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ABSTRAKT

JURKOVICOVA, Monika: Vplyv behavioralnej ekondémie a behavioralnych fisibma
rozvoj poistnej vedy- Ekonomickd univerzita v Bratislave. Narodohatfnska fakulta;
Katedra poigovnictva. - Skolité doc. Ing. Erika Pastorakova, PhD. - Bratislav&iANEU,
2016, 134 s.

Cielom dizert&nej prace je determinovavplyv behavioralnej ekonémie a behavioralnych
financii na rozvoj poistnej vedy. Tento Eidoude naplneny pomocou cujucich diel
behavioralnej ekondmie a behavioralnych financilikaganych na oblas poig’ovnictva

a poistnych v#ahov a tieZ vyuzitim dotaznikovej metddy, na zaklkibrej overime hypotézy
opierajuce sa o nosné témy behavioralnej ekondmidioxané na oblas poig’ovnictva.
Praca je rozdelena do piatich kapitol. Celkovo bbga 3 grafy, 30 tabuliek, 8 schém,
4 obrazky a 5 priloh. Prva kapitola obsahuje téckétvychodiska problematiky — prigd
myslienok najvyznamnejSich diel behavioralnej ekuoi® a taktiez stasny stav prieniku
behavioralnej ekonémie do poistnej vedy. Druhd tcdgi utuje stanovené ciele atiez
hypotézy, ktoré su rozhodujice pre naplnenie agmych ci€ov. V tretej kapitole su
popisané metddy, ktoré boli pouZité na naplnersétty ci¢ov. Stvrta kapitola reprezentuje
vysledky skiumania, ato na zaklade potvrdenia resmietnutia stanovenych hypotéz.
Sag’ou kapitoly su tri modely obsahujuce behavioralnsvetujuce premenné, ktoré
popisuju vybrané typy iracionalneho spravania dopy poistnom trhu. Nasleduje diskusia,
v ktorej su na zéklade zistenych vysledkov practredené navrhy opatreni pre poistna prax.
Suhrnne sa dizektnd praca zaobera identifikaciou vplyvu behavionalr&ondmie

a behavioralnych financii na diela poistnej vedyaruje vyznam behavioralnych faktorov
pri vysvetovani odchylok od racionalneho spravania dopytpgsteni.

Kruaéove slova:
behavioralna ekondmia, poistna veda, prospekiidat, heuristiky, pocity v ekonomickom
uvazovani, odchylky od racionalneho spravania nstipam trhu



ABSTRACT

JURKOVICOVA, Monika: Impact of Behavioral Economics and Behavioral Ficeuon the
Development of Insurance SciencelUniversity of Economics in Bratislava. Faculty o
National Economy; Department of Insurance.Thesis Supervisor. doc. Ing. Erika
Pastordkova, PhD. Bratislava: NHF EU, 2016, 134 p.

The aim of the dissertation is to determine theaotf behavioral economics and behavioral
finance on the development of insurance sciencanégns of major publications belonging
to behavioral economics and behavioral finance iegpto the insurance industry and
insurance relationships and to use a survey mdthwedrify the hypothesis relying on crucial
topics of behavioral economics applied to the afaasurance. The thesis is divided into five
chapters. In total, it contains 3 graphs, 30 taklgsctures, 8 schemes and 5 appendixes. The
first chapter contains theoretical basis of theassan overview of the most important works
and the ideas of behavioral economics as well@asulrent state of intersection of behavioral
economics to insurance science. The second chajgfnes the objectives and also
hypotheses that are critical for achieving the gjo@he third chapter describes the methods
that were used to meet these objectives. The fathtipter represents the results of the
investigation, upon confirmation respectively réj@e of established hypotheses. It includes
three models containing behavioral explanatory aldeis that describe selected types of
irrational behavior of demand in the insurance rafarktis followed by a discussion in which
suggestions for actions in the insurance practreeidentified, based on the results of the
work. In summary, the dissertation deals with ttentification of the impact of behavioral
economics and behavioral finance on insurance ieinse and verifies the importance of
behavioral factors in explaining deviations frortional behavior of demand for insurance.

