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1. Uvod

V bakalatské praci, kterd ma za téma ,,Behaviordlni ekonomie — jak kotva ovliviiuje
poptavku* bych rada vysvétlila a ptiblizila, co tyto dva pojmy znamenaji, jak spolu sou-
visi a navzajem se ovliviiuji. Déale pojmy rozdélim a pokusim se vyznam kazdého zv1ast
vysvétlit a popsat. Stézejnim tématem mé prace je vyzkum, kterym dokladam pravdi-

vost vSech informaci, které jsou zde obsazeny.

V druhé kapitole popisuji, co myslim pod pojmem klasickd ekonomie — vyuzivam
zde Udaje poskytnuté Adamem Smithem. Dale se také zminim o psychologickém
sméru — behaviorismu, jelikoZ je ptimo spojen s behaviordlni ekonomii, avSak jen okra-
jov€. Podkapitola, ktera nasleduje je zaméfena na historii behavioralni ekonomie a
piedchazi behaviordlni ekonomii v soucasnosti. Vychozim tématem pro mou praci byla
kapitola pattici do knihy ,, Jak drahé je zdarma* od Dana Ariely. Dan Ariely je zndmy
ekonom, ktery se behavioralni ekonomii zabyva. AvSak zminim 1 ¢ast z knihy, kterd ma
podle mého nazoru také vliv na kotvu a poptavku. Uvedu 1 n€které experimenty, kterd

provedl saim Ariely.

Behavioralni ekonomie se Vv soucasné dobé vyucuje na nékolika univerzitach
v Americe, kde byla prozkoumavana a tim padem ji zde i studovali. Behavioralni eko-
nomie se v Ceské Republice vyuéuje na Vysoké $kole ekonomické v Praze prostied-
nictvim Laboratotfe experimentalni ekonomie, ktera vznikla na fakult¢ Narodohospodar-
ské na katedfe ekonomie. Na nckteré z experimentii laboratoie je mozné se piihlasit

prostiednictvim jejich webové stranky.

Tteti kapitola se vénuje metodice, kde popiSi sviij vyzkum a zplsoby realizace.
Muj vyzkum, ktery je hlavnim pilifem mé prace, probihal ve formé dotaznikd.
V experimentu zkouméam, jaky ma kotva vliv na poptavku. Navrhnu dotazovanym
mnou zvolenou Kkotvu, podle které se rozhodnou. Dale v této kapitole vysvétlim, jaky
program jsem pouzila ke zpracovani dat a z jakého divodu. Nésledné jakym zplisobem
jsem dospéla k vysledkiim a vyhodnotila je. Diky programu STATISTICA budu schop-

na zamitnout ¢i potvrdit tyto hypotézy:
Hi: Pohlavi nema na rozhodovani Zadny vliv
H,: Pracovni zafazeni dotazovanych lidi nema vliv na rozhodovani ohledn¢ ceny

Hs: Dosazené vzdélani neovliviiuje rozhodovani dotazovaného



H,4: Kotva nema vliv na rozhodovani dotazovanych

Posledni hypotéza je nejdulezitéjsi casti vyzkumu, kterd ovétuje korektnost tvrzeni.
V podstaté zjist'uji, zda se lidé nechaji ovlivnit primarni kotvou, kterd jim bude nabid-

nuta.

Ve ¢tvrté kapitole vyhodnocuji ziskané podklady z dotaznikd a prezentuji vysledky
experimentu. Cilem mé prace je prokazat pravdivost uvedenych hypotéz nebo je vyvra-
tit. Rada bych co nejobjektivnéji vysledky osvétlila a dosla k prokazatelnym zavérim,
které budou souhlasit s principy behavioralni ekonomie a jejimi pfedstaviteli. Déle vy-
obrazim grafy, které jsou zalozeny na odpovédich respondentd a hodnot, které uvadéli

V dotaznicich.

Doufam, Zze ma prace pomize upozornit vice lidi, ze koncepty klasické ekonomie
nejsou zcela vyhodné. Chapu potiebu naucit studenty zakladiim ekonomického mysleni,
ale bylo by ptinosné zahrnout behavioralni ekonomii do vyuky na $kolach. Cimz by se
behavioralni ekonomie dostala do podvédomi Sir$i skupiny obyvatel. Do klasické eko-
nomie neni zahrnuta individualita ¢loveka, piicemz si kazdy uvédomuje jedine¢nost své
osobnosti a chovani. Diky studiu behavioralni ekonomie je moznost, Ze lidé si budou
schopni uvédomit iracionalitu svého chovéani, jez je ovlivnéna prvnim dojmem a dalSimi
chybami v ekonomické percepci. Dokazali by kontrolovat své chovani v souviseji-
cich situacich a rozhodnout se pouze v ramci jejich vlastniho uzitku. Behavioralni eko-
nomie muze poukazovat na néstrahy ze strany obchodniki, které 1ze vyuzit k osobnimu

prospéchu €i proti nim.



2. Vymezeni pojmu

2.1 Klasicka ekonomie

Pod timto pojmem ,.klasicka“ ekonomie mam na mysli tu, kterd se vyucuje na $ko-
lach. Existuje pro ni mnoho vykladu, ale vSechny maji stejné konecné vysvétleni. Eko-
nomie je o tom, jak se lidé rozhoduji za riznych situaci, jak vyuzivaji a hospodati se

vzacnymi zdroji, jak jsou schopni je vyuzit a rozdélit si je mezi sebou.
. . rr . ’ ;o v 1
,» Ekonomie pojednava o lidském chovani a o trznim procesu ,,

Uceni ,klasické” ekonomie interpretuje to, ze kazdy ¢lovék je stejny a rozhodujeme
se vsichni podle stejného vzorce. Je nam piedkladano, Ze nabidka a poptavka jsou na

sob¢ uzce zavislé pojmy, které na sebe bezprostiedné plisobi.

Poptéavka ptedstavuje funkci, kterd urcuje, za jakou cenu jsou spotiebitelé ochotni na-
kupovat. A nabidka je funkce, ktera predstavuje objem zbozi, které chce vyrobce prodat
za ur¢itou cenu. VSe probihd na trhu, kde existuje mechanismus, diky némuz dochazi ke
stietim. Tyto stfety lze vyjadiit pomoci grafu, kde se protne graf nabidky s grafem po-
ptavky a vytvaii se cena, za kterou je ochotna strana nabidky prodat a zaroven strana
poptavky koupit. Z popsané situace vychazi pojem trzni rovnovaha, jez je vidét na grafu

1.
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Zdroj: http://www.dnesni-financni-svet.cz

! HOLMAN, Robert. Ekonomie. 5. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2011, xxii, 696 s. Beckovy ekonomické
ucebnice. ISBN 978-80-7400-006-5.
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Adam Smith (1723 — 1790) uvedl pojem ,,neviditelna ruka trhu®, ktera je pouze ji-
nym pojmenovanim pro poptavku s nabidkou. Tuto svou ptedstavu rozvedl v knize Bo-
hatstvi narodi. Smithovo Bohatstvi narod obsahuje ¢tyii kapitoly, kde kazda z nich je
navzajem propojena. Tyto kapitoly se staly zakladnami pro klasickou politickou eko-
nomii. Témito zakladnami jsou: neviditelna ruka trhu, rdst narodniho bohatstvi, méfeni

narodniho bohatstvi a teorie hodnoty a rozd&lovani.

Samotna ekonomie predstavuje, ze jedinec upiednostiuje osobni zadjmy nad zajmy
spole¢nosti. Clovék, tim Ze je sobecky a chce uspokojit své zajmy a potfeby, napliuje
z4jmy spolec¢nosti. Celé nadrodni bohatstvi je totiz souhrnem individudlniho bohatstvi je-
dinci. A pravé proto, kdyz lidé upiednostiuji své zajmy a své bohatstvi, zvEétSuji tim

bohatstvi celého naroda.?

,»Neni to laskavost rFeznika, sladka nebo pekare, které vdécime za to, Ze mame sviij
obéd, nybrz jejich zretel na viastni zajem. Nespoléhdame na jejich lidskost, ale na jejich

sebelasku, a nezdiiraznujeme jim nase potreby, ale vyhody, které plynou jim.
(Smith, 1910, kniha 1., s. 13).

Sobecky Clovek, kterého Smith zminoval, se stal zdkladnim kamenem slavného
pojmu homo economicus. Za autora konceptu economic man, z né¢ho se pozdéji vyvinul
homo economicus, je povazovan anglicky klasicky ekonom John S. Mill, a i pfesto, ze
koncept ve svych dilech nepouzil. Tento pojem se totiz objevil az déle, spise jako reak-
ce na Millovo dilo. Své podoby, homo economicus, dosahl az za dob neoklasické eko-
nomie. V roce 1906 aplikoval zminény latinsky nazev italsky ekonom Vilfredo Pareto. >

,»Clovek je nespolecensky a sleduje pouze svij vlastni zajem. Neni omezen normami a

’ . ’ Vv sy , ‘. 4
chova se racionalné pri dosahovani viastniho zajmu.*

Termin homo economicus je kritizovan pro své nerealistické pojeti. Problémem je, Ze
nebere ohled na nejistotu ¢i nedokonalé informace. Je zndmo, ze lidé se casto nechovaji

podle modelovych konceptii jak klasické, tak i1 jiné ekonomie. Pravé z tohoto divodu

2 HOLMAN, Robert. Déjiny ekonomického mysleni. 3. vyd. Praha: C. H. Beck, 2005, xxv, 539 s.
ISBN 80-717-9380-9.

¥ PERSKY, Joseph (1995) ‘The Ethology of Homo Economicus’ Journal of Economic Perspectives,
Vol. 9 No .2, s. 221-231.

