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ABSTRAKT

Svaral, Matej: Behavioralna ekonémia a majetnicky efekt. — Ekonomicka univerzita
Vv Bratislave. Narodohospodarska fakulta, Katedra ekonomickej teérie. Veduci prace:

Ing. Eva Sirakovova, PhD. — Bratislava: NHF, 2022, 35 s.

Cielom zéverecnej prace je dokazat pritomnost majetnickeho efektu pomocou
triedneho ekonomického experimentu. Zavere¢na praca je rozdelenda na 2 Casti —
teoreticku a praktickl. V teoretickej Casti sme sa venovali historii a vyvoju behavioralnej
ekonomie, jej vybranym skresleniam a zvlast’ pozornost’ sme upriamili na majetnicky
efekt. V praktickej Casti sme vyhodnotili udaje, ktoré sme ziskali prostrednictvom
ekonomického experimentu. Potvrdili sa ndm hlavné teodrie, dokazali sme neochotu
predavajtcich predavat’ nimi vlastnené statky/veci (angl. willingness to accept) au
kupujucich sa prejavila ochota kupovat’ (angl. willingness to pay) dané staky/veci za

nizsie ceny ako ponukali predavajuci.

KPucové slova: behavioralna ekonémia, majetnicky efekt, averzia, neistota

ABSTRACT

Svaral, Matej: Behavioral economics and endowment effect. — University of Economics
in Bratislava. Faculty of National Economy, Department of Economics. Supervisor: Ing.
Eva Sirakovova, PhD. — Bratislava: NHF, 2022, 35 p.

The aim of the thesis is to prove the existence of the endowment effect by a
classroom economic experiment. The bachelor thesis is divided into 2 parts — theoretical
and practical. In the theoretical part, we focused on the history and development of
behavioral economics, its selected heuristics and we aim special attention to the
endowment effect. In the practical part, we analysed the data that we obtained in our
economic experiment. The main theories have been confirmed, we have proved the
unwillingness of sellers to sell their own property /goods and the willingness of buyers to

buy the property/goods for lower prices than sellers asked.

Key words: behavioral economics, endowment effect, aversion, uncertainty
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Uvod

V bakaldrskej praci sa zameriame na tému behavioralna ekonémia a majetnicky
efekt. Prejdeme si historiu a vyvoj behavioralnej ekondémie. Uvedieme najvplyvnejSich
predstavitel'ov, ich teorie a Studie, vyvoj behavioralnej ekondomie od jej pociatkov az po
stCasnost’. Definujeme vybrané skreslenia behavioralnej ekondomie, ako je averzia
Kk neistote, heuristiky v podmienkach neistoty a stadové spravanie. Vysvetlime ich
vyznam, kto ich predstavil aich vyuzitie v praxi. Zvlast pozornost' venujeme
majetnickemu efektu. Majetnicky efekt predstavuje jedno zo skresleni behavioralnej
ekonomie, je to odchylka od racionality pri 'udskom rozhodovani. V d’alSej casti
vyuzijeme ekonomicky experiment na dokazanie jednotlivych ciel'ov bakalarskej prace.
Nasim primarnym ciel'om je dokazat’ pritomnost’ majetnickeho efektu, skimat’ jeho vplyv
na l'udi, ktori predavaju veci/statky, ktoré vlastnia a oproti nim stojacich kupujuacich, ktori
sa od nich dané veci/statky pokusaju kupit’. Taktiez budeme zistovat’ ako sa majetnicky
efekt prejavuje v ramci tzv. neochoty predavat’ (angl. willingness to accept) a ochoty
kupovat’ (angl. willingness to pay). Chceme tym poukazat' na vyuzitie v praxi, pri
nasledne;j aplikacii v kazdodennom zivote, najméa pri predavani a kupovani veci/statkov.
Prinosom znalosti o majetnickom efekte by mohlo byt zrychlenie jednotlivych

predajnych/nédkupnych transakcii a vyhody s tym spojené.



1  Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranic¢i

Behaviordlna ekondémia je Studium psychologie, ktoré sa tyka procesov
ekonomického rozhodovania jednotlivcov a institacii. Behaviordlna ekonémia vychadza
zo spojenia ekondmie a psychologie. Na pochopenie si mdzeme predstavit’ svet, kde sa
I'udia spravaju racionalne a ich rozhodnutia st optimélne na zéklade tedrie raciondlnej
volby. Ta znamen4, ze ked’ sa 'ud'om ponuknu r6zne moznosti za podmienok nedostatku,
t. j. v situaciach s obmedzenymi zdrojmi a teoreticky neobmedzenymi potrebami, vybert
si prave tu, ktora maximalizuje ich individualnu spokojnost. AvSak nie kazdému
jednotlivcovi sa to podari. Behavioralna ekonémia skiima préve tie pripady, ked’ sa l'udia
rozhodujt iracionalne alebo sa nerozhodnu Vv stlade s te6riou racionalnej vol'by aich

rozhodnutie ovplyvnia napriklad emoécie (Kenton,2020).
1.1 Historia a vyvoj Behavioralnej ekonomie

Povodna behaviordlna ekondomia siaha az do 50. rokov 20.storo¢ia. Zalina sa
spochybnovat’ tedria ofakavaného uzitku. V roku 1952 prisiel Harry Markowitch so
stadiou Uzitoénost’ bohatstva (angl. utility of wealth), neskor Maurice Allais s paradoxom
(1953) a taktiez Daniel Ellsberg (1961) s vyskumom znamym ako Ellsbergov paradox
(angl. risk, ambiguity and savage axioms), naznacuje, ze v pripade zjavnych rizik s opcie
so zakladnym stupniom rizika lepsie, ako opcie s neznamou pravdepodobnostou rizika.
Zatial' ¢o nezname alternativy st uzitocnejSie, prevaznd vicSina preferuje moznosti
s jasnym rizikovym potencidlom. Ked’ 'udia ¢elia roznym mozZnostiam, z ktorych kazda
ma zndme a meniace sa riziko, budu stale preferovat’ mozZnost’ s vypocitateI'nym rizikom,
aj ked je utilitarny vysledok nizsi (Ellsberg,1961). Herbert Simon predstavil pojem
obmedzena racionalita (angl. bounded rationality), s ktorou slavil uspech v roku 1976
v podobe Nobelovej ceny (Balaz,2009).

Povodna behavioralna ekonéma mala viacero myslienkovych smerov. Jedna zo
skupin sa zameriavala na ohrani¢enu racionalitu, ind mala va¢si zaujem 0 ekonomick
psychologiu, spotrebitel'ské spravanie a makroekonomické otazky. Vsetci vSak zdiel'ali
nespokojnost’ s hlavnym pridom ekondémie a tizbu rozvinit dopad psycholdgie na
ekonomiu. Povodna behavioralna ekonomia sa zamerala na objavovanie empirickych
zakonov, ktoré opisovali 'udské spravanie a to o najpresnejsie (Sent,2004).

70. roky 20. storo¢ia moézZeme oznacit’ aj ako tzv. prechodné obdobie. Za odrazovy

mostik m6zeme povazovat prinos vedcov Amosa Tverského a Daniela Kahnemana.



