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Abstrakt

Cilem prace je ¢tenaiim poskytnout komplexni pohled na soub&ézny vyvoj
psychologie s ekonomii. V praci je naznaCeno, jak mohou byt psychologické
experimenty pouzity pro celkové obohaceni klasické teoretické ekonomie.

V diplomové praci se Ctenafi seznami s vyvojem ekonomickych teorii v prubéhu
let a také tim, jakou roli v téchto teoriich hraje clovek jako osobnost. Soucasti

prace je také ¢ast zabyvajici se rozhodovanim spotiebitele.

Kli¢ova slova:

Teorie prospektu, behavioralni teorie, teorie uzitku, riziko, spotiebitel,

rozhodovani

Abstract

The aim of the thesis is to afford a complex perspective of a parallel
development of psychology and economics to the readers. It is suggested, how
psychological experiments could be used for the overall enrichment of the
classical theory of economics.

In the thesis, readers are introduced to the development of economic theories over
time, and also to what role a human takes as a personality. Including the thesis is

the part engaging in consumer decision process.
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prospect theory, behavioral theory, utility theory, risk, consumer, decision
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Uvod

Rozhodovani provazi ¢lovéka po cely jeho zivot. A kdyz se nékoho
zeptate, jak by se chtél rozhodovat v né€jaké konkrétni situaci, zfejmé vam odpovi,
ze spravné. V hlavé by si navrhli néjaky rozhodovaci postup, ktery bude
odpovidat pfedstavé o idedlnim rozhodovani. O rozhodovani, které bude
bezchybné, zohlednujici v§echny mnoziny rozhodovaciho procesu. Z toho plyne,
ze by se chtél kazdy rozhodovat idedlné, bez chyb. V praktickém zivoté ale

zjistime, Ze se jedna o nerealistické ptfani.

Vzdy mé zajimalo to, co pfesné Zene jednotlivce k ndkupu toho ¢i onoho
vyrobku. Co ho zaujalo? Pro¢ si koupil tak drahou véc a ne tu stejnou za daleko
niz§i cenu? Na tyto otdzky a spoustu dalsi se budu snazit nalézt odpovédi. Budu se
zabyvat studiem psychologickych faktort, které ovliviiuji kupujiciho v jeho
chovani.

Psychologické faktory jsou napiiklad osobnost spotiebitele, veék, misto, to
kde nakupuje a celkovy dojem, ktery na ného déla vyrobek pii ndkupu a
rozhodovani o ném. Tohle vSechno totiz spotiebitele ovliviluje pii jeho
rozhodovani. Jednotlivé faktory nikdy nestoji samostatné. Jsou pravé vyznamné

tim, jak se prolinaji a navzajem ovliviiuji.

Svou préci jsem rozdélila do né€kolika kapitol. V prvnich kapitolach jsou
zminény historické poznatky z ekonomie a psychologie, vyznam psychologie
v klasické etapé ekonomie. Cast mé prace je vénovana mapovani rozhodovaci
veédy. Postupuji od rozhodovaci védy v prvni faze, datujici se 20. Lety 20. Stoleti

a kon¢im studiem rozhodovaci védy v soucasnosti.
V dalsi kapitole své prace se vénuji behaviordlni ekonomii. Soucasti této

¢asti jsou poznatky o racionalnim chovani spotiebitele. Podstatnou ¢asti prace je

studium jednotlivych behavioralnich ptistupti a psychologickych experimenti.
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Zajimavou casti prace je studium prospektové teorie. Tato problematika je
Vv soucasné dob¢ intenzivné probiranym tématem v ekonomickych kruzich, stejné

tak jako teorie mezni uziteCnosti, ktera tvoti dalsi kapitolu prace.

V analytické ¢asti mé diplomové prace zkoumam rozhodovani spotiebitele

vV podminkdch rizika a to za pomoci dotaznikového Setieni.

11



1. Teorie

1.1 Ekonomie a psychologie

Tak jako vétSina ostatnich odvétvi, ktera se zabyvala lidskou spolecnosti i
ekonomie byla po dlouhad staleti soucasti filosofie. V priibéhu Casu se pohled na
ekonomii jako védni disciplinu pozménil, ale jadro zkoumani ziistalo stejné.
Zkoumané jadro je tvofeno entitami, a jednotlivymi interakcemi, které mezi
témito entitami vznikaji.

Za entitu povazujeme, ¢lovéka jako jednotlivce, skupinu lidi, ale i1 jin¢ho
zivocCicha, pocitacovy program nebo jakykoliv statek, ktery je schopen ovliviiovat
své okolni prostiedi. Je dalezité ptipomenout, Ze ekonomicka analyza se zabyva

predevsim vztahy typu ¢lovek a véc. [1]

Na ekonomii miizeme nahlizet jako na védu, zabyvajici se volbou,
muzeme fict raciondlni volbou, kde jsou vztahy mezi jednotlivymi entitami
nepostradatelnym zdrojem informaci. Volbou je mysleno, volba spotiebitele jako
jednotlivce, volba firmy jako skupiny jednotlivcli nebo v neposledni fadé volbu
vefejnou, coz je rozhodovani na trovni celého statu. V kazdém ptipad¢ se jedna o
rozhodovani, jehoz tcastnikem je ¢lovek a jeho mysleni.

Ve vySe zminénych vztazich je psychologie ¢lovéka nedilné zaclenéna a

pfi pokusu o odstranéni, by doSlo ke zkresleni popisovanych skutecnosti.

1.1.1 Predmét zkoumani ekonomie

Kofeny ekonomické analyzy sahaji az do d¢l starofeckych filosoflli a to
zejména Aristotela a Platona. Podstatnou ¢asti jejich celozivotniho badéani byla
otazka vlastnictvi a podstaty penéz. Na tyto otdzky nahlizeli za pomoci vyssi
moci, jejimz prostiednictvim se pokouseli hajit lidské jednani a nalézat tak

spravedlivé uspofadani svéta. [2]
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Dalsi etapou ekonomického smysleni je pohled ze strany narodniho stétu,
zkoumajici zejména jeho vztah k ostatnim entitdm, zvlasté pak k ostatnim statiim.
Stiredem zajmu bylo narodni bohatstvi, které se stalo méfitkem sily kazdé zem¢ a
bylo zapotiebi ho peclivé branit. V t¢ dobé byl kazdy cizi stat povazovan za
potencionalniho nepfitele. Snahou ekonomického badani bylo odkryt vlivy, které
narodni bohatstvi ovliviiuji a jaky na n¢ho maji dopad. Zajimali se o to, jak

podklady ovliviiuji panovnika a jeho rozhodovani ve vécech fizeni statu.

Vrcholem teorie narodniho bohatstvi je nastup klasické politické
ekonomie. Jiz byla zcela piekonana myslenka mezindrodniho nepratelstvi a
jednim ze zakladnich pilifa rozvoje se stal zahrani¢ni obchod. Myslenku trhu, a
mechanismu harmonizujici vztahy mezi entitami viibec, prezentuje svym dilem
Adam Smith. Jedna se o harmonizaci vztahli mezi jednotlivei, mezi staty. Hlavné
ale poukazuje na myslenku, ze trh umoznuje sladit z4jmy statu a jednotlivcl a to
Z toho dtvodu, ze pfispiva k nartstu bohatstvi vSech zii¢astnénych.

Smith poukazuje na fakt, Ze zékladnim stavebnim prvkem ekonomiky je ¢lovek a
jeho specifickd volba. Proto je nutné znat motivaci jednotlivych ¢lend skupiny,
abych bylo moZzné stanovit vzorce chovani pro skupinu lidi nebo naptiklad 1

celého statu.

Adam Smith se velice podrobné vénoval psychologii a chovani ¢lovéka.
Velmi detailné se zabyva motivy lidského jednani a jednotlivymi vlivy, které toto
jednani mohou ovlivnit. Problematiku psychologie a chovani ¢loveéka rozpracoval

ve své knize: Teorie mravnich citu.

Dalsi etapou je marginalisticka revoluce, po¢inajici rokem 1871. V tomto
obdobi byla vyddna podstatnd dila popisujici skuteény systém ekonomického
mysSleni, postaveny na teorii mezni uZite¢nosti. V této dob¢ se datuje pocatek
obdobi ekonomie, kterd se soustfed'uje na poptavkovou stranu trhu, tudiZ na
samotného spotiebitele. Cilem bylo také zamysSleni se nad efektivni alokaci

bohatstvi. [3]
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Problematika meznich veli¢in a nasledné¢ rozpracovédni, bylo velkym
prevratem, s jehoz pomoci pak byla poprvé definovéana efektivita na jiném, nez
filosofickém zdkladu. Tudiz efektivita jako vSeobecné uznavany a objektivné
spravedlivy cil). Do té doby, pocinaje Aristotelem, myslitelé predpokladali, ze
hodnota statkli je jednozna¢né urcena (vnitini hodnota zbozi) a snazili se tuto
hodnotu objevit. Teorie uzitku a hodnoty tak brali za neslucitelné oblasti. Tato
neslucitelnost byla podpofena znamym paradoxem vody a diamantu:,,Ackoli je
voda velice uzite¢nd, ma velice nizkou sménnou hodnotu, zatimco diamant, ktery
je vporovnani svodou neskonale méné uzitecny, ma mnohonasobné vé&tsi
sménnou hodnotu.”” [3]

V ramci této myslenky dochézi ke spojeni subjektivni teorie uzitku a objektivni
teorie hodnoty. Lze tedy fici, ze dochdzi ke spojeni psychologického a

ekonomického pohledu na proces utvareni ceny.

Teorie mezni uzitecnosti se stala zdkladem modelu Leéna Walrase, jez se
pokousSel najit vSeobecnou rovnovahu ekonomiky. Jeho nastupce, v rozvijeni této
problematiky, byl Vilfredo Pareto. Jeho hlavnim pfinosem je zavedeni ordinalni
uzitkové funkce za pomoci aparatu indiferencnich kiivek, jez jsou objevem
Francise Edgewortha. Jednim z hlavnich hnacich motivi této zamény byla
skute¢nost, Ze jedinec neni schopen kardindlné¢ métit uzitek jednotlivych statkd.
Za platné ale bylo povaZovano, Ze je v lidskych silach vymezit uzite€nost
V porovnani s jinymi. Z toho divodu neni kardindlni funkce uzitku zapotiebi a

staci se zabyvat volbou, jinak fe¢eno ordinalnim uzitkem.

Paretovy myslenky dale rozpracoval John Hicks, jenz podpofil
matematicky rdmec cist¢é ekonomie a definoval pojem mezni miry technickeé
substituce. Zminénou veli¢inou se mu podafilo nahradit kardinalisticky pojem
mezni uzitecnosti a zcela tak odstranit potiebu kardinalistickych uZzitkovych
funkei. Pfesto teorie zlstala zachovana a na zdklad€ nové ordinélni veli¢iny byla

definovana efektivita i celospolecenské optimum.
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Na zaklad¢ Paretova vymezeni ekonomie, jako samostatné védy zabyvajici
se predevsim racionalni volbou, umoznilo naprosté osamostatnéni od filosoficko-
psychologického pohledu. Ekonomicka analyza se sjednotila do matematického
rdmce definic a dikazi. Muzeme fict, ze tak vznikla dobfe uspotfadana a
kompaktni disciplina, kterd neposkytovala prostor pro alternativni pfistupy.
V poslednich letech ale dochéazi k velkému rozmachu experimentalni ekonomie, a

to spolecné s psychologii.

1.1.2 Vyznam psychologie v klasické etapé ekonomie

V ptedchozi casti byl struéné popsan predmét zkoumani ekonomického
mysSleni. Z ptedeslého je patrné, Ze tak jak se meéni spolecnost, méni se i zamé&feni
a pristupy védy ke zkoumanym otazkdm. Mizeme tedy fict, ze lidska psychologie

plni ve véd¢ velice dulezitou pozici.

Situace z bézného zivota ve skupiné lidi a to, jak mohou ucastnici skupiny
rozhodovani ovlivnit, popsal ve své knize Teorie mravnich citd [4] Adam Smith.
Dalsim autorem, ktery se vénoval psychologii a pfinesl svou populacni teorii nové
poznatky, byla Thomas Malthus. Predkladal i takové nazory a myslenky, na které
bylo zapomenuto a znovu zacali figurovat v teoriich az v dob¢ instituciondlni

ekonomie, jez se dostava do povédomi v poslednich desetiletich.

1.1.3 Shrnuti klasické ekonomie:

e Hedonismus — lidé maximalizuji potéSeni a minimalizuji bolest (nebo
jakykoliv stav, ktery neni piijemny)

e Robustnost — lidé se hédonismem fidi a funguji podle tohoto pravidla
vSichni

e Sebezdjem — maximalizujeme vyhradné vlastni potéSeni a minimalizujeme

vyhradné vlastni bolest
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e Axiomy — empiricky ovéfené zakony, zalozené na fenoménech, které dnes

fadime spiSe pod psychologii [5]

1.1.4 Vykyvy od psychologie

Ekonomii jako védu o logické volbé vymezil Vilfredo Pareto.

