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UvoD

Ve své bakal&gké praci ,Behavioralni ekonomie - jak drahy je bshse budu &no-
vat behaviorélni ekonomii, relati¥movému pojeti ekonomie. Budu popisovat hlavni
rozdily mezi behavioralni a ,klasickou“ ekonomiiokkrétré se budu zabyvat pojmem
zdarma a budu zkoumat, jak bonus dokaze ovlivaihodovani spéebitele.

»~Jak drahy je bonus" je spi&nicka otazka, nebudu se snazit hledat cenu bonusu,
ani zkoumat, na kolik spisbitelé bonus od®iji. Vychazim z pojmu ,zdarma®“, které je
na trhucasto vidt jako lakadlo. Bonus - tedyjaka gidana hodnota,dto navic, extra,
Cco je spatebitelim nabizeno ,zdarma“ ke koupéjakého zbozi. Ve své praci budu
zkoumat, zda bonugigany ke konkrétni nabidce owvivje a néni rozhodnuti spéébi-
teld na trhu. Provedu prakticky vyzkum prigstnictvim dotaznikového $ehi a na za-

klack ného se budu snazit potvrdit, nebo vyvratit hypotézy:
Hi.0. Pohlavi nema na rozhodovani vliv, Zeny i muZiaséhu rozhoduji shodn
H..o. Pracovni z&azeni spaebitel: neovliviuje jejich rozhodovani.
Hso. Dosazené vzthni neovliviuje rozhodovani spabitele.

Posledni hypotéza souvisi s hlavni mySlenkou ptéady;H4 0. Bonus nema vliv na

rozhodovani speégebitet:.

Cilem prace je tedy statisticky &it a posoudit dané hypotézy na zakiat ziska-
nych z experimentu.

Na zaatku 1. kapitoly objasnimeiteré zakladni pojmy, aby bylo jasné, v jakém vy-
Znamu je v praci pouzivam. Poté se pokusim shradadni myslenky behavioralni
ekonomie, pedstavim tkteré minulé i pitomné pedstavitele, popiSu zjednoduseeji
VyVvoj. Zameiim se na jednu kapitolu z knildgk drahé je zdarmed sodasného profe-
sora behavioralni ekonomie Dana Arielyho, ktery mmenohém inspiroval, a pokusim
se [redat dal jeho zavy o kouzelném slay,zdarma“. V posledni podkapitole se budu
uz konkrét® vénovat bonusu, vysilim struiné vyznam, poukadzu na parigohi, jak
to slovo obchodnici vyuzZivaji na trhu a zgm se na s§ zanmer jeho pouZziti ve vy-
zkumu.

Ve 2. kapitole sednuji metodice, pedstavim stj vyzkum. Nejdive popiSu fipra-

vu vyzkumu,cemu se konkrétnbudu ¥novat. Jakym zfsobem sestavim dotazniky,



blize rozvedu otazky zf) ukazu, jakym zpsobem budu sbirat data. A v posledni kapi-
tole nastinim metodiku statistického zpracovani.

Ve 3. kapitole budu sesbirana data analyzovat.edgsi znazornim v grafech
a pomoci programu STATISTICA zamitnu, nel¥grnpu hypotézy.

V za&wru shrnu vysledky. Budu se snazit v§tit, proc vyslo to, co vyslo.

Svoji praci bych clta rozsfit povedomi o behavioralni ekonomii, o které si myslim,
Ze muze byt velmi zajimava a do Zivota uZid. Myslim si, Ze je velka chyba, Ze se
o ni @ili nemluvi, studenti Ceské republice maji moznost se s ni potkat snadgen
Vysoké Skole ekonomické v Praze. Myslim si, Ze ddducna bude dité behavioralni
ekonomie znéw)Si. Mnozi ekonomové ve svych publikacich, kteemjarEla moznost
si diky griprav na tuto bakak&kou praci pecist, tvrdi, Ze vyvoj ekonomie &ité vede
skrze psychologii, spojeni ekonomieéslami ocloveku.

ZvIa¥ v dnesni do& kdy je ekonomika ndft celym s¥tem v recesi, jeidezité
uveédomit si, kde vznikaji ty zakladni chyby, abychoenjisn mohli gist vyvarovat.
Myslim si, Ze kazdglovek se chce nalit Iépe hospodéd a zachazet s péni, snad
kazdy ma v tomto ohledu co zlepSovat. Behavior@koinhomie je mozné vychodisko,

navod.



1. UVOD DO PROBLEMATIKY

1.1. Zakladni pojmy

Na z&atek sveé bakataké prace bych ctit objasnit gkteré zakladni pojmy.
V praci se o & budu opirat, proto si myslim, Ze bylmbyt jasné, co si pod konkrétni-

mi pojmy fredstavit.

Klasickad ekonomie

Ekonomie je spolenskowdni obor, BZr¢ vyucovany na Skolach. Studenti s& u
teoretické modely, aby si mohli |épg&egstavit, jak hospodeni, trhy a obh pe-

néz funguiji.

Ale ekonomie - to nejsou pouze zjednoduSené moddituace, kterym sekde ve
studovnach &nuji jen dci a studenti, je to i kazdodenni realita vSedh JEkonomie

pojednavéa o ekonomickém chovéloiveka a o trznim procesu™*

VSichni se totiz kazdy den pohybujeme na trhu, @isggeme petei a rozhodujeme

se, kam penize vloZzime, kde je utratime a za co.

Ve své praci pouzivam vyraz ,klasicka“ ekonomieyamuji tak na vyjatbvani be-
havioralnich ekonoin(nag. v tvodu zmiany Dan Ariely) ,...kdykoliv se zminim
o klasické ekonomickeé teorii, budu mit na myslidetity a popularni fedpoklad, ze
jsme racionalni bytosti a dovedeme se sp#aezhodovat.?

»Aby ekonomové dokazali |épe analyzovat chovadi)(lvytvaili si zvlastni abs-
trakci ¢loveka - je toclovek ekonomicky (homo economicus). Takéeyek neméa na

zreteli nic jiného neZ maximalizovat své vynosy amalizovat své naklady*

A na z&klad tohoto pl® raciondlniho modeltlovéka vznikly teorie o fungovéani
ekonomiky a chovéni lidi na trhu. Tyto zjednodusedealistické modely oziaji

v préaci za klasickou ekonomii.

! HOLMAN, Robert. Ekonomie. 3. aktualiz. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, 4. s. ISBN 80-717-9681-6.

% ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytfi lidé prijimaji Spatna rozhodnuti: iraciondlini faktory v
ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 13 s. ISBN 978-80-7252-239-2.

3 HOLMAN, Robert. Ekonomie. 3. aktualiz. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, 20. s. ISBN 80-717-9681-6.
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Trh

Trh je v podstat abstraktni pojem pro misto, kde dochéazi keérgna obchodu. Eko-
nomické subjekty jako domacnosti, podniky, statypsji na trh, aby nabizely

a poptavaly statky a sluzby z&elem uspokojeni svych pgeb.

Subjekty mezi sebou uzaviraji snmé smlouvy - nakupuji a prodavaji jinynti-p

¢emz kazdy subjekt sledujégulevsim sk uzitek, splini svého ,cile”.

Na trhu vznikaji konkuraemi vztahy. Stetava se zde nabidka zboZi a poptavka po
ném. Diky trznimu mechanismu se na trhu formuje cekdyZ se nabidka protne s po-
ptavkou, vznikne cena, za kterou je prodejce (atraabidky) ochoten zboZi prodat

a zarové je za tuto cenu nakupuijici (strana poptavky) cemhaboZi koupit!

Podstatnou vlastnosti trhu je svoboda rozhodowdrd jEastniki.> A pravs pri roz-
hodovani se lidéasto nechovaji tak, jak by bylo nejlepsii. ®zhodovani na trhu se

projevuji anomalie a klasicka ekonomie selhava.

Spotrebitel

Spotebitelem niZze byt kazda fyzicka nebo pravnicka osoba, ktetduygs na trh za
U¢elem nakupu zbozi, pokud se zakoupenym zboZimngdlednika, ale spigbuje ho’
Spotebitelé tvai stranu poptavky - maji zasadni vliv na tvorbuygenaji vliv na to, co

se bude vyrai.

Spotebitel na trhu usiluje o uspokojeni svychipbt Snazi se maximalizovat uZzitek
a zarové minimalizovat naklady. V @ch teoretické ekonomie - klasického pojeti se
spotebitel dokaze rozhodnout, co je pré) nejlepsi a jde siffimocare za tim - co by

¢lovek ekonomicky, ale v realném zivoto byva jinak, i o tom je ma bakaské prace.

4 BLAZEK, Jifi. Zdklady ekonomie. 1. vyd. Brno: DOPLNEK, 1996. 43. s. ISBN 80-85765-67-5.

> RIEGEL, Karel. Ekonomickd psychologie. 1. vyd. Praha: Grada, 2007, 65. s. ISBN 978-80-247-1185-0.