Keywords:

behavioral economics, insurance science, prospectry, heuristics, feelings in economic
reasoning, deviations from rational behavior initieirance market
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UvoD

Skutainé spravanie aktérov na poistnom trhu sa liSi addgtrdnych modelov, ktorych
predpokladom je racionalne rozhodovanie za exigedokonalych informacii. Pri kupe
poistenia sa jednotlivci na poistnom trhu rozhoduiglen na z&klade rizika, vySky poistného
a hodnoty maximalneho poistného plnenia, ale ajyéa inych faktorov. Kupujici
i predavajuci poistenia sa s svojho rozhodovacieho procesu stretavaju s e@dmi

informaciami a ich rozhodnutia nie su vzdy racioeal

Z hradiska psycholdgie nie f¢ovek Uplne racionalne zmigjuci tvor, jeho spravanie
charakterizuje obmedzena racionalita, v désled&bo kona obas v sulade, no inokedy
v rozpore s racionalitou (Kahneman a Tversky, 1978kut@né rozhodnutia jednotlivcov
i financnych institdcii na poistnom trhu ponudkaju prirodgemastroj na testovanie
Standardnych normativnych teérii a modelov rozhad@v za existencie neistoty, ktoré vidia
kupujuceho i predavajuceho poistnej ochrany akdon@tne zmyBajlice subjekty, ktorych
konanie je podmienené existenciou dokonalych inémim Rozhodovanie za pritomnosti
rizika a neistoty je vigni komplexnym procesom. Tvorba Usudkov jednotlivgcijektov na
poistnom trhu je teda zloZitejSia, ako je to psidh finartnych produktoch a V¥eni zavisi od
konkrétnej situacie kazdého rozhodovatePozorovanim skutoého spravaniadastnikov na
poistnom trhu ekonomovia i psychologovia zdokumealior6zne heuristiky, predsudky
(biasy) a kognitivne obmedzenia pri hodnoteni pepedlobnosti a vnimani strat. Ekonémami
dihé desérocia akceptovana tedria racionalnyatakavani ma sice it prediktivnu silu, ale
abstrahuje od rbéznych kognitivnych faktorov, ktom@aju na tvorbu rozhodnuti
nezanedbafey vplyv. Vdaka dlhorénému vyskumu a dielam autorov zaoberajucich sa
rozlicnymi rozhodovacimi obmedzeniami, nielen v oblastisfenia, je mozné vytvati
evidenciu limitujucich¢initelov, ktoré ovplywiuju Usudky aktérov na poistnom trhu. Na
zéklade sledovania vyskytu roéznych anomalii a olbthyod racionalneho spravania
ekonomickych subjektov vznikol novy ekonomicky smé&tory v sebe spaja poznatky
z neoklasickej ekondmie so znalami z psycholégie - behaviordlna ekondémia

a behavioralne financie.

Behavioralna ekondmia najma v priebehu poslednésa’icbcia zmenila spbsob,

akym ekonomovia dopodigpozerali na svet. Tento relativne novy pristugken®mickej

! Poznatky psycholégov Daniela Kahnemana a Amosaskéap, autorov tzv. Prospect Theory, na praktickych
prikladoch ukazuju, z8ovek sa nesprava vzdy tak, ako predpokladaju ekiciee modely.

9



vede v sebe spdja viacero pristupov, ktoré sa amazsir® Standardny ekonomicky ramec
a obohati ekonomicky vyskum o chybajlce, alel'ne relevantné&rty 'udského spravania.
Spravidla si tento pristup vyZzaduje vyuZzitie pokoatzo susednych spalenskych vied,
akou je okrem spominanej psycholégie aj socioloBé@raz je pri tom kladeny na dobre
zdokumentované empirické poznatky — v jadre bemainej ekondmie stoji presvéehie, ze
vytvorenie presnejSieho a reélnejSieho modelu ekiicik@ho agenta vo vSeobecnosti zlepsi
chéapanie ekondmiéjm sa stane tato vedna disciplina uiijSou.