Definoval ekonomii dvéma podminkami:
e Opakovani, umozni aktérim poznat své preference
¢ Instrumentalista, tedy pouze takové jednani, které vede pfimo k uspokojeni

aktérovych potieb — volba je mean a uspokojeni je end [5]

Jedinec, ktery dodrzuje zasady logické volby, je oznacovan jako jedinec
racionalni. V pfipad¢, ze je smysl volby jiny nez uspokojeni (zvyk, spolecenské
konvence...), neni jednani logické a z toho diivodu neni pfedmétem zkouméani

ekonomie (Cisté ekonomie), ale je jen pfedmétem zkoumani jejich disciplin.

Podstatné je také zamyslet se nad tim, jaky je vliv ndhody. Téméf vzdy nase
rozhodovani podlého reklamé& nebo jinym spolecenskym konvencim. Pro tyto
ptfipady ale neni v Paretové ekonomii prostor, nebot’ volba probihd v jakémsi
spoleenském vakuu. Nejedna se tedy o Cistou ekonomii. Volba probiha ve svété

bez starosti, bez emoci, bez §tésti a bez uzitku. [5]

Z ptedchoziho lze konstatovat, Ze takovy naS svét neni. Nelze se totiz
vyvarovat rozhodovéni bez emoci nebo jakéhokoli prozitku.
Pareto definoval chuté, jako subjektivni porovnani a setazeni vjemti. Opakovani
celého vybéru je cyklem, ktery ucastnikovi umozni naucit se své vlastni chuté,
tzn. dobrat se objektivnich vztahli mezi akcemi a pocity, které akce vyvolavaji a
ovlivilyji.
Po dlouhodobych vyzkumech doSel Pareto k zavéru, Ze problém integrity vytesSit

nelze. [5]
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Na zaklad¢ predchoziho textu lze fict, ze se nelze vyvarovat volby, ktera
by byla oprosténa od vné¢jSich okolnich vlivil
O vlivu emoci, nahody mody ¢i cith pojednava ve svych myslenkach Adam

Smith.

1.2 Déjiny rozhodovaci védy

1.2.1 Prvni faze do 20. let 20. stol.

Prvnim védcem, jenz se zabyval ve svém badani lidskym rozhodovanim
byl Aristoteles ze Stageiry. Ve svém spisu Organon se zamyslel nad otazkami,
tykajici se prapocatkli rozhodovaci védy. Zkoumal jednoduché druhy tuvah,
nazyvané sylogismy. Jednd se o vymezeni tvrzeni o vztazich mezi tfemi

mnozinami. Z prvnich dvou prvka premis plyne nebo neplyne zavér.

DalSim vyraznym meznikem byly price Huygense, Pascala, Fermata,
Cramera aj., ktefi pouzivali pro stanoveni spravedlivé ceny vzorec pro

ocekavanou hodnotu ndhodné veli¢iny.

V roce 1739 matematik Daniel Bernoulli s vysvétlenim paradoxu, ktery
zpozoroval pfi hazardnich hrach. Poukazoval na fakt, ze lidé se nechovaji podle
vzorce pro stanoveni ocekdvané hodnoty ndhodné veli€iny, zminovaném vyse.
Jsou ochotni za Ucast s nekoneénym ocekavanym vyslednym majetkem dat jen
nevelkou c¢astku. Bernouli vysvétluje tento paradox tak, ze lidé se rozhoduji tak,
aby maximalizovali o¢ekdvanou hodnotu uzitku z vysledného majetku, nikoli
ocekavany vysledny majetek. Lze konstatovat, ze uzitek z majetku s rostouci

¢astkou roste pomaleji, tzn., Ze mezni uzitek z kazdé koruny majetku klesa.
Podstatnym pojmeme v d¢jinach rozhodovaci védy je ,,marginalisticka

revoluce’”. William Stanley Jevons, Carl Menger a Leon Walras navrhli ve

stejnou dobu modelovani rozhodovani za po moci pojmi rovnoviha a
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maximalizace. Dle téchto ekonomu se ucastnik rozhodovaciho procesu rozhoduje
mezi kombinaci vysledkd nestejnych hledisek. Tato kombinace je pro Gcastnika
rovnovazna, tudiz se neptikloni k jiné kombinaci. Jedinec tudiz maximalizuje sviij
uzitek v rovnovaze. Podstatnym a né¢kdy i omezujicim vlivem je pro ucastnika

vazba. Mize to byt napiiklad rozpocet pro danou véc.

Pojem marginalismus popisuje stav, kdy se v rovnovaze nedoporucuje
ménit pozici ani o marginalni (mezni) krok, ktery by mozna vedl k ptirtstku
uzitku z jednoho hlediska, ale zaroven by také pfinasel ubytek z hlediska jin¢ho.
Celd tato marginalistickd teorie se stala dulezitym pilifem problematiky
modelovani lidského rozhodovéni. Z jejich zdkladnich poznatkii poté vychazi

dalsi empirické a exiomatické snahy. [6]

1.2.2 Druha faze — 20.-50. léta 20. stol.

V tomto obdobi vznikala fada laboratofi, zamétujicich se na vyzkum
vnimani, pocitl, reakéniho ¢asu, pozornosti a paméti. Dil¢im poznatkem této faze

je, ze lidské rozhodovani je zpravidla spravné a Ze Clovek nékdy dela chyby.

Zajimavych vysledki se dosdhlo v oblasti porovnavani pfi vice hlediscich
a v oblasti deduktivniho uvazovani.
Pti porovnavani pfi vice hlediscich se cerpalo z tidaji o maloobchodnich trzbach.

Z t&chto udaji se pak odhadovala uzitkova funkce.

Vyzkum v oblasti lidské dedukce se zabyvaly sylogismy. Z vysledki
téchto vyzkumt vyplynulo nasledujici: Jedinec dedukuje spravnéji v tlohach

s konkrétnim obsahem, nez v ulohach zadanych abstraktné.
Matematik John von Neumann a ekonom Oskar Morgenstern v roce 1944

publikovali obsahlou praci Theory of Games and Economics Behavior. V této

préci popisuji aplikovanou matematiku pomoci Teorie her.
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Po vydéni této knihy doSlo k prvnim empirickym studiim, zaméfujicim se na
porovnavani pii vice stavech okoli. Vzdy se alespon z ¢asti musel brat v potaz
Model maximalizace ocekavaného uzitku. Pti stanovovani uzitkové funkce bylo
tteba znat tvar vahové funkce a naopak. Véhova funkce vyjadiuje
pravdépodobnosti. V pokusech nejsou zndmy uzitky jednotlivych vysledkd a
ptesné pravdépodobnosti, které¢ u vyzkumu tc€astnici piitazuji.

Jedny z prvnich pokusti vahové funkce ftikaly, Ze uzitek je zhruba totozny

s penézni vyhrou. Pozdé&ji se od téchto vyroki zacalo upoustét. [6]

1.2.3 Treti faze — 50.-70.1éta 20.stol.

Francouzsky ekonom Maurice Allais ptedchozi fazi svymi poznatky
rozptylil. Druha faze tika, ze se jednotlivec dopousti nenormativniho rozhodovani
jen malokdy a nahodile. Allaisiiv vyzkum byl meznikem pro teti fazi, kde se

zacalo ptipoustét, ze lidské rozhodovani je zpravidla nenormativni.

Dilezitym okamzikem bylo vroce 1954 vydani souborného piehledu
vétSiny existujicich empirickych poznatkii a modeli. Ward Edwards, jez tyto
poznatky publikoval, ¢erpal z mnoha praci z ekonomie a psychologie. Poprvé tak
vedle sebe jasn€ postavil vysledky dvou do té doby ne moc spolupracujicich
odvétvi. Timto rokem se d& datovat pocatek rozhodovaci védy jako samostatné

discipliny.

V 60. letech 20. stoleti se poprvé setkali Daniel Kahneman a Amos
Tversky a na dlouhou dobu poté ze sebe utvofili spoluautory teorii, v nichz
popisuji systematické a nékdy dokonce i1 predvidatelné odchylky lidského

rozhodovani od normy. [6]
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1.2.4 Ctvrta faze — od 70.let 20.stoleti

Pocatek ctvrté faze by se dal datovat rokem 1976, kdy John Payne svymi
poznatky vetejné¢ dokazuje, ze jedinec je v rozhodovacim procesu adaptivni (svij

rozhodovaci postup ptizpiisobuje povaze ukolu).

Ctvrtou fazi lze tedy shrnout tak, ze jedinec je v rozhodovani prevazné
nenormativni, ale cCasto, dle okolnosti ulohy, vybird zvice nenormativnich

rozhodovacich postupt. [6]

1.3 Typy uzitku

Jak pro hodnoceni vysledkl akci, tak 1 pro ¢iselné vyjadieni tohoto hodnoceni, se
v literature uziva obvykle oznaeni uzitek neboli hodnota daného vysledku.
Hodnoceni, které se pouziva pro porovnavani, se obvykle oznacuje jako
rozhodovaci uzitek. Zavedeni specifického oznaceni ndleziciho hodnocenti, jez je
skutecné pouzivano, je aktualni zejména v souvislosti se skutecnosti, Ze podle
vysledk rozhodovaciho vyzkumu existuje vice typi hodnoceni vysledku, kdy
vSechny typy se né¢jakym zplsobem vztahuji k rozhodovani, ale nemaji stejny

pivod. Clovék v tu chvili vyuzivé jako rozhodovaci uzitek jen jeden z nich.

1.3.1 RozliSujeme 3 typy uzitkii:

a) ProZivany (hedonicky) uZitek — je to uzitek v realném case. Vysledkem je
pocit, ktery ma jedinec v dobé, kdy se dany vysledek odehrava. Pokud
vysledek trva delsi dobu (film, zdravotni vySetieni atd.), pak proZivany
uzitek celého vysledku muze byt definovan jako posloupnost hodnot
okamzit¢ho (momentélniho) uzitku. Z ptfedchoziho vyplyva, ze jedinec by
mél tento uzitek v idedlnim piipadé pouzivat jako rozhodovaci uzitek.
Tento ideal ale neni uskutecnitelny, protoze doba, kdy se vysledek

odehrava, nasleduje vzdy az po dobé¢, kdy jedinec v dané uloze rozhoduje.
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b) Pamatovaci (retrospektivni) uZitek — je to pocit, o némz se jedinec
domniva, Ze jej mél v minulosti, kdyZ se odehraval dany vysledek (ktery
by se meél odehrat také v aktudlni tuloze). V idedlnim piipadé (4.
z normativniho hlediska) by se pamatovany wuzitek mél rovnat
prozivanému uzitku v minulé uloze, v niz se dany vysledek odehral. Lze
ocekavat, ze jedinec predpoklada, pak by bylo jediné pfirozené, pokud by
pouzival pamatovany wuzitek jako zéklad pro porovnavani, takze
rozhodovaci uzitek by mél konkrétni podobu pamatovaného uzitku. Staci,
aby jedinec ocekaval, ze prozivany uzitek vysledku v aktudlni tloze bude
stejny jako prozivany uzitek téhoz vysledku, kdyz se tento vysledek

odehraval v minulé tloze.

C) Piedpovidany uZitek — je pocit, o némz se jedinec domniva, ze jej bude
mit, az se bude dany vysledek v aktudlni uloze odehravat. V idedlnim
ptipad¢ (tj. z normativniho hlediska) by se ptfedpovidany uzitek mél rovnat
skute¢nému prozivanému uzitku v aktualni tloze. Lze oéekavat, Ze jedinec
bude piedpokladat skutecnou platnost této rovnosti. Pokud jedinec toto
nepfedpoklada, pak by bylo jediné pfirozené, pokud by pouzival
pfedpovidany uzitek jako zaklad pro porovnavani, takze rozhodovaci
uzitek by mél konkrétni podobu piedvidaného uzitku. Staci, aby jedinec
ocekaval, Ze prozivany uzitek vysledku v aktualni uloze bude jiny nez
prozivany uzitek téhoz vysledku, kdyz se tento vysledek odehraval

V minulé uloze.

Z normativniho hlediska by mél byt jedinec navic schopen v kazdé
rozhodovaci uloze rozpoznat, zda je prozivany uzitek vysledka v aktualni uloze
nebude odlisny od jejich prozivaného uzitku v minulé tloze (takze rozhodovaci
uzitek mize mit konkrétni podobu pamatovaného uzitku), nebo zda se v tomto
ohledu vyskytnou néjaké vyznamnéjsi rozdily (takze rozhodovaci uzitek musi mit

konkrétni podobu ptedpovidaného uzitku). [7]
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1.4 Behavioralni ekonomie

V piedeslé kapitole bylo poukdzano na to, jak psychologie izce souvisi
s ekonomii a jak se tyto dvé odvétvi béhem let rizné protinaly. V této kapitole se
zam¢iim na poznatky tykajici se psychologie, na souvisejici experimenty, obecné

feCeno na vedlejsi proudy ekonomie.