® DOLCETA: Spotrebitelskd prdva. [online]. [cit. 2013-04-10]. Dostupné z: http://www.dolceta.eu/ceska-
republika/Mod1/kdo-je-to-spotrebitel.html.
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Rozhodovani spotiebitele

.Ekonomie analyzuje jakékoliv rozhodovandi kterém lgZi o volbu mezisjpleZi-

tostmi.*’

Jeden ze zakladnicltq@poklad ekonomie je svobodna volba a svobodné rozhodo-
vani na trhu. Kazdyipsvém rozhodovacim procesu zvazuje naklady namakginos

z koupeného. V ekonomice se tentinps oznéuje jako uzitek.

Na uZzitek existuji dva zakladni pohledy: jedenchroznguje uzitek jako nezti-
telnou \&c. Ordinalisticky pistup tvrdi, Ze lidé jsou schopni pouzéaskt sve preferen-
ce. Druhy pistup - kardinalisticky &, Ze lidé jsou normatnschopni své preference

vycislit a tedy, Ze uZitek je &itelny.
Spotebitel se kazdopadrsvym chovanim na trhu snazi maximalizovalj siZitek.

Vyzkum, kterému se budu v praci daknevat, se zajiméa praw svobodnou volbu

spotebitelr na trhu.
1.2. Behavioralni ekonomie

Behavioralni ekonomie je pammé mlady obor; ktery spojuje ekonomické hypotézy
s wdami oc¢lovéku, zejména s psychologii, sociologii, ale takétsagologii a dalSimi

vedamf.

Behavioralni ekonomie tvrdi, Ze lidé se na t#hsto nechovaji pthracionalg, a tim
vyvraci gredpoklad klasické ekonomie. Teedpoklada, Ze lidé s¢imakupovani cho-
vaji racionald, vzdy gesre vi, co hledaji a nakupuji jen gebné ¥ci. Ale v lidském
chovani se objevuji ,anomalie”, které se Wylji s Uplnou racionalitou. Klasicka eko-

nomie s &mito anomaliemi nepita.

Jenze realita je jind, lidé jsoti pozhodovani ovliiovani tiznymi faktory, a tak se
nechovaji vzdy pra&vracionalg. ,Komplexita problému, nedostatek informacfasu
nebo unikatnost situacezmbuiji, Ze lidé jednaji neoptimélf® Vliv emoci, aekava-

ni, zavisti, vzruSeni a dalSich stididské psychiky, ale i faktorygsobici nalovéka

7 HOLMAN, Robert. Ekonomie. 3. aktualiz. vyd. Praha: C. H. Beck, 2002, 20. s. ISBN 80-717-9681-6.

80 behavioralni ekonomii. Vysoka skola ekonomickd - Laborator experimentdlni ekonomie [online]. [cit.
2013-02-13]. Dostupné z: http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.

® 0 behavioralni ekonomii. Vysokad skola ekonomicka - Laborator experimentdIni ekonomie [online]. [cit.
2013-02-26]. Dostupné z: http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.
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Z vréjSku, jsou zkoumany pomoaiznych pokus a experimerit, které jsou pouzivany
také ve ¥dach o lidském chovani.

Dle vysledki experimentu behavioralni ekonomie potvrdi, nelbuizze své ped-

poklady, poukaze tak nakteré klasickou ekonomii néekavané chovani sgebite-
6™,

Néktefi ekonomové witaji klasické ekonomii konceptomo Economicuseboli
¢loveéka ekonomickéhagorotoze tvrdi, Ze klasicka ekonomie a ekonomickéid¢e které

jsou gedavany studetin, se nezakladaji na chovani realnych lidi

Teorie klasické ekonomie spoléha na to¢ldeek se na trhu zaénmné chova rozum-
n¢, ma trvalé preference, racionaliiekidvani a dokaze spramyhodnotit dané infor-
mace. Hlavni rozdily meziovékem ekonomickyna realnymc¢lovékem jsou dané ra-
cionalitou, vili a vlastnimi zajmyglovéka. Realny spdebitel setasto wibec nechova
racionalr, méni sva rozhodnuti, ma slabotiliva je ovliviiovan spoustou faktot™.
Homo Economicug tedy pikraslena variantélovéka, ideal, na kterém ekonomové
postavili teoretické zaklady ekonomie. Teorie pesie na rozhodovani nerealnych
lidi, nemohou byt plnohodnatraplikované na realnou ekonomii a chovani lidirha,t

na to se behavioralni ekonomie snazi upozornit.
1.3. Historie behavioralni ekonomie

Myslenka behavioralni ekonomie neni nova. Uz vsi@eti napsal znamy skotsky
filosof a autor Pojednani o podstat pivodu bohatstvi nardgl ze kterého vychazi kla-
sicka ekonomie, Adam Smith dilo Teorie mravnich,ore kterém piSeEXistuji situa-
ce, které se tal¢ice snasi s lidskou povahou, Ze i nejvyssi mirostddani, které je
tak nedokonalé stveni jakoclovek wibec schopno, nedokaze Uppotlacit hlas lidské
slabosti nebo omezit silu emoc*A ukazuje tak na slabouih lidi, kterd ma vliv na
rozhodovani lidi - tedy na propojeni lidské mysékonomickymi zalezitostmi. Tenkrat
se ekonomie osamivala jako ¥dni obor, ale psychologie j¢3te. Mnozi ekonomoveé

se tedy ¥novali i vnittnim pochodm lidské mysli.

10 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: pro¢ chytri lidé pfijimaji Spatnd rozhodnuti: iraciondlni faktory

v ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 215 s. ISBN 978-80-7252-239-2.

1 JOLLS, Christine, Cass R. SUNSTEIN a Richard THALER. A Behavioral Approach to Law and Economics.
Stanford Law Review, 1998, ro€. 50, €. 5. Dostupné z: http://kie.vse.cz/wp-content/uploads/Jolls-et-al-
1998.pdf.

2 SMITH, Adam. The Theory of Moral Sentiments. 1759. (Cesky: Teorie mravnich cit(, 2005), cit. dle:
http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.
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Po Smithovi piSel Jeremy Benthem s teorii uzitku, ve kteréradiuje vliv lidské
psychiky na uzitek. Francis Edgeworth zase tvidilyydtlek jedné osoby a uZzitek zjn
je ovlivnén vydélkem jiné osoby, lidé srovnavaji své vyhody, vyplatisky a az po

srovnani s ostatnimi g&knou, jak jsou spokojef.

Postupi se ale klasicka ekonomie a jefefdstavitelé od psychologie distancovali.
Na ekonomii nahliZeli jako naipodni wdu, ve které rozhoduje chovani jediny té
doke vznika koncepHomo Economicydedyc¢loveék ekonomicky, ktery se chova gin
racionalré. Dlouhou dobu byl tentoffstup ugednostiovan a psychologigoveka stala
mimo. AZ v druhé polovid 20. stoleti byla vziSena hlavni myslenka behaviorélni

ekonomie.

V 50. letech 20. stoleti ekonom Herbert Simon pémweuzil pojem ,omezena racio-
nalita®, ktery behavioralni ekonomie pouziva v sslosti s chovanim lidi. Simon tvr-
dil, Ze je zavagici nazyvat lidské chovani na trhu iracionalnjgde lepsi je vidt, jako
podoby omezené racionality™

Mnoho dalSich autdrzdaraziovalo vliv psychologickych pochdda lidskou racio-
nalitu a tedy na ekonomické rozhodovani. Duo Dakaineman a Amos Tversky
zkoumali lidské chovani a poukazali na mnoZstvihgtek od matematické logiky, lidé
jsou ovlivreéni predsudky, intuici a kognitivnimi zkratkami. Jejichizkumy a vysledky,
které tato dvojice publikovala viznych v¥deckych¢asopisech a novinach, zviditelnila
spojeni psychologie s ekonomii, a tak se o jgjlahcich mluvi jako o vzniku behavio-

ralni ekonomie?
1.4. Efekt ,zdarma“

Jeden ze s@asnych pedstavitel behavioralni ekonomie Dan Ariely v§uje na
prestiznich univerzitach jako je MiTa Duke University, §nuje se publikani cinnosti

a snazi se vSeobecsirit myslenky behavioralni ekonomie.

3 SVABENSKA, Pavla. Behaviordlni vefejnd ekonomie: Moznosti a limity. Brno, 2012. Bakalafskd préce.
Masarykova univerzita, Ekonomicko - spravni fakulta.

1 SIMON, Herbert A.. Human Nature in Politics. 1985. The American Political Science Review. cit. dle:
http://www.vse-lee.cz/cze/o-lee/behavioralni-ekonomie.

B CAMERER, Colin F. LOEWENSTEIN, George. Behavioral Economics: Past, Present, Future. In Advances
in Behavioral Economics. Princeton University Press. 2003. [2013-03-04]. Dostupné z:
http://www.hss.caltech.edu/~camerer/ribe239.pdf.

