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Uvod

Téma finan¢ni gramotnost a duSevni ucetnictvi dospivajicich jsem si zvolil z divodu
aktualnosti této problematiky. Vyuka finan¢ni gramotnosti diive nebyla samoziejmosti.
Tato skutecnost se jiz postupné méni, ovsem stale je zde prostor pro zlepsSeni. Nékteré oblasti,

které se probiraji, nejsou az tak podstatné a nckteré zdsadni se nefesi viubec.

Pro zéky zakladnich a studenty stiednich Skol jsou potaddany osvétové prednasky na téma
financi, nebo je tato problematika zatazena i do vyuky. Je zndmo, které oblasti jim Cini potize
a které naopak zvladaji. M€ ovSem zajima jiny pohled na tuto problematiku. Chci posoudit,
jak se rozhoduji v béznych situacich, do kterych se dostavaji takika kazdy den. Zajima mé,

jaké faktory ovlivnuji jejich rozhodovani.

Proto jsem se rozhodl propojit financni gramotnost s problematikou duSevniho ucetnictvi.
Zajima mé tedy, jak se spotiebitel rozhoduje v urcitych situacich a jak se necha ovlivnit.
Problematika dusevniho Uucetnictvi spadd do oboru behaviordlniho managementu.
Abych mohl posoudit rozhodovani spottebiteli v danych situaci, provedu dotaznikové Setieni,
diky kterému zjistim, jak se studenti chovaji v béznych spotiebitelskych situacich

a jak a ¢im se nechaji ovlivnit.

V soucasné dobé existuje spousta studii a praci, které zkoumaji finanéni gramotnost at’ uz lidi
ve stfednim véku, déti, studentil, nebo seniorti. Nenasel jsem vSak zadnou ¢eskou publikaci,
studii, nebo vysokoskolskou praci, ktera by zkoumala chovéni a rozhodovani studentd,

nebo jakékoliv jiné skupiny lidi, s ohledem na problematiku dusevniho ucetnictvi.

Cilem bakalatfské prace je urceni urovné finanéni gramotnosti s ohledem na duSevni Gi€etnictvi
student stfedni Skoly, zhodnoceni jejich rozhodovani a stanoveni doporuceni, vedoucich ke

zlepseni finan¢ni gramotnosti.

Prace je rozdé€lena na teoretickou a praktickou c¢ast. Teoretickd ¢ast se skladd z deskripce
problematiky duSevniho ucetnictvi a behaviordlntho managementu. V praktické casti
analyzuji vysledky zjisténé béhem vyzkumu, ktery byl provadén na studentech Obchodni

akademie Olomouc.

Pti psani této prace vychazim casto z publikaci profesora Arielyho, ktery provadél podobné
vyzkumy v USA. Ng&které otazky v praktické casti jsou jeho vyzkumem inspirovany,
ale poupraveny pro nase podminky. Profesor Ariely provadél vyzkum na studentech vysoké

Skoly. J& jsem se rozhodl provést vyzkum na studentech stiedni Skoly.



Zajimad mé, jak se zastupci ,,generace Z“ budou rozhodovat v béznych situacich. Prave tato
pro¢ jsem zacilil pravé na tuto skupinu, je fakt, Ze zastupci této generace maji v rukou
budoucnost. Studenti stiedni Skoly jesté nemaji vétSinou zadné zavazky, a tak je podstatné,
aby se hned pii prvnich pfilezitostech nezacali rozhodovat iraciondln¢. Zaroven vidim
1 moznost zméfit progres v jejich uvazovani v dalsi védecké praci, kdybych se rozhodl

pokracovat ve studiu na magisterském oboru.
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Teoreticka cast

1 Financni gramotnost

Jedna se o jeden ze stéZejnich pojml v mé bakalatské praci. V poslednich letech je ¢im dal
vice pouzivan a na samotnou finan¢ni gramotnost se za¢ind ¢im dal vice dbat. Co je to vlastné
finan¢ni gramotnost, pro¢ je potifeba se ji zabyvat, jak se v soucasné dobé vyucuje

a jaké jsou nedostatky ve vyuce, bych nyni rad popsal.
1.1 Pojem finan¢ni gramotnost

Jednim ze zpUsobi, jak Ize finan¢ni gramotnost definovat je tvrzeni, Ze jde o soubor znalosti,
dovednosti a hodnotovych postojii obfana nezbytnych k tomu, aby finanéné zabezpecil sebe
a svou rodinu v soucasné spolecnosti a aktivné vystupoval na trhu finan¢nich produktt

a sluzeb!.

Clovék, ktery je finanén& gramotny, tedy znd hodnotu penéz, vi jak snimi nakladat
a m¢l by minimalizovat iracionalni rozhodnuti. Ovladat finan¢ni gramotnost je dtlezité nejen
pro osobni, nebo rodinné potieby. Je nesmirné¢ dulezité, aby mél tyto znalosti
1 kazdy manazer. Jednim z dilezitych aspektli ktomu, aby byl manazer uspés$ny,
je self-management. KdyZz bude mit manaZer spravné finanéni navyky zazité

ze svého osobniho Zivota, mize je poté aplikovat i do svého Zivota profesniho.

Samozieym& ze financni rozhodovani, které délame ve svém osobnim Zivoté, nelze
beze zmény prevést do své profesni drahy. Nicméné je to vynikajici zaklad, na kterém mize
poté manazer stavét. Napiiklad investicni rozhodovani bude diametralné rozlisné,
pokud zvazuji investici pro rodinnou potiebu, nebo pokud jde o investi¢ni rozhodnuti,
které provadim jako manazer. Pokud budu chtit koupit naptiklad nové rodinné auto, nejlepsi
co mohu udélat, je koupit jej za své penize, bez jakékoliv formy pljcky nebo leasingu.
I za cenu toho, ze na né€j budu néjakou dobu Settit. Pokud ale budu mit za kol jako manazer
zvéazit ndkup nového vozu pro firemni potfeby, je napiiklad leasing velice Casta a spravna

volba. Kazda koruna, kterd je investovana dnes, je vyhodnéj$i nez ta investovana zitra.

'DEFINICE FINANCN{ GRAMOTNOSTI - Finanéni gramotnost - DIGIFOLIO. Domii - DIGIFOLIO [online].
Dostupné z: https://digifolio.rvp.cz/view/artefact.php?artefact=58591&view=2939&block=18975
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Jelikoz dany automobil nam jiz mize vydélavat penize. Dale nesmime zapomenout, ze urok

je naklad, ktery ndm snizuje hospodaisky vysledek a tudiz i daitovou povinnost.

Ovsem hodnota pencz je stale stejnd, at’ uz se pohybuji v osobni, nebo profesni roving.
Kdyz kupuji naptiklad kavovar pro bézné kazdodenni pouziti, mél by byt rozhodovaci proces
stejny, at’ uz jsem v dany okamzik bézny spotiebitel, nebo manazer. To Ze dostanu na kdvovar
od vedeni limit 10 000 K¢, neznamena, Ze jej musim vyuzit, kdyz najdu dostacujici v cené
7 000 K¢, neni divod jej nekoupit. Stejné tak bych se rozhodl ve svém osobnim Zzivoté.
Pokud za dany mésic usetifim 10 000 K¢ a chci koupit novy kavovar, neznamena to nutng,

Ze za n&j musim utratit celou ¢astku.

V nékterych ohledech je tedy finanéni gramotnost pro jedince a firmy odlisna,

v jinych ptipadech je ale, jak Ize vidét, velice podobna.

1.2 Procje tireba se zabyvat financ¢ni gramotnosti

wewvr

Jsem nazoru, ze financni gramotnost je jedna z nejdilezitéjSich znalosti, kterou je potieba
ziskat a zaroven neni vyucovana jako samostatny piedmét na zadné Skole. Tuto skutecnost
umoctuje trend dne$ni konzumni spolecnosti. Ve svém okoli mohu pozorovat spoustu lidi,
ktefi neuvazlivé nakladaji s penézi. Tento problém se tyka jak nezletilych, tak i lidi dospélych
a bohuzel i seniord. V poslednich letech se pojem finan¢ni gramotnost ¢im dal vice zminuje,
coZ je samoziejmé dobfte, ale k perfektnimu porozuméni této problematice ma spousta lidi
stale daleko. Ve své bakalarské praci se chci zaméfit hlavné na adolescenty.
Pravé tato skupina nemd tolik zkuSenosti s financemi jako dospéli a seniofi.
Zaroven je dulezité, aby az vkro¢i do plnoletosti, s kterou se poji sice spoustu prav,

ale zaroven 1 povinnosti, byli pfipraveni na vSechny nastrahy, které je v dneSnim svété cekayji.

Spousta mladych lidi se dnes zadluzi zanedlouho po dosdhnuti plnoletosti. Velka ¢ast jich
pofadné nevi, jak funguji spotiebitelské uveéry nebo ndkup na splatky. Pfitom spousta z nich
tyto sluzby rada vyuziva. U Gveérli na spotfebu jsou mladi lidé jednoznac¢né nejrizikoveé;si
skupinou. Jeden nebo vice svych Gvérd na spotiebu fadné nesplaci 15 % klientt do 24 let.> Na
tomto problému se vSak jiz pracuje. Pro studenty a zaky se potfadaji rizné osvétové prednasky

a kurzy, kde se pravé tato problematika fesi. M¢ ovSem zajima ponckud jiné pojeti tohoto

2Zadluzeni obyvatel stale roste. Kazdy Cech dluzi v priméru uz pres 200 tisic - Echo24.cz. Echo24.cz -
Nazorovy  denik [online].  Copyright ©  Echo Media, as. [cit. 09.12.2019].  Dostupné
z: https://echo24.cz/a/S9qtS/zadluzeni-obyvatel-stale-roste-kazdy-cech-dluzi-v-prumeru-uz-pres-200-tisic
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problému. Zajimaji mé¢ kazdodenni spotiebitelské situace, ve kterych se ocitaji lidé kazdy den,

a pfesto se chovaji iracionalné.

Zijeme ve svété plném alternativ. Snad nikdy v historii bézny ¢lovék nemél tolik moZnosti
v béznych kazdodennich spotiebitelskych otdzkach jako nyni. V obchod¢ si miizu vybrat
z desitek riiznych variant zbozi, mohu si koupit zbozi za normélni cenu, nebo ve slevé. Mam
na vybér z nékolika riznych baleni, velikosti a vSemoznych kombinaci. Ale ne kazdy se mezi
nimi vzdy rozhodne spravné. Spousta spottebitelii koupi Castokrat tu nejlevné;si variantu, aniz
by si uvédomila, Ze cena je vykoupena malym mnozstvim. Pak je tu druhy ptipad lidi, kteti se
snazi extrémné uSetfit, tudiz koupi nejvétsi baleni, které vyjde nejvyhodnéji, ale uz
nedomysli, Ze tak velké mnoZstvi nepotiebuji a ani nestihnou mnohdy spotiebovat. Casto se
proto divam, jestli se mi vyplati brat nékolikrat do tydne malé baleni produktu, kdyz si mohu
zakoupit velké. V opacném piipad€ zase uvazuju, zda vazné potiebuju tak velké baleni, kdyz

ho nestihnu spotiebovat.

Proto se tedy domnivam, ze by mély existovat podobné piednasky o finan¢ni gramotnosti
1 se zaméfenim na bézné kazdodenni situace. Pfeci jen jidlo si kupuji minimalné nékolikrat
do tydne. VEdét, jak funguje hypotéka nebo uvér, je nesmirné dilezité, ale s témito finanénimi
produkty se setkdm pouze nékolikrat za zivot. Je nezbytné, aby se mladi lidé v téchto béznych

otazkach zachovavali racionalné a nenechali se mystifikovat ze stran spolecnosti, které na

rrrrr

1.3 Soucasné zpusoby vyuky finan¢ni gramotnosti

V Ceské republice byla finanéni gramotnost zafazena do ramcovych vzdélavacich programi
v roce 2013.% Bohuzel ani po 7 letech neni pfedepsan zadny standardni zptisob vyuky. Skoly
maji vtomto sméru volnost, tudiZ kazda z nich pfistupuje k naplni vyucovani odliSné.

Vzdélavani v oblasti finan¢ni gramotnosti by se v soucasné dobé dalo rozd¢lit na dvé skupiny.

Do prvni skupiny mizeme zafadit Skoly, které se timto tématem nikterak zabyvat nechtéji,
nebo nemohou. Celou problematiku finanéni gramotnosti zafadi napiiklad do obcanské
vychovy nebo matematiky. Kdyz Zaci v matematice probiraji procenta, vyucujici vysvétluje
zadani uloh na ptikladech suroky nebo inflaci. Zatadit finan¢né orientované ptiklady

do matematiky je dle mého nézoru jist¢ dobfe. OvSem pokud by timto pfistupem méla koncit

3Finanéni gramotnost Cechii je priméma | E15.cz. E15.cz - Byznys, politika, ekonomika, finance, udalosti
[online]. Copyright © 2001 [cit. 14.01.2020]. Dostupné z: https://www.el5.cz/finexpert/setrime/financni-
gramotnost-cechu-je-prumerna-1345219
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veskera snaha Skoly o nauku finan¢ni gramotnosti, bylo by to malo. Nastésti vétSina Skol
v dnesni dob& podnikd pro zlepSeni finan¢ni gramotnosti i jiné kroky. Takové Skoly

pak spadaji do druhé skupiny.

V soucasnosti n¢které Skoly zatfazuji finan¢ni gramotnost jako samostatny piedmét,
coz je jedna znejlepSich variant. Nékteré Skoly potradaji pro své zaky projektové dny,
kdy se finanén¢ vzdélavaji formou hry. Tento zplsob je u zakl oblibeny a bavi je,

zvlasteé proto, Ze se jedna o nenucenou formu vyuky.

V poslednich letech nastavé trend osvétovych piednasek o finanéni gramotnosti. Ucastniky
téchto prednasek jsou bud’ ucitelé, nebo samotni zaci. Vzdelavani uciteli v oblasti finan¢ni
gramotnosti je také nesmirn¢ dulezité. Takika nikdo z pedagogl pusobicich v zakladnim
Skolstvi nemd ekonomické vzdélani. VéEétSinou se jedna o absolventy pedagogickych fakult,
na nichz vystudovali konkrétni obor, ne vSak ekonomicky zaméteny. Pak se ale dostavaji
do situace, kdy maji ucit finan¢ni gramotnost, ale nemaji pro to Zadné teoretické piedpoklady.

