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ABSTRAKT

HALUSKOVA, Sarka: dko mézeme uplatnit behaviordlne postréenia v ekonomike? —
Ekonomicka univerzita v Bratislave. Narodohospodarska fakulta; Katedra ekonomickej
tedrie. — Ing. lvan Francisti. — Bratislava: NHF EU, 2023, 48 s.

ZavereCna praca je vypracovand na tému Ako mozeme uplatnit’ behavioralne postréenia
v ekonomike? Cielom zavere¢nej prace je posudit, ako urcité behavioralne postréenia
ovplyviiuji alebo mézu ovplyvnit' rozhodnutia T'udi. Teda ako l'udia reaguju na urcité
podnety. Jednotlivé Casti zavereCnej prace boli zamerané na objasnenie behavioralnej
ekonomie ako vedy. TieZ aj priblizenie pojmu behavioralne postréenia, ktoré st nastrojom
behavioralnej ekonomie. Vysledkom rieSenia danej problematiky je zistenie, ze
behavioralne postréenia st G¢inné v pripade spravneho navrhnutia a implikovania

s ohl'adom na konkrétnu situaciu. Mozu byt takisto prospes$né ako aj Skodlivé.

Krucové slova: behaviordlna ekonémia, behavioralne postréenia, rozhodovanie



ABSTRACT

HALUSKOVA, Sarka: How to apply behavioral nudges in economics? — University of
Economics in Bratislava. Faculty of National Economy; Department of Economic Theory.
— Ing. Ivan Francisti. — Bratislava: NHF EU, 2023, 48 s.

The bachelor thesis is elaborated on the topic of How to apply behavioral nudges in
economics? The aim of the thesis is to assess how certain behavioral nudges influence or can
influence people’s decisions. That is, how people react to certain stimuli. The individual
parts of the thesis were focused on clarifying behavioral economics as a science, as well as
introducing the concept of behavioral nudges, which are a tool of behavioral economics. The
result of solving the problem presented in this thesis is finding that behavioral nudges are
effective when properly designed and implemented with regard to a specific situation. They

can also be beneficial as well as harmful.

Key words: behavioral economics, behavioral nudges, decision making
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Uvod

Ludia sa Casto rozhoduju skor na zaklade emocii a zvykov nez na zaklade logickych
uvah. Presne toto je to, Co sa snazi behavioralna ekonomia dosiahnut’, napriklad aj pomocou
jej nastrojov ako st behavioralne postréenia. Behavioralna ekonémia je jedna z najmladsich
ekonomickych smerov, skima ako sa jednotlivci askupiny rozhoduju aako tieto
rozhodnutia ovplyviiuju ich Zivotné situacie. Spajaji sa v nej prvky ekondmie, psycholdgie
a socioldgie. Behavioralne postréenia su jednym z nastrojov behavioralnej ekondémie na
ovplyviiovanie rozhodovacich procesov a spravania ludi v rdznych ekonomickych
situaciach. Mo6zu byt u¢innym spdsobom, ako pomdct’ 'ud’om robit’ spravne rozhodnutia,
ktoré sd v stlade s ich ciel'mi.

Existuje mnoho prikladov kde sa behaviordlne postréenia uspeSne pouzivaju
v ekonomike, vratane zlepSenia financnej gramotnosti, ¢i pri zniZzovani spotreby energii
a podpore zdravého zivotného §tylu. Mozno tieto postréenia pouzit’ na réznych urovniach,
vratane individualnej urovne, alebo na trovni podniku, ¢i na $tatnej urovni.

V nasej bakalarskej praci sa zameriame na to ako l'udia reaguji na urcité podnety.
Hlavnym cielom bude preskiimanie, ako modzeme uplatnit behaviordlne postréenia
v ekonomike. Nasa praca sa bude zaoberat’ t¢émami, ako su definicia a typy behavioralnych
postrceni, ako vlastne nejaké to postréenie naformulovat’ aby sme spravne dosiahli nas ciel’.
Taktiez preberieme ako l'udia vlastne myslia, ¢i sa riadia naozaj emdciami alebo st
racionalne rozmyslajucimi jedincami. Dotkneme sa takisto problematiky kritiky
behavioralnych postréeni aich potencialnych negativnych désledkov. Toto vsetko
rozoberieme primarne v teoretickej Casti bakalarskej préace.

Pomocou kombinacie kvantitativnych a kvalitativnych metod, ktoré pouzijeme
V nasej zavereCnej praci, mame moznost zhromazdit' data o tom, ako l'udia vnimaju
a reaguju na behavioralne postréenia. Ziskame ur€ity obraz o tom, ¢i behavioralne efekty
pomocou, ktorych vytvorime na$ dotaznikovy prieskum naozaj funguju v redlnom svete.
Tento dotaznikovy prieskum bude zakladom pre naSu praktickl ¢ast’ bakalarskej prace.

Nasa bakalarska praca poskytne urcité dolezité poznatky o tom, ako mozu pripadne
nemozu byt behavioralne postréenia i¢innym nastrojom v ekonomike a ako mézu pomoct’

jednotlivecom, ¢i celej spoloc¢nosti dosiahnut’ ich ciele.



1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Behavioralna ekonémia

Behavioralna ekonomia je kombinaciou prvkov ekondmie a psychologie. Jej cielom
je pochopit’, ako a pre€o sa 'udia v redlnom svete spravaji. Povazuje l'udi za l'udské bytosti,
ktoré podliehaju emociam a ktoré su ovplyvnené prostredim a okolnostami. Lisi sa od
neoklasickej ekonomie, ktora predpoklada, Ze sa T'udia spravaju racionalne. Tradi¢né
ekonomické modely povazuju l'udi za Ccisto raciondlne subjekty, ktoré maji dobre
definovane preferencie a na ich zaklade prijimajt spravne rozhodnutia zalozené na vlastnom
zdujme (Witynski, 2016). Ako vznikla behavioralna ekonémia a ¢o jej predchadzalo sme

popisali v nadchadzajucej kapitole.
1.2 Pred vznikom behavioralnej ekonomie

Vicsina myslienok v behavioralnej ekondmii nie je nova, ale ma svoj povod
v neoklasickej ekondmii. Kym ekondémia vznikla ako samostatny Studijny odbor,
psycholdgia ako vedna disciplina este neexistovala (Camerer, Loewenstein, Rabin, 2004).

Adam Smith, ktory sa poklada za zakladatel'a ekonomickej vedy a ktory je znamy
najmd vd’aka koncepcii ,,nevidite'nej ruky* a dielu Bohatstvo narodov, odstartoval svoju
kariéru dielom Theory of Moral Sentiments. V tomto diele dal najavo, ze Stadium T'udske;j
psycholégie je potrebné na vysvetlovanie ekonomickych rozhodnuti. Dielo je plné
poznatkov o l'udskej psychologii, z ktorych mnohé predchadzali suc¢asnému vyvoju
behaviordlnej ekondmie. Zistil napriklad, ze ,.ked’ sa nasa situdcia zmeni od lepSieho
K horSiemu, miera utrpenia je vyssia ako miera potesenia, ked’ sa nasa situdcia zmeni od
horsieho k lepsiemu . Adam Smith tym objavil princip averzie k strate dve storo¢ia pred
Danielom Kahnemanom a Amosom Tverskym, ktori sa povazovali za zakladatel'ov
behavioralnej ekonoémie (Baldz, 2009).

Prvotni myslienku averzie k riziku, z ktorej vychadza prospektova teoria, v roku
1738 vyjadril Daniel Bernoulli. Vychadzal zo zasady, ze stastie Cloveka — uzitok, ako
hovoria ekonémovia — sa zvysuje tym, ako bohatne, ale ¢im d’alej tym pomalsie. Cim vyssi

majetok ma clovek, tym viac preitho klesa vyznam d’alSieho prirastku. Ak c¢lovek, ktory
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nema ni¢ dostane 100 000 eur, zmeni mu to Zivot. No ak ¢lovek, ktory je miliardarom
dostane dant sumu, dany prirastok si ani nev§imne (Thaler, 2017).

Vseobecnej ekonomickej teédrii takmer tplne dominuju neoklasické predstavy
o racionalite a maximalizacii Gzitku. Neoklasicka ekonomia, ktora je dnes hlavnym pradom
ekonomie vytvorila koncept homo economicus — racionalny jedinec, ktory sa pri vykonavani
vol'by sprava racionalne (Balaz, 2009).

Homo economicus, inak nazyvany aj ekon si vybera to najlepsie, a ked’ nie Uplne
najlepsie, tak urcite lepSie, nez by si vybral ktokol'vek iny. Vybera si alternativu s najvyssim
ocakavanym uzitkom pre seba. Homo economicus predstavuje vzor, ideal ¢loveka, ktory sa
vyznacuje dokonalou racionalitou, vzdy si dokaze vybrat ti moznost’, ktora je v jeho
najlepSom zaujme, ktorého sebaovladanie je dokonalé avyuziva vsetky dostupné
prostriedky vo svoj prospech. Podl'a ekonomickych uéebnic ako piSu Thaler a Sunstein
V knihe ,,Nudge (Stouch)“, ked’ sa do nich pozrieme zistime, Ze homo economicus vie
mysliet’ ako Albert Einstein, ma kapacitu pamaéti ako IBM Big Blue a silu véle ako Mahatma
Gandhi (Thaler a Sunstein, 2010).

V 70-tych a80-tych rokoch Tversky aKahneman identifikovali niekolko
konzistentnych predsudkov v sposobe, akym I'udia robia usudky, pricom zistili, Ze l'udia sa
pri hodnoteni pravdepodobnosti vysledku casto spoliehaji na Tl'ahko zapamitatel'né
informécie anie na skuto¢né udaje, ide o koncept zndmy ako heuristika dostupnosti.
Napriklad ak l'udia ¢itaji o takychto utokoch, mohli by si mysliet, ze utoky zralokov alebo
medved’ov su beznou pric¢inou smrti, hoci v skutocnosti st vel'mi zriedkavé (Witynski,

2016).

1.3 Vznik a vyvoj behavioralnej ekondémie

Vznik behavioralnej ekondmie je spojeny s pokrokom v mikroekonomii
a psycholdgii. Za zakladatelov behaviordlnej ekondémie sa povazuju Daniel Kahneman
a Amos Tversky, ktorych spolupraca zacala koncom 60-tych rokov (Balaz, 2009).

V rokoch 1971-72 sktmali niektoré javy pritomné pri rozhodovani. Ukazalo sa, ze
ludia sa nielen riadia pravidlami matematickej logiky, ale vyuZzivaji aj Siroku Skalu
intuitivnych postupov a mentalnych skratiek pri Usudkoch a rozhodnutiach. Po dokonceni
vyskumu stravili rok pisanim svojich zisteni, ktoré boli publikované v ¢lanku Judgement

under uncertainty: Heuristics and biases v prestiznom ¢asopise Science v roku 1974. Tento
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¢lanok mozno nazvat’ bodom obratu v behavioralnej ekondmii. V nom podrobne opisujt tri
vel’'mi bezné heuristické postupy v uvazovani (reprezentativnost’, dostupnost’ a ukotvenie)
a tucet racionalnych predsudkov spojenych s tymito heuristickymi postupmi (Balaz, 2009).

Co vlastne heuristika je? Heuristika je skratka pri rozhodovani, urychl'uje Pudské
rozhodovanie a vytvaranie usudkov. LCudia sa spolichaju pri hodnoteni pravdepodobnosti
ur¢itého vysledku na lahko zapamitatelné informacie, ako na skuto¢né udaje. Mozu si
mysliet’ napriklad, ze utoky zraloka alebo medved’a su beznou pric¢inou smrti, len preto, ze
¢itali o takomto Gtoku, ale v skuto¢nosti takéto pripady dovodov smrti su vel'mi neobvyklé.
Predstavitelia pristupu ekologickej racionality, vymedzuji heuristiku ako stratégiu
ignorujucu niektoré informacie s cielom posudzovat’ a rozhodnut’ rychlejsie, uspornejsie
a presnejsie ako prostrednictvom komplexnejSich metdd (Witynski, 2016).

Pocas 35 rokov od vydania ¢lanku, bolo z neho vygenerovanych 500 citécii v inych
vedeckych ¢asopisoch, o sved¢i o jeho kvalite. AvSak ¢lanok vzbudil aj vel'a odmietavych
reakcii. Kritika mala aj pozitivnu stranku, pretoze neskor prinutila obidvoch autorov hlbsie
sa zamysliet' nad modelmi 'udského rozmyslania (Balaz, 2009).

Daniel Kahneman neskér sformuloval predstavu ohrani¢enej racionality. Podla nej
sa nazory vytvaraju ako vysledok prace dvoch systémov. Systém 1 a Systém 2, ktory
popisem neskor v svojej praci (Kahneman, 2019).