Je nutné poznamefyaze behavioralna ekonomia by nemald blgapana ako striktna
kritika alebo odmietnutie Standardného neoklasiokgtistupu zaloZzeného na maximalizacii
uzito¢nosti, efektivnosti a rovhovahe. Neoklasicistickisfup je uzitény, pretoZze poskytuje
ekondmom zé&kladny teoreticky ramec, ktory moZnokapit' na takmer vSetky formy
ekonomického spravania. Behavioralni ekondémoviasvojich dielach vychadzajua prave
z tohto zakladného teoretického ramca a zapracovasichologickych aspektaiudskéeho
rozhodovania mézu formovanové tedrie a modely, zhodujuce sa vocS& miere
s ekonomickou realitou. Z dlhodobéhtatliska sa ¢éakava, Ze uzittné a overené argumenty
behavioréalnej ekondémie by mali Hyntegrované do hlavného pradu literatary. Priklado
takéhoto z&enenia atribatov spravania subjektov primarnehersnpoznatkov su financie.
Behaviordlne financie za svoj Uspectiavia aj faktu, Ze bohata ponuka dat z fitraych
trhov umo#uje vykreslenie konfliktu medzi Standardnym modelarskut@nym spravanim
investorov. V pripade behavioralnej ekonomie, kisaéskor zameriava na spotrebde nie

na finartnych expertov, su ziskanie a analyza tychto infainmozitejSie.

Pomocou tychto novych disciplin ekonomickej vedyehdéwioralnej ekonomie
a behavioralnych financii, mézeme lepSie poctiagionomické rozhodnutia jednotlivcov

i politiky finan¢nych institucii a ich vplyv na fungovanie poistnytchov.
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»Nase iracionalne spravanie nie je ani nahodné, amzmyselné, ale systematické
a predvidaténé. VSetci robime rovnaké typy chyb znova a zn@wayplyva zo zékladnych
nervovych procesov v mozgu. Nemalo by teda zmyselizStandardné ekonomické modely
a upusti’ od naivnej psychologie, ktoe@asto zlyhava v skiuske zdévodnenia, sebapozorovania

a hlavne empirického skiumafia (Ariely, 2008)

1 SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY DOMA
AV ZAHRANI Ci

Pojem behavioralna ekonomia a behavioralne finamcsebe spajaju navonok dva
odliSné vedecké smery — ekondmiu a psychologiuviyla objektom skimania jeudské
spravanie (z anglbehavio). VSetky ekonomické vedy vychadzaju svojim spésobzo
spravanialoveka.Cim sa teda behavioralna ekonémia lisi od ostatnych?

Standardny ramec ekonomického spravania berie dbyiugité povahové viastnosti
jednotlivca, ktory za kaZdych okolnosti jedna radime. Homo Economicfige egoistom a
ako spotrebitésa snazi maximalizovaispokojenie svojich potrieb a v roli vyrobcu sduje
0 maximalizaciu zisku. Na zaklade dostupnych infacihdokaze vyvodilogické zavery a
zauj& racionalny postoj. V praxi sa vSak ukazalo, Zéne&pravanie aktérov v ekonomike
nie je vzdy racionalne a jednoducho predvittadena zaklade trathych ekonomickych
modelov. Behavioralne modely sa zaober#jidskou racionalitou, presnejSie povedané

nedostatkom racionality u aktérov na trhu.

1.1 Z&kladné charakteristika behaviorédlnej ekonémie a kehavioralnych financii

Behaviordlna ekondmia a behavioralne financie sciplinami ekonomickej vedy,
ktoré sa sustrBuju na kognitivne a endoé procesy, spdésobujuce odchylky od racionality.
Vedecky vyskum v behavioralnej ekonomii je zameramg c¢loveka ajeho sociélne,
kognitivne a emocionélne vzory skien lepSieho pochopenia ekonomickych rozhodnuti
Ucastnikov na trhu ato, ako tieto rozhodnutia ovplyu trhové ceny, vynosy a
prerozdéovanie zdrojov (Goldstein, 2005)Behavioralna ekondémia je silne ovplyvnena

jednou oblagou, a tou je kognitivnha psycholégid (Lewis, 2008). \Lasto citovanonglanku