Proto jsou pedagogové vzdélavani v ramci nejriznéjsi vzdélavacich programdu.

Vétsinou organizace, které nabizi vzd€lavani pro pedagogy, nabizi ptredndsky i pfimo
pro zaky. Tyto pfednasky ptimo zastfesuji nebo se na nich podili vyznamné finan¢ni instituce.
Mezi jedny z nejvétsich patii Ceskoslovenska obchodni banka (CSOB), ktera od roku 2016

odugila 25 000 zakd zapojenim 440 svych zaméstnanct.*
1.4 Nedostatky vyuky

Hlavni nedostatek, dle mého nazoru, spociva v obsahu vyuky. Ta je ¢asto orientovana velice
Gizce. Zakim a studentim jsou vysvétlovany principy urokt, hypoték, inflace nebo dani.
Je nesmirné dulezité¢ témto vécem rozumét. Kazdy znds by mél védét, jak funguje
spotiebitelsky Uvér, nebo jak velkou ¢ast své mzdy dani. Jenze tfeba Cerpani Gvéru neni

situace, do které se dostavame kazdy den.

Dle mého nazoru by se vyuka finan¢ni gramotnosti méla vice zaméfit na kazdodenni situace.
Z4ci a studenti, kterym je tato problematika vysvétlovana, jsou nejéast&ji ve vékovém rozmezi
6—-18 let. Pokud se tedy podivame obzvlasté na ty mladsi, tak je jisté, Ze pfiblizn¢ 10 let

nebudou Cerpat véry, brat si hypotéky, ani danit mzdy.

*Pro vzdélani | CSOB. Poméhame détem, rodi¢tm i uitelim ve finanénim vzdélavani [online]. Copyright ©
2020 CSOB [cit. 14.01.2020]. Dostupné Z: https://www.csob.cz/portal/csob/spolecenska-
odpovednost/odpovedne-podnikani/pro-vzdelani
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Dulezité je, aby se orientovali zejména v kazdodennich situacich. Studenti a Zaci se nejcasteji
dostavaji do klasickych spotiebitelskych situaci, kdy si kupuji néco pro svoji potiebu.
V ten okamzik by méli védet, zda Castka, kterou hodlaji zaplatit je za dany produkt adekvatni.
Meéli by se zorientovat, jestli dana sleva je skutecné slevou, nebo jestli byla piivodni cena
jen navySena. Pokud maji na vybér, kde si dany produkt zakoupit, aby si doopravdy vybrali
penéz. Pro Cast studentii to neni takovy problém. Nejlepsi zptsob, jak znat hodnotu penéz,
je mit vlastni pfijem. V okamziku, kdy si C¢lovék musi penize sam vyd¢lat, zjisti,
kolik mu jejich nabyti dalo usili a pfi utrdceni zvazi, zda se utrata doopravdy vyplati.
V soucasné dobé ma 90 % ze vSech studentli ve véku 16-26 let néjakou formu vlastniho
piijmu.’ Nejcast&ji se jedna o letni brigady, n&ktefi maji praci na dohodu, nebo ¢astecny
uvazek po cely rok, ¢ast z nich dokonce pracuje celorocné na hlavni uvazek. Tato skupina

bude znat hodnotu penéz velice dobfe.

Nejzavazngjsi problém nastava u zakt zakladnich skol. Ti vSechny penize dostavaji od rodict.
Z legislativniho hlediska si nemohou, az na vyjimky (sportovni a uméleckd c¢innost),
vydélavat vlastni penize. Proto vétSina z nich nezni hodnotu penéz. Penize, které dostanou,
se tak velice snadno utraci. Proto je potfeba zaméfit se v tomto ohledu hlavné na zaky
zakladnich Skol, aby znali hodnotu penéz, 1 ptes to, Ze zatim nejsou vydélecné cinnymi.

Na propastny rozdil mezi vydélanymi penézi a ziskanymi poukazuji v praktické casti
bakalarské prace v otdzce €. 8. Diky jejimu vyhodnoceni se potvrdila pravdivost pfislovi

,lehce nabyl, lehce pozbyl*.

SInformace z banky a tiskové zpravy - Equa bank. Equa bank - Moderni banka bez poplatki a pro kazdého
[online]. Copyright © [cit. 15.01.2020]. Dostupné z: https://www.equabank.cz/n/dnesni-mladez-se-prace-neboji-
na-brigady-chodi-casteji-nez-jejich-rodice
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2 Behavioralni management

V nasledujici casti prace vysvétlim pojem behaviordlni management, jenz je stézejnim
pro tuto praci. Dale se budu zabyvat v teoretické roviné pojmy a jevy, které souvisi
s touto disciplinou, a dale s nimi pracuji v praktické ¢asti. Pro lepSi pochopeni, kazdou cast

této problematiky hodlam demonstrovat v praktické ¢asti.
2.1 Pojem behavioralni management

Jedna se o sociologicko-psychologické pojeti managementu. Behavioralni management,
resp. behavioralni ekonomie se zabyva chovanim lidi, jejich rozhodovanim, nebo zkoumanim
iracionality rozhodnuti. V soucasné dob¢ se jedna o velice diskutovanou a aktualni disciplinu,

ktera je ¢im dal Iépe aplikovatelnd do realnych situaci.

V dnesni dob€ je jednim znejznaméjSich piedstavitelii tohoto oboru Richard Tharel.

Od roku 1980 analyzoval ekonomickd rozhodnuti za pouziti poznatkid z psychologie,

za coz obdrzel v roce 2017 Nobelovu cenu za ekonomii. °

Obrazek €. 1: Richard Thaler, laureat Nobelovy ceny
Zdroj: https://www.rolandberger.com/nl/Point-of-View/Nobel-Prize-winner-Richard-Thaler.html

SRichard H. Thaler - Facts - NobelPrize.org. The official website of the Nobel Prize - NobelPrize.org [online].
Copyright © Nobel Media AB 2020 [cit. 20.01.2020]. Dostupné z: https://www.nobelprize.org/prizes/economic-
sciences/2017/thaler/facts/
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Management je zaloZzeny na Ctyfech procesech. Pldnovani, organizovani, vedeni a kontrola.
Aby byl manazer uspéSny, musi tyto procesy zvladat nejdiiv sdm u sebe, az poté je muze
implementovat na své okoli. Proto je zapotfebi =zvladat dobife self-management.
K dobrému zvladnu samotného self-managementu, musi zohlednit 1 behaviordlni ekonomii,
s jejimiz principy prichazi do kontaktu kazdy den. Pokud se mu podafi zaclenit behavioralni

prvky do svého jednani, miizeme pak mluvit o behaviordlnim managementu.
2.2 Problematika dusevniho ucetnictvi

Otazku duSevniho ucetnictvi povazuju za jeden z nejvétSich soudobych problému. Jedna
se napiiklad o odlisné nakladani s dvéma rozdilnymi ¢astkami. Spottebitel jinak uvazuje,
pokud si penize vydélal, nebo pokud k nim pfiSel ndhodou. DalSim typickym jevem

je plytvani penézi, jejichz utratu fyzicky nevidime. Nej€astéji se jedna o platbu kartou.

Zminény problém nepostihuje pouze beézné spotiebitele. Toto iraciondlni chovani je zcela
normalni i u manazeri firem, jen za trochu jinych podminek. Nestava se bézné,
ze by napiiklad firma vyhrala penize. Stava se vSak, Ze manazer obdrzi nahle penize,
se kterymi zcela nepocital. Jednordzové navySeni budgetu od vedeni, nenadéalé splaceni
pohledavky véfitelem, nebo jen inventarizani rozdil ve formé piebytku. V okamziku,
kdy se manaZer rozhodne, jak s takto lehce obdrzenymi penézi nalozit, ma tendenci jednat
neuvazlivé. Penize totiz ziskal takika bezpracné, je to stejna situace, jako kdyz jedinec
vyhraje ur€ity finan¢ni obnos. Vysledkem je, Ze neZz aby penize pouZzil rozumné a vytvofil
napiiklad finan¢ni rezervu, nebo pfispé€l takovou c¢astkou na ndkup potfebného vybaveni,
zane tyto penize vyuzivat na méné potiebné véci a malickosti, jako vS§emozné kancelaiské

vybaveni s logem firmy a podobn¢.

Dalsi problém nastadva, kdyZ manazer nevidi tok penéz. Stejné jako v pfedchozim piipadé
se tato situace mirn¢ odliSuje od problému, kdy se tak chova bézny spotiebitel platici platebni
kartou. Nejcastéji manaZzer Spatné vyhodnoti situaci, kdyz je financni tok odlozeny, ptipadné

4

rozdéleny na mensi Casti. Pokud zvazuje ndkup nového vybaveni, je pro néj mnohem
piijatelngjsi, zaplatit ¢astku v horizontu Sesti mesicii, nez nyni. I kdyz se pofad jedna o stejnou

¢astku, ovSem vidina budouci platby je uklidnujici.

Toto uvazovéani je velice kratkozraké. V soucasnosti vyhodné, protoZze manazer muze

zakoupit dany produkt bez vynalozeni danych prostfedki, jenze je tifeba si uvédomit,
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ze pozdéji bude muset potiebnou Castku piesto vynalozit, ¢asto navySenou jesté o né&jaky

tirok. Jev spojeny s timto uvazovanim se nazyva hyperbolic discounting.’

Samoziejmé stale plati, ze cizi kapital je levnéjsi nez vlastni, jen si manazer musi spravné
vSechno spocitat. Musi védét, zda v budoucnu bude mit dostatek finan¢nich prostiedkiim to,
aby dostal vSech svych zavazkl. Toto predvidani je velice naro¢né, vzdy je totiz Sance,

ze nastanou néjaké nepredvidatelné vydaje.
2.3 Ukotvovani

Dle mého néazoru se jedna o nejjednodussi nastroj, jak nevédomky ovlivnit rozhodovani
spotiebitele. Spociva v ukotveni kupujiciho kurcitému Ccislu, se kterym poté porovnava

¢astku, za kterou mé dany produkt zakoupit.

Nejcastéji se takovy jev déje v béznych kazdodennich situacich. Spotiebitel zvazuje nakup
daného produktu, nevi vSak, zda je cena vyhodna. Poté si v§imne informace, Ze zboZzi stalo
puvodné dvojnasobek soucasné hodnoty. Nyni je ukotven k vysokému ¢islu. Cena,

kterou ma nyni zaplatit, se nezda zas tak vysoka.

Toto chovani funguje naprosto stejné, at’ uz se jedna o bézné spotiebitele, nebo napiiklad
nakupciho ve spolecnosti, ktery zajist'uje nakup veskerého materidlu potfebného pro plynuly
chod vyroby. Ani on nemtZze vzdy védét, zda je cena vyhodnd. Proto se také Casto necha

ukotvit k néjakému vyS§imu ¢islu, a poté se mu cena zda ptijatelnéjsi.

Reseni tohoto problému je na prvni pohled jednoduché. Stali se orientovat na trhu
a pamatovat si ceny zboZi, které spotiebitel nakupuje. Jenze neni v lidskych silach pamatovat
si cenu kazdého produktu, ktery nakupuji. Na to by bylo zapottebi mit perfektni fotogratickou
pamét. Dostupnym feSenim je tedy si pamatovat alespon ceny véci, které kupujeme bézné
pro kazdodenni spotiebu. Chce to jen cvik a postupné nabalovat dalsi a dalsi ceny produktt,
nelze se je naucit vSechny najednou, bylo by to neefektivni, zabralo by to spoustu casu a usili.

Staci jen pi1 nakupu pozorovat dané ceny, postupem Casu si je zacneme pamatovat.

V ptipadé, ze nakupujeme zbozi vyssi hodnoty, se kterym se nesetkdvame kazdy den,
je zapotiebni si cenu ovéfit. Vzhledem k soucasnym technologiim neni nic jednodussiho,
nez si cenu ovéfit na prodejné pomoci chytrého telefonu. Podivat se na ceny, za které se dany

produkt prodavé u konkurence. Takové jednani mlze Casto usSetfit stovky az tisice korun.

"Hyperbolic discounting: Why you make terrible life choices. Medium — Get smarter about what matters to you.
[online]. Dostupné z: https://medium.com/behavior-design/hyperbolic-discounting-aefb7acec46e
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2.4 Kouzelna nula

Jedna se o dalsi velmi Casto pouzivany nastroj. Nula je nejen v problematice behavioralniho
managementu povazovana za magickou. I v bézném zivot€¢ symbolizuje néco zvlastniho.
Predstavuje nic, existuje nekonetné¢ mnoho cisel a vSechny vyjadiuji néjakou konkrétni

hodnotu, jen nula ne. Respektive vyjadiuje, nulovou hodnotu.

At uz votazce behaviordlniho managementu, nebo bézného Zzivota je nula pfitazliva.
Toho casto vyuzivaji prodejci. Je jen otdzkou, jak dané nuly vyuziji. Muze symbolizovat
napiiklad produkt navic, tedy zdarma. Casto je také vyuZzivana s prodejem na splatky,

kdy je nabizen nulovy urok.

V obou ptipadech se jednd o metodu, jak piimét spotiebitele, aby si dany produkt zakoupil.
Mnohdy uleh¢i jiz stdvajici rozhodovéani, nékdy vSak podniti ke koupi i1 v pfipadé,

kdy o tom spottebitel do té doby viibec neuvazoval.

Produkt zdarma je dle mého nazoru jeden z nejsilnéjSich motivi, kterymi miize prodejce
na spotiebitele zaptisobit. Vyvolava v ném totiz hned né€kolik diivodl, pro¢ si dany produkt
koupit. Pokud se jedna o druhy produkt zdarma ve stejné hodnoté, je to naprosto stejna
situace, jako bych mu nabidnul 50 % slevu. JenZe vidina nuly, tedy produktu zdarma, ptsobi
na spotiebitele 1épe nez polovicni sleva. Domnivam se, Ze velka ¢ast lidi si nedokaze v dany
okamzik promyslet, zda skutecné druhy produkt pottebuje. ,,Vazné potiebuju druhy par bot?
Doopravdy stihnu do konce minimalni trvanlivost spotiebovat druhy karton jogurtt?“
To jsou otazky, které¢ by si kazdy spotiebitel mél polozit, nez se magickou nulou necha
ovlivnit. Mnohdy by pro kupujiciho byla vyhodnéjsi polovicni sleva jen na jeden produkt,
ktery si piivodné chtél zakoupit. JenZe to prodejci Casto ned€laji, radéji daji druhy produkt

zdarma, vyjde je to podobné, navic se zbavi produktu, o ktery jiz vétSinou neni zajem.