'® Massachusetts Institute of Technology v Cambridge, Massachusetts.
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Ariely napsal knizkuak drahé je zdarma iracionalit v lidském rozhodovani,
v knize ukazujetrzné odchylky od racionality v lidském chovani, pissvych vyzku-
mech a snazi sgen&um ukazat, Ze iracionalnimu chovani se Ize vyhndiibje pozo-
rovani dale ukazuji, Ze jsme nejenom iracionall® Zzg se naSe iracionalita dadqulvi-
dat. D¢élame znovu a znovu tytéz chyby. Je jedno, jesté jgodnikatelé, politici nebo
beZzni spatebitelé - kdyZz pochopime, Ze se naSe racionalifaedpovdet, mizeme své

rozhodovani zlepsit™

Ariely ve svém dile zkouma konkrétni faktory aggjvliv na ekonomické rozhodo-
vani spotebitele. V jedné kapitol@éak drahé je zdarma, P#anas bezplatnédei nekdy
vyjdou tak drahe se ¥nuje pojmu ZDARMA. Autor se zamysli nad vyznameoval

a jeho vlivem na lidi.

Zdarma je ¥c, jejiz pdizovaci cena je rovna nulgNula pisobi na mozek jako
alarm (...). Koupili byste sidto, kdybychom to zlevnili z 50 na 20 @nvozna ano.
Koupili byste si &co, kdybychom to zlevnili z 50 cémia dva? Asi ano. A vzali byste si
to, kdybychom $li z 50 céinta nulu? Raim vam za to, Ze andfAriely dale tvrdi, Ze

slovo zdarma zasadwvliviuje lidské rozhodovani a doklada to pomoci expenine

Prvni experiment probihal na Skole MIT, kré@rielyho se na &m podilela jest
studentka postgradualniho studia Kristina Shampawée Studeritm pfichazejicim do
Skoly v ramci experimentu nabizeli @znécokolady. Prvni byla vyhlaSena pralinka

podle receptu renomované a zavedené firmy, drutzdgouze ob§ejnacokolada.

Vyzkumnici poté stanovili vice variant cen a snasgl aby kazdy student doou-
ze jednu variantu, ceny tedy postimystiidali. Nejdive prodavali lepSfokoladu za
15 cenii a horsi za 1 cent. v této cenové vagiad 73% nakupujicich rozhodlo pro
lepSicokoladu. Poté stanovidiokoladam ceny z druhé cenové varianty - kdy ceruob

cokolad snizili praw o 1 cent, lepSi tedy stala 14 a dbjya O cent.

Y ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytii lidé prijimaji spatnd rozhodnuti: iraciondlini faktory
v ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 13 s. ISBN 978-80-7252-239-2.
'8 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytii lidé prijimaji spatnd rozhodnuti: iraciondlini faktory
v ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 53 s. ISBN 978-80-7252-239-2.
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.Podle klasické ekonomickeé teorie by rovrioné sniZzeni cen neto vyvolat Zad-
nou znénu v chovani zakaznik(...) A protoZe cenova relace se nézita, nen#lo se

zmenit ani jednani zakaznidk* *°

Oc¢ekavané chovanirpvybéru mezi 2 podobnymiiednéty - X a Y (anebo nic - N)
za fiblizné stejnou cenu; spibitel si shm stanoviiimos obou pedmeéta - dejme tomu
Px a R, dal musi zhodnotit cenu faeni daného produktu <& G, Podle svych prefe-
renci poté spoebitel porovnavagjsty uzitek” - tedy rozdily mezifinosem z produktu

a jeho cenou. Spiabitel vybere produkt X, kdyz:

Px - Cx >R - Cy,

vybere Y, kdyz:

Py - G >R - &,

nebo nevybere nic (N) a to, pokud:

P« < Cx a sodasre Py < Gy,

V piipac zmény cen obou produkto stejnowastku - cenova relacégtava stejna -
- by se nerdo chovani a preference sgebitele ngnit.?° Konkrétré v nasem fHpadk,
kdy se cena snizuje (9, by se pouze mohlo stat, z&kteii ze spatebiteli, ktei po-
prvé nevybrali nic (N), by se vlivem sniZeni ce@y-@) a znénou ,fistého” uzitku

mohli rozhodnout pro koupi jednoho z obou produkt

P« >Cx-a,neboR >Cy - (1.21

Presto lidé ve vyzkumuipdruhé cenové variativ 69% sahali po ol#gjnécokola-
d¢, ktera byla zdarma, vyhlaSenou a kvaighc¢okoladu si za 14 ceinkoupilo jen 31%

lidi. Své rozhodnuti tedy studenti ,Rekava“ zmenili. Za cenu 15 ceitsi lepSico-

19 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: pro¢ chytri lidé pfijimaji Spatnd rozhodnuti: iraciondlini faktory
v ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 54 s. ISBN 978-80-7252-239-2.

20 SHAMPANIER, K., N. MAZAR a D. ARIELY. Zero as a Special Price: The True Value of Free Pro-
ducts. Marketing Science. 2007-11-01, ro¢. 26, €. 6. ISSN 0732-2399. DOI: 10.1287/mksc.1060.0254.
Dostupné z: http://mktsci.journal.informs.org/cgi/d0i/10.1287/mksc.1060.0254.

2 SHAMPANIER, K., N. MAZAR a D. ARIELY. Zero as a Special Price: The True Value of Free Pro-
ducts. Marketing Science. 2007-11-01, ro€. 26, €. 6. ISSN 0732-2399. DOI: 10.1287/mksc.1060.0254.
Dostupné z: http://mktsci.journal.informs.org/cgi/doi/10.1287/mksc.1060.0254.
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koladu vybralo 73 % dotazanych, za 14 égra ni sahlo jen 31 %. Obgjnoucokola-
du si prvig vybralo 27 % a poté - zadarmo 69%. To jsou vicedwjnasobné rozdily!

Ariely si to vyswtluje skivkem ZDARMA. (astnici vyzkumu se nechali omamit
slovem, zapomili zhodnotit uzitek a s vidinou jistéhdiposu (nulové naklady ¢jaky
- jakykoliv uzitek) se vrhli ngokoladu zadarmq,V ¢étSina transakci mé svoje plusy
a svoje minusy, ale kdyz jéco zdarma, tak mame tendenci na minusydipapome-
nout.“?> Oznaeni zdarma mé tendenci zvySovénps daného produktu &izh spo-
trebitel. Clovek si uwdomi, Ze za dany produkt nemusi nic platit - nehtégna ztra-
ta, v jeho ¢ich to tedy nelze povaZovat za Spatné rozhodnkitiyz to nebude ta nej-
lepSi moZna volba a spebitel se spokoji s obgjnoucokoladou, nebude ho to nic stat.

Prodejci a obchodnici uz o magickém vlivu slovaretavi a hoji ho vyuzivaiji.
Kdyz sec¢lovek na tento marketingovy tah zaif) uvidi pomalu na kazdém kroku vy-
zvy typu: ,zdarma!“, ,bonus!“, ,akce!“. Ariely vev@ knizce udavéifklad s jednim
znamym e-shopem. Internetovy obchod nabidlétsi wakup (nad 31,90 dolaru) pos-
tovné a balné zdarma. Nakupy satiegrz¢é vSude stouply, jen ve Francii se ne&nify
tak razanta jako jinde. Francouzska pati@ totiz nedala poStovné a balné zadarmo,
ale za symbolickou cenu - 20 cénRedlr# se 0 a 20 cefit® prili§ nelisi, ale fakticky se
zéjem lidi o vyhodné postovné a balné liSil takazy¥, Ze si toho mana#ieobchodu
vSimli. Kdyz se i ve Francii uchylili k bezplatnégraw, doslo i zde k dramatickym

naristim prodeje?*

Zdarma totiz nemusi byt jen zamysleny produkt (jakmkus s ¢okoladami, kdy
byla obyejnacokolada nabizena za O céntale také ,bonusy* k nakupu. Jako tiap
klad u internetového obchodu, kdy byla oditérvySe nakupu zdarma sluzba dopravy.
Casto jsou k vidni akce typu 1 + 1 zdarma - obchodnici nabizi ra gednoho dva
vyrobky. V pipads, Ze se obchodnik chcetiteho produktu ,zbavit®, mize k mu
nabidnout jinou & zdarma - jako bonus. A z vlastniho pozorovanisgi#) mohurict,

7e to na lidi zabiré!

2 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytfi lidé prijimaji Spatna rozhodnuti: iraciondlini faktory v
ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 56 s. ISBN 978-80-7252-239-2.

% podle aktualniho kurzu CNB ke dni 6. 3. 2013(19,615 K&/ USD) je 20 centdi necelé 4 K&.

** ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytii lidé prijimaji spatnd rozhodnuti: iraciondlni faktory v
ekonomice i v Zivoté. Vlyd. 1. Praha: Prah, 2009, 56 s. ISBN 978-80-7252-239-2.
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1.5. Bonus

Bonus pedstavuje gakou prémii, gco navic. Prodav@au svého zboztasto pouZzi-
vaji expresivni vyrazy typu ,bonus®, ,akce, abyigech vzbudili zajem. Lidé na ldka-
dlacasto ,naleti”, a tak si najklad prinesou dom nejeniasenku, kterou zrovna nepo-
trebovali, ale taky odibva® oci, ktery byl kiasence zdarma. Za normalnich okolnosti,
kdy by se oba produkty prodavaly zulaBy se u nich asi nezastavilo tolik lidi
a nezvazovalo by ndkup. Ale oba dohromady, navémsem ,zdarma“ nebo ,bonus”

se stanou velmi lakavé a zadané.