2 Definicia pojmu Homo Economicus bola prvykrat vysina Johnom S. Millsom v 19. stéfoHoci termin
nevstipil do pouzitia az do 19. stoi@ je ¢asto spajany s myslienkami ekonomov 18. stiarcako napr. Adam
Smith a David Ricardo.
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Rabin (1998) charakterizuje behavioralnu ekonérki ,gpsychologiu a ekonémiuCamerer
(1999) opisuje behavioralnu ekonémiu ako vyskumrggmm, ktorého cimm je zjednoti
psycholégiu s ekondmiou. In& definicia behavioral®ndmie tento ekonomicky smer vidi
»ako zavazok k empirickému testovaniu neoklasiclrelpokladov/udského spravania
a uprave ekonomickej teorie na zaklade vysledkstovanid (Simon, 1987). Na zaklade
empirickych dbékazov a akademického vyskumu bolokadtentované, Ze neoklasické
modely ¢asto nedokdzu presne popisaudské rozhodovanie a ekonomické spravanie a
dévody tohto zlyhania su petné kognitivne obmedzenia, pritomtiodmedzenej racionality
a vdky paocet limitujucich faktorovludského poznania Budskych vypétov, ktoré brania
jednotlivcom v realnom svete, aby sa spravali adél s predpovdami klasickej a
neoklasickej tedrie (Simon, 1987).

Behavioralne financie st rovnako ako behaviorakenémia odvetvim finatnej vedy,
ktoré sa zaobera psychologickymi a sociologickyakitormi ovplyviiujucimi rozhodnutia
ekonomickych aktérov, avSak v pripade behaviordinfioancii sa jedna o fingnych
profesionalov (investorov, fingné institlcie a pod.). Behaviordlne financie skdmagz
vplyv rozhodnuti finatnych profesionalov na fungovanie fiaych trhov. NajlepSie
vystihuje behavioralne financie slovo nepredpojato@haler, 2005). Behavioralne modely
integruji poznatky z neoklasickej ekonOmie s vedaiami z oblasti psycholégie.
Behavioralna ekonémia zvySuje vypovedaciu schopnelsonOmie tym, Ze vo svojich
modeloch ateorii poskytuje realistickejSie psydgutké zaklady. Jadrom behavioralnej
ekondmie je presvednie, Ze zvySenie realistickosti psychologickychbrogkonomickej
analyzy a nasledné formulovanie novych teoretickymbenatkov prispieva k zvySeniu
presnosti predpovedi ekonomickych javov a umogg tak navrhové lepSie politiky

(Camerer, Loewenstein a Rabin, 2004).

Pod’a zastancov behavioralnych ekonomickych tedriilsdia spravaju tak, ze sa
snazia prij@ to najlepSie rozhodnutie, ® najlepSimi moznymi vysledkami, berucratd
na psychologické a socialne prostredie, v ktororsop@, ato az do bodu, kde sa citia
spokojni so svojim rozhodnutim (Simon, 1956). Zatmkonverné spravanie je povazované
za racionalne, behavioralna ekonémia poukazujenakio sd’udia spravaju za normalnych
okolnosti s "obmedzenou racionalitou” (Simon, 195@0pbmedzena racionalita je vysledkom
rozhodovania za pomoci obmedzeného mnoZstva inforn@ataktieZz limitovanéhatasu
a kapacity potrebnych na ich spracovaniéudia preto na zjednoduSenie rozhodovacieho

procesu pouzivaju &ité modely a vzory v rozhodovani. Niektori ekonomoyovazuju
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behavioralne modely za nachylné k chybam, ini sk d®mnievaju, Ze tieto modely dokazu

vytvorit’ vynikajuce vystupy s diadom nd’'udské obmedzenia.

Pod’a Stiglera (1965) by mali liyekonomické tedrie hodnotené adroch kritérii:
zhoda s realitou, vSeobecrias flexibilita. Prikl@iame sa k nadzoru, Ze behavioralne tedrie by
mali by hodnotené pdw rovnakych parametrov. Za najdolezitejSie kritérihodnotenia
povaZzujeme zhodu tedrie s realitou, teda presnesktorou identifikuje skutmé preiny
spravania ekonomickych subjektov.

Martinez-Correa (2011) povazuje behavioralnu ekdnoma sdas’ behavioralnych
vied o rozhodovani. Takého vedy vo svojom vyskumezpv/aju tzv. trilogiu skimania, ktora

je zobrazena v nasledujicej schéme.

