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Teorie uzitku spotrebitele v praxi
Abstrakt

Tato bakalaiska prace se zabyva zkoumanim teorie uzitku a problematikou
spotiebitelského chovani. V prvni kapitole je popsan historicky vyvoj a teoretické zaklady
teorie uzitku. Druha kapitola je zaméfend na chovani spotiebitele a faktory ovlivitujici
nakupni proces. V praktické ¢asti prace bude zjistovano, zda teorie klesajiciho mezniho
uzitku funguje v praxi, a také, zda se da potvrdit, nebo naopak vyvratit iracionalita
spotiebitelského chovani. Praktickd c¢ast obsahuje tabulky s vysledky dotaznikového

Setfeni a zaver.

Klicova slova: teorie uzitku, mezni uZzitek, indiferen¢ni analyza, maximalizace uzitku,
rovnovaha spotiebitele, kardinalisticka teorie, ordinalistickd teorie, neoklasicka Skola,

behavioralni ekonomie, zakon klesajiciho uzitku.



Consumer utility theory in practice
Abstract

This work deals with “Theory of utility” and problematics of consume behavior. The
first chapter describes the historical development and the theoretical foundations of the
theory of utility. The second chapter focuses on consumer behavior and factors affecting
the purchasing process. In the practical part of the thesis, it will be determined whether the
theory of decreasing marginal utility works in practice and also to confirm or disprove the
irrationality of consumer behavior. The practical part contains the tables with the results of

the questionnaire survey and the conclusion.

Keywords: utility theory, marginal utility, indifferential analysis, maximization of utility,
consumer balance, cardinal theory, ordinalist theory, neoclassical school, behavioral

economics, law of decreasing utility.
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1 Uvod

., Proc¢ voda, kterd je velmi uzitecnd, ma tak nizkou cenu, zatimco diamaty, jejichz
uzitecnost je nizka, maji tak vysokou cenu? “ — tuto otazku si kladl Adam Smith, vyznamny
ekonom 18. stoleti. Tento paradox ziskal své feSeni jenom prostiednictvim teorie uzitku.
Reseni paradoxu hodnoty stejné jako obrovské mnozstvi fedeni dalsich otazek dalo rychly
rist vyznamu této teorie, ktera je jednou z nejpodstatnéjSich teorii ekonomické mysli.
Na jejim zaklad¢ je postaveno nékolik ekonomickych proudui a jeji vznik vyvolal spoustu
sport a diskuzi. Ani v souCasnosti teorie uzitku neztratila svllj vyznam a zlstdva porad
pouzitelnou. Jeji podklady se pouzivaji nejen v ekonomii, ale i ve jinych védeckych
oborech jako psychologie a marketing.

Tato prace se zabyva strukturou teorie uzitku, jejimi jednotlivymi ¢astmi a prvky.
Teorie uzitku nemd pouze ekonomickou povahu, a proto se prace také dotykd témat
chovani spotiebitele a faktory, které na né&j pusobi. Dané téma bylo zvoleno predevsim
Z diivodu vlastniho zajmu autora a také nové viny jeji aplikace v riznych sférach véetné
reklam a burzovni spekulace. Podle autorova nazoru znalost teorie uzitku pomaha pochopit
nejen velké mnozstvi ekonomickych procesi, ale i nékteré zakonitosti tykajici se vSech
oblasti lidské ¢innosti.

Bakalaisk4 prace je rozdélena do tfi kapitol. Prvni z nich je zaméfena na samotny
pojem uzitku, jeho vlastnosti a historicky vyvoj. Kapitola popisuje historii vzniku teorie
uzitku od jeho piedchiidcti az po marginalistickou revoluci a neoklasickou ekonomii. Dale
je prace vétSinou zaméfena na teoretické podklady teorie uzitku, pfi¢emz je sledovani jeji
pojimani a vlastnosti z pohledu riznych skol.

Druha kapitola ma za cil spojit ekonomické aspekty teorie uzitku s aspekty
psychologickymi a socialnimi. AvSak autor nebude zachazet do hloubky do oblasti
psychologie, zaméfi se pouze na nékteré dulezité prvky. Zacatek kapitoly je vénovan
proudu behavioralni ekonomie jako nasledniku neoklasické ekonomie, popisuje jejich
shody a odliSnosti. Poté se kapitola zaméfuje na chovani spotiebitele, jeho typy
a vlastnosti. Na zaklad¢ analyzy n€kolika odbornych zdroja se ¢tenaii dozvédi o faktorech
ovlivityjicich jejich ndkupni chovani o samotném rozhodovacim procesu. Na konci bude

kapitola doplnéna o definici racionalniho a iracionalniho chovani spotiebitele.
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Treti kapitola je praktickou casti této prace, kterd pomoci metody dotaznikového
Setfeni prokazuje fungovéani zékona klesajiciho uzitku v praxi a také svymi vysledky

podporuje teoreticka vychodiska piedchozich dvou kapitol.
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem této prace je podrobné zkoumani vztahu mezi celkovym a meznim uzitkem,
ovéfovani zakona klesajiciho mezniho uzitku v praxi. Dale je zamérem 0véfit souvislost
a vliv jak mezniho, tak i celkového uzitku na trh statkli a sluzeb a také prokéazat lidskou
iracionalitu pfi ekonomickém rozhodovani. Prakticka ¢éast prace je zamétfena na urceni

bodu optima spotiebitele a individualniho mezniho uzitku pii spotieb¢ stejnych statkd.

2.2 Metodika

Teoreticka ¢ast prace je zaloZena na studiu riznych informacnich zdroji, jako jsou
vyznamné publikace a ¢lanky na internetu.

Prakticka Cast prace je feSena pomoci metody dotaznikového Setifeni, osobniho
interview se skupinou nahodné vybranych lidi a také provedenim praktického experimentu
s jednotlivymi ucastniky Setfeni. Popis experimentu: meéfeni uzitku jak mezniho,
tak celkového pomoci vytvoiené Skaly spokojenosti, dale také zjistovani maximalni mozné
ceny za kazdou dal$i jednotku statku; nasledné dosaZeni bodu nasyceni a bodu optima
kazdého z ucastnikl. Po ukonceni experimentu bude sestavena tabulka s uvedenim

vysledki a zavéru.
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3 Historicky vyvoj teorie uzitku a teoretické zaklady

3.1 Vznik teorie uzitku a sméry ekonomického mysleni

Moderni teorie uzitku vychdzi z utilitarizmu, ktery je jednim z hlavnich proudt
ekonomického mysleni poslednich dvou set let. Pojem uzitku se zrodil nedlouho po roce
1700, kdy se zacaly rozvijet prvni myslenky o matematické pravdépodobnosti. Daniel
Bernoulli, vynikajici matematik 18. stoleti, v roce 1738 pozoroval, ze lidé jednaji tak, jako
by si penéz, které mohou ve vyrovnané sazce ziskat, cenili méné nez téch, které mohou
prohrat. Znamena to, ze lidé moc nechtéji riskovat a dalsi bohatstvi jim bude pfinaSet stale
mensi prirastky skuteéného uzitku (Samuelson, Nordhaus, 2007, s. 87). Pozdgji proto

“l a dale odlisil celkovou

odd¢lil nominalni hodnotu penéz od jejich tzn. ,, vnitini hodnoty
a mezni uzitecnost penéz a vyjadril princip klesajiciho mezniho uzitku. Z pfedpokladu
nepiimoumeérnosti Mezi mnozstvim penéz a jejich mezni uzitecnosti D. Bernoulli dosel
k matematickému zavéru, zZe celkova uziteénost roste logaritmem mnozstvi (Fuchs, 2018).

Druhym vyznamnym védcem, ktery se podilel na zavedeni pojmu uzitku
do spolecenskych véd, byl anglicky filozof Jeremy Bentham (1748-1832). Pod vlivem
uceni Adama Smithe se Bentham zacal se zabyvat principy nutnymi pro planovani
spolecenskych zakontl. Jeho navrh spocival v tom, Ze spolenost by méla byt usporadana
na zakladé ,, principu uzitku“, ktery byl urcen jako ,,viastnost jakékoliv véci vytvaret nam
potéseni, dobro a Stésti nebo uchranit nas od bolesti, zla a nestésti . Podle Benthama by
mély vSechny zakony pochazet z utilitaristickych principti a uskutecnit co nejveétsi Stésti
co nejvétSiho poctu lidi. Tento pohled na uZitek dnes nevypadd moc komplikovanég, avSak
pied 200 lety byl pomérné pievratny, protoZe zdurazioval, Ze socidlni a ekonomicka
politika by méla sméfovat ke konkrétnim ciliim, zatimco ptivodni zdkony byl zaloZeny
na tradici, pravu kralti nebo nabozenstvi (Samuelson, Nordhaus, 2007, s. 87).

Dalsim vkladem do teorie mezni uziteCnosti se staly ideje bezprostfedniho
predchiidce marginalistické revoluce Hermanna Heinricha Gossena (1810-1858). Gossen
byl prvni, kdo pfesné vyjadfil koncept zdkona klesajictho mezniho uZitku a souvislosti
teorie mezni uzite€nosti. Ve svych pracich uvadél, jak se vztahuje mezni uzitek ke zménam

celkového uzitku, a zformuloval své zavéry ve tiech zakonech (Fuchs, 2018). Prvni je

zakon uspokojovani potieb, respektive zakon klesajiciho uzitku, ktery tvrdi, ze postupnym

! Subjektivni hodnoty, uzitenosti
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uspokojovanim konkrétni potieby jeji intenzita klesd. Druhy je zakon rovnomérného
uspokojovani potieb, respektive zadkon vyrovnavani meznich uzitkd, ktery pravi,
ze nejveétsiho uzitku z uspokojeni riznych potieb lze dosdhnout pouze tehdy, kdyz
se mezni uzitky spotiebovanych statkii vzajemné rovnaji. Jako tfeti Gosseniiv zékon
seuvadi zasada, ze uspokojeni potieb predpokladd vynalozeni prace. Gossen tvrdi,
ze kazda dalsi jednotka vynakladané prace pifindsi clovéku mensi uspokojeni, je méné
piijemna a jeji dalsi vynakladdni miize pfinést 1 zaporny uzitek. Poté nasleduje tvrzeni,
ze nejveétsiho uzitku z uspokojeni néjaké potieby, které si musi clovek zajistit vlastni praci,
1ze dosédhnout tehdy, ptferusi-li se uspokojovani takové potieby v okamziku, kdy se mira

uzitku rovnd mife Ujmy z préce, kterd uzitek umoznila (Cikankova, 2018).
Marginalisticka revoluce

Marginalismus pronikal prostfednictvim koncepce mezniho uzitku reprezentujici
zaklad neoklasické teorie hodnoty a ceny. Hlavnimi odliSnostmi od hodnotovych teorii
klasické Skoly jsou subjektivismus a marginalni metoda (Sirucek, Dzbankova, 2008).
Za zacatek marginalistické revoluce je povazovan rok 1871. Pravé v tomto roce vydali
ekonomové z Anglie a Rakouska, William Jevons a Carl Menger, nezavisle na sobé své
prace, v nichz byla zformulovana teorie mezni uzitecnosti. Teorie byla tak propracovana,
Ze na ni bylo mozné postavit novy systém ekonomického mysleni, a tudiz novou politickou
ekonomii vyrazné se lisici od tehdy dominujiciho klasického pojeti politické ekonomie
Davida Ricarda a Johna Stuarta Milla.