Dal8i vyznamny aspekt pii nabidce produktu zdarma je vidina, ze jde o darek. Pokud
spotiebitel dostane od prodejce darek, bere to od n¢j jako milost a hezké gesto. Dar je néco,
¢im se tvoii socialni vazby. Na tuto zajimavou skutecnost poukazuje i Lukds Kovanda ve své
publikaci Proc je vzduch zadarmo a panenstvi drahé.® Ackoliv si to spotiebitelé neuvédomuji,
stejné jako bézni lidé tvofi dary lepsi vztahy se svymi blizkymi, to samé déla prodejce. Kdyz

od n¢j dostane darek, spotrebiteli se zacne tvofit s prodejcem socialni vazba.

SKOVANDA, Lukas. Proc¢ je vzduch zadarmo a panenstvi drahé: kapitoly z popularni ekonomie. 2. vyd. Brno:
BizBooks, 2012. ISBN 978-80-265-0034-6.
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V tom okamziku mé naptiklad dany e-shop mnohem radéji, ma pocit, Ze je mezi nim
a prodejcem pouto. Coz mé za nasledek vérnost spotiebitele danému prodejci. Toto pouto
mezi stranou prodejce a spotiebitele je nazyvano jako love brand.” Pokud se firmé podaii

vybudovat love brand, je to snad nejlepsi forma neplacené reklamy, jakou miize ziskat.

Dalsim zptsobem, jak vyuzit nulu, je tzv. beziirocny prodej na splatky. V prvni fadé by si mél
spotiebitel ovéfit, zda doopravdy nic nepieplati. Casto je tomu naopak. Urok je sice nulovy,
jenze prodej na splatky mutze zahrnovat spoustu jednorazovych poplatkii. I dnes se ale da
narazit na prodej na splatky, ktery ve vysledku vyjde stejn¢ vyhodné, jako kdyby si spotiebitel
dany produkt zaplatil ihned. Nabizi se otazka, pro¢ by to prodejce delal? Odpovéd je zcela
jednoducha - hyperbolic discounting. Jedna se o jev, ktery jsem popisoval na konci kapitoly
2.2 Problematika duSevniho Ucetnictvi. Pro spotfebitele je vidina menSich splatek mnohem
pfijemnéjSi nez skuteCnost, ze by dany produkt musel zakoupit rovnou.
Jenze ne kazdy dokéze odhadnout svoji budouci finan¢ni potfebu. Béhem splaceni a mnohdy
se dostane do platebni neschopnosti. Splatkovy prodej je opét jen zplsob, jak piimét
spotiebitele, aby si dany produkt zakoupil. Tim samoziejmé netvrdim, Ze neexistuji situace,
kdy to neni vyhodné. Pokud vazné nic nepfeplatim, mam jistotu, zZe jsem schopny splacet

a dany produkt doopravdy zakoupit chci, tak neni diivod se této formé nakupu vyhybat.
2.5 Jakdrahé je vlastnictvi

Problematika s pfecefiovanim vlastnictvi je mirné odliSnd neZ piedchéazejici, napiiklad
kouzelna nula. U minulych kapitol jsem popisoval problém, respektive zplisob, ktery zdmérné
vyuzivaji prodejci, aby zacilili na spotfebitele. Ti tak byli nevédomky ovliviiovani.

S precenovanim vlastnictvi je to ponékud jinak.

S vlastnictvim jakéhokoliv hmotného statku se poji urc¢ité vzpominky, pocity, nebo vazby.
Mohou byt jak negativni, tak 1 pozitivni, kazdopadné ovliviluji naSe dal§i nakladani
s timto majetkem. Pokud ma majitel majetku negativni, nebo neutrdlni pocity a vazby,

jeho rozhodovéani je takika racionélni, nebo ma sklon mirné majetek podhodnotit.

Problém ovSem nastava, pokud ma silné pozitivni vazby v podob¢ vzpominek, nebo zazitki.

Tyto vazby si ovSem vytvoii az pii vlastnictvi daného majetku. Proto na rozdil

Privodce podnikdnim: Lovebrand - Obchodni znacka (brand) - Podnikatel.cz. Podnikatel.cz - nejvetsi server
pro  podnikatele v CR [online]. Copyright © 2007 [cit. 29.01.2020]. Dostupné z:
https://www.podnikatel.cz/pruvodce/obchodni-znacka-brand/lovebrand/
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od predchéazejicich problematik nastdva iracionalni rozhodovdni az pii prodeji daného

majetku a ne pti nakupu.

Tento jev skvéla popisuje profesor Ariely.!® Zjistoval, za jakou &astku by byli ochotni
studenti prodat listek na zapas v americkém fotbalu jejich univerzitniho tymu. Tyto listky
byly velice rychle vyprodany. Poté zjistoval od druhé skupiny studentl, kterym se listek
nepodafilo zakoupit, kolik by za né& byli ochotni zaplatit. Rozdil mezi cenami obou skupin
byl markantni, studenti, ktefi listek poptavali, byli ochotni zaplatit standardni cenu,
maximaln¢ navySenou o par desitek procent. Studenti, kteti listek chtéli prodat, pozadovali

v nékterych ptipadech nékolikanasobné vyssi ¢astku, nez za kterou jej zakoupili.

Dutivod je jednoduchy, s vlastnictvim listku se poji zéazitek, vzpominka na to, jak nékolik
hodin stali ve front€ a také pocit vyjimecnosti. Dle mého ndzoru vSak tato problematika neni
tak jednoznacnd, piestoze profesor Ariely vystihl problém srozumiteln€, nezohlednil jeden
aspekt. Listky na fotbalovy zapas byly jedine¢nym, omezenym a luxusnim artiklem.
Proto ti, co je méli, mohli pozadovat vyssi cenu. Poptavka nckolikandsobné ptevysovala

nabidku. V takovém piipad¢ jsou opravnéni pozadovat o tolik vétsi castku.

Osobné jsem se rozhodl demonstrovat tento jev na méné jedine¢ném produktu. V praktické
¢asti znazornuji tento jev na precenovani listkii do kina na premiéru filmu. Princip je stejny
jako u vyzkumu profesora Arielyho, akorat listky do kina nejsou tak luxusnim artiklem,
pokud zdjemce neziska listek na premiéru, miize zkusit jiné kino, nebo pozd&j$i promitaci Cas.
I pfes to, Ze se nejednd o tak vyjimecny listek, dosdhl jsem i tak zajimavych vysledkd,

které jsou popsany v kapitole 5.5 Jak drahé je vlastnictvi.

Problematika  vlastnictvi se samoziejmé¢ tykd jakéhokoliv majetku. Od auta,
ke kterému ma majitel silnou vazbu, protoZe v ném vozil svoje déti, pfes rodinny dim,
kde slavil vSechny svoje narozeniny, nebo fotoaparat, kterym fotil vSechny své zazitky.
Pii prodeji jakéhokoliv majetku, at’ uz z vySe uvedenych, nebo jakéhokoliv jiného, by se tyto
subjektivni pocity nemély odrazet v prodejni cené. Kupujici nedokaze ocenit citové vazby,

které¢ mél predchozi majitel s danym majetkem.

WARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: pro¢ chyti lidé piijimaji $patnd rozhodnuti: iracionalni faktory v
ekonomice i v Zivoté. Praha: Prah, 2009. ISBN 978-80-7252-239-2.
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2.6 Ignorace zakladniho poméru

Jedna se o velice Casty a nespravny zpiisob v uvazovani a rozhodovani pii ndkupu. Spociva
v tom, ze spotiebitel pométuje urcitou castku (napiiklad slevu) k pivodni ¢astce. Na tom neni
nic Spatného. Kdyz se rozhoduji, kde zakoupim dany produkt, casto premyslim,
zda se mi vyplati Gspora napiiklad 50 K¢, kterd je vykoupena o 10 minut del§i cestou

do obchodu. Problém nastava v okamziku, kdy nespravné zhodnotime slevu a ptivodni ¢astku.

Procenta jsou velice uzite¢ny nastroj, ale dle mého ndzoru jsou zde nevhodna. Jsou situace,
pii nichZ poskytnuta sleva ve vysi 50 % by pro spotiebitele neméla byt rozhodujici a naopak,

kdy sleva ve vysi 5 % by méla byt zasadni rozhodujici faktor.

Pokud si chci zakoupit produkt, jehoz cena se pohybuje v ifaddech nizsich desitek korun
a rozvazuji, kde jej zakoupim, ani poloviéni sleva nemusi byt rozhodujici. USetfim fadoveé par
desitek korun, coz mize byt vykoupeno mnohem delsi cestou do obchodu, na které stravim

vice ¢asu a projedu vice pohonnych hmot.

Kdyz se rozhoduji, kde zakoupim produkt, ktery se pohybuje v desitkach tisic korun,
1 sleva 5 % miiZe znamenat Gsporu ve vysi tisici korun. CoZ se vyplati i1 pies delsi cestu do

obchodu spojenou s vys§imi ndklady na pohonné hmoty.

Bohuzel jak potvrdil mtj vyzkum v kapitole 5.9 Ignorace =zakladniho poméru,
takto se nerozhoduje vzdy kazdy zakaznik. Neni dilezité si vybirat podle vySe procentni
slevy, ale podle absolutni hodnoty, zda danéd vySe slevy méa smysl. Par korun vétSinou neni
motivuyjici. Sleva ve vysi stovek korun uz ano. Dilezité je si uvédomit, Ze by sleva neméla byt
pomeétfovana s pivodni Castkou. Je jedno, zda 100 K¢ uSettim z nakupu v hodnoté 500 K¢,
nebo 10 000 K¢&. Jenze lidé, kteti se snazi pti rozhodovani diikladnéji pfemyslet, nerozvazuji
spravnym zptisobem. KdyZ maji moznost usettit 100 K¢ z 500 K¢, tak je to laka, spocitaji si,
ze je to sleva 20 % a to je pomérné dost. Pokud mohou usetfit stokorunu z ndkupu v hodnoté

10 000 K¢, vétsinou nemaji zajem, protoze je to 1% sleva.

Ignoruji zakladni pomér, v obou piipadech mohou uSetfit stejnou stokorunu, ale v obou
ptipadech se rozhodnou jinak. Kazdy by si mél zvazit, zda dana sleva (v absolutni hodnot¢)

je pro n&j podstatna, nebo ne. Pokud ano, neni potieba si cenu pomé&fovat procenty.
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2.7 Averze ke ztrate

Averze ke ztrat¢ nesleduje rozhodovani spotiebitele pii nékupu, ale pii nakladani s jiz
vlastnénym majetkem. Obecné se da fict, ze 1idé maji tendenci vyhybat se rozhodnutim, ktera

jim mohou piinést ztratu v jakékoliv podobé.

Tento problém miize souviset i s pfecenovanim vlastnictvi, které jsem popisoval vyse.
V okamziku, kdy si lidé vytvoii pouto, nebo vazbu k majetku, maji sklon nakladat s majetkem

nespravng, protoze jejich pocity jsou subjektivni, tudiz okoli je s nimi nesdili.

Jako typicky ptiklad spojeni problematiky averze ke ztraté a piecenovani vlastnictvi je prodej
domu. Majitel ma k nému silnou citovou vazbu, kvili které uméle navysuje jeho cenu.
Vysledkem subjektivniho vnimani je, Zze neni schopen brat v potaz redlnou situaci,
kdy napftiklad trh s nemovitostmi neni zrovna na dobré urovni. Dale neni schopen zohlednit,
ze dim se nachdzi v nevyhodné lokalité, jejiz stav se neustdle zhorSuje proto, Ze se v okoli
buduje primyslova zastavba. I pfes tyto dva negativni aspekty za diim pozaduje vysokou
castku, zapfic¢inénou citovou vazbou, kterou mu ovSem nikdo nezaplati. Proto si rad¢ji dim

necha a doufa, Ze se situace snad ¢asem zlepsi.

Nakonec dojde k tomu, ze se podminky prodeje neustale zhorSuji az do t€ miry, Ze diim bude
nucen prodat za jesté mensi ¢astku. Diive jej mohl prodat za sumu vyssi, jenze nechtél, mél
averzi ke ztraté, kvuli které nechtél ucinit rozhodnuti, jehoz vysledkem by byl prodej za mensi

(ztratovou) castku.

Tato situace je bézna i v investi¢énim rozhodovani. Drzitel dlouhodobé nevyhodnych cennych
papiri mé tendenci je drZet nadéle, s vidinou, Ze se situace obrati k lepSimu. Urcité neni
spravné prodavat cenné papiry pii prvnim zakolisadni ceny. Pokud ovSem je neptiznivy vyvoj
ceny dlouhodoby a je spojen s dalSimi okolnostmi (nepfiznivé situace na trhu, danad firma
propousti zaméstnance, neni schopna dostat zavazkiim), je lepsi cenny papir prodat se ztratou.
Jejich drzitel k tomu stejné ¢asem pftistoupi, toto rozhodnuti bude oddalovat jen z divodu

averze ke ztraté, ktera bude narustat.
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2.8 Vybér z variant a rozhodovaci paralyza

Jedna se o problematiku, se kterou se setkdvame v podstaté¢ kazdy den. Zahrnuje spoustu
ruznych prodejnich triki, na zaklad¢ kterych se spotifebitel rozhodne pro produkt,
ktery je mu cCasto prodejcem podstréen. Lidé maji tendenci chtit vzdy tu nejvyhodnéjsi
nabidku. Pokud se jim takovéa naskytne, jsou schopni se pro ni rozhodnout velice rychle
a impulsivné. Prodejce to moc dobfe vi a radd jim ji nabidne. Stejn¢ jako problematika
ukotvovani i rozhodovaci paralyza je Casto zaloZzena na neznalosti. Spotiebitel nezna vzdy

adekvatni cenu, obzvlast’ pokud se jedna o produkt, se kterym neptichdzi ¢asto do kontaktu.