Obchodnici to ¥di ac¢asto na tuto fintuistupuji, navicgtasto nejsou jejich Zioby
tak cisté, jak hlasaji. KdyZz vaméno nabizi ,zdarma“, nemusi to byt vzdy zcela zdarma
Casto navysi cenu druhého produktu a tim si vyrdwigitu z ,darovani druhého, ale
to uz je jiné téma.

V mé bakaléské praci bych ckita prozkoumat vliv takového bonusu ,zdarma®. Po-
moci dotaznik budu sbirat data mezi lidmi. A na zakdariskanych dat statisticky vy-
hodnotim, zda bonus zdarma ovlivnil ¥ytspotebiteli a jak.
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2. METODIKA

V této kapitole se budumovat samotnému vyzkumu. Néjde rozvedu, coigsré
chci zkoumat a jakym Zigobem to provedu (kapitola 2.1.). Popi§pmvu vyzkumu
(2.2.), déle rozvedu, jak probihakshiat (2.3.). V posledni podkapitoléegpstavim,
jaky statisticky pistup hodlam pouzit.

2.1. Prfiprava vyzkumu

Nejdtive jsem si stanovila, co chci zkoumat — dle zagéate — budu zkoumat vliv
bonusu na rozhodovani spehiteli. Samotny vyzkum provedu s pomoci dotanile
kterych se budu ptat respondént jejich preference. Dotazovani odpovi na pareita
podle kterych je budu moci rodd do kategorii, jedna z otazek bude ¢gigat prefe-

rence spdtbitele, ten si v ni bude vybirat mezida Fedmety.

Cely vyzkum rozdlim na dw ¢asti; v prvnicasti budu zjiBovat rozloZeni preferenci
spotebitel (dotazovanych) mezi dma gedntty. Ve druhé&asti — pouziji druhy do-
taznik — budu pozorovat zmy v chovani — ve vydsu mezi gednety, kdyz k jednomu

prednEtu pridam bonus.
2.2. Tvorba dotazniku

Na zaatku jsem vytvéla 2 typy dotazni. Jako pednety svého piizkumu jsem si
vybrala otéeci Zidle. Myslim si, Ze naprostétsina lidi rekdy na otéeci Zidli sedla.
Clovek si tak snadno dokazéquistavit, co od takové Zidle vyZzaduje, které viastin
jsou dilezité a které zbytmé, a vybrat podle svych preferenci. K posouzeitieot
Zidle také neniieba znat &aky sloZity mechanismus, vyznat se ve firmachréiadle
vyrabsji, nebo znat nazpas slozité pozadované parametry.

Vybrala jsem tedy dyriizné Zidl€>. Zamerns jsem vybirala Zidle s rozdilnymi kvali-
tami, aby se liSily jejich ceny. A abydirespondenti jas$)Si volbu pra¥ pro jednu
variantu.

LepSi Zidle s ndzvem Calypso ma houpaci mechanjsréids nosnost, oditrdvané

opéradlo zad a celkavpusobi robust&Sim a kvalitgjSim dojmem. Na internetovém
obcho@ www.ekresla.cz ji nabizeli za 229& Ks DPH).

> Zidle, jejich obrazky, charakteristiky, vlastnosti a ceny jsem nasla na strankach: http://www.ekresla.cz
a http://www.kancelarska-zidle.cz. [2012-11-23]
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Druha moznost - horsi varianta - Zidle Pluisgbila obyejrgji, nemela houpaci
mechanismus, ale poskytovak&si variabilitu vySky seddku. Na stejném e-shopu ji
bylo mozné koupit za 2090 DPH).

Oba dotazniky se skladaly &y otazek. Prvniit otazky slouzily k rozidéni re-
spondent do kategorii - podle pohlavi, pracovnihdazeni a vzélani. Posledni otazka
byla vlast® rozhoduijici - v ni i dotazovani vybrat, kterou ze dvou nabizenychi zid

by si spiSe vybrali vippads, Ze by si museli vybratéfakou ot&eci zidli.

Co se tye jednotlivych otazek - k prvni otazgkakeé je Vase pohlavi?hetebaii-

kat nic vic, zde jsou mozné jendodpowedi.

U otazky ohled# pracovniho z@zeni:,Do jaké kategorie patite?“, m¢li respon-

denti moznostiit: studentpracujicia vdichodu

Stejre tak u teti otazky -,Jaké je VaSe vzdani? (nejvyssi dosazenéyly mozneé
tfi odpowdi: zakladnj st'edoskolské vysokoskolskénebo vyssi odbornéy Pro zjed-
noduseni jsem se rozhodla nerozliSoviadsti Skoly podle typu uk@eni, ani jsem ne-

rozliSovala vysoké a vySsSi odborné stzohi.

Pozdji jsem se rozhodla moznosti dicchodu® z otazkye. 2 a,zakladni* z otazky
¢. 3 vypustit. ivodem mi pro to byl zvoleny #igob statistického zpracovani dat. Vyu-
zivam logitovy modéf, ktery slouZi ke statistickému posuzovani ptonych, které
nabyvaji pouze 2 hodnot, jsou tedy mozné jen 2 msiznProto pouzivam jen kategorii
student apracujicich(2. otazka) at*edoskolské vysokoskolské (nebo vyssi odborné)

u 3. otazky.

Odpovidajici, ktd zvolili vypus€né moznosti,{ dichodu” a ,zakladni* vzdlani)

jsou zahrnuti v neplatnych dotaznicich.

*y prvniho dotazniku u 3. otazky (Jaké je Vase vzdélani?) nebyla k dispozici moznost odpovédi ,.zdklad-
ni“, ale respondenti mi tuto moznost pripsali do poznamek pod dotaznik. Proto jsem tuto moznost do
druhého dotazniku pfridala.
27 / s o

O modelu vice dal v préci.
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U 4. -uréujici otazky byly na obr&u zobrazeny Zidle. U Zidbiyly realn¢ ceny®,
Pod obrazkem kazdé Zidle byuvedeny parametry a vlastnosti.

Obrazek 2: Zidle €. 1 - Calypso Obrazek 1: Zidle &. 2 - Pluto.

—————— rf— 3
l 2290 Kc ] 2090 H&
Gamntovanad nosnost 110 ke Garantovand nosnost 100kg
Vyika 103- 110om VjEka 95-113
Sitka 4% cm Sitka 43 cm
Hloubka sedaku 43 an Hloubka sedaku 46 cm
Vy5a sadaku od zemé 48-55cm Wyika sedaku od zemé 48 -62 cm
Houpad mechanismus ano Houpaci mechanismus Ne
M =terial tasctil Materisl Teuxtil

Ve druhém dotazniku, ktery slou k zjisténi vlivu bonusu na spiwbitele, se liSil
pouze obrazek pro 2idli.

Jakobonus jsem pouzila realnou nabidku obchwww.kancelarsk-zidle.cz, na
kteroujsem narazila iy ,hledani inspirace” pro bonus. Internetovy obclkotem Va-

noc vabil na hesla ,zdarm a ,bonus*, kdy ke konkrétni Zidfiabizel ,Pero zdarm .

V druhémdotazniku tedy i respondenti na vy mezi Zidli¢. 1 - Calypso
z prvniho dotazniku - Adli ¢. 2 (horSi) Pluto, ke které tentokratinyl bonus v podol&

.Pera zdarma“ (a 8yssi cenol.

8 Zidle, jejich obrazky, parametry, vlastnosti a ceny jsem nasla na strankach: http://www.ekresla.cz a
http://www.kancelarska-zidle.cz. [2012-11-23]

*° Akce byla zvyraznéna Cervené, lakavymi slovy. Vzhledem k tomu, Ze jsem Zidle zrovna v té dobé vyhle-
davala, vSimla jsem si, Ze i kdyZ prodejce pouziva slovo ,,zdarma“, cena Zidle s bonusem stoupla presné
0 200 K¢. Rozhodla jsem se, ze v dotazniku poutziji tuto redlnou nabidku, ve stejné podobé, pouziji Cerve-
nou, slogan ,Pero zdarma“ a zvysim celkovou cenu za zidli.
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Obrazek 3: Zidle €. 2 - Pluto s bonusem (2. dotaznik)

2290 Heé
Wil

Garantovana nosnost 100 kg
Vytks g9 .- 113
Sirka 49 cm
Hloubka sedaku 46 cm

Wyska sedaku od zeme 48 -62 cm

Houpaci mecha nismus Me

Material Teatil

2.3. Sbhér dat

V této kapitole popisi, jakym Zgobem jsem shirala datadlBzité bylo, aby kazdy resn-
dent vyphoval jen 1 typ dotaznikiasto se mlidé ptali na podrobnosti, ja jsem jim ale sir

dotazniki a téma mé bakalské prace yswétlila az po vyplini.