Daniel Kahneman ziskal doktorat z psycholdgie na Kalifornskej univerzite v Berkeley v
roku 1961 a posobil na Princetonskej univerzite od roku 1993. Amos Tversky ziskal
doktorat z psycholdgie na Michiganskej univerzite v roku 1964. Prispevky Kahnemana
a Tverského mozno rozdelit do troch oblasti. A to heuristiky a predsudkov (angl.
heuristics and biases), efekty ramovania (angl. framing effects) a Prospektovu tedriu
(angl. prospect theory). Zvazovali vyznam heuristiky a predsudkov pri rozhodovani
V neistote. Studovali efekty ramovania, zvraty preferencii a suvisiace javy, pri¢om zistili,
ze podrobnosti 0 formulacii alebo struktire rozhodovacieho problému mézu ovplyvnit
rozhodnutia, ktoré ¢lovek robi. TaktieZ sa zaoberali poznatkami v podobe Prospektovej
teorie (angl. prospect theory) a teérie rozhodovania v ohrozeni (angl. decision theory at
risk) (Sent,2004).

Spolupraca Kahnemana a Tverskeho bola velmi prinosna pre rozvoj
behavioralnej ekonémie. Siahala od roku 1969 a trvala az do Tverskeho smrti v roku
1996. Za najproduktivnejsie obdobie mozeme oznacit’ roky medzi 1969 az 1979. Najma
¢lanky z akademickych Zurnalov Science (1974) a Econometrica (1979). Ich spolupraca
bola zmes oboch vyskumov z predoslych rokov. Tverskeho préaca o tedrii rozhodovania
sa spojila s Kahnemanovou psycholdgiou odchylok od racionality. Zaujimali sa, preco aj
vzdelani Tl'udia robia chyby v rozhodovani a odklanaji sa od racionalnej volby.
Predpokladali, ze 'udska povaha niekedy poskytuje jednotlivcom nespravnu intuiciu a v
dosledku toho nevedia spravne zvazit’ situaciu, rozhodnut’ sa v danej situacii ekonomicky
(Heukelom,2009). Jedna zich najznamejSich teorii bola Prospektova tedria (angl.
Prospect theory), za ktort boli neskdr odmeneni Nobelovou cenou. I§lo o prvy pokus, ¢o
najlepsie popisat’ I'udské rozhodovanie v podmienkach neistoty. Uved'me si jeden
z prikladov Prospektovej teérie Kahnemana a Tverskeho (1979). Subjektom dali najprv

na vyber z dvoch mozZnosti:

Tabul’ka €.1 — Prvy variant moZnosti

Moznost’ Suma/pravdepodobnost’ v %
A 4 .000/80 %
B 3000/100 %

Zdroj: Kahneman a Tversky, (1979)

V moznosti A mohli ziskat' 4 000 penaznych jednotiek s pravdepodobnost’ou

80% a Vv moznosti B mali ,,istych*‘ 3 000. ViacSina subjektov si vybrala mozZnost' B



a zvolili istotu pred maximalizaciou ofakavanej uzito¢nosti (angl. expected utility).
Avsak moznost’ B by sa dala povazovat’ ako maximalizacia ocakavanej uzitocnosti prave

za podmienok rizika. Nasledne dali subjektom na vyber z d’alSich dvoch moznosti.

Tabulka ¢.2 — Druhy variant moZnosti

Moznost’ Suma/pravdepodobnost’ v %
C 4 000/20 %
D 3000/25 %

Zdroj: Kahneman a Tversky, (1979)

V tomto pripade Si vicSina subjektov vybrala moznost C a maximalizovali
o¢akavanu uzitocnost’, ¢o je vSak v rozpore s predoslym vyberom. Kahneman a Tversky
(1979) ukazuju, Ze napriek ich normativnemu stavu, teéria o¢akavanej uzito¢nosti, ako
deskriptivna teoria (angl. descriptive theory) bola neplatna. V $pecifickych podmienkach
sa l'udia systematicky odchylovali od predpokladov tedrie ocakavanej uzitocnosti (angl.
expected utility theory). Takto vznikd nova teoria, ktora bola pomenovana prospektova

teodria (angl. prospect theory) (Kahneman, Tversky, 1979).

Graf ¢.1 — Hodnotova funkcia

Hodnota

Straty Zisky

Zdroj: Kahneman and Tversky (1979)

Na grafe ¢.1 m6zeme vidiet’ vzt'ah, v ktorom pokles hodnoty zo straty je vacsi ako
rast hodnoty v zisku. V prospektovej teorii su 'udské nazory chapané ako zaujaty pohl'ad
na vstupy suvisiace s neistotou. Kvoli takymto nedostatkom Kahneman a Tversky (1979)
tvrdia, ze spravanie ma tendenciu sa odchylovat od optimalnych kritérii tedrie

7



normativneho rozhodovania (angl. normative decision theory). Novy prinos do
behavioralnej ekonomie prichadza zaciatkom 90. rokov 20.storocia. Nesie so sebou mena
ako Thaler, Loewenstein alebo Knetsch. Spomenuti autori vo vicsej miere vyuzivali
metdody ekonomickych experimentov (Sent,2004). Ekonom a profesor Chicagskej
univerzity Richard Thaler, pred par rokmi prispel do behavioralnej ekonomie, ked’ v roku
2015 publikoval knihu Misbehaving: The making of behavioral economics. Thaler v roku
2017 ziskal Nobelovu cenu za ekondémiu, najmid za jeho prinos pre behavioralnu
ekonomiu — sklon nespravat’ sa uplne racionalne (angl. the tendency to not behave
completely rationally), predstavy o spravodlivosti a primeranosti (angl. notions of
fairness and reasonableness), nedostatok sebakontroly (angl. lack of self-control) (The
Nobel prize, 2017).

1.2 Vybrané heuristiky

Heuristika, pochadzajuca z gréckeho slova objavit, je metoda riesenia problémov,
ktora vyuziva skratky v procese tvorby rieseni s obmedzenym ¢asovym ramcom alebo
terminom. MozZeme to tiez charakterizovat’ ako techniku flexibility pre rychle
rozhodovanie, najméa pri praci so zlozitymi udajmi. Inak povedané je to metoda, ktora
vznikla prvotnou myslienkou/dohadom a neskor sa experimentalne potvrdila na urcitej
vzorke. Avsak tieto metody nemusia byt vzdy optimalne (Chen,2021).

Pozname mnoho heuristik. Bliz§ie budeme charakterizovat len niektoré, t. j.
(averziu k neistote, heuristiky v podmienkach neistoty, averziu k strate, stadové spravanie

a majetnicky efekt).
1.2.1 Averzia Kk neistote

Nazyvana aj averzia k nejednoznacnosti, je typicka tym, ze l'udia uprednostnia
moznosti sO zndmymi premennymi pred nezndmymi moznostami. Podobne je to aj
s rizikom. Clovek mé tendenciu vybrat’ si stavku so znamym kurzom, aj napriek tomu, Ze
kurz je nizky, skor ako stavku s neznamym kurzom. Daniel Ellsberg (1961) vysvetl'oval
averziu k nejednoznac¢nosti nasledovnym experimentom. Predstavme si situaciu, ked’
mame dve vrectska, v ktorych su zmieSané cervené a cierne guldcky. Vieme, Ze
V jednom vrecusku je polovica vsetkych gul'6¢ok Cervena a polovica ¢ierna. V druhom
vrecusku pomer Cervenych a ¢iernych gul'6cok nie je zndmy. MoZeme vytiahnut’ jednu
gul'dc¢ku z jedného z dvoch vrecusok s tym, ze ak sa ndm podari vytiahnut’ ¢ervenu, tak