* COLEMAN, J. S. (1986). Individual Interests and Collective Action. Cambridge University Press.



jsou dulezité a v mnohém zajimavé alternativni typy ekonomickych skol, které jsou

mimo hlavni proud. °

2.2 Behaviorismus

Behaviorismus je dilezity smér americké psychologie, ktery vznikl ve 20. stoleti.
Predstavitelem, ktery tento smér zavedl je J. B. Watson (1878 — 1958). Umoznil rozvoj
metody experimentu v psychologii. Své vyzkumy provadél na zvifatech, predev§im na
krysach. Myslel si, Ze vyzkum na nich je stejné dilezity jako s ¢lovékem, ma — i ,,byt

evoluce jako celek nékdy regulovana a kontrolovana*
(Watson, 1913, s. 3)

Pro Watsona existovaly pouze zékladni psychologické metody, jimzZ jsou: pozorova-
ni — experiment — vykonové testy — vypovéd’. A pokud je tedy psychologie skute¢nou,
pozitivni védou méla by se drzet schématu S — R (S — stimul, podnét, R — reakce, odpo-
véd), tim padem se museji studovat vztahy objektivné registrovatelnych a pozoro-
vatelnych reakci jedince na stimuly (podnéty), které tyto reakce Vyvolaly.6 V tomto
schématu se naprosto vytratila osobnost ¢lovéka, které je zde ukazana pouze métitel-
nymi projevy. Dispozice jedince ziistanou mimo pozornost behavioristi. Watson doslo-
va uvedl: ,, Pro nds neexistuji Zadné instinkty, tento pojem v psychologii nepotrebujeme,
behaviorista rozlisuje pouze vrozené chovani (dychani, cirkulace krve atd.), ostatni je

naucenée chovani, tedy i instinkt je vysledkem cviku.* 6

Behavioristicka terapie byla vytvofena ve spojeni behaviorismu s oblasti terapie. Vznik-
la na zéklad¢ uceni a podminovani. Zasady této metody tkvi v tom, Ze ptivodni reakce je
substituovana tak, aby se nezadouci reakce stala zddouci. VétSinou se pracuje s uzkosti,
strachem ¢i fobiemi, kdy nejvhodnéjSim a nejvyuZzivanéjSim stimulantem je relaxace,

ktera urcity problém v reakci zastoupi.

»~Napriklad pri snaze o odstranéni strachu z hadut se pacient snazi videt a citit situace
S hadem nikoli jako ohrozujici, ale spojené s relaxaci tak, aby na konci této terapie byl

pacient schopen kontaktu s hadem bez predchozi iizkosti. “®

5 PEKOC, Marek. Je muzské chovini méné altruistické ne? enské? Praha, 2011. Bakalatska préace.
Vysoka skola ekonomickd, Narodohospodaiska fakulta. Vedouci bakalatské prace doc. Ing. Zden€k Chy-
til, CSc.

® PAUKNEROVA, Daniela. Psychologie pro ekonomy a manazery. 3., aktualiz. a dopl. vyd. Praha:
Grada, 2012, 259 s. Management (Grada). ISBN 978-80-247-3809-3.S 29



Bohuzel ale padesatiletda dominance behaviorismu v USA siln¢ zpomalila vyvoj psy-
chologie v nékterych oblastech nebo dokonce i zpUsobila $kodu. Nasledkem toho bylo,
ze az do 60. let 20. stoleti nedoslo ke zkoumani védomi, imaginace a citéni. Dale bylo

velmi omezené studium mysleni, feci a dalSich ptimo specifickych lidskych projevi.
2.3 Behavioralni ekonomie

2.3.1 Historie behavioralni ekonomie

Jednim z kritikti racionalniho ekonomického ¢lovéka (homo economicus) je Herbert
Simon. Svou kritiku uvadi v ¢lanku z roku 1955, v némz poukazuje na dva vyznamné

faktory, které omezuji moZnost vymezeni si stabilnich a usporadanych preferenci.

V 70. letech 20. stoleti vnesli ekonomové (psychologové) jako Daniel Kahneman,
Amos Tversky a Vernon Smith novy pohled na ekonomii, ktery byl zalozen na skutec-
ném jednani lidi v ekonomickych situacich. VSechny poznatky, které ziskaly

Z experimenttl a pozorovani, umoznili vznik behavioralni a experimentalni ekonomii.”

2.3.2 Behavioralni ekonomie v sou¢asnosti

Experimentalni a behavioralni ekonomie jsou Casto spojovany v jednu, i pfestoze se
1181 v n€¢kolika bodech a ob¢é dvé védy se pohybuji na hranici ekonomie a psychologie.
Zatimco experimentdlni ekonomie je metoda ¢i nastroj, behavioralni ekonomie, ktera
tento nastroj pouziva, je spiSe obecnym piistupem ¢i skolou mysleni. Snazi se o vyjad-
feni vice realistického a detailniho pohledu na lidské chovani.

., Behavioralni ekonomie spojuje ekonomickeé poznatky a hypotézy s védami, které se

zabyvaji ¢lovekem (psychologie, sociologie, antropologie) “."

V podstaté behavioralni ekonomie vyvraci zakladni principy klasické ekonomie, ji-
miz jsou, Ze lidé se v ekonomickych situacich chovaji logicky a raciondlné€. Presné védi,
co chtéji a koupi si to. Ale to neni realné. Kazdého ¢lovéka ovliviiuje pfi rozhodovani
mnoho faktorli, které mohou byt latentni nebo iraciondlni. Silny vliv na rozhodovani
maji emoce, moralni city. Emoce kazdého jedince modifikuji jeho individualni a nena-

hraditelny model rozhodovéni, kterym je determinovan.

" O behavioralni ekonomii. Vysokd skola ekonomickd - Laborator experimentdlni ekonomie [onling].
[cit. 2013-03-10]. Dostupné z: http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.



»VSechny tyto formy iracionality hraji dilezitou roli v Zivoté kazdého z nas, myslim si
vsak, zZe je zavadéjici nazyvat je iracionalitou. Je lepsi je videét, jako podoby omezené
racionality, tvrdil Herbert A. Simon. Timto vymezili pfedmét behavioralni ekonomie:
,,Abychom pochopili a mohli predvidat lidské chovani, musime se vyporadat s omeze-
nou racionalitou. Tato omezeni pritom nejsou ani v nejmensim ziejmd, ani dopredu ne-

I3

muizeme vedet, kde lezi.
(H. Simon: Human Nature in Politics, 1985).°

Dusledky emoci, o¢ekavani a dalSich stavii lidské psychiky jsou prozkoumavany
pomoci riznych pokusi, experimentt, které jsou uzivany a aplikovany V jiz zminénych
védach o chovani lidi. Podle vysledkd, které vyplynou z behaviordlni ekonomie, tyto
zavery bud’ potvrdi, nebo zamitne. Poukaze tak na neocekavané mozna i nelogické cho-
vani spottebiteld podle klasické ekonomie. Lidé se domnivaji, Ze jednaji spravné, hos-
podarng, ale ptitom si neuvédomuji, jaky vliv na né maji pocity, emoce, okoli ¢i jiné

faktory.

NejznaméjSim predstavitelem behavioralni ekonomie je izraelsko — americky profe-
sor Dan Ariely, ktery se narodil v New Yorku.V soucasnosti vyuc¢uje na Duke Universi-
ty v Severni Karoling. Ziskal titul B. A. z oboru psychologie a také M. A. a PhD
z kognitivni psychologie na Univerzité v Severni Karolin¢ v Chapel Hill. Vydal n¢kolik
knih a je autorem mnoha ¢lankt. Knihy, které jsou dostupné v Ceské republice napii-
klad je: Jak draha je intuice? — Pro¢ nas selsky rozum cCasto vede k ztratovym rozhodnu-
tim. , Jak drahé je zdarma? - proC chytti lidé ptijimaji Spatna rozhodnuti: iracionalni
faktory v ekonomice i v Zivot¢.

vvvvvv

této knize mlizeme pochopit a vytvofit si konkrétni pfedstavu o pojmu behaviordlni
ekonomie. V knize Ariely popisuje a zkouma, jak ¢lovéka dokazou ovlivnit mali¢kosti.
Jeho vyzkum zacal v dobé&, kdy se mu stala nehoda, jejimz nésledkem bylo, Ze mél po-
paleniny tietiho stupné na 70 % téla. Z tohoto divodu musel zustat v nemocnici, kde

vyzkousel jeden ze svych prvnich experimentu.

Ariely usiluje o interpretaci toho, ze lidé jsou iracionalni, ale Ze se i jejich iracionali-

ta da predvidat. Uvadi, zda by nebylo dobré zahrnout redlnou psychologii do ekonomie.

® O behavioralni ekonomii. Vysokd skola ekonomickd - Laborator experimentdlni ekonomie [onling].
[cit. 2013-03-10]. Dostupné z: http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.



Kazdy jedinec se chova individualné ¢ili jedinecné, takze by bylo dobré pohlizet na ¢lo-

véka z jiného uhlu pohledu, nez se na n¢j divame ted’.

2.4 SpoleCenskeé a trzni normy

Dalsim aspektem behavioralni ekonomie jsou normy, jak spolecenské, tak trzni. Me-
zi témito normami existuje velice uzka hranice a v pripad¢€, ze se normy stietnou, mo-

hou nastat problémy.

Spolecenské normy patii do soucasti nasi povahy a ptirozené touhy byt soucasti ko-
munity. Normy jsou intuitivni a nejsou exaktné definované. Odvijeji se od osobnosti

¢loveka, jeho zvyki a dale se rozvijeji v interakci se situaci.