Prvni dotaznik

Prvni dotaznik mi slouzil kiréeni rozlozeni preferenci spebiteli - responderit
mezi dané d¥ zidle. Sledovala jsem tedy procentualni zastoupgmiru 1. Zidle a 2.
Zidle.

Prvni dotaznik jsem fyzicky roznaS¢{po znamych, ve skole, ve frént menze jsem
oslovovala neznamé lidi, zapojila jsemitak celou rodinukazdyclen Sfil dotazniky

ve svém prosedi.

Prvni reakce na prosbu, zda by dotazovani pomohli ayplnili dotaznik, byla wt-
Sinou negativni (lidé doslovakrok ustoupili), ale kdyz jsem vysitlila, Ze se jedr
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0 ani ne minutovou zalezitost a Ze mi to dms bakal&kou praci, réi lidé pocho-
peni a vSichni ochotpomohli.

Diky tomu, Ze jsem se sama dotazovala, jsetha miehled o tom, kolik lidi jiz od-
powvedelo, kolik lidi je v které kategorii, proto jsatisla jednotlivych odpoxdi

u prvnich i otdzek porérné vyrovnana.

Druhy dotaznik

Druhy dotaznik slouzil k ziskani informace, jakzseni volba spakbiteli - respon-
denti, kdyz ke 2. zidli (té ,horSi“) fidam bonus v poda@ipera zdarma. Budu porovna-
vat, jestli se zrignilo procentualni zastoupeni obou zidliypybéru, jestli lidé po pidani

bonusu vice vybirali 2. Zidli.

Tento dotaznik jsem mezi lidmiiB& pres internetovou sluzbu tvorbu dotazniku on-
line. Fihlasila jsem se na strance www.survio.édmvytvdila jsem jednoduchy do-
taznik* - obdobny mému prvnimu dotazniku goptyii otazky, prvniti mi mély po-
moci rozalit respondenty do skupin a 4. otazka éujici - s vylErem mezi déma zid-
lemi). Jediny rozdil mezi prvnim a druhym dotazmilieyl v ilustrujicim obrazku
k druhé Zidli. Ve druhém dotazniku jsemdou pridalacervenou znéku ,Pero zdar-

ma“*? a zvysila jsem cenu Zidle o 20@.K

Odkaz na dotaznik jsem potom sdiletagsocialni sfta g'es emailové adresy zna-

mych - vzdy &ch, ktei jeS€ neodpovidali na 1. dotaznik.

Musimfiict, Ze odkaz na dotaznik vlastZil viastnim zivotem* - gjak jsem nemoh-
la ovlivnit, kdo na odkaz klikne a kdo ne. #ivtomu jsou jednotlivé kategorie
z prvnich fi othzek mnohem mérvyvazené nez u prvniho dotazniku, ktery jseftasi

osobr. Mnohemcastji odpovidali studenti, Zeny,igtdoskolaci.

30 ,Survio je internetovy ndstroj pro snadnou tvorbu online dotazniki. UmoZniuje uZivatelim

bez jakychkoliv technickych znalosti vytvorit profesiondiné vypadajici online dotaznik zcela zdarma. Sur-
vio je provozovdno Ceskou spolecnosti Survio s.r.o. Projekt byl spustén v dubnu 2012.” -
http://www.survio.com/cs/o-nas.

*1 Oba dotazniky k nahlédnuti v pfiloze.

32 Celkovy vzhled i zdroj znatky je vyse - v kapitole 3.2. Tvorba dotaznikd (konkrétné strana 16).
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2.4. Statistické zpracovani

Sebrana data nejprve pomoci grahrnu, ukdzu rozteni respondeiit
v jednotlivych skupindch. Data dale statistickyaquiji v programu STATISTICA. Po-

uziji k tomu logisticky model.

Hladina vyznamnosti a p - hodnota

Hladina vyznamnosti se ¢uje pred samotnym statistickym testovanim jako dana
chybao. Ta ukuje prav@épodobnost, se kterou se toleruje chybrigruti, nebo zamit-
nuti hypotéz. ¥tSinou seux stanovi na hladih5%, tedy 0,05. Poté se vysledek interpre-
tuje: ,Na hladirt vyznamnosti 5% se dana hypotéza zamita”“, jinyouyst s 95%

pravdspodobnosti je hypotéza nespravia.

P - hodnotapiedstavuje prawibodobnost, se kterou dana data odpovidaji nulové hy
potéze. \étSina statistickych prograinprodukuje pra¥ p - hodnoty Pokud je vysledna

p - hodnotamensi nez stanovena hladina vyznamngsiana hypotéza se zamita.
Logisticky model

.Logisticky model pouzijeme vipade, kdy modelovana vélna je diskrétni (dvou-
hodnotova) ye {0;1} a predpokladame, Ze jeji hodnota stochasticky zavisetd-
nach, které mohou byt jak diskrétni, tak i spdjitéCasto se pouziva v binomickém

rozckleni3®
Alternativni rozdéleni

Alternativni rozaéleni udava prawipodobnost, Ze nastane situace A
s prav@podobnostp. Situace B poté nastava s prgyddobnosti - p. Pokud se po-

kus opakuje, jedna se o ra@kehi binomické&®

Pomoci programu STATISTICA data zpracuji a porovn&mprogramu pouZziji logi-
tovy (logisticky) model. A budu pozorovat, zda sesnou dotazniku (prvni dotaznik

> BEDANOVA, Iveta. Statistika a vypocetni technika. Veterinarni a farmaceuticka univerzita Brno. Do-
stupné z: http://cit.vfu.cz/statpotr/POTR/Teorie/Predn3/hypotezy.htmikrithod.

** NAGY, Ivan. Stochastické Systémy. CVUT Praha, Katedra Aplikované matematiky. Dostupné

z: http://www.fd.cvut.cz/personal/nagyivan/SSA/StSysTexty.pdf.

» Napovéda v programu Statistica. Heslo ,,Logit model”, v angli¢tiné.

** HORDEJCUK, Vojtéch. Rozdéleni pravdépodobnosti. Dostupné

z: http://voho.cz/wiki/matematika/statistika/rozdeleni/#toc-alternativni-bernoulliovo-rozdeleni.
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byl bezpouZziti bonusu, \ druhém dotazniku byl K& Zidli nabizen bonus) zmi prav-
dépodobnost vytru 2. Zidle. Tedy volba mezi Zidlemi je zavislowp¥nnou, zbytel
(pohlavi, pracovni zazeni, vzdlani, typ dotazniku) nezavislymi. Po(p - hodnoty

kazdé veliiny vyvraim, nebo ne hypotéz
Hi.0. Pohlavi neméa na rozhodovani vliv, Zd muzi se na trhu rozhoduji shat.
H..o. Pracovni zéazeni spatbiteli: neovliviuje jejich rozhodovar
Hs.0. Dosazené vzthini neovliviuje rozhodovani spébitele

Ha4.0. Posledni hypotéza souvis hlavni myslenkou tedy, Ze bonunema vliv na
rozhodowani spotebiteli - respondentylJe to vlasté ta sama hypotéza jako ta,typ

dotazniku ne# vliv na rozhodovani respondei

Skrze logitovy model budu statisticky&wevat areagovat na dané hypoté

V programu Statisticazvolim v zalozce Statistiky ,,Pokkalé linearni/nelinearni mee-

ly*,

Obrazek 4: Navod k pouZiti programu STATISTICA 1.

Soubor Upravit Zobrazit Viedit Eurmétamining Grafy Mastroje Data Okno MNapoveda

DedB® &M@ & BER<? - @ Pidatdoseiitu ~ Pidat do protokolu ~ Piidat do MS Wi
Avial vu~v B zul=E==mA-0-GE-% | et e E

|| Data: Tabulka3 {10z krat 1867

| T 1z [k F:! 5 I 7 1 =& T a |

ze kterych vyberu ,Zobeéné lineérni/nelinearni modelyZ nabizenych modél

zvolim ,Logitovy".
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Obrazek 5: Navod k pouziti programu STATISTICA 2.

B Zobecnénd lineseaniinelineami rmdﬁ T@I_E X

ZéKladni nastaveni | Detay | oK.
Zobecnén) linedmi model:
B Logitosws model
Lullh., Probiter madel
Al Multinarn, logit, model = -
ll o g = OteviiData
Llll,, Qrdinln logit. model
A, Ordinélni prabit. madel iy [ By v
... Paizsonty In madsl W adand
|~ Harmalni In model marmenty
|_ Tweedie In madel 3 =
@ w1 N

V now objeveném menu navolim prémmé, tedy za zavisl veli¢inuy zvolim ,vy-

bér nabidky* aza nezavislé vSechny ostatni; ,pohlavi®, ,kategprjezdélani* a ,typ
dotazniku®.

Obrazek 6: Navod k pouziti programu STATISTICA 3.