vyhrdme napriklad 100 €. Na vyber teda mame dve moZznosti. Bud’ vytiahneme gul’'6cku
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z vrecuska 1 so Sancou 50 na 50 alebo z vrecuSka 2 kde nasa Sanca na uspech je neznama.
Z vyskumov vyslo, ze vicsina I'udi uprednostnila vrectisko so Sancou 50 na 50 pred
vrecuskom S neznamym pomerom, ¢o potvrdzuje tedriu averzie
k neistote/nejednoznacénosti (Ellsberg,1961). Averziu k neistote dokumentuje aj praca
Easleyho a O’Hara (2009), ktori si v§imaja fakt, Ze 'udia sa vyhybaju Gi¢asti na akciovych

trhoch s neznamymi rizikami.
1.2.2 Heuristiky v podmienkach neistoty

Tversky aKahneman opisali 3 heuristiky pouzivané pri rozhodovani
v podmienkach neistoty. St to reprezentativnost’ (angl. representativeness heuristic),
dostupnost’ (angl. availability) a prispdsobenie/kotvenie (angl. anchoring). K heuristike
reprezentativnosti dochadza v pripadoch, ked’ rieSime aka je pravdepodobnost’, Ze objekt
A patri do skupiny B alebo, ze udalost’ A pochddza z procesu B. Pri rieSeni danych
problémov hodnotime pravdepodobnost’ podl'a miery reprezentativnosti A vV nadvéznosti
na B. Napriklad, ked A je vysoko reprezentativne pre B, pravdepodobnost’, zZe
A pochadza z procesu B sa povazuje za vysokt. Plati to aj naopak. Ked’ A nie je podobné
B, pravdepodobnost’, Ze A pochadza z procesu B, sa povaZzuje za nizku. Pre lepSiu
predstavu reprezentativnosti Kahneman a Tversky (1974) uvadzaju priklad. Steve je
hanblivy a utiahnuty typ ¢loveka. Je pokorny, Zije usporiadanym Zivotom a ma vasen pre
detail. Ako I'udia hodnotili pravdepodobnost’, Ze Steve vykonava jedno z nasledujtcich
povolani ako: pilot, farmar, predajca, knihovnik alebo lekar? Podl'a heuristiky
reprezentativnosti l'udia pripisuju Stevovi kariéru knihovnika, pretoZze zauZivany
stereotyp knihovnikov najlepSie zodpoveda jeho povahovym ¢rtdm. Tento Gsudok vedie
k ¢astym chybam. Fakt, Ze v populdacii je viac farmarov ako knihovnikov, by mal vstupit’
do akéhokol'vek rozumného odhadu. Na zéklade toho, je vécSia pravdepodobnost, ze
Steve je farmar ako knihovnik. V skuto¢nosti, vSak nepozname Stevove povolanie a moze
byt aj pilot, ale pravdepodobnost’ je najvyssia pri farmarovi (Kahneman, Tversky, 1974).

Heuristika dostupnosti sa vyskytuje v situaciach, ked Tudia posudzuju
pravdepodobnost’ vyskytu urcitej udalosti. Tuto pravdepodobnost’, zvyknu l'udia urcit
podla toho, ako rychlo si vybavia minulti (podobnu) skusenost’. Heuristiku dostupnosti
mozeme popisat’ aj ako tsudok. Napriklad si predstavme riziko srdcového infarktu u 'udi
Vv strednom veku. Riziko alebo Sancu, mézeme posudit’ na zaklade udalosti, ktoré sa stali
I'udom, ktorych pozndme. Podobne si mdézeme predstavit’ zlyhanie ur¢itého podniku

pretoZze vidime, Ze ma rovnaké, alebo podobné tazkosti ako podnik, ktory sme videli
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v minulosti skrachovat. AvSak dostupnost’ je ovplyvnena faktormi ako frekvencia
a pravdepodobnost’, kvoli comu dochadza k ¢astym skresleniam a chybam v usudku.
K najcastejSim chybam patri predstavivost a prehliadanie dolezitych faktov.
K prehliadaniu délezitych faktov dochadza, ked” vnimame znamejsi fakt, napriklad
spravu v televizii, ktord nas ovplyvni na tol’ko, ze prehliadneme iné, podstatné okolnosti
ktoré v médiach spomenuté neboli (Tversky, Kahneman, 1974).

Heuristika prispdsobenia alebo kotvenia nastava v situaciach, ked’ T'udia robia
odhady na zaklade pociatocnych hodndt, ktoré neskor v rozhodovani sluzia ako tzv.
kotvy. Pociato¢na hodnota, alebo vychodiskovy bod méze byt navrhnuty formulaciou
problému, alebo moze to byt’ vysledok Ciastocného vypoctu. ZjednoduSene povedané,
tato chyba sa retazi a na zéklade nej sa dospeje k nespravnemu usudku. Tieto heuristiky
su asovo nenaro¢né oproti konvenénym pristupom a zvycajne aj efektivne, ale Casto aj
vedu k predvidatelnym chybam. Na demonstrovanie kotviaceho efektu, subjekty boli
poziadané, aby odhadli r6zne mnozstva, ktoré boli vyjadrené v percentach (napriklad
percento africkych krajin v OSN). V pritomnosti subjektov sa pre kazdu veli¢inu urcilo
¢islo medzi 0 a 100 roztocenim kolesa St’astia. Subjektom bolo povedané, aby najprv
identifikovali, ¢i je dané Cislo vyssie alebo nizsie ako hodnota mnozstva africkych krajin,
a potom odhadli hodnotu mnozstva pohybom nahor alebo nadol od dodaného ¢isla. Pre
kazda veli¢inu boli r6znym skupinam priradené rézne Cisla a tieto 'ubovolné ¢isla mali
vyznamny vplyv na odhady. Napriklad pre skupiny, ktoré dostali ¢isla medzi 10 a 65, boli
odhady medianu percenta africkych krajin v OSN 25 a 45 (Tversky a Kahneman, 1974).

1.2.3 Stadové spravanie

Efekt stadového spravania (angl. Herd behavior) moézeme vysvetlit' ako
spravanie 'udi, ked’ namiesto vlastného uvazenia, alebo ziskania informécii, sa rozhodn
na zédklade informacii, alebo tvah inych osob. Jednoducho, nepouziju vlastné informécie,
ale informacie inych I'udi a niekedy sa v doésledku toho rozhodnt inak, ako by sa rozhodli
vyluéne len na zaklade vlastnych. Pre predstavu uvedieme modelovu situaciu. Mame na
vyber z dvoch resStaurécii, ktoré pre nas nie su velmi zndme. Vieme, Ze predoslé
skusenosti hovoria, Ze restauracia B je lepsia ako restauracia A. Cudia prichadzaju do
reStauracii v poradi, vidia rozhodnutia I'udi pred sebou a rozhoduju sa pre jednu z dvoch
reStauracii. Tiez tito l'udia dostanu signdl, ze A je lepSi alebo B je lepsi. Signal
samozrejme nemusi byt spravny. Predpokladajme, Ze kazdy signal ma rovnaku kvalitu a

ze 99 zo 100 l'udi prijima lepsi signal z B. AvSak prvy, kto ide do reStauracie, ma signal,
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ze A je lepSie a aj ide do A reStauracie. Druha osoba v poradi teraz vie, zZe prva osoba
mala signal v prospech A, zatial’ ¢o jej signal uprednostiuje B. Ked’Ze tieto dva signaly
maju rovnaku kvalitu, navzajom sa rusia. Druhd osoba v poradi si nakoniec vyberie A bez
ohl'adu na jej signal. Tento vyber neposkytuje Ziadne nové informéacie pre tretiu osobu
Vv poradi. Pozicia tretej osoby je rovnaka ako druhej, rozhodne sa rovnako a vSetci skoncia
Vv reStauracii A napriek tomu, ze mali signdly o tom, ze B je lepSia. Ak by druhé osoba
nasledovala svoje signaly a vybrala si B, potom je pravdepodobné, ze aj tretia osoba si
vyberie B nakol’ko sa jej potvrdi spravnost’ signalu. Stadové spravanie moézeme vidiet’ pri
druhej osobe v prvom pripade, ked’ sa rozhodla ignorovat’ vlastny signal a pripojila sa
k stadu. Toto rozhodnutie pdsobilo na zvySok populacie ako negativna externalita

a priviedla ich k domnienke, ze A je lepsia (Banerjee, 1992).