Este v roku 1968 vydal americky ekoném Howard Raiffa pracu Decision Analysis:
Introductory Lectures on Choices under Uncertainty, v ktorej sa venoval teorii
rozhodovania. Rozdelil tuto teériu do troch zakladnych skupin. Normativna teéria vychadza
Ztoho ako by sa l'udia mali spravat, ked’ prijimaju nejaké rozhodnutia. Zaobera sa
racionalnymi rieSeniami problémov. LCudia by sa mali rozhodovat’ tak, aby mali zo svojho
konania ¢o najvacsi uzitok. Deskriptivna tedria sa zaobera sposobmi ako sa skutocne l'udia
rozhodujt. Neberie do tvahy to ako by sa mali I'udia spravat, ale zaujima sa o to ako sa
I'udia skutocne spravaju. Tato teoria reSpektuje to, ze I'udia sa nerozhodujt, teda neriadia len
pravidlami matematickej logiky, ale ze uplatiuju aj rozne myslienkové skratky a heuristické
rieSenia, ktoré sa prejavujii v odchylkach od racionalneho myslenia. A tretia skupina,
prospektova teoria, sa zaoberd praktickymi otazkami rozhodovania a skima postupy na
zlepSovanie vysledkov rozhodovania (Pompian, 2006).

Tversky a Kahneman po vydani spominaného ¢lanku Judgement under uncertainty:
Heuristics and biases v roku 1974 zacali spolupracovat’ eSte intenzivnejSie na otazkach
rozhodovania. Ich podnetom boli rozne paradoxmi, zaujal ich hlavne Allaisov a Ellsbergov

paradox, z ktorého vychadzalo, Ze l'udia hodnotia pravdepodobnosti nelinearne. ISlo
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0 paradoxmi, ktoré nartiSali predstavu raciondlnych ekonomickych predstavitelov.
Psycholdgovia Tversky a Kahneman opustili predstavu normativnej tedrie a rozpracovali
deskriptivnu tedriu preferencii, ktora opisovala skuto¢né 'udské spravanie (Balaz, 2009).

Clanok Kahnemana a Tverského Prospect Theory: An Analysis of Decision under
Risk uverejneny v ¢asopise Econometrica v roku 1979 je mozné oznaclit' ako zaklad
prospektovej tedrie, ktora je zakladom behavioralnej ekondémie. Tento ¢lanok je jedine¢ny
Vv nickol’kych ohladoch. Kahneman a Tversky v nom dokazali spojit psychologické
poznatky o nelinearnych vazeniach pravdepodobnosti s principmi z teérie o¢akavaného
uzitku a teorie hier. Vytvorili tym v podstate novi tedriu uzitkov a vol'by, ktora zachovala
konceptudlny ramec pdvodnej tedrie ocakavaného uzitku. No rozsiruju jeho aplikciu do
oblasti, ktoré povodna teoria nedokazala objasnit’. Najvacsi rozdiel tejto tedrie oCakavaného
uzitku spociva v novej definicii Gzitku z hladiska rozhodovania (Kahneman a Tversky,
1979).

Podla pdvodnej teodrie sa velkost’ uzitku odvodzovala z objemu majetku. Avsak
prospektova tedria tvrdi, Ze to na com zalezi pri rozhodovani, nie s absolutne objemy, ale
zmeny Vv uzitku oproti konkrétnemu referenénému bodu. Ekonomické subjekty nereaguji na
stav, ale na zmeny (Kahneman a Tversky, 1979).

Existuje d’alsi dolezity komponent novej tedrie tizitku — averzia k strate. Kahneman
a Tversky si uvedomili, Ze I'udia su citlivej$i na straty ako na zisk. Tento ndhl'ad zaclenili do
hodnotovej funkcie v Casti popisujiicej negativne uzitky. Tedria ocakavaného zitku neberie
do uvahy psychologické aspekty rozhodovania. Predpokladd, ze l'udia sa rozhoduju
racionalne, teda na zaklade ocakavanych Gzitkov a pravdepodobnosti (Kahneman a Tversky,
1979).

Na konci 70-tych rokov zacali Kahneman a Tversky spolupracovat’ s Richardom
Thalerom. Thaler bol na rozdiel od Tverského a Kahnemana ekonomicky vzdelany
a pomohol tak objasnit’ ekonomické argumenty svojim kolegom pri skimani hranice medzi
psycholdgiou a ekondmiou. V rokoch 1987 az 1990 publikoval Thaler v ¢asopise Journal of
Economic Perspectives svoj pravidelny stipéek pod nazvom Anomaélie. Popisuje v fiom
rozne priklady ekonomického spravania, nevyhovujuceho predstavam tradi¢ného pristupu.
Tento pravidelny stipéek Anomalie si ziskal velkt popularitu a pomohol $irit' myslienky
behavioralnej ekonomie vo vedeckej komunite. Medzi finanénymi teoretikmi a praktikmi sa
im dostalo osobitnej pozornosti. Vo finan¢nej vede nie je Ziadnou novinkou, Ze investori
Casto robia zl¢ rozhodnutia alebo Ze sa spravaji uplne iracionalne. Vzniklo tak nové odvetvie

finan¢nej vedy — behavioralnych financii, pri ktorom sa Thaler stal jednym z poprednych
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predstavitel'ov. Pretoze behaviordlna ekonomia potvrdila, ze odchylky od racionality nie su
nahodné chyby, ale systematické vzory spravania sa investorov. (Balaz, 2009)

V roku 1987 nastal dalsi zlom v rozvoji behavioralnej ekondmie. Na univerzite
v Chicagu sa uskuto¢nila konferencia, na ktorej sa zicastnilo mnoho $pickovych vedcov
z rdznych oblasti socialnych vied. Nasledne v roku 1997 vyslo $pecialne ¢islo ¢asopisu The
Quarterly Journal of Economics, ktoré bolo venované behavioralnym témam. (Balaz, 2009)

V roku 2002 ziskal Daniel Kahneman Nobelovu cenu za ekonomiu, vd’aka ktorej
behavioralna ekondémia ziskala oficidlne uznanie. No aj napriek tomu sa behavioralna
ekondmia berie ako menSinovy zéner v ekonomickej teorii, hlavne preto, ze sa pri nej
vyzaduje kombinovanie poznatkov zviacerych vednych oblasti (Balaz, 2009).
V nasledujtcej kapitoly si povieme €o je to postrcenie, preco je potrebné a ako ho najlepsie

aplikovat’, aby malo ten spravny ucinok.

1.4 Nudge

Co presne znamena pojem ,,nudge*? , Nudge“ — postréenie, Stuchnutie je nastroj
behavioralnej ekondmie, ktory nam pomaha pri spravnom rozhodovani. V roku 2008 vysla
kniha s ndzvom Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth and Happiness, ktorej
autormi su Richard Thaler a Cass Sunstein. Tato kniha bola povazovana podl'a ¢asopisov
The Economist a The Financial Times za najlepsiu knihu v roku 2008 a stala sa bestsellerom.
V Gvode spominanej knihy Thaler a Sunstein uvadzaju flexibilnejSiu definiciu pojmu
,whudge. |, Postrcenie je akykolvek clanok architektury vyberu, ktory predvidatelne meni
ludské spravanie, bez toho aby zakazoval nejaké iné moznosti alebo vyznamne menil
ekonomické podnety. Aby sa zasah pocital ako obycajné postrcenie, musi byt jednoduchy
a musi byt lahké sa mu vyhnut. Postrcenia nie su rozkazy.“ Za postréenie sa moze napriklad
povazovat’ vystavenie ovocia na uroven oc¢i, v nadeji, ze l'udia si potom vyberti ovocie

namiesto nezdravych alternativ (Thaler a Sunstein, 2010).

1.4.1 Libertariansky paternalizmus

Tento pojem sa sklada z dvoch slov. Ide o pojmy, ktoré sa zdaju byt protichodné.
Thaler a Sunstein tvrdia, Ze ak spravne pochopime tieto pojmy, tak obidva pojmy odrazaju
zdravy rozum a st spolu ovel’a pritazlivejSie ako samostatne. Libertariansky aspekt spociva

V tom, ze l'udia by vo vSeobecnosti mali mat’ moznost’ robit’ to, ¢o sa im paci. Pouzitie slova
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libertaridnsky pred slovo paternalizmus, znamena zachovanie moZnosti volby.
Libertariansky paternalisti sa snazia navrhnit’ postupy také, ktoré by zachovali alebo zvysili
slobodu vyberu. Paternalisticky aspekt spociva v tom, ze architekti vyberu maji pravo snazit’
sa ovplyvnit’ spravanie l'udi tak, aby bol ich zivot dlhsi, lepsi a zdravsi. Libertariansky
paternalisti priamo nezakazuju to €o je nespravne, je iba na danom clovekovi, ¢i pri danom
postréeni, si vyberie ti spravnu alternativu. Tento pristup sa vnima ako paternalisticky
pretoze stukromni aj verejni architekti vyberu sa nesnazia len sledovat’ alebo realizovat
ocakavany vyber I'udi, no skor sa ich snazia postr¢it’ smerom, ktory zlepsi ich zivot (Thaler

a Sunstein, 2010).

1.4.2 Preco ludia potrebuju postrcit?

Ako sme uz spominali existuje koncept homo economicus — racionalny jedinec, ktory
sa rozhoduje vzdy najlepsie, neomylne, vzdy v jeho najlepSom zaujme. Aspon teda l'udia,
ktori zavrhujt paternalizmus tvrdia, Ze I'udia sa rozhoduju spravne, ak nie tplne spravne, tak
urcite lepSie ako keby za nich rozhodoval niekto iny (Thaler a Sunstein, 2010).

Avsak kazdy normalny ¢lovek, taky nie je. Nie st homo economicus ale sU homo
sapiens. Naozajstni T'udia nevedia vypocitat priklady s delenim dvoch-troch ¢isel bez
kalkulacky, zabtidaju na narodeniny svojich blizkych. LCudia sa systematicky mylia, ekoni
(homo economicus) sa mylit mézu, avsak by sa nemali mylit' pravidelne a systematicky
(Thaler a Sunstein, 2010).

Stadie potvrdzuji to, Ze Pudia sa rozhoduju nespravne, Ze ich predpovede st
skreslené. Thaler a Sunstein to v ich knihe vysvetlili na priklade, kde brali do tivahy ,,sklon
k statusu quo* — dany stav. Uviedli, Ze 'udia maju silnt tendenciu suhlasit’ so statusom quo
alebo predvolenou moznost'ou. Ked’ si ¢lovek kapi novy mobilny telefon mé pri nastavovani
telefonu vyber z viacerych moznosti. Je mozné si vybrat’ vlastné pozadie na teleféne, zvuk
zvonenia, ¢i poCet zazvoneni, kym bude volajici presmerovany do hlasovej schranky.
Vyrobca vyberie nejakii moznost’ a tito moznost’ nastavi ako predvolent. Vyskum ukazal,
ze vel'a I'udi si vyberie predvolenii moznost, aj ked’ by si mohol nastavit’ mobilny telefon
podra vlastnych preferencii (Thaler a Sunstein, 2010).

Z tohto vyskumu vyplyva, ze sukromné aj verejné institucie by mohli ovplyvnit’
vysledok vyberu a tym priniest’ lepSie vysledky v rdznych oblastiach, len tym, Ze nastavia

urcité predvolené moznosti (Thaler a Sunstein, 2010).
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Postréenie moZze byt akykol'vek faktor, ktory vyrazne zmeni spravanie 'udi, no ekon
by mal toto postréenie ignorovat’. Ekoni reaguju na rzne stimuly. Ak by vlada zdanila urcity
druh tovaru, tak tento tovar buda ekoni kupovat’ menej, ale neovplyvnia ich postrcenia, iné
moznosti, ktoré by si mohli kupit’ namiesto daného tovaru. Avsak 'udia buda reagovat’ aj na
tieto stimuly, no aj na uréité postréenia. Cize ak vlada spravne rozmiestni stimuly
a postrcenia, tak moéze zdokonalit’ svoju schopnost’ zlepSovat’ 'udom Zzivot. Mdze tieto
postréenia robit’ a aj napriek tomu moéze stale trvat’ na slobode volby kazdého Cloveka

(Thaler a Sunstein, 2010).

1.4.3 Kedy potrebujeme postrcit?

Je jasné, ze l'udia sa dopust’aju réznych chyb, omylov. Zlaté pravidlo libertaridnskeho
paternalizmu znie — ako ho nazyvaja Thaler a Sunstein — poskytujte postréenie, u ktorych je
najpravdepodobnejSie, ze pomozu, aco najmenej pravdepodobné, ze uskodia. Ludia
potrebuju postr¢it’ pri rozhodnutiach, ktoré st zlozité a nie prili$ casté, pri ktorych nedostant
rychlu spétnd vazbu a ked’ maju problém prelozit’ si vetky stranky danej situacie do jazyka,

ktorému I'ahko porozumej (Thaler a Sunstein, 2010).

1.4.4 Ako myslime?

Pozname dva druhy myslenia. Jeden druh je automaticky a pocitovy, no druhy je
premysleny a racionalny. Systém 1 a Systém 2, ako sa o nich hovori v psychologickej
literatdre (Thaler a Sunstein, 2010).