1-&islo 1 - &Sislo
2 - pohlavi 12 - pohlavi

3 - kategorie 3 - kategore

4 - yzdélani -vzdélani

5 - vibér nabid
& - dotaznile

7 - Prom? 7 - Prom7

& - Promg 2 - Promg

5 - Prom® 5 - Prom3

10 - Prom10 10 - Prom 10

[ Podrobn. | [ Prolizt | [ Podwbn. | [ Prblize |

V dalSim kroku zvolim Test VP typu3“
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Obrazek 7: Navod k pouZiti programu STATISTICA 4.

T%LG[?- Vﬁﬁedkrhmiﬁai ol i

Shmti |Hezld 1| Rezid2 | F‘n_lmer'_.r! F‘rotulmll

e Shmuti viech efekt |

B TestVPopul| [E@  Qdhady |
B TestVPtpu3| [ER Interv. spolehl, |
| Stat bunsksch| [ ter visledy |
B Névh podm. |
B Kov. matice |

Urov. wjzn.: 05

Lim. spal .-5'5

[ﬁ Kor. matice J

Wzorek
@) Analyza KFFiZ: overeni Cboje

B Kval.prolozeni | [ Zawiova data |
AL e | 10 7] Prerozptytent

["] Agregace (@ Pearsonova Chi ®
B Ageg data Odchylka
(@ zmeot | [ zavit |

[E_ﬁ ,n.na|_m_J [E Moznosti v]

V programu udlam test ¥rohodnosti, ve kterém podp - hodno zamitnu, neboip
jmu danou hypotézu. Dale vytiion grafy gedpowdi, kde bude podle kazdé kategc
vidét, jaka je pravépodobnost, Ze si responde dané kategorie zval. Zidli.
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3. VYSLEDKY

V této kapitole se budunovat ziskanym dam. Porovnam a ukazu procentualni za-
stoupeniiiznych skupin respondentA to nejprve u prvniho dotazniku a poté
u druhého. Poté budu pomoci programu STATISTICAitad, zda vychazi hypotézy.
Vysledky budu komentovat.

3.1. Shrnuti ziskanych dat
Prvni dotaznik

Nakonec se mi podiidgo sesbirat 64 vypknych dotaznik. Z nich byly 4 neplatné
(nejasné odpadi, nezdaditelnost do kategorii, nizka maximalni nosnostuobidli).
Procentudlni vyjéieni platnych a neplatnych dotazinikviz graf.

Graf 1: Procentualni vyjadfeni platnych/neplatnych dotazniki (1. dotaznik).

Platné/neplatné dotazniky

6%

M Platné

Neplatné

Respondenti byli lidé ziznych prostedi. Celkem odpasdélo 31 muz a 29 Zen
z 60 platnych dotaznik

Graf 2: Procentualni zastoupeni podle pohlavi (1. dotaznik.)

Rozdéleni podle pohlavi

B Muzi

48% Zeny
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Ze vSech plathiodpovidajicich bylo 35 lidi pracujicich a 25 stuiie

Graf 3: Procentualni zastoupeni podle pracovniho zafazeni (1. dotaznik).

Pracovni zarazeni

42% M Pracujici

Studenti

31 respondefitmélo nejvyssSi dosazené wddni stedoskolské (ve vyzkumu jsem
nerozliSovala, o jakouigtdni Skolu se jedna), zbylych 2%lmvyssi vzdlani (vysoko-
Skolské, nebo vysSi odborné). Procentualni zastowysokoSkolak a stedoskolak -

viz graf:

Graf 4: Procentualni zastoupeni podle dosazeného vzdélani (1. dotaznik).

Vzdélani

48% M Stfedoskolské

Vysokoskolské

Ze vSech platnych vypémych dotaznik vybralo 49 dotazanych 1. zZidli, zbylym 11
se vice zalibila 2. Zidle. Procentualni vygd preferenci respondénte vict na na-

sledujicim grafu:

Naprostéa ¥tsina lidi volila prvni ZidliCasto se lidé rozhodli podle houpaciho me-
chanismu (2. Zidle houpani neumaje). \V&tsSine takeé isla 1. varianta hez, ale obje-
vila se i skupinka lidi (obvykle Zen s ukmmym stedoskolskym vz&lanim), ktera na-
opak vyrazs uprednosiiovala vzhled druhé Zidle. Ti, Kievybirali 2. Zidli, setasto

fidili nizSi cenou.
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Graf 5: Procentualni vyjadieni preferenci respondenti (1. dotaznik).

Preference respondentu

18%

m 1. zidle
2.zidle

Druhy dotaznik

Celkem mi lidé vyplnili 141 dotaznik Ze stejnych @ivoda jako u prvniho dotazniku
jsem vyadila 15 dotaznik (nejasné odpadi, nezaaditelnost do kategorii, nizka ma-
ximalni nosnost obou zidli). Data jsem tedy poraata ze 126 platnych dotaziiik
Pon®r platnych a neplatnych dotaziikze vidt na grafu.

Graf 6: Procentualni vyjadfeni platnych/neplatnych dotaznikt (2. dotaznik).

Platné/neplatné dotazniky

1%

M Platné

Neplatné

Ze 126 platnych dotaznikvyplnily 87 z nich zeny, zbytek - 39 dotazaifylo vypl-
néno muzi. Vice nez polotni naskok zen si vystluji vétSi ochotou pomoci a mensimi

problémy s vyplovanim dotaznik
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Graf 8: Procentualni rozdéleni podle pohlavi (2. dotaznik).

Rozdéleni podle pohlavi

B Muzi

69% Zeny

Také studenti na dotaznik reagovali vice nez dvalastji. Pracujicich odpatdélo
36, studerit 90. Tento jev si vysitluji tim, Ze jsem vyzkum &ala na internetu, pro-
strednictvim socialnich siti, kde studenti travi Wiasu nez pracuijici. Navic jsem od-
kaz Sfila pres stranky ufené pro studenty.

Graf 7: Procentualni zastoupeni podle pracovniho zafazeni (2. dotaznik).

Pracovni zarazeni

M Pracujici

Studenti
71%

RozlozZeni respondenpodle dosaZzeného vddni je také velmi nevyvazené iepme
to souvisi i s kategorii pracovnihoraaeni, kdy ¥tSina odpowdi byla od studeiit Re-
spondent s dosazenym igdoskolskym vzélanim odpoxdélo 95, tikrat mérg bylo

responderit s vysokoSkolskym vzidanim - 31. v procentech rogddni podle vzdlani
vypada nasledn
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Graf 10: Procentualni zastoupeni podle dosazeného vzdélani (2. dotaznik).

Vzdélani

25%

m Stredoskolské

Vysokoskolské

Rozcleni preferenci respond@mnnezi olg nabidky byly nasledné: pro 1. zidli by se
rozhodlo 107 lidi, pro 2. Zidli s bonusem ,Perornd@‘ 19 odpovidajicich.

Graf 9: Procentualni rozdéleni preferenci respondentt (2. dotaznik).

Preference respondentli

15%

m 1. Zidle

2. zidle

3.2. Vysledky zpracované v programu STATISTICA

V programu STATISTICA dale data otestuji. Pompcihodnotednotlivych veléin
posoudim, zda plati hypotézanikoliv. Jako hladinu vyznamnosti - tedy ,hranatiy-

bovosti jsem nastavila 5%.
Zavislou veltinou () je ,vybér zidle* (1. Zidle, nebo 2. zidle), nezavislymi jspo-
té: ,pohlavi“ (muz, Zena), ,pracovniizzeni* (pracujici, student), ,dosazené sladi“

(stredoSkolské, vysokoSkolské, nebo vyssi odborngmdbtazniku“ (prvni dotaznik

bez bonusu, druhy dotaznik s bonusem).
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Obrazek 8: Vysledky vérohodn. testu typu 3 ze STATISTIKY.

vybEr nabidky - V&rohodn. test typ 3 (Tabulkad)
Rozdéleni - BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT
Modelovana pravdépodobnost, Ze vybér nabidky =1
Stupné Ln- Chi- p

Efekt volnosti | vErohod. | kvadrat

pohlavi | 11 -81.0128 6.751776| 0,003365

kategorie 1 -78,8650 2456185 0117063

vzdélani 1| -77,9328| 0,591817 0441717

dotaznik 1| -77,8912| 0,508501 0, 475788

Abych mohla hypotézu zamitnout, mip - hodnotadané vekiny vyjit mensi ne:

0,05 (pokud si pro urowevyznamnosti zvolim 5%

P - hodnotaoro vel€inu pohlavi vySla 0,009365. Na zakéaeto hodnoty zamam
hypotézuH; ¢: Pohlavi nema na rozhodovani vliv, Zeny i muzi semarozhoduiji
shodr. Podle néasledujiciho grafu by muzi ve zhruba 92% vybrali nabidkislo 1,
Zeny pouze v 78 %.