1.3 Majetnicky efekt

Thaler (1991) vysvetluje majetnicky efekt ako skuto¢nost, ze l'udia Casto
pozaduju ovela viac, aby sa vzdali nejakého predmetu, ktory vlastnia, ako by boli ochotni
zaplatit’ za jeho ziskanie. Vysvetl'oval to na jednom priklade. Jeden ekoném, milovnik
vina, nakapil neznamy pocet kusov vin z Bordeaux za nizke ceny. Pri kupe stéla jedna
flasa 10 $, ale teraz by v aukcii za nu ziskal 200 $. Tento ekonom prilezitostne odpija
trochu z vina, nepreda ho, ale ani nekupi d’alSiu flasu za novl cenu. Tato anomaliu
mozeme definovat’ aj ako averziu k strate, ked’ neuzito€nost’ vzdat’ sa predmetu je vicsia
ako uzito¢nost’ spojena s jeho nadobudnutim (Thaler, 1991).

Sériu vyskumov vypracovala aj trojica Kahneman, Knetsch a Thaler (1991).
V jednom z experimentov zistovali ¢i nizky objem transakcii je spésobeny neochotou
predavat’ (angl. willingness to accept) alebo neochotou kupovat’ (angl. willingness to
pay). Experimentu sa zucCastnilo 77 Studentov zo Simon Fraser Univerzity, ktorych
rozdelili na tri skupiny. Prva skupina boli predavajici, ktori obdrzali od nich §alku
a spytali sa ich, ¢i a za aku cenu su ju ochotni predat’ v horizonte od 0,25 $ az 9,25 $.
Druha skupina boli kupujuci, ktorych sa pytali za aka cenu su ochotni kupit’ Salku opét’
v horizonte od 0,25 $ po 9,25 $. Tretia skupina Studentov neboli ani predavajuci, ani
kupujtci (boli oznaceny ako tzv. vyberaci), jednoducho ich poZziadali, aby sa vyjadrili ku
kazdej cene v danom rozmedzi, ¢i by si za tiito cenu vybrali Salku alebo peniaze. V tomto
pripade sa vyberaci spravali viac ako kupujuci nez predavajuci. Vysledky experimentu

boli nasledovné. Pre predavajucich mala Salka najvacsiu hodnotu a predat’ ju boli ochotni

11



od 7,12 $. Kupujuci odhadovali ovel'a nizsiu hodnotu aj cenu, ako predavajtci a boli
ochotni kupovat’ $alku za 2,87 $ a menej. Pre vybera¢ov mala $alka hodnotu len do 3,12
$. Pri vy$Sej sume ako 3,12 $ by uprednostnili peniaze pred $alkou. Ceny predstavovali
priemer z jednotlivych skupin. Vysledky naznaCuju, Ze nizky objem vymennych
transakcii je sposobeny viac neochotou vlastnikov vzdat’ sa ich majetku ako neochotou
kupujtcich zaplatit’ za dany produkt (Kahneman, Knetsch, Thaler, 1991).

Ak by si boli I'udia vedomi majetnickeho efektu a boli by si vedomi toho, ako
rychlo sa pripttaji k veciam, ktoré vlastnia, mohli by asponl pri rozhodovani vziat' do
uvahy tieto meniace sa preferencie. Vznikali by tak zaujimavé situacie. Napriklad, pri
kupe auta, spotrebitel pri rozhodovani, za akli cenu je ochotny kupit’ auto by vedel zvazit’,
0 kol’ko by samotné vlastnictvo auta zvysilo pre neho hodnotu (Van Boven, Loewenstein,

Dunning, 2001).
1.3.1 Podcernovanie majetnickeho efektu

Ohl'adom podcenovania majetnickeho efektu Loewenstein a Adler (2001)
za predmet, ktory eSte nevlastnili. Subjekty s ktorymi vykondvali tento experiment
rozdelili na 4 skupiny. V prvej skupine ukazali l'ud’om hrnéek na kavu a povedali im, ze
im ho daju o tyzden neskor a poziadali ich, aby predpovedali minimalnu cenu, za ktora
by ho boli ochotni predat. AZ nasledne im uviedli skuto¢na predajnt cenu. Subjekty
Vv prvej skupine tto cenu vyrazne podcenili. V druhej skupine subjektom povedali, Ze je
50 % Sanca, Ze dostanti hrn¢ek na kavu a povedali im aby uviedli minimalnu predajna
cenu, za ktoru budu ochotni hrn¢ek predavat’, ak by ho dostali. Tretia skupina subjektov
dostala hrncek, stali sa ich vlastnikmi okamZite v ten moment a uviedli svoju minimalnu
predajnu cenu za hrnéek. Potencialni vlastnici uvadzali vyrazne nizsie predajné ceny ako
ich skuto¢ni vlastnici. Stvrta skupina subjektov boli ti, ktori hrnéek nevlastnili, a boli
poziadani, aby len uviedli nakupnu cenu, za ktora st ochotni kupit hrnéek. V nadvaznosti
na majetnicky efekt boli predajné ceny nizsie, ako ceny vlastnikov hrncekov. Zo stadie
vyplyvalo, Ze potenciondlni vlastnici podcenili skutocny vplyv majetnickeho efektu
priblizne o 85 %. Vlastnici aj kupujuci podcenili majetnicky efekt. Vlastnici nadhodnotili
predajna cenu a kupujici podcenili nakupnt cenu. Ukazalo sa, ze l'udia podceniuju
majetnicky efekt a aj preferencie druhych T'udi (Van Boven, Loewenstein, Dunning,
2001).
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1.3.2 Averzia k strate vo vz£’ahu k majetnickemu efektu

V nadvéznosti na vyssie spomenuty priklad mézeme averziu k strate vo vztahu
k majetnickemu efektu definovat’ nasledovne: ide 0 zistenie, ze l'udia pozaduju viac
penazi, ako kompenzaciu za predaj predmetu, ktory vlastnia nez su ochotni za dany
predmet zaplatit’, aby ho ziskali. Thaler (1980) tento jav vysvetl'uje ako majetnicky efekt.
Vo vSeobecnosti sa majetnicky efekt moze interpretovat’ aj ako prejav averzii voci strate,
to znamena, Ze straty maji vacsi vplyv pre predavajucich ako zisky. Kahneman (1992)
vSak tiez hovori, ze averziu voci strate nemusime pozorovat pri predajoch vsetkych
predmetov. Tento jav je najmé pozorovatel'ny pri predaji predmetov, ktoré su vyuzivané
na vlastné pouzitie alebo na vymenné tovary. Takzvané vymenné tovary st tovary, ktoré
drzime s ciel'om, ze ich vo finale vymenime za nieco iné, ako napriklad aj peniaze (Van
Dijk, Van Knippenberg, 1996).