1.4.1 Racionalni chovani

Racionalni chovani definoval Pareto dvéma podminkami, pojmenovanymi
axiomy. D& se fict, Ze na téchto axiomech je zbudovana kompletné celd
mikroekonomicka teorie spotiebitele. Tato teorie ftika, Ze jedinec je jen

mechanismus, jednajici na zaklad¢ geneticky vlozenych instinktt.

Dle tohoto modelu by jedinec piijimal podnéty z vnéjsiho prostiedi a podle
toho by urc¢il jeho dalsi akce. Ale situace neni tak jednoduchd, jak by se mohlo
zdat. Proces skryvda mnoho zjednoduSeni a predpokladii s nezanedbatelnym
vlivem. Je dilezit¢ podotknout, Ze smyslové vniméani neni dokonalé. Mnoho
lékatskych experimentli prokézalo, ze schopnost lidskych smysli rozpoznat
realitu, je velmi omezeni. Navic je tato schopnost zatizena opakovatelnymi
chybami, kterych se nedokaZeme vyvarovat.  Vysledky psychologickych
experimentll poukazuji na fakt, Ze vzorce chovéni jsou v Castych piipadech

naucené, tzn., Ze jsou ovlivnény okolnimi vjemy provézejici nas po cely Zivot.

Paretova teorie vSak skryvé jesté jeden problém. Pohlizi totiz na jedince
jako na pocitaci stoj, chovajici se dle pfesnych a omezujicich pravidel, ale zaroven

pozaduje, aby jeho volba byla svobodna. [8]

Autor Max Planc tento problém oznacuje terminem Phantom problém.
V piipadé, ze se pokouSime definovat problém pfili§ uzce, je pravdépodobné, ze
se stane natolik omezujicim faktorem, na jehoz zéakladé nebude mozné teorii

budovat. Na zaklad¢ tohoto nazoru lze usoudit, Ze Paretem definovana racionalita
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ekonomického €loveka se takovym omezujicim faktorem stala. Noyes tento fakt a

své poznatky k tomuto problému zvetejnil v roce 1950.

Termin Phantom problem scelou svou teorii je predvojem krize
ekonomické teorie jako takové. VSechny zavéry, které vytvaii, jsou totiz
aplikovatelné na témeét neexistujici druh chovani. Je tedy téméf nemozné, aby se
takovato teorie stala nastrojem pro vytvareni hospodaiské politiky. Je tedy na
misté, zaobirat se otdzku, zda je nutné jedince a jeho chovani vymezit natolik
striktné a uzaviit jej tak do ramce uzitkové funkce, kterd je definovana pouze

jednim parametrem. Timto parametrem je spotieba.

Psychologické poznatky jsou v tomto pifipadé nepochybnou pomoci, a to
pravé proto, ze psychologie se snazi definovat slozité systémy lidského vnimani.
Vysledky pak mohou rozsitit moznosti mikroekonomické analyzy. A to je cilem
celé behavioralni ekonomie — rozsitit neoklasicky matematicko-logicky model o
vyznamné veliiny objevené v psychologii. Je to obrovsky krok, ktery pomuze

vvvvv

ekonomické vedy.

1.4.2 Behavioralismus a jeho pocéatky

Behavioralni teorie se béhem svého vyvoje setkdvaly s riznou kritikou.
Jednu takovou kritickou pozndmku vyslovil roku 1955 Herbert Simon. Ten ve
svém ¢lanku [9] upozornil na fakt, ze existuji dva vyznamné faktory, které limituji
moznosti vytvofit stabilni a uspofadany preferencni systém, tak jak jej prezentuje
klasicky model. Prvnim z téchto faktor je omezend schopnost pocitat. Druhym
z faktord je znalost prostiedi, jinak fe€eno moznost ziskani mnozstvi dostupnych
informaci. Timto prostiedim je mySleno okoli jedince, ve kterém sva rozhodnuti
vytvari. Znalost tohoto prostiedi ale nemlze byt nikdy dokonala a vétSinou ani

nelze fict, které z informaci jsou vyznamné a které ne.
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Vyse uvedena omezeni ndm nedovoli oznacit rozhodovani redlného
ekonomického jedince za raciondlni. Simon pouziva pojem omezena racionalita
[9]. Za hlavni zdroj omezeni povazuje biologické vlastnosti jednotlivce a také
dostupné informace. Diky témto omezeni jedinec pfistupuje k mnoha

zjednoduSenim.

fodnata

-
Ater ety

prode|rs cena

Obrazek 1: Obrazek: Funkce uZitku a funkce uspokojeni

Na obrazku je zobrazeno zjednoduSeni v procesu rozhodovani. V praxi
neni mozné vytvofit spojitou uzitkovou funkci, z toho divodu lidé jednaji na
zakladé mnohem jednodussi funkce hodnoty. Jedinci nehledaji nejlepsi mozny
oc¢ekavany vysledek, ale spokoji se s volbou, ktera se nachdzi ve vnitinim prostoru

mnoziny.[9]

V piipadé, Ze akce pfinaSi mensi zisk, nez je jedincovo ocekavani, neni
provedena. Kdyz je ale hranice ocekavani piekrocena, akce je provedena a to bez
ohledu na to, Ze neni nejvhodné€js$i dostupnou variantou. Tento typ ocekavani
Simon pojmenoval jako Aspiration level [9](Simon, 1955, str. 104). Aspiration
level je tvofen na zakladé minulych zkuSenosti, poptfipadé dalSich dostupnych
alternativ. Mnozstvi informaci ur€uje, zda bude akce definitivné vybrana a o kolik

bude hranice ptrekrocena.

Simon ve svych nazorech klade diiraz na fakt, Ze ani opakované situace

nepifim¢&ji jedince, chovat se raciondlné. Vzdy je totiz jedincovo chovani
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ovlivnéno prostiedim. Realitu Ize v tomto ptipadé vyjadfit terminem adaptivni
racionalita, coz je stav, kdy se jedinci neustale pfizpisobuji vnéjSimu prostiedi.
[9]

Pro tento nazor ale Simon vytvofil jen teoreticky matematicky model, bez

experimentu.

Je podstatné zminit, ze aktérova volba a zplisob, jakym byl vybér
formulovan, nejsou nezavislé. Kdyz postavime aktéra pied volbu A a poté pied
volbu B, probéhne cely proces bez obtizi. Ale nastane-li situace, ze jsou ob¢ volby
prezentovany spole¢n€, nachazi se jedinec ve zcela jiné pozici. Automaticky
vznikd konfliktni situace. S nastalou konfliktni situaci se jedinec vzdy hife

vyrovnava.[10]

Obrovskym meznikem ve studiich lidské mysli bylo zvetejnéni studii
Amose Tverského a Daniela Hahnemana. Ti roku 1974 ptinasi padné empirické
argumenty o tom, jak lidskd mysl pracuje. Tyto argumenty poukazuji na to, ze
lidska mysle prakticky neni schopna pracovat se zakladnimi statistickymi nastroji.
Tudiz ptedpokladana racionalita je vyznamné omezena. Misto toho lidé vyuzivaji
nékolik riznych mechanismi, na jejichz zakladé odhaduji rtizné skutecnosti a

nasledné provadi koneéna rozhodnuti.[11]

Vyse zminéné mechanismy jsou nedilnou soucasti lidské psychiky a
vznikly pfirozenym vyvojem. Cile bylo usnadnit a urychlit proces rozhodovani,
aby jej bylo mozné zpracovat omezenou kapacitou lidského mozku. Vysledky
dvou zminovanych autort fikaji, Ze v Castych piipadech vedou tyto heuristiky

k opakovanym a pfedvidatelnym chybam. [11]
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1.4.3 Behavioralni pristupy

Jedni z nejvyznamnéjsich autort, zabyvajicich se behavioralnimi teoriemi
jsou Daniel Kahneman a Amos Tversky. Jejich ¢lanek, ve kterém byla poprvé
definovana alternativni cesta neracionalniho vybéru, zaloZzené¢ho na
psychologickych hypotézach, je oznacovan za pocatek behaviordlniho pfistupu.

Tato teorie vysvétluje pouziti experimentalné nasbiranych tidaju.

Hlavnim cilem behavioralni ekonomie je propojit ekonomické teorie
s realitou. Neoklasické modely stiet s realitou postradaji. Behavioralni teorie tudiz
dopliuji neoklasické modely o doposud zcela opomijené poznatky z oblasti
psychologie. A to i pfes to, Ze tyto poznatky jsou velice dilezité pro spravné

urceni veli¢in, na zakladé¢ nichz se jedinec rozhoduje [12]

Behavioralni teorie se vyznacuji tim, ze jejich soucasti je experimentalni
ovéteni platnosti navrhované hypotézy. Jednotlivé experimenty zkoumaji platnost
modell, které predpokladaji racionalitu Ucastniki a na zékladé poznatkl
Z psychologie se snazi vysvétlit vzniklé odchylky od pfedpokladaného chovani.
Dle téchto experimentl je poté model doplnén nebo pieformulovan. Snahou je

urceni co nejpiesnéjsi predpovédi chovani jedinct v budoucich experimentech.

V dobé, kdy zacala nastupovat mainstreamova ekonomie do povédomi,
neméli psychologové dost silné argumenty, aby presvédcCili zastance klasickych
ekonomickych teorii, Ze jejich pfistup ma smysl. VSe se zménilo aZ v dobé
rozvoje statistiky a ekonometrie. Pfedev§im ekonometrie se stala ve 20. stoleti

velmi uznavanou védou.
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wPo pravde receno, psychologie je zdkladem politické ekonomie a
veSkerych socidlnich véd. Mozna jednou nastane den, kdy bude mozné
zakony spolecenskych véd odvodit z psychologickych principii stejné tak,
jako moznda nastane den, kdy nam principy samotné podstaty svéta umozni
vytvorit zakony v chemii a fyzice. Nicméné, od tohoto stavu jsme stdle

velmi daleko, a proto musime zvolit odlisny pristup”’.

Vilfredo Pareto [12]

Na ptelomu 19. a 20. Stoleti nebyly k dispozici dostate¢né nastroje, které
by umoznily vyuzit experimenty jako pevné zaklady védy.
V dnesni dobé je jiz k dispozici vypocetni technika a teoretické zdzemi pro

analyzu dat a tak se Paretova vize stdva skutecnosti.

1.4.4 Psychologické experimenty

I bez vSech vyzkumi 1ze konstatovat, Ze vnimani racionality ¢lovéka se
z pohledu psychologie a ekonomie vyrazné lisi. Neni nutné, odliSovat skute¢nost a
vnimani skutecnosti, V pfipadé€, ze povaZujeme pocetni schopnosti ¢lovéka za
neomezené, pak bude pohled ptfesné odpovidat realité. Z toho vyplyva, Ze neni
divod se domnivat, ze se tyto dva pohledy budou navzijem liSit. Z poznatki 1
kognitivnim vnimani 1ze usuzovat, Ze je nespravné povazovat lidskou racionalitu

Za omezenou.

Uznéani omezené racionality je ale jen pocatek celého vyzkumu. Je nutné
brat v potaz, ze pokud je predpoklad neomezené pocetni schopnosti porusen, je
tteba od pocatku preformulovat cely nas§ pfistup k vytvareni teorie. Teorie musi
obsahnout nejen proces rozhodovani, ale 1 zpracovat otazku subjektivniho
vnimani volby. Dale je tieba dokazat, Ze vysledné chovani bude na rozdil od

racionalniho modelu vyznamné odli$né. [13]
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Poznavani

Psychologické vyzkumy a experimenty prokazaly, ze lidské smyslové
vnimani se ani troSku neblizi k dokonalosti. Z vyzkumu vyplyva, ze mentalni
kapacita mozku neni dostate¢nd, tudiz neni schopna dostatecné rychle zpracovavat
vSechny vjemy a nasledné je 1 spravné vyhodnotit. Pak se tedy da pfistoupit
k dotazu, jestli by nebylo na misté, aby existovaly né&jaké automatické
mechanismy, které by cely proces urychlily. Vzhledem k evolu¢nim koteniim
téchto mechanismu je pravdépodobné, ze budou u velkych skupin lidi podobné,
ne-li stejné, a celkovy pocet téchto heurististickych principii bude omezeny.
Ukolem takovéto heuristiky by bylo pretransformovat komplexni ulohu
piifazovani hodnot ¢i pravdépodobnosti k jednotlivym volbam a kalkulace

o¢ekavanych vysledki na jednodussi operace. [11]

Zminéna zjednoduseni by byla pfinosem pro kazdodenni zivot jedince, ale
nelze vyloucit, ze by dochazelo k opakovanym chybnym rozhodnutim. Kdyby se
ale odhalily principy téchto zjednoduseni, umoznilo by to chyby s velkou

pravdépodobnosti predvidat. Odhalilo by to tak cely proces rozhodovani.

Experiment Ellen Langerové [14] nazvany bezhlavé chovani poukazal na
fakt, Ze jedinci Casto berou v tivahu signaly, které nepiinasi zadné informace, a
kdyz ano, tak bychom je neméli brat v potaz.

Tento experiment byl aplikovan v prostfedi fronty na kopirovaci stroj. Cilem
experimentu Langerové bylo zjistit, jaké vymluvy jsou ze strany cekajicich ve
fronté pfijaty.