Graf 11: Pfedpovéd’ pravdépodobnosti vybéru 1. Zidle - podle pohlavi.

pohlavi Pfedpov. priméry
Waldovo X2(1)=5,8024, p=,01600

wybér nabidky
[a=]
o
[s=]

mu# Zena

pohlavi

Podle vysledi testu se tedy ukazuje, Ze Z a muzi sgravdpodobr na trhu ne-
chovaji shod&

Na zaklad tohoto vysledku, udam jes¢ jeden tesv programu, kde budu poroa-
vat poue dotazniky zodp@zené Zenami, protoze préxenycastji volily zidli ¢islo 2.

Z prvniho dotazniku je to tedy a z druhéhaotazniku 87 odpovidajicich z
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Budu zkoumat, zda, kdyz odfiltruji mvu a jejich odpowdi, nezane bonusovlivio-
vat rozhodovani respondénStanovuiji tedy novou hypotéz

Hs.o. Bonus pracovni zéazen a vzalani Zen nema vliv na jejiatozhodovar.

Obrazek 9: Vysledné hodnoty vérohodn. testu typu 3 v programu STATISTICA pro Zeny.

vyber zidle - Vérohodn. test typ 3 (Tabulkab)
Rozdéleni : BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT
Modelovana pravdépodobnost, Ze vyber zidle =1

Stupné Ln- Chi- p
Efekt volnosti | vérohod. | kvadrat
prac. zarazeni | 11 58,7858 0,804196 0,369842
vzdelani 1 -58.6789 0590431 0442252
dotaznik 1 -58.4549 0142360 0705946

Podle vysledl analyzy pro Zeny nemohu hypotéHs gzamitnoutNa stupni 'y-

znamnosti 5% tedy u rozhodovani na trhu nerozhodajeé pracovni Zazeni, dca-

Zené vzdlani, ani pitomnost bonus

U veli¢iny ,kategorie tedy pracovni #azeni respondein{pracujici, student) vysl;

p - hodnotad,117063, takZze na zvoleném stupni vyznamnosti 8fdibu hypotézt

H..o. Pracovni z&azeni spaebitel: neovliviuje jejich rozhodovarzamitnout
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Graf 12: Pfedpovéd’ pravdépodobnosti vybéru 1. Zidle - podle pracovniho zarazeni.

0,95

0,90

0,35

vybér nabidky

0,50

0,75

0,70

0,65

kategorie Predpov. priméry
Waldovo X2(1)=2,4619, p=,11664

pracujici student
kategone

Na grafu 12 Ize viét, Ze studenti se dalekastji rozhodovali pro 1. zZidl- 90% vSech

student vybralopraw tuto variantu. Pracujici by prvni variantubrali v 82%.

Nezavisla vellina ,vz&lani* urtujici nejvyssi dosazené wddni respondeiitnaty-

lap - hodnoty0,441717. Tudiz také ndrbu Hz 0. DosaZzené vzthni neovliviuje rozto-

dovani spotebitelezamitnoul

Graf 13: Pfedpovéd pravdépodobnosti vybéru 1. Zidle - podle dosazeného vzdélani.

0,98

vybér nabidky

0,72

29

vzdélani Pfedpov. priméry
Waldovo X2(1)=,57515, p=,44822

0,96
094+
092
0,90 +
0,88+
0,86 -
0,84 +
082+
0,80 ¢
078+
076 +
074+

vzdélani



Graf 13 ukazuje, Ze responder vysokoskolskym vz&lanim by v88% vybrali 1. Zidli.
Ti, kteti maji nejvyssi dosazené \éini stedosSkolské, by ji vybre v 84%

Velicina ,dotaznik“urcujici, jaky dotaznik respondent dostal gbprvni- bez bonu-
su, nebo druhy s bonusem u 2. Zi, vySlap - hodnota),475788. Na zakladohoto
vysledku nemohu hypoté#y ;:Bonus nema vliv na rozhodovani smdiitel: - respon-
denty (yp dotazniku ne¢hvliv na rozhodovani respondei.) zamitnout.

Graf 14: pravdépodobnosti vybéru 1. Zidle - podle typu dotazniku.

dotaznik Predpov. priaméry
Waldovo X2(1)=51470, p=,47311
1,00 -

0,95

0,90

0,80

vybér nabidky

0,75

0,70

bez ]

dotaznik

V grafu 14 lze vidt, Ze lidécastji volili 1. zidli, kdyz vyplnovali druhy dotaznik
Vypada to, jako by je samotnéifomnost bonus v dotazniku odradila od v{¢bu 2.
Zidle s bonusem. dotazniku bez bonusu lidé vybiv 85% 1. Zidli, 2. tedy 15%.

U dotazniku donusem po 1. Zidli s& v 88% (2. Zidli oonusem si vyblli jen v 12%).

To poukazuje na ogay trend- nikoliv, Ze bonus laka, ale spis odrazuje.
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ZAVER

Ve své bakal&ke praci jsem sesmovala behavioralni ekonomii a jednomu konkrét-
nimu aspektu - bonusu. Pomoci dotaznikovéhesiejsem zjiSovala, jestli a jak
ovliviiuje bonus, ktery je nabizen ke konkrétnimu zbazhodnuti spdebitele, a jestli

se fizné skupiny lidi rozhoduji jinak.

Pred samotnym experimentem jsetfila, Ze bonus opravdu zmi rozhodnuti mno-
ha lidi. Myslela jsem, Ze lidé se nechaji nalakdimou ni¢eho zdarma a zéni s\vj
vybér ve prospch zbozi, ke kterému je nabizen i bonus, i kdyly@#omnosti bonusu
vybrali jiny - podobny kus zboZzi.

V dotazniku jsem respondém polozila rekolik otazek; i slouzily k roztidéni do-
tazovanych doiiznych skupin, vétvrté otazce byly na obrazcichdkanceléske Zidle,
kaZzdy respondent ¢hvybrat jednu, kterou by d@pdnostnil. Rizkum jsem provéta ve
dvou vinach; v prvni se v dotazniku nevyskytovatl® ve druhé vihjsem do dotaz-

niku k jedné Zidli pdala bonus v poda@hpera zdarma.

Po sesbirani dat jsem je statisticky vyhodnotitsogramu STATISTICA. Podle vy-
sledki jsem zamitla ¢které hypotézy. Bhem vyhodnocovani jsem zjistilacitou ano-
malii v jedné z kategorii - Zeny a muzi se podlslegki pii vybéru chovali rozdilg,
proto jsem v kapitole Vysledkytioala dalSi hypotézu - préw rozhodovani zen (které

podle vysledls ¢astji volily zidli, ke které byl ve druhém dotaznikalizen bonus).

Podle vysledk jsem mohla zamitnout jen jedinou hypotélu  Pohlavi nema na
rozhodovani vliv, Zeny i muzi se na trhu rozhoslgidr.). V mém experimentu se
ukéazalo, Ze muzi a Zeny vybiraji na trhu rozglilteny mnohendasgji vybiraly levngj-

Si zidli (Pluto). Pro Zeny volily levrgjSi variantu bez houpaciho mechanismuizmjen
hadat. Mozna jsou J&té a i rozdil 200 K je preswdcil vybrat levnou zidli. MozZna se
Zeny takéasto na Zzidli nehoupou, proto je houpaci mecharssmealakal. Nkteré Zzeny
také vybiraly podle vzhledufipvypliovani jsem od par Zen slySela, Zze se jim mnohem
Zidli s houpacim mechanismem. &mohu jen tipovat, co je k tomu vedlo. Mam pocit,
Ze muzi jsowtasto prakiitejSi a tak si dokazali srovnat, Ze investice dal®i@d kK& za
houpaci mechanismus neni moc. Sama ¥ gobpodsouvam i skrytou (nebdipna-

nou) touhu po nejlepSim. Navic 1. ZidlglenvétSi nosnost a z obrazkugmbila robust-

n¢jSim dojmem. @vody mohu opravdu jen hadat, ale v mém experimgatieny a
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muzi rozhodovali jinak. Pohlavi tedy na - zaklagsledki mého pézkumu - mé vliv

na rozhodovani.

U veli¢in ,dosazené vzilani“, ,pracovni zé&azeni“ a ,typ dotazniku“ se podpe-
hodnotnedaly hypotézy zamitnout na stupni vyznamnosti 2¢& to stadle neznamena,

Ze jsou hypotézy pravdivé.

Laka tedy bonus sp@tbitele? Podle vysledkmého experimentu patrme, dokonce
se ukazuje opmy trend - kdyZ réli respondenti na vy mezi zidli 1 a zidli 2
s bonusem (druhy dotaznik), volili zidlicasgji, nez kdyz néli na vyker mezi zidli 1

a zidli 2 bez bonusu (prvni dotaznik).

Ve skuté€nosti ale nemohu zamitnout ani potvrdit tvrzeng bdnus pozitivéy, nebo
negativré ovliviiuje rozhodovani spimbiteli. Test mi sice vySel tak, Ze se zda, Ze bo-

nus lidi @ilis nelaka, ale to mohlo mitizné giciny;

1. Bonus opravdu neovliwje rozhodovani spisbitelr na trhu. V tomto fipac
by ho prodejci pouzivali zbyteé. Ale je mozné, Ze lidé jsou ,alettfi na nizné
vyhodné nabidky ze strany prodej€asto vyjde najevo, Ze to, co se nabizi za-
darmo, vlasté vibec zdarma neni. Jako bonus takiédy byva nabizeno pod-

fadné, nekvalitni zbozi.