Pre lepSie pochopenie averzii k strate si mdézeme priblizit vyskum autorov
Viscusi, Magat a Huber zroku 1987. Ich vyskum zdokumentoval tento ucinok
v odliSnom prostredi, avSak pre bezny zivot oto viac realistickejSom. Svojich
respondentov poslali do obchodného centra, kde im ponukli plechovku naplnenu
fiktivnym prostriedkom na hubenie hmyzu. Respondenti ju mohli T'ubovolnym §tylom
preskimat, pripadne aj pouzit. Cena plechovky bola stanovend na 10 $. Taktiez boli
informovani o moznych vedlajSich uUCinkoch tohto prostriedku proti hmyzu.
V domaécnostiach s malymi detmi pri styku s pokozkou deti, alebo vdychnutim mdze
pripravok sposobit’ otravu pokozky. Riziko bolo Statisticky stanovené na 15 zraneni
210000 predanych plechoviek. Respondenti boli poziadani, aby si vybrali
z nasledovnych moznosti. Jedna moznost bola uviest svoju ochotu priplatit za
odstranenie alebo znizenie tohto rizika. Druha moznost’ bola nekupit’ produkt vobec. V
priemere, sa ochota priplatit’ za eliminaciu rizika odhadovala na sumu 3,78 $. Avsak
respondenti boli aj poziadani, aby uviedli pripadnti zmenu cien (zl'avu) za podmienky, Ze
riziko stipne o 1 uraz na 10 000 predanych plechoviek. V tomto pripade bol vysledok
celkom jednoznacny a az 77 % respondentov uviedlo, Ze by odmietli ktipit’ vyrobok za
akukol'vek cenu. V podobnych extrémnych situaciach ako sme uviedli, odrazaji moralne
pocity, alebo aj pocity poburenia prijat’ riziko navySe na neochote kupovat dany tovar
aich negativny postoj k pripadnému zlacneniu tovaru (Kahneman, Knetsch, Thaler,
1991).
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1.3.3 Krivky nezaujmu a majetnicky efekt

Krivky nezaujmu alebo I'ahostajnosti sa zvy€ajne prejavuju pri vymene tovaru
A za tovar B alebo v opa¢nom smere pri rovnakych podmienkach. Z vyskumov Jamesa
Hendersona a Richarda Quandta z roku 1971 vyplyva, Ze miera vymeny komodit po
krivke nezaujmu je rovnaka pre pohyby v oboch smeroch, teda nedochadza k zmene
krivky ale len k pohybu po nej. Nedavne empirické zistenia asymetrie hodnotenia ziskov
astrat zistili, Ze l'udia Casto robia rozhodnutia, ktoré sa liSia v zavislosti od smeru
navrhovaného obchodu alebo vymeny. Jack L. Knetsch (1989) chcel dokazat v jeho
experimentoch priamu spojitost majetnickeho efektu s krivkami lahostajnosti. A to
sposobom, ze realizoval viacero testov avSak v kazdom ponukol polovici Gi¢astnikom
jeden predmet alebo peniaze. Tento pontiknuty predmet potom mohli vymenit’ za druhy
predmet podobného charakteru, ktory ponukol zvySnej polovici ucastnikov. Pre lepSie
pochopenie si jeden test priblizime. Knetsch na svoj vyskum vyuzil 3 skupinky ludi,
Studentov univerzity Victoria. Vyskumu sa zGCastnilo 218 Tudi. V prvej skupine,
ucastnikom daroval $alku na kavu a dal im vyplnit' kratky dotaznik. Momentom, ako
obdrzali salky sa stali jej vlastnikmi. Potom im ukazal balenie ¢okolady a povedal im, ze
ju mozu mat, ak ju vymenia za ich $alku. Bol to vyber bud’ $alka, alebo ¢okolada.
V druhej skupine to urobil naopak a G¢astnikom dal najprv ¢okoladu a az nasledne im
ponukol na vymenu $alku na kavu. VSetky ostatné podmienky ostali zachované zmenil sa
len smer obchodu. Ugastnici v tretej skupine, dostali na vyber medzi ¢okoladou alebo

Salkou. Vysledky testu boli nasledovné.

Tabulka ¢.3 Krivky nezidujmu a majetnicky efekt

Skupina Uprednostnenie Salky | Uprednostnenie ¢okolady
pred ¢okoladou v % pred Salkou v %

1.Vlastnici Salky 89 11

2.Vlastnici ¢okolady 10 90

3.Moznost’ vyberu 56 44

Zdroj: Knetsch, (1989)

Z udajov v tabul’ke vidime, Ze ucastnici v prvej a druhej skupine vo vSeobecnosti
neboli ochotni vymienat predmet, ktory vlastnili. Ti, ¢o uz mali $alku ju nechceli vymenit
za ¢okoladu a naopak, ti ¢o mali ¢okoladu ju nechceli vymenit’ za salku. V tretej skupine

sa ukézalo, Ze Gi€astnici nepreferovali ani jeden z danych predmetov. Ich preferencie boli
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vyrovnané. Na rozdiel od vSeobecného presvedCenia, neboli preferencie ucastnikov
V tomto experimente nezavislé od smeru krivky, t. J. od toho, ktort polozku mali ako

prva. Udastnici preukazali velky nepomer v hodnoteniach ziskov a strat (Knetsch, 1989).
1.3.4 Skumanie majetnickeho efektu

Ohl'adom majetnickeho efektu existuje mnoho §tudii a experimentov. Pre lepsSie
pochopenie si priblizime d’alsi experiment, ktory dokazuje pritomnost’ majetnickeho
efektu. Praca Van Dijka a Van Knippenberga (1996) sa pokusila poukazat’ na to, ze
majetnicky efekt nastdva, ked je vymennd hodnota nejednoznacna. Hovorime
0 situdciach, ked’ nepozname hodnotu, alebo trhova cenu poloziek, ktoré vlastnime
a predavame.

Vyskumu sa zucastnilo 66 studentov z Leidenskej univerzity, ktorych vek bol
v priemere 21 rokov. Rozdeleni boli na predavajucich a kupujtcich. Zadané boli 2
situdcie, prva bola pri fixnych vymennych hodnotach a druhé pri nejasnych vymennych
hodnotach. Utastnici vyskumu boli este rozdeleni do 8 ¢lennych skupin. Polovica zo
zucastnenych obdrzala kupén. Tento kupdn predstavoval peniaze, ktoré mdzu byt
vymenené za skutoéné peniaze na konci experimentu. V situacii s fixnou vymennou
hodnotou boli tucastnici pouceni, ze kupon moézu vymenit s vedicim experimentu
V hodnote 3,5 nemenovej peniaznej jednotky. V situdcii s nejasnou vymennou hodnotou
bol rozsah hodnoty dany od 1,75 az po 5,25 penaznej jednotky. AvSak eSte predtym,
skupiny osob, ktoré obdrzali kupoén mohli vymenit tento kupén s osobami, ktoré ho
nedostali a takpovediac medzi sebou obchodovat. V tomto pripade bola §kala vymennej
hodnoty stanovena od 0,25 az po 6,75 penaznej jednotky, s intervalmi v hodnote 0,25.
Predavajuci boli poZiadani, aby sa ku kazdej cene v rozmedzi 0,25 az 6,75 vyjadrili, ¢i st
ochotni za jednotlivé ceny kupon predat’. Naopak kupujuci sa vyjadrili ku kazdej cenovej
moznosti, ¢ su za danii cenu ochotni kupén kupit. Ucastnici experimentu spisali ich
preferencie Kk jednotlivym cendm a nasledne experimentator zozbieral ich odpovede.