Z vysledk je patrné, ze nespecifikované pozadavky, napt. Promirite,
mohu pouzit kopirku? byly zamitnuty. Pfi¢emz jakykoliv pozadavek, ktery
poskytuje néjaké vysvétleni, ptijat byl. Promirite, mohu pouzit kopirku, protoze si
potiebuji néco okopirovat?

Signaly, které vyjadiuji jistotu, byly ve vétSin€ piipadd pfijaty. Oproti tomu
nejisté signaly byly odmitnuty.
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Pristupnost

Ptistupnost je vlastnosti kazdého vjemu a urcuje, jak snadno tento vjem
zaregistrujeme. V neoklasickém modelu je zadano, ze pfistupnost rozlicnych
vlastnosti daného objektu je neménnd. Nemeéni se v tom piipad¢é ani aktérova
subjektivni preference. Nedostatkem ale je, Ze nikde nebyla ovéfena ta moznost,
ze lze jiz zminované vlastnosti preference ocekavat. Vyzkum ale ukazal, ze
mnohé pfistupnost jednotlivych vlastnosti se meéni v zavislosti na okolnim

prostiedi.

Na obrazku nize je znazornén experiment, jak lehce muize byt pfistupnost
jednotlivych vlastnosti ovlivnéna. A to i pfes to, Ze je predmét zkoumani
nezménén. Na obrazku jsou v prvnim tadku zobrazeny znaky, které¢ jedinec vnima
automaticky jako pismena. Pficemz v dal$im tadku je stejné pismeno vnimano
jako ¢islice. Ugastnika vyzkumu by ani nenapadlo uvaZovat 0 mozném vyznamu

symbolu v jiném kontextu, nez v jakém mu bylo ptedlozeno. [14]

Al C
25|

Obrazek 2: Vliv vyznamovych souvislosti na pristupnost

Jiz Adam Smith poukazal na fakt, ze neoklasickd ekonomie povazuje vliv
kontextu na usudek za neracionalni, tedy mimo oblast ekonomické analyzy. [4]
Experimenty ukazuji, Ze jednou z cest, kterou si jedinec usnadfiuje volbu

mezi alternativami, je vyfazeni shodnych vlastnosti a porovnani zbylych.[15]
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Z ptedchazejicich poznatkt 1ze konstatovat, Ze piistupnost je velmi snadno
ovlivnitelnd. V realité¢ se pak tedy miize stat, Ze stejné situace porovnavame

odlisSnymi soubory vlastnosti.

1.4.5 Prospektova teorie (teorie vyhlidek)

Je prakticky nemozné, abychom porovnavali dva pfedméty, nachéazejici se
v n¢jakém prostiedi, aniz bychom nevnimali okoli téchto predméta.

Na tento fakt poukazuje obrazek [14]. Kdyz se zadivame postupné na oba
dva ¢tverce, madme dojem, Ze pravy se jevi jako tmavsi nez levy. Skute¢nost je ale
takovd, Ze oba jsou naprosto totozné, jen jejich okoli vytvari dojem jiného

odstinu. Pozorovatel nevnima jen barvu vnitinich ¢tverct, ale také jeho okoli.

Obrazek 3: Zavislost na srovnani (reference dependence)

V ramci prospektové teorie mluvime o dvou vlastnostech lidského
rozhodovani. Tyto vlastnosti byly identifikovany v 70. letech 20. stoleti
Kahnemanem a Tverskym. Tyto dvé vlastnosti se nazyvaji referen¢ni zavislost a
averze ke ztraté.

Referen¢ni zavislost znamend, Ze hodnotime jakykoli vysledek a to nikoli
na zaklad¢ situace, kterd by nastala po aktivaci vysledku, ale na zékladé¢ toho, jak

moc se tato situace liSi od situace, ktera vznikne nastanim referenc¢niho bodu.
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Vysledky pod nebo nad referenénim bodem jsou pak nazyvany jako zisky nebo

ztraty.

WJiz bylo ukdzano, Ze vice trpime, kdyz spadneme, z lepsi situace do horsi,
nez nakolik se kdy dokdzeme radovat, kdyz se pozvedneme z horsi do lepsi.
Proto je prvnim a hlavnim cilem proziravosti jistota. Proziravost piisobi
proti tomu, aby clovék vystavil své zdravi, svij blahobyt, své postaveni

nebo povest jakémukoliv druhu nebezpeci”’.

Adam Smith [4]

Piedchozi citat se ve 20.stoleti stava zakladnim stavebnim kamenem

behavioralni teorie rozhodovani za nejistoty.

V oblasti problematiky Teorie prospektu mluvime o hodnotové funkci.
Tato funkce je konkavni pro zisk a konvexni pro ztratu. Vyzkumy prokazuji, ze
sklon je 2 — 2,5krat strmé&;jsi pro ztratu. [16]

Uzitek jednoduse nemutze byt oddélen od emoci a emoce jsou ovladany
vyhradné zménami. Teorie volby, kterd opomiji pocity, je proto nerealistickd a jeji
zaveéry nemaximalizuji uzitek v tom smyslu, v jakém je aktérem skute¢né vniman.

[14]

Adam Smith se ve svych studiich velmi zaobira lidskymi emocemi a
pocity. Spatfoval v nich velkou diilezitost. Smith chtél vytvofit skutecny model,
ktery se bude chovat tak, jako sami lidé a nebude se jednat pouze o teoreticky

nastin chovani.
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"
Hodnota

- f’f "

Jirata Lisk

Obrazek 4: Hodnotova funkce

Ptinosem prospektové teorie je uvedeni v pusobnost tzv. vahové funkce.

Tato funkce pfifazuje riznym pravdépodobnostem odlisné vahy.[15]

1.4.6 Teorie mezni uziteCnosti

V teorii mezni uZziteCnosti jsou kli¢ové dva pojmy, a to preference a

uziteénost

Preference

Preference znazoriiuje individudlni oblibenost a neoblibenost
Uzitecnost je odrazem uspokojeni nebo prospéchu, jehoz spotiebitel dosdhne pii
spotfebé¢ statkd. Uzitek ukazuje smér preferenci. V ptipadé ze spotiebitel nalezne

nejvice preferovanou situaci, maximalizuje uzitek. [17]
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V pripadé individualni volby spotiebitele, vychazi ekonomicka teorie

Z axiomii teorie poptdavky:

A. Axiom uplnosti — pro kazdé dva soubory zbozi A a B plati, ze spotiebitel
preferuje A pted B, nebo B pfed A, nebo jsou mu A i B indiferentni.

B. Axiom tranzitivity — pro kazdé tii kose A, B, C plati, Ze je-li preferovan
A pied B a B pted C, potom je i A preferovan pied C

C. Axiom chamtivosti (nenasycenosti) — jestlize koS A obsahuje vice
jednoho druhu zbozi nez ko§ B a minimaln¢ stejné mnozstvi jiného zbozi

jako B, pak je ko$ A preferovan pied koSem B[17]

Kardinalisticka verze teorie uzitku

Tato teorie povazuje uzitek za pfimo méfitelny, jsou znamy konkrétni
hodnoty uzitku. Uzitek je funkci mnoZstvi spotfebovanych statkil

U=f(X1,X2,....... Xn)

Celkovy uzitek TU — vyjadiuje miru celkového uspokojeni pii spotiebé daného

statku

Mezni uzitek (MU) — je to zména celkového uzitku, kterd je vyvoland zménou
spotfebovaného mnozstvi statku o jednotku

MU=ATU/AQ

Zakon klesajiciho mezniho uzitku

Vyklad teorie zni, Ze kdyz se spotfebovavané mnozstvi dan¢ho statku
zvySuje, snizuje se tim mezni uZzitek.
Celkovy uzitek TU roste spolu sristem spotfebovavaného mnoZstvi statkd.
PtirGstky se ale zpomaluji a mezni uzitek tedy klesa.
Bod A je bodem nasyceni (od ur¢it¢ého mnozstvi spotiebovaného statku mize byt

jeho celkovy uzitek klesajici a mezni uzitek zaporny). [17]
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Ordinalisticka verze teorie uzitku

Ordinalisticka teorie tika, ze uzitek neni pifimo méfitelny. Spotiebitel
dokaze fict, kterou variantu preferuje, ale nedokaze vyjadiit, jak velky je jeji
uzitek. Nelze tedy zobrazit kiivku celkového uzitku pfimo, ale je mozno spojit

body znéazornujici kombinace se stejnym uzitkem. [17]

Indifereéni kiivky
Je to mnozina statki X a Y a jejich kombinaci, se stejnym uzitkem.
Spottebitel je v ramci téchto dvou statkd indiferentni. Je preferovana volby, kdy

kombinace lezi na vyssi indiferen¢ni kiivce. [17]

Mezni mira substituce (MRS)

Je to stav, kdy je statek Y nahrazovan statkem X. Tento akt nijak neméni
uspokojeni potieb neboli celkovy uzitek. Mezni mira substituce ve spotiebé ve
vétSiné piipadi s posunem po IK doprava klesi. Klesajici mira substituce se

projevuje v konvexnosti IK. [17]

1.5 Rozhodovani spotiebitele

Nedilnou soucasti spotiebitelského chovani je rozhodovéani. To provazi
naprosto kazdy nakup.
Kdyz pfemyslime o nejmensim poctu kompromisti, mluvime o racionalnim
rozhodovéni. Raciondlni rozhodovani je popsdno ve Fishbeinové modelu.
Ptedpokladem je to, Ze chceme idedlni zboZzi. S tim se ale vétSinou nesetkame a
proto pfistupujeme ke kompromisu. Jde o tzv. kompenzacni strategii.
Dalsi z pfistupti k rozhodovani je konjunktivni model. V tomto ptfipadé musi byt
splnény vSechny spotiebitelovi podminky soucasné.

Opakem je disjunktivni model, kde musi byt splnéna alespoi jedna podminka.
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Jednotlivé modely Ize ale kombinovat. Dostaneme pak skupinu znakd, na jejich

zaklade se spotiebitel nasledné rozhoduje.

Rozhodovani je v nejCastéjSich piipadech kombinaci racionality a
iracionality. Spotfebiteli pomahaji napftiklad i zivotni zkuSenosti, které na n¢ho

béhem Zivota plsobi.

1.5.1 Rozhodovaci kritéria

Pti kazdém rozhodovacim procesu si spotfebitel klade otdzky, na které se
snazi nalézt odpovédi:

e Formulace problému — zamysleni se nad vSemi okolnostmi a hledisky
rozhodovaci tlohy

e Prostor akci — nutnost uvédomit si vSechny alternativy

e Prostor situaci — zvazit moznosti budoucich udalosti

e Rozhodovaci dusledky — zhodnotit disledky vSech rozhodnuti pro dalsi
mozné budouci situace

e Vybér rozhodovaciho modelu — zvolit rozhodovaci kritérium

e Samotné rozhodnuti [18]

Rozhodovani pfi jistoté
Pti rozhodovani za jistoty jsou znamy veskeré dusledky rozhodnuti. Volba
je tudiz velmi jednoducha, nepiina$i Zzadné riziko a spotiebitel voli tu

nejvyhodnégjsi variantu.

Rozhodovani v podminkach rizika
V ptipadég, Ze zndme pravdépodobnosti v§ech moznych budoucich situaci a
mame k dispozici jejich vice ¢i méné presny odhad mluvime o rozhodovéni

vV podminkach rizika. [18]
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Pravidla p¥i rozhodovani za rizika

e Pravidlo ocekdvané utility — funkce utility umoziiuje naformulovat
pravidlo pro preferencni uspofdddni variant a to vzhledem k danému
kritériu v podminkdach rizika. Spottebitel se rozhoduje mezi variantami A a
B. Preferuje variantu A (o¢ekavand hodnota utilit je vyssi nez u B) pied
variantou B.

e Pravidlo o¢ekavané (stfedni hodnoty) — po vypoctu stfednich hodnot se
vybere ta s nejvyssi ocekavanou hodnotou u zvoleného kritéria. Hleda se
optimalni varianta. Tohoto pravidla se vyuziva v pfipad¢ neutralniho
postoje K riziku. Funkce utility je v tomto piipad¢ linearni. V piipadé, ze
spotiebitel mé averzi k riziku, je funkce utility konkdvni. Kdyz ale naopak
upiednostiiuje riziko, je funkce utility konvexni. Ocekavand hodnota je
zde vyobrazena jako mira vyhodnosti variant.

e Pravidlo ofekavané hodnoty a rozptylu — toto pravidlo bere v potaz jak

miru vyhodnosti (pravidlo oc¢ekavané hodnoty), tak i miru rizika.

Rozhodovani za nejistoty
V piipadé¢ rozhodovani za jistoty pocitame se situaci, ze spotiebitel nezna
zddnou zbudouci pravdépodobnou situaci. Nejsou tudiz zndmy zadné

pravdépodobnosti odhady.