Za prvni podstatny rozdil se povazuje to, Ze klasikové se soustiedili na nabidkovou
stranu trhu, a tedy na teorii ndkladl — proto ptfehlédli vyznam trzni poptavky pro urceni
relativnich cen. Nadmérny diraz, kladeny na nabidkovou stranu, nakonec ptivedl klasiky
K ptijeti nakladové teorie hodnoty. Marginalisté naproti tomu obratili svou pozornost na
poptavkovou stranu.

Za druhé, klasikové se zabyvali otazkami, jako je akumulace kapitalu a populacni
a ekonomicky rist, na rozdil od marginalisti, ktefi se zajimali hlavné o alokaci omezenych
zdroji a byli si jisti tim, Ze jeji analyza je hlavnim tukolem, ponechdvajice pfitom
dlouhodobé otazky ekonomického rlstu jaksi ,,vné“ jejiho rdmce. Neznamena to, zZe by
uplné podceniovali vyznam téch véci, kterymi se zabyvali klasikové, jen je povazovali

za exogenni ve vztahu k vlastni ekonomické analyze.
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Za tfeti, marginalistickd revoluce znamenala zmény v metodologii. Zacaly
se vyskytovat mezni veli€iny jako naptiklad mezni uzitecnost, mezni piijmy a ndklady,
mezni produkty a tak dale — veli¢iny, které neexistovaly v klasické ekonomii, ale které
zaCaly hrat hlavni roli v nové, marginalistické ekonomii. V tom spocivala marginalisticka
metoda, kterd umoziovala provadét analyzu alokace ekonomickych zdroji. Naznacovala,
ze alokace cennych zdroju je efektivni tehdy, kdyz respektuje pravidlo vyrovnani meznich
veli¢in. Margindlni analyza rovnéz pfinesla do ekonomie nové nastroje a techniky

a oteviela prostor pro matematizaci ekonomie (Holman, 2005, s. 153).
Neoklasicka teorie

Vznik neoklasického ekonomického paradigmatu byva c¢asto ztotoziiovan
s marginalistickou revoluci popsanou vyse, a to zejména proto, Ze teorie mezni uzitecnosti,
kterd byla zformulovana Jevonsem a Mengerem, se stala zdkladem nového systému
ekonomického mysleni — neoklasicismu. Jiz z toho je jasné, Ze tento smér ekonomického
mysleni vznikl nezavisle na tfech riznych mistech a tomu odpovida i nasledujici vyvoj.
Jinymi slovy neoklasickou ekonomii reprezentuji tfi odlisné Skoly ekonomického mysleni

— cambridgeska, lausannska a rakouska (Holman, 2005, s. 170).
Lausannska $kola

Néazev této teorie pochazi z nazvu Svycarské univerzity v Lausanne, kde plsobili jeji
hlavni zastupci, a to Léon Walras, ktery zformoval teorii ekonomické rovnovahy,
a Vilfredo Pareto, jenz se zabyval teorii blahobytu. Charakteristickym rysem pro
lausannskou Skolu byl rozvoj teorie vSeobecné rovnovahy, tedy zkoumani vSech trhii jako
navzajem propojenych a analyza jejich soucasné rovnovahy. Cambridgeska Skola naproti
tomu rozvijela teorii dil¢i rovnovahy. Teorie blahobytu obou Skol se také odliSovala.
Myslenky cambridgeské Skoly navazovaly na anglické klasiky, lausannska Skola neméla
naopak s klasickou ekonomii nic spolecného. Predevsim obsahem a technikami byla
Walrasova a Paretova ekonomie jiz daleko vzdalena od klasického pojeti politické
ekonomie. Lausannska Skola se vyrazné podilela na vzniku nového ekonomického
paradigmatu a vytvorila pevné zaklady, na kterych je postavena moderni ekonomie, tak jak
ji dnes zname (Holman, 2005, s. 172).
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Cambridgeska $kola

Hlavnim pfedstavitelem a zaroven otcem — zakladatelem cambridgeské skoly byl
Alfred Marshall. Diky jeho vlivu a autorité ostatni pfislusnici této Skoly zcela pievzali
metody jeho ekonomické analyzy a pak uplatnili tyto metody ve svych pracich.
Za ptislusniky téchto metod se daji oznacit naptiklad Arthur C. Pigou, ktery znacné ptispél
do teorie blahobytu i do teorie penéz, nebo Dennis H. Robinson a jeho pfinos v rozvijeni
teorie hospodaiskych cykli. K Marshallové Skole lze piifadit také Johna M. Keynese
a Joan Robinsonovou. I piesto, ze se ve 30. letech od neoklasického sméru ekonomického
mysSleni odvratili a zaméfili se na makroekonomickou analyzu, jisty Marshallav vliv je
patrny i v jejich pozdé&jsich pracich.

Charakteristickym rysem této Skoly byla snaha uchovat tradici anglickych klasik —
A. Smithe, D. Ricarda a J. S. Milla. To se stalo davodem k tomu, aby tato $kola dostala
oznaceni neoklasicka.

Cambridgeskou a lausannskou skoly spojoval zdjem o ekonomickou rovnovahu
a ekonomicky blahobyt. AvSak obé skoly se hodné odliSovaly zpisobem zkoumani trzni
rovnovahy. Zatimco lausannskd Skola pouzivala metodu vSeobecné rovnovahy trhd,
Marshallova skola rozvijela metodu dil¢i rovnovahy trhl, coz znamend, Ze zkoumala
nabidku, poptavku a rovnovahu urcitého trhu za predpokladu, ze na vSech ostatnich trzich
nedochdzi k zddnym zméndm. Tento pfistup umoznoval leh¢i orientaci a pochopeni
elementarnich trznich relaci, a proto se cambridgeskd ekonomie pouZivala v niZSich

univerzitnich kurzech ekonomie a pouziva se v nich dodnes (Holman, 2005, s. 209).
Rakouska §kola

Dalsi skolou, pochazejici z doby marginalistické revoluce, je rakouska Skola, ktera
vsak nepatii upIln¢ mezi Skoly neoklasické ekonomie. Jeji vznik je pevné spjat s vydanim
dila Carla Mengera ,, Zdklady narodohospoddrské nauky“ v roce 1871. Zmény, které diky
rakouské Skole prispély k vyvoji ekonomie béhem marginalistické revoluce, se tykaji
predevsim metodologie. Dulezité je zejména to, Ze rakouska Skola vychazi z disledného
metodologického individualismu. Autofi tvrdi, Ze pouze chapani individualnich vysledkl
jednani umoziuje proniknout do hospodarskych jevii a porozumét jim. Pouze jednani
jednotlivel je rozumové a vychazi z vlastniho cile. Hospodaiské celky a jejich rozvoj jsou
rezultatem jednani individui, a proto je zdsadnim tkolem ekonomie analyzovat principy

chovéni jednotlivct.
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K rozdilim mezi pristupy ekonomi rakouské a neoklasické ekonomie se ftadi
I odlisny pohled na otazku trzni rovnovahy, ktera byla jadrem neoklasické ekonomie. Pro
prislusniky rakouské Skoly neni rovnovaha tak dulezitd jako samotny trzni proces. Podle
nich je trh chapan jako dynamické prostredi, ve kterém se poiad méni podminky a dochazi

k ptizpuisobovani chovani (Fuchs, 2018).

3.2 Teorie uzitku

Pii snaze vysvétlit chovani spotiebitele se ekonomie opird o zasadni hypotézu,
ze spotiebitelé si kupuji jenom ty statky a sluzby, které¢ uspokoji jejich potieby co nejvic.
Pied sto lety byl v ekonomii zaveden pojem uzitku, ktery popisoval zpasob, jakym lidé
rozhoduji mezi odlisnymi spotfebnimi moznostmi. Diky tomuto pojmu ekonomové byli
schopni vytvoftit poptavkovou kiivku a popsat jeji vlastnosti. Pojem ,, uzitek “ v $ir§im slova
smyslu znamena uspokojeni, jinymi slovy vyjadiuje, jak spotiebitelé oceiiuji rizné statky
a sluzby. Uzitek se Casto povazuje za uzite¢nost nebo subjektivni potéSeni, které piinasi
clovéku spotieba statku. Avsak je tfeba zamitnout myslenku, ze uzitek je psychologicka
vlastnost nebo cit, které se daji pozorovat nebo méftit. ,, UZitek je spise védeckad konstrukce,
kterou ekonomové pouzivaji k pochopeni toho, jak raciondlni spotiebitelé deli své omezené
zdroje mezi statky, které jim poskytuji urcité uspokojeni (Samuelson, Nordhaus, 2007,
S. 84). V teorii poptavky se fika, ze spotiebite]l maximalizuje svij uzitek, jinymi slovy se
snazi vybrat jen ty statky, které nejvice preferuje (Samuelson, Nordhaus, 2007, s. 84)

Pii analyze chovani spottebitele je dulezité si uvédomit, na ¢em je jeho rozhodovani
zavisleé a s jakymi cili pfichazi na trh statki a sluzeb. Spottebitel vzdy nakupuje statky, aby
uspokojil své potieby. AvSak jeho rozhodovani je omezeno jeho pfijmem a otazkou, kterou
spotiebitel potiebuje fesit: jakym zpusobem roztiidit svij dichod mezi statky tak, aby
uspokojil své potieby co nejlépe.