Prodejci a vyrobei této skutecnosti ¢asto prizptisobuji svoji nabidku. Kdyz ptfijde primérny
spotiebitel do obchodu s elektronikou a chce si pofidit kavovar, ktery mu ptipravi dobré
espresso, vétSinou nevi, kolik penéz si pfipravit, piipadné jaké funkce pozadovat. Prodejce
mu ale rdd pomtze. Prvné mu piedvede obycejny kdvovar, ktery zvladne ptipravit dobré
espresso, bez dalSich pridatnych funkci. Lze jej pofidit za velice vyhodnou cenu.
Poté ho prodejce seznami s fungovanim $pickového poloprofesionalniho kavovaru, vhodného
pifimo do zacinajici kavarny. Zvladne piipravovat tii kavy najednou, napénit mléko, namlit
kavu. JenZe jeho cena je pro bézného spotiebitele pfemrSténa. V okamziku, kdy by si mél
vybrat ztéchto dvou, je v pasti. Prodejce mu ale rad nabidne tieti moznost. Kévovar,
ktery zvladne pfipravit najednou dvé kavy a napénit mléko. Cena neni nejnizsi,
ale pofad o dost niZsi neZ u nejdrazsiho. V ten okamzik je spotfebitel fascinovan vyhodnosti

dané nabidky.

Obdobn¢ situace se vyskytuji kdekoliv. Restaurace maji vzdy v nabidce néjaka levna jidla,
ta jsou sice dobra, ale nejsou vhodna naptiklad pro danou pftileZitost. Stejné€ tak se na jidelnim
listku nachazi jedno jidlo, které je vyloZzené nejdrazsi, aby ostatni polozky menu nevypadaly
az tak draze. Zakaznik si tak vétSinou spokojené vybere tu variantu, kterd je cenové uprostied
celé nabidky a navic mé z vybéru dobry pocit. V autobazarech jsou vétSinou nejlevnéjsi auta
ta, ktera zajemce neuspokoji z hlediska vykonu, technického stavu, vzhledu nebo bezpecnosti.
Poté jsou zdkaznikovi nabizena extrémné zachovald, krasnd, luxusni auta, kterd si bohuzel
finanéné nemuze dovolit. NejvEtsi cast sortimentu ovSem tvofi primérné vypadajici vozidla,

ktera jsou cenové¢ dostupnd, na pohled zachovala a udrzovana.
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Paradoxem této situace je, Zze pokud nebude mit moznost spotiebitel porovnat zbozi s jinymi
produkty, nemusi jej zakoupit. Chce mit porovnani a ujisténi, Ze nakup je skuteén¢ vyhodny.
V okamziku, kdy ovSem bude mit velky vybér sortimentu, dostdva se do rozhodovaci
paralyzy.!'Vybira si z tak velké nabidky, ze nedokaZe vyhodnotit rozdily mezi jednotlivymi
polozkami a je paralyzovan. Velice dilezitou otazkou tedy je, jak velky sortiment mit,
aby si spotiebitel mohl vybrat (porovnat mezi sebou), ale zaroven aby se zorientoval a Sife

nabidky jej neodradila.

Decision-Paralysis: Why It's Prevalent And Three Ways To End It. Forbes [online]. Copyright ©2020 Forbes
Media LLC. All Rights Reserved. [cit. 05.02.2020]. Dostupné Z:
https://www.forbes.com/sites/davidsturt/2015/06/11/decision-paralysis-why-its-prevalent-and-3-ways-to-end-it/
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3 Predstaveni Skoly

V ramci své bakaldiské prace jsem se rozhodl v praktické casti ovétit hypotézy formou
dotazniku. Mymi respondenty byli studenti Obchodni akademie Olomouc. Tuto cilovou
skupinu jsem si zvolil ztoho davodu, ze jsem chtél poméfovat finan¢ni gramotnost
zamé&fenou na duSevni ucetnictvi dospivajicich, takze na stfedni Skole se mi naskytnul vhodny

vzorek dotazovanych.

Tuto Skolu jsem si vybral hned z n€kolika divodl. Jakozto absolvent této Skoly zndm dobie
jak studijni osnovy, tak i ucitelsky sbor. Tudiz jsem vedél, ze mi vyucujici vyjdou vstiic
a nebude problém, abych zde nemohl provést priizkum potiebny pro moji bakalarskou praci.
Déle moc dobfe vim, co se studenti na této Skole uc¢i. Osnovy se za 2 roky od mé maturity
nijjak vyrazné¢ nezmeénily. VéEédél jsem =zaroven, Ze studenti nejsou s problematikou
behavioralni ekonomie obezndmeni. Sice se zde vyucuje spousta ekonomicky zaméfenych
predméti, ale zadny z nich neni spojen s uvazovanim a s psychologii spotiebitele. M¢l jsem
pred sebou tedy idedlni vzorek studentd, za poloZzenymi otdzkami nespatiovali pozadi

behaviordlni ekonomie a odpovidali jako béZzny laik, coz bylo mym zamérem.

Obchodni akademie Olomouc je stfedni Skola s dlouholetou tradici. Patii mezi nejstarsi Skoly
v Olomouci. Jeji historie se za¢ala utvaiet po vzniku samotného Ceskoslovenska, vyuka zde
byla zahdjena 15. 9. 1919. K tomuto datu zde nastoupilo 100 studenti. Béhem nésledujiciho

mésice probehl abiturientsky kurz s 52 Zaky.

Ve skolnim roce 1922/1923 méla Skola jiz 317 studentl a dalSich 181 na pfidruZené kupecké
Skole. Po valce byla pravidelna vyuka zahdjena 2. 6. 1945. Poté jiz nebyl otevien
abiturientsky kurz ani kupecka skola, piesto zde ve skolnim roce 1946/47 studovalo 392 zak.
Po roce 1948 se Skola zacala ménit. Zménil se profil Skoly, nazev 1 obsah vyuky.
V roce 1949 se nazev zménil z Obchodni akademie na Vys$i hospodarskou Skolu. Od roku
1961 doslo k ptfejmenovani na Stfedni ekonomickou Skolu a Obchodni $kolu. Pficemz Stiedni
ekonomicka Skola nabizela Ctyfleté studium zakoncené maturitni zkouSkou a Obchodni Skola
dvouleté¢ studium. Bylo zfizeno jak vecerni, tak 1 dalkové studium. Zmény zasahly
1 profesorsky sbor, néktefi z nich odesli na univerzitu, jini byli nuceni odejit z politickych

duvodu.

V soucasné dob¢ na Skole studuje 342 zakt, celkem ve 12 t¥idach. Kazdy ro¢nik se sklada

ze 2 tfid obchodni akademie a jedné tfidy ekonomického lycea.
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4 Metodika prace

Pro svoji bakaldiskou préaci jsem se rozhodl vyuzit kvantitativni vyzkum. Hypotézu jsem
se rozhodl oveérit dotaznikovym Setfenim. Studenti obdrzeli dvé verze dotaznikd,
pricemz kazdy student vyplnil pouze jednu variantu. Mym cilem bylo zjistit, jak se budou lisit
odpovédi, pokud mirné pozménim zadéani otdzky, nebo poupravim nabizené moznosti. Hlavni
hypotézou je, ze se studenti ve vice jak poloving ptipadii, na které budou dotazovani,
zachovaji iracionalné. Abych mohl tuto hypotézu ovétit, musim si stanovit dalsi dvé vedlejsi
hypotézy, ptfiCemz kdyz nastane alespon jedna z nich, ve vice jak polovin¢ otazek, mohu
tvrdit, Ze se mi podafilo hypotézu potvrdit. Prvni vedlejsi hypotézou je, ze budu moct
pozorovat znacnou odchylku mezi jednotlivymi odpovéd’'mi studentd z varianty A a varianty

B. Druhou hypotézou je, Ze se vice jak polovina studentii v dané otdzce zachova iracionalng.

U samotného prizkumu jsem byl osobné ptfitomen. Probihal v druhé poloving ¢ervna roku
2019. Dotazniky byly vypliiovany pies internetovy portal, kam se studenti pfihlésili
ze svych mobilnich telefonii. Respondenti odpovidali na oteviené i1 uzaviené otazky.
V otevienych otdzkach jsem nejcastéji zjisSt'oval konkrétni ¢islo, naptiklad cenu, za kterou by
byli ochotni koupit né&jaky produkt. V uzavienych otdzkach studenti vybirali z rtiznych
produktli, nebo moznosti, jak by se v dané situaci zachovali (zakoupili by, nebo nezakoupili
by dany produkt). V ptipad¢, Ze by selhalo pfipojeni k internetu, jsem mél nachystané zalozni
papirové verze dotaznikd. Ty jsem za cely pribéh dotazovani pouzil pouze asi ve Ctyfech
pfipadech. V ramci uzavienych otdzek pro mé bylo klicové zjistit procentudlni zastoupeni
jednotlivych odpovédi, tyto data mi interpretoval internetovy portal automaticky.
V otevienych otazkach jsem si potfebné data spocital, naptiklad primérnou cenu, jakou jsou

respondenti ochotni zaplatit za dany produkt.

M¢ého dotaznikového Setfeni se zucastnily tfi ro¢niky studentli, pfi¢emz kazdy rocnik se
skladal ze tf tfid. Béhem mého vyzkumu jsem ziskal odpovédi celkem od 191 respondentd,
z ¢ehoz jsem musel nekolik vyfadit, jelikoz odpovédi v nékterych dotaznicich nebyly
relevantni (Spatné¢ odpovédéli na kontrolni otazku). Tudiz jsem obdrzel 182 vyplnénych

dotazniku.
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Na prvni pohled se mize zdat, ze studenti ekonomicky zamétené Skoly jsou pii dotazovani
na téma finanéni gramotnosti ve vyhod¢. Je nutné si ovSem uvédomit, Ze se nezabyvam
klasickou finan¢ni gramotnosti, ale jde mi spiSe o uvazovani dospivajicich a aspekty,
které ovliviiuji jejich rozhodovani naptiklad pii vybéru z nékolika variant produkti. V kazdé
ttid¢ se nasli studenti, které dotaznik zaujal natolik, ze projevili zdjem dozvédét se o dané
problematice vic. Ve vysledku jsem svoje dotaznikové Setfeni spojil s osvétou problematiky
behavioralniho managementu. Samoziejmé na toto téma jsme se studenty diskutovali
az po vyplnéni dotazniku, nechtél jsem totiz, aby byli jakkoliv ovlivnéni a aby nehledali

v mych otazkach jakékoli konkrétni pozadi.
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Prakticka cast

5 Vyzkum

V nasledujici c¢asti prace rozeberu jednotlivé vysledky a odpovédi studenti. U kazdé
problematiky popiSu, na co jsem se studentd ptal, jaky je smysl otazky, jak studenti
odpovidali, a pokusim se analyzovat, pro¢ se v nékterych situacich zachovali neracionalné

a neopodstatnéné.

5.1 Jaknas ovliviiuje vybér z rozdilnych variant

V prvni otdzce dotazniku jsem zkoumal zajimavy jev, zaloZzeny na ptredpokladu zmény
preferencich pii nabidnuti rozdilnych variant. Studenti si vybirali pfedplatné casopisu. Prvni
skupina méla na vybér z 3 variant. Elektronickou verzi za 1200 K&, tiSténou verzi za
2 500 K¢, nebo elektronickou a tiSténou verzi také v ¢astce 2 500 K¢. Prvni variantu zvolilo
necelych 58 % respondentdi, druhou zhruba 10 % a tieti 32 %. Je patrné, ze velka cast
studentll se zachovala racionalné a zvolila nejlevné;jsi variantu, na ¢emz neni nic Spatného.
OvSem pfiblizné tretinu studentdi zldkala vyhodna nabidka — elektronicka a tiSténa verze
dohromady. Toto se jevi jako vyhodna nabidka, stoji totiz stejn¢ jako samotnd elektronicka.
Tudiz pokud bychom se divali na dané tii nabidky jenom z tohoto thlu pohledu, zd4 se byt

vSe naprosto logické a relativné racionalné podlozené.

Druhé skupiné€ jsem poloZzil naprosto stejnou otdzku, jenze s jinym vyb&rem moZnosti. Mohli
bud’ koupit tiSténou verzi za 1200 K¢, nebo tiSténou a elektronickou za 2 500 KC¢.
V tomto okamziku se pro prvni variantu rozhodlo 82 % studentd a pouze 18 % zvolilo
tiSténou a elektronickou. MiiZzeme pozorovat narlst rozhodnuti pro prvni variantu a pokles
druhé varianty témét na polovinu. Pro¢? Studenti neméli s ¢im porovnéavat. Kdo by nechtél
tiSténou a elektronickou za cenu pouze elektronické. Jenze druhd skupina tuto informaci

nem¢la. VEédéla jen, Ze tisténd a elektronicka je draZzsi nez pouze elektronicka.

Kdyz budu posuzovat ob¢ skupiny zvlast, zdd se, ze se skupiny zachovaly raciondlné.
Pokud si ale obé skupiny porovnam, je zjevné jak nabidnuti ne az tak vyhodného produktu
pfiméje kupujici k draz$i volb&, protoze vtom okamziku se posledni volba zdd byt

jako ta nejvyhodné;si.
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Stejny jev zkoumal profesor Ariely ve Spojenych statech americkych. Vysledky byly velice

4

podobné. V druhé skupiné studentii byly de facto totozné. Pouze v prvni skupin€ bylo vétsi
zastoupeni respondentll, ktefi zakoupili nejdrazsi produkt, kdy dostali elektronickou a tiSténou
verzi za cenu elektronické. Tento maly rozpor miize byt zpiisobeny skupinou respondentd.
Ariely tento jev zkoumal na vysokoskolskych studentech jedné z ptednich americkych
univerzit. D4 se tedy ptredpokladat, ze studenti této Skoly jsou movitéj$i nez studenti stiedni
Skoly u nas. Proto se tedy moznéa o néco méné vnimaji hodnotu penéz a automaticky akceptuji
tu nejlepsi nabidku. Lidé v Ceské republice jsou prece jen vice spofivi a zvazi, zda vazné
potfebuji to nejlepsi. I pies tento maly rozpor si myslim, ze se mi podafilo dokézat,

ze studenti radi vyuziji ,,vyhodné* nabidky a koupi drazsi variantu, i kdyz ji ¢asto nepottebuyji.