Pii rozhodovani za nejistoty je mozné vychazet z nasledujicich kritérii:

e Optimistické maximax kritérium — toto kritérium predpoklada, Ze dojde
K nejpiiznivejsi situaci

e Pesimistické maximin kritérium — toto kritérium vychazi z predpokladu, ze
dojde knejhor$i mozné situaci. Cilem kritéria je vybrat akci, ktera
dosahuje nejvyssiho zisku pfi nejhor§i mozné situaci

o Kritérium stejné veérohodnosti — ptedpokladem je stejna pravdépodobnost
u vSech akci

o Realistické kritérium — Hurwiczovo vazené kritérium — jde o kompromis

mezi pesimistickym a optimistickym kritériem.
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Minimax kritérium ztraty prilezitosti — Vtomto ptipadé¢ je jako
nejvyhodné€js$i povazovano to, které ma nejmensi hodnotu nejvetsi ztraty

prilezitosti [18]

1.5.2 Kbvalita rozhodovaciho procesu

Na kvalitu rozhodovaciho procesu miize byt pohlizeno ze dvou stran. Lze

ji chapat jako kvalitu samotného rozhodnuti nebo také jako kvalitu celého celku

rozhodovaciho procesu. Pro definovani kvality celku staci znat vysledek, ktery je

vvvvvv

tteba dobfe posoudit rozhodovaci proces a urcit modely, které budou slouzit pro

jeho zpracovani. Vysledky je poté nutno setfidit. Vysledek rozhodovaciho procesu

ovliviiuji nezadouci externi faktory. Témito faktory jsou riziko a nejistota.

1.6

Psychologické faktory ovliviiujici nakupni chovani

Externi vlivy

Hodnoty
Demografie
Kultura

Socialni status
Referencni skupiny

Domacnost

Interni viivy:

Pamét’ (ucent)
Vnimani
Pocity
Motivy
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Osobnost

Marketingové aktivity [19]

Makrouroveri (celospolecenské vlivy):

e Geografické

e Pravni

e Hospodaiské
e Demografické
e Kulturni

e Nabozenské

e Technické

Mezourovern (mistni konkretizace):

Zivotni zptisob
Tradice, zvyky, normy, obyceje

Zivotni prostiedi

Mikrouroveri (skupinové a individudlni vlastmosti):

Fyziologické
Psychologické
Zivotni cyklus
Zivotni styl
Generacni pfisluSnost
Uroveti vzdélani

Zivotni troven [20]

Pohled na popis chovéni spotiebitele a jednotlivé ptistupy je u rtiznych autorti

zdanlivé nestejny. Po podrobném prostudovani lze ale fict, ze je v nich jakasi

podobnost, kterd ndzory autorti provazi.

Faktory, které popisuji autofi, jsou shrnuty v kombinovaném piistupu. Tento

pfistup nastinila ve své literatuie Vysekalova.[21]
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Kombinovany pristup:
o V&k
e Spolec¢nost
e Osobnost
e Druh nakupu
e Misto nadkupu
e Nakupni a spotiebni zvyklosti
e Marketingova komunikace
e Rozhodovani

e Vlastnosti produktu

V nasledujici ¢asti blize popisu kombinovany ptistup dle Vysekalové. To jak jej

vnima4 a jak jednotlivé faktory a procesy popisuje.

Osobnost

Osobnost chapeme jako jednotlivé charakteristické vzorce chovani a mysleni, jez
pfedurcuji osobni styl jednotlivce. Tyto vzorce také ovliviluji interakci
s prostfedim. Z ptedchoziho vyplyva, Ze osobnost jedince se projevuje v jeho
chovani.

Psychické procesy:

Nedilnou soucasti osobnosti jsou lidské vlastnosti. Tyto vlastnosti lze také nazvat
jako dusevni vlastnosti. Jednotlivé vlastnosti se odrazi v psychickych procesech.
Lze proto fict, Ze chovani spotiebitele je dano psychickymi procesy. Za
nejpodstatnéj$i z nich Vysekalova povazuje vnimani, pozornost, pamét, uceni,

potieby a motivaci.

Vnimani
Pfedpokladem procesu vnimani je to, ze jedinec musi byt podnétu
vystaven. Tento podnét je pak pfeveden do smyslovych pociti — vjemu. To, Ze

vnimame, je stanoveno na okamzik, kdy zaregistrujeme podnét. Ale je znamo, Ze
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ne vSechny podnéty je lidské t€lo schopno z fyzikdlniho hlediska vnimat.
V souvislosti s ptedchozim mluvime o prahu citlivosti.

Proces vnimani ma nékolik fazi. V té prvotni mluvime o smyslovém vnimani.
Nasleduje vnimani kognitivni, tzn. Ze zpracovavame podnéty na zaklade

hodnotového systému, potieb, z4jma, socidlniho prostiedi, kultury ¢i o¢ekavani.

Pozornost

Pozornost je schopnost zpracovavat informace a dat pfi tomto zpracovani
prednost jedné informaci pied druhou. Pozornost také muzeme popsat jako
soustiedénou duSevni ¢innost na urcity objekt.
Pozornost je ale omezena.
Lze obecné fict, ze nékteré¢ podnéty na sebe velice dobfe vazou pozornost. Tyto

podnéty jsou nové, intenzivni barevné, tzn. ze jsou odlisné od standardu.

Zaujmout a upoutat tak pozornost Ize 4 metodami:
e Nabidka hodnoty (uspokojeni potieb)
e Manipulace s materialnimi podnéty (ptsobi na smysly)
e Vzbudit emoce (laska ke zvifatim...)
e Poskytnout informaci (informace zajimavé a potvrzujici ¢i naopak

nepotvrzujici a 1ziveé)

Uceni

Uceni je vzdy specificky proces ziskdvani zkuSenosti a také novych
moznosti chovani. Z hlediska pozorovéni spotiebitele je podstatné brat v ivahu
uceni podminovanim a socidlnim ucenim. Podminovani lze vysvétlit jako
vytvareni podminénych reflexti. Je to reakce organismu na urCity podnét.
Mluvime o klasickém a operantnim podminovani. Klasické se definuje jako
nevédoma reakce. Opakem toho je podminovani operativni, kdy jde o reakci

védomou.
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Pamet
Pamét’ zaznamenava déje, které jsme v minulosti vnimali a posléze je
pomaha vybavit. Shromazd’uje informace a zkuSenosti, ze kterych je poté mozno
vychéazet pii aktudlnim jednani a chovani. Pfikladem muze byt zaznamenana
zkuSenosti se zbozim nebo billboard, diky kterému se ndm zpétné vybavi ndzor
pfi vybéru zbozi.
Predm¢ét zkoumani lidské paméti je obsahly. Lidska pamét se skladd z nékolika
casti:
o Kratkodobd pamét’ — je urcena pro nejdilezitéjsi procesy zpracovavajici
informace. Ma omezenou kapacitu
e Dlouhodobd pamét’ — ptejimd informace z paméti kratkodobé a nasledné je
dale zpracovava
e Senzorickd pamét’ — po kratkou dobu je schopna pojmout velké mnozstvi

informaci

Motivace a potieby

V souvislosti se spotiebitelskym chovanim se mluvi o motivacni struktute.
Je to relativné stila dispozice jedince, jednat v urcitych situacich urcitym
zpusobem. Motivace se vyviji cely Zivot a sklada se z dil¢ich motivi. Tyto motivy
jsou charakteristické svou intenzitou, smérem a trvanim. Motivy tedy spousti a
zaroven 1 fidi spotfebni chovani jedince. Motivy rozdélujeme do dvou kategorii a
to fyziologické a psychologické. Motivy na psychologickém zékladu jsou ve

vyspeélych ekonomikéch s ptevahou.

Zdroje motivace:

Hlavnim zdrojem motivace jsou nase potieby. Jejich uspokojeni je totiz
doprovazeno emocemi a ty mohou byt samy o sob¢ zdrojem motivace. Dale také
S motivaci Uzce souvisi navyky, které jsou hybnou silou motivace. Navyky jsou
jakymsi uspornym mechanismem lidského té&la. Setii energii potiebnou na

mysleni a rozhodovani.
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Postoje:

Postoj charakterizujeme jako pohotovost k chovani (pohotovost k aktivaci
motivu). Postoj je vnitini psychicka struktura hodnoceni objektt.
Postoj je v problematice rozhodovani spotiebitele velice dulezitou zkoumanou
¢asti. Postoj totiz urcuje zaméfeni chovéani a to na apetenci nebo averzi, tzn.

pozitivni nebo negativni vztah k pfedmétu.

Funkce postojii:

e Obrana ega — né¢které postoje nam pomahaji ptekonat vlastni vnitini
konflikty, napt. uzkost

e Ekonomicka — postoj umozni zjednodusit svét na dobré a z1é

e Expresivni — postoj miiZze upevilovat nebo zvySovat sebevédomi. Mlze byt
napomocen pfi sebevyjadieni, ospravedInéni sebe sama a podpory urcitého
zpusobu chovani.

e Utilitaristickd — postoje nds sméfuji na objekty umoznujici dosazeni cild,

prikladem muze byt to, ze piebirame postoj skupiny s cilem ziskani uznani

Potreby

Potteba je vyvoland pocitem nedostatku jedince. V problematice potieb je
tteba zminit vyznamného amerického psychologa Abrahama Maslowa, ktery
potteby sefadil dle stupné naléhavosti do Maslowovy pyramidy. Jedinec

uspokojuje své potieby a to od vysSich stupiili az po uspokojeni nizsich potieb.
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PotrFeba
seberealizace
(rozvoj osobnosti)

PotFeba uznani a ocenéni
(sebelcta, uznani, status)

Spoleéenské potieby
(pocit sounalezitosti, laska)

Obrazek 5: Maslowova pyramida potieb (dostupné z www.halek.info)

Emoce

Emoce jsou stavy, kdy jsme podniceni city. Emoce jsou vyvolany
nasledkem posloupnosti myslenek, které jsou vyvolany néjakym podnétem.
Spojeni pocitu a podnétu vyvolava to, Ze emoce miiZze byt vyvoldna i bez mysleni.
A to i vpripadé, Zze logicka myslenka nam ftika, ze emoce je v urcité situaci

neopravnéna.

Vék
Dle véku rozdélila Vysekalova spolecnost do tii skupin. Jsou jimi déti, stiedni

vrstva a seniofi.

e Déti

Do kategorie déti obecné zarazujeme jedince mladsiho 18.ti let. Mluvime o
jedine¢né osobnosti, ktera ma v riznych vékovych stadiich rizné preference v
oblékani, sportu, vzory v hudbé a filmu a;.

Po narozeni ditéte mluvime o tom, Ze jedinec neni zdkaznikem, ale jen

spotiebitelem. O jeho spotiebé totiz rozhoduji rodice.
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Kolem tfetiho roku ditéte se jiz za¢ind projevovat soutézivost. O obdobi kolem
dvandactého roku ditéte mluvime jako o obdobi ¢i stadiu socidlni identity. Dité
ti hleda své misto ve spolecnosti. V tomto stddiu dité zac¢ind naplno vnimat
potfebu vlastnictvi pro né¢ho dulezitého produktu, ktery by mu vstup do
spole¢nosti m¢l umoznit.

Obdobi od tfinactého do osmnactého roku je zvlastni tim, Ze si jedinec vytvari
prvni spotiebitelské navyky.

Dnesni doba pfindsi jedno specifikum. Déti jiz v brzkém véku vyjadiuji
loajalitu ¢i naklonost ke znackam. Ty se ale velice ¢asto méni.

Neékolik studii jiz potvrdilo, Ze déti a dospivajici velice ¢asto ovliviuji

vV nakupnim chovani své rodice.

e Stiedni vrstva

Obecné lze o jedincich stfedni vrstvy fict, Ze hlavnimi hodnotami v Zivoté jsou
pro n¢ uspéch jak v osobnim zivoté, tak i v praci. Jejich hodnoty tvoii patet
celé spotiebitelské spolecnosti.

Spole¢nost Unilever provedla vyzkum, za pomoci né¢hoZ definovala segmenty
populace a rozdé€lila je do ptislusnych skupin. A to na zakladé n¢kolika kritérii
(vnimani a uzivani znacek, medialni chovani, nakupni chovani...). Z vyzkumu
vyplyva, Ze nejpodstatnéjsi skupinou co se tykd ndkupniho chovani je
populace vékového rozmezi 3045 let s vy$sim vzdélanim a piijmem, zijici ve

vétSich méstech.

e Seniofi

Je obecné znamy fakt, Zze populace starne. V soucasné dob¢ tvofi seniofi asi
ttetinu populace. O seniorech mluvime o jedincich starSich 50 ti let. Podil
seniorl ale roste zévratnym tempem. Predikce hovoii o 50% podilu seniorii
vroce 2050. Cast seniorti vlastni majetky a uspory, ale vétsina z nich je
zavisld na starobnim pfispévku. Pfi ndkupu dovolenych, automobili a

vybaveni domacnosti tvoii velkou ¢ast zakaznik.
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Spolecnost

Jedinec vétSinou inklinuje k néjaké socidlni skupiné. Tato skupina mu totiz
pomaha v orientaci ve spotfebnim chovani. Ve skupiné je vzdy néjakéd vyraznéjsi
osobnost, ktera udava smér a ma socialni vliv. Dalsi ¢lenové pak pouzivaji jeho
chovani ke srovnani a dle n¢j vytvari métitka a normy. Z prizkumt vyplyva, ze
lidé nakupujici ve skupin€ udé€laji mnohem vice neplanovanych nakupd.