Raciondlni spotiebitelé¢ tedy berou v uvahu dvé veli¢iny, a to uspokojeni potieb,
které statek pfinese, a penézni vydaje na tento statek. I kdyz jsou vydaje na jednotlivé
statky stanoveny jejich trznimi cenami, pro méfeni miry uspokojeni potieb je nutné pouzit
uzitek, tedy subjektivni pocit uspokojeni plynouci ze spotieby jednotlivych statkd.
V ekonomické teorii existuji dvé metody k feSeni problému rozdé€leni zdrojii na ndkup
riznych statki. Jedna metoda ptfedpokladd piimou méfitelnost uzitku, druhd uvazuje
ptipad, kdy uzitek méfitelny neni. Z toho Vyplyvaji dvé zékladni teorie — kardinalisticka
a ordinalisticka teorie uzitku (Macakova a kol., 2010, s. 48).
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3.2.1 Kadrinalisticka teorie uzitku

Kardinalistickd teorie uzitku ptredpoklada, Zze wuzitek ziskany spotiebitelem
Z konkrétniho statku ¢i sluzby muze byt meétitelny. Jestlize je méfitelny, musi byt urCena
jednotka, ve které se velikost uzitku bude udavat. Zde se ekonomové rozdéluji na dva
tabory. Jedni tvrdi, ze uzitek je pfimo méfitelny a jednotky pro vyjadfeni jeho mnozstvi
se mohou nazyvat napiiklad utily. Takovy pfistup se Casto piirovnava k méfeni teploty
v stupnich Celsia, v obou ptipadech jsou jednotky stanoveny uméle. Jini ekonomové vSak
preferuji nepiimé meéfeni uzitku prostfednictvim penéz. Pokud je uzitek méfitelny a ma
stanovenou jednotku, pak je mozné provadét i interpersonalni porovnani — porovnani mezi
nékolika subjekty. Jednou z hlavnich myslenek, kterou kardinalisté prosazovali, byla
mySlenka o tom, ze uzitek zjednoho statku je ovlivnén pouze mnozstvim toho statku,

nikoliv spotiebovanym mnozstvim jinych statka (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 64).
Celkovy a mezni uzitek

Celkovy uvzitek (Total Utility — TU) vyjadifuje celkovou miru uspokojeni ¢i potéSeni,
kterou spotiebitel ziskava z celkové spotieby urcitého statku nebo sluzby (Bréak, Sekerka,
Svoboda, 2013, s. 64). Je pfedevsim ovlivnén mnozstvim spotiebovaného statku, s ristem
spotieby se zvysuje celkovy uzitek. AvSak muize na néj pisobit jak kvalita a vlastnosti
statku, tak i mira, v niz je statek schopen potieby uspokojovat. Na celkovy uzitek ma vliv
také subjektivni vztah a preference spotiebitele urcitého zbozi. Statek, ktery je pro jednoho
hodné uzitecny, jinému nepiinasi Zadny uzitek, ptipadné jen maly. Naptiklad pocitac, ktery
je jednim ze zédkladnych instrumentl pro inzenyra nebo programatora, mize byt koupen
nekym jen za ucelem hrani her. Pro kazdého z nich je pocitac¢ uzitecny, ale pro kazdého
jinak. Vyrobeny statek nebo poskytnutd sluzba nejsou uzite¢né sami o sob& Musi byt
uzitecné pro svého konkrétniho spotiebitele, ktery si je koupi (Macakova a kol., 2010,
S. 48).

Mezni uzitek je odveden z celkového uzitku a je uzZitkem, ktery spotiebitel ziskava
z posledni ¢i dodatecné jednotky daného statku nebo sluzby (Bréak, Sekerka, Svoboda,
2013, s. 64). Jinak feceno v pfipadé¢ mezniho uzitku se pométuje uzitek a objem statku,
ktery tento uzitek ptinasi. ,, Mezni uzitek vyjadruje, o kolik vzroste celkovy uZitek, jestlize se
mnozstvi spotrebovaného statku zvysi o jednotku “ (Macakova a kol., 2010, s. 48).

Rozdil mezi témito dvéma pojmy a také jejich vzajemny vztah lze ukézat na ptikladu

s daty uvedenymi v Tabulce 1.
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Tabulka 1: Celkovy a mezni uZitek

Mnoistvi (ks) Celkovy uzitek (utily) | Mezni uzitek (utily) Vypocet
0 0 -

1 250 250 250-0
2 400 150 400-250
3 500 100 500-400
4 550 50 550-500
5 550 0 550-550
6 500 -50 500-550

Zdroj: (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013)

Celkovy uzitek stoupa pouze do urcitého bodu, v tomto piipadé do étyt kusu. Dale,
po ziskani patého kusu, uzitek zlstal na stejné trovni. Tento bod se nazyva bodem
nasyceni. Paraleln¢ s tim mezni uZzitek od dalSiho kusu zacind klesat, tedy tento kus
nepiinasi uz zadny doplikovy uzitek. Z toho Ize vyvodit pravidlo, ze mezni uzitek je
nulovy v okamziku, kdy se dostane do bodu nasyceni. Rovnéz je dilezité si uvédomit,
ze nakupem Sestého a ptipadné dalSich kust bude celkovy uzitek klesat, zatimco mezni
uzitek se stane zapornym (Brc¢ak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 65).

Podstatné vlastnost mezniho uzitku je vyjadiena v zdkonu klesajiciho uzitku. Podle
n¢j bude mezni uzitek s narlistem mnozstvi spotiebovaného statku stale klesat. Maximalni
ptirtstek uspokojeni potfeb ma pfinést prvni spotfebovana jednotka statku, zatimco kazda
dal$i jednotka bude mit mensi vyznam pro spotiebitele, a tedy mensi uZitek (Macakova
a kol., 2010, s. 49).

Graficky by funkce celkového a mezniho uzitku vypadaly tak, jak je zndzornéno

na nasledujicim obrazku.
Obrazek 1 Funkce celkového a mezniho uzitku

bod

TU / ) MU
nasyceni

Zdroj: (Br¢ak, Sekerka, Svoboda, 2013)

19



Kdyby byl uzitek méfen v penéznich jednotkach, celkovy uzitek odvozeny
z konkrétniho objemu statku by byl dan maximalni penézni ¢astkou, kterou je za dané
mnozstvi statkli spotfebitel ochoten zaplatit. Mezni uzitek je stanoven penézni Castkou,
kterou je spotiebitel ochoten vynalozit na nakup dalsi jednotky statku (Macéakova a kol.,
2010, s. 49).

Optimum spotrebitele

Pro spotiebitele miize nastat situace, kdy je mezni uzitek dalsi jednotky statku vyssi
nez jeji cena. Jinak feceno, efekt ze spotieby statku je vyssi nez vydaje vynalozené na jeho
ziskani. V pfipadé ochoty spotiebitele utratit vice financnich prostfedkii na pofizeni této
jednotky statku nez zaplatit jeji skute¢nou cenu se zvysi celkovy nakup tohoto statku.
S riistem objemu nakoupeného statku vSak jeho mezni uzitek klesa. Z toho vyplyva, Ze pfi
dosazeni urcité hranice mnozstvi spotiebovaného statku se mezni uzitek vyrovna s jeho
cenou. Podobnym zpiisobem, ale v opacné situaci, kdyby cena statku byla vyssi nez jeho
mezni uzitek, lze pfipustit, ze spotiebitel da piedost jinému statku a omezi nakup statku,
dokud se nevyrovna mezni uzitek s cenou. ,, Optimalni mnozstvi tedy spotiebitel nakoupi,
pokud se mezni uzitek rovna cené. Musi tedy platit: MU = P* (Macakova a kol., 2010,
s. 51).

Avsak pfi sledovani chovani spotiebitele jde nejen o optimalni mnoZzstvi jednoho
statku. Kvuli tomu, ze spotiebitel vZdy rozhoduje mezi nékolika statky, respektive mezi
nékolika kombinacemi riiznych statkd, je potfeba urcit, kterd kombinace je pro n¢j
optimalni. Takovou kombinaci je ta, pfi niZ spotiebitel v ramci svého rozpoctu a pfi
danych cendch nemize celkovy uzitek zvysit tim, Ze nahradi ztratu statku A veétSim
mnozstvim statku B. Podminkou takové rovnovéhy spotiebitele je rovnost pomeéru

meznich uzitkd spotiebovanych statki a jejich cen (Macéakova a kol., 2010, s. 51).
Paradox hodnoty

V ekonomickych déjinach je pevné Usazen paradox o uzitecnosti vody a diamantu,
zformulovany v 18. stoleti Adamem Smithem. Ten si polozil otazku, pro¢ voda, ktera je
tak uzitecnd a nezbytna, ma relativné nizkou cenu, zatimco diamanty, jejichZ uzitecnost je
nizk4, maji cenu tak vysokou. Tento paradox byl vyfeSen mnohem pozdé¢ji, s nastupem
neoklasické ekonomie pomoci teorie uzitku. Kvili tomu, Ze voda je statkem relativné
volnym k dispozici, jeji mezni uzitek je nizky, zatimco celkovy uzitek vysoky. Naopak

diamanty jsou statkem vzacnym, a proto maji vysoky mezni uzitek a nizky celkovy. Cena
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se rovna meznimu uzitku, a proto jsou ceny téchto statkti tak odlisné (Bréak, Sekerka,

Svoboda, 2013, s. 68).
Zikon rovnosti mezniho uzitku

Zakon rovnosti mezniho uzitku byl poprvé piesné¢ vyjadien H. H. Gossenem
ve druhém zékonu a je zékladem pro urceni optima spotiebitele. Tento zdkon lze také

vyjadrit prostfednictvim nésledujiciho vzorce:

MU1/P1 = MU2/P2 = MU3/P3 = MUx/Px

kde MU — mezni uzitek, P — cena statku

Spottebitel se tedy snazi maximalizovat uzitek na zéklad¢ racionalniho vybéru, ktery
ma piijmové omezeni (Fuchs, 2018).

Jinak feceno, spotiebitel porovnava uzitek, ktery ziska pfi vynalozeni penéznich
prostiedkd na nakup jednoho nebo jiného statku. AvsSak v realité¢ muize nastat situace, kdy
je pro néktery statek pomér uzitku Kk cené vyssi nez pro ostatni statky. V tomto piipadé
spotiebitel miize zvysit spotiebu tohoto statku presunem penéznich prostiedkli na jeho
nakup. Tim padem spotiebitel zplisobi snizeni mezniho uzitku, coz postupné vede
k vyrovnani poméru mezniho uzitku k cené pro vSechny spotfebované statky, a to
znamena, ze spotiebitel je v optimu.

,,Racionalné jednajici spotiebitel tedy zvysuje objem ndkupu urcitého statku az do
bodu, kdy se mezni uzitek posledni penézni jednotky vynaloZené na jeho ndkup rovnd

meznimu uzitku posledni penézni jednotky vynaloZené na ndkup vsech ostatnich statkii.

(Macakova a kol., 2010, s. 52).

3.2.2 Ordialisticka teorie uzitku

V predchozim textu byl popsan pojem kardinalniho neboli méfitelného uzitku, ktery
je vsoucCasné ekonomice odmitan. V moderni ekonomické teorii je vitan princip
ordindlniho wuzitku, jehoZz pojeti vychazi ztoho, ze spotiebitel je schopen vytvofit
kombinace statkti podle svych vlastnich preferenci (Samuelson, Nordhaus, 2007, s. 87).

Ordinalisticka teorie uzitku na rozdil od kardinalistii zamitd moznost méfeni pouze
jednoho statku. Ordinalisté berou v uvahu rizné statky a jejich mnozstvi soucasné.
Predpoklada se, ze pokud spotiebitel vnimd mnoho riznych kombinaci zbozi, které ma
k dispozici, a jeho cilem je maximalizovat uziteCnost, musi byt schopen porovnat nebo

posoudit relativni miru spokojenosti kterou ziska od nakupu kazdé z moznych kombinaci
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(Kaiser, 1973, s. 5). Podle této teorie je uzitek subjektivni zazitek, ktery se neda méfit, a
proto neni mozné ani mezilidské porovnani (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 63).
Ordinalisticka verze teorie uzitku zavadi koncepci indiferen¢ni analyzy Vv ramci spotieby
individua, dané poctem odlisnych statki, které tvofi indiferen¢ni kiivky. Smér téchto
ktivek je urCen mezni mirou substituce. VSechny kombinace na jedné indiferen¢ni kiivce
prezentuji stejnou uroven uzitku spotiebitele a soubor téchto kiivek ptedstavuje
indiferencni mapu. Indiferencni kiivka a linie pfijmu (pfedstavuje vSechny kombinace
statkli spottebitele pfi minimalnim dichodu) se prolinaji ve spolecném bodé, ktery se
nazyva bod optima spotiebitele, na jejichz zakladé Ize nésledné odvést kiivku poptavky
(Vochozka, Mula¢, 2012, s. 24). Dulezita odlisnost od kardinalistické teorie se spociva
v odmitnuti pfedpokladu o tom, ze uzitek z jednoho statku muze byt ovlivnén pouze
mnozstvim tohoto statku, a ne spotfebovanym mnozstvim jinych statkl. Zastanci
ordinalistické teorie tvrdi, Ze spotiebitel se rozhoduje o jakési kombinaci riiznych statki.
Z toho vyplyva, ze spotiebitel vzdy fesi, zda preferuje jednu kombinaci vice, méné nebo ve
stejné mife pred jinou kombinaci. AvSak za ptedpokladu neméfitelnosti uzitku spotiebitel
nemuze urcit, o kolik piesné danou kombinaci preferuje (Br¢ak, Sekerka, Svoboda, 2013,
S. 63).