Graf ¢. 1: Jak nas ovliviuje vybér z rozdilnych variant Graf €. 2: Jak nas ovliviiuje vybér z rozdilnych

variant
Zdroj: viastni zpracovani Zdroj: viastni zpracovani
Procentualni zastoupeni Procentualni zastoupeni
odpovédi - varianta A odpovédi — varianta B

2

= Pouze elektronicka
verze za 1 200 K¢

= Pouze tiSténa verze za
2300 KC e, = Elektronicka a tisténa

= Elektronicka a tisténa verze za 2 500 K&
verze za 2 500 K¢

= Pouze elektronicka
verze za 1 200 K¢
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Tento jev lze pozorovat dennodenng. V restauracich je na kazdém jidelnim listku jedno
cenoveé nadhodnocené jidlo, které si malokdo objednd, diivod, pro¢ je nabizeno je ten, aby se
ceny ostatnich jidel jevily vyhodnéji. V obchodech si lidé mohou koupit produkt 1+1 zdarma,

1 kdyZ ho vlastn€ nepotiebuji, ale je zdarma, takze to v nich vyvolava pocit vyhodné koup¢.

Podobna situace nastava, kdyz si zdkaznik sjednava tarif u mobilniho operatora. Strategie
je takova, Ze nejprve dostane nabidku na méné vyhodny tarif, pficemz az poté je mu nabidnut

jiny, jen o trochu levnéjsi a ten pak na zdkaznika zaptisobi jako vyhodny.

Ackoliv se to na prvni pohled nemusi zdat, tak shora uvedené situace jsou piiklady,
kdy nevédomky porovndvame nasi variantu s néjakou jinou, kvili niz jsme schopni délat

snadnéji iracionalni rozhodnuti.
5.2 Magicka nula

Dal$im zkoumanym jevem v mém vyzkumu je, jak se méni uvazovani lidi, kdyz maji
moznost mit néco zdarma. Dotazoval jsem se studentl, jaky by si koupili bonbon. M¢li
na vybér ze dvou moznosti. Luxusni drahy bonbon znacky Lindt a standardni levny bonbon

Orion.

Prvni skupina respondentd si mohla v prvni situaci vybrat mezi bonbonem Lindt za 15 K¢,
nebo Orionem za 1 K¢. V této chvili hlasovalo pro drazsi bonbon necelych 57 % respondentt

a pro levngjsi variantu néco malo pies 44 %.

Nasledoval dalsi bod otdzky, kdy studenti zjistili, Ze se zménily ceny. Oba bonbony zlevnily
o korunu. TakZe nyni stal Lindt 14 K¢ a Orion byl zdarma. Pokud se na tuto situaci budeme
divat racionaln¢, oba bonbony zlevnily o stejnou korunu, tudiz by se preference studentl
nemély ménit. Ale zménily se. Nyni by si Lindt koupilo jen 29 % respondentli, Orion
vSak 71 % dotazovanych. TudiZz pfiblizn€ polovina respondentli, kterd v prvni varianté
preferovala bonbon Lindt, pifesla k Orionu, i pfes to, Ze oba zlevnily o stejnou korunu.
Na viné je kouzelné ¢islo nula. Jakmile ho vidime, velka ¢ést z nas pfestane dbat na kvalitu.
»No neberte to pteci, kdyz je to zdarma.”“ To je nejCastéjSi véta, kterou kupujici obhajuje
svoji volbu. Ale pro¢ bychom vyrobek méli kupovat, kdyz zvyzkumu vidime,

ze jinak bychom o levnéjsi produkt neméli zajem.

Abych tento efekt jeSt¢ umocnil, druhou skupinu studentli jsem postavil do takika stejné
situace. Vybirali mezi bonbonem Lindt, ale tentokrat v hodnoté 20 K¢ a Orionem v hodnoté
6 K¢. Pfi tomto cenovém slozeni preferovalo 70 % respondentii Lindt a 30 % Orion.
Je zde jiny pomér nez v prvni skupin€, coz bych ale pfisuzoval pouze ndhodné orientaci
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respondentl na kvalitnéjsi produkty. Nasledné jsem je uvedl do situace, kdy jako v prvni
variant¢ se oba bonbony zlevnily opét o stejnou korunu. Jenze nyni stal Lindt
19 K¢ a Orion 5 K¢& Nyni se dotazovani zachovali raciondlné. O Lindt mélo
zajem 75 % respondentll a Orion by si koupilo 25 %. Tudiz se preference zménily jen velmi

malo, nutno podotknout ze opa¢nym smérem nez v prvni skupiné studentti.

Z téchto vysledkl je patrné, jakou silu skutecné nula ma. V obou piipadech se bonbony
zlevnily o stejnou korunu. V obou pfipadech by se nemély nijak vyrazné ménit preference
studentli, protoZze oba produkty zlevnily stejné, tak neni divod, aby ptechédzeli na druhy

produkt. Ale prvni skupina pieci jen masove presla, diky tomu Ze Orion byl zdarma.

Graf popisuje, jak se respondenti rozhodli v danych situacich. Prvni dvojice sloupcti popisuje
prvni situaci studentii odpovidajicich na variantu A. V této situaci jsou vychozi ceny. Druha

dvojice sloupcii popisuje druhou situaci studentii odpovidajicich také na variantu A.

V druhé situaci se ceny obou bonbonti snizily o korunu, tudiz Orion je zdarma. Tteti dvojice
sloupcti popisuje odpovédi na prvni situaci studentd varianty B. V této situaci jsou ceny opét
vychozi. Ctvrta dvojice sloupcii popisuje odpovédi na druhou situaci varianty B, kdy se ceny

sniZily o korunu, pficemz odpovédi studentil se zdaleka tak nezménily.

Graf €. 3: Porovnani odpovédi studentii pri ovlivneni magickou nulou
Zdroj: vlastni zpracovani

Jaky bonbon by studenti pfi danych cendach koupili
80% 75%
71% 70%
70%

60% 7%

50%

44%

40%
29% 30%
30% 25%
20%

10%

0%
Lindt za 15 K¢ a Orion za 1 Lidt za 14 K¢ a Orion Lindt za 20 K¢ a Orion za 6 Lidnt za 19 K¢ a Orion za 5
K¢ zdarma K¢ K¢

H Bonbon Lindt B Bonbon Orion
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S timto jevem se lze u zadkaznikl setkat denné. Snad kazdy si nekdy koupil néco jen diky
tomu, Ze dostal napiiklad druhy produkt zdarma. Ptedstavme si situaci, kdy pramérny
zékaznik si kupuje svoji oblibenou kavu na espresso. Ma svoji oblibenou znacku, ktera sice
neni nejlevnéjsi, ale vi, ze je kvalitni a uspokoji ho. V okamziku, kdy uz ji hodla zakoupit si
vS§imne, ze vedle ve stojanu stoji sice neznama kéva, ale vztahuje se na ni akce 1+1 zdarma.
Samoziejmé, ze ze supermarketu zédkaznik odchazi s balenim 1+1 zdarma a dobrym pocitem,
jak vyhodny kup udé¢lal. BohuZzel ¢asto to kon¢i tim, Ze nasledujici mésic pije kadvu, kterd mu

nechutna.
5.3 Ukotvovani

Tato ¢ast vyzkumu vychézi z relativné jednoduchého ptedpokladu. Lidé se nechaji snadno
a nevédomky tzv. ukotvit k néjakému ¢islu, aniz by o tom védéli. V disledku ¢ehoz pak maji
tendenci porovnavat cislo, které je jim ptedlozeno k Cislu, ke kterému byli ukotveni.

Cely proces porovnavani probihd nevédomé.

Podstatou bylo polozit studentiim srozumitelnou otdzku a zaroven takovou, abych si ja byl
jisty, Ze na ni nebudou znat odpovéd’ a budou ji tipovat. Napied je ale bylo potieba ukotvit.
Obéma skupindm jsem v prvni Casti otazky zadal, aby si vybrali ¢islo z urcitého intervalu.
V druhé ¢asti otazky jsem jim polozil otdzku, na kterou avSak nemohli znat odpovéed.
Kolik stoji 10 kust vrutl do dfeva s pomocnym okem. Pro¢ vruty? Nepiedpokladal jsem,
ze nékdo z piiblizné¢ 200 studentl ekonomicky zamétené Skoly bude znat cenu tohoto
produktu. Za otdzku jsem dodal informaci, Ze cena se nemusi shodovat s intervalem Ccisel,
ze kterych vybirali v prvni Casti otazky, aby nedoslo k néjakym nedorozuménim. Déle jsem
studenty mirn€ orientoval, Ze cena se pohybuje v desitkdch korun, to proto, aby vysledné

¢astky nebyly astronomicky vysoké, coZ by poté negativné ovliviiovalo priimérnou hodnotu.

Jedna skupina studentli v prvni ¢asti otazky méla na vybér ¢isla z intervalu mezi 70 a 90.
Druhé skupina studentli vybirala Cisla v rozpéti 20 az 40. Z mého ptfedpokladu vychazejiciho
z teorie ukotvovani meéla prvni skupina studenti odhadovat vyrazné vys§i cenu vrut
nez skupina druhd. CoZ se mi také piesné podatilo dokazat. Prvni skupina tipovala v priméru
66,8 K¢, pricemz druha ¢éast studenti odhadovala cenu na 49,3 K¢&. Rozdil

mezi odhadovanymi cenami tedy ¢ini 17,5 K¢.
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Modry sloupec v nésledujicim grafu zobrazuje studenty, kteii vybirali z intervalu vysSich
¢isel. Cerveny sloupec znazoriuje studenty, kteti méli na vybér z nizsiho intervalu.

Graf €. 4: Ukotvovani, porovnani odpovédi varianty A a varianty B
Zdroj: vlastni zpracovani
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S timto jevem se muZeme setkavat také velice casto. K ukotvovani dochdzi nejcastéji
v ptipad¢, kdy nakupujeme néjaky produkt, pficemz nezname jeho obvyklou cenu. Uvazujme
situaci, kdy zékaznik stoji v supermarketu a chce si koupit tuzkové baterie. Nevi ale, za jakou
cenu se prodavaji obvykle, proto nevi, jestli ho naptiklad vyhodné velké baleni vyjde opravdu
vyhodné. Rozhodovani mu ale usnadni cedule pod bateriemi s napisem ,,sleva®, na které vidi,
Ze puvodné staly baterie 3x vic. V tom okamziku si jiZ mysli, Ze zn4 redlnou cenu a ma skvély

pocit, na jak vyhodné baleni tedy narazil.

V tom okamziku prodejce dosahl svého zdméru, protoze se mu podatilo zakaznika skvéle
ukotvit. V mnohych situacich totiz dany produkt ptivodni cenu nikdy nestal, je to jen zptlsob,

jak pfimét spotiebitele domnivat se, Ze nakupuje vyhodné a ukotvit jej k vysokému ¢islu.

Aby rozhodnuti zdkaznika bylo v dané situaci spravné a raciondlni, nejlepsi by bylo si
naptiklad cenu ovétit. Nenechat se uspokojit napisem ,,sleva®, ale zjistit si vazné skute¢nou
cenu. V dneSni dobé chytrych telefonii neni problém si kdykoliv sprdvnou cenu ovéfit
a dohledat na internetu. Dal$i moznosti je 1épe si pamatovat ceny zbozi, které nakupuji. Zlepsi

si tim vSeobecny rozhled a zakaznik si bude pfisté jist, zda prezentovana sleva je skutecné

slevou.
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5.4 Motivace darkem

V této otazce jsem se rozhodl zkoumat stejnou problematiku, jako profesor Ariely
ve své knize Jak drahé je zdarma.> Zkoumal jsem, zda studenti budou vice motivovéani
drobnym dérkem, nebo drobnou finanéni odménou. Nutno podotknout, Ze darek mél stejnou

hodnotu jako finan¢ni odména. Respondenty jsem uvedl do nasledujici situace.

Po cesté do skoly je zastavil muz a poprosil je, zda by mu pomohli vynést n¢jaké predméty
k nému do bytu do druhého patra. Celd tato zélezitost zabere 5—10 minut. Studenti maji
na vybér ze dvou moznosti. Muzi bud'to pomoct, nebo se slusné omluvit a vysvétlit, ze musi
do skoly, coz muz pochopi. Prvni varianté je nabizena za pomoc jejich oblibend ¢okoladova
tyCinka, naptiklad Snickers, Milky Way, nebo Mars. Za tuto odménu je ochotno vypomoct

62,5 % respondentt. Tudiz 37,5 % by se slusn¢ omluvilo a Slo dal.

Pokud bychom studenty motivovali finanéni odménou, vysledek je podobny.
Respondenti byli vSak penézi i nepatrné¢ motivovanéjsi. Pokud bychom jim nabidli 10 K¢,
coz je ekvivalent sladké ty¢inky, ktera stoji tu samou castku, tak by bylo ochotno pomoct

67,44 % dotazovanych, tudiz by pomoc odmitlo jen 32,56 % respondentt.

V nésledujici tabulce mizete vidét porovnani odpovédi respondentl varianty A a varianty B,

jak lze vidét, odpovédi u obou skupin byly velice podobné.

Graf €. 5: Motivace darkem, porovnani odpovedi respondentit varianty A a varianty B
Zdroj: viastni zpracovani.
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2ARIELY, Dan.Jak drahé je zdarma: pro¢ chytii lidé prijimaji Spatnd rozhodnuti: iraciondlni faktory v
ekonomice i v zivoté. Praha: Prah, 2009. ISBN 978—80-7252-239-2.
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Vychézel jsem z ptedpokladu, stejné jako Ariely, ze studenti budou vice ochotni vypomoct
za maly darek nez za finan¢ni odménu. V tomto ptipadé se nepodafilo tento nazor vylozené
ani potvrdit ani vyvratit. Rozdil 5 % bodl mlze byt pouze statistickou odchylkou. Navic je
nutno si  uvédomit rozdilnost prostfedi, ve kterém jsem vyzkum provadél ja
a ve kterém profesor Ariely. Jsem si jisty, Ze studenti u nds jsou vice socidln¢ zalozeni.
Tudiz jsou ochotni pomoct, nehled¢ na odménu. Naopak v USA, kde provadél Ariely

svilj vyzkum, nemaji studenti tak velké socidlni citéni a hledi vice na odménu. '3

To, ze se v této situaci studenti zachovali racionalné, jeSté neznamena, Ze se takto chovaji
vsichni a vzdy. Casto v nékterych situacich vede vidina darku spotiebitele k tomu,
aby délal neracionalni rozhodnuti. Naptiklad kdyz se zdkaznik rozhoduje, kde si koupi knihu.
M4 dva internetové obchody, na obou je stejnd cena, pficemz jeden nabizi ke knize darek
a druhy naptiklad dopravu zdarma. Nejcastéji je darek naptiiklad v podobé vytisku Casopisu,
nebo drobnosti v podobé knizni zalozky. VétSinou se rozhodne zakoupit knihu na e-shopu

s darkem zdarma.