Vysledky ukazali, Zze pri fixnych vymennych hodnotach bol rozdiel
v pozadovanych cenach medzi predavajicimi a kupujucimi len maly. V priemere na
strane preddvajucich pozadovana cena dosahovala 3,56 peniaznych jednotiek a na strane
kupujucich sa cena vyS$plhala na 3,25 penaznych jednotiek. Pri neurcitych vymennych
hodnotach bol vSak tento rozdiel vacsi. Pozadovana cena zo strany predavajucich vzrastla
na 3,97 penaznych jednotiek a naopak pozadovana cena zo strany kupujucich sa znizila

na uroven 2,87 penaznych jednotiek. Z vysledkov je zrejmé, Ze pri fixnych vymennych
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hodnotach sa neprejavoval majetnicky efekt a respondenti sa pri jednotlivych cenach
rozhodovali racionélne. Naopak pri nejasnych vymennych hodnotach sa majetnicky efekt
potvrdil. Spaja sa to najma s averziou K strate, ktora vedie az k majetnickemu efektu.
Predavajtci v skutoénosti ani neocakavali vy$$iu hodnotu kupénu ako kupujici, ale
pozadovali viac penazi za to, Ze sa vzdaji dané¢ho predmetu v prospech kupujucich. Na
druhej strane, kupujuci pod vplyvom neistoty z toho, aka bude cena dané¢ho predmetu

Vv buducnosti sa dozadovali ¢o najnizsej ceny (Van Dijk, Van Knippenberg, 1996).
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2 Ciel prace

Hlavnym cielom tejto prace je dokdzat’ pritomnost’ majetnickeho efektu, skumat’
v akej miere ovplyviuje l'udi, ktori vstupuju na trh s ponukou a dopytom s cielom kupit’
alebo predat’ vec, ktoru vlastnia. Nasim prvotnym ciel'om bude zistit’, ¢i majetnicky efekt
sposobuje neochota predavat’ (angl. willingness to accept) a ochota kupovat (angl.
willingness to pay) za nizSie ceny ako pontikaju predavajtci, ako v kapitole 1.3 uvadzame
stadiu od Kahnemana, Knetscha a Thalera (1991) - kde sa majetnicky efekt pripisuje
k neochote predavat vlastnené statky. Taktiez sa pokusime zistit, ¢i skasenost
respondentov s obchodovanim mala vplyv na neochotu vlastnikov predavat’. Majetnicky
efekt je v spolo¢nosti pomerne neznama a podceniovana skuto¢nost’, preto by sme chceli
touto formou nan poukazat’. Vedomost’ o majetnickom efekte by mohla ovplyvnit mnoho
situdcii. Najmi vlastnikov pri naslednom predavani ich majetku. LepSia znalost™ tejto
problematiky by mohla jednotlivé obchody zrychlit’ a tak uSetrit’ ¢as aj peniaze.

Majetnicky efekt je jedno zo skresleni behaviordlnej ekondémie. Behavioralna
ekonomia je Studium psycholdgie, ktoré sa tyka procesov ekonomického rozhodovania
jednotlivcov ainstitucii. Behavioralna ekonomia vychadza zo spojenia ekondmie
a psychologie. Mozeme povedat, Ze majetnicky efekt sa tyka emociondlnej zaujatosti,
ktora spdsobuje, ze jednotlivci ocenuju vlastneny predmet vyssie, ¢asto iracionalne, ako

je jeho trhové hodnota.
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3  Metodika prace a metody skimania

Na ziskanie potrebnych tudajov do bakalarskej prace sme vyuzili ekonomicky
experiment. Ekonomicky experiment je aplikovanie ekonomickych tedrii v praxi.
Pomocou neho si vieme vytvorit’ 2 nové prostredia s réznymi premennymi a néasledne
porovnat’ vysledky z oboch a zistit, ktoré prostredie nam prinasa viac uzitku. Hlavné
vyhody ekonomického experimentu su zistenia a overenia réznych ekonomickych tedrii
v praxi. Taktiez ponuka moZznost podrobnej analyzy rozhodnuti zucastnenych na
experimente. Medzi nevyhody ekonomického experimentu modzeme zaradit zaujaté
spravanie G¢astnikov experimentu. Uastnici ¢asto menia svoje spravanie v experimente
a v realite by sa zachovali inak (Lorko, 2021).

Na dokazanie majetnickeho efektu sme sa inspirovali $tidiou od Kahnemana,
Knetscha a Thalera (1991), kde poukazovali na vysoku neochotu vlastnikov predavat’ ich
majetok. Ekonomicky experiment sme realizovali so 65 ziakmi strednej Skoly vo veku 18
az 19 rokov, formou tzv. triedneho ekonomického experimentu (angl. classroom
experiment). 65 ziakov bolo rozdelenych v troch triedach s priblizne 20 ziakmi v jednej.
Na zrealizovanie experimentu sme potrebovali kazdu triedu rozdelit’ na 2 mensie skupiny
— predavajucich a kupujucich. Ekonomicky experiment bol postaveny na tom, ze kazda
skupina mala svoju rolu. Jedna sa o dizajn medzi subjektmi (angl. between subjects), ked’
sme ucastnikov priradili len do jednej z dvoch skupin, teda kazdu zo skupin zastupovali

rozdielni ucastnici. Kazdy z nich dostal kratky dotaznik (Priloha ¢.1, Priloha ¢.2) podl'a

zaradenia do skupiny. Skupina predavajucich dostala do vlastnictva pero, ktoré mali
predat’ a cenu vyjadrit’ v dotazniku. Skupina kupujucich sa vyjadrovala v dotazniku za
aka cenu st ochotni od nich tieto pera kupit. Taktiez sme skiimali samotnu ochotu
predavajucich, ¢i su ochotni sa vzdat’ novonadobudnutého pera. V kratkom dotazniku sa
nachadzali aj iné otazky, ktoré moézu pomoct’ vysvetlit' spravanie zucastnenych, ako
napriklad ich skusenost’ s predajom. Dotaznik taktieZ obsahoval demografické idaje ako
vek a pohlavie ztacastnenych. Pri 100 % navratnosti sme vyhodnotili udaje a spracovali

ich graficky a percentualne pomocou grafov a tabuliek.
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4  Vysledky prace

V tejto Casti bakalarskej prace vyhodnotime vysledky triedneho ekonomického

experimentu a udaje znazornime pomocou grafov a tabuliek.

Graf ¢.2 Ochota predavajuicich predat’ pero

Ochota predat

M Predat

M Nechat

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Zaznamenali sme vel’ku neochotu predavajtcich predavat’ novonadobudnuté pera.
Na otazku, ¢i by radsej predali pero, alebo si ho nechali, odpovedali nasledovne. Z 32
predavajucich by si ho radSej nechalo 25 'udi, zatial’ ¢o radSej by ho predalo len 7 l'udi.
Percentualne vyslo, Ze 78 % predavajucich uprednostnilo nechat” si pero, ktoré prave
ziskali do ich vlastnictva. Na druhej strane, 22 % predavajucich by radSej predali pero,
ktoré prave obdrzali. Pri ochote predat’ pero sa ndm potvrdzoval majetnicky efekt ako ho
formulovali Kahneman, Knetsch a Thaler (1991), ked’ majetnicky efekt pripisovali

k neochote kupujticich predat’ vlastnenti vec.
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Graf ¢.3 Ponuky cien predavajucich
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Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Ceny sa pohybovali v rozmedzi od 0,33 € az po 2 €. Najcastejsie boli ponuky
v cenach 0,5 € a1l €. 6 predavajucich ponuklo pero za cenu 0,5 € a 7 predavajicich

pontklo za cenu 1 €. Naopak ceny ako 0,33 € alebo 2 € boli skor vynimocné.