Indiferencni analyza

Indiferen¢ni analyza je zakladem pro odvozeni kiivky poptavky za piedpokladu
neméfitelnosti uzitku. Pro analyzu rozhodovani spotiebitele se predpoklada jeho
schopnosti porovnat uzitek nékolika riznych kombinaci a urcit jejich potfadi podle uzitku,
ktery spotiebitel ziskavd. Vstupem pro indiferencni analyzu je indiferencni soubor, to
znamena soubor vSech spotiebitelskych kombinaci, které pfinaseji stejny uzitek, pricem?z
Zadny prvek souboru neni preferovan pied ostatnimi. Indiferencni soubor lze znazornit

graficky pomoci indiferen¢ni k¥ivky.
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Obrazek 2 Indiferen¢ni kiivka
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Zdroj: (Macéakova a kol., 2010, s. 55)

Na obrazku ¢islo 3 je pro zjednoduSeni uveden ptipad, kde spotiebitel porovnava
pouze dva statky. VSechny kombinace téchto statkil pfinasi stejny uzitek, a spotiebitel tedy
nema divod preferovat jakykoliv z nich. Tak se vytvaii indiferen¢ni soubor (Macakova

a kol., 2010, s. 55).

Obrazek 3 Indiferenéni soubor

X Y
A 4 24
B 5 19
C 6 16
D 11 8
E 12 7

Zdroj: (Macéakova a kol., 2010, s. 55)

Indiferen¢ni kiivka ma klesajici tvar, protoze pokud roste mnozstvi prvniho statku,
klesa mnozstvi druhého a naopak. V piipad¢ souc¢asného stoupani mnozstvi obou statkli by
se kfivka indiferenci posunula nahoru, coZz znamend, Ze takovd kombinace by poskytla
spotiebitelim vétsi uzitek. Posun kiivky dold by naopak pfinasel mensi uzitek (Macakova
a kol., 2010, s. 55).

Pro kazdou kombinaci dvou statki lze nakreslit nékolik indiferencénich kiivek,
jejichz soubor se nazyva indiferencni sit’ neboli indiferencni mapa. Dulezité je si také
uvédomit, Ze indiferenéni kiivky se nemohou kiizit (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013,
S. 73).
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Obrazek 4 Indiferen¢ni mapa

q:

Zdroj: (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 73)

Mezni mira substituce

Pti pohybu po jedné indiferencni kiivce celkovy uzitek zlstava stejny, méni se pouze
mnozstvi jednoho nebo druhého statku. V ptipadé€, kdy spotiebitel chce nahradit jeden
statek druhym, je dulezité si uvédomit, Ze s ristem mnozstvi statku A kles4d jeho mezni
uzitek, a to pfi sou¢asném rastu mezniho uzitku statku B. Tedy kazda nasledujici jednotka
statku A je schopna nahradit mensi mnozstvi jednotek statku B. Jinymi slovy spotiebitel je
ochoten vzdat se vétsiho mnozstvi statku A ve prospéch ziskani dalsi jednotky statku B.
Tuto zavislost popisuje zakon substituce. Podle tohoto zdkona ma vétsi hodnotu substituce
statek, ktery se stava vzacn¢jSim. Jeho mezni uzitek je ovlivnén meznim uzitkem statku
hojnéjSiho.

Mezni mira substituce vyjadiuje pomér navzajem nahrazovanych statki, ktery je dan

obracenym pomeérem jejich meznich uzitku.

MRS = AY/AX = MUx/MUy

Kde MRS — mezni mira substituce; Y, X — statky; MU — mezni uzitek.
Mezni mira substituce udava, kolik jednotek jednoho statku je spotiebitel ochoten dat

za dalsi jednotku statku druhého (Macakova a kol., 2010, s. 57).
Optimum spotrebitele za podminek neméritelnosti uzitku

Kromé indiferenc¢nich kitivek, které jsou grafickym vyjadienim preference
spotiebitell, je pfi indiferencni analyze optima spotiebitele jest¢ potieba brat v uvahu
dichodové omezeni, ceny statkli a snahu spotiebitele maximalizovat uzitek (Brcak,
Sekerka, Svoboda, 2013, s. 84). Duchodové omezeni spotiebitele vyjadiuje pojem linie

rozpoctu, ktery je Casto oznacovan jako linie pfijmu. Linie rozpoctu predstavuje kombinaci
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statkd, které jsou maximalné dostupné v ramci disponibilniho diichodu spotiebitele (Zak,
2002, s. 408).

Graficky linie rozpo¢tu piedstavuje te¢nu K indiferen¢éni kiivce. Optimalni
kombinace je takova, ktera lezi soucasné i na rozpoctové piimce (BL) 1 na indiferencni
kiivce, ktera zaroven musi byt co nejvic vzdalena od pocatku, aby spliovala cil

spotiebitele ohledné dosazeni maximalniho uzitku (Bréak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 84).

Obrazek 5 Optimum spottebitele
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Zdroj: (Br¢ak, Sekerka, Svoboda, 2013, s. 84)
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Na daném obrazku nejvzdalengjsi indiferencni kiivka ptedstavuje nejvyssi celkovy
uzitek. AvSak dosazitelnou indiferen¢ni kfivkou s nejvySSim uzitkem je ta, jiz je
rozpoctova piimka tecnou. Indiferen¢ni kiivka Ul, 1 kdyZ se kfiZi s linii rozpoc¢tu ve dvou
bodech, je poloZena niZe neZ ta, kterd se kiiZi pouze v jednom bodé¢, a tedy predstavuje
mensi celkovy uzitek.

Z toho vyplyva, ze za danych podminek, ur¢enych cenami statkli, dichodem a cili
spotiebitele, je v bodé dotyku dosazeno nejvyssiho dostupného celkového uzitku (Bréak,

Sekerka, Svoboda, 2013, s. 84).

25



4 Chovani spotrebitele

V tradi¢ni ekonomice jsou lidskéd rozhodnuti ptedstavena jako raciondlni. Tvrdi se,
ze lidé dokazi ocenit hodnotu statkli a zjistit, jaky z téchto statkli pfinese nejvetsi uzitek.
Vsichni se snazi maximalizovat sviij zisk a snizit naklady (Ariely, 2009, s. 113). Téma
chovani spotiebitele se objevovalo i Vv nejvyznamnéjsi knize Adama Smitha — Bohatstvi
narodut, kde se Clovek projevoval jako individualista, ktery jedna racionalné ve prospéch
sebelasky a v zajmu vlastniho uzitku (Sedlacek, 2009, s. 169).

Klasickd ekonomické teorie se tedy ukazuje jako hodné optimistickd, protoze je
postavena na myslenkach o tom, jak by se lidé méli chovat v dokonalém ptipad€. A proto
se nyni vyskytla nova ekonomicka teorie, ktera je mnohem skeptictéjsi a vychazi z toho,
ze 1idé nejsou dokonali a ¢asto se ve svém zivoté rozhoduji iraciondlné. Jejim nazvem je
behaviordlni ekonomie. Na proces rozhodovani spotiebitele pisobi rizné faktory, které
muzou byt jak vnitini, napiiklad emoce a pocity, tak i1 faktory ptichazejici z okoli, jako
tieba pocasi atd. Tyto faktory a také nastroje, které¢ chrani spotiebitele pred Spatnym

rozhodnutim, jsou objektem zkoumani behavioralni ekonomie (Ariely, 2009, s. 113).

4.1 Behavioralni ekonomie

Moderni proud ekonomickych teorii popisuje spotiebitele jako smyslejici bytost,
ktera ma motivaci K efektivnimu ekonomickému rozhodovani a rozhoduje se za podminek
maximalizace zisku a minimalizace nakladu. Dilezité je si uvédomit, Ze se jedna nejen
0 sobecké chovani jednotlivce, ale i o mnoho dal$ich faktort, které maji na lidské chovani

vliv (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 54).
Historicky vyvoj behavioralni ekonomie

Ackoli je behavioralni ekonomie povazovana za novy ekonomicky smér, vétSina
jejich myslenek pochazi z neoklasické ekonomie (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 55).
To je zfejm& proto, ze vtu dobu psychologie neexistovala jako samostatna véda
a psychologické aspekty ekonomickych modeli nebo teorii v 20. stoleti nikoho nezajimaly.
Jako jednu z pficin tohoto nezajmu lze také oznacit matematizaci ekonomie. Modelovani
ekonomickych jevii pomoci matematizace prispiva k jejich zjednoduSovani. Zaclenit do
takto radikaln€ zjednodusenych ekonomickych modelll rizné vlivy, vazby a zvlastnosti,
které¢ se vyskytuji ve skutecném prabehu ekonomickych jevil, je proces velmi naro¢ny.

Tim se zdavodiuje nezajem ekonomu 20. stoleti 0 poznatky z psychologie
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(Skotepa, 2002). Ekonomie vtu dobu byla povazovana za hlavni védni disciplinu
zabyvajici se chovanim spotiebitele, zatimco psychologie pifedstavovala pfili§ labilni
podklad pro ekonomii. Avsak v priub¢hu ¢asu ekonomové zacali narazet na urcité omezeni
pii ekonomickém pohledu na spotiebitelské chovani. Ve druhé poloving 20. stoleti vyrazné
stouplo vnimani ekonomie i psychologie, a to hlavné diky ekonomtm, kteti naznacovali
ve svych publikacich nutnost psychologického pfistupu v ekonomické véde. Tim padem
ovlivnili rast zajmu o psychologii, avSak k podstatnym zménam v pohledu na ekonomii
Vv tu dobu nedoslo (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 55).