Schéma 1: Trilogia skimania v behavioralnej ekomémi

Normativna
Deskriptivna

. Pozorovania
Strukturalna ekonometria, Experimenty:
neparametricka Statistika, laboratorne,
metody spracovavania terénne,
vzoriek a iné. prirodzené
Behavioralna ainé.

ekonomia

—

Ekonome
-tria
/Statistika

Zdroj: Martinez-Correa (2011)

Behaviorélne tedrie tiez predpokladaju, edské spravanie &uwju dva zakladné
mechanizmy. Jednym sa zameriavame ndagavanie odmeny, druhym sa snazime vytiyba
strate. Mechanizmus odmeny stanovuje hodnotyujerpriority pri vynakladani zdrojov
a motivuje spravanie jedinca tak, aby sa dosiahkximalna odmena (jedlo, peniaze,
spolatenska prestiz,..dif). Spaja sa s pozitivnymic¢akavaniami a ochotou riskofa
Vyhybanie sa riziku ma zasa ochrannu funkciu, e@né na prezitie organizmu a spaja sa
s neochotou po&at” si, predajom investicii a pod.
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Behavioralna ekondémia a financie sa vo svojich iattldvenuja hlavne nasledujucim
témam (Sewell, 2007):

a) heuristiky —Tudia satasto rozhoduju na zaklade iba pribliznych odhadaieastriktne
pod’a zasad logiky,

b) framing (prezentovanie problému) — rozhodovaci @soe ovplyvneny stereotypmi,
ktoré mame zauZzivané a formuju naSe spravanie,

c) nedokonalosti na trhu — sem patri neracionalne adabanie a trhové anomalie
(skreslenie ceny a pod.), ktoré su v rozpore sgpawdu existencie dokonalého trhu

a tedriou racionalnych¢akavani.

Behavioralna ekonémia vo svojom vyskume taktieklada doélezita Ulohu psychike
¢loveka spolu s jeho emdéciami. &¥né vyskumy mozgu preukazuju, Ze emdcie vyznamne
ovplyviuju spravani€udi.

Psychologické aspektjudského rozhodovania skimali uz ekonomovia ako ISmit
alebo Pareto. No za zakladae behavioralnej ekondmie sa povazuju Daniel Kalhelm
a Amos Tversky, ktori jej zaklady polozilidanku Judgement under uncertainity: Heuristics
and biasegRozhodovanie sa za neistoty: Heuristiky a biaktpry bol zverejneny ¥asopise
Science v roku 1974 lanok vzbudil véky ohlas u vedeckej verejnosti, reakcie boli stidas
i odmietavé. Autori viom vysvefuju heuristické postupy a odchylky od racionalikyoré
ndm brania pri posudzovani pravdepodobnosti prstye udalostiachDal$im veémi
vyznamnym dielom tychto autorov, ktoré prispelookwoju behavioralnej ekondmie
a financii je tzv. prospektova tedria (nazyvand tiedria vyhliadok) - Prospect Theory:
Decision Making Under Riskl979) Prospektova tedria: Rozhodovanie sa za pritomnosti
rizika). V praci su vyuzivané kognitivne psychologickéhtgky na vysvetlenie mnohych
zdokumentovanych anomalii racionalneho ekonomiclggitdvania. Tato prelomova teoria je
aplikovaténa pri skimani viacerych ekonomickych javov a psowe kde hra dolezitu ulohu
vnimanie rizika a prave takouto olias je poistenie. Obe najslavnejSie prace tychtoraut
su aplikovaténé na spravanie sa aktérov na poisthom trhu, pretpdjednavaju
0 rozhodovani sa za podmienok rizika a neistotyer&a k riziku a existencia neistoty patria
k faktorom, ktoré motivuj’udi ku kupe poistenia, dokonca sa da poveda tieto faktory
podnietili vznik samotného poistenia. & sa jedna o dielo, ktoré malol'ne vyznamny
vplyv na rozvoj poistnej vedy, Prospektovej tedséa budeme venovav samostatnej
podkapitole.
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Zakladom vyskumu v oblasti ekondémie su hlavne matekeé metddy, ktoré vyuzivaju
ekondmovia na celom svete pri tvorbe ekonomickyadetov, stanovovani optimalnych
cien, vyp@toch efektivnosti vyroby a pod. Napriklad ekonoriaetr sebe spaja ekondmiu
s matematikou a Statistikou. Experiment ako meté8lumania predstavitelia Standardnej
ekondmie prilis nevyuzivali, no behavioralna ekor@ju naopak postavila do centra svojho
badania. Experiment sa pri skimani ekonomickyclojazatal presadzowaaz po udeleni
Nobelovej ceny za ekondmiu Vernonovi Smithovi vucR002 — konkrétne za "zavedenie
laboratornych experimentov ako nastroja pre ekookinianalyzu, najmé& pri Studiu
alternativnych trhovych mechanizmdv"Smith za&al predstavouvalaboratérne experimenty
na svojich prednaskach na University of Arizonavigesdesiatych rokoch, no nestretol sa
s va’kych pochopenim. Rre /udi to nevyzeralo ako ekondémia. Ale ja som zigélje to
zaujimavé a vzrusujace. V istych pripadoctiusha spravaju poth predpovedi racionalnych