Trzni normy je svét, ve kterém vladnou trzni principy a pravidla jsou definovany
piesné podle situace a jejiho prostiedi. Orientace je jiz predem urcena a chovani je vzdy

konstantni.

V piipadé, Ze pozadate nékoho o pomoc a nabidnete mu penize, odpovéd’ je ve vétsi-
né pripadl negativni. Ale pokud jen poZadate bez finan¢niho ohodnoceni, rad to prove-
de zdarma. Piikladem muzZe byt navstéva spojena s veéefi u rodiny. Jidlo je vynikajici a
atmosféra téz. Ale pouze do doby, nez n€ktery z pozvanych nabidne po veceti penize.
V tuto chvili dochazi k prekroceni hranice mezi spolecenskou a trzni normou a vznika
negativni situace. Pozvani lze pochopit jako pratelskou tlohu ¢ili spada do spolecen-

skych norem, které jsou zdarma.

Lidé uptednostiiuji normy jako kotvu. Vzdy se snazi udrzet v mezich, kde jsou hrani-
ce nastaveny mezi hodnotami zabavy nebo financi a podle situace se jejich reakce odvi-
ji. V pfipadé, Ze budete chtit ocenit spoleéenské normy penézi, dostaneme se do norem
trznich. Situace, které se nachdzeji v ramci spolecenskych norem, jsou povétSinou za-

bavné, pokud byste je chtéli zpoplatnit, doslo by ke ztraté potéseni.

2.5 Poptavka a kotva

Poptavku lze rozliSovat z mnoha hledisek - naptiklad makroekonomie, ktera je od-

vétvim klasické ekonomie. Podle klasické ekonomie jde poptavku délit na:
a) individudIni — tj. poptavka jednoho kupujiciho po urcitém statku, sluzbé

b) dil¢i — tj. poptavka vSech lidi z ur¢itého regionu po urcitém statku, sluzbé



c) agregatni — poptavka vsech lidi v uréitém staté po vSech moznych statcich,
sluzbach

vvvvvv

z vyse uvedenych. Krivka agregatni poptavky ma klesajici tvar, to znamena, ze
s poklesem cenové hladiny dochézi k riistu redlného produktu. Tento tvar je vysvétlovan
efekty, které na n€j pasobi. Efekty existuji tii: efekt irokové miry, bohatstvi a zahranic-
ni efekt. Rust agregatni poptavky nastava v ptipadé, ze dochazi k rlstu spotiebnich vy-
daji domacnosti, investic, vladnich nakupt a ¢istého exportu. Dulezité je, Ze jejich rust

nesmi byt zapfi¢inén zménou cenové hladiny. °
Zde jsou vysvétleny jiz zminéné efekty.

Efekt tirokové miry: Pokud nastane pokles cenové hladiny na grafu 2 z Py na P,, do-
chazi k uvédoméni lidi, Ze potiebuji méné penéznich prostiedki. Cimz dojde k poklesu
poptavky po penézich. Reakci na pokles bude, ze 1idé nakoupi cenné papiry. Diky témto
nakuplim vzroste cena cennych papirii a poklesne trokova mira. ZvySeni investic a spo-
ttebnich vydaji oznacuje posun po kiivce agregatni poptavky doli z bodu Ey do bodu
E,.PficemZ pokles urokové miry ma za nasledek, ze obcané budou vice utracet a firmy
investovat. Z ¢ehoz plyne, Ze nizsi cenova hladina P, pfispéla k ristu realného produktu

HDP .

Efekt bohatstvi: Subjekty v ekonomii maji ¢ast svého bohatstvi v penézich. Pokud
dojde k poklesu cenové hladiny, zjisti, Ze si mohou koupit vice sluzeb a statki. Avsak
pii kontinudlni koupi sluzeb a statkl utrati pouze piebytek, ktery vznikl poklesem ceno-
vé hladiny. Tim dochazi opét k posunu po kiivce agregatni nabidky dold a rastu realné-

ho produktu.

Zahrani¢ni efekt: Na zékladé poklesu cenové hladiny dochdzi ke zlevnéni domaciho
zbozi v zahranici, a proto roste vyvoz. Ale pro domadci subjekty se stane zahrani¢ni zbo-
7i draz$i, coz zapfti€ini pokles dovozu. Diky poklesu cenové hladiny dochazi k ristu ¢is-
tého exportu. Cisty export je soudasti agregatni poptavky, proto nastava znova posun

dolti a riist realného produkt. ®

V ptipadé ristu cenové hladiny nastane v téchto tfech efektech opak.

® PAVELKA, Tomés. Makroekonomie: zakladni kurz. Vyd. 3. Slany: Melandrium, 2007, 278 s. ISBN
978-80-86175-58-4.

10



Graf 2: Agregatni poptavka
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2.5.1 Vliv kotvy

Kotva je odborny nazev pro prvni cenu (kterou vidime) a podle niZ si po koupi, spo-
jime zboZi s danou cenou znovu, at’ se jiz jedna o trochu jiny ¢i podobny druh zbozi.

Prvotni kotva je dlouhodobym métitkem, ke kterému se budeme vracet.

Koncept kotvy Ize vyuzit ve vétSiné situaci. Kotvu si stanovime v dob¢, kdy se roz-
hodneme koupit urcity druh zboZi a poté si opetovné chceme koupit podobny druh zbo-
71, tak se rozhodujeme podle piivodni (prvotni) kotvy. Problémem lidi je, ze maji ten-
denci vytvaret si emociondlni vztah k vécem, které vlastni. Tudiz je pro n¢ tézké je pro-
dat. Lid¢ si k urcitym vécem vytvoii pevné citové spojeni, které ovliviiuje cenu prodeje,
jelikoz zbozi hodnoti podle prozitych zazitkli a vzpominek. Kotvu na prodej zbozi
ovliviiuje také, kolik usili jste vlozili do funk¢nosti zboZi (napf. sestaveni skiin¢€). AvSak
pii prodeji druhd strana nevidi usili. Druha strana zjiStuje pouze stav zbozi, jeho dobu
pouzivani, pak pfedevs§im cenu pivodni (pro néj kotvu), cenu soucasnou (trzni) a cenu,
za kterou prodavate. Aby se prodavajici dokazal odprostit od téchto pociti, mél by na

véc €1 zbozi nahliZzet pohledem nezainteresované osoby.

Na zacatku druhé svétové valky existoval obchodnik, James Assael, ktery utekl na
Kubu. Zacal obchodovat s americkou armadou, které prodaval Svycarské hodinky. Ale
po skonceni druhé svétové valky mu zbyly velké zasoby hodinek, o které méli zajem
Japonci. Bohuzel v8ak zajemci neméli penize, ale za to vlastnili perly. Assael s nimi
ménil perly za hodinky, toto se naudil i jeho syn Salvadore, kterého posléze ptezdivali

sperlovy kral“. Pozd¢ji potkal mladého bohatého Francouze, ktery se mu zminil, Zze u
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jeho ostrova se objevuji zvlastni perlorodky, jez vytvari ¢erné perly. Salvadore s nim
uzaviel dohodu a zapocal prodavat ¢erné perly. Problémem bylo, Ze ¢erné perly nebyly
zndmé a neexistoval s nimi zddny trh. Salvadore odnesl perly ke svému znamému, ktery
byl klenotnikem z nejvyssich kruhti. Ten vystavil perly ve vyloze svého obchodu pod
vysokou cenou. Perly byly umistény k nejlep§im diamantim, rubinim a smaragdim.
Tato strategie fungovala. Perly se v nekratké dob¢ rozsitily mezi damy z nejvyssi spo-
le¢nosti.'® Assaclovi se podafilo vytvofit u neznamého produktu kotvu, ktera spojila
cerné perly s nejdraz§imi klenoty svéta. Kotvu utvofil na zaklad€ cilen¢ho zaméru.
Kdyz se diive snazil prodat perly, nepodatilo se mu to, protoze jejich hodnota nebyla
spojena s drahokamy. Diky $§tastné lokalizaci perel do vylohy klenotd utvofil prvotni
kotvu.

Prvotni kotva je silnd. To znamena, Ze prvni dojem je diilezity u ceny zbozi. Koncept
kotvy lze vytvofit i nahodné. Uvedu zde ptiklad z knihy od Ariely, kde popisuje, Ze je
mozné kotvu utvofit naptiklad pomoci rodného c¢isla. Experiment provadél se skupinou
MBA student na MIT. S timto experimentem mu pomahali jeho ptatelé: Drazen Pre-
lec, profesor na Sloan School of Management na MIT a George Loewenstein z Carnegie
Mellon University. Na zac¢atku experimentu pozadal studenty, aby si vybavili posledni
dvé cislice svého rodného ¢isla a napsali si je na okraj papiru. Poté jim predstavili néko-
lik predmétt: dvé lahve vina — kazdé jiné kvality, bezdratovy trackball, sadu bezdratové
klavesnice a mysi, knihu o designu a ptilkilové baleni belgické (:okoléldy.10 U kazdého
Z téchto predmétlh meéli napsat své posledni Cislice rodného Cisla a poté cenu, kterou by
byli ochotni zaplatit. Vytvofili fiktivni prostfedi, které se zaklada na principu auk¢ni si-
n¢, kde kazdy nabizi svou cenu. Vysledkem experimentu bylo, Ze studenti, kteti méli
vyss§i koncové rodné Cislo, nabizeli mnohem vic, nez ti s nizkym koncovym rodnym cis-

lem.