Impulz Kk pronikani psychologie do ekonomie pfisel nejen od ekonomu, ale i od
psychologt. Zajem psychologli zabyvat se spotiebitelskym rozhodovanim vyvolal teprve
americky psycholog Ward Edwards. Po studiu velkého mnozstvi ekonomickych knih
a materialt publikoval v roce 1954 ¢lanek, v némz znazornil psychologiim fadu zpusobi
pojimani lidského mysleni z ekonomického pohledu. Rust pronikdni psychologie
do ekonomické védy pokracoval koncem 70. let diky americkym psychologim Amosu
Tverskému a Danielu Kahnemanovi a jejich ¢lanku s nazvem Prospektova teorie. Jejich
teorie spocivala v analyze rozhodnuti za rizika a navrhovala zcela novy model, ktery
ptredstavoval alternativu k tradi¢nimu modelu maximalizace uzitku. Poprvé se tento ¢lanek
objevil v casopise Econometrica a dodnes je jednim znejcitovanéjSich c¢lankd
publikovanych v tomto ¢asopise (Skotepa, 2002).

Nasledujici udalosti upevnily navrat psychologie do ekonomické discipliny. Zacaly
se objevovat univerzity zkoumajici experimentalni ekonomii, realizovaly se experimenty
na pomezi ekonomie a psychologie a také stoupl pocet ¢lankti zkoumajicich a popisujicich
danou problematiku v prestiznich ekonomickych ¢asopisech. Dilezité je si také uvédomit,
Ze soucasné se rozvijely dva nezavislé proudy zabyvajici vzdjemnou interakci ekonomie
a psychologie, a to experimentalni a behavioralni ekonomie. Jejich rozdil spociva v tom,
ze experimentalni ekonomie zkouma ekonomické jevy metodami pouZivanymi
v psychologii, zatimco behavioralni ekonomie se snazi aplikovat psychologické pojmy
a znalosti v ekonomii, a to pii zkoumani, jak je ekonomicky vysledek rozhodovani

spotiebitele zavisly na okolnostech (Skotepa, 2002).

4.2 Modely spotiebniho chovani

Jednim z typt lidského chovani je chovani spotiebni. Jedna se o chovani, které je

spojeno s vyuzivanim urcitych statkii a sluzeb. Pusobi na né rtznorodé faktory, a to
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predevsim genetickd predispozice kazdé osoby a také zkuSenosti ziskané v priibéhu Zivota.
Jinak feceno, spotiebni chovani zahrnuje nejen divody vedouci k uzivani konkrétnich
statkii nebo sluzeb, ale i zptisoby, kterymi K tomu dochazi, a vlivy, kterymi je cely proces
provazan. Z tohoto hlediska nelze chapat spotiebni chovani jako bezprostfedni nakup
statkti ¢i sluzeb, ale je potfeba také brat v uvahu vlivy, které chovéni spotiebitele
podminuji (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 31).

Z komplexniho pohledu na spotfebni chovani vychazi nckolik modeli vnimani
a interpretace spotiebniho chovani. Kazda z nich se li$i pohledem autort na konkrétni

problém a zvolenym piistupem k popisu chovani spotiebitele.
Racionalni modely

Modely, jejichz zakladem je teorie racionalni volby, se nazyvaji racionalni. Tyto
modely mély velky vyznam pro Klasickou ekonomii. Podle nich je spotiebitel osobou
racionaln¢ jednajici, ktera ma zaroven dokonalou informovanost a vzdy si dokaze vybrat
nejvhodnéjsi variantu z ur€itych alternativ. Vznik a udrzeni stavu rovnovahy na trhu také
pfedpokladd racionalni chovani spotfebitele. Raciondlni modely spotfebniho chovani
chapou spotiebitele jako jedince rozhodujiciho pouze ve prospéch maximalizace svého
uzitku za podminek disponibilni informovanosti o danych statcich. Dalsi faktory
ovliviyjici chovani spottebitele, naptiklad emocni, socialni a psychologické, jsou chapany

jako vedlejsi (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 32).
Psychologické modely

Tyto modely ptedstavuji pojeti chovéani spotiebitele z psychologického hlediska.
Jsou zalozeny pfedevSim na zkoumani vlivu vnitinich motivacnich procesii osobnosti
spotiebitele, vychazejicich z nevédomi. Spotiebitelské chovani funguje podle principu
podnét — reakce. Podnétem se rozumi stimul z okoli a reakce je odpovéd’ jedince na dany
stimul, vychézejici z disledkii psychologickych procesti. Takové modely spotiebniho
chovani jsou spojeny se zakonem podminovani, definovanym profesorem 1. P. Pavlovem.
Také je potieba uvést, ze tyto modely berou v tvahu jenom vnéjs$i podnéty a stimuly, ale

nikdy dusevni procesy (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013).
Sociologické modely

Sociologické modely zkoumaji souvislost mezi spotfebnim chovanim a vlivy

ze socidlniho prostiedi spotiebitele. Socidlnimi vlivy se rozumi pravidla a normy tvoifené

28



socialnimi jevy a socialnimi skupinami, podle nichz se chova spoticbitel. Tedy ve snaze
dodrzet socialni normy je chovani spotiebitele je ovlivnéno fadou socialnich faktord, které
vedou ke zménam nakupniho procesu ve prospéch socialnich norem, nikoliv vlastnich

ptani spotiebitele (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 33).

4.3 Faktory ovliviiujici chovani spotiebitele

Faktory ovliviwjici chovani spotiebitele se rozdéluji na nekolik skupin dle typu
vlivu. Jsou to napiiklad vlivy kulturni, spoleéenské, osobni, psychologické, pti¢emz kazda

z téchto skupin ma nasledujici rozdéleni do podskupin.

Obrazek 6 Faktory ovlivitujici chovani

Zdroj: (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 36)
4.3.1 Kulturni faktory

Nejveétsi skupinou, kterd méa zaroven i nejveétsi vliv na spotfebitele, je skupina
kulturnich faktori. Mezi né patii Kultura, subkultura a spoleCenska tiida kupujiciho.
Odbornici zabyvajici se problematikou spotiebniho chovani by méli presné védét, jak tyto

faktory ptisobi na spotiebitele (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 36).
Kultura

Kulturu 1ze definovat jako systém norem chovani, hodnot a kolektivniho myslent,
pomoci néjz lze odlisit ptislusniky jedné skupiny od pfislusniky skupiny jiné. Pod pojmem
skupina se rozumi mnoZina lidi nachézejici se ve vzajemném styku. Kulturni u¢eni vychazi
z n€kolika zdroju, a to predevsim rodiny, Skoly a v posledni dob¢ do jisté miry i z médii.
Tyto zdroje ovliviuji vysledné spotiebni chovani dané kultury. Kultura mutze byt

prendSena generacné, coz se pak projevuje v zajmu o tradi¢ni vyrobky a také ve spirdlove
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se vracejicich modnich nebo hudebnich trendech. Kultura se projevuje i prostfednictvim
symboll, napiiklad slov, gest, GCest, obleCeni atd. Symboly jsou pienositelné mezi
riznymi kulturami a jejich vyznam je dan hodnotovym systémem spolecnosti. Symbolem
se muze stat i hrdina, jehoz vlastnosti a charakteristiky plni funkce urcitého modelu
chovani (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 36).

Subkultura

Subkulturou je minoritni kultura produkujici své nezavislé myslenkové proudy
v ramci kultury vétSinové. Podobné skupiny vznikaji jak nevédomé, tak uméle (napiiklad
junéci). Nejcastéji se vSak lze setkat se samovolné¢ vznikajicimi subkulturami, které
obvykle maji snahu vymezovat se vici svému okoli a Casto také pusobit tlak, pfipadné
vstupovat do konfliktu s kulturou vétSinovou. Subkultury existuji napii¢ celou spole¢nosti,

malokdy jsou vazany na konkrétni misto (Hefmanova, 2012).
Spolecenska trida

Spolecenskd, respektive socialni tfida je urcitou kategorii lidi, ktefi maji stejné
socialni postaveni. Jinak fe¢eno, spolecenska tfida rozdéluje lidi v hierarchickém potadku,
pfi¢emZ vrcholem jsou jedinci mocné&jsi a bohatsi, a naopak spodni ¢ast piedstavuji lidé

s nejmensi prestizi (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 37).

4.3.2 Spolecenské faktory

Na spotiebitelské chovani maji znac¢ny vliv spolecenské faktory. V tomto ptipadé¢ jde
o malé skupiny spotiebiteli a jejich roli ve spolecnosti. Kvili zna¢né mitfe plisobeni na
vysledné chovani spotiebitele je dilezité se témito faktory zabyvat (Zavodny Pospisil,

Kozék, 2013, s. 37).
Skupiny

Snaha ¢lovéka byt pfislusnikem urcité skupiny je pfirozena. PtisluSnost ke skupiné je
soucasti vyjadreni ¢loveéka jako sebe sama. VSechny skupiny lze klasifikovat podle typu
a miry vlivu na individua (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 37).

Prvnim typem skupin jsou clenské skupiny, které pak lze rozdélit na primdrni
a sekundarni. V primarnich skupindch se pravidelné pouziva neformalni interakce, a to
predevsim interakce mezi Cleny rodiny, prateli a kolegy. Co se tyka sekundarnich skupin,

jedna se o formalni interakci, kterd ale nemusi byt pravidelnou. Pfikladem sekundarnich
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skupin jsou skupiny nabozenské, profesni asociace, svazy atd. (Zavodny Pospisil, Kozak,
2013, s. 38).

Dalsim druhem skupin jsou referencni skupiny, jez predstavuji srovnavaci body pfi
vytvareni lidskych postoji a chovani. Jsou to skupiny povazované jedincem za vzor,
pficemz jedinec nemusi byt pfislusnikem této skupiny (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013,
s. 38).

Poslednim typem jsou skupiny aspiracni, do kterych jedinec nepatii, ale chtél by.
V tomto piipadé dochazi ke ztotoznéni se skupinou, ackoliv jedinec neni jeji redlnou

soucasti (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 38).
Rodina

Rodinu lze oznalit jako skupinu pomérné specifickou. Rodina je skupinou
neformalni, kterd ma na podstatny vliv na spotiebitelské chovani i v okamziku, kdy jedinec
rodinu opusti. Tuto skupinu lze rozdélit na dva typy, a to rodina orientace a rodina
prokreace. Piedstaviteli prvniho typu jsou rodice spotiebitelé, ktefi vychovavaji jednice
Vv postoji k nabozenstvi, politice, ekonomice a kultufe a formuji jeho charakter, vlastnosti
a osobni hodnoty. Rodinu prokreace reprezentuji partner a déti spotiebitele, ktefi maji
bezprostifedni vliv na jeho kazdodenni nakupni rozhodovani. V této skupiné je kazdému
pridélena jeho role. Nékteré statky ¢i sluzby nakupuji vyhradné pro urcitého Clena
rodiny — bud’” kosmetiku pro Zeny, rtizné naradi pro muze, anebo hracky pro déti (Zavodny
Pospisil, Kozak, 2013, s. 39).

Role a spolecensky status

Kazdé osoba je najednou ptisluSnikem nékolika riznych skupin. Role a status v tom
pfipad¢é definuji postaveni jedince v ramci skupin. Role je tedy Cinnost, kterou jedinec
provozuje, respektive kterou od né¢ho ocekavaji ostatni — student, 1ékat, matka, dcera atd.
Statusem je postaveni jedince v socidlnim systému, které predpoklada urcitou miru Ucty,

autoritu a prestiz (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 39).