Tabul’ka ¢.4 Ponuky cien predavajucich

Ponuky predavajucich Cenav€
Priemerna cena 0,84
Minimalna cena 0,33
Maximalna cena 2

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu
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Graf ¢.4 Navrhy cien kupujucich
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Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Ceny sa pohybovali v rozmedzi 0,02 € az 1 €. Najpocetnejsie boli cenové navrhy
v rozmedzi 0,2 € az 0,6 €. Ceny nad alebo pod tymto rozptylom boli menej Casté.
V porovnani pontk cien od predavajucich a ndvrhoch cien kupujicich sa ndm opéat
potvrdzuje majetnicky efekt. Predavajici v priemere ponukali pera za cenu dvojnasobne

vyssiu ako boli navrhy kupujucich.

Tabulka €.5 Navrhy cien kupujucich

Navrhy kupujucich Ceny v €
Priemerna cena 0,4
Minimalna cena 0,02
Maximalna cena 1

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu
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Graf ¢.5

Pohlavie predavajucich
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Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Tabul’ka ¢.6 Ochota a ceny podl’a pohlavi

Pohlavie Pocet Ochota predat’ Priemerna
ochotnych pero podla pontkana cena
predavajucich | pohlavia vyjadrena | predavajucich za
podl’a pohlavia | v % perav €

Muz 3 23,07 0,83
Zena 4 21,05 0,85

Zdroj: Vlastné spracovanie na zéklade vlastného experimentu

Celkovy pocet zucastnenych predavajicich bol 32. Z toho bolo 19 zien a 13

muzov. Percentudlny podiel bol 59 % Zien a 41 % muzov. 3 muzi a 4 Zeny boli ochotni

predat’ nadobudnuté pero, o v percentudlnom predstaveni predstavovalo 23,07 % a 21,05

%. Priemerna pontkana cena predavajicich muzov bola 0,83 € a 0,85 € u zien. Zistili

sme, ze pohlavie predavajicich nemalo zavazny vplyv na ochotu predat’ nadobudnuté

pera a ani na vysku cien, ktoré za pera pytali, nakol'’ko rozdiely boli v malej miere.
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Graf ¢.6 Pohlavie kupujucich

Pohlavie kupujucich

HZena
B muz
Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu
Tabulka ¢.7 Ceny podPa pohlavi
Pohlavie Priemerna navrhovana cena

kupujucich za pera v €
Muz 0,37
Zena 0,43

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade vlastného experimentu

Celkovy pocet zii€astnenych kupujucich bol 33. Z toho bolo 20 Zien a 13 muZov.
Percentudlny podiel bol 69 % zien a 39 % muzov. Priemerna navrhovana cena kupujticich
muzov bola 0,37 € a u zien to bolo 0,43 €. Zistili sme, Ze pohlavie kupujucich nemalo

vplyv na vysku cien, ktoré navrhovali, nakol’ko rozdiely boli v malej miere.
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Graf ¢.7 Vek predavajucich

Vek predavajucich

H 18 rokov

M 19 rokov

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Tabulka €.8 Ochota predavajicich podla veku

Vek Pocet ochotnych Ochota predat’ pero
predavajucich predat’ pero | vyjadrena v %
18 5 18,52
19 2 28,57

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Z celkového poctu zacastnenych predavajucich malo 27 ucastnikov 18 rokov a 5

ucastnikov 19 rokov. Percentudlne vyslo, ze 84 % predavajucich malo 18 rokov a 16 %

malo 19 rokov. Z 27 18-ro¢nych ucastnikov bolo ochotnych predat’ pero 5 Géastnikov a z

5 19-ro¢nych ucastnikov bolo ochotnych predat’ pero 2 ucastnici. V percentudlnom

vyjadreni vyslo, ze 18,52 % 18-ro¢nych a 28,57 % 19-ro¢nych ucastnikov bolo ochotnych

predat’ nadobudnuté pero. Zudajov vieme povedat, Ze vek predavajucich zrejme

nezohraval vel'ka ulohu v rozhodovani ¢i predat’ alebo nepredat’ pero, nakol’ko nizsi pocet

19-ro¢nych ochotnych predavajicich mohol byt spdsobeny aj mensim poctom 19-

ro¢nych ucastnikov triedneho experimentu.
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Graf ¢.8 Vek kupujucich

Vek kupujucich

H 18 rokov

M 19 rokov

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Tabulka ¢.9 Ceny kupujucich podl’a veku

Vek Priemerna navrhovana cena
kupujucich za pera v €
18 0,31
19 0,49

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Z celkového poctu zucastnenych kupujicich malo 26 tcastnikov 18 rokov a 7

malo 19 rokov. Percentualne vyslo, ze 79 % kupujtacich malo 18 rokov a 21 % malo 19

rokov. Priemerna navrhovana cena 18-ro¢nych kupujicich dosiahla 0,31 € a priemerna

navrhovand cena 19-ro¢nych kupujucich za pera dosiahla 0,49 €. Priemerné ceny

ucastnikov podl'a veku sa zasadne neodliSovali od priemernych cien vSetkych kupujucich

ucastnikov. Opét’ mensi rozdiel od celkovych priemernych cien mohol byt sposobeny

menej pocetnou vzorkou 19-ro¢nych ti¢astnikov.

25




Graf ¢.9 Skusenosti s predajom na strane predavajucich

Mali uz predavajuci skusenost s predajom
veci ?

® Ano

m Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Tabul’ka ¢.10 Porovnanie skusenosti predavajicich a neochoty predavajiacich

predat’ pera

Skusenost’ predavajicich | Neochota predavajucich
vyjadrena v % predat’ pera vyjadrena v
%
Predavajuci 87 78

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Na otazku, ¢i predavajuci mali predoslu skisenost’ s predajom veci, ktort vlastnili
odpovedali nasledovne. 28 z 32 predavajucich uviedli, ze uz predtym predali vec, ktort
vlastnili. 4 z 32 predavajucich uviedli, Ze eSte predtym nemali skiisenost’ s predajom veci,
ktoru vlastnili. Percentualne vyslo, ze 87 % predavajucich uz skusenost’ s predajom malo
a 13 % predavajucich zatial’ nie. Porovnanim udajov sme zistili, ze napriek tomu, Ze
va¢sina mala realne sktsenosti s predajom, velka percentualna ¢ast nebola ochotna

predat’ nadobudnuté pero.
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Graf ¢.10 Skisenosti s predajom na strane kupujucich

Mali uz kupujci skisenost s predajom veci
?

® Ano

m Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Na otazku ¢i kupujici mali predoslu sktsenost’ s predajom veci, ktort vlastnili
odpovedali nasledovne. 26 z 33 kupujucich uz sktsenost’ malo a 7 z 33 zatial’ nemalo
sktsenost’ s predajom veci, ktoru vlastnili. Percentualne vyslo, ze 79 % kupujucich malo
skusenost’ s predajom veci a 21 % ju nemalo. Zistili sme, Ze vac¢Sina ucastnikov mala
realne skusenosti s predajom. Tato otazka mala informac¢ny charakter. Porovnanim

skusenosti predavajtcich a kupujicich mézeme povedat, Ze boli na podobnej Grovni.
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Graf ¢.11 Vedomost’ 0 majetnickom efekte zo strany predavajicich

Stretli sa uz predavajuci s pojmom
majetnicky efekt?

m Ano

m Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Na otazku, ¢i sa uz predtym stretli s pojmom majetnicky efekt odpovedali
predavajuci nasledovne. 9 z 32 predavajucich sa uz s tymto pojmom stretlo. 23 z 32
predavajicich sa eSte nestretlo s pojmom majetnicky efekt. Percentudlne, 28 %

predavajucich sa uz stretlo s pojmom majetnicky efekt a 72 % predéavajicich sa nestretlo.
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Graf ¢.12 Vedomost’ 0 majetnickom efekte zo strany kupujucich

Stretli sa uz kupujuci s pojmom majetnicky
efekt?