Tento vysledek lze nazvat nahodnou provazanosti. V Ariely (2009) bylo ukazano, ze
prvni kotva se vytvaii ndhodné a vychazi z jakéhokoli ¢isla, jak je jiz zminéno vyse.
Pokud se tato kotva ustali, ma poté vliv na cenu, kterou jsme ochotni zaplatit za podob-
né produkty v budoucnosti. Proto je diilezité vénovat pozornost rozhodnutim, kterd mo-

hou ovlivnit celé dalsi rozhodovaci procesy a nasledky mohou byt dlouhodobé povahy.

19 piiklad prevzat z: ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytii lidé prijimaji Spamd rozhodnuti:
iraciondlni faktory v ekonomice i v zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 13 s. ISBN 978-80-7252-239-2.
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Arielyho zajimalo, zda existuje moznost, ze lidé jsou schopni svou primérni kotvu
zménit. Aby toto zjistil, provedl experiment, ktery zahrnoval poslechnuti nékolika ne-
ptijemnych zvuki. Ugastnikiim pustili téi riizné zvuky, které na sebe nenavazovali. Vy-
bér zvukii byl ndhodny a diivodem tohoto experimentu bylo, Ze neexistuje zadny trh
S nepiijemnymi zvuky a nikdo nevédél, jak jednotlivé zvuky ocenit. Nejprve ucastniky
rozdé€lili na dvé skupiny. Obéma skupinam tedy pustili zvuky. Prvni skupiné€ nabidli 10
centli v ptipadé, ze by byli ochotni si poslechnout zvuk znovu. Druhé skupiné nabidli
stejnou sluzbu za 90 centl. Dalsi otazka byla, kolik by byli ochotni nabidnout oni sami.
Tyto ceny se staly kotvou, ktera skupiny ovlivnila v nabizené cené, kterou byli ochotni
zaplatit. Nasledujici Gasti experimentu bylo zjisténi, zda 1ze kotvu zménit. Ugastniktim
obou skupin nabidli za poslechnuti toho nejhors$iho zvuku (bylo to, jakoby vam nékdo
kticel vysokym ténem do ucha) 50 centii. Po odpovédi ano ¢i ne, se opét zeptali, kolik
by bylo ochotni nabidnout. Prvotni kotva znovu pfetrvala. Skupina s 10 centy nabizela

VvV priméru mén¢ nez skupina s 90 centy.

Dalsim ptikladem je fetézec kavaren Starbucks. Vétsina lidi je schopna si utvofit ob-
razek, jak to tam vypada. Jakmile ¢lovék jednou vejde a piemysli o koupi kavy, je pohl-
cen. V dob¢, kdy dochazelo k expanzi fetézce Starbucks , jeho majitel Howard Shultz,
si pocinal jako perlovy kral. Snazil se odlisit od ostatnich fetézcti — naptiklad nazvy ka-
vy (Macchiato, Frapuccino). Jeho ceny se sice pohybovali v draz§im rozmezi ceny, ale
za to Starbucks Vam nabizi jinou Groven zazitku. Proto se jeho zdkaznici nerozhoduji
podle cenové kotvy, ale podle kotvy zazitkovosti a kvality. Tim doslo ke zjisténi, Ze za

kotvu nelze povazovat jen penize, ale i kvalitu, zazitky a vlastnictvi.

Teorie ndhodné provazanosti ma sviij ucinek 1 na tzv. vyhody volného trhu a volného
obchodu. Zékladni myslenkou volného trhu je, ze pokud vlastnime néco, ¢eho si druha
strana vazi vic, tak pro obé€ strany je lepsi uzaviit obchod a danou véc si za néco sménit.
Ptedpokladem je, ze vSichni ucastnici na trhu jsou sezndmeni s hodnotou, kterou ma je-
jich majetek a jsou schopni ohodnotit véci, které vlastni druhd strana. V ptipadé, Ze se
chceme neustale rozhodovat podle starych kotev, tak je nevyhnutelnym néasledkem, ze
nase volby neodpovidaji skute¢né hodnot¢ statkli. Je tim min€no, Ze sména ndm nemusi
pfinést ocekavané vysledky. Muze se stat, ze sménime nepotiebnou véc, kterd ma vsak
pro nas velky uZitek za véc s niz§im uzitkem. Je to zpiisobeno kotvou, kterou ma ¢lovek
se statkem spojenou. Ta neni ur€ena schopnosti uspokojit pozadavky, ale pouze financ-

nim ohodnocenim.
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Z toho vyplyva, ze neni realné, aby nejvhodnéjsi cena byla sestavena pouze silou na-
bidky a poptavky, proto je nezbytné hledat i jina feSeni. V piipadé, Ze by se ¢lovek cho-
val kompletné racionalné, pak by poptavka a nabidka, neboli idedl volného trhu, neje-
nom fungoval, ale stal se nejadekvatnéjsim feSenim. Bohuzel je dokazano, ze lidé jedna-

ji iracionalné, a proto by méla vladni politika této skutecnosti prikladat vétsi pozornost.

Klasicka ekonomie tikd, Ze ceny na trhu urcuje rovnovahu nabidky a poptavky. Ce-
na, pti které¢ dochazi ke stietnuti téchto dvou sil, se nazyva trzni cena. Klasickd ekono-
mie se domniva, ze tyto sily jsou nezavislé. Ale opak je pravdou. Poptavka zékazniki se
da velice lehce zmanipulovat. Z experimentll vychézi, ze tyto dve sily na sebe vzajemné
plsobi. Spise je to tak, Ze nabidka urcuje ceny, protoze zdkaznici nemaji své preference
pod kontrolou a nejsou schopni si uréit cenu, kterou jsou ochotni zaplatit. Z toho vyply-
va, ze poptavku nelze zcela osvobodit od nabidky, coz znamena, Ze neni samostatnou

silou.
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3. Metodika

Tato kapitola obsahuje samotny vyzkum. V prvni ¢asti (3.1) upfesnim, co chci
zkoumat a jakym zptisobem. Druha ¢ast (3.2) obsahuje ptipravu dotaznikd (vyzkum).
Soucasti treti ¢asti (3.3) je sbér dat a jeho pribéh. V posledni ¢asti (3.4) je vyuziti statis-

tického pfistupu.

3.1 Pfiprava vyzkumu

V této fazi jsem se rozhodovala, jak dany vyzkum provedu. Prvni myS$lenkou bylo si
stanovit, co chci zkoumat, coz je podle zadani prace — jak kotva ovliviiuje poptavku.
Vyzkum jsem provadéla formou dotaznikd, které obsahovaly otazky, z nichz nejdilezi-
téj$i odpoveéd’ byla ohledné ceny. Diky cené lze urcit jasny vysledek vyzkumu a je za-

kladnim pilifem celého vyzkumu.

3.2 Tvorba dotaznikt

Diilezité bylo vytvorit dotazniky tak, aby co nejjasnéji interpretovali cil vyzkumu.
Dotazniky jsem vytvofila ve dvou verzich, tyto dotazniky jsou oboustranné a z toho
jedna strana je vzdy stejna. Bylo nutné vybrat produkt, u kterého si lidé nebudou zcela
jisti cenou. Nakonec jsem vybrala pojmenovani hvézdy. Smyslem pojmenovani hvézdy
je, ze kazdy si miize pojmenovat hvézdu, jak chce a lze si ji vybrat na obloze nebo na
map¢ vesmiru. Pro pojmenovani hvézdy jsou dvé moznosti: online nebo vyplnénim do-
tazniku. OvSem dulezité je odeslani zadosti s piedstihem, jelikoz se to provadi ve Velké
Britanii. Cely dopis je v anglickém jazyce, ale zasilaji i Sesky pieklad.™

Obrazek 1: Vzhled baleni pojmenovani hvézdy
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Zdroj: http://www.slever.cz/slevy/pojmenujte-si-hvezdu/

Yudaje prevzaty z HTTP://WWW.LEVNEDARECKY.CZ/DARKY -K-NAROZENINAM/DARUJ-HVEZDU/.
[online]. [cit. 2013-04-08]. Dostupné z: http://www.levnedarecky.cz/darky-k-narozeninam/daruj-hvezdu/
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Poté jsem vybirala dalsi dva produkty, které by fungovaly jako kotvy, proto musel
byt jeden produkt drazsi a druhy levnéjsi. Za drazsi produkt jsem zvolila snubni prsten.
Avsak takovy, aby zaujal vétSinu dotazovanych. Vétsina lidi ma predstavu, kolik pfi-

blizn¢ stoji prsten nebo maji moznost ho porovnat.

Dala jsem si podminku, Ze prsten musi byt jednoduchy a cenové piijatelny. Z toho
divodu jsem vybrala prsten HEJRAL kolekce D 26, ktery lze vyrobit i ze zlutého nebo
cerveného zlata. Cena se v dobé mého vybéru pohybovala v rozmezi 3338 K¢ — 4072
Ke.? Vybrala jsem cenu 3560 K¢ ze stranek, které jiz neexistuji. AvSak mnoho dalSich

distributorti prsten stale nabizi.

V zékladni nabidce prstenu je kamen zirkon, ale existuje moznost ho vymeénit za bri-
liant poZzadované kvality. Kone¢nd cena prstenu se pohybuje v zdvislosti na vyvoji sou-

Casné ceny zlata. Vzhled snubniho prstenu je zobrazen na obrazku 2.

Obrazek 2: Vzhled snubniho prstenu

Zdroj: http://prsteny.heureka.cz/hejral-snubni-prsten-kolekce-d26/

LevnéjSim produktem se staly masaze. Kazdy potiebuje odpocinek a relaxovat, proto

jsem vybrala tuto moZnost.