4.3.3 Osobni faktory

Spottebitel a jeho vlastnosti tvoii dalsi slozku v procesu spotfebniho chovani. Jedna
se 0 vnimani spotiebitele jako sebe sama a také o vedlejsi charakteristiky jedince jako

naptiklad v€k, zaméstnani, zivotni styl a podobng.
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Vék a faze zivota

Potieby spottebitele se vyviji soucasn¢ s jeho vyvojem. V pribéhu Casu se méni
pozadavky a preference, méni se vkus pii nakupu urCitych kategorii statkti a sluzeb.
Na spotiebni chovani ma vliv zZivotni cyklus spotiebitele. Jako ptiklad lze uvést odlisné
nakupy rodin s détmi a bezdétnych rodin. Bé¢hem zivota spotiebitel prochdzi riznymi
fazemi a etapami, které pak urcuji jeho spotiebitelskou orientaci a také pfani a potieby

(Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 40).
Zaméstnani a ekonomicka situace

Zaméstnani spotiebitele stejné jako jeho ekonomickd situace pfimo souvisi s tim,
co spotiebitel nakupuje. Osoba Zijici vyhradné na piispévek z podpory v nezaméstnanosti
bude nakupovat nejlevnéjsi, a pfedevSim nezbytné statky. Naopak zaméstnany a dobie
placeny spotiebitel si miize dovolit kupovat luxusni a také nezbytné statky vysoké kvality

(Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 40).
Zivotni styl

Kazdy ¢lovek béhem zivota se projevuje riznymi zpisoby, kazdy mé urcité z4jmy,
pohledy astalé aktivity. Soubor téchto vlastnosti spolu s typem osobnosti a socialnim
postavenim ¢lovéka tvoii model chovani jedince a jeho vliv na okoli. V tomto ptipadé jde
o zivotni styl spotiebitele. Zivotni styl spotiebitele je velmi uZitedny ukazatel pro
marketingové odborniky, jeho znalost usnadfiuje pfipravu a planovani marketingovych

akci (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 40).
Osobnost a vnimani sebe sama

Pod pojmem osobnost se rozumi vzorec chovani a mysleni, které jsou premisou pro
osobni styl spotiebitele a jeho vzdjemnou interakci s okolim. Podle teorie ma spotiebitelem
zvoleny produkt pfimou zavislost na tom, jak spotiebitel vnimé sadm sebe. Neni vylouceno,
ze se Casto vyskytuji rozdily mezi tim, jak spotiebitel chce sam sebe vnimat, a tim, jak se
skute¢né¢ vnima. Dochazi tedy k nesouladu mezi skute¢nosti a pozadavky spotiebitele.
Kvili je tomu predikce reakce spotiebitele na ur¢ité zbozi nebo urcitou znacku velmi

obtizna (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 41).
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4.3.4 Psychologické faktory

Mezi zakladni faktory ovliviiujici chovani spotiebitele a jeho nakupni proces patii
také psychologické faktory. Osobnost a duSevni vlastnosti spotiebitele predurcuji vysledek
jeho nakupniho chovani. Jako hlavni procesy definujici toto chovani Ize vymezit motivaci

a potteby, vnimani, uceni, piesvédéeni a postoje (Kotler, 2007, s. 324).
Motivace a potieby

Clovék ma od piirody spoustu potieb bud’ biologickych, které vychazi z pocitu Zizné,
hladu nebo jinych nekomfortnich situaci, anebo potieby psychologického charakteru, které
pochazi z pociti dusevnich, jako naptiklad potieba tcty, uznani, seberealizace a podobné.
AvSak podobné pocity nemaji dostateCnou silu, aby pokazdé motivovaly spotiebitele
Kk jednani. Jinak feCeno motiv je potieba k uspokojeni, ke kterému dojde ve chvili, kdy
bude dosazena urcitd mira intenzity daného pocitu (Kotler, 2007, s. 324).

V praxi se nejcastéji pouzivaji dvé teorie — Sigmunda Freuda a Abrahama Maslowa.
Obé jsou znacné€ odliSné a pro marketingové vyzkumy piinéseji zcela rlizné vysledky.

Podle Freuda spottebitel neni ve vétSin€ piipadi schopen si uvédomit, co ve
skutec¢nosti ovlivituje jeho chovani, a nerozumi zcela svym motivacim. Freud vidi ¢lovéka
jako bytost, ktera béhem vyvoje potlacuje vétSinu svych tuzeb. Ty vSak nejsou zcela
odstranény a pak se mohou projevovat ve snech, piefeknutich, neurotickém chovani nebo
psychozach (Kotler, 2007, s. 325).

Teorie motivace podle Maslowa vychazi ze snahy vysvétlit, pro¢ jsou lidé vedeni
ur¢itymi potfebami. V jeho teorii jsou potieby sefazeny od téch, kterym subjekt piitazuje
nejvyssi prioritu (Maialeh, 2014, s. 5). Jako prvni jsou uvedeny potieby fyziologické, pak
nasleduji potteby bezpeci, soundleZitosti, potfeba ucty, kognitivni a estetické potieby
a potfeba seberealizace. Podminkou vzniku plsobeni potieby nasledujici je uspokojeni
potieby predchozi. Jakmile je potfeba uspokojena, prestava fungovat jako motivacni prvek

a osoba ma moznost se soustiedit na dalsi potieby (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 42).
Vnimani a uéeni

Vnimani je proces, pii kterém jsou vnéjs$i podnéty transformovany do smyslovych
pocitl — vjemu. Zakladni podminkou vniméni je existence podnétu. Tento proces zacina
registraci podnétu, pii¢emz je dulezité si uvédomit, ze ne vSechny podnéty jsou z hlediska
fyziologie 1idé schopni vnimat. Prvnim v procesu vnimani je smyslové vnimani, poté

nasleduje vnimani kognitivni, tedy zpracovani informaci na zakladé vlastnich zkusSenosti,
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potieb, socidlniho prostiedi, zajmi a ocekavani. Vzhledem ktomu, Ze clovék je
kazdodenné vystaven velkému mnozstvi riznych podnétl, dochazi k vyuzivani selektivni
pozornosti, tedy schopnosti ¢loveka tiidit veSkeré informace a nasledn¢ si vybrat jen urcité.
Druhym dulezitym pojmem je selektivni zkresleni. Selektivni zkresleni pfedstavuje Sum,
ktery ovliviiuje pfijem informaci. Jakékoliv informace v Sobé nese cil a smysl, ktery vSak
nemusi byt adresatem spravné¢ pochopen. Lidé cCasto interpretuji piijatou informaci
prizmatem vlastni myslenkové Sablony, aby ziskali podporu pro to, cemu uz véii. Dalsim
dalezitym atributem procesu vnimani je omezena kapacita lidské paméti. Proto si lidé casto
zapamatuji spise ty informace, které jsou v souladu s jejich nazory. Tento proces se nazyva
selektivni pamét’ (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 44).

V pribéhu svého jednani se spotiebitel uci. Ucleni charakterizuje zmény
spotiebitelského chovani vyvolané vysledkem vzajemné interakce podnétl, reakci
a zkuSenosti ¢lovéka a je nezbytnym psychologickym faktorem ovliviiujicim smér

a poptavku po ur¢itému produktu (Kotler, 2007, s. 331).
Piesvédceni a postoje

Presvédceni a postoje lidé ziskdvaji u€enim a jednadnim v pritbéhu celého Zivota. Ty
pak také maji vliv na nakupni chovani spottebitele. Pojmem piesvédceni se rozumi minéni
jedince o urcité skute¢nosti. Toto pfesvédceni je zaloZeno na znalosti, nazoru, vife a také
mize mit emociondlni slozku. Specialist¢é marketingového oboru se zabyvaji
pfesvédcenim, protoze pravé presvédceni vytvaii image produktu ¢i sluzby, coz vyrazné
ovliviluje chovani spotiebitele a zaroven piimo ovliviiuje poptavku po konkrétnich
produktech (Kotler, 2007, s. 331).

Postoje jsou hodnoceni skute¢nosti, pocity a pevné zasady vici urcité véci nebo
myslence. Postoje se tykaji témét vSech oborti a oblasti lidské Cinnosti pfes ndbozenstvi
a politiku az po jidlo a obleceni. Zména postojii neni jednoduchy proces, protoze vSechny
postoje jsou urcitym zpusobem uspofadany a zména i jediného z nich muze zplsobit
zmeény celého systému postojlii. Proto je jednodussi piizptsobit svlij produkt existujicim

postojim nez ménit postoje spolec¢nosti (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 45).

4.4 Rozhodovaci proces spotiebitele

Rozhodovaci proces spotiebitele zahrnuje faze, kterymi spottebitel prochazi, nez

dojde k samotnému rozhodovani. Jedna se o faze rozpoznani potieby, ziskani informaci
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a hodnoceni variant. Nakupni rozhodnuti pak pfindsi spottebiteli uspokojeni jeho potieb
a také dochézi k jevu oznacovanému jako pondkupni chovéni, tedy vnimani pocitli, emoci
a celkovému hodnoceni nakupu. Témét u kazdého nakupu se spotiebitel setkava s témito
fazemi, ale obCas muze n€které z nich pieskocit. Obvykle se to stavd u opakovanych
nakupt, napiiklad spotiebitel po rozpozndni potieby miize hned piistoupit k nakupnimu

rozhodnuti (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 46).
Rozpoznani potieby

V rozhodovacim procesu jako prvni fazi nastava rozpoznani potieby. V této fazi si
spotiebitel uvédomuje problém nebo pottebu. Jinymi slovy pocituje rozdil mezi svym
skuteCnym stavem a stavem zadoucim. Vyvolat potiebu muize jak vnitini podnét, tak
i vngj$i. Za vnitini podnéty se povazuji bézné potieby ¢lovéka jako hlad, Zizen, spanek
a podobng. Vné&jsi neboli externi podnéty jsou situace a faktory, které nasledné spousté;ji
U spotiebitele fazi rozpoznani potieby. Jako piiklad Ize uvést viné vyvolavajici rizné
emoc¢ni pocity, reklama v televizi a jiné faktory, které pasobi na spotiebitele z okoli
(Kotler, 2007, s. 337).

Hledani informaci

V piipad¢ vzbuzeni z4jmu o urcity produkt spotiebitel miize, ale nemusi zacit
vyhledavat dalSi informace. Nejdifiv vyuziva vnitini informace, t0 znamend informace
z vlastnich zkuSenosti. Nasledné k vlastni informaci ptidava informaci ziskanou z vnéjsiho
prostiedi. Pokud ma spotiebitel velky zajem o produkt, snazi se ziskat externi informace
sam. V opatném piipadé¢ ziskdva informace pasivné napiiklad prostfednictvim

marketingové komunikace (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 47).
Hodnoceni alternativ

Na zéklad¢ ziskanych informaci spotiebitel mlze pfistoupit k hodnoceni vSech
moznych variant. Po zpracovani informace dochédzi k volbé produktu nebo znacky.
Dilezité je to, Ze spotiebitelé pouzivaji rtizné procesy hodnoceni v kazdé ndkupni situaci
(Kotler, 2007, s. 340).