® Ano

m Nie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade realizacie vlastného experimentu

Na otazku, ¢i sa uz kupujlci stretli s pojmom majetnicky efekt odpovedali
nasledovne. 2 z 33 kupujtcich sa uz s tymto pojmom stretlo a 31 z 33 kupujucich sa zatial
nestrelo s pojmom majetnicky efekt. Percentualne, 6 % kupujucich sa uz stretlo s pojmom
majetnicky efekt a 94 % sa s nim zatial’ nestretlo. Pri tejto otazke sa potvrdilo, Ze obidve
skupinky mali len malti vedomost’ 0 majetnickom efekte, nakol'’ko nadpolovi¢na vicsina
sa s nim este nestretla. Treba podotknut’, ze ucastnikom nebolo vysvetlené, ¢o majetnicky

efekt znamena.
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5 Diskusia

Ekonomicky experiment sme vykonévali na strednej $kole. Ugastnici experimentu
boli rozdeleni do 2 skupin — predavajtci a kupujaci. Skupine predavajiacich sme rozdali
pera a informovali ich 0 tom, Ze sa stavaja ich vlastnikmi. Nasledne sme obom skupinkam
rozdali kratky dotaznik. V dotazniku sme sa ich Spytali na pohlavie, vek, predavajucich
sme sa spytali na ich ochotu predat’ pero, predavajicich sme nechali nech uvedl cenu za,
ktoru st ochotni predat’ pero a kupujucich za aka cenu su ochotni toto pero kupit’. Pytali
sme sa ¢i mali skasenost’ s predajom veci v minulosti a ¢i sa stretli s pojmom majetnicky
efekt. Zistili sme, Ze pohlavie ani vek nezohravali ulohu pri ur¢ovani samotnej vysky cien
na stranach predavajucich a kupujacich, nakolko priemerné ceny oboch pohlavi
a vekovych skupin sa len mierne odlisovali od celkovych priemerov. Rovnako to nemalo
vplyv ani na ochotu preddvajicich predat’ pero. Zaznamenali sme vysoku neochotu
predavajucich predavat’ perda — az 78 % by si radSej novonadobudnuté pero nechalo. Toto
zistenie nam potvrdzovalo teoriu neochoty predavajucich predavat’ (angl. willingness to
accept). Vyhodnotenim ponuky cien predavajucich a navrhoch cien kupujtcich — 0,84 €
na strane predavajucich a 0,4 € na strane kupujtcich, sme dospeli k zaveru, Ze kupujtci
boli ochotny kupovat’ (angl. willingness to pay) pera za vyrazne nizsiu cenu. Kupujtci
boli ochotni zaplatit’ vyrazne nizsie ceny za pera ako pozadovali predavajici. Majetnicky
efekt bol pre nase subjekty pomerne neznamy pojem, ked’ze 72 % predavajicich a az 96
% kupujucich sa s nim eSte nestretlo. Dolezité je spomenut’, Ze nakolko Uc€astnikom
nebolo vysvetlené ¢o je to majetnicky efekt, tak mozno sa niektory z nich s nim aj stretli,
len nepoznali tento pojem. Pri spracovavani udajov z experimentu sa vynorili aj nové
myslienky. Experiment bol realizovany na strednej Skole so vSeobecnym zameranim,
preto by mohlo byt’ zaujimavé, ak by sa realizoval aj na Skole s odbornym zameranim,
teda Ci by sa prejavila védc¢sia ochota predavat’ a kupovat’ u ziakov navstevujucich strednti

Skolu s odbornym (napriklad ekonomickym) zameranim.
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Zaver

Behavioralna ekondmia je pomerne mlady pojem. Prvé zmienky siahaji do 50.
rokov 20. storocia. V 70. rokoch 20. storoCia zaznamenala novy impulz s pomocou
vedcov Amos Tversky a Daniel Kahneman, ked’ predstavili Prospektovu teériu (angl.
prospect theory). Pozname mnoho skresleni behavioralnej ekondmie, ako averzia
k neistote, heuristiky v podmienkach neistoty, stadovy efekt a majetnicky efekt. My sme
sa predovsetkym venovali poslednému menovanému. Majetnicky efekt mozeme
vysvetlit najméd ako neochotu predavajicich vzdat’ sa ich majetku a neochotu kupujtcich
majetok kupit. Spaja sa aj s averziou k strate a samotnym podcenovanim majetnickeho
efektu subjektami, ktoré vstupuji na trh s ponukou a dopytom. Na overenie naSich teorii
sme pouzili triedny ekonomicky experiment. V experimente sme Gcastnikov rozdelili na
2 oddelené skupiny — predavajticich a kupujicich. Predavajicim sme darovali pera
a nasledne im rozdali kratke dotazniky, z ktorych sme prisli k vysledkom. Zaznamenali
sme vysoku neochotu predavajucich predavat novonadobudnuté pera, ¢im sa nam
potvrdila tedria neochoty predavajucich predavat (angl. willingness to accept). Pri
ponukach a ndvrhoch cien predavajucich a kupujtcich sme zistili, Ze kupujuci navrhovali
dvakrat nizSie ceny za perd ako predévajici. Potvrdil sa ndm efekt nazyvany neochota
kupujucich kupovat (angl. willingness to pay). Sledovali sme, ze faktory ako vek a
pohlavie nemali vplyv na spravanie predavajucich a kupujicich, nakol’ko sa hodnoty
jednotlivych faktorov len mierne odliSovali od celkovych hodnét. Percentudlne
vyjadrenie sktsenosti s predajom Vv minulosti na strane predavajicich bolo podobné
ako neochota predavajtcich predat’ pera. Majetnicky efekt bol medzi nasimi subjektmi
neznamy, ked’ nadpolovi¢na vicsina tiCastnikov uvadzala, Ze sa s nim este nestretla, alebo
minimalne nepoznali ¢o znamend tento pojem. Vedomost majetnickeho efektu
Vv preneseni do praxe modze pomoct’ najméd beznym l'udom, pri predavani ich majetkov
alebo kupovani novych. Uvedomenie si skuto¢nej hodnoty majetku nam castokrat usSetri

cenny Cas, ktory mézeme venovat’ inym aktivitdm
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Prilohy

Priloha ¢€.1 - Dotaznik pre predavajucich

Dotaznik pre predévajticich

1. Pohlavie: (vhodné zaSkrtnite) Muz

2. Vek:

Zena

3. Nechali by ste si toto pero alebo ho predali svojmu spoluziakovi ?

Predal

Nechal

4. Ak by ste ho predali, napiste za kol’ko.

5. Mali ste predtym skusenost’ s predajom veci, ktor ste vlastnili? Ano

6. Stretli ste sa uz s pojmom majetnicky efekt? Ano

Nie

Nie
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Priloha €.2 — Dotaznik pre kupujucich

Dotaznik pre kupujtcich

1. Pohlavie: (vhodné zaskrtnite) Muz Zena
2.Vek:

3. Za aku cenu ste ochotny kupit’ pero od spoluziaka?

4.Predali ste uz niekedy vec, ktoru ste vlastnili? Ano Nie

5. Stretli ste sa uz s pojmom majetnicky efekt? Ano Nie




