzit k nasmérovani jejich rozhodovani k piiznivéjSim moznostem.
Zaroven je dulezité, aby byla tato prace interpretovana s urcitou opatrnosti, a jeji vysledky
byly aplikovéany s ohledem na specifické podminky a kontext jednotlivych situaci. Druhym
aspektem, ktery lze kritizovat, je formulace otazek, kterd né¢kdy neni tipIn¢€ jasna, a odpovédi,
které nejsou zcela oteviené. Za treti, vzhledem k neocekavanym vysledkiim prospektové
teorie je mozné zpochybnit pfesnost nastaveni hodnot vyher. To se tykd zejména otazky
tykajici se nelinearity vah. Je mozné, Ze vyhra s niz$i pravdépodobnosti méla byt nastavena
na vyssi ¢astku, naptiklad 7 500. Dilezité je téz podotknout, ze nékteré ziskané vysledky, a¢
vice v souladu s principy behavioralni ekonomie, byly ziskany v rdmci studentské populace
vétSiny respondentd.

Takeé je dilezité upozornit na moznost nepochopeni konceptu uzitku. Je pravdépodobné,
ze se na n¢j zacalo nahlizet velmi omezenég, téméf izolované od realného svéta. Proto muze
dojit k doymu, ze néktera rozhodnuti jsou iraciondlni. Je nutné ptepracovat piistup k uzitku
a zkoumat ho v hlubsi perspektivé a Sir§Sim kontextu. Napiiklad je dilezité brat v tvahu
uzitek, ktery se projevi v budoucnosti, ¢i radost, kterou lze piinést pratelim nebo détem
prostiednictvim nakupu, i kdyz to pro samotného subjekta mize plsobit jako nerozumné
rozhodnuti. Tento aspekt otevira dvefe k hlubSimu pochopeni uzitku v dlouhodobém
kontextu a ukazuje, Ze rozhodnuti, ktera se zdaji podivna, mohou nést vyznamny uzitek pro
vas i pro vase blizké.

Behavioralni ekonomie nemiize byt povazovana za zdklad ekonomické teorie, nybrz
spise za dopln¢k. Ackoli vétSina odpovédi s ni byla v souladu, existuje malé ¢ast, ktera se ji
odporuje — anomalie. Urcité procento respondentti se chovalo zcela racionalné, a dokonce
by se dalo fici, ze témét optimalné. Je tedy vhodné opakovat, ze ¢lovek, i ptes své omezené
schopnosti, mliZe projevovat raciondlni chovani. Jako mozné feSeni se nabizi jeho spravné
sméfovani zkuSen€jSimi subjekty, coz by mohlo vést k vyvazenéj§imu a efektivnéjSimu

rozhodovani.
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Poslednim dtlezitym aspektem, ktery stoji za zminku, je, Ze u€inéna rozhodnuti méla
abstraktni povahu a pro dotazované byla vnimana jako nerealnd. Tato abstrakce mohla vést

k nepfemyslivym rozhodnutim, jez byla u¢inéna bez dostate¢né¢ho zvazeni.
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6 Zavér

Behavioralni faktory, spole¢né s institucionalnimi vlivy, n¢kdy brani jednotliveim
ve vytvafeni optimalnich rozhodnuti. Clovék je zavisly na svych emocich, vazbach
a zkuSenostech. AvSak vSe lze nasmérovat k lepSimu. Stat mize efektivné omezovat
vlastnicka prava, podporovat spoleensky prospésné instituce, integrovat cizince, vzdélavat
obyvatelstvo a regulovat ptipadné destruktivni jednani soukromého sektoru. Ze strany
jednotlivel je tieba nezapominat na vrozené nedostatky a brat je v uvahu. Klicem
ke spravnému a optimalnimu jednani je vzdélavani, moralni a intelektualni zdokonalovani.
Proto by bylo prospésné, kdyby si kazdy péstoval kritické mysleni, schopnost spolehnout se
v nouzi sam na sebe a pochopeni, ze ma sklon délat chyby.

I presto, ze nelze Clovéka jednoznacné oznacit za iracionalniho, projevuje sklon
k systematickym chybdm, ovlivnén plsobenim instituci a ziskanymi zkuSenostmi.
S omezenymi kognitivnimi zdroji vznik4 vzdy stav status quo, ktery ovSem nemusi vzdy
smétovat k optimalnim vysledktim. Za druhé, jednim z vyznamnych zkresleni je nadmérny
optimismus ve vztahu k vlastni kompetenci, ktery 1ze ¢aste¢né eliminovat pomoci kritického
mysleni vic¢i v§emu, co se d&je kolem a uvnitt jedince. Za tieti, dal§im kli¢ovym faktorem
ovliviiyjicim rozhodovani lidi je stadni efekt. Dulezité je si uvédomit, Ze i lidé kolem, ackoli
ne vzdy absolutnég, jsou nachylni k chybam, a slepé spoléhani se na n¢ neni vzdy spravnym
rozhodnutim. Nedostatek sebekontroly, bézny u lidi, 1ze fesSit bud’ externé (napt. pomoci
budiku) nebo interné¢ (pomoci mentalnich uctd). Stejné¢ tak je dulezité brat v tvahu
kratkozrakost ve vztahu k vlastni budoucnosti, nebot’ neopatrné chovani miize nekdy vést
k destruktivnim disledkim. V neposledni fadé¢ je vhodné si uvédomit, Ze jedinec pfi
rozhodovani Casto podléha prospektove teorii, a zména negativni interpretace na pozitivni
muze vyrazné ovlivnit dosazeni pozadovaného, optimalniho vysledku.

Navzdory vSemu vySe uvedenému je to, co €ini ¢lovéka skute¢né lidskym. I kdyz je
zfejmé, Ze raciondlni jednani a spravnd rozhodnuti piinasi své vyhody, nemusi vzdy
napliovat Zivot jasnymi, odvaznymi a lidskymi zazitky ve vSem, co toto slovo zahrnuje.

Na zavér lze fici, Ze 1 pfesto, Ze promyslena, uvaZena a dokonce moudra rozhodnuti
vedou k dobru, a bez ohledu na to, jak velky smysl pravé tato rozhodnuti maji, chut’ do Zivota
ne vzdy dodaji spravné rozhodnuti, nybrz n¢kdy ta hloupa, neuvazena a absurdni. Prave tato

rozhodnuti mohou vést k velikym zac¢atkam.
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9 Prilohy

Ptiloha A Dotaznikovy formulaf
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Ptiloha A Dotaznikovy formular

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Jakého jste pohlavi?
= Muz

= Zena

Kolik Vam je let?

= Méné nez 25 let
= 26-35 let

= 36-45 let

= 46-55 let

= 56 letavice

V které zemi jste stravil/a vétSinu svého Zivota?

= (Cesko
=  Rusko
= Ukrajina

=  Bélorusko
=  Kazachstan
= Jiné

Jaké je Vase nejvyssi dosazené vzdélani?

= Zakladni

=  Vyuceni

= Stfedoskolské s maturitou

= Vyssi odborné vzdélani (VOS)

= Bakalafsky titul (Bc.)

= Magistersky titul a vys$si (Mgr. a vyssi)

Vas ekonomicky stav?

= Student/ka

= Zaméstnany/a

= Nezaméstnany/a

= (Osoba samostatn¢ vyd¢lecné ¢innd
= Jiné

Jaky pfijem mési¢né mate?
= Do 10 000,-K¢
= 10001,-K¢ az 20 000,-K¢

= 20001,-K¢ az 35 000,-K¢
= 35001,-K¢ avice
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7) Jak casto se rozhodujete na zakladé reklamy? Vzdy jste spokojen/a s vysledkem?
- Oteviend odpoveéd

8) Stalo se vam nékdy, Ze jste zapomnél/a zrusit pfedplatné (napt. na telefonni sluzby),
a tim padem ztratil/a penize?

= Ano, Casto se mi to stava.
* N¢kdy se mi to stane.
= Nikdy jsem na to nezapomnél/a.

9) Piirozhodovani (napt. pii nakupu televize) porovnavate vSechny mozné alternativy?

» Vzdy porovndvam vSechny mozné alternativy.
* N¢kdy porovnavam, nékdy ne.
» Ziidka nebo nikdy nevyuzivam porovnavani alternativ.

10) Stalo se vam n¢kdy, ze kvuli obtizné dostupnym informacim (napf. lhiita splaceni u
vasi kreditni karty) jste ztratil/a penize?

= Ano, ¢asto se mi to stava.
* N¢kdy se mi to stane.
» Nikdy jsem kvuli obtizn€¢ dostupnym informacim neztratil/a penize.

11) Domnivate se, ze jste méné nachylny/a k chybam ve svém rozhodovani nez vétSina
lidi?

* Ano, mam dojem, Ze se mi to dafi 1épe nez vétSing.
* Myslim si, Ze jsem v tom pramérny/a.
* Ne, mam pocit, ze Casto rozhoduji hiife nez vétsina lidi.

12) Citite emocionalni spojeni s vécmi (napt. Sperky nebo obleceni), které vlastnite, coz
ovlivituje vase rozhodnuti o jejich zachovani nebo prodeji?

* Ano, emocionalni spojeni ovliviiuje mé rozhodnuti ohledné vlastnénych véci.
* Ano, ale ne vzdy.
* Ne, vétsSinou se rozhoduji racionalné, bez emoci.