Pti hodnoceni alternativ je spotiebitel ovlivnén uréitym mnozstvim faktord, které se
pak snazi zvazit. Hleda vyhody a nevyhody produktu, porovnava jejich charakteristiky
aurCuje stupen jejich dulezitosti. Spottebitel piipisuje kazdé vlastnosti uzitkovou funkci,

ktera ukazuje ocekavanou miru uspokojeni spotiebitele. V neposledni fad¢ hraje roli
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presvédceni o produktu, tedy souhrnna informace o vlastnostech a kvalité produktu, coz do
urCité miry muze zkreslit image produktu a ovlivnit vysledné hodnoceni spotiebitele.
To, jakym zpiisobem spotiebitel hodnoti alternativy, zalezi na konkrétni nakupni situaci.
Obcas spotiebitel pouziva logické mysleni a vypoclty, ale jindy se stejny spotiebitel vyhne

hodnoceni a misto toho nakoupi impulzivné (Kotler, 2007, s. 341-343).
Nakupni rozhodnuti

Vysledkem ptedchozich fazi je faze nakupniho rozhodovani. Jiz ve fazi hodnoceni
alternativ dochazi k formovani ndkupniho zaméru, respektive touhy si koupit urcity
produkt. Jednd se 0 dokonaly stav, ktery vSak nemusi nastat pokazdé. Dilezité je si
uvédomit, ze mezi ndkupnim zamérem a nakupnim rozhodnutim mohou nastat faktory

vyrazné ovliviiujici koneény vysledek (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 48).

Obrazek 7 Kroky od hodnoceni alternativ po ndkupni rozhodnuti

- Postoje
|
Hodnoceni Nakupni Nakupni
alternativ 2amér ‘ rozhodnuti

-

situaéni faktory

Zdroj: (Kotler, 2007)

Jednim z faktort nachazejicich se mezi fdzemi nakupni zdmér a nadkupni rozhodnuti
je postoj ostatnich. Ciniteli tohoto faktoru jsou lidé, ktefi maji vliv na spotiebitele
avstupuji do procesu nakupniho rozhodovani. Naptiklad rodinni pftislu$nici, pratelé,
kolegové a dalsi.

Druhym faktorem, ktery ma vliv na nadkupni rozhodovani, jsou neo¢ekavané situace.
Neocekavané situacni faktory mohou nastat ve chvili, kdy ma spotiebitel urcity nakupni
zamér zaloZeny na jeho hodnoceni, ocekdvané cené a uzitku, a uplné se zméni jeho
nakupni rozhodnuti. Proto preference a ndkupni zamér nemusi vzdy urcovat skute¢ny

vysledek nakupu (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 48).

4.5 Tracionalita ve spotrebitelském chovani

S vyvojem proudu behavioralni ekonomie je vidét, Zze aplikace jejich pokynt
se Cast€ji objevuje zejména v reklamni praxi. Reklamni odbornici povazuji iracionalitu

za faktor, ktery ma velky vliv na proces spotiebitelského rozhodovani. Iracionalitu a jeji
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pusobeni na spotiebitele ve fazich spottebitelského chovani je mozné urcit a nasledné
vyuzit v piipravé reklamniho sdéleni. AvSak aby identifikace iracionality byla
aplikovatelna, je nutné definovat faktory, které jsou divodem daného chovani spotiebitele.
Proto je dilezité také znat rozdil mezi obecnym pojmem raciondlniho chovani a tim, jak to
vnima teorie racionalni volby (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 50). Z hlediska obecného
pojimani raciondlniho chovani je to chovani, které je zalozeno na logické a objektivni
analyze vSech disponibilnich informaci. Pohled teorie racionalni volby je odlisny. Podle ni
racionalita jedince spociva v hodnoceni nakladti utracenych na uspokojeni poticby
a potencialniho uzitku, ktery uspokojeni potieby ptinese. Zakladni predpoklad teorie
racionalni volby pravi, Ze jedinci se snazi maximalizovat uzitek a minimalizovat ztraty
(Koukolik, 2018, s. 154).

Mezi ostatni piedpoklady teorie racionalni volby se uvadi uplnost, tedy moznost
usporadat veskeré akce podle prednosti, predpoklad hierarchické prechodnosti jednotlivych
akci a také plati predpoklady dokonalé informovanosti, dostatku ¢asu a vykonnosti
intelektu (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 51).

Avsak ani za dokonalych podminek se jedinec nerozhoduje racionélné, coz potvrzuji
jak kazdodenni zkuSenosti z riznych oborG lidské ¢innosti, tak i teoretické modely
behaviordlni ekonomie. Lze ale definovat faktory, které maji zasadni vliv na lidskou
racionalitu v procesu nakupniho rozhodovéani. Témito faktory jsou zplsob vnimani,
hodnoceni a zpracovani informaci, kulturni okoli, mira nejistoty, presvédceni a stereotypy
(Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 51).

,Jako iracionalni se oznacuje pozndvani, mysleni, mluveni nebo chovani, které je
méné uzitecné nebo méné logické, nez by byly jejich raciondlni alternativy* (Koukolik,
2018, s. 155).

V praxi se vyskytuji ptipady, kdy je iracionalita chovani zavisla na situaci, ve které
se jedinec nachdzi. Jednd se o situace tézkého stresu, ktery mize byt také zplsoben
ohroZenim Zivota jedince. Cim je vys3i stres, tim je chovani iracionalngjsi. U jedinct, ktefi
nejsou ve stresu, mize byt iracionalita vyvolana rozdilem mezi skutenymi potfebami
atim, co si o svych potfebach mysli. Jinymi slovy jde o potieby ,,skryté“. Navic témet
vSechna dusevni onemocnéni ¢i poruchy osobnosti jsou pfi¢inou iraciondlniho chovani

(Koukolik, 2018, s. 156).
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Omyl z prvniho dojmu

Zasadnim faktorem negativné ovliviiyjicim racionalitu jedince je omyl plynouci
Tento faktor je navic zdrojem mylného hodnoceni rizik. Do oblasti omylu z prvniho dojmu
spadd i halo-efekt. Je to psychologicky pojem, jehoz podstata Spociva v potlacovani
zapornych vlastnosti na zédklad€ pozitivniho prvniho dojmu. Pfikladem jsou experimenty,
které¢ dokézaly, ze hezCi lidé byvaji ¢asto povazovani za inteligentnéjsi, nez opravdu jsou.
Opacny princip, kdy jsou oSklivym lidem oproti skuteénosti piipisovany horsi vlastnosti,

se nazyva d’ablav efekt (Koukolik, 2018, s. 156).

Vrwe

Emocni a socidlni pri¢iny

Za emocni a socidlni faktory negativné ovliviiujici raciondlni chovani se povazuji
emoce, poslusnost, konformita, pfislusenstvi ke skuping, iracionalita Vv organizacich,
nemistna dislednost, chybné uziti odmén a trestd. Nékteré¢ z nich se aktivné pouzivaji

Vv procesu reklamni komunikace (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 53).
MysSlenkové chyby

Dalsim faktorem, ktery ma vliv na racionalni chovéni spotiebitele, jsou mysSlenkové
chyby. Jedna se o zkresleni procesu mysleni a soudd, které vznikd pod vlivem lidské
nedokonalosti. Jako ptiklad mySlenkovych chyb se uvadi ignorovani nazoru a zkresleni
dikazt, které svedCi proti nazoru jedince. To znamena, ze lidé se vyhybaji informacim,
které by jejich viru nebo ptesvédceni naruSovaly. Poté nasleduje zkreslovani skutecnosti,
tvorba neexistujicich souvislosti, nespolehlivd pamét, mylné zavéry, neznalost
elementarnich statistickych pravidel a intuice (Zavodny Pospisil, Kozak, 2013, s. 53).

, Vira v prevahu intuice nad racionalni analyzou je soucasti magického mysleni,
které je z evolucnich diivodii ,prirozené’, to jest viceméné vrozené, zatimco kritickému

myslent a statistické analyze se musime namahavé ucit* (Koukolik, 2018, s. 163).
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5 Fungovani teorie uzitku v praxi

Posledni kapitola této prace je zaméfena na oveéfovani fungovani teorie mezniho
uzitku v praxi. V piedchozich kapitolach byla podrobné popsana teoreticka vychodiska
uréeni, fungovani a popisovani spotiebitelského uzitku a spotiebitelského chovani.
Za pomoci téchto podkladl jsem se pokusil vytvofit dotaznik, ktery by potvrdil nebo
vyvratil teorii uzitku.

Nize bude popsan pribeh celého experimentu, metodika a odiivodnéni vybranych
otazek a vysledkd. Zamétim se pfedevsim na hlavni cil této prace a nasledné zminim také

vedlejsi dosazené vysledky.

5.1 Priprava dotazniku a sehnani respondentii

V pribéhu zpracovani dotazniku jsem se snazil, aby otazky byly snadno
pochopitelné zejména pro respondenty, jejichz povolani nebo studium neni spojeno
s ekonomii, ale zaroven aby prokazovaly pouzitelné vysledky pro analyzu a zpracovani.
Po spojeni téchto faktorti byl vytvofen dotaznik obsahujici devét otdzek rtzného typu.
V dotazniku se objevuji otdzky samostatné, otazky navazujici na piedchozi odpovédi
a otazky, které plni vyhradné informativni funkce, a to vymezeni struktury a povahy
dotazovanych respondentii. Témito informativnimi otdzkami prizkum zacind, jsou to
otazky tykajici se véku a povolani respondenta a otazka pojimani predmétu prizkumu,
respektive pojmu teorie uzitku. Nasledujici Ctyfi otazky jsou zavislé jedna na druhé
a pfedstavuji zaklad experimentu. Vysledné odpovédi snadno ukazuji prakticky dopad
teorie uzitku na spotiebitele. Posledni dvé otazky jsou doplikové a zaméiuji se na
racionalitu spotfebniho chovani.

Dalsim cilem bylo sehnat co nejvice respondentli, aby jejich pocet bylo mozné
povazovat za maly vybdrovy soubor. ReSenim tohoto problému se stalo rozhodnuti
provadét prizkum v podniku zaméfeném na stravovani. Vybér podniku byl podminén
riznorodosti zakaznikl a jejich dennim poctem. Za téchto podminek bylo vybrano bistro
s nazvem Waffle Point u Kajetana, umisténé na adrese ul. Nerudova 248/17, 118 00 Praha
— Mala Strana. Toto bistro se orientuje pfedevsim na turisty, ¢imZ zajistuje riznorodost
a velky vyskyt zdkaznik.

Priizkum byl ukonc¢en béhem dvou tydni a byly shromazdény odpovédi 102 respondentd.
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5.2 Vysledky prizkumu a jejich interpretace

Prvni tfi otazky, jak bylo uvedeno vySe, maji formalni charakter — zobrazuji vékovy
rozptyl respondentti, zda je jejich povolani ¢i studium spojeno s ekonomii a jestli pojem

,, teorie uzitku ** znaji.