V ten okamzik zakaznik naprosto ignoruje, Ze doprava zdarma mi usetii vice penéz, nez darek
v podobé zalozky. V piipad¢ darku v podobé casopisu ma pfiblizné stejnou hodnotu jako
doprava zdarma. Jenze pocit darku vyvolava zvlastni pocit. Darek je idedlni nastroj na tvorbu
socialnich vazeb. Kdyz vidi, ze miize dostat darek zdarma, hned ma pocit, ze mu prodejce
rozumi, je k nému lidSt&jSi a nebere ho jen jako zdkaznika. TakZe zakoupi knihu, ke které
dostane darek a jesté¢ ma dobry pocit, Ze navazal bliz8i vztah s prodejcem. Nehledé€ na to, Ze se

jedna vétsinou o obrovsky nadnarodni komplex, ktery takovych darkti denné rozda tisice.

Pted rozhodnutim, na kterém e-shopu zakoupime produkt, bychom si m¢li polozit otazku,
zda nabizeny darek skute¢né potfebujeme a jestli by nebylo vyhodnéjsi zvolit si variantu

s poStovnym zdarma.
5.5 Jakdrahé je vlastnictvi

V tomto oddilu jsem zkoumal, zda si respondenti nadmérné ceni svllj majetek. Studenty
jsem rozdélil jako obvykle na dvé skupiny. Obéma skupinam jsem polozil podobnou otazku,
jen jedna skupina respondentli byla na stran¢ poptavajicich urcity produkt a druha na strané

nabizejich.

3 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc¢ chyti lidé prijimaji Spatné rozhodnuti: iraciondini faktory v
ekonomice i v Zivoté. Praha: Prah, 2009. ISBN 978-80-7252-239-2.
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Podobnou problematiku zkoumal profesor Ariely ve své knize Jak drahé je zdarma.
totiz zkoumal, kolik by byli schopni zaplatit za listky na zapas amerického fotbalu

univerzitniho tymu. '

Studentim z prvni skupiny se podafilo zakoupit listky na premiéru dlouho ocekdvaného
filmu. Dlouho se na néj t&sili, avSak zjistili, Ze z osobnich divodii se na premiéru nemohou
dostavit. Listky byly takika okamzité vyprodany, méli $tésti, ze se jim je podatilo koupit.
Jejich listek stal 200 K¢. Otazka znéla, za jakou nejnizsi Castku by byli ochotni listek prodat.
Odpovédi byly velice odlisné. Nekteti studenti chtéli za listky az desetitisice korun.
Abych z dil¢ich odpovédi mohl vyvodit vypovidajici vysledek, spocital jsem primérnou cenu,
za jakou by byli ochotni prodat. Do odpovédi jsem ale nepocital extrémni hodnoty, aby mi
nevychylovaly primér. TudiZ jsem pocital jen odpovédi, které se pohybovaly v fadech stovek
korun. Priimérna cena, za kterou by respondenti listek prodali, byla 417 K¢. Dalo by se tedy

fici, ze si vlastnictvi listku ceni na vice nez dvojnasobek kupni ceny.

Druhd skupina studenti méla také zajem o premiéru dlouho ocekavaného filmu.
Stejné jako u predchozi skupiny byly listky takika okamzité¢ vyprodany. S tim rozdilem,
ze této skupiné se listky zakoupit nepodafilo. Zjistoval jsem tedy, za jakou ¢astku by byli
ochotni listek koupit, naptiklad od ptekupnika. V priméru by byli ochotni za listek zaplatit
351 K¢. Tudiz védi, Ze vlastnit tento listek je velké Stésti, které jim nebylo dopiano,

ovSem toto vlastnictvi si ceni pouze na 1,75 nasobek kupni ceny.

Graf na nasledujici stran€ znazornuje primérnou castku, za kterou by byli ochotni studenti
prodat listky, které se jim podafilo zakoupit. Dale pak primérnou ¢astku, za kterou by byli
ochotni koupit listky, které se jim nepodafilo ziskat. Rozdil mezi ¢astkou, za kterou listek
koupili a za kterou by byli ochotni jej prodat, ¢ini tedy 217 K¢. OvSem mezi nakupni cenou
listku a cenou, za kterou by byli ochotni listek zakoupit, pokud se jim jej nepodaftilo koupit od

oficialniho distributora, ¢ini pouze 151 K¢.

YARIELY, Dan.Jak drahé je zdarma: pro¢ chytii lidé prijimaji Spatnd rozhodnuti: iraciondlni faktory v
ekonomice i v Zivoté. Praha: Prah, 2009. ISBN 978-80-7252-239-2.
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Graf €. 6: Jak drahé je viastnictvi, porovnani odpoveédi varianty A a varianty B
Zdroj: vlastni zpracovani
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Preceniovani vlastnictvi danych listkll je naprosto logické. To, Ze se studentim listky podafilo
zakoupit, se poji se Stéstim, se zazitkem, s adrenalinem toho, kdy cekali, az listky budou
na prodej a doufali, Ze budou mezi prvnimi. A pravé tyto vzpominky a faktory vnasi
do své prodejni ceny, coz vsak je iraciondlni. Samozifejmé cenu navysit mohou,
diky omezenosti listkd, ale neméli by ji navySovat kvuli ostatnim prozitkim s danym

produktem.

Ten samy jev lze pozorovat, at’ uz se proddva cokoliv. Lidé nékolikandsobné nadcenuji
napiiklad své vyslouzilé rodinné auto. Jen proto, zZe maji vzpominky, jak v ném vozili
své déti, jak jezdili na vylety, jak v nich zazili spoustu hezkych zazitkti. Toto jsou aspekty,
které siln€ vnima pouze prodejce, ale nikoliv kupujici. Proto by se nikdy nemély odrdzet

v prodejni cené.

Uved'me dalsi priklad: kdyz prodavam boty, o kterych jsem sice dlouho snil, ale az doma
jsem zjistil, Ze mi vibec nepadnou. To, ze jsem o nich dlouho snil ja, jeSté neznamena,
ze o nich dlouho snil i kupujici. Podobné je to i u nemovitosti. Lidé, ktefi prodavaji rodinny
diim, si cenu Casto navySuji kvili vzpominkdm, které na n€j maji, kvali [étim stravenym
pravidelnou péci o zahradu a okoli domu. To jsou vSak subjektivni zalezitosti,

které by se v prodejni cen¢ odrazet nemély.
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5.6 Averze ke ztraté

Nasledujici bod predstavuje nazor studentli jako celku, nebylo zapotiebi je rozd€lovat na dvé
skupiny. U ptedchozich otdzek jsem totiz zkoumal, jak se zméni jejich postoj pfi rozdilné
formulaci otazky, nebo pii rizném vybéru moznosti, v této problematice mé zajimalo pouze

chovani skupiny jako celku.

Studenty jsem uvedl do situace, kdy si koupili svoje prvni auto v hodnoté¢ 30 000 Kc.
Po néjaké dobé¢ byli nuceni navstivit autoservis, pficemz za opravu auta zaplatili 16 000 K¢,
tudiz vice nez polovinu kupni ceny. Né&jakou dobu s autem jezdili a nyni jsou opét v servisu
s nepojizdnym automobilem. Nyni by oprava zavady vysla na dalSich 17 000 K¢, s tim,
ze existuje 50 % Sance, Ze se problém s automobilem bude zase opakovat. Respondenti
se tedy museli rozhodnout, zda automobil nechaji opravit se vSemi riziky,

nebo se jej rozhodnou déle neopravovat a naptiklad ho prodaji ve stavu jakém je.

Nutno podotknout, Ze v této situaci se studenti zachovali nejvic raciondlné¢ ze vSech otazek.
Ze vsSech respondenti se pouze piiblizné¢ 18 % rozhodlo si automobil ponechat
a dal jej opravit. Zbylych 82 % by automobil radéji prodalo. V tomto piipadé jsou investice
a riziko moc vysoké na to, aby se vyplatilo do auta dale investovat. Velka cast studentii

si tedy zaslouzi pochvalu za adekvatni rozhodnuti v dané situaci.

Jenze 18 % respondentl se zachovalo iracionalné. Vedla je k tomu nejpravdépodobnéji velice
Casta uvaha. Spousta lidi na tuto situaci nahliZi tak, ze kdyZ uz do automobilu investovali tolik
penéz, je pieci Skoda, aby ted’ o né pfisli. NejvyhodnéjSim jednanim je se smifit s pomyslnou

prohrou a pokusit se z auta vytézit alespon n¢jaké financni prostiedky jeho prodejem.

Dalsi mozné faktory podporujici iracionalni jedndni jsou citovd hodnota, vzpominky
a zazitky, které ndm zvySuji pomyslnou hodnotu automobilu a vedou nas k tomu,

abychom d¢lali snadnéji ona iracionélni rozhodnuti.

V nasledujicim grafu lze vidét procento respondentt, ktefi by byli ochotni akceptovat dalsi

opravu a respondenty, ktefi by radéji automobil prodali ve stavu, v jakém se praveé nachazi.
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Graf €. 7: Averze ke ztraté, porovnani odpovédi
Zdroj: vlastni zpracovani
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Je slozité posoudit, pro¢ se zrovna u této otdzky studenti chovali nejvic racionalné.
Jedno z moznych vysvétleni je, Ze se néktefi z nich do podobné situace dostali jiz diive
a odnesli si z ni negativni zkuSenost, tak je jim jasné, co maji nejlépe ud¢€lat. Navic ne vSichni
stiedoskolsti studenti pobiraji pravidelny pfijem. Ti, ktefi ho maji, jej nejcastéji vyuZzivaji
na pokryti zakladnich zivotnich potieb jako naptiiklad jidlo, nebo spolecenské vyziti.
Proto jsou opatrni a velké investice do automobilu by se zdrzeli.

Samoziejmé se tato problematika netykd jen automobilu, ten zde byl pouzit jako ptiklad

blizky studentim. Podobné situace se casto vyskytuji uklasického investovani,

nebo financovani ztratového podniku.
5.7 MoZnost platby kartou

Podobné jako v pfedchozim bodé jsem obéma skupindm studentll polozil stejnou otdzku.
Nebyl divod je rozdélovat. Zajimalo mé&, zda je pro né tzv. méné bolestivé platit platebni

kartou, nez vydat z penézenky skute¢nou hotovost.

Respondenty jsem uvedl do situace, kdy jsou v obchod¢ a zvazuji ndkup bot, které se jim libi,
ale nepotiebuji je vyloZzené nutné. Stoji 999 K¢&. Hotovost, kterou maji u sebe, ¢ita 1 200 K¢.

Dale jsem uvedl, Ze si vzpomnéli, Ze maji u sebe platebni kartu, na které maji podobnou
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¢astku jako v hotovosti. Moje otdzka zn¢la, zda jim tato skutecnost, ze mohou platit i platebni

kartou, usnadni rozhodovani o nakupu.

Studenti se v této situaci zachovali relativné racionalné. Pouze 33 % respondentii usnadnila
moznost placeni kartou rozhodovani. Tudiz pro 67 % studentii neni tato informace dilezita
a pii ndkupu je neovlivni. Vzhledem k tomu, Ze si dvé tietiny student zachovaly chladnou

hlavu a rozhodly se raciondlné, dokazaly, Ze se v této situaci umi rozhodnout racionaln¢.

Nasledujici graf popisuje, kolika procentim studentli informace o moznosti platby kartou
pomohla (modra vyse€) v rozhodovani o uskute¢néni ndkupu a jakou cast studentii nijak

neovlivnila.

Graf €. 8: Moznost platby kartou, porovnani odpovédi
Zdroj: viastni zpracovani.
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= Informace studentim usnadnila rozhodnuti = Informace studentdim neusnadnila rozhodnuti

Otazkou je pro¢ je moznost platby kartou neovlivnila. Myslim si, Ze dne$ni mladi 1idé jsou jiz
na platebni karty zvykli a neuvédomuji si az tak zdsadni rozdil mezi placenim v hotovosti,
nebo kartou. Velka ¢ast déti ma dnes uz na druhém stupni zakladni Skoly svlij prvni bankovni
ucet. Ten mé samoziejme velice zuzené uzivatelské prosttedi a 1ze v ném provadeét jen urcité
operace. K u¢tu maji zfizenou vlastni platebni kartu a postupné se s ni uc¢i zachazet. Jsou
zvyklé zejména na placeni kartou a nemaji potifebu zbytecné utracet jen proto, zZe penize

nedrzi fyzicky v ruce.
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Dtvod, pro¢ lidé mnohdy utrdceli a utraceji pii placeni kartou je pravé ona fyzicka
nepiitomnost bankovek. AvSak kdyz platite ¢astku kartou, muzete se vétSinou ihned po
zaplaceni podivat do svého mobilniho internetového bankovnictvi a zjistit si zlstatek. Stejné
tak nckteré mobilni aplikace vas okamzité po zaplaceni na vaSem telefonu upozorni

oznamenim o odectené ¢astce.

Proto si myslim, ze v dnes$ni dobé se u mladych lidi neda jednoznacné fict, ze by radéji platili
platebni kartou nez hotovosti. Domnivam se, Ze ktomu dopomahaji technologie,

které ndm umoznuji okamzité zjistit aktualni stav naSeho uctu.
5.8 Rozdilné nakladani s vyhranymi a vydélanymi penézi

U této otazky jsem si studenty opét rozdelil do dvou skupin. Zajimalo mé, jak se zméni

jejich uvazovani, pokud kazdé skupiné ddm nepatrné rozdilné¢ zadani.

Ve spolecné Casti otazky jsem zjiStoval, zda by si respondenti zaSli na koncert své oblibené
kapely. Listek stoji 1000 K¢, kapelu jiz vid€li, ovSem maji ji natolik radi, ze zvazuji
opétovnou navstévu. O tom, zda tam jit, uvazuji poté, co vidéli upoutavku na dany koncert
pfi cesté¢ domil na billboardu. JenZe témto informacim ptfedchazi jesté jeden dilezity faktor,

ktery je u obou skupin odlisny.

Prvni skupina se v otdzce muze docist, Ze je na cest¢ doml z jednorazové brigady,
kdy po osmi hodinach stfedné namahavé fyzické prace obdrzela odménu tzv. na ruku.

Tato odmeéna €ini 1 000 K¢. Vraci se domt a po cesté se dozveédéli o koncertu dané kapely.

Druhé skupina se vraci pravé domi poté, co vyhrali v soutézi 1 000 K¢ (naptiklad setfenim

vyherniho losu). Stejné jako prvni skupina se dozvida o koncertu své oblibené kapely.