Systém 1 je automaticky a rychlejsi oproti Systému 2. Systém 1 funguje jednoducho,
rychlo, bez ndmahy alebo takmer bez ndmahy a funguje automaticky a vzdy bez nasho
vedomia. Systém 2 pouzivame vedome, vyZaduje si to Usilie a energiu. Vzt'ah medzi tymito
systémami je charakterizovany premietnutim dojmov a pocitov do nazorov a postojov.
Systém 1 produkuje dojmy, pocity, ktoré ak su schvalené Systémom 2 sa stavaju nazormi,
postojmi (Kahneman, 2019).

Podl'a knihy Daniela Kahnemana Thinking fast and slow, je rychle myslenie
vysledkom Systému 1, ktory sa nedokaze vyhnut' chybam a skresleniam a pomalé myslenie
je vysledkom Systému 2, ktory je schopny chyby Systému 1 eliminovat’. (Kahneman, 2019)

Priklady Systému 1 su vSetky jednoduché cinnosti ako napriklad vyhnutie sa

prekazkam, vnimanie farieb, rozoznanie, ¢i je jedna vec vzdialenejSia ako druha, ¢i
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vypocitanie prikladu 2 + 2. No priklad 18x21 je uz zlozitej$i a musime zapojit’ Systém 2,
pretoze odpoved’ uz nebude taka rychla a automaticka (Kahneman, 2019).

V mnohych pripadoch si v§ak myslime, Ze odpoved’ je jednoducha a na§ Systém 1
nam poskytne automatickd a rychlu odpoved’, ktora nemusi byt spravna. Ako v pripade
tohto prikladu, pri ktorom je dané vyriesit’ tlohu ¢o najskor: Tenisova raketa a sada lopti¢iek
stoja 110 eur. Raketa je 0 100 eur drahsia ako sada lopti¢iek. Kol'ko tato sada lopticiek stoji?
Vicsina 'udi by odpovedala 10 eur, pretoze Systém 1 by vygeneroval nespravnu intuitivnu
odpoved, ktord nebola korigovand Systémom 2. Pretoze ak pouzijeme Systém 2, spravna

odpoved’, ktort 'ahko najdeme je 5 eur (Miklos, 2014).

1.5 Sklony k chybam

1.5.1 Heuristika ukotvenia

V pripade heuristiky ukotvenia pocitame S nejakou kotvou, urcitym c¢islom, ktoré
pozname aupravime ho smerom, ktory povazujeme za spravny ako odpoved pre naSu
otazku. Dané kotvy mozu fungovat’ ako postréenie. Cislo, ktoré si vyberieme ako spravnu
odpoved’, mdze byt ovplyvnené tym, ze ndm niekto v urcitej situacii nenapadne naznaci

vychodiskovy bod pre nas myslienkovy proces (Thaler a Sunstein, 2010).

1.5.2 Heuristika dostupnosti

LCudia pri hodnoteni pravdepodobnosti vysledku casto spoliehaji na T'ahko
zapamadtateI'né informacie anie na skuto¢né udaje. Riziko, ktoré je zname, sa bude
povazovat’ za véaznejsie, ako riziko, ktoré je menej zname. Jednym z prikladov méoze byt
riziko, ktoré spomenuli Thaler a Sunstein vo svojej knihe. Riziko spojené s terorizmom po
11. septembri sa bude povazovat za vaznejSie ako riziko, ktoré je menej zndme, ako
napriklad riziko spojené s opalovanim. Taktiez nedavne udalosti maju tiez vacsi dopad na
nase chovanie a na nas strach ako davne udalosti (Thaler a Sunstein, 2010).

Ak nastane ,,chyba dostupnosti* sikromné aj verejné rozhodnutia sa mézu zlepsit’
tak, Ze sa dany nazor postr¢i smerom k skutoénym pravdepodobnym moZznostiam. Ked’
budeme chciet’ zvysit' strach I'udi zo zlého vysledku, pripomenieme im udalost’ kedy sa
vSetko pokazilo. Naopak ak budeme chciet’ zvysit’ doveru l'udi, pripomenieme im podobnu

situéciu, v ktorej sa vSetko podarilo (Thaler a Sunstein, 2010).
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1.5.3 Heuristika reprezentativnosti

Heuristika reprezentativnosti je tretia z pévodnych troch heuristik. Tiez sa o nej
hovori ako o heuristike podobnosti. Aj v tomto pripade moze dojst’ k skresleniu, ked’ sa
podobnost’ a frekvencia vyskytu rozchadzaju (Thaler a Sunstein, 2010).

Klasickym prikladom heuristiky reprezentativnosti je tzv. ,,Linda problém*. Kedy vo
vyskume bolo I'ud’om, ktori boli testovani povedané, ze Linda ma 31 rokov, je slobodna,
priamo¢iara a vel'mi mudra. Ma titul z filozofie a ako $tudentka sa vel'mi zaujimala o otazky
diskriminacie asocialnej spravodlivosti, taktiez sa zucastfiovala na protijadrovych
demonstraciach. Cudia boli poziadani aby zoradili 8 moznych budticnosti pre Lindu. Dve
rozhodujtice odpovede boli ,,pokladnicka v banke“ a ,,pokladni¢ka v banke a aktivna vo
feministickom hnuti“. Uviedli, Ze je menej pravdepodobné, ze Linda bude pokladnickou
Vv banke, ako to, Ze bude pokladnickou v banke a aktivna vo feministickom hnuti. Avsak tu
je vidno logicka chybu. PretoZe je pravdepodobnejsie, ze Linda bude pokladnicka v banke,
lebo vsetky bankové pokladnicky, ktoré budu aj aktivne vo feministickom hnuti buda
bankové pokladnicky. Chyba plynie z pozitia heuristiky podobnosti — Lindin popis viac sedi
na ,,pokladnicka v banke a aktivna vo feministickom hnuti“, neZ len na ,,pokladnicka

Vv banke.* (Thaler a Sunstein, 2010).

1.6 Architektura vol’by

Architekt vol'by je zodpovedny za organizaciu suvislosti, podl'a ktorych sa l'udia
rozhoduju. Ako architekt vol'by sa moze oznacit’ viacsina realnych l'udi, zvycajne bez toho,
aby si to vobec uvedomovali. Ako priklad mézeme uviest’ lekérov, ktori pacientom opisuju
dostupné lieCebné postupy, I'udi, ktori pracuji v marketingu a navrhuja stratégie predaja, ¢i
rodicia, ktori svojim detom vysvetl'uju moznosti vzdelavania (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

V Uvode knihy Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth and Happiness,
ktorti sme uZ spominali je hypoteticky priklad, ktory ukazuje ako moze architekttira vol'by
fungovat’. Ide v niom o riaditel’ku stravovacich sluzieb vo velkom systéme $kol v meste,
ktora sa rozhodla uskuto¢nit’ experimenty, ktoré manipulujii so spésobom vystavovania jedal
Vv jedalnach. Aby zistila, ¢i rozne usporiadanie jedla méze nejako ovplyvnit’, ¢o si deti
vybera. Rozmiestnenie jedal sa liSilo od Skoly ku Skole. Vysledkom tohto experimentu bolo,
7e to, ¢o deti jedia, zavisi od takych veci, ako je poradie poloziek. Jedla vystavené na

zaciatku alebo na konci radu sa konzumovali CastejSie ako jedld v strede. Tiez jedla vo vyske
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o¢i sa konzumovali CastejSie ako jedla na menej viditelnych miestach (Thaler, Sunstein,
Balz, 2012).

Malé a zdanlivo bezvyznamné detaily mozu mat’ velky vplyv na spravanie l'udi.
Dobrym pravidlom je predpokladat’, Ze ,,na vSetkom zalezi“. Napriklad aj nieco zdanlivo
bezvyznamné, ako je tvar kl'ucky dveri. Ked’ Thaler prednésal Studentom na obchodnej Skole
0 manazérskom rozhodovani, Studenti nickedy odchadzali z vyuc¢ovania skor a snazili sa ¢o
najnenapadnejSie odist’ z miestnosti. Nane§tastie pre nich, jedind cesta von z miestnosti
viedla cez vel'ké dvojkridlové dvere vpredu, ktoré boli na ociach celej triede. Dvere boli
vybavené velkymi, peknymi, drevenymi kl'uckami, ktoré boli vertikdlne namontované
valcové tahadla dlhé nieo cez pol metra. Ked’ Studenti prisli k tymto dverdm, stretli sa
s dvoma konkuren¢nymi inStinktmi. Jeden inStinkt hovori, Ze ak chcete opustit’ miestnost’,
zatlate dvere. Tento inStinkt je sucastou Systému 2, ktory sme spominali, ked” sme
rozoberali ako myslime. Ide o reflexny systém, ako ho psycholégovia nazyvaju, zamerny
a sebavedomy myslienkovy proces, pomocou ktorého I'udia vyuzivaju logiku a uvaZovanie,
aby im pomohli pri rozhodovani. Druhy instinkt hovori, ze ked’ sa stretneme s vel'kymi
drevenymi kl'u¢kami, ktoré su o¢ividne urcené na to, aby ste ich chytili, potiahnete. Tento
inStinkt je stcastou Systému 1, automatického systému, rychleho, intuitivneho procesu.
Ukazalo sa, ze automaticky systém prekonal reflexny akazdy $tudent odchadzajuci
Z miestnosti zacal tahat’ za rukovit’. Zial’, dvere sa otvorili smerom von. Aj ked’ §tudentov
Thaler v istom momente semestra na tento vnttorny konflikt upozornil, vicsina stale t'ahala.
Ich automatické systémy zvitazili, signal vysielany tou velkou drevenou kl'uc¢kou sa
jednoducho nedal odclonit’ (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

Tieto dvere st prikladom zlej architektiry, pretoze porusuji jednoduchy
psychologicky princip zndmy ako kompatibilita reakcie na podnet, podla ktorého musi byt
prijimany signal (podnet) v stlade s pozadovanou ¢innostou. Ked’ st signal a Zelanie
v rozpore, vykon trpi a l'udia sa mylia. Zivot je plny vyrobkov, ktoré trpia takymito chybami.
Ekondmovia maju koncepciu 'udského spravania, ktora predpoklada, ako sme uz viackrat
spominali, Ze kazdy spolieha na svoj reflexny systém (Systém 2), Ze I'udia uvazuju brilantne,
avSak uz vieme, Ze to tak nie je, ze I'udia robia vel'a chyb a trpia najrdznej$imi poruchami
planovania, sebakontroly. No a ked’Ze svet tvoria I'udia, objekty aj prostredie by sa mali
navrhovat’ s ohl'adom na I'udi (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

Jednym z najlepSich prikladov navrhovania predmetov pre I'udi ukazuje Don
Norman, autor knihy The Design of Everyday Things, dizajnom zéakladného

Stvorplatni¢kového sporaka. Vacsina takychto spordkov mé horaky symetricky usporiadané,
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pri¢om ovladacie prvky st usporiadané linearne pod nimi. Pri takomto usporiadani sa l'ahko
pomyli, ktory gombik ovlada predny horék a ktory zadny, a v désledku toho sa pripalilo vel'a
hrncov a panvic. Normanovo zakladné ponaucenie je, ze dizajnéri musia mat’ na pamaéti, ze
pouzivate'mi ich predmetov st I'udia, ktori st kazdy denn konfrontovani s nespocetnymi
moznostami a podnetmi. Vo svete ekonov by na detailoch nezaleZalo, ale pre 'udi je dolezité
takmer vSetko, takze architekti vol’by m6zu mat’ zna¢ni moc ovplyvnit’ vyber, alebo teda
ako je uvedené v nazve nasej témy, mozu postrkovat’. Samozrejme, architekti vol’by nemaja
vzdy na zreteli najlepSie zaujmy l'udi, ktorych ovplyviuja, no ti svedomiti architekti maju
schopnost’ sebavedome kons$truovat’ postréenia v snahe posunut’ I'udi smerom, ktory zlepsi

ich Zivot. (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

1.6.1 Predvolené nastavenia: Ist po ceste najmensieho odporu

Z ddvodu lenivosti, strachu a roztrzitosti si mnohi I'udia vybert t moznost’, ktora si
vyzaduje najmenej Usilia, alebo cestu najmensieho odporu. Ak pre dant vol'bu existuje
predvolend moznost — moznost,, ktord nastane, ak ¢lovek neurobi ni¢ — potom mozeme
ocakavat’, ze vel'ky pocet I'udi skon¢i s touto moznostou bez ohl'adu na to, ¢i je pre nich
dobré alebo nie. Tieto behavioralne sklony k ni¢nerobeniu sa posilnia, ak predvolena
moznost’ bude obsahovat’ skryté alebo otvorené naznaky, ktoré predstavuji normalny alebo
dokonca odporti¢any postup. Predvolené moznosti su vSadepritomné a silné. Su tiez
nevyhnutné v tom zmysle, ze pre kazdy uzol systému architektury vol'by musi existovat’
pridruzené pravidlo, ktoré urcuje, €o sa stane s rozhodovatel'om, ak neurobi ni¢. Zvyc€ajne je
odpovedou, Ze ak ni€ neurobim, ni¢ sa nezmeni, a cokol'vek sa deje, deje sa nad’alej (Thaler
a Sunstein, 2010).