Ja si ale myslim, Ze bonus vliv ma, potvrzuje tofppraxe, kde prodejci na bo-
nuscasto lakaji. Myslim si, Zze kdyby nehvliv, kdyby kvali nému lidé nengni-

li své rozhodnuti, prodejci by jej nevyuZzivali.

2. Do mého vyzkumu jsem zahrnula malo dat. Vlivem s¢aliu dat k porovnani
mohou byt vysledky zkreslené.

3. Mij vyzkum byl nesprawpostaven. To mohlo z&pinit takeé vic \&ci:

a) Spatr zvolené objekty. Obzidle se opravdu hodnisily. Houpaci mecha-
nismus bykasto divodem k vyksru 1. Zidle. Mozna, kdyby byly @éwidle

srovnatel®jsi, bylo by po pidani bonusu vi#& vice zngn ve vylEru.

b) Bonus v podob pera zdarma nebykilis lakavy. Ja jsem ale alid vychazet
z realné nabidky, proto jsem za bonus zvolila paro, které jsem jako bo-

nus victla nabizet k jedné kanceské zidli v jednom obchad

c) LiSici se zfisob skru dat. Prvni dotaznik jsem sbirala osbpno lidech

v mém okoli, druhy jsem ,vysila“ na internetu a mohl jej vyplnit doslova
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kdokoliv. Ale na internetu se nepohybuje tak pespdl&nost jako ,na ulici.
Na druhy dotaznik mi tak odpé&sli jen uzivatelé poita¢i a socialnich siti.

Presto, Ze mi v testech vyslo, Ze lid@\din¢ néceho zdarma neéni své rozhodnu-
ti, aby k ndkupu dostaliéno bonusem, myslim si, Ze v realu to tak fungujeziva si
prose lidé pri vyplinovani dotazniku vSimli, Ze je zkouSim, zda se ngchdivnit

a chyti se na slovo ,zdarma“, moznéa byl bontiB3pnelakavy.

V realném Zivat si ¢lovek kolikrat ani nevSimne, Ze potkava spoustihto nabidek
- ke koupi utitého produktu ziska kupujicéjaky bonus, @iuz se jedna odmakou ma-
lickost (jako v pipact pera z nabidky e-shopu www.kancelarska-zidlerobgnost
néco vyhrat, nebo nd&fklad mnoZstevni sleva. Myslim si, #evek casto negdomky
podlehne, a tak sighdy domi odnese nafklad neznamou, neozkouSen@asenku, ke
které dostal oddiovaci vodu jako bonus, misto ozkouSené a didmeénky, pro kterou
do obchodu fivodre Sel, ale odliovaci voda ho zlakala, nebh@ba 4 tyginky za cenu 3,

i kdyZ to nejsou zrovna ty oblibené.

Myslim si, Ze je dlezité uv¥domit si mezery ve svém racionalnim chovani. Adg li
mohli predchazet chybam v tsudku a snadnému zmanipuloaétian obchodnik je
dulezité wdét o svych nedostatcich. Je velniiefité a to nejen v ekonomii, &fomo-

vat si své emoce, stavy mysli, touhyegsudky a vliv okoli.

V Uvodu své prace jsem zituvala svij zamer rozstit povédomi o behavioralni
ekonomii. Vidim v ni velmi dlezitou sodast ekonomie, ktera by si rozh@draslouzila
vice prostoru. Spojit ekonomii a psychologii, podiého znamené propojit ekonomic-

kou teorii s realitou.

Jsem rada, Ze jsem se mohla o tomto tématuedétzvice, rada jsem také mysSlenku

behavioralni ekonomie a omezené racionalityesdal. Myslim, Ze do budoucna se bu-

de o tomto propojeni ekonomie s psychologii mluidt
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SHRNUTI

Ve své bakal&ke praci sednuiji relativie novému sriru - behavioralni ekonomii.
Struené vyswtluji zakladni myslenky, kratce popisi historii.tBse zartuji na kon-
krétni problém a fenomén bonusu. V§thiji pojem zdarma, jak vidi jeden
Z predstavitel behavioralni ekonomie - Dan Ariely cely tento géub, ten tvrdi, Ze lidé
jsou slovem zdarma doslova omameni. Tuto myslesémjtestovala pomoci dotazni-

kového Saeni.

Pomoci dvou tyf dotazniki jsem zjifovala, zda na lidi ma vliviftomnost, nebo
absence bonusu v podotirobného pedmetu zdarma. Lidé v dotazniku vybirali ze
dvou gedn®ta. V jednom typu dotazniku bonus nebyl nabizen,rubém jsem k jedné
nabidce fidala bonus v poda@hpera zdarma a sledovala&@my v rozhodovani a prefe-

rencich spdtbiteli.

Celkem jsem @a zodpo¥zenych 205 dotaznik ze kterych jsem poté pomoci pro-
gramu STATISTICA vyhodnocovala hypotézy. SnazZikenjsse odpaosdét, zda pohlavi,
vzalani, pracovni zZiazeni a bonus oviiji rozhodovani lidi na trhu. V. mém experi-
mentu jsem pomoci zamitnuti hypotézy mohla poukdaaze na vliv pohlavi na roz-

hodovani. Muzi a Zen§asto vybirali jinou nabidku.

Pozitivni vliv bonusu se v mém pokusu nepotvrddolak lidécasgji volili nabid-
ku, ke které bonus nabizen nebyl,iippc, Ze neli k vyplnéni dotaznik s tomnosti
bonusu, nez kdyZ k vypéni dostali dotaznik bezipomnosti bonusu.

Kli¢ova slova: behavioralni ekonomie, klasicka ekonomdarma, bonus, rozhodo-

vani spotebitele.

SUMMARY

In my bachelor thesis | focused on a relatively ffietd - behavioral economics. |
tried to explain the main ideas concisely, | byiefescribed a history. Then | focused on
the concrete topic and phenomenom - a bonus. |kkthe concept of the word ,gra-
tis, I wrote down the way how one of the behavi@@onomists - Dan Ariely see the
whole problem, he claims that people are literdfiged by the word ,gratis®. | have

been tested this idea through the using of questioes.
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With using of two types of questionnaire | haveeggshed if people are affected by
bonus. If there are some changes in decisionsagleavhen there is or it is not a free
small product as a bonus. In my questionnairesipd@ye chosen one object from two
offered. In first type of questionnaire there washonus, in the second type there was
added a pen for free as a bonus to one from tleeenffobjects and | observed the chan-

ges in preferences of consumers.

In total | collected 205 answered questionnairasthen | have evaluated the hypo-
thesis using a software STATISTICA. | tried to aesuf consumers’sex, level of edu-
cation, job situation or a bonus have some infleemt consumers’making decisions on
the market. In my experiment | only found that &as some influence on consumers.

Men and women often have chosen different offer.

| can’t verify positive influence of added bonusammsumers” decisions. On the
other hand, people have chosen the object wittheuatdlded bonus more often, when
they got the type of questionnaire without bonativhen they got the second type -

with added bonus.

Key words: behavioral economics, classical econspgratis, bonus, consumer de-

cision.
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Dotaznik

- Jaké je Vase pohlawvi?

Do jaké kategorie patfite?

. Jaké je Vale vzdéldni?

ZENA
MuUZ

B STUDENT
M PRACUICT

@ vDOCHODU

@ STREDOSKOLSKE

[ VYSOKODSKOLSKE (nebo V35l ODBORNE)

Predstavte i, 7e potfebujete koupit otddeci Zidli, Kterou z téchto dvou nabidek byste zvalil/a?

B Zidle 1

21290 K& I 2090 He

110 kg Garantovand nosmost 100 kg

103 - 110cm Vyika 99-113
49 cm Sifka 49 e
49cm Hioubka seddku 46cm

48 -55cm Vyika sediaku od zemé 48 - 62 cm
ano Houpacl mechanismus Ne

textil Material Textil

Diéékuji za vyplnéni, prostor pro pfipadné pozndmky:
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Dotaznik

laké je vale pohlavi?
g ZENA
o MuZ
Do jaké kategorie patfite?
O STUDENT
o PRACUIIC
o VDOCHODU
Jaké je vade vzdélani?
O STREDOSKOLSKE
o VYSOKOSKOLSKE (nebo vYSSI ODBORNE)
Pledstavie si, e potfebujete koupit otdéeci ¥idli. Kterou z téchto dvou nabidek byste zvolilfa?
0 Nabidka 1 O Nabidka 2

110 kg Garantovana nosnost 100 kg
103 - 110 cm Vyika 99-113
49 em Sifka 49 cm
49 cm Hloubka sedaku 46 om
48 - 55 cm Wyika sedaku od zemé 48 - 62 om
ang Houpaci mechanismus Me
textil Materidl Textil

Dékuji za wyplnéni, prostor pro pfipadné poznamky:




