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ABSTRAKT

CILIKOVA, Lucia: Vplyv psychologického postréenia na rozhodnutia o sporeni. —
Ekonomické univerzita v Bratislave. Narodohospodarska fakulta; katedra poistovnictva — Ing.

Matej Lorko, PhD. — Bratislava: NHF, 2024, 49s.

Této bakalarska praca skiima, ako psychologické postréenie ovplyviiuje rozhodnutia o sporeni.
Cielom je analyzovat' rozne formy postréeni, ako su ramovanie, predvolené moznosti,
vyznacnost’, jednoduchost’ a vonkajsi pohl'ad, aby sme urcili, ktoré z nich najlepSie motivuju
Pudi k sporeniu. Na zdklade dotaznika sme zistili, ze najefektivnejSim postréenim je
vyznacnost, zatial ¢o ramovanie ma slabsi vplyv. Vysledky tejto prace poskytuji uzitocné
poznatky pre finan¢né institicie a jednotlivcov, ktoré mézu pomoct’ pri vyvoji efektivnych

stratégii sporenia.

Kruacové slova: psychologické postréenie, sporenie, rozhodnutie, motivacia



ABSTRACT

CILIKOVA, Lucia: The influence of psychological encouragement on savings decisions. -
University of Economics in Bratislava. Faculty of National Economy; Department of Insurance

- Ing. Matej Lorko, PhD. — Bratislava: NHF, 2024, 49 p.

This bachelor's thesis examines how psychological nudges influence savings decisions. The
goal is to analyze different forms of nudges, such as framing, default options, salience,
simplicity, and external view, to determine which ones best motivate people to save. Based on
the questionnaire, we found that salience is the most effective nudge, while framing has a
weaker impact. The results of this work provide useful insights for financial institutions and

individuals that can help in developing effective savings strategies.

Keywords: psychological push, saving, decision, motivation
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Uvod

Cielom tejto prace je preskimat’ rozne aspekty psychologického postréenia v
suvislosti so sporenim. Zaoberali sme sa emocionalnymi a behavioralnymi faktormi, ktoré
mdzu ovplyvnit’ rozhodnutia jednotlivcov o tom, ako sporit’. Taktiez sme sa snazili vysvetlit,
ako sa psychologické postréenie prejavuje v roznych zivotnych situdciach a ako moze
ovplyvnit’ dlhodobé financné ciele jednotlivcov.

V ramci tejto prace sme tiez pozerali na existujice teoretické pristupy k
psychologickému postréeniu a jeho vplyvu na rozhodovanie. Analyzovali sme relevantnu
literaturu a Stadie z oblasti psychologie, ekondmie a financii, aby sme lepSie porozumeli
tomuto fenoménu a jeho implik4dcidm pre sporenie a osobné financie.

Nakoniec sa pozreli na moznosti, ako vyuzit' poznatky z tejto prace na prakticku
uroven, navrhnutim dotaznika, ktory zistuje ktoré psychologické postrcenie je najvhodnejsie
pre respondentov pri vyberanie sporenia v danej banke podl'a jednotlivych psychologickych
postréeni: ramovanie , predvolené moznosti, vyznacnost’, jednoduchost’ a vonkajsi vplyv.

Tento vyskum je dolezity, pretoze ndm pomoze lepSie porozumiet’ psychologickym
faktorom, ktoré ovplyviiuji rozhodovanie o sporeni, a umozni nam vypracovat’ efektivnejsie
stratégie a nastroje na podporu financnej pohody a zodpovedného spravania sa s peniazmi.

Hlavnym cielom tejto prace je identifikovat' a analyzovat, ako rézne formy
psychologického postr¢enia mézu ovplyvnit’ motivaciu l'udi sporit’ peniaze. Praca skiima
Specifické stratégie, ako si ramovanie, vyznacnost’, jednoduchost’ a vonkajsi pohlad, a ich
vplyv na rozhodnutia o sporeni. Vysledkom by malo byt’ lepSie pochopenie, ktoré techniky
s najucinnejsie pri formovani sporiacich navykov.

Vplyv psychologického postréenia na rozhodnutia tykajlice sa sporenia je vyznamny
a rozmanity. Z analyzy vyplyva, ze najefektivnejSie psychologické postréenie v oblasti
motivacie k sporeniu predstavuje vyznacnost, ktord zdoraziiuje kliCové informécie a
dolezité¢ aspekty rozhodovacich procesov. Tento pristup zvySuje vnimanie dostupnych
moznosti medzi respondentmi a posiliiuje ich tendenciu sporit’.

Na druhej strane sa ramovanie, ktoré sa sustred’uje na Specifickli prezentaciu
informécii, ukdzalo byt’ menej uc¢inné. Tento druh postréenia ma slabsi vplyv na rozhodnutia
respondentov o sporeni, €o naznacuje, Ze spOsob prezenticie ma mensi vplyv na
rozhodovanie nez samotny obsah informécii.

Analyza d’alej poukazuje na dolezitost’ jednoduchosti a dostupnosti informaécii, ktoré

mozu zvysit komfort pri rozhodovani o sporeni. Stratégie ako predvolené moznosti a



poskytovanie novych pohladov mohli respondentov motivovat k dokladnejSiemu
premyslaniu o svojich finanénych rozhodnutiach.

Cielom tejto bakaldrskej prace bolo vyhodnotit,, ktoré psychologické postrcenie je
najefektivnejSie pri zvySovani motivacie k sporeniu medzi vybranymi respondentmi.
Analyzou sme sa zamerali na rozliéné typy psychologickych postréeni, ako su ramovanie,
vyznacnost’, jednoduchost’ a vonkajsi pohl'ad, poskytne detailné porovnanie ich vplyvu na
rozhodovanie o sporeni. Ciel'om bolo identifikovat’, ktoré metddy su najucinnejsie v praxi a
mézu byt odporacané finanénym inStiticidm a jednotlivcom pre optimalizaciu ich

sporiacich stratégii.



1. Psychologické aspekty rozhodovania

1.1 Definicia a principy behavioralnej ekonomie

Hoci sa niektori mo6zu domnievat, Ze behaviordlna ekondmia je relativne novou
podoblastou ekondémie, ekonomovia v skutocnosti Studuju témy suvisiace s tym, ¢o dnes
oznacujeme ako ,,behaviordlna ekondomia®“, tak dlho, ako sa ekonomia Studuje. Hoci v
minulosti existovalo mnoho prepojeni medzi ekondmiou a psycholdgiou, tato oblast’ sa od
psychologickej analyzy vzdialila, ked’ sa na zefektivnenie a usporiadanie ekonomickej tedrie
zacali pouzivat’ matematické techniky.

Okrem toho doraz psychologie na subjektivne motivy nesedel s dorazom ekonémov
na objektivne, analytické, matematické metddy zachytenia ekonomického rozhodovania
prostrednictvom pozorovania volieb a rozhodnuti I'udi, ked’ze ekondémovia sa ¢oraz viac
zameriavali na kvantitativne Styly rozhodovania. Z obdobia, ktoré mozno nazvat
behaviordlnou ,,dobou temna®, v ktorej sa vytratili dolezité poznatky inych spoloc¢enskych
vied, zaZila behavioralna a psychologicka ekondomia v 80. a 90. rokoch 20. storo€ia vyraznt
renesanciu. Preskiimanie historického vyvoja behaviordlnej ekondmie a niektorych
behavioralnych tedrii, ktoré predchaddzali modernej ekondmii, od Davida Huma v 18. storoci
po Hymana Minského v 20. storo¢i, ndm mdze pomdct pochopit, pre¢o. Tu uvadzame
struény prehl’ad historie; Kao a Velupillai (2015) a Heukelom (2014) vsak poskytuja
dokladnejsie opisy.! Teodria ekonomického spravania sa objavila po tom, ako sa na zaklade
empirickych a experimentalnych §tadii zhromazdilo dostatok dokazov na podporu ndzoru,
ze deklarovany racionalny postoj nie je primarnym faktorom ovplyviiujucim ekonomické
rozhodovanie.

Dalsi vyskum ukazal, Ze je mozné vytvorit’ a pouzit' psychologické koncepcie, ktoré
predpovedaju finanéné rozhodnutia. Definicia ekonomického spravania je syntézou
psychologie a ekondmie s dorazom na komplexnost’ 'udského potencidlu, ako aj na §tadium
trhov s konkrétnymi pdsobiacimi subjektmi a ich hranicami. Vedecké skumanie I'udského a
socialneho poznania, ako aj emocionalneho vychylenia sa oznacuje ako tedria spravania.

Tieto skimania su skuto¢ne nevyhnutné pre hlbsie pochopenie ekonomickych rozhodnuti

! BADDELEY, Michelle. Behavioural Economics and Finance. 2nd ed. London: Routledge, 2018. 348 s.
ISBN 978-1-315-21187-9. [2024-05-03]. Dostupné online: https://doi.org/10.4324/9781315211879.
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aich vplyvu na tvorbu trhovych cien, névratnost uspor a rozdelenie zdrojov. Odhad

racionality finan¢nych institicii a jej nedostatkov st primarnymi témami tejto oblasti.?
1.2 Proces rozhodovania a jeho fazy

Rozhodovacie prostredie predkladd rozhodovatelom mnozstvo potencidlnych
problémov. Pravdepodobne najdolezitejSim krokom v procese rozhodovania je
Strukturovanie problému, ktoré zahfiia rozpoznanie existencie problému, ktory je potrebné
vyriesit, nacrtnutie potencidlnych spdsobov konania, zhromazdenie tidajov o alternativach,
uréenie pravdepodobnych buducich udalosti a inych relevantnych okolnosti a zvazenie
potencialnych vysledkov, ktoré by mohli vyplynut’ z prijatych opatreni a sucasnej situdcie
(Albert, Aschenbrenner, Schmalhofer, 1989; Slovic, Lichtenstein, Fischhoff, 1988).
Rozhodovatel musi najprv problém Struktirovat, potom odhadnat pravdepodobnosti
vysledkov spojenych s roznymi alternativami, vyhodnotit’ subjektivne hodnoty alebo
uzito¢nost’ vysledkov, skombinovat’ tieto hodnotenia s cielom vybrat’ preferovany postup a
vykonat’ rozhodnutie v spravnom case.

Nakoniec mo6zu rozhodovatelia prehodnotit’ rozhodnutie o spravani pre buduce
pouzitie pomocou spitnej vizby z jeho realizacie. Mo6zu prehodnotit’ problém, prehodnotit’
subjektivne pravdepodobnosti a hodnoty potencidlnych vysledkov a zmenit’ svoj nazor na
najlepsi postup, a to vSetko v zavislosti od toho, ako st spokojni s vysledkom.® Tedriu
postréenia podporuje behaviordlna rozvojova ekondémia ako spdsob, ako zohladnit
kognitivne predsudky I'udi a vyuzit’ donucovacie zasahy Statu na postré¢enie spravania l'udi
Zelanym smerom.

Kognitivne predsudky vyvolavaji skepsu, pokial ide o ucinnost psychologie
rozhodovania v ramci volnych trhov. Zékladnym predpokladom tohto pristupu je, ze
rozhodovatelia poznaju metddy a ciele obyvatel'stva a konaji spésobom, ktory ich chrani
pred kognitivnymi predsudkami. Teoria stimulacie rakaskej ekonomickej Skoly sluzila ako
zaklad pre nudge tedriu, ktord je preskimand a diskutovand v tomto c¢lanku. Tedria
stimuldcie spoc¢iva v komparativnej institucionalnej perspektive, ktord ma 'ud’om poskytnut’
moznost uvedomit’ si svoje chyby a napravit’ ich "za pochodu", aby sa kultivoval

hospodarsky rozvoj. Tvrdi sa, Ze tedria postréenia prehliada kognitivne zaujatosti

2 BIKAS, E. - JUREVICIENE, D. Approach to personal behaviour finance. Wroclaw University of
Economics, 2009. 59, 75-88.

3 AJZEN, 1. The social psychology of decision making. In: HIGGINS, E. T. - KRUGLANSKI, A. W. (Eds.).
Social psychology: Handbook of basic principles. New York: Guilford Press, 1996, s. 297-325.
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politickych rozhodovatelov, zanedbava komparativnu perspektivu inStitucionalneho
prostredia vzh'adom na tieto zaujatosti a neberie do tivahy, ako funguje konstrukcia usudkov
"za pochodu".

Po preskiimani principov nudge teérie sa diskutuje o jej hlavnych kritikdch zo strany
boost tedrie, priCom sa formuju nové zavery o behavioralnej ekondmii rozvoja a vyskumné
cesty v zavislosti od riadiacej alebo posiliiujucej kvality inStituciondlneho prostredia.
Hypotéza o podpore vyuziva komparativny inStituciondlny pohlad, ktory méa l'ud’om
poskytnut’ sebavedomie a schopnost’ vykonat' korekcie "na mieste" s cielom podporit
hospodéarsky rozvoj.

Hypotéza postréenia je kritizovand za to, Ze ignoruje kognitivne zaujatosti
politickych rozhodovatel'ov, komparativhu perspektivu inStitucionadlneho prostredia
vzhl'adom na tieto zaujatosti a proces prijimania rychlych rozhodnuti. Po prehl'ade hlavnych
principov nudge teorie sa skimaju kl'aicové namietky vznesené voci boost teorii, co vedie k
niektorym inovativnym zaverom a novym smerom S§tadia behaviordlnej rozvojovej
ekondmie zalozenej na posiliiujucich alebo riadiacich vlastnostiach instituciondlneho
prostredia.* Vedci uz viac ako storoie skamaji faktory, trendy a zvlastnosti F'udského
rozhodovania. Vysledkom je, Ze socidlna a kognitivna psycholdgia st dve vyznamné oblasti
vyskumu. Uvedeny smer skiima sposoby, akymi socialne preferencie, sebaponatie, sociadlne
identity a socialne normy ovplyvituju motivaciu, poznavanie a spravanie 'udi. Mnozstvo
empirickych dokazov napriklad dokazuje, Ze I'udia sa riadia socialnymi preferenciami, ako
je spravodlivost’, reciprocita alebo averzia voc¢i nespravodlivosti, namiesto toho, aby konali
vylucne vo vlastnom zaujme (Fehr a Gichter, 2002).

Okrem toho ich rozhodnutia ovplyviiuje spravanie inych, ktoré vidia alebo
predpokladaju, ako aj socidlne normy ich rovesnickej skupiny (Demarque a kol., 2015).
Vnutorné myslienkové procesy st predmetom druhej podoblasti kognitivnej psychologie.
Empiricky vyskum uskuto¢neny v poslednych desiatich rokoch, ktory nadviazal na
prelomovi pracu Kahnemana a Tverského, odhalil cely rad systematickych vzorcov
Pudského sprévania vratane heuristik a predsudkov, ktoré mozu sposobit, ze l'udia robia
iracionalne rozhodnutia (Kahneman a kol., 1991; Kahneman a Tversky, 1979; Tversky a

Kahneman, 1974; Gigerenzer a Todd, 1999; Loewenstein a Prelec, 1992).5

4 ESPINOSA, V. I. - WANG, W. H. Principles of Nudging and Boosting: Steering or Empowering Decision-
Making for Behavioral Development Economics. Sustainability, 14(4), 2145. Dostupné na:
https://doi.org/10.3390/su14042145.

5 SCHUBERT, C. Exploring the (behavioural) political economy of nudging. Journal of Institutional
Economics, 2017, ro¢nik 13, ¢islo 3, s. 499-522. doi:10.1017/S1744137416000448.
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1.3 Koncept postrcenia v behavioralnej ekonomii

To, ¢o by niektori mohli oznacit’ za ,,falosnu raketovu vedu®, teda prvky prispevkov
ekonomov, ktori sa zameriavajii na to, ¢o povazuju za zéklady ekonomickej tedrie, v
Thalerovej praci chyba. Jeho odbornou oblast'ou je spochybiniovanie obmedzeni relativne
jednoduchej konvencnej ekonomickej analyzy pri vysvetl'ovani javov, ktoré videl v redlnom
zivote. Vyvinul tieZ nové priame metddy na vysvetlenie spravania, ktoré sa vymyka
konvencnej ekonomickej teorii. Jeho préca je osviezujuco fundovand, a mozno prave preto
ma taky vplyv na formovanie hospodarskej politiky, ktord nasledne formuje skutocné
spravanie a obsah ucebnych osnov ekondomie.® Mnohi zastancovia volby odmietaji
paternalizmus vo vSetkych jeho podobach. Chcti, aby l'udia mali moznost’ slobodne sa
rozhodovat’.

Tento druh myslenia zvycajne vedie k politickym odporuc¢aniam, ktoré kladu doraz
na to, aby sa l'ud’om poskytlo ¢o najviac moznosti a aby si mohli vybrat’ tu, ktora najlepsie
vyhovuje ich potrebam (s ¢o najmenSou mierou zapojenia alebo podnecovania zo strany
Statu). Tento sposob myslenia je krasny, pretoze poskytuje jednoduchu odpoved’ na mnohé
zlozité otazky: Jednoducho povedané, maximalizujte (mnoZzstvo a rozmanitost’) moznosti
vyberu! Tato stratégia sa presadzuje v mnohych odvetviach vratane poistenia lieckov na
predpis a vzdelavania.

Domnievame sa, ze ich skepsa je zaloZzend na nespravnom predpoklade a dvoch
mylnych predstavach. FaloSnym predpokladom je, ze takmer vSetci I'udia sa takmer vzdy
rozhoduju tak, aby to bolo v ich najlepSom ziujme, alebo prinajmenSom lepSie ako
rozhodnutia, ktoré by urobil niekto iny. Tvrdime, ze tento predpoklad je nepravdivy - ba
dokonca zjavne nepravdivy.

V skutoc¢nosti si myslime, ze mu nikto neveri, ked’ sa nad tym zamysli. Predstavte si
zapas medzi neskiisenym hracom a Sachovym expertom. Neskuseny hra¢ by nevyhnutne
prehral kvoli svojim zlym rozhodnutiam, ktorym by sa dalo l'ahko predist’ niekolkymi
pokynmi. BeZni spotrebitelia su ¢asto zaciatocnici, ktori st v interakcii s prostredim plnym
skusenych odbornikov, ktori sa im snazia predavat’. VSeobecnejsie povedané, otdzka, ak
dobre sa T'udia rozhoduju, je empirickd a v réznych oblastiach budi pravdepodobne

existovat’ rozne odpovede.’

® EARL, P. E. Richard H. Thaler: A Nobel Prize for Behavioural Economics. Review of Political Economy,
2018, rocnik 30, ¢islo 2, s. 107-125. doi:10.1080/09538259.2018.1513236.

" THALER, Richard H. - SUNSTEIN, Cass R. Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth, and
Happiness. New Haven: Yale University Press, 2008.
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2. Mechanizmy psychologického postrcenia

2.1 Typy postrceni a ich kvalifikacia

Tedria dualnych procesov, ktord slizi ako zaklad pre velku cast sucasnej
psychologie a neurovedy, patrila medzi prvé koncepty, ktoré Thaler a Sunstein predstavili v
knihe Nudge.®
Podla hypotézy dudlneho procesu mozno v I'udskom mozgu rozlisit' dva typy myslenia:
inStinktivny, intuitivny $tyl myslenia a reflexivny, logicky typ myslenia. Hoci Kahneman
oznacuje tieto Styly myslenia ako systém 1, resp. 2, my ich podl'a vzoru Thalera a Sunsteina
radSej oznaCujeme ako automatické a reflexivne myslenie.” Myslienku sme oznadili za
automaticku, pretoze je rychla, inStinktivna a zvycCajne nie je spojena so skusenostou.
Reflexivne myslenie sa spaja so zdmernym a vedomym spracovanim informacii. Je malé,
ef- fortné a pripomina sustredenie. Sktisenost” konania, autonémie a vole je spojend s
uvedomovanim si seba samého.!® V ramci mojej bakalarskej prace som identifikovala
nasledujuce kI'i¢ové psychologické postréenia, ktoré budem d’alej analyzovat’ z hl'adiska ich
vplyvu na rozhodovacie procesy jedincov: rdmovanie rozhodnuti. Rdmovanie, je technika
prezentacie informacii, ktord moéze ovplyvnit rozhodovanie. Efekt rimovania moze mat’
znaény vplyv na verejni mienku. Verejné zélezitosti a iné udalosti, ktoré pritahuju
pozornost’ verejnosti, mézu byt interpretované velmi odliSne na zaklade toho, ako su
zaramované. Niekedy mézu byt zélezitosti alebo postoje, ktoré su prospesné pre vacsinu
l'udi, vnimané nepriaznivo kvoli negativnemu ramcovaniu.!! Jednym z d’alSich nastrojov
psychologického postréenia st predvolené moznosti. Zahtiia vyber predvolenej moznosti
vopred a vyuzitie zotrva¢nosti na mierne zvysenie pravdepodobnosti, Ze si ju rozhodovatelia
vybert. Toto postréenie spo¢iva v nastaveni "predvolenej" moznosti tak, aby l'udia, ktori
nechcu alebo nevedia, ako si vybrat’, automaticky skoncili s vol'bou, ktora je povazovana za
najlepsiu pre nich.!? Pri vyraznosti ako psychologickom postréeni sa ovplyviiuje doleZitost’
konkrétnej alternativy. Zvyraznenie klucovych informacii alebo dolezitosti urcitych
aspektov rozhodnutia moze ovplyvnit, ako l'udia vnimaju svoje moznosti. Zobrazenie

nakladov na faj¢enie pocas zivota moze byt efektivnejSie nez jednoduché varovanie pred

8 THALER, Richard H. - SUNSTEIN, Cass R. Nudge. Yale University Press. [Supra note 1], s. 19-22.

® THALER, Richard H. - SUNSTEIN, Cass R. Nudge. Yale University Press. [Supra note 1], s. 19.

10 STANOVICH, Keith E. Rationality and the Reflective Mind. Yale University Press. [Supra note 29], s. 6.
' THE DECISION LAB. Framing effect. The Decision Lab, 2021. Dostupné na:
https://thedecisionlab.com/biases/framing-eftect.

127ZHAO, N., LIU, X, LI, S., ZHENG, R. Nudging effect of default options: a meta-analysis. Advances in
Psychological Science, 2022, ro¢nik 30, ¢islo 6, s. 1230.
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zdravotnymi rizikami.!* Zlozité tlohy alebo rozhodnutia moézu byt demotivujuce.
Jednoduchost” ako psycholigické postréenie sliizi na poskytnutie jasnejSich informacii moze
'udom pomoct’ lahSie sa rozhodnut' alebo konat. Pre komunikédciu s verejnostou z
jednoduchosti vyplyva, Ze ob¢ania sa budu s via¢Sou pravdepodobnost’ou spravat’ v stlade s
predpismi, ked’ sa informécie budu odovzdav zjednodusSene a ked’ sa zvyraznia potencialne
dosledky.'* Vonkajsi pohl'ad umozfiuje analyzovat’ spravanie a rozhodovacie procesy bez
ovplyvnenia osobnymi emociami alebo predpojatymi nazormi, ktoré moézu ovplyviiovat
rozhodnutia zucastnenych stran. Nudging a manipuldcia st Casto chapané ako externé
faktory, ktoré sa snazia ovplyvnit’ naSe chovanie, ¢im zasahujii do smerovania naSich
zivotov, ktoré by sme si inak zvolili sami, riadeni vlastnou slobodnou vol'ou. Obavy moézu
vyvstat’ z predpokladu, Ze naSe konanie by malo byt primarne motivované internymi
impulzmi alebo aspon takymi, s ktorymi sa dokazeme plne identifikovat’. Manipulacia je
vnimana ako moralne pochybnd, pretoze ako forma "externého" vplyvu sa pokusa klamat’
alebo nahradzovat’ "interné" procesy, ktoré su charakteristické pre jednotlivcov posobiacich

z pozicie slobody. !’

2.1.1 Nudging ako ,manipuldcia“ vol’by

Doteraz sme tvrdili, ze ,nudging” nemusi vzdy zahriat kontrolu ,,volby*.
Otvorenost politickych opatreni je vSak sama o sebe klI'i¢ovym problémom, ktory podporuje
demokraticku tvorbu politiky a slizi ako zdklad pre mySlienky ako ,akceptacia®,
,»zodpovednost™, ,,reSpekt®, ,,zvazovanie* a ,,sithlas®. Preto je stale rozhodujuce urcit’ presni
mieru, do akej nudging zahffia ,,manipulaciu®, a ¢i sa to tyka manipulacie spravania alebo
vol'by.

Celkovo sa zd4, Ze princip publicity, ako aj Thalerova a Sunsteinova SirSia definicia
otvorenosti nie st dostatoénym zakladom pre usmernenie tvorcov verejnej politiky pri

vhodnom a zodpovednom uplatiiovani metody nudge na modifikaciu spravania.'® Tvrdime,

13 LINDENBERG, S. - PAPIES, E. K. Two Kinds of Nudging and the Power of Cues: Shifting Salience of
Alternatives and Shifting Salience of Goals. International Review of Environmental and Resource
Economics, 2019, ro¢nik 13, Cislo 3-4, s. 229-263.

4 CHADIMOVA, K. Timing, Deterrence & Simplicity in Repetitive Nudges. 2023. Dostupné na: SSRN
4455664.

'S PAVLOSVSKY, Patrik. Tedria postréenia v koncepciach verejnej politiky a spravovania: (a priklady jej
aplikécie v ramci slovenskej samospravy). Breclav: Méstska knihovna Breclav, 2020. 27 s. ISBN 978-80-
905381-5-3.

16 HANSEN, Pelle Guldborg a JESPERSEN, Andreas. Nudge and the Manipulation of Choice: A Framework
for the Responsible Use of Nudge Approach to Behaviour Change in Public Policy. December 01, 2013.
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ze koncept epistemickej transparentnosti by mohol slizit’ ako kritérium na ur€enie toho, ¢i
sa postrcenie kvalifikuje ako manipulacia, najma v kontexte, ktory je dolezity pre odporcov.

Je zrejmé, Ze vnimanie ,manipuldcie, s ktorym kritici vznaSaju problémy, je
psychologické. Teda manipuldcia v zmysle pouzivania ne€estnych, klamlivych alebo
dokonca agresivnych metdd so zamerom zmenit’ pohl'ad, rozhodovanie alebo spravanie inej
osoby.!” Okrem toho je z prikladov zrejmé, Ze postréenie nema vzdy za nasledok
,manipulaciu“ vol'by alebo spravania, aj ked’ kritici manipulaciu chapu ako psychologicky
proces, ktory sa snazi zmenit’ vnimanie, vol'bu alebo spravanie inej osoby prostrednictvom
necestnych, klamlivych alebo dokonca zneuzivajiucich taktik. RozliSovanie medzi
netransparentnymi a transparentnymi epistemickymi postréeniami mozno v skuto¢nosti

ouzit’ na posudenie toho, ¢i maju postréenia manipulativny charakter.!'8
b

2.1.2 Podporovanie reflexivneho vyberu

Ked sa zamyslime nad transparentnymi postréeniami typu 2, je zrejmé, Ze hoci sa
snazia modifikovat’ spravanie zakorenené v reflexivnom mysleni, nerobia to
prostrednictvom psychologickej manipulécie. Cielom tychto druhov podnetov je skor
podporit’ rozhodovanie sposobom, ktory je ovplyviiovanym subjektom jasny. Aby boli tieto
podnety t¢inné, musia byt vlastnosti, spravanie, preferencie a/alebo dosledky zreteI'né.

Pripadne sa musi poskytnut’ spdtnd vdzba a metddy na prijatie zavizku alebo
rozhodnutia. Preto mozno tvrdit, ze transparentné postréenia typu 2 podporuju ,,slobodu
vol'by* a posilnenie postavenia ob¢anov v komplikovanych situdcidch, ak pripustime, Ze
takéto preferencie tvoria zéklad autonomneho rozhodovania. Cudia st vo vSeobecnosti
povzbudzovani k tomu, aby premyslali o moznostiach bez potreby natlakovych taktik,
pretoze rozhodovanie sa ceni samo osebe.

Samozrejme, tvorcovia politiky a architekti vol'by by mali niest’ zodpovednost’ za
vSetky drobné naruSenia, ktoré tento druh zasahov do Zivota obcanov prinaSa. Ked’ze s v§ak
nudges transparentné, tato zodpovednost’ bude zjavna, a ked’ze su zvy€ajne menej rusivé ako

tradi¢né politické opatrenia, budu akceptované.!

17 BRAIKER, Harriet B. Who’s Pulling Your Strings? How To Break The Cycle of Manipulation And
Regain Control Of Your Life. New York: McGraw-Hill, 2004.

8 SELINGER, Evan, a WHYTE, Kyle. “Is there a right way to nudge? The Practice and Ethics of Choice
Architecture”. Sociology Compass, ro€. 5, ¢. 10 (2011), s. 923-935.

9 HANSEN, Pelle Guldborg a JESPERSEN, Andreas. Nudge and the Manipulation of Choice: A Framework

for the Responsible Use of Nudge Approach to Behaviour Change in Public Policy. December 01, 2013.
Dostupné na SSRN: [https://ssrn.com/abstract=2555337](https://ssrn.com/abstract=2555337)

16



2.1.3 Podnecovanie k reflektovanej vol’be

Z tohto rdmca je zrejmé, Ze netransparentné postréenia typu 2 mozno spravne opisat’
ako jednoduchu ,manipuléciu s volbou“. Tento druh nudge funguje na zaklade
psychologického natlaku l'udi s pouzitim necestnych, faloSnych a potencidlne aj nésilnych
prostriedkov.

Medzi opatrenia, ktoré patria do tejto kategorie, patri Sikovné ramcovanie rizik,
nenapadné nahradzanie cielov, pouzivanie podprahovych narazok, ukotvenie a priming
alebo pouzivanie lotérii na oklamanie I'udi, aby precenili svoje Sance zaZit' vzacny G¢inok.?°
Mozno predpokladat, Ze transparentnost, ako poznamenal Bovens, oslabi vplyv alebo
vyvola kontroverziu v stvislosti s tymto druhom postrcenia, ked’Ze ciel’ a metédy pouzivané
na podporu zmeny spravania si v rozpore so zaujmami obcanov, ktoré si sami urcili.
Netransparentny typ 2 je najkontroverznej$Sim druhom postrkovania, pretoze s obfanmi
zaobchadza skor ako s nastrojmi nez ako s ciel'mi, pri¢om sa predpokladd, ze reflektované
preferencie jednotlivcov v sulade s ich predstavami o sebe samych predstavuju podstatu

autonomneho rozhodovania, ako ho posudzuju demokratické normy a verejna mienka.?!

2.2 Vyutzitie postrceni v finanénom rozhodovani

Podl'a Howarda Raiffa (1982) by bolo pre socidlnych vedcov, ako su ekonémovia,
vyhodné rozliSovat’ tri typy analyz: normativne, deskriptivne a normativne. Normativne
teorie s zalozené na rieSeni optimalizacnych problémov a su charakterizované racionalnou
volbou. Ked’ze hypotéza zivotného cyklu je zaloZzena na hladani rieSenia problému
vyrovnavania celozivotnej spotreby, mozno ju povazovat’ za normativnu tedriu sporenia.
ZjednoduSene povedané, deskriptivne tedrie zdoraziujii systematické odchylky od
normativnej tedrie, ktoré odrazaji sposob, akym sa jednotlivei skutocne rozhoduju. Shefrin
a Thaler (1988) poskytuju deskriptivny model uspor domacnosti v kontexte spravania sa pri
sporeni, ktory sa nazyva behaviordlna hypotéza Zivotného cyklu a ktory zdoérazituje vyznam
mentéalneho Gctovnictva a sebakontroly.

Napokon, cielom preskriptivnych teérii je poskytnut’ navod, ako sa jednotlivei mézu
lepSie rozhodovat’ a priblizit’ sa k normativnemu ideélu. Lieky na predpis maju Casto horsiu

kvalitu. Jednoduchou preskriptivnou radou moze byt zameranie sa na l'avu stranu pre

20 BOVENS. "The Ethics of Nudge", supra poznamka 14, na str. 4.

2'HANSEN, Pelle Guldborg a JESPERSEN, Andreas. Nudge and the Manipulation of Choice: A Framework
for the Responsible Use of Nudge Approach to Behaviour Change in Public Policy. December 01, 2013.
Dostupné na SSRN: https://ssrn.com/abstract=2555337
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golfistu, ktory odpaluje slice, pri ktorom lopti¢ka chvostom odchadza doprava, hoci by chcel
lopticku odpalovat’ rovno. LepSie preskripcné vedenie by hrac¢ovi ul’ahcilo rovnejsi odpal
lopti¢ky. Hoci prokrastinacia a sebakontrola boli pre ekonomov pdvodne cudzie pojmy, v
stcasnosti sa 0 ne ¢oraz viac zaujimaju teoretici behavioralnej ekondémie (napr. Laibson,
1997; O'Donoghue a Rabin, 1999).

Hyperbolické diskontovanie je koncept, ktory sa pouziva v sucasnych modeloch
tychto otazok (pozri Ainslie, 1975). Ekonomovia uznali, Ze intertemporalne rozhodnutia st
casovo konzistentné len vtedy, ak agenti pouZzivaji exponencialnu diskontnti sadzbu, ktora
zostava konStantna v priebehu ¢asu, ako to dokazuje Strotzova zdsadna praca z roku 1955.
Existuje vSak vela dokazov o tom, Ze l'udia sa v priebehu Casu spravaji nekonzistentne,
konkrétne pripisuji sucasnej a blizkej spotrebe vacsiu vahu, nez by mali.?? Aj ked’ skimame
cely rad ekonomickych a neekonomickych vysvetleni tychto zisteni, na iplné pochopenie
vyznamu tychto réznych faktorov na spravanie zamestnancov v oblasti sporenia je potrebny
d’alsi vyskum.

Aj ked sa zda, Ze financné stimuly na sporenie su rovnaké, je velmi dolezité
pochopit, preco vidime tieto vyrazné rozdiely v spravani v oblasti sporenia, pretoZe
odpovede na tieto otdzky tykajlice sa spravania usmernia diskusiu o najucinnejSich
spdsoboch ponukania stimulov na sporenie.

Ak napriklad zlozZitost’ vyberu najlepSieho postupu pri sporeni vedie k odkladu ti¢asti
v systéme 401(k) alebo k prerozdeleniu investicii, potom je vhodné zistit, ako zjednodusit’
vyber, mozno poskytnutim vyberu oblibenych moznosti. Pripadne by bolo vhodnejSou
reakciou finanéné vzdeldvanie, ak by otalanie zamestnancov vyplyvalo z nedostatku
informécii alebo ak by si predvolené automatické prihlasenie vysvetl'ovali ako investi¢né
poradenstvo.

Pripadne by bolo vhodnejSou reakciou finan¢né vzdelavanie, ak by otalanie
zamestnancov vyplyvalo z nedostatku informécii alebo ak by si predvolené automatické
prihlasenie vysvetl'ovali ako investicné poradenstvo. Zistenia obsiahnuté v tomto vyskume

maju vplyv aj na to, ako by sa mali vytvarat’ verejné politiky na podporu sporenia.??

22 THALER, R. H., & BENARTZI, S. (2004). Save More Tomorrow™: Using Behavioral Economics to
Increase Employee Saving. Journal of Political Economy. https://doi.org/3555217

3 MADRIAN, B. C., & SHEA, D. F. (2001). The Power of Suggestion: Inertia in 401(k) Participation and

Savings Behavior. The Quarterly Journal of Economics, 116(4), 1149-1187.
https://doi.org/10.1162/003355301753265543
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3.Vplyv postréenia na rozhodnutia o sporeni

3.1. Prehl’ad empirickych Stadii zameranych na sporenie

Jednym z faktorov, ktoré prispievaju k problému uspor, je neustdly prechod v
sukromnom sektore z davkovo definovanych dochodkovych planov (DB, kde st
dochodkové davky stanovené podla vzorca a vopred zndme) na prispevkovo definované
plany (DC, kde davky zévisia od vysledkov investicii).

Verejny sektor zac¢ina nasledovat’ tento trend a vzhl'adom na vazne podfinancovanie
mnohych $tatnych a komundlnych déchodkovych systémov sa tento trend pravdepodobne
eSte zrychli. Tieto problémy sa netykaju vyluéne Spojenych $tatov.?* Tieto problémy sa
netykaju len Spojenych Statov.

V Spojenom kralovstve sa zavadza celonarodny plan sporenia zo mzdy podobny
novozélandskej iniciative KiwiSaver, National Employment Savings Trust. Sporiace plany
zalozené na mzdach su pre l'udi zo strednej triedy najlepSim sposobom sporenia, preto je
nevyhnutné, aby k nim mal pristup kazdy.

Mat plan k dispozicii v praci vSak nesta¢i.?> Tento priklad uspor ponuka ponaucenia,
ktoré sa daju preniest’ aj do inych oblasti. Napriklad k narastu vydavkov na zdravotnu
starostlivost’ v Spojenych Statoch okrem problémov s poskytovanim zdravotnej starostlivosti
vyznamne prispievaju aj nedostatky v usili o podporu zdravia obyvatel'stva.?’ Za tychto
okolnosti je uctovanie prehnanych poplatkov neucinné. Architektura vol'by ma schopnost’
vyrazne ovplyvnit’ spravanie sposobom, ktory je vicsi ako to, o sa d4 dosiahnut’ len

finanénymi stimulmi.?’

3.2 Priklady uspeSnych postrceni v oblasti osobnych financii

Na rozdiel od tradi¢nych financii, ktoré zdoraznuji techniky riadenia rizik a stratégie
optimalizacie vynosov, tato kniha ukazuje, Ze psychologické faktory maju vacsi vplyv na

nase rozhodnutia ako finan¢né znalosti. Finan¢ny priemysel vyvinul niekol’ko ucinnych

2 NOVY-MARX, R., RAUH, J. J. Finance 66, 1211 (2011).

23 BENARTZI, S., LEWIN, R. Save More Tomorrow: Practical Behavioral Finance Solutions to Improve
401(k) Plans. Penguin, New York, 2012.

26 VOLPP, K.G. et al. JAMA 300, 2631 (2008).

27 BENARTZI, S., & THALER, R. H. (2013). Behavioral Economics and the Retirement Savings Crisis.
Science. https://doi.org/1231320
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nastrojov pre investorov, pricom vychadzal z predpokladu, ze l'udia sa spravaju vo svojom
najlepSom zaujme.

Napriklad pomocou sucasnej teodrie portfolia moézu investori ndjst maximalny
oCakavany vynos pre konkrétne mnozstvo rizika, ktoré st ochotni podstipit. Cenové
modely, ktoré ponukaji pohl'ad na predpovedané rizikd a vynosy, ako je model oceniovania
kapitalovych aktiv, tedria arbitraZzneho oceniovania a ocefiovanie opcii, mézu pomoct’ pri
oceniovani cennych papierov. Tieto uzitocné teorie su v investicnych textoch bohaté.

Psycholégovia vSak uz davno uznali, Ze ide o nespravne predpoklady. Jednotlivci sa
Casto spravaju iracionadlne a vo svojich predpovediach robia predvidatelné chyby.
Konvenc¢né financie napriklad predpokladaji, Ze spotrebitelia maja averziu k riziku. Hoci
by radSej neriskovali, urobili by to, ak su vyhody dostato¢ne vysoké.

Jednotlivci by si tiez mali udrziavat’ staly stupen averzie k riziku. LCudia sa vSak v
realnom svete Casto spravaju spdsobom, ktory je v rozpore s tymito predpokladmi. Napriklad
pri kiipe poistenia l'udia prejavuja averziu k riziku, ale pri kipe zrebov do lotérie prejavuju
rizikové spravanie.?®

Teoria seminarov spoc¢iva v tom, Ze poskytovanim finan¢nych znalosti a zvySovanim
finan¢nej gramotnosti G¢astnikov by sa mali znizit’ vydavky pracovnikov na planovanie a
zvysit’ dochodkové uspory.

Hodnotenie uc¢innosti tychto dochodkovych semindrov je vSak naro¢né z viacerych
dovodov.

Jednym z nich je, Ze hoci je ti€ast’ na tychto seminaroch zvycajne uplne dobrovolna,
zamestnanci, ktori sa ich zucastiiuji, sa pravdepodobne liSia od tych, ktori sa ich
nezucastiuju (napriklad moézu byt v dochodku majetnejsi, a teda mézu mat’ zo seminarov
iny prospech ako zamestnanci s niz§imi prijmami). Daldim dévodom je, Ze zamestnanci,
ktori navstevuji semindre o déchodku, mézu byt aj pracovitejsi alebo trpezlivejsi, ¢o su
vlastnosti spojené s vacSim bohatstvom.

Po tretie, spolo¢nosti moézu poskytovat’ déchodkové vzdeldvanie ako népravné
opatrenie, ak sa domnievaju, ze zamestnanci si nesporia dostatocne, ako to uvadzaju

Bernheim a Garrett (2003). Vysledkom je, ze medzi semindrmi existuje negativna suvislost’

28 NOFSINGER, J.R. (2017). The Psychology of Investing (6th ed.). Routledge.
https://doi.org/10.4324/9781315230856
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namiesto pozitivnej. Kvoli tymto komplikédcidm bolo len malo vyskumnikov schopnych

presne kategorizovat’ vplyvy seminérov a vysledky empirickej stadie su nekonzistentné.?’

3.3 Diskusia o ucinnosti a limitoch postrceni pri sporeni

Psychologické postréenia maji potencial byt celkom Gc¢inné a na uplné pochopenie
ich vplyvu je potrebny d’alsi vyskum.. Liberalny paternalizmus dotiahnuty do krajnosti by
mal mat’ vzdy prednost’ pred legislativou. Rozhodne vSak nechceme podkopévat silu
legislativy, ktord je zdkladnym nastrojom verejného zdravia a pravdepodobne jednou z
najrychlejSich metdd na zlepSenie zdravia obyvatel'stva.

Napriklad univerzalny systém zdravotnej starostlivosti, ktory musi najst’ rovnovahu
medzi nakladmi pre spolocnost a slobodou volby kazdého jednotlivca, sa dobre
neprisposobuje Thalerovmu a Sunsteinovmu prikladu podpory pouzivania motocyklovych
prilieb prostrednictvom dodato¢nych poziadaviek na zdravotné poistenie.

Samo deklaracia autorov v zaverecnej kapitole, v ktorej uvadzaju, ze su za urcité
prerozdelenie prijmov a ze ,,dobré spolo¢nost’ robi kompromisy medzi ochranou nest’astnych
a podporou iniciativy a svojpomoci®, mi preto z tohto dovodu davala nadej.>* Kedze
sporenie je jednym z najcennejSich finan¢nych navykov, mnohé podniky a neziskové
organizacie, ktoré podporuji financné zdravie svojich klientov, sa snazia zistit' viac o
premennych, ktoré ovplyviiujl toto spravanie.

Zial’, vyznam petiaznych aspektov pri sporeni sa ¢asto precefiuje, zatial’ o vyznam
nefinan¢nych, psychologickych a individualnych prvkov sa €asto podceniuje. Okrem toho st
uvedené vysledky vlastného vyskumu autora, ktoré ukazuju, Ze psychologické premenné
dramaticky znizuju alebo stracaji svoj vyznam pri vysvetl'ovani spravania v oblasti sporenia
v porovnani s demografickymi a finan¢nymi aspektmi (prijem).

Psychologické faktory investovania, ktoré mozno povazovat za osobitny druh
aktivneho sporenia, ked’ sa berie do ivahy pravdepodobnost’ zisku alebo straty.?! Na rozdiel
od tradi¢nych financii, ktoré zdoraziiuju techniky riadenia rizik a stratégie optimalizacie
vynosov, tato kniha ukazuje, ze psychologické faktory maju vacsi vplyv na naSe rozhodnutia

ako finan¢né znalosti. Finan¢ny priemysel vyvinul niekolko u€innych ndstrojov pre

2 LUSARDI, A., & MITCHELL, O. S. (2007). Financial Literacy and Retirement Preparedness: Evidence
and Implications for Financial Education. Business Economics, 42(1), 35-44.

30 THALER, R. H., & SUNSTEIN, C. R. (2009). Nudge: Improving Decisions About Health, Wealth, and
Happiness. Penguin Books. ISBN: 9780141040011

31 MAISON, D. (2019). Saving and Investing: The Psychology of Financial Consumer Behavior. ISBN 978-
3-030-10569-3.
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investorov, pri¢om vychéadzal z predpokladu, Ze l'udia sa spravaji vo svojom najlepSom
zaujme.

Napriklad pomocou sucasnej teodrie portfolia moézu investori ndjst maximalny
oCakavany vynos pre konkrétne mnozstvo rizika, ktoré st ochotni podstipit. Cenové
modely, ktoré ponukaji pohl'ad na predpovedané rizikd a vynosy, ako je model oceniovania
kapitalovych aktiv, tedria arbitraZzneho oceniovania a ocefiovanie opcii, mézu pomoct’ pri
oceflovani cennych papierov.

Tieto uzitocné tedrie st v investiénych textoch bohaté. Psycholdgovia v§ak uz davno
uznali, Ze ide o nespravne predpoklady. Jednotlivci sa Casto spravaji iracionalne a vo svojich
predpovediach robia predvidatelné chyby. Konvenéné financie napriklad predpokladajt, ze
spotrebitelia maju averziu k riziku.

Hoci by radsej neriskovali, urobili by to, ak st vyhody dostatocne vysoké. Jednotlivei
by si tiez mali udrziavat staly stupen averzie k riziku. Cudia sa vSak v redlnom svete ¢asto
spravaju sposobom, ktory je v rozpore s tymito predpokladmi. Napriklad pri kuipe poistenia
ludia prejavuju averziu k riziku, ale pri kape Zrebov do lotérie prejavuju rizikové

spravanie.?

4. Ciel prace, metodika a metody skumania

Cielom tejto prace je vytvorit’ a empiricky testovat’ dotaznikovy experiment, ktory
sa zameriava na testovanie efektivity psychologického postréenia (angl. "nudging")
vyuzitim vizudlneho obsahu rdéznych bank. Experiment sa bude spoliechat’ na pouZitie
obrazkov realnych bank, ktoré budii anonymizované a respondenti si z nich budi jednotlivo
vyberat. Utastnici budd prostrednictvom tychto obrazkov vystaveni roznym vizualnym
psychologickym postréeniam, ¢o umozni zistit, do akej miery by takéto psychologické
postréenia ovplyvnili ich rozhodnutie otvorit’ si sporiaci ucet. Ciel' bude dosiahnuty
prostrednictvom nasledujtcich krokov:

Vytvorenie série dotaznikov, kde kazdy bude obsahovat’ obrazky charakteristické pre
jednu z piatich skuto¢nych bank, ktoré predstavuji r6zne psychologické postréenia. Tieto
obrazky budu slizit’ ako nastroj postrenia a budu integrované do dizajnu dotaznika tak, aby

simulovali redlnu online prezentaciu banky pre vyber o sporeni.

32 NOFSINGER, J.R. (2017). The Psychology of Investing (6th ed.). Routledge. Dostupné na:
[https://doi.org/10.4324/9781315230856](https://doi.org/10.4324/9781315230856)
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Randomizované rozdelenie G€astnikov Studie do réznych skupin, kde kazda skupina
uvidi iny vizudlny obsah. To zabezpeci, ze vysledky budi moct’ poukazat’ na Specifické
efekty, ktoré maju jednotlivé typy vizualnych podnetov na rozhodovanie tcastnikov.

Analyza ziskanych dat na identifikéciu vzorcov v odpovediach, ktoré by naznacovali,
ze vizudlny obsah mal vplyv na rozhodnutie ucastnikov.

V rdmci mojej bakalarskej prace analyzujeme vplyv roznych typov psychologického
postréenia na motivaciu k sporeniu. Z vysledkov vyskumu vyplyva, Ze najvyssiu motivaciu
k sporeniu u respondentov dosahuje psychologické postréenie v podobe vyznacnosti, ¢o
zahfna zvyraznenie kl'acovych informéacii alebo délezitosti urcitych aspektov rozhodnutia,
¢o mdze vyrazne ovplyvnit’, ako I'udia vnimaji svoje moznosti. Po tomto postréeni nasleduje
efekt predvolenych moznosti, ktory tiez pozitivne ovplyviiuje sporiace rozhodnutia. Tretie v
poradi je postréenie pomocou vonkajSieho pohladu, ktoré poskytuje nové perspektivy a
mdze napomoct’ k premyslenejsim finanénym rozhodnutiam. Predposledné miesto zaujima
postréenie jednoduchosti, ktoré zjednodusuje rozhodovacie procesy, ale v porovnani s
ostatnymi metdodami je menej efektivne. Najmenej motivujici vplyv na sporenie ma
ramovanie, ¢o naznacuje, ze sposob prezentacie informacii ma mensi vplyv na sporiace
rozhodnutia respondentov ako iné typy postréeni.

V  praci porovndvame vplyv roéznych typov psychologického postréenia
prezentovaného na obrazkoch, ktoré reprezentuji rdézne psychologické postréenia:
ramovanie, predvolené moznosti, v s cielom zistit’, ktoré typy st efektivnejSie v indukovani
pozadovaného spravania. Detailne sme testovali to, o presne bolo na kazdom obrazku a
ako konkrétne prvky obrdzku prispievaju k celkovému psychologickému vplyvu na
respondentov.

Analyzovali sme, ktory nudging je efektivnejs$i v zmenach spravania, zaloZzenych na
reakciach testovanych subjektov a porovnavali sme u¢inky roznych nudges medzi sebou.

Tento Struktarovany pristup ndm umozni systematicky preverit, ako vizualne stimuly
v podobe obrazkov mozu byt’ vyuzité na psychologické postréenie a aky maju realny vplyv
na rozhodnutia a spravanie jednotlivcov.

Psychologické postréenie prostrednictvom vizualneho obsahu ma vyznamny vplyv
na rozhodnutia jedincov o sporeni. Predpokladdme, ze konkrétne typy obrazkov, ktoré
zvyraziuji vyznacnost, predvolené moznosti, vonkajsi pohlad, jednoduchost’ a rdimovanie,
budii mat’ rozne stupne motivacie u respondentov, pricom niektoré metdody budu

efektivnejSie v indukovani rozhodnutia o sporeni nez iné." Téato hypotéza umoZzni

analyzovat’, ako rozne formy psychologického postréenia ovplyviiuji motivaciu k sporeniu,
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pricom vysledky vyskumu moézu identifikovat’ najefektivnejSie metdody podla odpovedi
respondentov.

Analyza zahfnala zékladné deskriptivne Statistiky, ako s priemery, Standardné
odchylky a mediany, aby sme poskytli prehl'ad o rozlozeni dat. Pouzili sme opakované
merania ANOVA na posudenie Statistickych rozdielov medzi reakciami na rozne obrazky.
Na dalSiu analyzu sme pouzili parové t-testy na zistenie Specifickych rozdielov v
odpovediach medzi jednotlivymi parmi obrazkov. Metdda stepwise regresie bola vyuzita na
uréenie, ktoré demografické a behavioralne faktory (nezavislé premenné) st najlepSimi
prediktormi motivacie k sporeniu (zavisla premennd) pre kazdy z testovanych obrazkov.

Na deskriptivnu Statistiku a na Statisticku verifikdciu hypotéz sme pouzili program
SPSS Statistics 26. K sprehladneniu vysledkov sme vyuzili tabulky a grafy. Na
porovnavaciu analyzu sme pouzili repeated measures ANOVA a parovy t-test. Na
predikovanie jednotlivych obrazkov sme pouzili linearnu regresiu pomocou metody
Stepwise. Statistickou vyznamnostou hodnotime ziskané vysledky vyskumu z hladiska
pravdepodobnosti, s akou by sa mohol skimany jav vyskytnit’ ndhodou. V naSom vyskume
budeme pouzivat’ hladinu vyznamnosti 5% (a=0,05).

KTItacovou sucastou prace bude udrzanie anonymnosti realnych bank v dotazniku a
zaistenie, aby mend a kombindcie pouzité pre psychologické postrcenie zostali vyhradne
vedomé iba autorovi Studie. Tento pristup umozni objektivne posudenie i€innosti postréenia

bez ovplyvnenia predpojatosti suvisiacich s konkrétnymi finanénymi inStiticiami.

Obrazok 1:Ilustra¢né znazornenie psychologického postréenia - rAmovanie

Sporiaci ucet
Sporte si rychlo a jednoducho so zvyhodnenym tGrokom 0,10 % p. a.

& Sporenie od 20 € do 1000 € mesacne.
& Uspory méte k dispozicii ihned'a bez poplatku.
¢ Moznost az 5 sporiacich uctov zadarmo.

Zdroj: VUB banka

Obrazok 2: Tlustracné znazornenie psychologického postréenia — predvolené moznosti
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FINANCNY PLAN

Stai pér klikov a nastavime vam jasny financny plan presne na mieru. Vytvorit si
sporenie, zodpovedne investovat, poistit sa &i zabezpecit si sludny déchodok tak bude

jednoduchsie.
Vas vek © Dochodkové sporenie
1. pilier III. pilier
Cisty mesaény prijem © Mesacne vam ostéva
Pouzit pomocnika
Vase Gspory Vase tspory mimo
v Slovenskej sporitelni Slovenskej sporitelne

@ Sporite si pravidelne?

Zdroj: Slovenska Sporitelna

Obrazok 3: Tlustracné znazornenie psychologického postréenia — vyznacnost’

é»

Sporenie s urokomaz 1,5 % Terminovany vklad

Pripravte sa na neo¢akavané situdcie. UloZzte si Uspory na terminovany
Peniaze mate vzdy poruke. Vklady vkladovy ucet s vyhodnym Urokom az
a vybery kedykolvek. 3 % rocne.

Zistit viac Zistit viac

Zdroj: CSOB
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Investi¢né sporenie

Vzdy je spravny ¢as zacat investovat
uz od 20 € mesacne. Bez poplatkov
a jednoducho online.

Zistit viac



Obrazok 4: Tlustracné znazornenie psychologického postréenia — jednoduchost’

Sposoby sporenia

Sporenie™ k (ctu vam pomaha odkladat si peniaze tak, ako vam to najviac vyhovuje. Na vyber mate hned' niekolko moznosti. Vsetky sposoby si mézete aktivovat cez mobilnu

aplikaciu Tatra banka (od verzie 3.2) alebo cez Internet banking®.

1. Sporenie pri kazdej platbe kartou

Z kazdej sumy, ktoru zaplatite v obchode debetnou kartou, odvedieme vami zvolené percento na vase Sp()renieTB K uctu.

@ Platba % 2 platby Vyhody sporenia kartou:
— (9]

e sporite prakticky pri kazdej platbe svojou debetnou platobnou

Ucet pre Platba Sporenie -

modru planétu™ za tovar k Gétu kartou

e sami rozhodujete, aké percento z platby, pripadne aka minimalna i
maximalna suma bude pri platbe odvadzana na vase Sporenie™

K Gctu

Zdroj: Tatra banka

Obrazok 5: Tlustracné znazornenie psychologického postréenia — vonka;jsi pohlad
Vyberte si vase sporenie

Sporenie Sgorenie Sporenie
k Osobnému uctu k Studentskému uctu k Detskému uctu

K ]

viac & viac & viac &

Zdroj: Prima banka
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5. Vysledky prace a diskusia

V tejto bakaldrskej praci pouzijeme metddy deskriptivnej Statistiky, ktoré nam
umoznia poskytnut’ podrobny prehl’ad charakteristik naSho vzorku.

Na zaliatku vyskumu zhromazdime udaje prostrednictvom Struktirovaného
dotaznika, ktory zahfiia demografické otazky a Specifické polozky stvisiace s nasou
vyskumnou otazkou. Uastnici budii vybrani s cielom zabezpeéit' reprezentativnost’ vzorky
vo vztahu k $irSej populdcii.

Po zbere udajov vykonam deskriptivnu Statistickt analyzu. Vytvorime tabul'ku, ktora
poskytne priemerny vek, percentudlnu zéastupnost zZien a muzov, priemerny prijem a
rozdelenie odpovedi na ostatné otazky. Této tabul'ka bude zakladom pre moju d’alSiu analyzu

a interpretaciu udajov.

Tabulka ¢.1: pocetné a percentudlne zastupenie muzov a zZien v ramci vzorky

Pohlavie N %

Muz 51 40,5%
Zena 75 59,5%
Spolu 126 100,0%

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Graf ¢.1: Zlozenie respondentov podla pohlavia

ZloZenie respondentov podla pohlavia

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

59,5%

40,5%

Muz Zena

Zdroj: vlastné spracovanie
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Tabulka ¢.2: Statistické charakteristiky veku respondentov

N M SD Med Min Max

Vek 126 51,71 17,61 51,00 19,00 77,00

Vysvetlivky: N — pocet respondentov, M — priemernd hodnota, SD — smerodajna odchylka,
Med — median, Min — minimalna hodnota, Max — maximalna hodnota

Priemerny vek bol 51,71£17,61. Medianovy vek bol 51, to znamena, ze 50%
respondentov bolo mladsich ako 51 rokov a 50% respondentov bolo starSich ako 51 rokov.

Najmladsi respondent mal 19 rokov a najstarsi respondent mal 77 rokov.

Tabulka ¢.3: Rozdelenie respondentov podla najvyssieho dosiahnutého vzdelania

Vzdelanie N %
Zakladné 6 4,8%
Stredné 33 26,2%
VysSie odborné 39 31,0%
Vysokoskolské — bakalarsky titul 11 8,7%
Vysokoskolské — magistersky titul 25 19,8%
Vysokoskolské — doktorsky titul alebo vyss$i 12 9,5%
Spolu 126 100,0%

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Tato tabul’ka zobrazuje pocet a percentudlne zastupenie respondentov podla réznych
stupiiov vzdelania, vratane zdkladného, stredného, vyssieho odborného, vysokoskolského s
bakalarskym titulom, magisterskym titulom a doktorskym titulom alebo vys§im. Tabul'ka
ilustruje rozmanitost’ vzdelanostnych urovni medzi respondentmi, pricom najvacsi podiel
tvoria osoby s vys$§im odbornym vzdelanim (31,0%), nasledované tymi so strednym
vzdelanim (26,2%) a magisterskym titulom (19,8%). Tieto udaje su dolezité pre analyzu dat
vzhl'adom na potencialne vztahy medzi vzdelanim a d’al§imi premennymi Stadie, ako st

finan¢né spravanie alebo reakcie na psychologické postréenia.
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Tabulka ¢.4: Rozdelenie respondentov podla zamestnaneckého Statutu

Zamestnanie N %
Zamestnany 64 50,8%
Nezamestnany 51 40,5%
Student 11 8,7%
Spolu 126 100,0%

Zdroj: Viastné spracovanie.

Tabul’ka prehl'adne uvadza pocetné a percentualne rozdelenie respondentov podla
ich stcasného zamestnaneckého StatGtu, vratane kategérii ako 'Zamestnany',
'Nezamestnany', a 'Student'. Celkovo bolo skimanych 126 respondentov, o tvori 100%
vzorky. Najvac¢si podiel respondentov tvoria zamestnané osoby (50,8%), nasledované
nezamestnanymi (40,5%) a Studentami (8,7%). Tento rozdeleny pohlad na zamestnany
status moze byt uzitony pre analyzu dat, najma pri skimani vztahov medzi zamestnanym
statusom a dal$imi premennymi Studie, ako su financné spravanie alebo reakcie na

psychologické postréenia.

Graf ¢.3: Zlozenie respondentov podla zamestnania

ZlozZenie respondentov podla zamestnania
100%
90%
80%
70%

60%

50,80%
50%
40,50%
40%
30%
20%
8,70%
10%
» [ 1]
Zamestnany Nezamestnany Student

Zdroj: vlastné spracovanie

29



Tabulka ¢.5: Rozdelenie respondentov podla vysky hrubého mesacného prijmu

Hruby mesaény prijem N %
Menej ako 500€ 9 7,1%
500 - 1000€ 23 18,3%
1001 - 1500€ 34 27,0%
1501 - 2000€ 8 6,3%
Viac ako 2000€ 2 1,6%
Neuviedli 50 39,7%
Spolu 126 100,0%

Zdroj: Vlastné spracovanie.

Tabul’ka kategorizuje respondentov na zaklade ich hrubého mesa¢ného prijmu do
skupin 'Menej ako 500€', '500 - 1000€', '1001 - 1500€', '1501 - 2000€', 'Viac ako 2000€', a
zahrnula by aj kategériu 'Neuviedli' pre ucastnikov, ktori nezadali informécie o svojom

prijme.

Tabulka ¢.6.: Rozdelenie respondentov podla podielu prijmov ukladanych na ucet

Aku ¢ast’ prijmov ukladaji na ucet N %

Ni¢ 9 7,1%
Menej ako 10% 83 65,9%
10-20% 21 16,7%
20-30% 11 8,7%
Viac ako 30% 2 1,6%
Spolu 126 100,0%

Zdroj: Viastné spracovanie.

V tejto tabulke st kategorizované informacie o tom, aky podiel svojich prijmov
respondenti ukladaji na sporiaci ucet, s moznostami 'Ni¢', 'Menej ako 10%', '10-20%', '20-
30%' a 'Viac ako 30%'. Tabulka ilustruje rozlozenie sporiaceho spravania respondentov.
Vyrazna vicsina (65,9%) ukladd len malt cast’ svojich prijmov (menej ako 10%), o
naznacuje, Ze sporenie nie je prioritou pre vacsinu z nich. Na druhej strane, len maly pocet
Pudi ukladéd vyraznejsiu Cast’ svojich prijmov. Tieto udaje moézu byt’ ddlezité pre analyzu
spravania sa v oblasti osobnych financii a mozu posluzit’ ako zaklad pre d’alsie Stidie o

faktoroch, ktoré ovplyviiuju sporiace rozhodnutia.
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5.1 Analyza vizualneho materialu o sporeni a Statistické vyhodnotenie
rozdielov

Nasledne prejdeme k kl'iCovej Casti nasej analyzy — hodnoteniu vizualnych stimulov.
Kazdy z obrazkov pouzitych v dotazniku sme vyhodnocovali na zaklade priemerne;j
odpovede ucastnikov a Standardnej odchylky. Tieto metriky mi poskytli kvantitativny
prehlad o tom, ako respondenti reagovali na kazdy vizudlny podnet, ¢i uz sa jednalo o
obrazok predstavujuci jednotlivé bankové institticie alebo typy bankovych produktov.

Na vizualizaciu tychto idajov sme vytvorili sihrnny stipcovy graf, ktory zobrazuje
priemerné hodnotenie kazdého obrazku spolu so Standardnymi odchylkami. Graf ndm
poskytne pochopitel'nii vizualnu reprezentaciu variabilita odpovedi medzi roéznymi
obrazkami.

Nasledovala Statistickd analyza rozdielov medzi jednotlivymi obrdzkami. V prvom
kroku sme pouzili opakované merania ANOVA (repeated measures ANOVA), ktoré nam
urcili, €1 existuju Statisticky vyznamné rozdiely medzi akymkol'vek parom obrazkov. Tento
test je vhodny, pretoze kazdy ucastnik reagoval na viacero podnetov, ¢o znamena, ze tidaje
su parované.

Ak test ANOVA nam naznacil pritomnost’ rozdielov, potom bol naSim dalSim
krokom parové t-testy (paired t-tests), ktoré porovnaju priemerne hodnotenie medzi kazdou
dvojicou obrazkov. Tieto testy mi umoznili urcit, medzi ktorymi konkrétnymi obrazkami
existuji Statisticky vyznamné rozdiely. Kazdy Statisticky test bol vykonany s predom
definovanou hladinou vyznamnosti, aby som zabezpecili presnost’ a spolahlivost’ naSich
zisteni.

Vysledky tychto testov budeme podrobne opisovat’ a interpretovat’ v kontexte nasich

vyskumnych otazok.

5.2 Podrobna analyza materialu z dotaznika

V tomto pripade ideme skumat’ obrazky ateda otdzku 23 az otazku 27. V tychto
otazkach sa mali respondenti vyjadrit' na 5 stupniovej skale od 1=vobec po 5=tplne. Mdzeme
sa pozriet na priemerné hodnoty jednotlivych obrazkov ateda zoberiem si tie hodnoty

z predchéadzajuce;j tabul’ky.

Tabulka ¢&.7: Statistické hodnotenie obrdzkov
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N M SD Med Min Max

RAMOVANIE 126 2,44 1,04 200 1,00 5,00
PREDVOLENE MOZNOSTI 126 2,66 1,04 3,00 1,00 5,00
VYZNACNOST 126 2,74 1,07 3,00 1,00 5,00
JEDNODUCHOST 126 2,52 1,10 2,00 1,00 5,00
VONKAJSi POHIAD 126 2,63 1,15 3,00 1,00 5,00

Vysvetlivky: N — pocet respondentov, M — priemernd hodnota, SD — smerodajna odchylka,
Med — median, Min — minimalna hodnota, Max — maximalna hodnota

Z vysledkov vyskumu vyplyva, Ze najvyssiu motivaciu k sporeniu u respondentov
dosahuje psychologické postréenie v podobe vyznacénosti, Co zahfna zvyraznenie kI'aicovych
informadcii alebo dblezitosti urcitych aspektov rozhodnutia, ¢o moze vyrazne ovplyvnit, ako
'udia vnimaju svoje moznosti.

Po tomto postréeni nasleduje efekt predvolenych moznosti, ktory tiez pozitivne
ovplyviiuje sporiace rozhodnutia.

Tretie v poradi je postréenie pomocou vonkajSieho pohladu, ktoré poskytuje nové
perspektivy a moze napomdct’ k premyslenejSim finanénym rozhodnutiam.

Predposledné miesto zaujima postréenie jednoduchosti, ktoré zjednoduSuje
rozhodovacie procesy, ale v porovnani s ostatnymi metédami je menej efektivne.

Najmenej motivujuci vplyv na sporenie ma rdmovanie, ¢o naznacuje, ze sposob
prezentéacie informacii ma mensi vplyv na sporiace rozhodnutia respondentov ako iné typy

postrceni.
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Graf ¢.5: Priemernd miera motivacie k sporeniu v jednotlivych bankdch

Priemerna miera motivacie k sporeniu v jednotlivych
bankach (1=vébec; 5=uplne)
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Zdroj: vlastné spracovanie.

Z vysledkov vyskumu vyplyva, Ze najucinnejSie je psychologické postréenie
zameran¢ na zvyraznenie kIGCovych informacii a dolezitosti urcitych aspektov
rozhodovania, ¢o moze vyznamne ovplyvnit’ percepciu dostupnych moznosti respondenta.

Toto postrcenie je nasledované efektom predvolenych moznosti, ktoré tiez pozitivne
ovplyviiuji rozhodovanie o sporeni.

Na tretom mieste je postréenie pomocou vonkajsieho pohl'adu, ktoré pridava nové
perspektivy a moze prispiet’ k lep§Sim finanénym rozhodnutiam.

Predposledné je postréenie smerujice k zjednoduSeniu rozhodovacich procesov,
ktoré je vSak v porovnani s inymi metodami menej efektivne.

Najmenej motivacny efekt ma rdmovanie, ¢o naznacuje, ze spdsob prezentacie

informdcii ma mensi vplyv na sporiace rozhodnutia ako ostatné typy postréeni.
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V d’alSom kroku ideme zistit’, ¢i medzi obrazkami existuje nejaky rozdiel pomocou
repeated measure ANOVA. Ddlezité je si na zaciatku ur€it’, na akej hladine vyznamnosti
idem potvrdzovat, alebo zamietat’ hypotézy. Pouzijeme hladinu vyznamnosti 5%
(alfa=0,05).To vlastne znamen4, Zze ak nam p-hodnota vyjde mensia ako 0,05, tak rozdiel

medzi skupinami je $tatisticky vyznamny.

Tabulka ¢.8: Deskriptivne Statistiky hodnoteni obrazkov

Miera motivacie N M SD F df p
RAMOVANIE 126 2,44 1,04

PREDVOLENE

MOZNOSTI 126 2,66 1,04

. - - 2,610 3,608 0,041
VYZNACNOST 126 2,74 1,07

JEDNODUCHOST 126 2,52 1,10

VONKAJSI POHIAD 126 2,63 1,15

Vysvetlivky: N — pocet respondentov, M — priemer, SD — smerodajna odchylka, F —
testovacia Statistika Greenhouse-Geisserovho testu, df — pocet stupiiov volnosti, p — p-
hodnota (Statistickd vyznamnost’)

Tato tabulka k zobrazuje vysledkyi parovych t-testov, ktoré porovnavaji vplyv
roznych typov psychologického postréenia (nudging) na rozhodnutia o sporeni. Kazdy
riadok tabulky predstavuje porovnanie medzi dvoma typmi postréenia, pricom sa uvadza
testovacia Statistika (t), pocet stupniov vol'nosti (df) a p-hodnota (p) pre kazdé porovnanie.

Na zistenie toho, ¢i ide o Statisticky vyznamny rozdiel v miere motivacie medzi
jednotlivymi obrazkami sme pouzili repeated measures ANOVA s Greenhouse-Geisserov
korekciou. Vidime, Ze p-hodnota tohto testu vySla mensia ako 0,05 a preto tento rozdiel
modzeme povazovat za Statisticky vyznamny. Priemerna motivécia jednotlivych obrazkov sa
Statisticky vyznamne liSila (p=0,041).

Vysledky ukazuju, ze niektoré typy postréeni, ako vyznacnost' a predvolené
moznosti, maju tendenciu byt G¢innejSie v porovnani s ramovanim a jednoduchost'ou. Tieto
zistenia moézu byt uzito¢né pri navrhu a implementacii stratégii zameranych na zlepSenie
finan¢ného spravania jedincov.

V d’alSom kroku ideme zistit’, ktoré dvojice obrazkov sa medzi sebou signifikantne
liSia. Pouzijeme na to parovy t-test. Vytvorime si teda vSetky mozné dvojice a porovname
ich priemerné hodnoty, ¢i sa miera motivacie jednotlivych dvojic od seba Statisticky

vyznamne odliSuje.
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Tabulka ¢.9: Vysledky parovych t-testov pre porovnanie obrazkov

Porovnanie dvojic obrazkov t df p
RAMOVANIE iﬁ%ﬁ%ﬁw 2,279 | 125 0,024*
RAMOVANIE VYZNACNOST 23,256 125 0,001*
RAMOVANIE JEDNODUCHOST 20,630 125 0,530
RAMOVANIE VONKAJSI POHCAD 21,785 125 0,077
PREDVOLENE MOZNOSTI VYZNACNOST -0,883 125 0,379
PREDVOLENE MOZNOSTI JEDNODUCHOST 1,497 125 0,137
PREDVOLENE MOZNOSTI VONKAJSi POHIAD 0201 125 0,841
VYZNACNOST JEDNODUCHOST 2310 125 0,023
VYZNACNOST VONKAJSI POHCAD 0,955 125 0,341
JEDNODUCHOST VONKAJSi POHCAD 21,086 125 0,280

Vysvetlivky: t — testovacia Statistika parového t-testu, df — pocet stupiiov vol'nosti, p — p-
hodnota, *=$tatisticky vyznamny rozdiel na 5% hladine vyznamnosti

Tabulka ¢. 9 sumarizuje vysledky parovych t-testov pouzitych na porovnanie
ucinkov roznych typov psychologického postréenia (nudging) na zaklade experimentalnych
obrazkov v §tadii. Parovy t-test sa pouziva na zistenie Statistickych rozdielov medzi parmi

obrazkov, ktoré reprezentuju rozne stratégie psychologického postréenia.

Réamovanie vs. Predvolené moznosti: t = -2,279; df = 125; p = 0.024* - Rozdiel je

Statisticky vyznamny.

Réamovanie vs. Vyznacnost™: t = -3,256; df = 125; p = 0.001* - Rozdiel je vyrazne

Statisticky vyznamny.

Réamovanie vs. Jednoduchost: t = -0,630; df = 125; p = 0.530 - Rozdiel nie je

Statisticky vyznamny.

Rémovanie vs. Vonkajsi pohlad: t = -1,785; df = 125; p = 0.077 - Rozdiel nie je

Statisticky vyznamny.

Predvolené moznosti vs. Vyznacnost: t = -0,883; df = 125; p = 0.379 - Rozdiel nie

je Statisticky vyznamny.

Predvolené moznosti vs. Jednoduchost™ t = 1,497; df = 125; p = 0.137 - Rozdiel nie

je Statisticky vyznamny.

Predvolené moznosti vs. Vonkajsi pohl'ad: t = 0,201; df = 125; p = 0.841 - Rozdiel

nie je Statisticky vyznamny.
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Vyznacnost’ vs. Jednoduchost: t =2,310; df = 125; p = 0.023* - Rozdiel je Statisticky
vyznamny.

Vyznacnost’ vs. Vonkajsi pohl'ad: t = 0,955; df = 125; p = 0.341 - Rozdiel nie je
Statisticky vyznamny.

Jednoduchost’ vs. Vonkajsi pohlad: t = -1,086; df = 125; p = 0.280 - Rozdiel nie je
Statisticky vyznamny.

Tabulka poskytuje hodnotné informacie pre urcenie, ktoré techniky postréenia st

ucinnejsie v ovplyviiovani spravania respondentov.

5.3 Regresna analyza a predikcia preferencii na zaklade vizualnych podnetov

V poslednej casti ideme spravit’ linedrnu regresiu. Pomocou regresie vlastne vieme
predpovedat’ nejakil zavisli premennii pomocou jednej alebo viacerych nezavislych
premennych. V naSom pripade budeme mat zavisli premennt vzdy jednotlivé
psychologické postréenia a nezavislé premenné budu vsetky ostatné otazky z dotaznika.

Na zistenie toho, ktoré otazky (nezavislé premenné) predpovedaji mieru motivacie
jednotlivych obrazkov (zéavisla premennd) pouzijeme linedrnu regresiu pomocou metody
stepwise. Tato metdda ,,skasa“ jednotlivé nezdvislé premenné davat’ do roznych modelov

a vrati nam tie modely, ktoré su Statisticky vyznamné.

1. Ako prvy ideme predikovat’ psychologické postréenie - ramovanie.

Predikovanie miery motivacie sporit RAMOVANIE

. 0,721***
Pohlavie (0,174)

n 'y s ‘ -0,189**
Doveryhodnost bank (otazka 11) (0,081)

. p < 0,157**
Pohodlie a pristup banky (otazka 13) (0,070)
Motivacia k sporeniu kvoli buducnosti (otazka 16) 0,208%*

P (0,069)
Konstanta 1,413%
(0,363)
N 126
R? 0,290

Pozndmky: Standardné chyby st uvedené v zatvorkach.
* k¥ g ¥*¥* gznaduju Statistickd vyznamnost na Grovni 10%, 5% a 1%
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Tabulka predstavuje vystupy regresnej analyzy pouzitej na predikciu miery
motivacie k sporeniu, zameranej konkrétne na rozne faktory v kontexte ramovania (framing).
Této analyza sa zaobera tym, ako rozne faktory ovplyviiujii motivaciu jedincov k sporeniu
v zavislosti od toho, ako su informécie prezentované.

Déveryhodnost’ bank (otazka 11): Koeficient: -0,189, Standardna chyba: 0,081.
Tento koeficient je Statisticky vyznamny na 5% Urovni (oznacené **). Zaporny koeficient
naznacuje, ze vysSia dovera v banky moZze paradoxne znizit’ motivaciu k sporeniu v kontexte
daného ramovania.

Pohodlie a pristup k banke (otazka 13): Koeficient: 0,157, Standardna chyba: 0,070.
Tento koeficient je tiez Statisticky vyznamny na 5% tGrovni (oznacené **), €o znaci, Ze lepSie
pohodlie a dostupnost’ bankovych sluzieb mozu pozitivne ovplyvnit’ motivaciu k sporeniu.

Motivacia k sporeniu kvoli budacnosti (otazka 16): Koeficient: 0,298, Standardna
chyba: 0,069.Tento vysledok je Statisticky vyznamny na 1% urovni (oznafené ***),
naznacujuci, ze vysokd motivacia k sporeniu kvoli budicim potrebdm ma silny pozitivny

vplyv na sporiace rozhodnutia.

2. To isté spravime pre psychologické postréenie — predvolené moznosti.

Predikovanie miery motivacie sporit PREDVOLENE MOZNOSTI
Pohlavie 0,397**
(0,165)
R _ , -0,315***
Doveryhodnost bank (otazka 11) (0.077)
. . L. . . 0,256**
Skusenosti so sporenim a investovanim (otazka 14)
(0,093)
Vplyv dovery vo financné instittcie (otazka 17) 0,213*%
(0,090)
s ‘ 0,190**
Financné ciele (otazka 18) (0,086)
Konstanta 1,721%%
(0,336)
N 126
R? 0,377

Pozndmky: Standardné chyby st uvedené v zatvorkach.
* k¥ g ¥*¥* gznaduju Statistickd vyznamnost na Grovni 10%, 5% a 1%.
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Tabulka, predstavuje vystupy regresnej analyzy zameranej na predikovanie miery
motivacie k sporeniu, Specificky pri psychologickom postréeni pomocou predvolenych
moznosti. Regresny model skiima vplyv réznych faktorov na motivaciu k sporeniu na
zaklade hodnotenia respondentov.

Déveryhodnost’ bank (otazka 11):Koeficient: -0,315, Standardna chyba: 0,077. Tento
koeficient je Statisticky vyznamny na 1% Urovni (oznacené ***), ¢o znamend, ze vysSia
dovera v banky ma paradoxne negativny vplyv na motivaciu k sporeniu v kontexte
predvolenych moznosti.

Skusenosti so sporenim a investovanim (otazka 14): Koeficient: 0,256, Standardné
chyba: 0,09. Tento vysledok je Statisticky vyznamny na 5% urovni (oznacené **), o
naznacuje, ze vacsie skiisenosti so sporenim a investovanim pozitivne ovplyvituji motivaciu
k sporeniu.

Vplyv dovery vo finanéné institicie (otdzka 17): Koeficient: 0,213, Standardna
chyba: 0,090. Statisticky vyznamny na 5% trovni (oznatené **), naznaluje, ze dévera vo
finan¢né institicie zvySuje motivaciu k sporeniu.

Finanéné ciele (otdzka 18): Koeficient: 0,190, Standardna chyba: 0,086. Tento
koeficient je Statisticky vyznamny na 5% trovni (oznacené **), ukazujuici, ze jasné finan¢né

ciele mozu zvysit’ motivaciu k sporeniu.
y

3. Psychologické postréenie — vyznacnost.

Predikovanie miery motivacie sporit VYZNACNOST
k%
Vzdelanie ?(’)’1529)
, . L . ‘ 0,350***
Skusenosti so sporenim a investovanim (otazka 14)
(0,087)
Konstanta 1,198%*
(0,235)
N 126
R? 0,288

Pozndmky: Standardné chyby st uvedené v zatvorkach.
* k¥ g ¥** oznaduju Statistickd vyznamnost na Grovni 10%, 5% a 1%.

Tato tabul'ka poskytuje vysledky regresnej analyzy zameranej na predikciu miery
motivacie k sporeniu, s ohl'adom na psychologické postréenie vo forme vyznacnosti. V
tabul’ke st uvedené konkrétne faktory a ich vplyv na motivaciu k sporeniu, vratane

Standardnych chyb, ktoré poskytuji odhad presnosti kazdého koeficientu.
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Tu je podrobny opis zahrnutych premennych a vysledkov: Skuisenosti so sporenim a
investovanim (otazka 14): Koeficient: 0,350, Standardna chyba: 0,087. Tento vysledok je
Statisticky vyznamny na urovni 1% (oznacené ***), ukazujuc, Ze bohatSie skusenosti so
sporenim a investovanim vyrazne pozitivne ovplyviiuji motivaciu k sporeniu.

Tento nalez poukazuje na to, ze skisenosti mézu zlepsit’ schopnost’ jedincov ocenit’
vyznam sporenia. Tieto vysledky poskytuju cenny prehl'ad o faktoroch, ktoré mdzu
vyznamne ovplyvnit’ motivaciu jedincov k sporeniu v kontexte vyzna¢nosti informacii.

Zistili sme, ze vzdelanie a skiisenosti maja pozitivny vplyv, pricom skiisenosti maju
silnejs$i vplyv nez samotné vzdelanie. Tento ndlez moze byt taktiez vyuzity na zlepSenie

stratégii finan¢ného vzdelavania a propagacie sporenia.

4. Psychologické postréenie — jednoduchost’.

Predikovanie miery motivacie sporit JEDNODUCHOST
i -0,158**
Vzdelanie 0072)
0 ' b 4 -0,198**
Déveryhodnost bank (otazka 11) (0,078)

; : p 0,216%**
Pohodlie a pristup banky (otdzka 13) (0,074)
Skusenosti so sporenim a investovanim (otazka 14) 0,364

P (0,096)
Motivacia pokracovat v sporeni (otdzka 21) 0,317***
P P (0,091)
Konstanta 1,311%**
(0,387)
N 126
R? 0,336

Pozndmky: Standardné chyby st uvedené v zatvorkach.
* k¥ g ¥*¥* gznaduju Statistickd vyznamnost na Grovni 10%, 5% a 1%.

Tato tabul'ka poskytuje vysledky regresnej analyzy zameranej na predikovanie miery
motivacie k sporeniu, priCom sa Specificky zameriava na vplyv jednoduchosti na
rozhodovanie. Analyza vyhodnocuje, ako rozne faktory ovplyviiuju tato motivaciu na
zaklade dat ziskanych od 126 respondentov. Kazdy vystup zahiiia koeficienty pre jednotlivé
premenné, ich Standardné chyby, a Statisticki vyznamnost’. Tu st podrobnejsie informacie
o kazdej premennej zahrnutej v modeli: Déveryhodnost’ bank (otazka 11): Koeficient: -

0,198, Standardna chyba: 0,078. Statisticky vyznamny na trovni 5% (**), ukazuje, Ze vyssia
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dovera v banky modZe mat’ negativny vplyv na motivaciu k sporeniu, ked’ je proces
jednoduchy.

Pohodlie a pristup k banke (otazka 13): Koeficient: 0,216, Standardna chyba: 0,074.
Statisticky vyznamny na Grovni 1% (¥**), ¢o znamena, e lepsie pohodlie a dostupnost’
bankovych sluzieb zvySuji motivaciu k sporeniu

Skusenosti so sporenim a investovanim (otazka 14):Koeficient: 0,364, Standardna
chyba: 0,096. Statisticky vyznamny na trovni 1% (**¥), ukazuje silny pozitivny vplyv
sktisenosti so sporenim na motivaciu k sporeniu.

Motivacia pokradovat’ v sporeni (otazka 21): Koeficient: 0,317, Standardné chyba:
0,091. Statisticky vyznamny na arovni 1% (***), naznaluje, Ze vysoka vnitorna motivacia

k sporeniu zvysuje celkovli motivaciu k sporeniu v kontexte jednoduchosti.

5. Psychologické postréenie — vonkajsi pohl'ad.

Predikovanie miery motivacie sporit VONKAJSI POHLAD
k k%
Pohlavie :)(,)'510874)
* ¥
Pohodlie a pristup banky (otazka 13) ?(,),107788)
Dovera v ekonomickd stabilitu krajiny (otazka 20) 0,188%*
(0,089)
Motivdcia pokracovat v sporeni (otdzka 21) 0,287
(0,085)
Konstanta 0,270
(0,383)
N 126
R? 0,307

Pozndmky: Standardné chyby st uvedené v zatvorkach.
* k¥ g ¥** gznaduju Statistickd vyznamnost na Grovni 10%, 5% a 1%.

Tabulka, poskytuje vystupy regresnej analyzy zameranej na predikciu miery
motivacie k sporeniu v suvislosti s konceptom vonkajSieho pohladu (externého uhla
pohladu). Analyzuje sa vplyv niekol'kych faktorov na rozhodovanie o sporeni na zaklade
hodnoteni respondentov.

Pohodlie a pristup banky (otazka 13): Koeficient: 0,178, Standardna chyba: 0,078.
Tento koeficient je Statisticky vyznamny na 5% urovni (oznacené **), ¢o znaci, Ze lepSie

pohodlie a pristup k bankovym sluzbam zvysuje motivaciu k sporeniu.
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Dévera v ekonomickil stabilitu krajiny (otazka 20):Koeficient: 0,188, Standardna
chyba: 0,089. Tento koeficient je tiez Statisticky vyznamny na 5% urovni (oznacené **),
naznacujuc, ze vicsia dovera v ekonomick stabilitu krajiny pozitivne ovplyviiuje motivaciu
k sporeniu.

Motivacia pokratovat’ v sporeni (otazka 21):Koeficient: 0,287, Standardna chyba:
0,085. Tento vysledok je Statisticky vyznamny na 1% trovni (oznacené ***), o ukazuje, ze
silnd motivacia pokracovat’ v sporeni ma zna¢ny pozitivny vplyv na rozhodovanie o sporeni.

Tieto tidaje pontikaju prehl'ad o tom, ako faktory ako pohlavie, pristup k bankovym
sluzbam, ekonomickd stabilita a osobnad motivacia ovplyviiuji rozhodovanie o sporeni v
ramci konceptu vonkajSieho pohl'adu. Kazdy koeficient, spolu s jeho standardnou chybou,

poskytuje informadcie o sile a smeru tychto vzt'ahov.

5.4 Diskusia

Analyza tUdajov z 126 respondentov poukazuje na to, Ze rozlicné pristupy
psychologického postréenia maji rézny vplyv na motivaciu k sporeniu. Najefektivnej$im
pristupom sa ukézala byt’ Vyznaénost — CSOB psychologické postréenie ku sporeniu, ktora
dosiahla najvyssiu priemernti hodnotu 2,74 s medianom 3,00. Tento typ postrenia, ktory
zahfna zvyraznenie kI'iCovych informacii a ddlezitosti urCitych aspektov rozhodnutia, sa
javi ako najucinnej$i pri zvySovani sporiacej motivacie medzi respondentmi. Toto
naznacuje, ze zreteIné a vyznamné informacie mozu l'udi podnietit’ k premyslenejSiemu a
zodpovednejSiemu pristupu k sporeniu.

Nasleduji Predvolené moznosti Slovenskej sporitel'ni s priemernou hodnotou 2,66,
ktoré taktiez pozitivne ovplyviiuji sporiace rozhodnutia, ale nie tak vyrazne ako
Vyznacnost. Median 3,00 naznacuje, Ze tento pristup je relativne u¢inny, najmi ak sa
pouzije ako sucast’ SirSej stratégie financného vzdelavania a komunikacie.

Analyza udajov pre  Jednoduchost z TATRA banky ukazuje, Ze tento typ
psychologického postréenia dosahuje priemernt hodnotu 2,52 s medidnom 2,00. Tento
vysledok naznacuje, Ze aj ked’ jednoduchost’ méze zjednodusit’ rozhodovacie procesy a
eliminovat’ zbyto¢né komplikacie, v kontexte sporiacich rozhodnuti to nevedie vzdy k
zvySenej motivacii k sporeniu.

Vonkaj$i pohl'ad, ako psychologické postréeniec PRIMA banky s priemernou
hodnotou 2,63, ukazuje, Ze poskytovanie novych perspektiv a moznosti méze tiez efektivne

ovplyvnit’ sporiace rozhodnutia, aj ked’ v mensej miere ako Vyznacnost'.
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Na druhej strane, Ramovanie — VUB banky s najniz§ou priemernou hodnotou 2,44,
a medidnom 2,00, sa javi ako menej efektivne v porovnani s ostatnymi metédami. Tento
nalez méze poukazovat’ na to, ze sposob, akym st informdcie prezentované, mdze mat’
menej vyrazny priamy vplyv na rozhodovanie o sporeni, pokial nie su spojené s jasne
definovanymi a relevantnymi informaciami.

Celkovo tieto vysledky ukazuju, Ze ucinnost rdéznych typov psychologického
postréenia moze vyrazne kolisat’ v zavislosti od toho, ako st tieto techniky aplikované a
integrované do finan¢nych nastrojov a vzdelavacich iniciativ. Toto poukazuje na dolezitost’
cielenej implementacie tychto pristupov v praxi, aby sa maximdlne zvysil ich potencial

ovplyvnit’ sporiace spravanie.
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Z.aver

V tejto bakalarskej praci sme sa venovali analyze vplyvu psychologického postréenia
na rozhodnutia jednotlivcov v oblasti sporenia. Na zéklade dotaznikového experimentu s
vizudlnymi stimulmi sme sktimali, ako r6zne obrazky bankovych institicii ovplyviiuju
rozhodovanie respondentov o otvoreni sporiaceho U¢tu. Pomocou metdd deskriptivnej
Statistiky sme poskytli podrobnu analyzu reakcii i€astnikov a identifikovali kI'i¢ové faktory,
ktoré mozu slazit’ ako efektivne nastroje psychologického postréenia v praxi.

Vplyv psychologického postréenia na rozhodovanie o sporeni je zna¢ny a rozmanity.
Ziskané vysledky ukazali, Ze najucinnejSie psychologické postréenie z hl'adiska motivacie k
sporeniu je vyznacnost, ktord zahffia zvyraznenie klIiCovych informécii a dolezitych
aspektov rozhodovania. Toto postréenie vedie k zvySeniu vnimania moznosti medzi
respondentmi a posiliiuje ich rozhodnutie sporit’.

Naopak, ramovanie, ktoré sa zameriava na prezentaciu informacii v ur¢itom svetle,
sa ukédzalo ako menej efektivne. Tento typ postrenia ma niz§i vplyv na rozhodnutia
respondentov o sporeni, ¢o naznacuje, ze forma prezentdcie méze mat’ mensi vplyv na
rozhodovacie procesy ako samotny obsah informaécii.

Analyza tiez zdoraznila vyznam jednoduchosti a pristupnosti informécii, ktoré mézu
zvysit pohodlie pri rozhodovani o sporeni. Predvolené moznosti a vonkajsi pohl'ad poskytli
nové perspektivy, ktoré mohli respondentov motivovat’ k premyslenejSim finanénym
rozhodnutiam.

Na zéklade tychto zisteni odpori¢am finanénym inStiticidam zvazit integraciu
efektivnejSich psychologickych postréeni do ich marketingovych a operativnych stratégii,
aby lepSie oslovovali a podporovali finanéné spravanie svojich klientov. Vysledky tejto
prace mdzu sluzit ako zaklad pre d’alsi vyskum v oblasti behavioradlneho finan¢nictva a
poskytuji cenné informacie pre rozvoj novych produktov a sluzieb zameranych na podporu
sporenia.

Vysledky naSej Studie ukazuju, Ze vizualny obsah ma vyznamny vplyv na
rozhodovanie u¢astnikov o sporeniach. Statistick4 analyza odhalila $tatisticky vyznamné
rozdiely medzi jednotlivymi obrazkami, ¢o naznacuje, Ze niektoré vizudlne prezentacie st
ucinnejSie v motivovani respondentov k sporeniu nez iné. Zaroven sme pomocou linedrnej
regresie identifikovali, ktoré odpovede na otazky v dotazniku najlepSie predpovedaju

preferenciu sporenia pri konkrétnom obrazku.
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Nasa praca prispieva k pochopeniu ddlezitosti psychologickych aspektov v oblasti
osobnych financii a poskytuje praktické navrhy pre bankové institicie, ako vyuzit’ poznatky
z behavioralnej ekondémie pre zlepSenie stratégii zameranych na podporu sporenia. Zaroven
otvara priestor pre d’alSie vyskumy, ktoré by mohli skimat’ hlbSie mechanizmy vplyvu
psychologického postréenia v roznych finanénych kontextoch.

Praca tiez poukazuje na potrebu d’alSieho Studia v oblasti kognitivnych vplyvov a
behavioralnych predsudkov, ktoré mdézu zdsadne menit’ finanéné rozhodovanie jedincov.
Vyznamnym prinosom je aj zddraznenie role, ktorti hrajii emocionélne a socialne faktory,
nad rdmec tradicnych ekonomickych a finanénych ukazovatel'ov.

Nakoniec je dolezité zdoraznit, Zze aj ked sme identifikovali ur¢ité vzorce a
tendencie, I'udské spravanie je komplexné a niekedy nepredvidatel'né. Preto by kazdy néstroj
postréenia alebo stratégia by mala byt aplikovand s ohl'adom na Specificky kontext a
individudlne potreby a predpoklady kazdého jednotlivca.

V zavere tejto prace by som chcela vyjadrit vd’aku vSetkym, ktori sa podiel’ali na
tomto vyskume a dufam, Ze jeho vysledky prinest nové poznatky do praxe a prispeju k

vytvoreniu U¢innejsich stratégii v oblasti osobnych financii a sporenia.
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PRILOHY
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Priloha ¢.1: Dotaznik

1. Pohlavie:
a) Muz
b) Zena

2. Vek:

3. Vzdelanie:
a) Zékladné
b) Stredné (s vyucenim/bez vyucenia, s maturitou/bez maturity, odborné i neodborné)
c) Vyssie odborné
d) Vysokoskolské - bakalarsky titul
e) Vysokoskolské - magistersky titul
f) Vysokoskolské - doktorsky titul alebo vyssi

4. Zamestnanie
a) Zamestnany
b) Nezamestnany

c¢) Student

5. Aké st Vase hrubé mesacné prijmy? (Vypliite iba v pripade, Ze pracujete.)

a) Menej ako 500€
b) 500 - 1000€

c) 1001 - 1500€
d) 1501 - 2000€

e) Viac ako 2000€

6. Mozete prosim na tejto Skale opisat’ Vas postoj k sporeniu?

1. Velmi negativny
2. Negativny
3. Normalny
4. Pozitivny
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5. Vel'mi pozitivny

7. Ako casto sporite?

1. Denne
2. Tyzdenne
3. Mesacne
4. Rocne
5. Nikdy

8. Akt cast’ svojich prijmov si ukladate na ucet?

a) Menej ako 10%
b) 10-20%

c) 20-30%

d) Viac ako 30% Ni¢

9. Ako vnimate riziko spojené so sporenim/ investiciami?

1. Vel'mi nizke
2. Nizke

3. Ziadne

4. Vysoké

5.

Velmi vysoké

10. Aku ulohu zohréava pri vasom rozhodovani o sporeni vyska urokovych sadzieb?

Vel'mi obmedzenu
Obmedzenu
Ziadnu

Trochu vyznamnt

A e

Vyznamnu tlohu
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11. Aku tlohu zohrava pri vaSom rozhodovani o sporeni doveryhodnost’ banky/institaci?

wohk D=

Vel'mi obmedzent ulohu
Obmedzenti ulohu

Ziadnu tlohu

Ciasto¢ne vyznamnii tilohu

Vyznamnu tlohu

12. Aku tlohu zohréava pri vasom rozhodovani o sporeni poplatky v danej banke?

A o e

Vel'mi obmedzent ulohu
Obmedzenti ulohu

Ziadnu tlohu

Ciasto¢ne vyznamnii tilohu

Vyznamnu tlohu

13. Akt ulohu zohrava pri vaSom rozhodovani o sporeni pohodlie a pristup danej banky

(onlin bankovnictvo, pobocky)?

A

Vel'mi obmedzent ulohu
Obmedzenti ulohu

Ziadnu tlohu

Ciasto¢ne vyznamnii tilohu

Vyznamnu tlohu

14. Aké su Vase sktisenosti so sporenim a investovanim?

wokh D=

Zaciatocnik
Pokrocily zaciatocnik
Pokrocily

Viac pokrocily
Expert

15. Ako c¢asto uvazujete o budicnosti a dlhodobych finanénych ciel'och?

1.
2.

Mene;j ¢asto

Casto
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3. Normalne
4. Viac ako Casto

5. Dennodenne

16. Citite sa motivovani k sporeniu kvoli buducnosti, alebo je to skor prezentované ako

povinnost’™?

1. Nie som motivovany/a k sporeniu
Som trochu motivovany/a k sporeniu
Som ¢iastocne motivovany/a k sporeniu

Som motivovany/4 k sporeniu

A

Urcite motivovany/a k sporeniu

17. Aky vplyv mé vaSa dovera vo finan¢né inStiticie a produkty na vase rozhodnutia

0 sporeni?

1. Ziadny vplyv

2. Ma trochu vplyv
3. Normalny vplyv
4. VAcsi vplyv

5. Velky vplyv

18. Mate nejaké finanéné ciele, ktoré by ste chceli dosiahnut’ prostrednictvom sporenia?

Nie — sporenie ma nezaujima
Sporenie ma zaujima trochu
Normalne

Mam nejaké ciele

@wohk D=

Ano — mam jasné ciele

19. Ako vel'mi dolezité su pre vas odmeny alebo stimuly ako motivacia na sporenie?

1. Nedolezité

2. Trochu dolezité
3. Normalne

4. Dolezité
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5. Vel'mi dolezité

20. Aky velky vplyv mé vasa dovera v ekonomick stabilitu krajiny na vase rozhodnutia o

sporeni?
1. Ziadny vplyv
2. Trochu vplyv
3. Normalny vplv
4. VAacsi vplyv
5. Velky vplyv

21. Ako casto sa citite motivovani/-4 k tomu, aby ste zacali alebo pokracovali vo svojom

sporeni?
1. Zriedkavo
2. Viac ako zriedkavo
3. Celkom casto
4. Casto
5. Velmi ¢asto

22. Ako casto sa stretavate s tlakom alebo ocakavaniami od rodiny alebo priatelov

tykajucich sa vasich spornych rozhdonuti?

Zriedkavo
Viac ako zriedkavo
Celkom ¢asto

Casto

wokh D=

Vel'mi ¢asto

23. Ako casto sa stretavate s tlakom alebo ocakavaniami od rodiny alebo priatelov

tykajucich sa vasich spornych rozhdonuti?

Zriedkavo
Viac ako zriedkavo

Celkom ¢asto

Ll N

Casto
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5. Vel'mi ¢asto

Sporiaci ucet
Sporte si rychlo a jednoducho so zvyhodnenym trokom 0,10 % p. a.

< Sporenie od 20 € do 1000 € mesacne.
& Uspory mate k dispozicii ihned'a bez poplatku.
<& Moznost aZ 5 sporiacich uctov zadarmo.

Kalkulacka

Vobec
Trochu
Normalne

Viac

A o e

Uplne

24. Nakol’ko by vas tento obrazok motivoval k sporeniu v danej banke?

FINANCNY PLAN

Stati pér Klikov a nastavime vm jasny finanéng plan presne na mieru. Vytvorit si
sporenie, zodpovedne investovat, poistit sa &i zabezpedit si sludny dochodok tak bude
jednoduchsie.

Vas vek © Dochodkové sporenie
pilier I1. pilier
Cisty mesaény prijem © Mesacne vam ostava
-]
Va3e Gspory Vase Gspory mimo
v Slovenskej sporitelni Slovenskej sporitelne

@ Sporite si pravidelne?

Ano N

1. Vobec
Trochu
Normalne

Viac

A

Uplne
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25. Nakol’ko by vas tento obrazok motivoval k sporeniu v danej banke?

{
Sporenie s urokomaz 1,5 % Terminovany vklad Investi¢né sporenie
Pripravte sa na neo¢akavané situdcie. UloZte si Uspory na terminovany Vzdy je spravny ¢as zacat investovat
Peniaze mate vzdy poruke. Vklady vkladovy ucet s vyhodnym Urokom az uz od 20 € mesacne. Bez poplatkov
a vybery kedykolvek. 3 % rocne. a jednoducho online.
Zistit viac Zistit viac Zistit viac

. Vobec

. Trochu

1

2

3. Normalne
4. Viac

5

. Uplne

26. Nakol’ko by vas tento obrazok motivoval k sporeniu v danej banke?

Spdsoby sporenia

Sporenie'® k Gétu vam pomaha odkladat si peniaze tak, ako vam to najviac vyhovuje. Na vyber mate hned niekolko moznosti. Vietky sposoby si mozete aktivovat cez mobilni
aplikaciu Tatra banka (od verzie 3.2) alebo cez Internet banking™®

1. Sporenie pri kazdej platbe kartou

Z kazdej sumy, ktoru zaplatite v obchode debetnou kartou, odvedieme vami zvolené percento na vase Sporenie™ k tctu

@ Platba % 2 platby — Vyhody sporenia kartou:
—— (o]

e sporite prakticky pri kazdej platbe svojou debetnou platobnou

Ucet pre Platba Sporenie'

modru planétu™ za tovar k Gctu kartou

e sami rozhodujete, aké percento z platby, pripadne aka minimalna ci
maximalna suma bude pri platbe odvadzana na vase Sporenie”*
k uctu

1. Vobec
2. Trochu
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3. Normalne
4. Viac
5. Uplne

27. Nakol’ko by vas tento obrazok motivoval k sporeniu v danej banke?

Vyberte si vase sporenie

Sporenie SQorenie Sporenie
k Osobnému uctu k Studentskému uctu k Detskému uctu

K ]

viac & viac & viac &
1. Vobec

2. Trochu

3. Normalne

4. Viac

5. Uplne
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