Mnohé organizacie v sukromnom aj verejnom sektore, odhalili obrovsku silu
predvolenych moznosti. Napriklad pri automatickom obnovovani predplatného casopisov.
Ak je obnovovanie automatické, mnoho I'udi bude vel'mi dlho platit’ predplatné ¢asopisov,
ktoré vlastne necitaju. Obchodné spolocnosti, ktoré poskytuju takéto predavanie casopisov

si to vel'mi dobre uvedomujt (Thaler a Sunstein, 2010).

1.6.2 Ocakavajte chyby

LCudia robia chyby. Dobre navrhnuty systém ocakava, ze jeho pouzivatelia budu robit’
chyby, aje ¢o najSetrnejSi. Ponechanie bankomatovych kariet v bankomate po vybere

hotovosti je jednym z prikladov, kedy l'udia po dokonceni hlavnej ulohy maja tendenciu
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zabudat’ na veci, ktoré suvisia s predchadzajucimi krokmi. Véc¢Sina bankomatov uz tlto
chybu nepripusta, pretoze karta je okamzite vratend. Norman navrhuje stratégiu tzv.
vynutite'nej funkcie, kde na to, aby ste dostali to Co chcete, je potrebné najprv urobit’ nieco
iné. Takze ak pouzivatel’ musi vybrat’ kartu z bankomatu pred fyzickym prijatim hotovosti,

nezabudne na fiu (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

1.6.3 Poskytujte spatnu vazbu

Najlepsi sposob, ako pomdct’ 'ud’om zlepsit’ ich vykon, je poskytnat’ spatnti vazbu.
Dobre navrhnuté systémy informuja 'udi o tom, kedy si po¢inaji dobre a kedy robia chyby.
Dolezitym typom spitnej vizby je varovanie, Ze sa veci nedari, alebo €o je eSte uzitocnejsie,
ze sa nie¢o pokazi (Thaler a Sunstein, 2010).

Notebooky upozornuju pouzivatel'ov, aby ich pripojili k sieti alebo vypli, ked’ im uz
takmer dochadza batéria. Ale takéto varovné systémy sa musia vyhnit' tomu, aby nevarovali
prilis Casto, pretoze potom by sme mohli takého upozornenia ignorovat. Ak nds pocitac
neustale otravuje, ¢i sme si isty, Ze chceme otvorit’ prilohu, zaéneme bez rozmysl'ania klikat’

na ,,ano“. Tieto upozornenia sa tak stavaju zbytoc¢nymi (Thaler a Sunstein, 2010).

1.6.4 Pochopenie mapovania: Od volby k vyhodam

Niektore ulohy st jednoduché a I'ahké, napriklad vyber prichute zmrzliny, iné tlohy
su tazké, napriklad vyber lekarskeho oSetrenia. Dobry systém architektury vol'by pomaha
I'ud’om zlepsit’ ich schopnost’ mapovat, a teda vyberat’ moznosti, ktoré im prinest lepSie
vysledky. Jednym zo spdsobov, ako to dosiahnut’, je urobit’ informacie o réznych
moznostiach zrozumitel'nej$imi transformaciou ¢iselnych informécii na jednotky, ktoré sa
lahSie premietaji do skutocného vyuzitia. Cudia maji ¢asto problém s mapovanim
produktov na peniaze. Pri oby¢ajnych vol'bach je takéto mapovanie jednoduché. Ak stoji
ty¢inka Snickers 1 euro, je I'ahké zistit, kol’ko nas bude stat’, ked’ si ju dame kazdy den. No
pri pouzivani kreditnej karty, kde su mnohé zabudované poplatky, uz spotrebitelia
pravdepodobne tak 'ahko nebudu vediet’ zistit’, kol'ko ich jej pouzivanie bude stat’ kazdy deit

(Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

1.6.5 Struktiirujte komplexné vol'by

LCudia si osvojuju rozne stratégie rozhodovania v zavislosti od velkosti a zloZitosti

dostupnych moznosti. Ked’ ¢elia malému pocétu I'ahko pochopitelnych alternativ, maju
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tendenciu preskumat’ vSetky vlastnosti vSetkych alternativ a potom v pripade potreby urobia
kompromis. Ked’ je vSak subor moznosti vyberu velky, je potrebné pouzit' alternativne
stratégie, ¢o vedie k vaznym problémom (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

Sociologické prieskumy ukazuju, ze ked’ je moznosti na vyber viac alebo sa liSia vo
viacerych smeroch, l'udia CastejSie prijimaju stratégie zjednodusovania. S tym suvisia aj
dosledky pre architekturu vol'by. Ked’ je alternativ viac a su zlozitejsie, architekti vol'by
majU viac prace a musia viac premyslat’ a je ovel'a pravdepodobnejsie, Ze ovplyvnia vyber
(k lepSiemu alebo horSiemu).V pripade zmrzlindrne s tromi prichutami bude stacit
akykol'vek jedalny listok, v ktorom budu tieto prichute uvedené v akomkol'vek poradi,
a vplyv na vyber (napriklad vplyv poradia) bude pravdepodobne maly, pretoze l'udia vedia,
¢o maju radi. Ked’ sa vSak pocCet moznosti zvysi, dobra architektira vol'by poskytne l'udom

ur¢ité usporiadanie, a toto usporiadanie ovplyvni vysledky (Thaler, Sunstein, Balz, 2012).

1.6.6 Stimuly

Ak sa cena vyrobku zvysi, dodavatelia ho zvycajne vyrobia viac a spotrebitelia ho
zvyCajne chcii menej. Architekti vol'by teda musia pri navrhovani systému mysliet' na
stimuly. Rozumni architekti daju spravne stimuly spravnym I'udom. Jednym zo spésobov,
ako zacat uvazovat’ o stimuloch, je polozit’ si Styri otdzky o konkrétnej architektire vol'by:
Kto to pouziva? Kto si to vybera? Kto to plati? Kto ma z toho zisk? (Thaler, Sunstein, Balz,
2012)

V niektorych oblastiach mézu l'udia chciet, aby sa s vyznamnost'ou ziskov a Strat
zaobchadzalo asymetricky. Napriklad nikto by nechcel chodit’ do fitnescentra, kde by sa
platilo za krok na steppere. AvSak mnohi pouZivatelia steppera pocas cvicenia radi sleduju
pocet spalenych kalorii na displeji. No eSte lepSie je, ked’ tam naskakuje obrazok, ktory
ukazuje spalené kalorie prevedené na jedlo, takZe po desiatich minatach cvicenia je to iba
par mrkiev, ale po Styridsiatich minttach je to uz vel’ky kus buchty (Thaler a Sunstein, 2010).

Nacrtli sme Sest’ principov spravnej architektiry vol'by, ktoré ked’ si usporiadame
a zmenime trochu ich poradie, ndm vytvoria NUDGES (postrcenie):

e iNcentives (stimuly) — je nutné prehodnotit’ Struktiry stimulov;

e Understand mappings (pochopenie mapovania) — je potrebné porozumiet’ procesu
vyberu, vztahu medzi moznost'ami a vyhodami;

e Defaults (predvolené nastavenia) — ide 0 moznost’, ktori mdzeme ocakavat’, ak

¢lovek neurobi nic;
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e Give feedback (poskytujte spatni véazbu) — na zaklade poskytnutia spatnej vazby
mobzeme 'udom pomdct’ zlepsit’ vykon, ked’ im dame vediet’ kedy sa im dari a kedy
robia chyby;

e Expect error (ocakavajte chyby) — kvalitny systém by mal byt chéapavy, ked'ze
mdzeme ocakévat’, ze l'udia robia chyby;

e Structure complex choices (Struktarujte komplexné volby) — Tludia robia
kompromisy, ked si musia vybrat' z velkého mnozstva dostupnych moznosti,
pretoze nemozu preskumat’ vSetky alternativy a tak treba Struktarovat’ komplexné
vol'by (Jeleniova, 2018).

Postréenia m6zu mat’ rozne formy, mézu podporovat’ k spravaniu nejakému alebo od
neho odradzat, branit’ alebo zabratiovat’ spravaniu, ktoré sa povazuje za neziaduce (Ly,

2013).

1.6.7 Nespravne postrcenia

Sunstein a Thaler v ich uz viackrat spominanej knihe Nudge: Improving Decisions
about Health, Wealth and Happiness zdoraziovali, Zze cielom architekta vol'by je pomdct’
I'ud’om robit’ lepSie rozhodnutia podl'a ich vlastného tisudku. AvSak ¢o s ¢innost’ami, ktoré
su v podstate postréenim k zlu? Tieto zasahy Thaler oznacil pojmom ,,sludge* (necistota)
(Thaler, 2018).

Moéze sa stat’, Ze architekti vol'by, zatial’ ¢o poskytujii mozno uzitoné postrcenia,
sleduju iba svoj vlastny zaujem. Ak napriklad niekto uprednostni jedno predvolené
nastavenie nad inym, mdze to spravit’ preto, Zze v hre su jeho vlastné ekonomické zaujmy.
Prikladom by mohlo byt’, ze ak ndm nejaka spolo¢nost’ ponukne Specidlnu sadzbu na prvy
mesiac a po skonceni tohto prvého mesiaca nas automaticky znova zapise do programu
s vy$Sou sadzbou, nebude ich primarnou motivaciou, aby nam usetrili ¢as a namahu pri
zapise. Dalo by sa povedat’, Ze architekti vol'by vo vsetkych spolo¢enskych vrstvach
dostavaju podnety, aby postr¢ili 'udi smerom, ktory je vhodny skor pre nich samych ako pre
uzivatel'ov (Thaler a Sunstein, 2010).

Prikladom z verejného sektora mozZe byt spésob, akym znizili tcast’ voliCov vo
vol'bach v $tate Ohio. Zo zoznamu opravnenych voli¢ov vymazali tych, ktori v poslednych
rokoch nevolili a nereagovali ani na vyzvu zaslanti pohl'adnicou. Obhajcovia tohto sludge
tvrdili, Ze takyto krok sluzi ako ochrana pred volebnymi podvodmi napriek tomu, ze l'udia,

ktori umyselne volia nelegélne, su zriedkavi (Thaler, 2018).
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2 Ciel’ prace

Hlavnym cielom naSej zavere¢nej prace je posudit ako urCité behavioradlne
postréenia vplyvaju alebo mézu vplyvat’ na rozhodnutia I'udi. Teda ako l'udia reaguji na
urcité podnety. Pre dosiahnutie hlavného ciel'u potrebujeme najprv dosiahnut’ ¢iastkové ciele
Vv teoretickej Casti.

V teoretickej Casti prvym Ciastkovym ciel'om je ozrejmit’ vznik a vyvoj behavioralnej
ekondmie, na zéklade ¢oho dokazeme ziskat' celkovy obraz o tom, ¢o behaviordlna
ekonomia je.

Druhym ¢iastkovym cielom v tejto Casti je pribliZzenie pojmu ,,nudge* — postrcenie.
Naco je tento nastroj behavioralnej ekonomie uzitony, pripadne ako Skodi. Kedy a preco
ho je potrebné pouzit. A ako funguje architektira volby.

Dalej sa zameriame na to ako ludia reaguju, myslia a &o ich spravanie moze
ovplyvnit’. Toto bude nasim tretim ¢iastkovym cielom v teoretickej Casti.

Nasledne na to aby sme dosiahli nas hlavny ciel’ zavereénej prace sme Vv praktickej
Casti vyuzili vlastny dotaznikovy prieskum.

V praktickej c¢asti prvym cCiastkovym cielom bude rozoslanie dotazniku
potencidlnym respondentom pre ziskanie odpovedi. V ktorom sme v prvej Ccasti
charakterizovali respondentov, ktori nam dotaznik vyplnili a nasledne v druhej casti
dotaznika sme overovali viaceré behavioralne efekty. Zamerali sme sa na averziu k strate,
heuristiku kotvenia a heuristiku dostupnosti, predvolené nastavenia aramcovy efekt.
Overovali sme fungovanie Systému 1 a Systému 2 a nasledne ¢i slovo ZADARMO ma vplyv
na rozhodovanie l'udi.

Druhym ciastkovym cielom bude konkrétne vyhodnotenie vysledkov naSho
dotaznikového prieskumu. Ciel'om, ktorého bude zistit,, aké odpovede vybrali respondenti
V naSom prieskume a na zaklade ich odpovedi vyhodnotime tento nas prieskum.

Ako poslednym ¢iastkovym cielom bude diskusia o zistenych vysledkoch. Zistime
ako l'udia reaguju na urcité postréenia a ¢i efekty, ktoré sme skiimali budu fungovat’ na nase;j
vzorke tak ako sa predpoklada, alebo nie.