Obrazek 8 Vék respondentti

® 18-21 let
® 22-30 let
@ 31-45 let
@ 46 let a vice

Zdroj: vlastni zpracovani

Na diagramu je vidét, Ze vétSina respondenttl se nachazi ve veéku 22-30 let, na ostatni
plose diagramu maji skoro stejny podil lidé jinych vékovych skupin, a to 18-21 let,
31-45 let, 46 let a vice. Po spojeni dvou prvnich vékovych skupin Ize také fict, ze mladez
od 18 do 30 let predstavuje 61,8 % vSech respondentu.

Na dalsi otdzku: ,,Je VasSe povolini nebo studium spojeno s ekonomii?* pouze
28,4 % odpovédélo kladné. Témer stejné vysledky se vyskytly u otazky o znalosti pojmu

teorie uzitku.

Obrazek 9 Vztah povolani a ekonomie

® Ano
® Ne

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 10 Znalosti teorie uzitku

® Ano
® Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Nasledné byla respondentlim pfedstavena moZnost vybrat si, kolik skleni¢ek vody je
potieba vypit v ptipadé pocitu zizn€, aby byla uspokojena jejich potieba. Nasledujici graf
zobrazuje vysledné odpovédi. Podle vysledku je vidét, Ze vétsin€ respondentt, respektive
60,8 %, by stacilo vypit dvé skleni¢ky, coz poskytuje zaklad pro zpracovani dalSich otazek.
Dilezité je si uvédomit, ze respondentim byl také skuteéné K piti nabizen jimi zvoleny

pocet sklenicek.

Obrazek 11 Zvoleny pocet sklenicek vody

80
60
40

20

Zdroj: vlastni zpracovani

Po zvoleni poctu skleni¢ek vody, ktery by teoreticky mél uspokojit jejich pfirozenou
potiebu, se respondenti pokusili ohodnotit miru spokojenosti, kterou jim piinesla prvni
sklenicka vody. Za ptedpokladu neméfitelnosti uzitku se respondenti snaZzili empiricky

ocenit miru ziskaného uzitku, nikoliv uréit jeho ptesnou ¢astku.
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Obrazek 12 Mira spokojenosti, kterou prinesla prvni sklenicka vody

@ Nejvatsi
@ Stiedni
Nizka

Zdroj: vlastni zpracovani

70,6 % respondentl ocenilo uzitek prvni skleni¢ky vody jako nejvétsi, 25,5 % teklo,
ze ziskany uzitek je stiedni a pro ostatni 3,9 % byla uzite¢nost prvni skleni¢ky vody nizka.

Dalsim ukolem respondentti bylo ocenit uzitek, ktery pfinasi druha skleni¢ka vody,
a porovnat ho suzitkem prvni sklenicky. Ve vysledku podle vétSiny respondenti, a to
72,5 %, prinasi druha sklenicka vody uzitek o trochu méné nez prvni. Lze tedy ucinit
zavér, ze zakon klesajiciho mezniho uzitku ve vét$iné piipadd funguje v praxi, i kdyz
nejsou splnény vSechny podminky raciondlniho chovani. Dalsi odpovédi, kdy druha
sklenic¢ka pfinasi respondentim uzitek stejny (15,7 % respondentll) nebo vétsi nez prvni
skleni¢ka (11,8 % respondentil), lze interpretovat jako iraciondlni. AvSak neni mozné
jednoznacéné urcit, ¢im byly ovlivnény posledni dvé varianty odpovédi, a také je nelze
povazovat za statistickou chybu, protoze procento jejich vyskytu je pfili§ velké. Lze jen
piedpokladat, Zze proces jejich rozhodovani byl zkreslen nepochopenim otazky nebo

faktory, které jiz byly popsany v predchozi kapitole.
Obrazek 13 Mira spokojenosti, kterou prinesla druha sklenicka vody
@ stejné jako prvni

@ o trochu méné nez prvni
vétsi nez prvni

Zdroj: vlastni zpracovani
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Nasledujici otazka znéla: ,, Byli byste ochotni za prvni sklenicku zaplatit o néco vice,
nez je jeji skutecnd hodnota? “ Jejim zamérem bylo ovéfit predpoklad rovnosti mezniho
uzitku a ceny statku (MU=P), respektive jeho konkrétni ptipad, kdy je mezni uzitek statku

vetsi nez jeho skutena cena.

Obrazek 14 Mezni uzitek a skuteéna hodnota

® Ano
® Ne

Zdroj: vlastni zpracovani

Vysledky prokazaly, ze vice nez polovina respondentli se nenachazi v optimu,
a proto ocefiuje mezni uzitek prvni sklenicky vody vice, nez je jeji skute¢na hodnota.
To také potvrzuje vyskyt vyjimecnych ptipadii zdkona rovnosti meznich uzitkd. Rozdil
mezi odpovédi respondentl pravi, Zze respondenti méli rizné empirické pocity vici
skute¢né hodnoté vody a jejimu meznimu uzitku v procesu vyplnéni dotazniku. V tomto
ptipadé se nejedna o iracionalitu spotiebitele.

Jak bylo zminéno na zacatku této kapitoly, posledni dvé otdzky maji doplikovou
povahu, avsak na jejich zakladé 1ze dojit k zajimavym zavérim.

V prvnim ptipadé byli respondenti postaveni pied situaci, kdy méli omezeny
rozpocet a na vybér dva substituéni statky se stejnou cenou. Otazka znéla: ,, Predstavte si
situaci, kdy mdte omezeny rozpocet 50 K¢. Housky stoji 5 Kc/ks, rohliky také 5 Kc/ks.
Jakou kombinaci téchto statkit byste zvolili pri nakupovani? “ Podle orientalistické teorie
uzitku a za podminek raciondlniho chovani spotfebitele v uvedeném piikladu existuje
jenom jedna spravna odpoveéd, a to ,,Vsechny kombinace statkii jsou prijatelné“. Avsak

skutecnost se 1i8i od teoretickych ptedpokladi.
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Obrazek 15 Kombinace substitu¢nich statkt

@ 6ks housek a 4ks rohlikd
@ 4ks housek a 6ks rohliki
Pouze housky
@ Pouze rohliky
@ Vsechny kombinace jsou piijatelné

10,8%

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve vysledcich je vidét, Ze témét 55 % respondentl z hlediska teorie odpovédélo jako
raciondlni spotfebitelé¢. Ostatni respondenti se rozdélili do dalSich ctyt skupin v témér
stejném mnozstvi. Tento ptiklad ndzorn€ ukazuje vliv osobnich preferenci spotiebitele na
rozhodovaci proces spotiebitele v praxi.

Posledni otazka je shodnym ptikladem situace popsané Vv otdzce o skutecné hodnoté¢
a meznim uzitku skleni¢ky vody. Tam byla popsana touha spotiebiteld zaplatit vétsi cenu
za statek v ptipadé vétsiho mezniho uzitku. Ale posledni otazka se zaméfuje na mnozstvi
statkll v pfipadé poklesu ceny tohoto statku. V obou ptipadech se ukazuje vztah mezniho

uzitku a ceny, kde mezni uzitek je vétsi nez cena, ale z riznych pohledt.

Obrazek 16 Byli byste ochotni koupit vic zbozi, které je ve slevé?

® Ano
@® Ne

Zdroj: vlastni zpracovani
Vétsina respondentl opét potvrzuje teoretické predpoklady. Spotiebitel se v obou
ptipadech snazi dosahnout bodu optima, a tedy bude nakupovat takové mnozstvi statki,

respektive takové mnozstvi penéz, dokud mezni uzitek nebude vyrovnan s cenou.
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5.3 Vysledek experimentu

I pfesto, Ze pocet respondentii byl relativné maly, se experiment ukazal byt
pouzitelny pro analyzu a zpracovani vysledkd. Béhem experimentu byly nalezeny
odpovédi, které potvrzuji fungovani teorie uzitku spotiebitele v praxi. Byl potvrzen zakon
klesajictho mezniho uZzitku, ptfedpoklad rovnosti mezniho uzitku a ceny, ovéfen predpoklad
nalezeni bodu optima spotiebitele a také byla prokazana iracionalita chovani spotiebitele

VvV rozhodovacim procesu.
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6 Zavér

Teorie uzitku spottebitele je nezbytnou soucasti déjin ekonomické mysli, ktera stale
vyvolava spory a diskuse. Ziskala svou popularitu feSenim velkého mnozstvi
ekonomickych otazek asvou snadnou aplikovatelnosti. Od svého vzniku v 19. stoleti
v dobé marginalistické revoluce se teorie uzitku stala pfedpokladem k vyvoji
proudu neoklasické ekonomie a zaroven oznaCovala oslabeni vlivu klasické ekonomické
ekonomickych teorii.

Hlavnim pfedmétem zkoumani této prace byla teorie uzitku spotiebitele, jeji
vlastnosti a zakonitosti. V praci se vyskytuje rovnéz téma spotiebniho chovani, které se
nachazi ve vztahu vzajemné interakce s teorii uzitku. Za cil bylo stanoveno ovéteni zékona
mezniho uZzitku v praxi a také zkoumani iracionality spotiebniho chovéni.

V prvni kapitole byl popsan historicky vyvoj a piedpoklady vzniku teorie uzitku.
Nasledné byly vymezeny pojmy celkovy a mezni uzitek, indiferen¢ni analyza, linie
rozpocCtu a dal$i. Na zakladé riznych odbornych text byl pojem uzitku popsan z pohledu
kardinalistiského a ordinalistického.

Druha kapitola byla vénovana tématu chovani spotiebitele. Na zac¢atku kapitoly byl
popsan rozvoj proudu behavioralni ekonomie, jemuZz ptedchézela neoklasicka ekonomie.
Uveden byl proces postupného zasahu psychologie do ekonomické védy. Dale byl
vymezen pojem spotiebitelského chovani a podrobné popsany jeho modely. Podstatnou
soucast této kapitoly tvoii analyza faktord, které maji vliv na cely proces spotiebitelského
rozhodovani. Témi jsou faktory osobni, kulturni, socidlni a psychologické. Na konci
kapitoly byla probrana iracionalita a také jeji jednotlivé prvky z pohledu teorie racionalni
volby.

Tteti kapitola pfedstavuje praktickou cast této prace a méla za cil ovétit fungovani
zakona klesajiciho uzitku v praxi. Za timto ucelem byl vytvofen dotaznik, vybrana cilova
skupina respondenti a misto, kde bude provedeno dotaznikové Setfeni. Vysledky
dotaznikového Setfeni byly zpracovany do tabulky a nasledné pievedeny do tvaru
jednotlivych diagramli. V pribéhu experimentu popsané¢ho v této Casti byly nalezeny
nejednoznacné vysledky, které ukazuji skute¢nou pravdépodobnost vyskytu racionalnich
spotiebitell v praxi. Rovnéz byl prokazan zasah nékterych faktord do rozhodovaciho

procesu spotiebitele. Tyto vysledky mohou byt pouzity ¢tenafem jako podklad pro aplikaci
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teorie uzitku na rizné sféry lidské Cinnosti nebo ke zjisténi korelace mezi plusobenim
zakona klesajiciho uzitku a racionality spotiebitelského chovani. Tato prace ma teoreticky
charakter a snazi se vzbudit zajem Ctendie o téma a problematiku aplikace teorie uzitku

spotiebitele v praxi.
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