modelov a v inych nie. My sa snaZime pochpeo.” *

So sw@asnym rozvojom behavioralnej ekondomie a behavigdin financii sa
na akademickej pbéde univerzit na celom svete rtzra$ evidencia kontrolovanych
experimentov. Cibom experimentov je konfrontacia realneho spravasaajednotlivcov,
ktorych rozhodnutia su sledované v kontrolovanowsiredi s predpod&ami ich spravania
pod’a Standardnych racionalnych tedrii a modelov. Aktértychto experimentoch su zi&a
univerzitni Studenti a doktorandi. Kée akademicki pracovnici su pri testovani pritomni,
maju moznot ment’ subor ponukanych moznosti, vytwbdomnell inform&nu asymetriu
alebo manipulova s prostredim, v ktorom sa sledované subjekty ramdja. Niekedy su
moznosti, z ktorych si dastnici m6zu vyberalen hypotetické, ale v niektorych pripadoch
zahmaju nizke pgazné odmeny, alebo iné benefity. Experimenty v Ipsiagickych
laboratoriach i v realnych situaciach vyznamnepalisk etablovaniu novych, behavioralnych
teorii v ekonomii. \@aka experimentalnym metédam bolo mnohokrat preul@zze uz aj tie
najmensie odchylky od jednozfreych podmienok zadania ulohy spdsobilfké odchylky od
predpokladu maximalizacie subjektivneh@lkavaného Gzitku.

Dostupné nahttp://www.nobelprize.org/nobel_prizes/economiasfsates/2002/
*Dostupné nahttp://www.richmondfed.org/publications/researchiom_focus/2003/spring/pdf/interview.pdf

Region Focus, Iterview with Vernon Smith, Sprind30
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1.1.1 Ekonomia, psycholégia a poistenie

»Vzhladom na to, Ze psycholdgia systematicky skiurdaky Usudok, rozhodovanie a
spravanie, m6ze nagid dblezité fakty o tom, ako sa reélne konahidi |iSi od tradénych
ekonomickych predpokladov. Standardné ekonomickieljndotiz vychadzaji z domnienky,
Ze kazdyclovek ma stabilné, dobre definované preferencienagis sa ich racionalne
maximalizovd, ¢o nam umozuje pochopi ekonomické spavanie v ramci racionalnejbxo
AvSak existuju odchylky v usudku za neistoty, kiwdl /udi k tomu, aby v snahe

maximalizovd svoje preferencie robili systematické chyby.” (Rafkh997)

Behaviordlna ekonOmia predstavuje prepojenie ekamons poznatkami zo
psychologie. \Wlanku s nazvom Psychologia aekondmia(z angl. Psychology and
Economic} priblizuje Rabin (1998) vyber psychologickych patkov, ktoré povazuje za
relevantné v suvislosti s ekonomickou vedou. Staira ekonomické modely spravidla
obsahuju dva zakladné predpoklady: jednotlivec tabilmé a dobre definované preferencie
a dokaze ich racionalne maximalizévaAk ozn&ime mnozinu preferencii ak¥, potom
pod’a tychto predpokladov bude subjekt kbrpod’a vzorcaMax xox U(X). Psychologicky
vyskum mdze by zhruba kategorizovany ptal toho, ako vigmi spochyliuje tento model,

a to vzitadom na povahu Uprav, ktoré rigdn Rabin sa vo svojej praci zameriava hlavne na
zodpovedanie otazkyi moéze ma psychologicky vyskum pozitivnu ulohu v pochopeni
ekonomickej aktivity. Tvrdi, Ze aj Ké niektoré oblasti psycholégie nemusia prinasa
postrehy, ktoré by viedli k vSeobecnym zaveromgkendmiu, mdze psychologicky vyskum
v ekonomii zohravéa konsStruktivnu dlohu tym, Ze na bazel hoc pomaha na zéklade

poznanych heuristik a biasov interpretdbwedba:enia od vzorov ekonomického spravania.