Skupiny se obecné d€li na formalni a neformalni

e Neformalni skupiny — nejpodstatnéjsi neformalni skupinou je rodina, jez
ma na osobnost Cloveka velky vliv. Tento vliv pfetrvava v jisté mife i po
opusténi rodiny.

e Formalni skupiny — patii sem napf. firmy.

Z prazkumi vyplyva, ze Cesi jsou zaméfeni na femininni hodnoty (mezilidské
vztahy, pohoda doma a v zaméstnani), piikladame totiz velky vyznam vztahim

s lidmi. Lze fict, ze mame averzi k riziku.

Druhy nakupu
To, co kupuje, pro¢ nakupujeme a co od nakupu ocekdvame je predméetem

zkoumani nédkupniho rozhodovani spotiebitele.

e Impulzivni ndkup — Vv této situaci argumenty nehraji roli. Jde o reaktivni
impulzivni jednani, kdy se vétSinou jednéd o drobné nakupy. Spotiebitel se
vtu chvili neni ochoten =zabyvat srovndnim ani zkoumanim a
porovnavanim vlastnosti nakupovaného produktu

e Extenzivni ndkup — jde o ndkup, ktery si spotiebitel dopfedu rozmysli,
hleda si informace a zvazuje, jestli ndkup uskutecnit nebo ne

e Zvyklostni nakup — spotiebitel uskutecnuje nakup dle zvyku, kupuje to, co
obvykle. Typickym piikladem zvyklostniho ndkupu je nakupovani
potravin.

e Limitovany ndkup — mluvime-li o limitovaném ndkupu, je podstatné

zminit, ze objekt nakupu nezname. Spottebitel vychazi z obecnych
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zkuSenosti — napt. ¢im drazsi, tim lepsi. Nakup je ovlivnén reklamou a

sdm si nabizené néjak vice neovétuje.

Misto nakupu

Pti nakupu hraje velice dulezitou roli prvni dojem. Prvni dojem je ovlivnén
napftiklad obalem ¢i moznosti vyzkouSeni na prodejné (vzorky a testy zbozi).
Podstatnym ¢lankem ovliviiujicim nédkupni rozhodovani je prodavac. Je mozné, ze
pravé na jeho doporuceni si zdkaznik zbozi koupi.
Pro vytvofeni idedlniho mista pro ndkup je nutné pochopit spotiebitele, jeho
hodnoty a potieby.
V misté ndkupu hraje velikou roli hudba. Hudba ovliviiuje to, jak spotiebitel
nakupuje. Neni to jen pouha zvukova kulisa. Méla by se vzdy volit tak, aby
odpovidala vétsiné potenciondlnich zékazniki. Pomald hudba zpomaluje

nakupovani a opacné.

Nakupni a spoti‘ebni zvyklosti

Pro poznani nakupniho chovani spotiebitele je tieba znat jeho spotiebni a
nakupni zvyklosti. Zvyklosti jsou odrazem vyznamu tohoto produktu pro ¢lovéka
a miZzeme také tvrdit, Ze jsou vychodiskem pro pochopeni motivacnich faktord,

které spotiebitele vedou ke koupi.

Vlastnosti produktu

Moznost, jak vyjadfit vyznamnost produktu pro spotiebitele, je vyjadfit
jeho uzitnou hodnotu. To, jak uspokojuje spotiebitelovu potiebu. Spotiebitele ale
nezajima jen uZitnad funkce, ale také mnoho dalSich jinych parametri. Koupi
produktu spotiebitel tento vyrobek zatazuje do svych zZivotnich vazeb. Ty mizou
byt bud’ psychologické, nebo socidlni. Mezi sebou se prolinaji.
Psychologické vazby se vztahuji k zivotnimu cyklu jedince.
Sociélni vazba je vazba, kterd vznikd mezi produktem a skupinou ¢i spolecnosti a
spotiebitele tedy stouto skupinou poji. Mluvime tak o tom, Ze produkt

spotiebitele zafazuje do socidlni tiidy.
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Marketingova komunikace

Velkou mirou ovliviiuje ndkupni a spotfebni chovani marketingova
komunikace. Marketing dokédze potencidlnimu zakaznikovi ukéazat novou cestu,
takovou, o které jeSt¢ neveédél. Problematika marketingu je velmi obsahlym

tématem a jeji zpracovani v mé praci nebude mozné.
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2. Analyticka cast

Rozhodla jsem se probadat oblast rozhodovani spotiebitele v podminkach
rizika a to za pomoci dotaznikového Setfeni. Na nasledujicich stranach jsou

vyhodnoceny jednotlivé otazky dotazniku.

Dotaznikovému Setfeni jsem vénovala hodné Casu a snahy. I pies to vim,
ze by se dalo mluvit o tom, Ze by se tato metoda mohla zdat omezend. Jisté¢ by vic
dat a poznatkl pfineslo Setfeni pomoci osobnich rozhovort. Ale z n¢kolika
divodi toto Setfeni nebylo mozné. Dotaznikové Setfeni ma ale nékolik
nespornych vyhod oproti osobnim pohovorim. A to napiiklad financni
nenarocnost, tzn. nizké ndklady na realizace vyzkumu a také nezatizeni
respondentti. Dotaznik si respondenti mohou vyplnit v klidu doma nebo napf.

V pracovni prestavce. Dalsi vyhodou dotazniku je jeho nenaro¢nost na vyplitovani.

Za nevyhodu by se dala povazovat anonymita dotaznikového Setteni, ktera
davé respondentlim prostor k nepravdivym odpovédim. Také ziskani dostate¢ného

poctu respondentd mize byt naro¢né.

Dotaznik by mél upoutat respondentovu pozornost. Je proto tieba se zaméfit
na nasledujici oblasti:

e Jasnost a srozumitelnost otdzek

e Jazykovou korektnost

e Jednoduchost vypliiovani

e Prehlednost

e Graficka uprava

V dotazniku jsem pouzivala uzaviené typy otazek, na které respondent

odpovidd pomoci vymezenych odpovédi.
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2.1 Cil

Cilem dotaznikového Setfeni bylo zjistit, jak se spotiebitelé rozhoduji,
kdyz na n¢ pisobi stres nebo jejich rozhodnuti ovlivituje mozné riziko.
Prostfednictvim dotazniku jsem zjistovala osobni udaje respondentii a

jejich nazory a postoje.

2.2 Vyhodnoceni dotazniku

Dotaznik jsem rozsifila ve svém okoli a pomoci respondenti se dotaznik
rozsifil 1 do okoli SirSiho.
Navratnost dotazniku byla 86%. Vyhodnoceni nakonec probihalo ze 137

navracenych a kompletné vyplnénych dotazniki.
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Otazka ¢.1: Pohlavi

Tabulka 1: Identifikace souboru z hlediska pohlavi

Pocet %
zena 92 67,15
muz 45 32,85

Graf 1: Identifikace souboru z hlediska pohlavi

Prvni otazka slouzila k identifikaci souboru z hlediska pohlavi. Z vysledka

vyplyva, Ze 2/3 vSech dotazanych tvofily Zeny, 1/3 muzi.

Otazka ¢. 2: Vék

Tabulka 2: Identifikace souboru z hlediska véku

Pocet %
Do 18 4 2,91
18 -25 74 54,01
26 - 35 32 23,36
36 - 45 15 10,94
46 - 55 5 3,65
56 - 65 4 2,91
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66 - 75 1 0,73

75 a vice 2 1,46

Graf 2: Identifikace souboru z hlediska véku

66-75a
56-65 75 vice do18

45-55 39, 1% 1% 3%
36-45 4% !

11%

Pomoci otazky €. 2 jsem zjistovala, jaké je vékové rozlozeni zkoumaného
vzorku. Z vysledku lze snadno konstatovat, Ze nejvétsi skupinu ve zkoumaném
vzorku tvofili mladi a to ve vé€ku od 18 do 25 let. Tato skupina tvoii 54% vSech
dotdzanych. Druhou skupinou s nejvyS$§im procentem je skupina s vékovym
rozmezim od 26 do 35 let. Z predchoziho Ize vyjadiit zavér, ze vétSina

zkoumaného vzorku spadala do mladsi vékové hranice s horni hranici 35 let.
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Otazka €. 3: NejvysSi dosazené vzdélani

Tabulka 3: Identifikace souboru z hlediska vzdélani

Pocet %
Zakladni 0 0
Vyucen/a 5 3,65
Vyucen/a s maturitou 9 6,57
stiedoskolské 42 30,65
Vyssi odborna skola 12 8,76
Vysokoskolské -139 28,47
bakalarsky stupent
Vysokoskolské -130 21,90
magistersky stupen

Graf 3: Identifikace souboru z hlediska vzdélani

Zakladni _Vyucéen/a Vyucéen/as
0% 4% maturitou
6%

Zkoumany vzorek tvoii respondenti se stfedoskolskym, vy$§im nebo
vysokoskolskym vzd€lanim. Pocet respondentli s niz§im vzdé€lanim, nez je

v ptedchozi véte uvedeno, je zanedbatelny.
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Otazka €. 4: Ekonomické zarazeni

Tabulka 4: Identifikace souboru z hlediska ekonomického zafazeni

Pocet %
Student 29 21,17
Pracujici student 27 19,70
Matetska dovolena 4 2,92
V dtchodu 7 511
Zamé&stnany/a 63 45,99
Nezaméstnany/a 7 511

Graf 4: Identifikace subjektu z hlediska ekonomického zarazeni

nezaméstnany v ddchodu
5% 5%

materska
dovolena
5%

Ctvrta otdzka se ptala na ekonomické zatazeni, nebo-li ekonomickou
aktivitu. Nejvetsi procento dotdzanych odpovédélo, Ze jsou zaméstnani a to 45%.
Dalsi nezanedbatelnou cast tvofili studenti, at’ pracujici nebo nepracujici. Tyto
dvé€ skupiny dohromady tvoftily dalSich 40 % dotdzanych. Ostatni podily pattily

matkam na mateiské dovolené, nezaméstnanym a lidem v dichodu.



Otazka €. 5: Obor, ve kterém se pohybujete

Tabulka 5: Identifikace souboru z hlediska oboru

Pocet %
ekonomie 15 12,61
chemie 2 1,68
skolstvi 2 1,68
bankovnictvi 8 6,72
zdravotnictvi 1 0,84
umélecka ¢innost 4 3,36
marketing 2 1,68
primysl 7 5,88
jiné 78 65,55

Graf 5: Identifikace souboru z hlediska oboru

jiné
umélecka
cinnost
3%
marketing
2%

pramysl
6%

54



Otazka €. 6: Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 6: Shrnuti vysledki otazky €. 6

Pocet %
100% $anci na vyhru 4 000 | 117 85,40
K¢
25% Sanci na vyhru 15 000 | 20 14,60
K¢, ale 75%
pravdépodobnost, Ze
neziskate nic

Graf 6: Grafické znazornéni vysledki otazky &. 6

[ ] 100% Sanci navyhru 4
000 K&

[ ] 25% $ancina vyhru 15
000 K¢, ale 75%
pravdépodobnost, Ze
neziskate nic

Z vysledkl otazky €. 6 vyplyva, ze pii nabidce jistych 4 000 K¢ dotazani ukazuji

averzi k riziku, které by jim pfi volbé jiné moznosti hrozilo.
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7 ™

Otazka ¢. 7: PremySlejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 100 000 K¢.

Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 7: Shrnuti vysledki otazky €. 7

Pocet %
100% jista ztrata 10000 | 9 6,57
K¢
25% Sance, ze vyd¢late 128 93,43
15 000 K¢, ale 75%
pravdépodobnost, Ze
neziskate nic

Graf 7: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 7

[ | 100% jista ztrata 10 000
Ké

[ | 25% Sance, 7e vydélate
15 000 K¢, ale 75%
pravdépodobnost, Ze
neziskate nic

93% respondentti volilo moznost 25% Sance, ze vyd¢laji investici 15 000
K¢ 1 za predpokladu, Ze v 75% neziskaji nic. Riziko ztraty v ptipadé druhé
odpovédi je totiz tak vysokeé a Castka ztraty finan¢nich prostredkd je také velka, Ze

moznost neziskani Zadné ¢astky je pro né optimalngjsi variantou rozhodnuti.
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Otazka ¢. 8: Premyslejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 10 000 K¢.

Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 8: Shrnuti vysledki otazky ¢. 8

Pocet %
100% Sance na zisk | 89 64,96
z investice 4 000 K¢
50% Sance na  zisk | 48 35,04

z investice 9000 K¢, ale
50% pravdépodobnost, Ze

neziskate nic

Graf 8: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 8

[ | 100% $ance na zisk z
investice 4 000 K¢

[ ] 50% Sance na zisk z
investice 9 000 K&, ale 50%
pravdépodobnost, Ze
neziskate nic

Z odpovedi na otazku €. 8 vyplyva, ze spotiebitelé opét ukazuji averzi
K riziku. Pfi nabizenych mozZnostech voli tu, kde je jim nabizena 100% Sanci na

zisk z investice 4 000 K¢&.
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Otazka ¢. 9: Premyslejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 10 000 K¢.

wewrs

Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 9: Shrnuti vysledki otazky €. 9

Pocet %
100% pravdépodobnost 83 60,58
jisté ztraty 2 500 K¢
50% pravdépodobnost 54 39,42

ztraty 5 000 K¢, ale 50%
pravdépodobnost, Ze

neztratite nic

Graf 9: Grafické shrnuti vysledki otazky €. 9

[ ] 100% pravdépodobnost
jisté ztraty 2 500 K¢

[ | 50% pravdépodobnost
ztraty 5000 K¢, ale 50%
pravdépodobnost, Ze
neztratite nic

V otazce €. 9 si respondenti méli vybrat, jak by se rozhodovali, pfi
investici 10 000 K¢&. 61% dotazanych odpovédélo, ze by volilo jistou ztratu 2 500
K¢, pted 50% pravdépodobnosti ztraty 5 000 K¢. To poukazuje na fakt, ze 50%

riziko ztraty 5 000 K¢ uz je velké a respondent by toto riziko nechtél podstupovat.
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Otazka ¢. 10: PfemySlejte nad situaci, kdy je tfeba zachranit 90 tonoucich ze

ztroskotané lodi. Kterou z nasledujicich odpovédi preferujete

Tabulka 10: Shrnuti vysledki otazky ¢. 10

Pocet %
Pfi volbé zachranného 76 55,47
programu 1 bude
zachranéno 30 tonoucich
Pii volbé zachranného 61 44 53

programu 2 je 20% Sance,
ze bude zachranéno vSech
90% tonoucich, ale také

80% pravdépodobnost, ze

nebude zachranén nikdo

Graf 10: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 10

M Pfi volbé zichranného
programu 1 bude
zachranéno 30 tonoucich

 Pfi volbé zachranného
programu 2 je 20% 3ance, 7e
bude zachranéno viech 90
tonoucich, ale také 80%
pravdépodobnost, Ze
nebude zachranén nikdo

Otéazka ¢. 10 zkoumala, zda jsou respondenti ochotni postoupit riziko a
zachrénit tak vSech 90 tonoucich ze ztroskotané lodi. 55% dotdzanych

odpovédélo, ze rad€ji budou volit jistotu a to takovou, Ze zachrani 30 tonouci. Ale
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pomér mezi obéma odpovéd'mi byl mizivy. 45% dotazanych by volilo riziko 80%

ze nezachrani nikoho, ale také Sanci 20%, ze zachrani vSech 90 tonoucich.

7 ™

Otazka ¢. 11: PfemySlejte nad situaci, kdy je tfeba zachranit 90 tonoucich ze

ztroskotané lodi. Kterou z nasledujicich odpovédi preferujete

Tabulka 11: Shrnuti vysledki otazky ¢&. 11

Pocet %
Pi1 volb€ zachranného 41 29,93
programu 1 zemie se 100%
pravdépodobnosti 70
tonoucich
Pi1 volb€ zachranného 96 70,07

programu 2 je 25% Sance,
Ze nezemfe nikdo, ale 75%
pravdépodobnost, Ze

zemrou vSichni

Graf 11: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 11

B Pfi volbé zachranného
programu 1 zemfe se 100%
pravdépodobnosti 70
tonoucich

i Pri volbé zachranného
programu 2 je 25% Sance, ze
nezemfe nikdo, ale 75%
pravdépodobnost, ze
zemrou vsichni
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Otazka 11 navazuje na pfedchozi otazku, jen jinym typem odpovédi.
Respondenti odpovédéli, ze by ze 70% volili zachranny program 2, kdy je 75 %

pravdépodobnost, Ze vSichni zemfou, ale 25% Sance na pieziti vSech.

Otazka €. 12: Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 12: Shrnuti vysledki otazky ¢&. 12

Pocet %
100% pravdépodobnost 76 55,47
jistého zisku 1 000 K¢
25% Sance, ze vyhrajete 1 | 61 44,53

500 K¢, ale také 75%
pravdépodobnost, ze

nevyhrajete nic

Graf 12: Grafické znazornéni otazKy ¢&. 12

B 100% pravdépodobnost
jistého zisku 1 000 K&

M 25%3ance, Ze vyhrajete 1
500 K¢, ale také 75%
pravdépodobnost, Ze
nevyhrajete nic

U otazky €. 12 se méli respondenti rozhodnout, pro optimalnéjsi variantu

zisku. Rozdil mezi cilovymi ¢astkami ziskli u obou odpovédi byl minimalni.
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Z vysledkl vyplyva, ze dotazani tedy radéji volili jistotu ziskani 1 000 K&, pred’
25% Sanci, ze vyhraji 1 500 K¢. Volili tedy radéji jistotu, pred rizikem.

Otéazka €. 13: Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu

Tabulka 13: Shrnuti vysledkii otazky ¢. 13

Pocet %
15% Sance na vyhru 1 000 | 103 75,18
K¢, ale 85%
pravdépodobnost, Ze
nevyhrajete nic
30% Sance na vyhru 300 34 24,82

K¢, ale 70 %
pravdépodobnost, Ze

nevyhrajete nic

Graf 13: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 13

B 15% Sance na vyhru 1 000 K&,
ale 85% pravdépodobnost,
Ze nevyhrajete nic

M 30% Sance na vyhru 300 K¢,
ale 70 % pravdépodobnost,
Ze nevyhrajete nic
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V otazce ¢. 13 byla respondentim polozena otazka, kterou variantu pro
zisk by preferovali. 75% vSech volilo 15% Sanci na vyhru 1000 K¢, pred
moznosti 30% Sance na vyhru 300 K¢.

Castka obou potencionalnich vyher je pomérné nizka, tudiZ by se respondenti byli

ochotni rozhodnout pro vétsi riziko, tedy vyhru s mensi pravdépodobnosti.

Otéazka ¢. 14: Predstavte si situaci, kdy stojite pred nakupnim domem a chcete
koupit nejnovéjsi vyrobek. Dostanete na vybér z nasledujicich moZnosti.

Podminkou ale je, rozhodnout se piredem. Kterou z mozZnosti vyberete?

Tabulka 14: Shrnuti vysledki otazky ¢. 14

Pocet %
100% pravdépodobnost, ze | 82 59,85
vyrobek koupite za cenu
2 000 K¢
70% Sance, ze vyrobek 55 40,15

koupite za 1 500 K¢, ale
30% pravdépodobnost, Ze
vyrobek koupite za 2 400
K¢
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Graf 14: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 14

H 100% pravdépodobnost, ze
vyrobek koupite za cenu 2
000 K¢

70% Sance, Ze vyrobek
koupite za 1 500 K¢, ale 30%
pravdépodobnost, ze
vyrobek koupite za 2 400 K¢

Dotazanym byla polozena otazka, jak by se rozhodli v situaci, kdy by

neznali pfesnou situaci a zavér a méli se predem rozhodnout.

60% by pii koupi nového vyrobku radéji volili 100% pravdépodobnost, ze koupi

vyrobek za 2 000 K¢&, nez aby volili riziko, Ze vyrobek koupi za 2 400 K¢&.

Otazka ¢. 15: Uvazujte o situaci, Ze jdete zakoupit novy, Vami dopredu

vybrany, velmi chtény, vyrobek. Prodejce Vam ale nabidne 2 moZnosti.

Kterou z moznosti vyberete?

Tabulka 15: Shrnuti vysledkii otazky ¢. 15

Pocet

%

Nabidka vami doptedu 76
vybraného produktu
s dobou Zivotnosti 2 roky a

cenou 2 000 K¢

55,47
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Nabidka velmi podobného | 61 44 53
produktu s dobou
Zivotnosti 3 roky a cenou

1700 K¢

Graf 15: Grafické znazornéni vysledku otazky ¢. 15

B Nabidka vami dopfedu
vybraného produktu s
dobou Zivotnosti 2 roky a
cenou 2 000 K¢

1 Nabidka velmi podobného
produktu s dobou Zivotnosti
3 roky a cenou 1 700 K&

Otazka €. 15 se ptala, jestli by byl dotdzany ochoten podstoupit riziko pfi
nakupu nového vyrobku. 55% by radé€ji volili variantu jistoty, kdy by koupili
dopfedu znamy vyrobek za vyssi cenu. Ale oproti tomu 45% dotdzanych by

podstoupilo riziko a vyrobek podobny by za nizsi cenu koupili.
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Otazka ¢. 16: UvazZujte o situaci, Ze jdete zakoupit novy, Vami dopredu

vybrany, velmi chtény vyrobek. Prodejce vam ale nabidne 2 moZnosti.

Podminkou ale je, rozhodnout se predem. Kterou z moznosti vyberete?

Tabulka 16: Shrnuti vysledki otazky ¢&. 16

Pocet

%

Nabidka produktu, u
kterého je 20%
pravdépodobnost, ze bude
vadny po uvedeni do
provozu, ale 80% Sance, ze
bude naprosto v poradku.
Cena produktu 1 800 K¢

71

51,82

Nabidka produktu se 100%
jistotou nezavadnosti a

cenou 2 300 K¢

66

48,18

Graf 16: Grafické znazornéni vysledki otazky ¢. 16

48%

H Nabidka produktu, u kterého
je 20% pravdépodobnost, Ze
bude vadny po uvedeni do
provozu, ale 80% Sance, Ze
bude naprosto v poradku.
Cena produktu 1 800 K¢

Nabidka produktu se 100%
jistotou nezavadnosti a cenou
2300 K¢

Otazka €. 16 voln€ navazuje na ptedchozi dotaz. Odpovédi jsou ve velmi

podobném poméru. 52% dotdzanych odpovédélo, ze by podstoupilo v tomto
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ptipad¢é malé riziko a koupili produkt s 20% pravdépodobnosti, ze bude vadny, ale

S cenou niz$i, nez je produkt se 100% jistotou nezavadnosti.

2.3 Shrnuti vysledkii vyzkumu

Pomoci dotaznikového Setfeni jsem zkoumala rozhodovani spotiebitele
v podminkdch rizika. Cilem bylo zjistit, jak spotfebitelé reaguji na riziko. Jestli
jsou schopni toto riziko akceptovat a podstoupit nebo zda projevi jistou averzi

k riziku a rozhodnou se toto nepodstupovat.

Pocet respondenti byl 137, ztoho 92 zen a 45 muzi. Nejvétsi podil
respondentt tvofili Ti ve vékové hranici 18 — 35 let, nejcastéji se stiedoskolskym
¢1 vysokoSkolskym vzdélanim. Podil respondentii, s niz§im vzdélanim, byl

mizivy. 45% procent vSech dotdzanych byli pracujici, 41% tvofili studenti.

Z vysledkl vyplyva, ze respondenti projevuji obecné k riziku averzi, jejiz
mira se méni v zavislosti na financnich disledcich jejich potencionédlniho
rozhodnuti.

U otazek, kde se finan¢ni dopad liSil v minimu, bylo vidét, Ze respondenti by byli
ochotni riziko podstoupit. Ale to jen v pfipadé, ze negativni finan¢ni dopad

Vv pfipad€ nespravného rozhodnuti, by nebyl tak markantni.

V dotazniku byly zahrnuty 1 otazky, kter¢ zkoumaly rozhodovani
respondenti o zachrannych programech, které by se aplikovaly v pfipadé
ztroskotani lod¢€ s 90 ti cestujicimi. Tyto otazky ukazaly zajimavy vysledek.
V prvni otdzce zabyvajici se zachrannym programem by respondenti volili radéji
jistotu, Ze se zachrani 30 cestujicich. V druhé otazce jim byla nabidnuta moznost
zachranit 20 cestujicich, ale v tomto piipadé respondenti volili riziko, pti kterém
by z25% procent zachranili vSechny, ale s rizikem toho, ze v 75% nepiezije
nikdo. Je ztoho mozno poukazat na jev, kdy staci jen minimalné pozménit

parametry a pohled spotiebitele se naprosto zmeni.
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2.4 Navrhy a doporuceni

Z obecnych poznatkii Ize konstatovat, ze spotiebitel projevuje
ztrat. Tento fakt potvrdil 1 dotaznikovy prazkum, ktery jsem provadéla.
Respondenti odpovidali na otazky tykajici se moznosti investic ¢i moznosti sazek
a vyhry. Z vysledku je patrné, Ze jsou respondenti opatrni v otazkach rizika a boji
se toto riziko podstupovat.

Tento jev se méni v zavislosti na mozné finan¢ni ztraté. V ptipadé€, ze je financni

ztrata nizka, jsou ochotni riskovat a zvolit tudiz mén¢ pravdépodobnou moznost.

Rozhodovani spotiebitele je vzdy ovlivnéno jeho vlastni osobnosti. Kazdy
totiz jinak nahlizi na hodnotu véci. Tyto hodnoty jsou prostiednikem k dosazeni
cili. Pro kazdého znds maji hodnoty véci rliznou vahu. Je to ovlivnéno jak

osobnosti, tak napiiklad i socialnim postavenim a finan¢ni situaci.