Verime, ze na zdklade zodpovedania ¢iastkovych cielov budeme schopni dosiahnut’

nas hlavny ciel tejto zaverecnej prace.

24



3 Metodika préace a metddy skiumania

Na ziskanie potrebnych udajov pre nasSu zaverecnl pracu a na dosiahnutie jej
hlavného ciel'a sme vyuzili viaceré metddy tvorby prace. Ked'ze sa nasa praca sklada z dvoch
hlavnych Casti — teoretickd a prakticka cast, na kazdu tuto Cast sme vyuzili aplikaciu
rozdielnych metdd.

V teoretickej Casti prace sme ako prvi metddu vyuzili literarnu reSerS. Na zdklade
ktorej sme si zozbierali potrebné informécie z publikovanych zdrojov. Medzi zakladné
zdroje patria knizné publikacie a internetové zdroje. Tymto sme ziskali v§eobecny prehl’ad
0 nasej téme.

Druhou metédou, ktori sme vyuzili je analyza. Analyzu moZeme chapat ako
teoreticky rozklad skimaného javu na mensie Casti. Pomohlo ndm to v pripade, ked’ sme
mali vacsi uceleny text, ktory sme potrebovali rozlozit' na menSie Casti a aby sme vedeli
posudit’, ktoré su tie délezité pre nasu pracu.

Tretou metddou, ktortt sme vyuzili v teoretickej Casti je syntéza. Syntéza predstavuje
opak analyzy. Ide o zhrnutie ¢asti, ktoré sme vybrali pre naSu pracu do jedného celku.
Pomocou tejto metddy sme vytvorili cela teoreticku Cast’.

V praktickej Casti sme ako prvy krok pre dosiahnutie naSho ciel'a vyuzili vytvorenie
dotaznika. Pri tvorbe otazok pre na§ dotaznik sme sa inspirovali prikladmi, ktoré Frederick
Shane uviedol v ¢lanku Cognitive Reflection and Decision Making ako priklady pre rychly
inteligen¢ny test (Frederick, 2005).

Dotaznik sme vytvorili pomocou Google formularov, tento na§ dotaznik sa sklada
Z dvoch casti. V prvej Casti sme pomocou prvych piatich otdzok charakterizovali naSich
respondentov. Nésledne v druhej ¢asti sme pomocou nahodne poprehadzovanych pétnastich
otazok, kde dve z toho boli rozdelené na dve ¢asti skimali ako dané vybrané efekty funguju
v redlnom svete. Na dotaznik nam reagovalo 245 respondentov réznych vekovych kategorii
z celého Slovenska aj zahranicia.

Nasledne sme pokracovali analyzou ziskanych udajov z dotaznika. Pomocou Google
tabuliek sme si z nasho dotaznika vygenerovali vSetky odpovede nasich respondentov. Pre
vacsi alepSi prehl'ad na uskutocnenie analyzy sme vyuzili program Excel na vlastné
spracovanie kazdej otazky zvlast. Po spracovani tychto Udajov a vygenerovani vsetkych

odpovedi sme mohli opisat’ ziskane vysledky z naSho dotaznikového prieskumu.
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4 Vysledky prace a diskusia

Nasledujuca kapitola sa zaobera spracovanim udajov, interpretaciou a analyzou
vysledkov ziskanych pomocou dotaznika. Dotaznikového prieskumu sa zacastnilo 245
respondentov, ktori boli r6znych vekovych kategorii.

Otazky, ktoré sme pokladali v dotazniku mali respondenti vypliat’ spontanne, bez
dlhého zamysl'ania aby sme zistili ako reaguji na urcité podnety, ¢o skima aj behavioralna
ekonomia. Ci dané efekty, ktoré sme skiimali funguju aj v redlnom svete, alebo naopak
nefunguju a predsa sa 'udia spravajua racionalne, nie len na zaklade emacii.

Celé znenie dotaznika sme uviedli v prilohe. Otazky sme v dotazniku nahodne

poprehadzovali tak, aby sme pri vypliiani dotazniku predisli ovplyviiovaniu respondentov.

4.1 Charakteristika respondentov

Na charakteristiku respondenta sme pouzili prvych 5 otdzok, ktoré ndm mali
Specifikovat’ o aké pohlavie ide, jeho vek, kde je jeho aktualne bydlisko, dosiahnuté
vzdelanie a jeho ekonomicku aktivitu.

Vyskumu sa zGcastnilo 245 respondentov, ktori ziji v Slovenskej republike
a zahrani¢i. Prva otazka bola zamerana na pohlavie respondentov. Z 245 oslovenych
respondentov bolo 144 zien ¢o tvorilo 59% a 101 muzov (41%) z celkového poctu

opytanych respondentov.

Graf ¢. 1: Rozdelenie respondentov podl'a pohlavia

Pohlavie

= Zena

Muz

Zdroj: viastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
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DalSou poloZenou otazkou sme zistovali vek respondentov. Najvadsiu skupinu
tvorili 'udia vo vekovej kategorii 36 — 55 rokov s po¢tom 94 respondentov (38%), nasledne
druhou najvac¢sou skupinou boli 'udia vo veku 18 — 25 s celkovym poc¢tom 75 respondentov
(31%). Dalej skupinu I'udi vo vekovej kategorii 26 — 35 tvorilo 49 respondentov (20%).
A menej respondentov bolo v skupine T'udi vo veku 56 aviac, ktorych bolo 16 (7%)
z celkového poétu 'udi. No a najmenej sme mali 'udi vo vekovej kategorii 17 a menej, tych
bolo 11 (4%) z celkového poctu 245tich respondentov.

Graf €. 2: Rozdelenie respondentov podl'a veku

Vekova kategoria

= 17 a mengj
=18-25
=26-35

36 - 55

56 a viac

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Tretou polozenou otazkou, ktorou sme zistovali charakteristiku nédsho respondenta
bolo jeho dosiahnuté vzdelanie. NajvacSiu skupinu tvorili T'udia so stredoskolskym
vzdelanim s maturitou az 124 (51%) opytanych z celkového poctu. 67 (27%) opytanych
respondentov absolvovalo vysokoskolské vzdelanie 2. stupiia. Dalej 22 (9%) opytanych
z celkového poctu I'udi absolvovalo stredoSkolské vzdelanie bez maturity. VysokoSkolské 1.
stupiia absolvovalo 15 (6%) a z&kladné 14 (6%) vzdelanie z celkového poctu respondentov.
Najmensiu skupinu tvorili 3 (1%) respondenti, ktori absolvovali vysokoskolské vzdelanie 3.

stupna.
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Graf €. 3: Rozdelenie respondentov podl'a dosiahnutého vzdelania

Dosiahnuté vzdelanie

= Z&kladné

= Stredoskolské bez
maturity

= Stredoskolské s maturitou

V = Vysokoskolské 1. stupna

Vysokoskolské 2. stupna

Vysokoskolské 3. stupria

Zdroj: viastné spracovanie podla dotaznikoveho prieskumu

Nasledne sme zistovali kde maju aktualne bydlisko nasi respondenti. Respondenti
mali moznost’ v naSom dotazniku napisat’ nazov mesta alebo obce, v ktorej aktuélne byvaju.
My sme si nasledne tieto vSetky odpovede spisali a rozdelili ich do dvoch skupin a to mesto
a vidiek, kde ndm vyslo, ze 165 oslovenych respondentov, ¢o tvorilo az 67% byvaji v meste,

no a zvysnych 33% byva na vidieku.

Graf €. 4: Rozdelenie respondentov podl'a bydliska

Aktualne bydlisko

= Mesto
= Vidiek

Zdroj: viastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Poslednou otdzkou, ktorou sme si charakterizovali respondenta bola jeho
ekonomicka aktivita. M6Zeme predpokladat’, Ze aj viaceri Studenti, ¢i niektori dochodcovia
by mohli takisto tvorit’ nasu najvacsiu skupinu zamestnany, ktora tvorilo 144 opytanych

z celkového poctu 245 respondentov, ¢o bolo az 60 % z oslovenych. Druht najvacsiu
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skupinu tvorili Studenti, ktorych bolo 61 (25 %) zcelkového poctu respondentov.
Podnikatelov, resp. zivnostnikov bolo 17 (7%) zcelkového poctu. Iné ako napriklad
materski dovolenku, otcovski alebo rodi¢ovski dovolenku napisali 10 respondenti, ¢o
tvorilo 4%. Déchodcov bolo 7 (3%) z celkového poétu opytanych a nezamestnanych bolo 6

(2%) z celkového poétu opytanych respondentov.

Graf €. 5: Rozdelenie respondentov podl'a ich ekonomickej aktivity

Ekonomicka aktivita

= Student

= Zamestnany

= Nezamestnany

= Podnikatel’/zivnostnik
Déchodca

Iné

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

4.2 Vyhodnotenie dotaznikového prieskumu
Averzia vo¢i strate

V otdzkach 6., 16., 21. a 22 sme zist'ovali, ¢i 'udia trpia averziou voci strate alebo
nie. Averzii voci strate sa venovali Kahneman a Tversky v 80. rokoch v ich prospektovej
teorii, ktord je ur€itym zakladnym kamenom behavioralnej ekondmie. Dalo by sa povedat,
7e averziu voci strate, moézeme definovat’ tak, Ze viac ako I'udia neznaSame stratu, ako mame
radi vyhru. Citili by sme sa 2-krat §t'astnejsi pri vyhre, ale az 4-krat horSie ak by sme nieco
stratili.

V 6. otazke sme dali respondentom na vyber z dvoch moznosti:

A. isty zisk 1 500 €

B. 75% Sanca ziskat’ 2 500 € a 25% Sanca neziskat’ ni¢

V tejto otdzke si vybralo 173 respondentov, ¢o predstavovalo az 71% zo vSetkych

oslovenych, moZnost’ A, ¢iZe isty zisk. MoZnost’ B si vybralo 72 respondentov (29%).
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Graf ¢. 6: Vysledky k otazke ¢. 6

Otazka ¢. 6

= isty zisk 1 500 €

= 75% Sanca ziskat’ 2
500 € a 25% Sanca
neziskat’ nic¢

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

V otazke €. 16. si respondenti mali predstavit’, ze hraju hru, ktord ma 2 kola. V tom
prvom kole hry ziskali 500€. V druhom kole si mohli vybrat’ z moznosti:

A. skoncite hru, a mate istych 500 €

B. hadzete kockou, ak padne neparne ¢islo, dostanete d’alSich 1 000 €, no ak padne

parne Cislo, pridete o 300 €

Pri tejto otdzke mali respondenti Sancu ziskat’ isty maly obnos penazi, no keby si
vybrali moZnost’ B, by v pripade keby padlo neparne ¢islo dostali d’alSich 1 000€, no ak by
padlo parne cislo prisli by z tych istych 500 € o 300 €. Zo vSetkych respondentov si 123
(50,2%) vybralo moznost’ B, ¢ize by i§li do toho risku moznosti stratit’ 300 € v pripade ak
by padlo parne ¢islo. Len o jedného mene;j, Cize 122 (49,8%) respondentov zo vSetkych
opytanych si vybralo moznost’ A.

Graf ¢. 7: Vysledky k otazke ¢. 16

Otazka ¢. 16

= skoncite hru, a mate
istych 500 €

= hadzete kockou, ak
padne neparne cislo,
dostanete dalsich 1 000
€, no ak padne parne
¢islo, pridete o0 300 €

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
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V 21. otdzke mali respondenti na vyber z dvoch moznosti:
A. isty zisk 1 900 €
B. 90 % Sanca ziskat’ 2 000 €
A7214 (87%) respondentov z celkového poétu opytanych si vybralo moznost’ A isty
zisk. Len 31 (13%) respondentov si vybralo moZnost’ B.
V 22. otdzke sme otazku postavili trocha inak, respondenti mali na vyber z tychto
moznosti:
A. istastrata 1 900 €
B. 90 % Sanca stratit’ 2 000 €
Na zaklade tejto otazky, kde si moznost’” A vybralo len 56 (23%) respondentov
z celkového poctu opytanych a moznost’ B si vybralo az 189 (77%) respondentov, mdéZeme
vidiet’, ze v pripade otazky ¢. 21. si vac¢Sina zvolila istotu, no pri otazke ¢. 22 uz zariskovali,
pretoze este stale tam bola nejaka Sanca, Zze nemusia stratit’ ni¢. Davame vysSiu subjektivnu
hodnotu zisku, istej vyhre, ¢ize mame averziu k riziku, no v druhom pripade si zvolime vacsi

risk, lebo subjektivne vnimame, Ze strata by bola horsia.

Graf ¢. 8 a 9: Vysledky k otazke ¢. 21 a 22

Otazka ¢. 21 Otazka ¢. 22

= isty zisk 1 900 € = ista strata 1 900 €

90% Sanca 90% Sanca stratit’
ziskat’ 2 000 € 2 000 €

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Systém 1 a Systém 2 — ako myslime?