Hlavni ¢ast otdzky zni pro obé skupiny stejné. Koupili byste si listek na tento koncert?

Moznosti jsou jen ano, nebo ne.

V prvni skuping, ve které se respondenti pravé pomyslné€ vraci z brigady, by si listek koupilo
pouze 16,67 % dotazovanych, tudiZ 83,33 % by o dany listek nemé&lo z4jem. V této skupiné
je propad relativné znatelny. Zajem o listky na koncert mé tudiz jen jedna pétina ze vSech

respondentl.

Ve druh¢ skuping, kde studenti pravé obdrzeli imaginarni vyhru, mé zajem o listky na koncert
neceld polovina dotazovanych, konkrétné 47,67 %. Mohu fict, Ze oproti pfedchozi skupiné
by si listky nekoupilo jenom 52,33 %. Tudiz je zde stav takika vyrovnany, miizeme pozorovat

trojndsobny narudst zajmu oproti studentiim, ktefi si na listek museli vydélat.
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V grafu, uvedeném nize, lze vidét propastny rozdil v odpovédich studentti. Mizeme
pozorovat rozdilnou strukturu odpovédi respondenti varianty A a varianty B.

Graf €. 9: Rozdilné nakladani s vyhranymi a vydélanymi penézi, porovnani odpoveédi
Zdroj: viastni zpracovani
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Je zcela jasné, ze ptislovi Lehce nabyl, lehce pozbyl plati, netusil jsem vsak, ze az v takové
mife. Je t€zké vSak urcit, zda skute¢nost velkého rozdilu v odpovédich neni ovlivnéna vysi
odmény. Castka 1 000 K& po 8 hodinach prace sice neni malo, ale dala by se povaZzovat spis
za prumérnou. Dostdvdme se na hodnotu 125 K¢ za hodinu. Kdyz uvazujeme o takové

odméng, blizime se primérné hrubé mzdé v Ceské republice, ktera ¢ini 29 127 K&.!3

Nutno podotknout, ze studenti obdrzeli penize tzv. na ruku, takze nejde o hrubou mzdu. Kdyz
si ale uvédomili, Zze by cely den stravili v praci, zfejmé je vidéna koncertu tolik neoslovila

jako druhou skupinu.

SPramémé mzdy - 2. &tvrtleti 2019 | CSU. Cesky  statisticky  vrad | CSU [online]. Dostupné
z: https://www.czso.cz/csu/czso/cri/prumerne-mzdy-2-ctvrtleti-2019

41


https://www.czso.cz/csu/czso/cri/prumerne-mzdy-2-ctvrtleti-2019

Lze se tedy divat na tuto problematiku tak, Ze prvni skupinu studentli vidina téZce vyd¢lanych
penéz od nékupu jest¢ vic odradila. Zatimco druhou skupinu pocit lehce ziskanych penéz
k ndkupu motivoval. At uz se na tento vysledek budeme divat jakkoliv, vyplyva z néj, ze se
respondenti zachovali iracionalné. V obou piipadech rozhodovali o tom, jak nalozit s uplné

identickou ¢astkou, tisicikorunou. Ale v obou ptipadech se rozhodli naprosto odlisné.
5.9 Ignorace zakladniho poméru

V posledni otazce svého priazkumu jsem se vénoval zajimavé problematice, lidé se do ni
dostavaji velice Casto a nevédomky. Jako u vétSiny ostatnich otdzek jsem si 1 v tomto piipadé
studenty rozdélil na dvé poloviny. Potfeboval jsem si totiz ovétit, jak se zméni jejich

rozhodnuti za predpokladu, Ze obéma skupinam dam na vybér z jinych moznosti.

Spolecna ¢ast otazky byla nasledujici. Uvedl jsem studenty do situace, kdy jsou v ndkupnim
centru v Olomouci, v prodejné elektroniky. Vybiraji urcity produkt. Jakmile si dany produkt
vybrali, odebrali se do fronty k pokladné. Pti ¢ekéani surfuji na svém telefonu po internetu,
pfi¢emz narazi na reklamu na stejny produkt, ktery si pravé hodlaji zakoupit. Z internetové
reklamy zjisti, Ze identicky vyrobek mohou koupit o 150 K¢ levnéji v konkurenénim

nakupnim stfedisku, které je vzdaleno pfiblizn€¢ 10 minut chiize.

Ptal jsem se studenttl, zda by byli ochotni jit pro dany produkt do jiného nakupniho stfediska,
aby jej ziskali levngji. Tato situace vSak nebyla pravou podstatou otazky jako spise

skutecnost, jaky produkt jednotlivé skupiny hodlaly zakoupit.

Prvni skupina kupovala pouzdro na telefon za 450 K¢. Za tuto ¢astku jej mohla koupit
v Galerii Moritz pfimo v centru mésta, kde se zrovna nachazeli. Jak jsem jiz zminil, pfi ¢ekani
ve fronté zjistili, 7e to samé pouzdro mohou zakoupit v nakupni galerii Santovka,

ktera je vzdalena ptiblizné 10 minut chiize, za 300 K¢&.

Ptal jsem se tedy, zda by pouzdro koupili v Galerii Moritz, nebo v Santovce. Tady se studenti
zachovali naprosto racionalné a rozhodli se, ze pijdou do Santovky, konkrétné to bylo
98,96 9% studenti. Tudiz jen pouhych 1,04 % respondentd by jej rad¢ji koupilo

v Galerii Moritz.

Druhd skupina respondenti kupovala mobilni telefon v hodnoté¢ 12150 K¢.
Stejné jako u predchozi skupiny i tito studenti jej za tuhle castku mohli zakoupit v Galerii
Moritz. P¥i &ekani ve fronté zjistili, Ze je dostupny i v Santovce za cenu 12 000 Kg&.
Opét tedy za 10 minut chiize z jednoho ndkupniho stfediska do druhého mohli usettit 150 K¢&.
Otazka znéla stejné, jako u ptfedchozi skupiny — ve které nakupni galerii sviij nakup
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uskutecni? Na prvni pohled jsou situace takika stejné. Ob¢ skupiny mohly uSetfit
150 K¢ vyménou za 10 minut chize. Ale vysledek je pomérmné rozdilny. Velka ¢ast studentti
se zachovala racionalng, ale ne tak velka ¢ast jako v prvni skuping. V Santovce by telefon
zakoupilo 86,05 % studentd. Tudiz 13,95 % by radé¢ji zistalo v Galerii Moritz, vidina

usetienych 150 K¢ je nemotivovala k vybéru jiného obchodu.

Vsechny vysledky mizeme vidét v nasledujicim grafu. Ukazuje zastoupeni jednotlivych
odpovédi u prvni a druhé skupiny respondentti. Prvni dva sloupce vyjadiuji procento studenti,
ktefi nakupuji pouzdro za 450 K¢. Pficemz prvni sloupec je tak maly, Ze jej nelze takika
vidét. Studenti vybiraji, zda by pouzdro koupili v Galerii Moritz nebo v Santovce. Dalsi dva
sloupce znazoriiuji zastoupeni studentl, ktefi nakupuji mobilni telefon v hodnoté
12 150 K& a maji moznost jej zakoupit bud’ v Galerii Moritz, nebo v Santovce.

Graf ¢. 10: Porovnani odpoveédi studentii varianty A a B, ignorace zdkladniho poméru
Zdroj: viastni zpracovani
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Proc¢ se ale ob¢ skupiny nezachovaly stejné raciondln€? Prvni skupina byla takika dokonale
racionalni. Druha ale zdaleka ne. Pieci jen, v druhé skupiné se 13x vice studenti rozhodlo
de facto neusettit 150 K¢. Cely tento paradox je zaloZzen na posuzovani usetfené castky

z ptvodni ceny.

43



Prvni skupina studentii porovnavala moznost usetfit 150 K¢ z pivodnich 450 K¢&. Mohli tudiz
usetfit tfetinu ceny. Sleva 33 % je uz pomérné velkd a snad kazdého praimérného spotiebitele
zaujme. Je tedy jasné, ze zde se pro moznost jit do jiného ndkupniho stiediska, rozhodli témét
vSichni.

V druhé skupiné respondenti také mohli usetfit 150 K¢&. Jenze z pivodnich 12 150 K&,
tudiz vysledna sleva cinila jen pouhych 1,23 %. Je zjevné, ze takto nizka sleva potencidlni

zékazniky, v naSem piipad¢ studenty, nezaujala.

Procenta jsou efektivni nastroj jak pomeéfovat rizna cisla. V tomto pfipadé ale nejsou
nejvhodnéjsi. Je zapotiebi si uvédomit, ze v obou piipadech studenti mohli usettit naprosto
identickou ¢astku, pti¢emz jednou by ji chtéli uSetfit v podstaté vsichni, ale v druhém ptipade
usudek je spiSe takovy, zda se vyplati uSetiend Céastka za ptiblizné 10 minut casu.

Pokud si to vyjadiime naptiklad uslym ziskem, tak samoziejme ze vyplati.

Uvazujme, ze student by poté, co zakoupi dany produkt, Sel na brigddu. Kdyby jej zakoupil
hned v Galerii Moritz, mohl by vydélavat jiz o 10 minut dfiv. Tudiz by si za dany den
odpracoval o 10 minut vic, které by dostal proplacené. Tuto situaci uvazujme teoreticky.
Pti primérném ohodnoceni stfedoskolského studenta 100 K¢/hodinu by si diky diivéjsimu

pfichodu na brigadu vydélal o 16 K¢ vic.

JenZe z toho divodu, Ze mize jit do jiného ndkupniho stfediska, je schopen za stejny Cas
usetfit 150 K& MiZzeme tedy vidét, Ze je mnohem vyhodnéjsi uSetfit danou ¢astku, nez mit

10 minut ¢asu navic.

Tento paradox se d¢je velice Casto 1 v opacném smyslu. Kdyz si zdkaznik kupuje novy
automobil, nemd problém pii sestavovani vybavy a komponentd automobilu pfiplatit
za druhou sadu kol (napiiklad se zimnimi pneumatikami) 10 000 K¢. Protoze dana castka
se v pofizovaci cen¢ automobilu v hodnoté 500 000 K& takzvané ztrati. Kdyby si ale mél
koupit druhou sadu kol v hodnoté 10 000 K¢ tyden poté, co si auto dovezl domt, uz by dané
penize neutratil tak bezmyslenkovité. Nemiize je totiz sni¢im porovnat a samotnych

10 000 K¢ mu pfijde jako velka suma.

KdyZ si budu nechavat délat dim na kli¢, rad si pfiplatim za hez¢i barvu omitky 50 000 K¢.
Protoze 50 000 K¢ se v pofizovaci cené¢ domu kolem 3 500 000 K¢ takzvané ztrati.
Kdybych ale zateploval dim, pfiCemz samotné zatepleni vyjde na 250000 KCc,
tak bych dikladné zvazoval, zda je vyhodné pfiplatit navic dalSich 50 000 K¢ za hez¢i barvu.
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NejlepSim  feSenim, jak se zachovat raciondlné, je oprostit se od castky,
se kterou ji porovnavame. M¢li bychom zvazit, zda-li neni samotna castka pfili§ vysoka

a jestli bychom ji byli schopni investovat nebo obétovat, bez ohledu na sumu, z které vychazi.
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6  Zhodnoceni hypotéz

V nésledujici ¢asti budu analyzovat, zda se mi podafilo u kazdé problematiky potvrdit,

nebo vyvratit stanovené hypotézy.
6.1 Ovéreni hypotézy - jak nas ovliviiuje vybér z rozdilnych variant

Odpovédi respondentli byly vramci jednotlivych variant pomérné rozdilné.
Jakmile jsem studentim ptidal prostiedni, ne moc vyhodnou nabidku, tak se pro nejdrazsi
moznost rozhodlo témét dvojnasobek studentli, nez kdyz vybirali jen ze dvou moznosti. Mohu
tedy prohlasit, Ze se mi podafilo potvrdit prvni vedlejsi hypotézu. Lze pozorovat rozdilné
odpovédi studentli mezi jednotlivymi variantami. Tudiz se studenti v této otdzce zachovali
iracionalné.

6.2 Ovéreni hypotézy - magicka nula

Pii zkoumani tohoto jevu byly odpovédi rozdilné jak v radmci variant, tak 1 mezi prvni
a druhou situaci vkazdé varianté. Pro ovéfeni hypotézy je ovSem dulezity pohled
na rozdilnost v ramci variant. V okamziku, kdy bonbon Orion v obou variantach zlevnil
o stejnou korunu, dostali jsme naprosto rozdilné vysledky. Kdyz zlevnil z 1 K¢ na 0 K¢, byl
o n¢j 2,83x veétsi zajem, nez kdyz cena spadla z 6 K¢ na 5 K&. Na zakladé tohoto vysledku
mohu opét prohlédsit, Ze se mi podafilo potvrdit prvni vedlejsi hypotézu. V dusledku

¢ehoz mohu tvrdit, Ze se studenti v této otazce zachovali iracionalné.
6.3 Ovéreni hypotézy - ukotvovani

Odpovédi respondentli v této problematice byly opét v rdmci porovnavanych variant rozdilné.
Studenti varianty A tipovali v priméru o 17,5 K¢ vice, neZ studenti varianty B. Tudiz ¢éstka,
tipovana studenty druhé skupiny byla o 26,2 % niz8i. Takto velky rozdil mezi odhadovanymi
castkami potvrzuje prvni vedlejsi hypotézu. Studenti se tedy v této situaci zachovali
iracionalng.