Jednou z teorii, ktera se v ramci rozhodovani za rizika zohlednuje, je teorie
znacky. Na zakladé této teorie miiZe spotiebitel sniZovat riziko pii rozhodovani. A
to tak, ze si koupi produkt dobie znamé znacky. Pfedev§im by to méla byt znacka,
Sniz ma vlastni zkusSenost z minulosti. Znacka muze byt velmi dilezitym
nastrojem pii zvladnuti rizik, ale jde spiSe o subjektivni vnimani samotného
spotiebitele. Znama znacka je pro spotfebitele niz§im subjektivnim rizikem.
Zjednodusené lze fict, Ze se znackou si spotiebitel kupuje informaci, ze produkt je
méng¢ rizikovy.

Spottebitel je ochotny zaplatit vyssi cenu za produkt zndmé znacky a to
z toho diivodu, Ze ptiklada znacce dilezitost s predpokladem, Ze mu zajisti vyssi
kvalitu. Ale neni pravidlem, ze ¢im znamg&jsi znacka, tim kvalitnéj$i vynosnéjsi
nebo mén¢ poruchovy produkt. Znacky maji pro spotiebitele jedine¢ny a vétSinou
osobni vyznam.
K pfedchozimu je tfeba zminit, Ze teorie, tykajici se znacky, hovoii o dvou

rizicich. Riziko objektivni a subjektivni. Subjektivni riziko je riziko ovlivnéné

68



postojem spotiebitele. Objektivnim rizikem je odborné zhodnoceni s objektivnim

zaveérem.

Vzhledem k tomu, Ze vétSina lidi je k riziku averzni, roste poptavka po
snizovani toho rizika. Jednim z klicovych zplsobll pifi snizovani rizika je
pojisténi. V piipad¢€, ze je realnd situace, ze oCekdvand ztrata je rovna jejimu
pojisténi, doporucila bych spotiebitelim, s averzi k riziku, pojistit planované akce.
To znamena, Ze se vzdaji Casti svého majetku, ale vyhnou se tim riziku, které by

popripad€ podstupovali.

Soucasti problematiky pojiSténi jsou i zaruky na zboZzi. Popularnost zaruk
je jednim z dalSich dukazi toho, Ze spotiebitelé jsou averzni k riziku. Tyto zaruky
jsou ve vétsing pripadil spojeny s vyssi cenou, ale spotiebitelé jsou ochotni tuto

cenu platit a riziko tak eliminovat.

Néavrhem pro spotiebitele za ucelem snizeni rizika je také jeho
diverzifikace. Rozlozeni rizika je dalezity zpisob v problematice snizovani rizika.
V ptipad€, Ze budeme mluvit konkrétn€ a to o investici, je optimalni si
investovanou c¢astku rozdélit do vice produktd, jejichz vysledky jsou na sobé
nezavislé. Tak se zisk z investici nemize navzdjem ovliviiovat. Vysledkem je
snizeni celkového rizika, ale také zvySeni o¢ekavaného uzitku.

Situace je ale mirn€ zkreslena v dob& recese, kdy zisk z vétSiny vynosovych

operaci klesa. Neklesa ale paralelné, proto je nezavislost alesponi Caste¢na.

V zavislosti na spotiebitelove postoji k riziku se tedy odviji jeho investi¢ni
portfolio.
Jedinclim s averzi k riziku jsou doporu¢eny méné vynosné, ale také méné rizikové
produkty. Pfikladem pro spotiebitele saverzi kriziku je produkt v oblasti
dluhopist. Portfolio je konzervativni, stabilni a S jistym vynosem. Naopak tém,
ktefi jsou k riziku méné averzni, se doporucuje produkt s vy$§im vynosem, ale

zaroven také vysSim rizikem. Portfolio je poté tvoreno prevazné akciemi.
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Z vysledkl vyplyva, Zze mnohdy je mezni uzitek z rozhodovani o investici
konkavni. V mnoha pfipadech ma spotiebitel dojem, Ze jejich rozhodnuti jim
piinese zisk, resp. vyssi uzitek. Ale v zdvéru lze nakonec konstatovat, ze jejich

rozhodnuti je nevyhodné.[22]

Spotiebitel by si také dopfedu mél zjistit riizné alternativy pro sva
rozhodnuti. Dostatek informaci je vzdy klicovy k urceni optimalnéjsiho feSeni.
Hodnota informace je rozdilem mezi ocekavanou stfedni hodnotou volby s tplnou
informaci a stfedni hodnotou volby s netiplnou informaci.

Jedinci, ktefi jsou averzni k riziku, jsou ochotni kupovat informace, které
by snizovaly potenciondlni riziko. Tyto informace pro n¢ maji vysokou hodnotu.
Dulezitost ziskavani informaci uvedu na ptikladu koupé nemovitosti. Pfi tak
vysoké investici, jakou koupé nemovitosti je, se doporucuje zaplatit si posudek
odbornika. Ten konstatuje, zda je koup¢ vyhodna, ¢i nikoli. Odborni k oboru tudiz
snizi riziko Spatné investice.

Averze spotiebitelit k riziku davd podnét ke vzniku trhdi s rozmanitymi

informacemi, které rizika snizuji.

KdyzZ tedy kapitolu shrnu, je mozné riziko sniZovat né€kolika zplsoby.
Témi nejpodstatnéjSimi jsou pojisténi rizika, diverzifikace rizika a nutnost
ziskavani dostatecného mnozstvi informaci, které svymi piinosy vedou ke
sniZzovani rizika.
Volba metody sniZovani rizika je zavisld na situaci, ve které se spotiebitel

nachazi.
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3. Zavér

Ve své praci jsem se zabyvala studiem rozhodovani spotiebitele v
podminkach rizika. Soucasti prace bylo poukézani na behavioralni teorie. Tyto
teorie jsou stale na vzestupu a klasicky pohled ekonomie na spotiebitele se snazi

zmeénit.

V prvnich kapitolach své prace mapuji historicky vyvoj ekonomickych a
psychologickych teorii, jejichz vyvoj byl paralelni. Pfes historické poznatky se

postupné dostavam k aktudlnim tématim a piistuptm.

Dalsi ¢asti mé prace je zmapovani problematiky rozhodovéni spottebitele.
Prace ptinas$i mnoho informaci o tom, jak se spotiebitel rozhoduje, co chce, co
ocekava, co vyzaduje.
V této kapitole se zamé&fuji 1 na psychologické faktory (v€k, osobnost spotiebitele,
spolecnost, ve které se nachazi, druhy nakupu, které provadi, misto ndkupu a
spotiebni zvyklosti).
Soucasti kapitoly je problematika rozhodovani spotiebitele, tzn., jak se spotiebitel

rozhoduje v riiznych situacich.

Analytickou c¢ast prace tvofi dotaznik zaméfeny na problematiku
rozhodovani spotrebitele v podminkach rizika.
Dotaznik je tvofen uzavienymi otazkami, na které respondenti odpovidali dle

jejich preference optimalniho feSeni.

Vysledky dotaznikového Setfeni jsem shrnula a vyvodila z nich zavéry, na
zakladé nichZz byla navrhnuta mozna feSeni v problematice spotiebitelského
rozhodovani.

Cilem dotaznikového Setfeni bylo zjistit, jakym zpiisobem respondenti

reaguji v ptipadé, Ze se rozhoduji za rizika.
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Po vyhodnoceni jednotlivych otazek jsem dosla k zavéru, ze respondenti

vykazuji znamky averze k riziku. Nejsou ochotni riziko podstupovat, a kdyz ano,

cv w7

zpravidla pro jistotu a riziko nejsou ochotni akceptovat.
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Seznam priloh

Dotaznik

Nasledujici dotaznik je zaméfen na otazky tykajici se rozhodovani spotiebitele.
Projekt prizkumu o rozhodovani spotiebitele bude slouzit pro ucely vyzkumu
v mé diplomové praci.

Vyplnéni dotazniku je zcela anonymni.

Pti vypliovani dotaznikll oznacte prosim odpovéd’, které nejpiesnéji odpovida

pravde.

1. Pohlavi
(] Zena
[J Muz

2. Vék
(1 Do 18 ti let
(1 18 —25 let
[0 26 —35let
(1 36—45 let
(1 46 —55 let
[1 56 —65 let
[l 66—75 let
[J 75 let avice

3. Nejvyssi dosazené vzdélani
[J Zakladni

Vyucen/a

Vyucen/a s maturitou

Stredoskolské

O o go d

Vyssi odborné vzdélani

79



[l Vysokoskolské — bakalafsky stupen
[ Vysokoskolské — magistersky stupeni

4. Ekonomické zarazeni
(1 Student

Pracujici student

Matetska dovolena

V dichodu

Zameéstnany/a

o o o o 0O

Nezaméstnany/a

5. Obor, ve kterém se pohybujete (odpovidaji jen studen, pracujici
student, zaméstnany/4)

Ekonomie

Chemie

Skolstvi

Bankovnictvi

Zdravotnictvi

Umeélecka ¢innost

Marketing

Primysl

o o o o o o o o o

Jiné

6. Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu
(7 100% Sanci na vyhru 4 000 K¢
(1 25% Sanci na vyhru 15 000 K¢, ale 75% pravdépodobnost, Ze neziskate

nic

7. Premyslejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 100 000 K¢. Vyberte

pro Vas prijatelnéjsi variantu
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U
U

100% jista ztrata 10 000 K¢
25% Sance, ze vydeélate 15 000 K¢, ale 75% pravdépodobnost, ze

neziskate nic

8. PremySlejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 10 000 K¢. Vyberte

pro Vas prijatelnéjsi variantu

U
U

100% Sance na zisk z investice 4 000 K¢
50% Sance na zisk z investice 9 000 K¢, ale 50% pravdépodobnost, Ze

neziskate nic

9. PremySlejte nad situaci, Ze rozhodujete o investici 10 000 K¢. Vyberte

pro Vas prijatelnéjsi variantu

U
U

100% pravdépodobnost jisté ztraty 2 500 K¢
50% pravdépodobnost ztraty 5 000 K¢, ale 50% pravdépodobnost, ze

neztratite nic

10. PfemySlejte nad situaci, kdy je tieba zachranit 90 tonoucich ze

ztroskotané lodi. Kterou z nasledujicich odpovédi preferujete

g
0

Pti volbé zachranného programu 1 bude zachranéno 30 tonoucich
Pti volbé zachranného programu 2 je 20% Sance, Ze bude zachranéno
vSech 90% tonoucich, ale také 80% pravdépodobnost, Ze nebude

zachranén nikdo

11. Premyslejte nad situaci, kdy je tfeba zachranit 90 tonoucich ze

ztroskotané lodi. Kterou z nasledujicich odpovédi preferujete

0

Pti volbé zachranného programu 1 zemfie se 100% pravdépodobnosti
70 tonoucich
Pti volbé zachranného programu 2 je 25% Sance, Ze nezemie nikdo, ale

75% pravdépodobnost, Ze zemiou vSichni

81



12. Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu
(7 100% pravdépodobnost jistého zisku 1 000 K¢
(] 25% Sance, Ze vyhrajete 1 500 K&, ale také 75% pravdépodobnost, ze

nevyhrajete nic

13. Vyberte pro Vas prijatelnéjsi variantu
(1 15% Sance na vyhru 1 000 K¢, ale 85% pravdépodobnost, ze
nevyhrajete nic
[ 30% Sance na vyhru 300 K¢, ale 70 % pravdépodobnost, ze

nevyhrajete nic

14. Predstavte si situaci, kdy stojite pred nakupnim domem a chcete
koupit nejnovéjsi vyrobek. Dostanete na vybér z nasledujicich
moznosti. Podminkou ale je, rozhodnout se predem. Kterou
Z moznosti vyberete?

(1 100% pravdépodobnost, Ze vyrobek koupite za cenu 2 000 K¢
(1 70% Sance, ze vyrobek koupite za 1 500 K&, ale 30%
pravdépodobnost, Ze vyrobek koupite za 2 400 K¢

15. Uvazujte o situaci, Ze jdete zakoupit novy, Vami dopredu vybrany,
velmi chtény vyrobek. Prodejce vam ale nabidne 2 mozZnosti. Kterou
Z moZznosti vyberete?
[0 Nabidka vami dopfedu vybraného produktu s dobou Zivotnosti 2 roky a
cenou 2 000 K¢
[ Nabidka velmi podobného produktu s dobou Zivotnosti 3 roky a cenou

1700 K¢

16. UvaZujte o situaci, Ze jdete zakoupit novy, Vami dopiedu vybrany,

velmi chtény vyrobek. Prodejce vim ale nabidne 2 moZnosti.
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Podminkou ale je, rozhodnout se predem. Kterou z moZnosti

vyberete?

[J Nabidka produktu, u kterého je 20% pravdépodobnost, ze bude vadny
po uvedeni do provozu, ale 80% Sance, ze bude naprosto v potradku.

Cena produktu 1 800 K¢

[ Nabidka produktu se 100% jistotou nezavadnosti a cenou 2 300 K¢

Dékuji za Vas ¢as
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