V otdzkach 15., 19. a 20. sme sa snazili overit’ fungovanie Systému 1 a Systému 2.
Kedy Systém 1 berieme ako ten, ktory produkuje rychle myslenie a Systém 2 myslenie
pomalé. Vybrali sme si otazky, ktoré sa povazuja za rychly inteligen¢ny test, kde jednu sme
si pretvorili podl'a seba. Pri otazke ¢. 20 sme pouzili Miller-Lyerovu ildziu, ktora sa ¢asto

pouziva pri vysvetl'ovani tychto nasich dvoch systémov myslenia.
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Prvu otazku, ktort sme pouzili pri naSom overovani, ktori zo systémov prevlada
u vacsiny I'udi, sme si na zéklade uz znameho prikladu modifikovali pre nd$ dotaznikovy
prieskum takto:

15. Hokejka a sada pukov stoja 210 €. Hokejka je o 200 € drahsia ako sada pukov.
Kolko teda stoji sada pukov?

Respondenti mali na vyber z tychto moznosti:

A 10€
B. 15€
C. 5¢€

D. Iné...

Systém 1 nam automaticky vygeneruje odpoved’ 10 €, v nasom pripade tito moznost,
moznost” A si vybralo 153 (62%) respondentov z celkového poctu. Avsak spravna odpoved,
ktort by sme zistili pomocou Systému 2 je 5€, ktort v naSom prieskume zvolilo 87 (36%)
respondentov. Moznost’ C 15€, zvolil 1 respondent a moznost’ D, kedy mohli I'udia napisat’

svoju vlastni odpoved’ zvolili 4 respondenti.

Graf ¢. 10: Vysledky k otazke €. 15

Otazka ¢. 15

=10€

=15€

"5€
Iné

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

V otazke €. 19. sme pouzili jeden z prikladov, ktory sa pouziva pri rychlych
inteligen¢nych testoch.
19. Ak 5 strojov vyrobi za 5 minit’ 5 vyrobkov, za kol’ko mintt vyrobi 100 strojov

100 vyrobkov?
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Respondenti dostali na vyber z tychto moznosti:

A. 100 minat

B. 10 minut

C. 50 minut

D. 5. minut

E. Iné..

Tak ako pri predchadzajucom priklade sme predpokladali, Ze I'udia na zaklade
Systému 1 budi odpovedat’ nespravne, ¢ize zvolia moznost' A. AvSak az 126 (51%)
respondentov z celkového poctu zvolilo moznost' D, ktora bola spravna, dalo by sa
predpokladat’, ze v tomto pripade uz pouzili svoj Systém 2. Moznost’ A si vybralo 100
respondentov, ¢o predstavovalo 41% l'udi. Nasli sa aj respondenti, ktori zvolili moZnost’ B,

tych bolo 8 (3%) a moznost’ C zvolilo 6 (2%) z celkového poétu respondentov.

Graf ¢. 11: Vysledky k otazke ¢. 19

Otazka ¢. 19
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Muller-Lyerovu iluziu sme vyuzili v 20. otazke, ktora ako sme uz spominali sa
pouziva Casto na vysvetlenie fungovania Systému 1 a Systému 2. Cudia v tomto pripade
vidia dve rézne Ciary, avSak ta spodna, v naSom pripade moznost’ B sa im zda dlhsia, ide
0 opticky klam, ktory nam vytvaraju Sipky na ich konci. Na zaklade obrazku l'udia mali
moznost’ vybrat’ z dvoch moznosti A alebo B, avSak dali sme im moznost’ dopisat’ aj inu
odpoved..

Ocakéavali sme, ze l'udia si vyberi moznost” B, ako spravnu. No az 136 (56%)
respondentov z celkového poctu oslovenych, nam dopisali do moznosti Iné spravnu

odpoved, Ze Ciary s rovnaké. Predpokladani moznost’ B zvolilo 87 (36%) respondentov
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amoznost’ A zvolilo 17 (7%) respondentov z celkového poctu opytanych. Na zaklade
niektorych reakcii mézeme predpokladat’, ze danu iliziu uz davno poznaju a nenechali sa

nou oklamat’, ani v pripade, Ze moZnost’ rovnaké nemali ako predvolenii moZnost’ na vyber.

Graf ¢. 12: Vysledky k otazke ¢. 20
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Heuristika kotvenia

Heuristika kotvenia popisuje sklon l'udi pri rozhodovani sa spolichat’ na prva
ponuknutt informaciu. Na zaklade tejto informdcie si vytvoria ur¢ité d’alSie nazory a zavery.
Dana kotva moze fungovat ako isté postréenie. V otdzkach 7. a 13. sme sa snazili zistit', ¢i
ak ponukneme respondentom len vysSie sumy, by darovali viac penazi, oproti tomu, ked’ im
budt ponuknuté rovnaké, pripadne mensie sumy.

V otazke ¢. 7 sme vytvorili situaciu, kedy mali moznost’ prispiet’ ur€it sumu, na
zaklade zaokruhlenia ich nakupu.

7. Pri ndkupe na internetovej stranke martinus.sk je v poslednom kroku pred platbou
moznost’ prispiet’ a pomoct’ tak chorym detom z Dobrého Anjela. Hodnota Vasho nakupu
je 15,40 €, ktort z moznosti sum by ste si vybrali?

A. nezaokrthl'ujte moj nakup
B. zaokruhlit’ na 16,00 € (0,60 € na Dobrého Anjela)
C. zaokruhlit na 17,00 € (1,60 € na Dobrého Anjela)
D. darovat sumu 3,00 € (celkovo zaplatite 18,40 €)
Najviac respondentov 115 (47%) z celkového poctu si vybralo moznost’ B. Druhou

najcastejSou odpoved’ou bola moznost’ A, ktoru si vybralo 66 (27%) respondentov. Moznost’
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C zvolilo 36 (15%) respondentov a moznost’ D, kde bola moznost’ darovat’ najvyssiu ¢iastku
si vybralo 28 (11%) respondentov z celkového poctu oslovenych.

V otazke €. 13 sme ponukli respondentom prispiet’ aj nizSiu ciastku ako
v predchadzajlcej 7. otazke.

13. Pri ndkupe v McDonald's je v poslednom kroku pred platbou moznost’ prispiet’ a
pomdct’ rodindm chorych deti cez Ronald McDonald House Charities. Hodnota Vasho
nakupu je 15,40 €, ktorti z moznosti sim by ste si vybrali?

A. prispejem nabuduce
prispiet’ 0,10 €
prispiet’ 0,30 €
prispiet’ 0,60 €
prispiet’ 1,60 €

nmo o w

prispiet’ 3,00 €

Ocakavali sme, ze v tom pripade budi prevladat moznosti B a C, pretoZze mali
moznost’ prispiet’ aj menej. Najviac respondentov si vSak vybralo moznost’ A, tuto skupinu
tvorilo 112 (46%) respondentov. Druhou moznost'ou, ktoru si vybralo viac respondentov 80
(33%) bola moznost’ D, pri porovnani s predchadzajacou otdzkou, az 55 respondentov si
vybralo v obidvoch moznostiach prispiet’ rovnaku ¢iastku a to 0,60 €. Sice sme si mysleli,
ze ked’ respondentom dame aj nizSie sumy ako v predchadzajucej otazke, budu si vyberat’
tuto moznost’, tak tomu uplne nebolo. Moznost’ E zvolilo 20 (8%) respondentov, moznost’ F

18 (7%) z celkového poctu opytanych. Len 6% respondentov zvolilo moznost’ B alebo C.

Graf ¢. 13 a 14: Vysledky k otazke ¢. 7 a 13

Otazka ¢. 7 Otazka ¢. 13

= nezaokruhl'ujte moj
nakup
= prispejem nabudtce

= zaokruhlit’ na 16,00
€ (0,60 € na
Dobrého Anjela)

= zaokruhlit’ na 17,00
€ (1,60 € na
Dobrého Anjela)

= prispiet 0,10 €
= prispiet’ 0,30 €
= prispiet’ 0,60 €

prispiet’ 1,60 €

darovat’ sumu 3,00 prispiet’ 3,00 €

€ (celkovo zaplatite
18,40 €)

Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
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Heuristika dostupnosti

To ¢o ndm je viac zname, riziko, ktoré sme zazili povazujeme za vaznejsie ako riziko,
ktoré nam je zndme mene;j. Pripadne nedavne udalosti maju vacsi dopad na nase spravanie
a na nas strach ako udalosti, ktoré sa stali uz davnejsie. Aj toto skima heuristika dostupnosti,
ktort sme si overovali na zdklade otdzok €. 8 a 14.

V otazke ¢. 8 sme sa I'udi pytali kedy mali vacsi strach, Ze sa nakazia COVID-19, len
nedavno sme sedeli doma zavreti a poriadne sme nikam nemohli ist, pretoze by sme ¢elili
moznému nakazeniu sa tejto choroby. V tejto otazke sme skimali, ¢i 'udia mali vacsi strach,
videli to riziko nakazenia sa, ked’ im to bolo vzdialenejsie alebo uz v pripade kedy videli, Ze
l'udia sa nakazili v ich blizkosti, mali na vyber z tychto moznosti:

A. ked sa objavili prvé zmienky o chorobe COVID-19 v Cine

B. ked’ sa objavil prvy pripad COVID-19 na Slovensku

C. ked sa objavil prvy pripad COVID-19 v Europe

D. ked niekto ochorel vo Vasej blizkej rodine

Az 145 (59%) respondentov z celkového poctu opytanych vybralo moznost’ D, kedy
riziko ndkazy im bolo najbliz§ie. Moznost” B si vybralo 80 (33%) respondentov. No
a moznosti C a A, kedy riziko nakazy im bolo este vzdialené si vybralo len 8% respondentov

zo vsetkych oslovenych.

Graf ¢. 15: Vysledky k otazke ¢. 8

Otazka ¢C. 8
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Zdroj: vliastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
Tak isto aj v otazke 14. sme sa respondentov pytali v ¢om vidia vacsie riziko. Na

vyber sme im dali z dvoch moznosti, riziko, ktoré je zname a riziko, ktoré je menej zname,

pripadne pre niektorych respondentov, mozno aj nezname.
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14. Vidite vicsie riziko
A. pri pouzivani mobilného telefénu za volantom
B. pri pouzivani mobilného telefénu v posteli pred spanim
Ako sme aj mohli predpokladat, az 94% respondentov, €ize 231 l'udi vybralo
moznost’” A kedy videli vicSie riziko. Len 14 (6%) respondentov z celkového poctu

oslovenych vybralo moznost’ B, riziko, ktoré je menej zndme.

Graf ¢. 16: Vysledky k otazke ¢. 14
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Ramcovy efekt

Pomocou efektu ramovania dokdzeme ovplyvnit Tudské rozhodovanie. Ide
o formulaciu rovnakej informécie réznymi spésobmi. Tento efekt sme pouzili v naSom
dotaznikovom prieskume v otazkach ¢. 10 a 17, na zéklade ¢oho sme zistili ako polozenim
otazky mozeme ovplyvnit’ rozhodnutie jedinca. Ide v podstate o0 ten isty produkt, av§ak inak
poloZenu otazku.

Najprv sme otazku polozili takto:

10. Pri ndkupe v potravinach mate vo Vasom nakupnom zozname parky. Boli by ste
ochotny kupit’ si parky s 20% podielom vody, zahustovadiel, Skrobu, miky a inych
dochucovadiel?

A. Urcite ano
B. Skor ano
C. Skor nie

D. Ur¢ite nie
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Az 77% respondentov si vybralo moznost’ C a D. 102 (42%) respondentov zvolilo
moznost’ C a moznost” D zvolilo 87 (35%) respondentov z celkového poctu opytanych.
Moznost’ A zvolilo 15 (6%) respondentov a moznost B 41 (17%) z celkového poctu
opytanych.

Ked sme druhl otazku naformulovali tymto sposobom:

17. Pri ndkupe v potravinach mate vo Vasom nakupnom zozname parky. Boli by ste
ochotny kupit’ si parky s 80% podielom mésa?

A. Urcite ano

B. Skor ano

C. Skor nie

D. Urcite nie

Prevazovali nam skor moznosti A a B. Najviac respondentov 92 (38%) zvolilo
moznost’ B, 73 (30%) respondentov z celkového poctu oslovenych vybralo moZnost” A.
Naopak oproti predchadzajiucej otdzke zvolilo moznost' C len 50 (20%) respondentov
amoznost' D 30 (12%) respondentov z celkového poctu oslovenych. Na tomto priklade,
kedy sme pouzili dve inak formulované otazky, mézeme vidiet’ ako s 'udia ovplyvnitelny
a ze ich dokézeme urc¢itym sposobom postréit’ smerom, ktory chceme aby ndm vo vysledku

vysiel.