13) Citite n¢kdy, ze vyhledavate vyrobky (napf. $perky) s vyssi cenou, protoze je vnimate
jako symbol statusu?

= Ano, ¢asto vybiram vyrobky s vyssi cenou jako symbol statusu.

= Ne¢kdy, ale ne vzdy.

* Ne, cena neni pro mé& hlavnim faktorem pfi vybéru produktu. SpiSe se zaméiuji
na dalsi aspekty.
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14) Jak casto provadite impulzivni nakupy véci, které vam nejsou potieba? Do jaké
castky mésicne?

- Oteviena odpoveéd

15) Myslite si, ze byste mél/a vétsi motivaci jit na univerzitu a studovat, pokud byste tam
dostaval/a dobré stipendium, které by bylo snadné ziskat?

= Motivace by zna¢n¢ vzrostla.
= Motivace by vzrostla.
= Motivace by se nezmenila.

16) Domnivate se, Ze nadbytek informaci o charakteristikdch mtze ztizit vas vybér (napft.
pti ndkupu techniky nebo rozhodovéni o investicich)?
* Ano, nadbytek informaci mlze €init vybér slozitéjSim.
= Ne, nadbytek informaci mi necini problémy.

17) Pii investicich (nakupech) byste radéji poslouchal/a rady ptatel nebo rodiny, nebo
byste se rozhodoval/a nezavisle na jejich nazorech?

= Rad¢ji posloucham rady ptatel nebo rodiny.
= SpiSe se rozhoduji nezavisle na jejich ndzorech.

18) Pii nakupu véci (napf. automobilu) vzdy zohlediiujete vSechny budouci naklady,
které mohou vzniknout (napf. tydenni tankovani nebo opravy)?

= Vzdy zohlediuji vSechny budouci naklady.

= (Obcas to zohlednuji, ale ne vzdy.

=  VétSinou si neuvédomuji budouci néklady a rozhoduji se spiSe na zdkladé
aktualni ceny.

19) Pfi vzniku rozporti mezi tradicemi (napf. rodinnymi) a statnimi vyhlaskami byste se
spiSe drzel/a rodinnych tradic nebo statnich pokynii?

= DrZel(a) bych se spiSe rodinnych tradic.
= DrZel(a) bych se spiSe statnich pokynii.

20) Souhlasil/a byste, aby vas pfi nastupu do zaméstnani automaticky zaradili do
penzijniho programu, do kterého by bylo odvadéno urcité procento (5-6%) z vasi
mzdy na podporu vaseho budouciho dichodu? V ptipadé nesouhlasu byste méli
moznost se z tohoto programu odhlésit.

= Ano, souhlasil/a bych s tim.

= Ne, to bych nechtél/a.
= Nejsem si jist/a.
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21) Souhlasil/a byste, aby se pii zvySovani vasi mzdy (napiiklad o 3.5%) automaticky
zvySovalo 1 procento odvadéné na diichod (napiiklad o 3%), aby se mohlo efektivné
zajistit spokojené stari? V ptipadé nesouhlasu by tato funkce mohla byt odstranéna.

* Ano, souhlasil/a bych s tim.
= Ne, to bych nechtél/a.
* Nejsem si jist/a.

22) Souhlasil/a byste, aby se z vasi mzdy automaticky odvadéla ¢ast (cca 999 K¢) na
pojisténi, které by vam v ptipad¢ mimoradné udalosti zarucilo napt. pokryti nakladné
operace?

* Ano, souhlasil/a bych s tim.
* Ne, to bych nechtél/a.
* Nejsem si jist/a.

23) Kterou z nasledujicich moznosti preferujete?

»  Vyhrat 5.000 K¢ s pravdépodobnosti 25%.
* Vyhrat 6.500 K¢ s pravdépodobnosti 20%.

24) Vyberte mezi:

= Zarucenymi ztratami ve vysi 15.750 K¢.
= 75% Sanci na ztratu 21.000 K¢ a 25% S$anci, ze neztratite nic.

25) Kterou z nasledujicich moznosti preferujete?

= Jisty zisk 5.000 K¢.
* Pravdépodobnost 80% na vyhru 6.500 K¢.

26) Vyberte mezi:

= Zarucenou vyhrou ve vys$i 5.100 K¢.
= 25% Sanci na ziskani 21.000 K¢ a 75% Sanci, Ze neziskate nic.

27) Rozhodl/a byste se investovat do modernich oblasti, i kdyZ vam nejsou technologie
zcela jasné, ale vidite v nich potenciél (napt. uméla inteligence), nebo byste davali
pfednost investicim do oblasti, kter¢é vam jsou dobfe znamé a ve kterych se
orientujete?

= Investoval/a bych do moderni oblasti.
» Dal/a bych ptednost investicim do znamych oblasti.
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