Spole€nost, kterou jsem uvadéla v dotazniku, byla fiktivni. Dotazované jsem upozor-
flovala na tuto informaci, aby nedochdzelo k nedorozuménim. Tudiz i ceny masazi byly
fiktivni. Vychazela jsem z nabidek dvou spole¢nosti nabizejici masaze: Orient Spa™ a

Masaze u Rafaela.* Ceny obou téchto poskytovatelil jsem se snazila predélat, aby byly

12 Udaje prevzaty z:Heureka.cz [online]. [cit. 2013-04-08]. Dostupné z:
http://prsteny.heureka.cz/hejral-snubni-prsten-kolekce-d26/

13 Udaje a ceny pievzaty z Orient Spa [online]. [cit. 2013-04-08]. Dostupné z: http://orientspa.cz/

14 Ceny pievzaty z Masaze u Rafaela [online]. [cit. 2013-04-08]. Dostupné z:
http://mww.masazeurafaela.cz/
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pro vétSinu piijatelné. Vybrala jsem vice druhli masazi, proto si dotazovany u tohoto ty-
pu dotazniku, mohl sam stanovit kotvu. Cena masazi se pohybuje od 300 K¢ do 450 K¢.
Zalezelo na typu masaze (tradicni filipinskd masaz, havajskd masdz, masdz lavovymi

kameny, ¢okoladova a celkova) a dale se cena odvijela od doby trvani masaze.

Obrazek 3: Masaz lavovymi kameny

a8 | A3 ol )
Zdroj: http://orientspa.cz/

Dotazniky se skladaly ze Ctyt otazek, z nichz prvni ti1i mély tlohu na rozttidéni dota-

zovanych do kategorii: pohlavi, vzdélani a pracovni zafazeni. Posledni otazka je pro

vvvvv

novat hvézdu.

K prvni otazce: ,Jaké je VaSe pohlavi?*‘ neni nutné vysvétleni. Je na vybér pouze

muz nebo Zena.

U druhé otazky: ,Jaké je VasSe vzdélani (nejvySe dosazené)?*, byly na vybér tfi moz-
nosti: zakladni, stfedni a vysokoskolské. Casto se mi u této otazky stavalo, ze dotazova-
ni absolvovali u¢ilisté, proto jsem tuto moznost zahrnula do dotazniku. NerozliSovala

jsem typ vzdélani mezi VS a VOS.

U otazky, ktera se tykala: ,,Do jaké kategorie patfite?*, byla moZnost zvolit: student,
pracujici a v dichodu. Nekolikrat se mi stalo, ze dotazovani méli problém, ze studuji a
pracuji soucasné. Odpovidala jsem jim, ze prozatim jsou podle ekonomie studujici a ni-

koli ekonomicky aktivni ¢ast obyvatelstva, a proto zaSkrtnuli moZnost student.
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3.3 Sbér dat

1. dotaznik

V tomto dotazniku bylo porovnani hvézdy se snubnim prstenem. Slouzil k zjisténi,
zda se lidé nechaji ovlivnit vyssi cenou snubniho prstenu a nabidnou za pojmenovani
hvézdy vice. S dotaznikem jsem obchézela vSechny zndmé, poté i studenty ve skole, da-
le na mé brigadé a vyuzila jsem i rodinu a jejich pratele. Hodné casto se mi stavalo, ze
jsem lidi oslovila a jakmile jsem zminila slovo dotaznik, naskocil jim odmitavy pohled.
Ale vétsina byla natolik slusna, Ze mé nechali domluvit a sotva jsem fekla, Ze se jedna o
dotaznik k mé bakalaiské praci a trva jen par minut, ten pohled zmizel a odpovédéli mi

na mé otazky.
2. dotaznik

Dotaznik c¢islo dvé slouzil ke zjisténi opaku toho prvniho. Zde si lidé vybirali typ
masaze, ktery by se jim libil a nejvice by jim pomohl k uvolnéni téla. Zajimalo mé, ko-
lik by byli ochotni zaplatit za pojmenovani hvézdy. Opét jsem obchdzela znamé, kama-
rady kamaradt a ke konci jsem vyuzivala emaily, kde jsem dotazniky posilala byvalym
spoluzaktm z Prahy a Strakonic. Dulezité bylo, aby se druhy dotaznik nedostal k lidem,
kteti jiz vidéli prvni dotaznik. Zvlastni bylo, ze touto formou se mi povedlo nasbirat
stejny pocet dotaznikli u zen 1 muzi. Opétovné se mi stalo, ze Se objevoval odmitavy
pohled, ktery zmizel pii zminéni pomoci pro mou bakalatskou praci, jako u prvniho do-

tazniku.

3.4 Statistické zpracovani

Data ziskané od respondentii, nejprve sumarizuji v grafech, zobrazi se diky tomu

jednotlivé rozdéleni dotazovanych v jednotlivych skupinach

Poté ziskana data zpracuji v programu STATISTICA a vyuziji k tomu ANOVU.
V programu STATISTICA data vyhodnotim a vysledky porovndm. PouZiji ANOVU a
budu pozorovat, zda se zménou kotvy zméni 1 pravdépodobnost ovlivnéni nebo ne.
Zodpovézena otazka v dotazniku tykajici se nabidnuté ceny je zavislou proménnou a
zbytek (pohlavi, vzdélani, pracovni zafazeni) jsou nezadvislymi proménnymi.
V programu pouzivam jako zavislou proménnou cenu, kterd je zlogaritmovand piiroze-

nym logaritmem. Divodem tohoto postupu je, abychom se zbavili nehomogenity roz-
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ptyll a piiblizili se vice normalit¢ normalniho rozdéleni dat. Na zakladé p — hodnoty,

hypotézy zamitnu nebo potvrdim. Hypotézy, na které¢ hledam odpovéd, jsou:
Hi: Pohlavi nemé na rozhodovani zadny vliv
Hy: Pracovni zatazeni dotazovanych lidi nemé vliv na rozhodovani ohledn¢ ceny
Hs: Dosazené vzdélani neovlivituje rozhodovani dotazovaného
H,: Kotva nema vliv na rozhodovani dotazovanych.

Pouzitim ANOVY tyto hypotézy budu statisticky ovéfovat a odpovidat na vySe uvede-

né. Zminim zde, co ANOVA znamena a téz normalni rozdéleni.

ANOVA

v

Analyza rozptylu (ANOVA) vznikla rozsitenim dvousloZkovych testll pro stfedni
hodnoty. ANOVA je schopna srovnavat n¢kolik stfednich hodnot nezavislych vybért.
Zminéna analyza rozptylu ve své parametrické podob¢ pracuje s normalitou rozdéleni a

tzv. homoskedasticitou (identické rozptyly).™

Normalni rozdéleni

vvvvvv

Jedno z nejdulezitéjsich spojitych rozd¢leni se nazyva normalni rozd€leni. EXistuje
moznost, Ze téz muzeme nalézt oznaceni Gaussova kiivka pro oznaceni hustoty normal-

niho rozdéleni nebo pouze Gaussovo rozdéleni.

Jednovrcholové rozdéleni, jehoz nabyva normalni rozdéleni, je symetrické okolo
sttedni hodnoty, kterou miizeme znacit pu. Hustota pravdépodobnosti, kterd ziskava své
maximum ve stfedni hodnoté, vykazuje zvonovity tvar. "Konce" tohoto rozd¢leni se ni-
kdy nedotknou osy x, 1 piestoze ¢im vice se oddalujeme od stfedni hodnoty, tim blize
jsou ose X. Nahodna veli¢ina X, jez se timto rozdélenim fidi, mtize ziskavat hodnoty od

-0 do +00."® Zmin&né informace jsou zobrazeny na grafu 3.%

!> Ing. Martina Litschmannova, Statistika 1., cviceni [online]. [cit. 2013-04-10]. Dostupné z: ho-
mel.vsh.cz/~1it40/STAL/Cviceni/PDF/13cANOVA.PDF

%0 normalnim rozdéleni. Vysokd skola ekonomickd — interaktivni ucebnice statistiky [online]. [cit.
2013-04-10]. Dostupné z: http://iastat.vse.cz/Normalni.htm

17 Graf normalniho rozdé&leni. Vysokd skola bériskd — Technické univerzita Ostrava [online]. [cit.
2013-04-15]. Dostupné z: http://homen.vsb.cz/~oti73/cdpast]/KAPOS5/Images/grafnnrl.gif
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Graf 3: Normalni rozdéleni

oz} |

N

-1 0 1 x
Zdroj: http://homen.vsb.cz/~oti73/cdpastl/K AP05/Images/grafnnrl.gif

Do programu STATISTICA zkopiruji ziskané vysledky, které jsem piepsala do Excelu,
aby to bylo lépe piehledné. V programu vyberu zalozku ,,Statistiky*,

Obrazek 4: Navod k pouZiti programu 1

E STATISTICA Cz - [Data: Tabulka® (10s krat 107]
”D Scubor Upravit Zobrazit Vlezit Format

ata mining Grafy [Mastroje Data Okno MNapowéd:

@4 Pfidat do seditu ~ Pfidat do protokelu = Pfidat do MS W
===/ A-2--%E 00 =mE

-
!
I
I
!

e [T 7 T & T a 1

poté ANOVA, ze které¢ vyberu Anovu hlavnich efektt.

Obrazek 5: Navod k pouZiti programu 2

[ =)
@ Obecna ANOVA/MANCOVA: Tabulkad P
Zzkladni vibér | oK
Typ analizy: Metoda zpecifikace:
|#e Jednafaktorowa AMOVA '

ANO E Privodoe analjizou E}' Dtewii Data

M Wicefaktarowd AMOWA Bﬁ Editar spntasi analyz T &

Flet ANDVA pfi cpskav. méfenich T Casts ] _
Vice zavishch WSS
proménnych ke vybrat pro

Poudijte "Main effects ANOVA k anabize  jakykaliv typ anshizy. momerty

efektl prvniho f3du (non-interactive) oy =

nascbnych kategorickych nezavishych . I

proménmych (faktord). (@ w1 M-1 |

|

-

V poli, které se nasledné objevi, si vyberu proménné. Coz znamena veli¢inu, jeZ je

zavisla ,,In* a zbylé jako nezavislé ,,dotaznik®, ,pohlavi®, ,,vzdélani“ a ,kategorie®.
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Obrazek 6: Navod k pouZiti programu 3

Vyberte zavislé proménné a kategor. nezavislé proménne (faktory): &Ig

1 - Dotaznik oK

2 - Pohlavi i—i

3 - Vzd&lani

4 Kategore

5 -Cena

[ Swvazky ]...

7 - Prom7

2 - Prom@ Pro zobrazeni

9 - Prom3 odpovidajicich

10 - Prom10 10 - Prom10 promEnnych
zvolte "kizat
pouze...". Pro
vice informaci

[Wbrat vie | | Podrobn. | | Fiblizt | |Vybratvie| | Podrobn, | | Frblizr | **=<"*=F"

Seznam zavishich proménrych: Kategor. nezav. prom. faktory):

& 14

[ Pouze odpovidajici proménné

V nasledujici tabulce, zvolim ,,VS. efekty/grafy*
Obrazek 7: Navod k pouZiti programu 4

"BE ANOVA Vysledky 1: Tabulka8 |2 | 28 |

Profty | Rezidua | Matice | Protokol
Ziklad | Detaiy | Puméry | Porovnani

0 5 efekty/omly |

Vaschny efekty |

B Velk. efekta |
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4. Vysledky

V této kapitole se vénuji vysledktim, které jsem ziskala z vypracovanych a zodpove-
zenych dotaznikli. Zobrazim zde grafy, ve kterych bude vidét zastoupeni riznych sku-
pin, kterym jsem dotazniky predkladala k vyplnéni. Dale pomoci programu
STATISTICA vyjadiim spocitana data a vysledky budu poté analyzovat.

4.1 Vyhodnoceni dat

1. dotaznik

Ze ziskanych dotaznikii jsem mohla pouzit vS§echny, jelikoz ANOVA umoznuje po-

rovnani vice nez dvou moznych alternativ.

Dotaznik ¢islo jedna, ve kterém se stal primarni kotvou snubni prsten, jsem ziskala
60, coz je piesn¢ polovina ze ziskanych dat. Z 60-ti dotazovanych lidi bylo 28 muzi a

32 Zen, tato skute¢nost je zobrazena na grafu 4.

Graf 4: Zastoupeni dle pohlavi (v %)

Pohlavi

m Zeny

W Muzi

Dotazovani byli z rGznorodych skupin, tudiz se lisili stupné¢ dosazeného vzdélani.
Ze vsech respondentt bylo 11 lidi, jejichZ stupen vzdélani bylo ucilisté, dale 33 ze
sttedni Skoly a 16 lidi s vysokoskolskym vzdélanim. Nebrala jsem ohled na rozdil mezi

tim, kdo studoval vysokou $kolu a kdo vyssi odbornou $kolu — viz graf 5.
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Graf 5: Zastoupeni dle dosaZeného vzdélani (v %)

’ V'

Dosazené vzdélani

mVvS
msS
UCILISTE

Dalsi otazkou v dotazniku bylo pracovni zatfazeni respondenti. Dotazovani mohli byt
piifazeni do skupiny studenti, kterych bylo 22, dale bylo 32 pracujicich a 6 lidi

v dichodu — viz graf 6.

Graf 6: Zastoupeni dle pracovniho zarazeni (v %)

Pracovni zarazeni

M Pracujici
M Student
V dichodu

Ceny, které dotazovani nabizeli, byli velice odlisné. Proto jsem se rozhodla vytvofit
rozmezi, aby bylo mozné se v cendch snadnéji orientovat a téZ zobrazit nabizené ceny.
V tomto dotazniku se jednalo o snubni prsten (primarni kotva), tudiZ nabizené ceny se
pohybovali ve vysokych hodnotach. Objevily se téz ojedinélé ptipady, ve kterych re-
spondenti nebyli ochotni nabidnout nic. Rozmezi cen tedy bylo: 0 — 1500; 1500 — 3500;
3500 — 7000; 7000 — 15 000. Viz graf 7.

23



Graf 7: Zastoupeni dle nabizené ceny (v %)

Nabizené ceny

13%

m 0-1500

20% W 1500-3500
3500-7000
7000-15 000

Bylo by vhodné uvést i ceny, které byli ochotni nabidnout zeny a muzi. Je piekvapi-

vé, ze muzi jsou schopni nabidnout vétsi ¢astku nezli Zeny - viz graf 8, 9.

Graf 8: Zastoupeni dle nabizené ceny — Zeny (v %)

Nabizeni ceny - zeny

m 0-1500

W 1500-3500
3500-7000
7000-15 000

Graf 9: Zastoupeni dle nabizené ceny — muz (v %)

Nabizené ceny - muzi

m 0-1500

W 1500-3500
3500-7000
7000-15 000
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2. dotaznik

Druhy dotaznik se tyka stanoveni kotvy na zaklad¢é ceny masaze. Primarni kotvu si

respondenti nastavuji sami podle jim nejpfiznivéjsiho druhu masaze a stanovené ceny.

U typu masaze je vzdy napsand doba trvani a na jakou ¢ast téla je masaz zamétena.

V tomto piipadé se mi podafilo ziskat stejny pocet dotaznikii od Zen a muzi, coz je
presné 30 a 30 dotazovanych od obou pohlavi.

Graf 10: Zastoupeni dle pohlavi (v %)

Pohlavi

M muz

W Zena

Nasledujici graf 9 zobrazuje odliSeni v ramci vzdélani. Zde je stejny pocet studenta
(24/24) sttednich skol a vysokych (vyssich odbornych) §kol. Studentd s prozatim nedo-

koncenym stfedoskolskym vzdélanim nebo absolventl ucilist je 12.

Rozdéleni dotazovanych bylo ovlivnéno skutecnosti, Ze se v soucasné dob¢ vice po-

hybuji mezi studenty ¢i absolventy vysokych a sttednich kol - viz graf 11.

Graf 11: Zastoupeni dle dosaZeného vzdélani (v %)

’ V

Dosazené vzdélani

mVs
mSsS
UCILISTE
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Ze zodpoveézenych dotaznikd byli respondenti ¢lenéni na 32 pracujicich, 24 studentti

a 4 respondenty, ktefi jsou v dichodu. — viz graf 12.

Graf 12: Zastoupeni dle pracovniho zafazeni (v %)

Pracovni zarazeni

M Pracujici
M Student
V dichodu

NP4

Nejdiilezitéj$i otazkou nachazejici se v dotazniku na poslednim misté, byla cena, kterou
jsou dotazovani ochotni nabidnout. Nabizené ceny jsou rozdéleny na rozmezi a Situova-
ny do grafu pro lepsi orientaci podobné jako u prvniho dotazniku. VSechny ¢astky jsou
zatazeny do tfi grafii. Graf 13 predstavuje ceny nabizené bez ohledu na pohlavi. Graf 14

uvadi ceny nabidnuté zenami a graf 15 muzi.

Graf 13: Zastoupeni dle nabizené ceny (v %)

Nabizené ceny

m0-300

M 300-650
650-1000
1000-10 000
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Graf 14: Zastoupeni dle nabizené ceny — Zeny (v %)

Nabizené ceny - Zeny

m 0-300

W 300-650
650-1000
1000-10 000

Graf 15: Zastoupeni dle nabizené ceny — muZi (v %)

Nabizené ceny - muzi

3%

m 0-300

W 300-650
650-1000
1000-10 000

Na zaklad¢ vysledki, které vysli v programu STATISTICA, jsem mohla dané hypo-
tézy zamitnout ¢i potvrdit. Tuto operaci jsem mohla provadét na zaklad¢é stanoveni p-
hodnoty. Ve vétsiné ptipadi se p- hodnota stanovuje na hladin€ vyznamnosti 5 %, coz

tedy pro m¢ znamena, ze jakoukoli p- hodnotu niz$i nez 0, 05 zamitam.

Proto hypotézu Hj(Pohlavi nema na rozhodovani zadny vliv) nezamitam. Velikost
p - hodnoty se rovna ¢islu 0, 17178. Coz je vysledkem, ze pohlavi je nevyznamné. Lze
to vidét na grafu 16. Znamena to, Ze se dotazovani nerozhodovali jinak v zavislosti na

pohlavi.
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Zobrazeny graf 16 zndzorniuje hodnoty na ose y (Ln jsou zlogaritmované nabidnuté
ceny), které¢ jsou na logaritmické skale. Skute¢né hodnoty jsou exponencidlou dané

hodnoty na grafu.

Graf 16: Praumérné nabizené ceny - pohlavi

Pohlavi; Priméry MNG
Soucasny efekt: F(1, 113)=1,8913, p=,17178
Dekompozice efektivni hypotézy
Vertikalni sloupce oznacuji 0,95 intervaly spolehlivosti
74

72t
7.0}
6.8
6.6
6.4
6.2

Ln

6.0 £
58|
5.6

54+

5.2

muz Zena

Paohlavi

Priimérna hodnota, kterou nabizeli muzi je rovna exponenciale 6, 0772, ktera se rov-
na zaokrouhlen¢ cen¢ 435, 807 K¢ a pro zeny je exponenciala 6, 5358, coz je prumérné
689, 385 K¢. Z ¢ehoz vyplyva, ze zeny jsou ochotni nabizet vyssi cenu na zékladé¢ roz-

déleni dle pohlavi.

Dalsi hypotéza Hy(Pracovni zafazeni dotazovanych lidi nema vliv na rozhodovani
ohledn¢ ceny) vysla p — hodnota 0, 77300. Proto hypotézu nezamitam. Pracovni zafa-
zeni nema vliv na rozhodovani nabizené ceny. P- hodnota pro pracovni zatazeni je zob-
razena na grafu 17, ktery vyobrazuje cenu nabizenou na zaklad€ pracovniho zatazeni.
Jednotlivé skupiny jsou ochotné nabizet rizné ceny. Exponencidla ceny, kterou nabizi
studenti je rovna Cislu 6, 1467, jez je rovna priiméru 467, 173 K¢. Dale exponenciala
pracujicich lidi se rovna hodnoté 6, 1644. Piepocitana cena je 475, 516 K¢, ktera se pii-
1i§ nelisi od priméru cen nabizené studenty. V neposledni fad¢ lidé v duchodu, jejich

exponenciala ¢ini 6, 6083. Proto se nabizena cena nachazi v hodnot¢ 741, 222 K¢. Tato
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skupina nabizela v priméru o vice nez tietinu vyS$i cenu nezli studenti ¢i pracujici.
Udaje napsané vyse znazornuje graf 17.

Graf 17: Primérné nabizené ceny — kategorie pracovniho zafazeni

Kategorie; Priméry MNC
Sou€asny efekt: F(2, 113)=,25806, p=,77300
Dekompozice efektivni hypotézy

Vertikalni sloupce oznacuji 0,95 intervaly spolehlivosti
8.5
8.0 ]
75 i
7.0+ i

5
6.5 i
6.0 ]
E5 1 i
5.0 . ' .
pracujici diichod student
Kategorie

Hypotéza, jiz v poradi tteti, H3 (Dosazené vzdélani neovliviiuje rozhodovani dotazo-
vaného) zamitdm. P — hodnota, ktera vysla v programu STATISTICA, naznacuje, ze
dosazené vzdélani ma vliv na rozhodovani ohledné ceny. P — hodnota je rovna ¢islu
0, 01123, tedy je mensi nez 0, 05. Na zakladé vysledné hodnoty mohu konstatovat, Ze

vzdélani je vyznamné pro stanoveni ceny — Vviz graf 18.

Déle zde zobrazim graf 18, ktery ukazuje exponencidly ceny, které byli dotazujici

ochotni nabidnout na zéklad¢ rozdé€leni podle vzdélani.

Z grafu lze vycCist, Ze primérnd cena nabizend respondenty, jez navstévovali stfedni
Skolu je rovna castce 1107, 876 K¢ (exponenciala 7, 0102). Ti, ktefi dosahli vzdélani na

vysoké $kole, primérné nabizeli 524, 424 K& (e ®%%%

). Primérna ¢astka navrhovana
lidmi z u&ilist se rovna hodnot& 283, 412 K¢& (e >**®%). Respondenti, ktefi zaskrtnuli
za nejvySe dosaZenou Uroven vzdélani stiedni Skolu, byli ochotni nabidnout dvakrat vi-

ce nez lidé z vysokych kol a pfiblizné ctyfikrat vice neZ dotazovani z ucilist.
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Graf 18: Prumérné nabizené ceny — vzdélani

Vzdélani: Priméry MMC
Soucasny efekt: F(2, 113)=4.6724, p=,01123
Dekompozice efektivni hypotézy
Wertikalni sloupce oznacuji 0,95 intervaly spolehlivosti
8.0
7h 1
7.0t ==
6.5 p
5

6.0
85T —+
501
445 — — s

55 V3 UEili5ts

Wzdélani

Na zéaklad¢ tohoto vysledku jsem se rozhodla provést jesté jeden test, ktery se nazyva
Tukey test. Zminény test se snazi si udrzet ,,za dosti volnych predpokladu pozadovanou
hladinu vyznamnosti v celéem experimentu a diky tomu, Ze provadéji prislusna rozhodnu-
ti zpravidla na mensi hladiné vyznamnosti, nedovoli, aby pravdépodobnost chyby o ne-

kontrolovatelné vzrostla‘“*®

Tukeyho test jsem provedla a podle vysledki jsem zjistila, ze dosazené vzdélani —

sttedni Skola — se 1i$1 od dvou zbylych. Tuto skutecnost je mozné vidét na obrazku 8.

18 O analyze rozptylu. Veterindrni a farmaceuticka univerzita Brno [online]. [cit. 2013-04-17]. Do-
stupné z: http://cit.vfu.cz/statpotr/POTR/Teorie/Predn3/ANOVA.htm
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Obrazek 8: Tukeyiv test

Tukeylv HSD test; proménnd Prom7 (Tabulka)
Pfiblizné pravdépodobnosti pro post hoc testy
Chyba: meziskup. PC = 3,3183, sv = 113,00

Vzdélan| {1} 2
bufiky | i | 7.0838 | 58827
| 58 0,005189

VS| 0.005189
LIEil5te|| 0,003329 0,801996

Dle mého nazoru bych oc¢ekavala, ze respondenti z vysokych skol budou ochotni na-

bizet vice. Divodem je vétSinové vyssi platové ohodnoceni nez absolventl stfednich
skol.

Posledni hypotéza, ktera se zabyva otazkou, zda ma kotva vliv na rozhodovani ceny,
je nejdualezitéjsi z mého vyzkumu. Hypotézu Hy (Kotva nema vliv na rozhodovani dota-
zovanych) zamitam na zakladé p — hodnoty, ktera je 0, 000. Z toho vyplyva, ze typ do-
tazniku ma velmi silny vliv na rozhodovani, jelikoz v prvnim dotazniku je prvotni kot-
vou snubni prsten a v druhém maséaze. Ceny obou produktd se pohybuji ve velmi odlis-

nych rozmezich. Nasledkem ¢ehoz je, ze lidé se nechaji ovlivnit primarni kotvou.

Nize lze vidét graf 19, ktery zobrazuje p — hodnotu a jak se 1isi nabizené ceny
podle typu dotazniku. Navic je prokazatelné zobrazeno, ze se lidé nechaji ovlivnit pri-

marni kotvou, jak je jiZ popsano vyse.
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Graf 19: Prumérné nabizené ceny — typ dotazniku

Dotaznik; Priméry MNC
Soutasny efekt: F{1, 113)=46,007, p=,00000
Dekompozice efektivni hypotézy
Wertikalni sloupce oznauji 0,95 intervaly spolehlivosti

8.5

8.0
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7ot
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Dotaznik

Na zakladé¢ téchto vysledkli a vyzkumu mohu potvrdit tvrzeni, ze lidé se nechdvaji
ovlivnit primarni kotvou. Z vyzkumu vychazi, Ze na rozhodovani ma pievazny vliv typ

dotazniku s primarni kotvou.
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5. Zaveér
V zavéru bych radda poukazala na vysledky svého vyzkumu a upozornila na skutec-

nosti, které mé zaujali ¢i piekvapili.

Na zacatku své prace jsem méla obavy, zda je vyzkum opravdu proveditelny, piede-
v§im sbér dat je podle m¢ obtizné obstaratelny zdroj dat. Negativni postoj lidi
k vypliovani dotaznikit m¢ nutil pfemyslet nad jinym moznym zptisobem realizace eX-
perimentu. Nastésti m¢ vétSina dotazovanych mile ptekvapila. Po prvotnim zavahani
jsem vysvétlovala, Ze vyplnéni dotazniku je dilezité pro mou bakalarskou praci. Diky

tomu okamzité zménili nazor a ochotné mi pomohli s poskytnutim informaci.

Povedlo se mi ziskat 120 dotazniki, ze kterych vyplynulo, jak se lidé nechaji ovliv-
nit. Pfedev§im cenou, ktera je jim nabidnuta u zboZi, kde si nejsou zcela jisti ¢astkou.
Jednou ze zajimavosti je primérna cena z obou dotaznikii. Primérna cena prvniho do-
tazniku je 1722, 617 K¢ (e 7’4516). Castka mi ptijde pfijatelna, jelikoZ cena prstenu jako
kotvy je 3560 K& U druhého dotazniku (masazi) je astka 174, 391 K& (e >'*%).
V piipad¢€ porovnani cen dotazniki vyplyne, ze primarni kotva ovliviiuje usudek lidi.
Mohu tedy potvrdit tvrzeni, které¢ Ariely uvadi v knize. Kotva opravdu ovlivni poptav-
ku.

Objevily se 1 vyjimky mezi respondenty, ktefi nebyli ochotni nabidnout nic. Podle
mého ndzoru je divodem, ze pro tyto jedince je piednéjsi jakakoliv jina sluzba ¢i zbozi
(nebo se rad¢ji z neznamého divodu nechtéli na experimentu podilet). Pojmenovani
hvézdy se pro né nehodi nejspis ani jako napt. darek. Velice m¢ prekvapily vysledky u
ceny nabizené muzi v prvnim dotazniku, kde se kotvou stal snubni prsten. V rozmezi
7000 — 15 000 K¢ bylo tuto ¢astku ochotno nabidnout 18 % muza z 28 dotazovanych. U

Zen to je o polovinu méné, tedy 9 %.

Jsem toho nazoru, ze prevazné mladsi kategorie muzii nemd zatim zajem stat se
manzely, proto jsou ochotni nabidnout vice. Nebo se naopak mylim a nabidnuta cena je

odrazem vysokych nakladi, které mohou mit se svatbou spojené.

Dalsi zajimavosti je, Ze v kategorii vzdélani byli absolventi stfednich $kol ochotni
nabidnout v priméru vyssi ¢astky nez ostatni skupiny. V porovnani s u¢ili§tém je to pfi-
blizné ctytikrat vyssi hodnota a s vysokou skolou vice nez dvojndsobek. Vse je uvedeno
v kapitole 4. Myslela jsem si, Ze respondenti s vysokoskolskym vzdélanim budou

V priméru nabizet vice.
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Ale zpét k datim, které vychéazeji v programu STATISTICA. Data ziskané od re-

spondentt jsem zpracovala a vyslo mi, ze typ dotazniku a vzdélani jsou vyznamné.

Zavérem jsem rada, ze snad objektivnim zpisobem jsem dokdazala ptispét do tématu
behaviordlni ekonomie a diky experimentu osvétlila ,, jak kotva ovliviiuje poptavku®.
Lidé se opravdu chovaji iracionalné a je spoustu moznosti jak tyto faktory vyuzit proti
obyCejnym lidem. V mych poznatcich je mozné vidét, jaké rozdily existuji mezi eko-

nomii, kterou se uc¢ime a tou, se kterou se setkavame v realnim zivoté.
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Shrnuti
PODHOROVA N. Behaviordlni ekonomie — jak kotva ovliviuje poptavku. Ceské Buds-

jovice 2013. Bakalaiska prace. Jihogeska univerzita v Ceskych Budg&jovicich. Ekono-
micka fakulta. Katedra aplikované matematiky a informatiky. Vedouci prace doc.

RNDr. Tomas Mrkvicka, Ph.D.

Kli¢ova slova: behaviordlni ekonomie, behaviorismus, klasickd ekonomie, poptavka,

kotva, spolecenské normy, trzni normy

Ma bakalatskd prace se zabyva behaviordlni ekonomii. Cast behavioralni ekonomie
vychazi z psychologie, sociologie a ekonomie. Okrajové se zminiuji o psychologickém

sméru — behaviorismu.

Zajimam se predevsSim o téma: jak kotva ovliviluje poptavku. Ve své praci oveéiuji
teorii v praxi, cilem experimentu je prokazat, zda se lidé opravdu nechaji ovlivnit kot-
vou. Oslovila jsem 120 respondentt, kteti byli rozdéleni na dvé skupiny, kde kazda
skupina méla svou verzi dotazniku. Kazda verze byla opatfena jinou primarni kotvou,
¢imz meli skupiny rozdilné vysledky. Oba typy dotazniku obsahovaly stejné Ctyii otaz-

Ky.

Ziskana data jsou zpracovana v programu STATISTICA pomoci ANOVY. Typ dotaz-
niku, s nimz souvisejici primarni kotva, ovliviioval nabizenou cenu respondentti. Prvni
dotaznik m¢l primarni kotvu snubni prsten a druhy maséaze. Ale také se stalo, ze néktefi
respondenti nenabidli nic. Pojmenovani hvézdy pro né nemélo zadnou cenu. Z otazek,
které obsahovaly dotazniky, mély vliv na rozhodovéni stupent vzdélani a zminény typ

dotazniku. U ostatnich otdzek se nepodatilo prokazat, ze maji vliv na rozhodovani.
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Summary

Behavioral economics — how anchor affects demand.

Keywords: behavioral economics, behaviorism, classical economics, demand, anchor,

social norms, market norms

My bachelor thesis is focused on behavioral economics. Behavioral economics are
based on psychology, sociology and economics. One chapter is dedicated to the psycho-
logical direction - behaviorism.

I'm interested in the topic: how to anchor affects demand. In my thesis examine the
theory in practice, the goal of the experiment is to prove whether people, that they really
let anchor to affect them. I called 120 respondents, whose were divided into two groups,
each group had its own version of the questionnaire. Each version was equipped with
different primary anchor, which causes groups have different results. Both question-

naires contained the same four questions.

The data are processed in the STATISTICA program with using ANOVA. Type the
questionnaire with which related primary anchor, influenced respondents offered prices.
The first questionnaire had the primary anchor wedding ring and a the second one had
massage. But it also happened, that some respondents did not offer anything. Naming a
star for them are worthless. The issues that included questionnaires, had an impact on
the decision-making level of education and the latter type of questionnaire. For other

questions failed to demonstrate that they have influences on decision-making.
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PRILOHA 1: DOTAZNIK 1

Dobry den, jmenuji se Nikola Podhorova a studuji tfeti ro¢nik oboru Financ¢ni
a pojistnd matematika na JihoCeské univerzité v Ceskych Budé&jovicich.

Chtéla bych Vas pozadat o vyplnéni mého dotazniku, ktery je soucasti mé baka-
larské prace.

Dotaznik je anonymni.

Dékuji.

SNUBNI PRSTEN

Hejral Snubni prsten kolekce D26

Uvedena cena plati pro jeden prsten o velikosti 54 mm. Kone¢né cena je zdvisla na
aktualni cen¢ zlata a velikosti prstenu. Moznost vybéru velikosti 47-71 mm. Zhotoveni i
ze 7Zlutého a Cerveného zlata. Zakladni kdmen je zirkon, l1ze ho nahradit briliantem po-

zadované kvality.

»  Material:bilé zlato 585/1000, zirkon
= Barva:bila

*  Typ:s kaminkem

»  Site:3,0 mm

= Cena: 3560 K¢




NAKUP HVEZDY

Jen mala ¢ast hvézd na nasi obloze ma skutecné své jméno. VétsSina hvézd je beze-
jmenna a jsou zapsany jen pod katalogovym cislem. Va§ darkovy balicek obsahuje
podrobnosti o jedné z téchto bezejmennych hvézd, ktera ¢eka jen na to, az ji pojmenu-
jete.

Pojmenovat hvézdu neni tézké. Muzete si jméno hvézdy zaregistrovat online (adresu
naleznete uvniti baleni) nebo poslat vyplnény formulat. Upozoritujeme, Ze registrace se
provadi ve Velké Britdnii a proto je potieba odeslat tidaje s dostatecnym piredstihem.
Registrace je v anglickém jazyce, ale dostanete kompletni esky pieklad.

Baleni obsahuje: uvitaci dopis pokyny pro pojmenovani hvézdy unikatni informace o
vas$i hvézd€ navod, jak najit vasi hvézdu na obloze informace o hvézdach a astronomii
darkovy certifikat to vSe v uzké kovové krabi¢ce kompletni Cesky pieklad s navodem
pro registraci

Velikost baleni: 25 x 165 x 225 mm

1) Jaké je Vase pohlavi?

zena muz

2) Jaké je VaSe vzdélani (nejvyse dosazené)?

zéakladni ucilisté sttedni vysokoskolské

3) Do jaké kategorie patiite?

student pracujici ¢lovek v dichodu

Kolik byste byli ochotni zaplatit za nakup hvézdy?



PRILOHA 2: DOTAZNIK 2

Dobry den, jmenuji se Nikola Podhorova a studuji tfeti ro¢nik oboru Financ¢ni
a pojistnd matematika na JihoCeské univerzité v Ceskych Budé&jovicich.

Chtéla bych Vas pozadat o vyplnéni mého dotazniku, ktery je soucasti mé baka-
larské prace.

Dotaznik je anonymni.

Dékuji.

MASAZE

Orient Vas uvita v centru Ceskych Bud&jovic v Krajinské ulici vini a hudbou Ori-
entu a vkusné upravenymi historickymi interiéry s atmosférou dalekych vychodnich
zemi. Nabizime originalni filipinské masaze, tureckou lazen Hammam s peelingem a
jemnou mydlovou masazi, havajskou masdz Lomi Lomi, masaz lavovymi kameny Ma-

gic Hot Stone’s a thajské masaze. MoZnost parkovani piimo u objektu.

Otevieno denné: 10:00 - 22:00.

Typ Doba trvani Cena
Tradi¢ni filipinska masaz

Zada 30 min 400 K¢
Hlava + obli¢ej 30 min 350 K¢
Rukou 30 min 350 K¢

Havajskd masaz

Zada 30 min 350 K¢

Masaz lavovymi kameny

Zada 30 min 320 K¢

Celkova 60 min 450 K¢

Cokoladova 45 min 300 K&




NAKUP HVEZDY

Jen mala ¢ast hvézd na nasi obloze ma skutecné své jméno. Vétsina hvézd je beze-
jmenna a jsou zapsany jen pod katalogovym cCislem. Vas darkovy balicek obsahuje
podrobnosti o jedné z téchto bezejmennych hvézd, ktera ¢eka jen na to, az ji pojmenu-
jete.

Pojmenovat hvézdu neni tézké. Muzete si jméno hvézdy zaregistrovat online (adresu
naleznete uvniti baleni) nebo poslat vyplnény formulatr. Upozoritujeme, Ze registrace se
provadi ve Velké Britdnii a proto je potieba odeslat tidaje s dostatecnym piedstihem.
Registrace je v anglickém jazyce, ale dostanete kompletni Cesky pieklad.

Baleni obsahuje: uvitaci dopis pokyny pro pojmenovani hvézdy unikatni informace o
vasi hvézde€ navod, jak najit vasi hvézdu na obloze informace o hvézdach a astronomii
darkovy certifikat to vSe v uzké kovové krabi¢ce kompletni Cesky pieklad s navodem
pro registraci

Velikost baleni: 25 x 165 X 225 mm

1) Jaké je Vase pohlavi?

zena muz

2) Jaké je VaSe vzdélani (nejvyse dosazené)?

zéakladni ucilisté sttedni vysokoskolské

3) Do jaké kategorie patiite?

student pracujici ¢lovek v dichodu

Kolik byste byli ochotni zaplatit za nakup hvézdy?