Graf ¢. 17: Vysledky k otazke ¢. 10 a 17
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
Predvolené nastavenia

V tejto Casti sme skumali, ¢i su l'udia naozaj az taki lenivi a ostantl pri urcitych

predvolenych nastaveniach, alebo tieto nastavenia zmenia. Vieme, ze vela firiem tato
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moznost’ vyuziva anapriklad ak si predplatime casopis a toto nastavenie, kedy nam
opakovane kazdy mesiac odchadzaji peniaze z u¢tu nezrusime, tak ho nikto iny za nas
nezmenti tieZ. Skimali sme tento jav v otdzkach ¢. 9 a 18.
Otazku ¢. 9 sme formulovali, tak aby sme zistili, ¢i naozaj I'udia, ktori urcity produkt
prestanu pouzivat’, ¢i zaitho aj nad’alej platia predplatné.
9. Urcite ste si uz niekedy zaplatili predplatné nejakého produktu
(napr. streamovacia sluzba, noviny, permanentka vo fitnescentre), ktoré sa automaticky
obnovovalo. Néasledne ste
A. zrusili toto predplatné, ked’ Vam produkt prestal vyhovovat’
B. platili predplatné nad’alej aj ked’ ste produkt uz nevyuzivali
Na zéklade tejto otazky sme zistili, ze vac¢Sina opytanych respondentov nie je az taka
leniva ako sa predpoklada a az 220 respondentov, ¢ize 90% opytanych zvolilo moznost’
A a predplatné zrusili, ked” im produkt prestal vyhovovat’. Nad’alej takéto predplatné platilo
len 25 (10%) respondentov z celkového poctu opytanych.

Graf ¢. 18: Vysledky k otazke ¢. 9
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

V otazke ¢. 18 sme zistovali, ¢i si 'udia po zakipeni nového mobilného telefonu
zmenia prednastavené zvonenie, alebo nie.
18. Ked’ ste si kupili novy mobilny telefon, ktory ma prednastavené urcité zvonenie,
zmenili ste ho
A. hned’ po zakapeni
B. nikdy

C. po urcitom case, kedy sa mi prestalo pacit’
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Pri tejto otazke sme tiez zistili, Ze viacSina respondentov neostane pri predvolenom
nastaveni, ale zmeni si zvonenie bud’ hned po zakupeni, ¢o spravilo az 140 (57%)
respondentov zo vsetkych opytanych, alebo nasledne po urcitom case, kedy sa im prestalo
pacit, kde 68 (28%) respondentov si vypralo moznost C. Iba 37 (15%) respondentov,

vybralo moznost’ B, o znamenalo, Ze ostalo pri predvolenom nastaveni.

Graf ¢. 19: Vysledky k otazke ¢. 18
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

Slovo ZADARMO a jeho vplyv na spravanie 'udi

V tejto Casti sme sa zamerali na to, aky vplyv mé slovo zadarmo. Vd’aka tomuto slovu
méame dobry pocit z toho, Ze ni¢ nestratime. Nemame pri fiom strach zo straty. Tento vyraz
sa Casto aj pouziva tak aby l'udia najprv vyplnili urc¢ité dotazniky, len pre ziskanie urcitého
produktu zadarmo. Obchodnici dobre vedia ¢o robia ked’ takéto nieCo vyuziju pri predaji
nejakého produktu, lebo zédkaznici maji vel'mi radi takéto zlavy. Zl'avy typu ako napr. 1 +
1 balenie zadarmo, ¢i zbieranie urcitého poctu peciatok, kedy nasledne ziskaju produkt
zadarmo.

Tento nad§ experiment sme rozdelili do dvoch otazok v nasom dotaznikovom
prieskume. Tykal sa otdzok €. 11 a 12, kedy eSte aj tieto otazky sme rozdelili na dve Casti,
pretoze jednu sme smerovali k Zenam (otazky ¢. 11 a 12) a druhul pre muzov (otazky ¢. 11.1
al2.1).

V otazke ¢. 11 a 11. 1 sme ponukli respondentom na vyber medzi dvomi druhmi
parfumov. Jeden od znamej znacky pre Zeny Chanel a pre muzov Dior za 125 €, ktory sme

zlacnili z povodnej ceny 250 € o 50%. Druhy parfum bol od znacky SAPHIR, ktora je znama
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tym, Ze vyraba napodobeniny parfumov zndmych znaciek, tento parfum sme ponukli za 5 €
z povodnej ceny 20 €.

V otazke ¢. 12 a12.1 sme ponuUkli respondentom na vyber z tychto dvoch istych
parfumov, avSak cena za parfum znamej znacky bola zlacnena o 75% z pOvodnej ceny
a cena druhého parfumu bola zadarmo.

Respondenti odpovedali najprv na otazku polozenu nasledujicim spdsobom:

11.0tazka pre ZENY

Predstavte si, Ze si idete kapit’ novy parfum, blizia sa Vase narodeniny a chcete Si
spravit’ radost’. Prave prebieha akcia kedy parfum Chanel (Chanel je svetoznama znacka s
dlhodobou tradiciou, ktorej parfumy stoja bezne 250€) je len teraz za 125€. Druhy parfum
je SAPHIR (SAPHIR je znacka, ktora predava napodobeniny parfumov svetoznamych
znaciek, jej parfumy stoja bezné 20€) teraz stoji len 5€. Ktory parfum by ste vybrali?

A. SAPHIR - Prestige za 5€

B. Chanel CoCo Mademoiselle za 125€

11.1 Otézka pre MUZOV

Predstavte si, Ze si idete kupit’ novy parfum, blizia sa VaSe narodeniny a chcete si
spravit’ radost’. Prave prebiecha akcia kedy parfum Dior (Dior je svetozndma znacka s
dlhodobou tradiciou, ktorej parfumy stoja bezne 250€) je len teraz za 125€. Druhy parfum
je SAPHIR (SAPHIR je znacka, ktora predava napodobeniny parfumov svetoznamych
znaciek, jej parfumy stoja bezné 20€) teraz stoji len 5€. Ktory parfum by ste vybrali?

A. SAPHIR - L Uomo de SAPHIR za 5€

B. Dior Sauvage za 125€

Pri tychto otdzkach mali respondenti ako prilohu prilozeny aj obrazok tychto
parfumov pre lepSiu predstavu.

Dalo by sa predpokladat’, ze ¢lovek, ktory by sa riadil rozumom, ¢ize racionalne
uvazujuci Clovek, by si uvedomil, kolko by uSetril pri vybere znaCkového parfumu
Chanel/Dior oproti tomu keby si vyberie parfum SAPHIR.

Na zaklade naSich vysledkov mozeme predpokladat’, ze viac ako polovica naSich
respondentov vyzeraji byt ako raciondlne zmyslajuci 'udia. Moznost’ B si vybralo 137
(57%) respondentov z celkového poctu oslovenych, na rozdiel od moznosti A, ktoru si

vybralo 104 (43%) respondentov.!

! na tato otazku odpovedalo len 241 respondentov
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Graf ¢. 20: Vysledky k otazke ¢. 11 a 11.1
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Zdroj: vliastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu

V druhej Casti tohto nasho experimentu respondenti odpovedali na takto polozenu
otazku:

12.0tazka pre ZENY

Teraz si predstavte, ze namiesto predoslej akcie je parfum Chanel este lacnejsi a stoji
teraz len 62,50€, ale parfum SAPHIR je ZADARMO. Ktory parfum by ste si vybrali?

A. Chanel CoCo Mademoiselle za 62,50€ (z 250€)
B. SAPHIR - Prestige ZADARMO (z 20€)

12.1 Otazka pre MUZOV

Teraz si predstavte, Ze namiesto predoslej akcie je parfum Dior eSte lacnejsi a stoji
teraz len 62,50€, ale parfum SAPHIR je ZADARMO. Ktory parfum by ste si vybrali?

A. Dior Sauvage za 62,50€ (z 250€)
B. SAPHIR - L Uomo de SAPHIR ZADARMO (z 20€)

Podobne, ako v prvej ¢asti aj v tejto by si racionalna osoba vybrala zna¢kovy parfum
Chanel/Dior, pretoze by uSetrila eSte vacSiu sumu ako v predoslej otdzke. Kde pri parfume
znaCky SAPHIR je v tomto pripade slovo zadarmo, avsak je uspora stile omnoho mensia
ako v pripade kipy znackového parfumu Chanel/Dior.

Nasi respondenti si v podstate vybrali ti istt moznost’ ako pri prvej otazke. Moznost’
A, ktora tentokrat predstavovala znackovy parfum si vybralo 57% respondentov a moZnost’
B, ktoru predstavovala znacka SAPHIR si vybralo 43% respondentov z celkového poctu

oslovenych.?

2 na tlto otazku odpovedalo len 242 respondentov
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Na zaklade tohto experimentu mdézeme predpokladat, Ze az 57% respondentov,
ktorych sme oslovili st racionalne zmyslajtci I'udia a ani slovicko zadarmo, nema vplyv na
ich zmenu vol'by. AvSak 43% oslovenych respondentov sa nechalo zldkat' menSou sumou

a takisto slovom zadarmo a vybrali si druhd alternativu.

Graf ¢. 21: Vysledky k otazke ¢. 12 a 12.1
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Zdroj: vlastné spracovanie podla dotaznikového prieskumu
4.3 Diskusia

Ciel'om praktickej casti bolo zistit’ ¢i vybrané efekty, ktoré sme pouzili v naSom
dotaznikom prieskume funguju aj v realnom svete alebo nie. Sledovali sme reakcie 'udi na
dane situacie, ako sa rozhoduju a ¢i maju sklon podlichat emdciam alebo su skor racionélne
zmyslajuci.

Najprv sme skumali, ¢i maji nasi respondenti averziu k strate. Predpokladali sme, Ze
l'udia zvolia radSej isty zisk aby sa vyhli urcitej strate. Ked’Ze stratu I'udia znasaja horsie, tak
aj v naSom prieskume sme nedospeli k inému zaveru ako bolo o¢akavané. Len v pripade
kedy sme im dali moznost straty nie 100 %, sa rozhodli riskovat, pretoze sa im naskytla
Sanca nestratit’ ni¢. Urcite by sa naSla nejaka skupina 'udi, ktori by radSej riskovali ak by
mohli ziskat’ viac, avSak si myslime, Ze v dneSnej dobe je pre l'udi istota aj ked” len mensia
tou cestou, ktorou sa vydaju.

Kahneman vo svojej viackrat uz spominanej knihe Thinking fast and slow rozober3,
7e Tudia pouzivaju svoj Systém 1, kedy rychlo reaguju na ur¢ité podnety a Systém 2 je

vysledkom pomalého myslenia, tym padom je schopny chyby Systému 1 eliminovat. Na
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zaklade nasho prieskumu sme dospeli k tomu, ze 'udia viac zapajaji svoj Systém 2, €ize by
sa dalo predpokladat’, ze reaguji na zaklade logickych uvah a nie len prvotnymi emdciami.

Dalej sme skiimali heuristiku kotvenia, kedy sme predpokladali, Ze ak respondenti
budu mat’ na vyber nizsiu Ciastku, tak si ju zvolia, avSak tento predpoklad bol mylny. Mensiu
Ciastku si vybralo len malé percento I'udi. No podl'a ndSho nazoru mohlo mat’ vplyv na
odpovede aj to na aka organizaciu I'udia mali moznost’ prispiet’ a na zéklade tohto mohlo
prist’ k ur¢itému skresleniu. Pri heuristike dostupnosti sa nam podarilo dokézat’ to o sme
predpokladali, ze ak je riziko ndm vzdialené alebo menej zname, tak I'udia strach nemaju.
Myslime si, Ze je to Gplne prirodzené, ze ak nam nejaké riziko je blizSie alebo pozname jeho
nasledky, tak z neho mame vacsi strach.

Ramcovy efekt zafungoval presne tak ako mal, 'udia si zvolili to, pri com pocitovali
lepsie pocity a ¢o im pri§lo vyhodnejSie aj ked’ v kone¢nom désledku bol findlny vysledok
rovnaky. Je zaujimavé, ze I'udia najprv reagovali negativne a ked’ sme im otazku polozili
inym spdsobom tak ich reakcia bola pozitivna. M6zeme vidiet', ze ramcovy efekt je dobrou
pomockou na ovplyviiovanie spravania jednotlivcov.

Pri predvolenych nastaveniach nastal opacny efekt ako sme ocakavali, I'udia predsa
len nie su az taki lenivi. Vela firiem pouziva automatické predlzovanie predplatného, avsak
na nasej vzorke I'udi mézeme vidiet’, Ze vacSina l'udi, ked’ ho platit’ nechce tak ho platit
nebude. Aj ked’ podl'a nasho nazoru sa mozno vicsine 'udi takyto jav mohol stat’ a v takom
pripade si uz teraz davaji pozor na to a predplatné vzdy zastavia.

Dalo by sa povedat’, ze na zaklade poslednej Casti ndSho dotaznikového prieskumu
je nakoniec len vidcSina l'udi raciondlne zmyslajucich a ani slovicko ZADARMO ich
nezléka. Predpokladali sme, Ze ich toto slovi¢ko zlaka a vyberd si alternativu kedy to vyzera,
Ze uSetria viac. Avsak je mozné, Ze véc¢Sina I'udi si vybralo na prvy pohl'ad drah§iu alternativu
aj preto, ze ide o zname znacky a dali im prednost’ pred napodobeninami.