6.4 Ovéreni hypotézy - motivace darkem

Pti ovéfovani tohoto jevu byly odpovédi studentli v ramci variant velice podobné. LiSily
se pouhymi 5 %, coz bych povazoval za statistickou odchylku. V této problematice
se mi nepodafilo potvrdit ani jednu vedlej$i hypotézu, takze prohlaSuji, Ze se studenti

zachovali racionalné.
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6.5 Ovéreni hypotézy - jak drahé je vlastnictvi

Pti zkoumdani tohoto jevu byly odpovédi respondenti velice odlisné. Skupina, které vlastnila
listky, za né€ pozadovala o 75 % vic, nez skupina, kterd si je chtéla zakoupit. Na zakladé
toho rozdilu v odpovédich se mi podafilo potvrdit prvni vedlejsi hypotézu. Mohu

tedy prohlasit, Ze se studenti zachovali iracionalné.
6.6 Ovéreni hypotézy - averze ke ztraté

V této problematice jsem obéma skupinam studentli polozil stejnou otdzku, se stejnymi
moznostmi. Nemohu tedy posuzovat rozdilnost odpovédi (prvni vedlejsi hypotézu),
ale druhou vedlejsi hypotézu, ktera tvrdi, Ze se vice jak polovina studentli zachova
iracionalné. Studenti se vSak v této problematice zachovali spravné, vice jak Ctyfi pétiny
se rozhodly automobil prodat. Tudiz nebyla splnéna podminka pro druhou vedlejsi hypotézu,

takze se studenti v této problematice zachovali racionalng¢.
6.7 Ovéreni hypotézy - moznost platby kartou

Pti zkouméani tohoto jevu mély opét obé skupiny studentii jak stejnou otazku, tak i vybér
odpovédi. Opét se tedy zamétime na druhou vedlejsi hypotézu, a to zda se vice jak polovina
studentll zachovala iracionalngé. V této problematice usnadnila rozhodovani moznost platby
kartou pouhym 33 % respondentti, coz je mén¢ jak polovina. Nepodatilo se mi tedy dokéazat

druhou vedlej$i hypotézu, ¢imz Ize tvrdit, Ze se studenti zachovali raciondlné.

6.8 Ovéreni hypotézy - rozdilné nakladani s vyhranymi a vydélanymi

penézi

Kdyz jsem zkoumal tento jev, studenti méli v rdmci variant mirné rozdilné zadani. Zajimalo
m¢ tedy, zda se mi podafilo ovétit prvni vedlejsi hypotézu, kterd tvrdi, Ze mizeme pozorovat
rozdilné odpovédi v rameci variant. Studenti, kteti by si na listek museli vydélat, pfili§ utracet
nechtéli. Listek by si zakoupila jen jedna Sestina respondenti. OvSem skupina, kterd penize
vyhrala, by si spiSe listek zakoupila. Konkrétné o n& méla zdjem necela polovina
respondentl. Mtzeme tedy vidét velkou odliSnost odpovédi v ramci jednotlivych variant.
TakZe se mi podafilo potvrdit prvni vedlejsi hypotézu a mohu prohlésit, Ze se studenti v této

problematice zachovali iracionalné.
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6.9 Ovéreni hypotézy - ignorace zakladniho poméru

Na tuto problematiku se mizeme divat z uhlu pohledu obou vedlejSich hypotéz. Pokud
bychom uvazovali druhou vedlejsi hypotézu, vice jak polovina studenti se zachova
iracionalng, nepodafilo by se mi ji dokazat, chybné se tak rozhodlo jen 1 % prvni varianty a
necelych 14 % druhé varianty. OvSem na zéklad¢ prvni vedlejsi hypotézy, ve které tvrdim, ze
mohu pozorovat rozdil v odpovédich mezi prvni a druhou skupinou se mi ji podatilo potvrdit.
I kdyz 14 % neni vysoké procento, jedna se de facto témét o 14-ti nasobek hodnoty
vypocitané u prvni skupiny. Coz je nejveétsi rozdil odpovédi ze vSech otdzek, jakého se ve
vyzkumu podafilo dosdhnout. Podafilo se mi dokdzat prvni vedlejsi hypotézu, takze se

studenti zachovali iracionalné.
6.10 Vyhodnoceni hlavni hypotézy

Respondenti se zachovali iracionalné v 6 z 9 pfipadl. Pouze ve tiech otazkach se zachovali
racionalné, coz je méné nez polovina zkoumanych situaci. Hlavni hypotézu jsem stanovil tak,
ze se potvrdi v okamziku, kdy se ve vice nez polovin¢ piipadu studenti zachovaji iracionalng,

coz se mi tedy dokézat podatilo. Hlavni hypotézu jsem potvrdil.
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7 Zavérecna doporuceni

Doporuceni jsem se rozhodl rozdélit do tfi okruh, podle toho ke komu budou sméfovana. Pro
oblast finan¢ni gramotnosti plati stejn¢ jako pro kazdou dalsi oblast vzdé€lavani, ze se jedna o
celozivotni proces. Nestaci se o danou problematiku zajimat jen jednorazove. Vzhledem
k soucasnému dynamicky se ménicimu svétu je zapotiebi se orientovat v novych zménach,
trendech a skutecnostech. V oblasti finan¢ni gramotnosti to plati obzvlast’. Proto je zapotiebi
se neustale zajimat o novinky v této oblasti, jen tak si lze udrzet finan¢ni gramotnost na dobré
urovni. V nasledujicich podkapitolach shrnu, co dé€lat a jakymi zésadami se fidit, aby byl

¢lovek finanéné gramotny.
7.1 Vychovak finan¢ni gramotnosti

Rodice jsou primdrné ti, ktefi maji, nebo by alespont méli mit, na své déti nejrozhodnéjsi vliv.
Proto si myslim, Ze by déti mély byt vedeny jiz od mala k urcitym hodnotdm. V raném véku
musi byt samoziejmé naroky odpovidajici mentalni urovni ditéte. Je napiiklad vhodné,
aby uz i malé dit¢ véd¢lo, Ze penize maji néjakou hodnotu a rodi¢ jich nemé neomezené
mnozstvi. Osobné znam piipady, kdy rodice vysvétlili ditéti v predSkolnim véku, jaké maji
pfijmy a Ze ne vSechny hracky si mohou dovolit koupit. Dit¢ pak snadnéji chape,
jak hodnotnou véc si napiiklad mize pfat k narozenindm a jaka je nad finan¢ni moznosti
rodict.

DalSim dulezitym vychovnym aspektem je pfiprava ditéte na hospodafeni s penézi. Spousta
rodict détem nedava kapesné. Kdyz déti néco chtéji, rodice jim zkratka daji potiebné penize.
Cimz si dit¢ zvykne si o penize fikat a zvykne si, Ze je dostane.'® Osobn& si myslim,
ze je mnohem vychovnéjsi ditéti nastavit pravidelné kapesné. To musi byt samoziejmeé
umérné véku. Diky tomu, Ze kapesné bude dostavat pravidelné, nauci se planovat a hospodatrit
s penézi. Vi, Ze tydné po Skole si miZe koupit tieba tfi Cokolady a dvé zmrzliny. Sice to neni
zdravé, ale dit¢ si pak dovede rozplanovat svoji finan¢ni potiebu bEhem mésice.
Také se nauci, ze pokud si chce pofidit néco drazsiho, musi na danou véc chvili Setfit.
Tim samoziejmé nechci fict, ze mu rodice nebudou nic dals$iho financovat. Ale na financovani

drobnych véci, jako riizné pochutiny, nebo drobné hracky, je takové kapesné ideélni.

YBAILEY, Gerry a Felicia LAW. Moje penize. V Brné: Edika, 2013. ISBN 978-80-266-0195-1.
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Posledni radou k vychové ze strany rodi¢ii je ztizeni bankovniho uctu. Existuje spousta bank,
u kterych mohou rodiée ziidit ditéti bankovni Gdet, nejéastdji od 10 nebo od 15 let. Uget ma
samoziejm¢ omezené funkce a rodiCe na néj maji pristup. Dité si tak zvykne platit kartou,
¢imz by se mélo naucit, ze i kdyz penize readlné nevidi, i tak je utraci. Nehrozi zde zadna
rizika. Platby kartou jsou omezeny na malé castky, nelze se dostat do zapornych hodnost

a mnohdy ani nelze zasilat platby na cizi ucty.
7.2 Vyuka finan¢ni gramotnosti

V soucasné dob¢ se vyuka finanCni gramotnosti teprve zacind zavadét. Neni potieba,
aby existoval specialni pfedmét. Podstatné je, aby se na toto téma mluvilo i ve Skole. Déti
travi ve Skole pfiblizné Ctvrtinu dne, takze jsou siln€ ovliviiovany v§im, co se béhem vyuky
odehraje. Casto se stavéd, Ze cizi ¢lovék v podobé uditelky nebo externiho prednasejiciho

je jimi mnohem vic respektovan a vysvétleni od takového ¢lovéka miize mit veétsi vahu.

Finan¢ni gramotnost vyucovana je, ale vyuce chybi komplexnost. Détem jsou vysvétlovany
principy pajcek a hypoték, pojisténi, nebo inflace. Ja si myslim, ze by vyuka méla byt
zaméfena mnohem vice prakticky, na kazdodenni situace. Zcela bézné si zadk koupi néco
v obchodé, a pravé na takovou situaci by mél byt pfipravovan. M¢l by se byt schopny
zorientovat, kterd verze dané¢ho produktu je pro néj idedlni a zda je dand cena skute¢né

vyhodna.

Vyuka finan¢ni gramotnosti by teda méla byt zamétena na kazdodenni situace. To je hlavni
slabina, kterou v soucasnosti pozoruji. Hypotéku si primérny ¢lovék vezme jednou za Zivot,
uver parkrat, pojisténi se fesi priblizné jednou rocné. BéZné spotiebni véci se ovSem nakupuji
takika kazdy den. Bylo by idedlni, kdyby byly pro Zaky a studenty potfaddany besedy
a pfednasky na toto téma, pii kterych by se dozvédéli uzitecné rady do Zivota. Tyto prednaSky
by vyucoval externi odbornik, ktery se v dané problematice orientuje. Je to mnohem

prakti¢téjsi feSeni, nez kdyby si kazda skola musela specialné Skolit sviij vlastni personal.
7.3 Sebevzdélavani a uvazovani

Stejné jako kazdy jiny proces vzdélavani, tak 1 v oblasti financni gramotnosti se jedna o nikdy
nekoncici proces. V soucasné dobé existuji vzdélavaci kurzy na téma finan¢ni gramotnost.
Navstivit je bych doporucil kazdému, minimalné€ tém, ktefi citi, ze nemaji moc dobré finanéni
povédomi. RlGzné internetové stranky nabizi online testy finan¢ni gramotnosti, na zakladé

jehoz vysledku mize dany ¢loveék posoudit, jak finanéné gramotny skutecné je.
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Pokud mame dané problematice rozumét, je nutné se neustdle dovzdélavat.
Jedna se totiz o rychle se proméiujici obor, v némz to, co plati dnes, jiz zitra platit nemusi.
Neméné podstatné je v béznych spotiebitelskych situacich spravné uvazovat. Nenechat
se zaslepit. Nejednat pfiliS spontanné. Dukladné si vSechny moznosti zvazit a promyslet.
Zhodnotit, zda je dany produkt opravdu nutné zakoupit. Srovnat nabidky od konkurence.
Rozhodovat se racionalné. Oprostit se od faktort, které nds negativné ovliviuji.

Ze vsech moznych rad a doporuceni bych vyzdvihl, Ze nejdalezitéjSich je za kazdé situace

vyuzivat zdravy rozum.
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V4 v
8 Zaver
Cilem této prace bylo urceni urovné finan¢ni gramotnosti s ohledem na duSevni ucetnictvi

studentii stiedni Skoly, zhodnoceni jejich rozhodovéani a stanoveni doporuceni, vedoucich

ke zlepSeni finan¢ni gramotnosti.

Na zéklad¢ vyzkumu jsem doséhl zdvéru, Ze studenti nejsou dostate¢né financné gramotni.
K tomuto vysledku jsem dosel na zdkladé potvrzeni hypotézy, ktera tikd, ze se studenti ve
vice jak poloving ptipadl, na které budou dotazovani, zachovaji iracionaln¢. Studenti se ve

vice jak poloving situaci zachovali iracionalné€, konkrétné v 6 z 9 situaci.

Nejzavaznéj§i problém samoziejmé plyne z chybného rozhodovani. U studentl
je tato skutecnost zapti¢inéna dle mého nazoru impulzivnim rozhodovanim, pfi¢emz v dany
okamzik nejsou schopni objektivné zhodnotit vSechny skutecnosti, které danou situaci
ovliviuji.

Vsechna hlavni doporuceni, kterd jsou z mého pohledu zésadni, jsem shrnul na ptedchozich
stranach v kapitole Zavérecnd doporuceni. Témi se mohou fidit jak rodice, tak i vyucujici
a stejné tak i1 pfimo osoby, které chtéji zlepSit své znalosti. Stojim si za svym ndzorem,

ze dobra troven finan¢ni gramotnosti, je v soucasné dob¢ kli¢ova.

Tato prace mi prohloubila piehled ve spousté aspektii z oblasti finan¢ni gramotnosti. Zjistil
jsem, ze bych se rad touto problematikou zabyval i nadéle, at’ uz v prubéhu dalsiho
navazujiciho studia vysoké Skoly, tak tfeba i1 v profesnim zivoté. Vidim zde totiz jistou
ptilezitost. Spousta lidi se totiz zabyva finan¢ni gramotnosti, ovSem nesetkal jsem se s nikym,
kdo by ji propojil s poznatky z behavioralniho managementu. Tuto skute¢nost povazuji jako

prilezitost pro n€koho, kdo by se danou problematikou chtél zacit zabyvat profesn¢.

Ackoliv jsem vyzkum provadél na velice uzkém vzorku respondentl, domnivam se,
ze vysledky je mozné zobecnit pro Sirokou vefejnost. Je mozné, ze by se pii takovém
rozsifeni  pocCtu  respondenti  pravdépodobné¢ v dil¢éich  jevech  proménily,
ovSem jsem priesvédCen, ze konecnd podstata by zilstala obdobna. Problémy s finan¢ni
gramotnosti se netykaji jen studentli stfednich Skol, prochdzeji napfi¢ vSemi vékovymi
kategoriemi. Myslim si, ze je zapotfebi se touto problematikou zabyvat u vSech
z nich bez rozdilu. Diivodem, pro¢ jsem si pro svilj vyzkum vybral kategorii stfedoskolaki,
byl ten, ze nejsou jesté natolik poznamenani zivotnimi zkusenostmi, ovSem jiz brzy zacnou zit
zivot, kdy finance budou nedilnou soucasti jejich zivota. Pfed samotnym vyzkumem jsem se

domnival, Ze studenti budou dosahovat horSich znalosti na poli finan¢ni gramotnosti.
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TakZe i ptesto, ze nedosahli nejlepSich moznych vysledkd, jejich rozhodovaci schopnosti na

vy$$i urovni, nez jsem predpokladal.

Zaveérem mohu prohlasit, ze na zéklad¢ vyse uvedenych skutecnosti se mi podafilo naplnit cil

prace, ktery jsem si na zacatku stanovil.
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