Myslime si, Ze na zaklade nasho dotaznikového prieskumu nemdzeme uplne vyvratit’
poznatky, ktoré¢ sme nadobudli pocas pisania tejto prace. Predsa len sme na nas vyskum mali
len 245 respondentov, je mozné, Ze ak by sme mali raz tol’ko respondentov tak nase vysledky
by mohli vyzerat uplne inak a mohli by potvrdit' vysledky sktimania, ktoré predostreli

Kahneman, Tversky, ¢i iny ekondémovia a psycholégovia.
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Zaver

V nasej bakalarskej praci na tému ,,Ako moZeme uplatnit’ behavioralne postréenia
vV ekonomike?* sme sa zamerali primarne na to ako l'udia reaguju na urc¢ité podnety a ako to
mdzeme aplikovat’ pri tvorbe behaviordlnych postréeni. Predstavili sme si rozne moZnosti,
ktoré by ndm mali pomdct pri tvorbe urcitych postréeni, ktoré nam ukézali coho sa mame
vyvarovat’ a na ¢o sa mame zamerat’.

V teoretickej Casti sme sa zamerali na oboznamenie sa s pojmom behavioralna
ekonomia. Rozobrali sme jej vznik a vyvoj, priblizili sme zakladatel'ska tedriu. Avsak
primarne sme rozoberali ¢o su vlastné behavioralne postréenia, na ¢o su dobré a kedy sa
pouzivaju. Taktiez ako ich mozeme implikovat do nasho sveta, do sveta ekondmie,
podnikov, ¢i Statnych institacii. M6zu byt u¢innym néstrojom, pri¢om ich u¢innost’ sa moze
lisit" v zavislosti od konkrétnej situacie. Definovali sme takisto aj dva systémy myslenia
a vztah medzi nimi a tiez ur¢ité sklony k chybam, na zaklade ktorych l'udia reagujt inak.
V praktickej casti na zaklade uz spominaného dotaznikového prieskumu sme si overovali
urcité efekty a principy a zistovali sme ¢i sa nimi 'udia riadia.

Behavioralne postréenia urcite nie su univerzalnym rieSenim pre vSetky ekonomickeé
problémy. Uéinnost postréeni mdze byt’ ovplyvnena roznymi faktormi, ako st individualne
preferencie, obmedzena technologia, ¢i kultiirne rozdiely. Mohli by sme na zaklade naSej
prace odporucit, aby podniky a Statne inStitucie zvazovali pouzitie behaviordlnych
postr¢eni, av§ak aby boli uspe$né, musia byt navrhnuté a zavedené s ohl'adom na konkrétnu
situaciu a ciel'ova skupinu.

Ako priklady behavioralnych postréeni do praxe méZeme uviest’ napriklad pre Skoly
aby motivovali Studentov k lep§im vysledkom, aby vymysleli systém odmien, kde by ziskali
bonusové body za pravidelnd ucast’ na hodinach alebo dobré vysledky v testoch.
Zamestnavatelia by mohli v svojich podnikoch umiestnit’ koSe na recyklovany odpad viac
viditeI'ne a dostupne pre svojich zamestnancov, aby sa viac podielali na triedeni odpadu
a podpore zivotného prostredia. Banky a financné institicie by mohli vyuzit' ako
behavioralne postréenia vo forme nejakého programu automatické zvysenie prispevku do
dochodkového fondu atak by pomohli svojim klientom zvysit' ich tspory. Pre lepsiu
ochranu spotrebitel'ov by banky a finan¢né institucie mohli o svojich produktoch a sluzbach
poskytovat’ jasnejSie a zrozumitelnejSie informécie pre bezného ¢loveka, aby si sam vedel

l'ah$ie a jednoduchsie porovnat’ ponuky a rozhodnut’ sa pre tu najlepsiu pre neho. Je viac nez
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jasné, Ze banky poskytujii informacie pre svojich klientov zloZitym sposobom pre svoj
vlastny prospech, no ak by chceli ochranit’ spotrebitel'a toto by bola jednoduchsia cesta.
Prikladov by sme vedeli uviest' eSte o mnoho viac, cez podporu zdravého stravovania,
zlepSenia vyuzitia verejnej dopravy, ¢i pomoci pre dafiovnikov s platenim dani. Len zalezi
¢i ich inStiticie a podniky budi vyuzivat’ vo svoj prospech alebo v prospech spotrebitelov.

Behavioralne postréenia su zaujimavym nastrojom, ktory méze mat’ ako pozitivny
tak aj negativny vplyv na ekonomiku a zivoty jednotlivcov. Ako sme zistili I'udia sice
vyzeraju byt viac racionalne zmyslajicimi osobami, N0 je jasné, ze pri rozhodovani
pouzivaju aj emoécie a nie vzdy by mohol nastat’ o¢akavany vysledok. Je potrebné vyuzivat’
dokladnu analyzu a zohl'adnit’ kontext pri pouZzivani behavioralnych postréeni, aby sme
dosiahli pozadované vysledky.

Do budtcna by sme mohli skiimat’ rozne typy behavioralnych postréeni na r6znych
skupinach l'udi, pretoze zatial’ o mdze byt ucinné pre jednu skupinu l'udi, ind skupina l'udi
to mdze vnimat’ negativne. Takisto ¢i behavioralne postréenia, ktoré funguju a st ucinné
pri kratkodobom rozhodovani, by boli tak isto uc¢inné aj pri vytvarani dlhodobych zmien
aprocesov. Zaujimavé by taktiez mohlo byt skiimanie efektivnych sposobov pre
implementéciu behaviordlnych postréeni, ¢i uz v zdravotnictve alebo Skolstve, ako sme uz
uviedli rovnaké behaviordlne postréenie nebude mat taky pozitivny vplyv v réznych
oblastiach, vzdy je potrebné dokladne zanalyzovat prostredie a kontext pre dosiahnutie

pozadovanych vysledkov.
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Prilohy

Dotaznik k bakalarskej praci

1.

©)

o

Vase pohlavie
Zena

Muz

Do akej vekovej kategorie patrite?
17 a menej

18 - 25

26 - 35

36 -55

56 a viac

Vase dosiahnuté vzdelanie?
Zakladne

Stredoskolské bez maturity
Stredoskolské s maturitou
Vysokoskolské 1. stupiia
Vysokoskolské 2. stupiia
Vysokoskolské 3. stupiia

Iné

Vase aktualne bydlisko? (nazov mesta/dediny)

Vasa ekonomicka aktivita
Student

Zamestnany

Nezamestnany
Podnikatel’/zivnostnik
D6chodca

Iné



Ktori moZnost’ by ste si vybrali?

A. isty zisk 1 500 €

o o w >

OO0 wmp

o w >

75% Sanca ziskat’ 2 500 € a 25% Sanca neziskat’ ni¢

Pri ndkupe na internetovej stranke martinus.sk je v poslednom kroku pred
platbou moZnost’ prispiet’ a pomoct’ tak chorym detom z Dobrého Anjela.
Hodnota Vasho nakupu je 15,40 €, ktoru z mozZnosti sum by ste si vybrali?
nezaokruhl'ujte méj nakup

zaokruhlit’ na 16,00 € (0,60 € na Dobrého Anjela)

zaokruhlit’ na 17,00 € (1,60 € na Dobrého Anjela)

darovat’ sumu 3,00 € (celkovo zaplatite 18,40 €)

Kedy ste mali va¢si strach, Ze sa nakazite COVID-19?
ked’ sa objavili prvé zmienky o chorobe COVID-19 v Cine
ked’ sa objavil prvy pripad COVID-19 na Slovensku

ked’ sa objavil prvy pripad COVID-19 v Europe

ked’ niekto ochorel vo Vasej blizkej rodine

Urcite ste si uz niekedy zaplatili predplatné nejakého produktu (napr.
streamovacia sluzba, noviny, permanentka vo fitnescentre), ktoré sa automaticky
obnovovalo. Nasledne ste

zrusili toto predplatné, ked” Vam produkt prestal vyhovovat

platili predplatné nad’alej aj ked’ ste produkt uz nevyuzivali

. Pri nakupe v potravinach mate vo VaSom nakupnom zozname parky. Boli by ste

ochotny kupit’ si parky s 20% podielom vody, zahust'ovadiel, Skrobu, miky a inych
dochucovadiel?

Urcite ano

Skor ano

Skor nie

Urcite nie



11. Otizka pre ZENY

Predstavte si, Ze si idete kapit’ novy parfum, bliZia sa Vase narodeniny a chcete si
spravit’ radost’. Prave prebieha akcia kedy parfum Chanel (Chanel je svetozniama
znacka s dlhodobou tradiciou, ktorej parfumy stoja beZne 250€) je len teraz za 125€.
Druhy parfum je SAPHIR (SAPHIR je znacka, ktora predava napodobeniny
parfumov svetoznamych znacdiek, jej parfumy stoja bezné 20€) teraz stoji len 5€. Ktory
parfum by ste vybrali?

A. SAPHIR - Prestige za 5€

B. Chanel CoCo Mademoiselle za 125€

nnnnn

11.1 Otazka pre MUZOV

Predstavte si, Ze si idete kupit’ novy parfum, blizia sa VaSe narodeniny a chcete si
spravit’ radost’. Prave prebieha akcia kedy parfum Dior (Dior je svetoznama znacka
s dlhodobou tradiciou, ktorej parfumy stoja beZne 250€) je len teraz za 125€. Druhy
parfum je SAPHIR (SAPHIR je znacka, ktora predava napodobeniny parfumov
svetoznamych znaciek, jej parfumy stoja bezné 20€) teraz stoji len 5€. Ktory parfum
by ste vybrali?

A. SAPHIR - L Uomo de SAPHIR za 5€

e e 'l'

B. Dior Sauvage za 125€

—_—



12. Otizka pre ZENY

Teraz si predstavte, Ze namiesto predoslej akcie je parfum Chanel eSte lacnejsi a stoji
teraz len 62,50€, ale parfum SAPHIR je ZADARMO. Ktory parfum by ste si vybrali?
A. Chanel CoCo Mademoiselle za 62,50€ (z 250€)

:::::

B. SAPHIR - Prestige ZADARMO (z 20€)

12.1 Otazka pre MUZOV

Teraz si predstavte, Ze namiesto predoslej akcie je parfum Dior eSte lacnejsi a stoji
teraz len 62,50€, ale parfum SAPHIR je ZADARMO. Ktory parfum by ste si vybrali?
A. Dior Sauvage za 62,50€ (z 250€)

-
—_—

B. SAPHIR - L Uomo de SAPHIR ZADARMO (z 20€)

-
=
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13.

mmooO W >

14.

Pri nakupe v McDonald's je v poslednom kroku pred platbou moZnost’ prispiet’ a
poméct’ rodindm chorych deti cez Ronald McDonald House Charities. Hodnota
Vasho nakupu je 15,40 €, ktori z moznosti sum by ste si vybrali?

prispejem nabuduce

prispiet’ 0,10 €

prispiet’ 0,30 €

prispiet’ 0,60 €

prispiet’ 1,60 €

prispiet’ 3,00 €

Vidite vicsie riziko
pri pouzivani mobilného telefonu za volantom

pri pouzivani mobilného telefonu v posteli pred spanim

. Hokejka a sada pukov stoja 210 €. Hokejka je o 200 € drahSia ako sada pukov.

Kol’ko teda stoji sada pukov?
10€

15€

5€

Iné

. Hrate hru, ktora ma 2. kola. V prvom Kkole hry ziskate 500 €. V druhom kole:

A. skoncite hru, a mate istych 500 €

o o w >

. hadzete kockou, ak padne nepérne ¢islo, dostanete d’alSich 1 000 €, no ak padne parne

¢islo, pridete 0 300 €

. Pri nakupe v potravinach mate vo Vasom ndkupnom zozname parky. Boli by ste

ochotny kupit’ si parky s 80% podielom miisa?
Urcite ano

Skor ano

Skor nie

Urcite nie



18.

Ked’ ste si kupili novy mobilny telefén, ktory ma prednastavené urcité zvonenie,

zmenili ste ho

A. hned’ po zakupeni

o

21.

nikdy

po ur¢itom Case, kedy sa mi prestalo pacit’

. AK 5 strojov vyrobi za 5 minat’ 5 vyrobkov, za kol’ko minut vyrobi 100 strojov 100

vyrobkov?
100 minat
10 minut
50 minat

5 minut

Iné

. Ktora z Ciar je podPa Vas dlhSia?

A e S
S

Ktori moZnost’ by ste si vybrali?
isty zisk 1 900 €
90% S$anca ziskat’ 2 000 €

. Ktori moznost’ by ste si vybrali?

ista strata 1 900 €
90% Sanca stratit’ 2 000 €
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