Vedomosti z oblasti psycholégie moézZzu v ekonomickejde prispié k poznaniu
skutatnej podoby funkcidJ(x) a to relativne malymi modifikaciami znameho ekorak@ho
ramca. Preferencitudi su totizéasto uéované vzliadom k utitej referegnej arovni, a nie
len poda absolutnej hodnoty uzitnosti jednotlivych alternativ. AvSak aj kesme ochotni
zment’ naSe zauzivané predpoklady o maximalizacii prefeérelebo suhlasis tvrdenim, Ze
ludia v snahe maximalizovaJ(x) robia systematické chyby, existuje v teérii radiomej
volby d’alSi zakladny predpoklad, na ktory by sme sa madirip z ’adiska psycholdgie.
Pod’a Rabina (1997) nie diudia Uplne schopni zhodndtilastné preferencie, podvedome si
z nich nerobia hierarchiu aani racionalne ,nepéépwaju” uzit@nos jednotlivych
alternativ, medzi ktorymi sa maju rozhodnBreferencie sa teda nedaju jednéneaoznait’
ako dobre definované a stabilné.
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Poznatky z behavioralnej ekondmie ¥asnosti prenikaju do vSetkych ekonomickych
smerov, akymi su napriklad marketing (Bertrand la KDO6; Ho, Lim, a Camerer, 2006),
manazment (Armstrong a Huck, 2010), ale aj banlavai(Fiorillo a kol., 2014), menovéa
politika (Yellen, 2007), trh prace (Gneezy a LB&D06) a iné. V dizertaej praci sa budeme
venova vplyvu behavioralnej ekonomie a behavioralnychaficii na oblas poistnej vedy.
Pod pojmom poistnd veda budeme chiagizla autorov zaoberajlcich sa poistenim z jeho
rizikového, ekonomického a pravnehkatliska. Rozhodovanie sa aktérov na poistnom trhu je
v porovnani s ostatnymi trhmi Specifické, a tdaka existencii rizika a neistoty. Tvorba
usudkov za pritomnosti neistoty je komplexnym psoce a méze iypreto zlozZitejSia, ako je
to pri inych finagnych produktoch a WVeni zavisi od konkrétnej situacie kazdého
rozhodovatéa.

Standardné (neoklasické) ekonomické smery vidiaukégpredaj poistenia &sto
racionalneho FPadiska, kde vyznamnu Uulohu zohravaju faktory akaeerze K riziku,
rozpaitové obmedzenia kupujuceho alebo cena poisteng. pistnych trhov vSak ukazuje,
Ze racionalne modely nedokdzu vzdy zachygdalne spravanie sa dopytu a ponuky na

poistnom trhu.

Behavioralna ekonémia sa pozera na dopyt a ponolgigmia z iného ulha p&adu
ado modelov popisujucich spravanie sa aktérov o@stmmm trhu implementuje aj
psychologické faktory, akymi su rozdielne vnimargeskov a strat, averzia Kk strate,
pouzivanie mentalnych skratiek pri uvazovani, a peiklada vyznam pocitom a eméciam
posobiacim na jednotlivcov tvoriacich dopyt po pems. Na zaklade tychto psychologickych
determinantov ponuka tento relativne novy ekonogngker vysvetlenia réznych odchyliek
od racionalneho spravania, ktorych vyskyt nie jedétasnou anomaliou, ale sa na poistnom

trhu vyskytuju pravidelne a systematicky.

Niektori autori (napr. Kunreuther, Pauly a McMorro2013; Richter, Schiller
a Schlesinger, 2014) zdmaju k behavioralnej ekondmii v oblasti poistenia agymetriu

informécii na trh@, s ktorou suvisia situacie ako moralny hazard miaenivy vyber.

® Standardné ekonomické modely predpokladaji rozvemtie za existencie dokonalych informécii. V re@ino
svete aj mala nedokonatbs informaciach moéze vigsk zna&nym odchylkam od predpokladaného spravania
aktérov na trhu. Informéacie zohravaju na poistnehu tdolezitejSiu Ulohu ako na &&ine inych finagnych
trhov. Podia Shillera (2014) je tato skuteos’ dévodom, préo mnoho, ak nie w&ina Stadii zoberajucich sa
dosledkami asymetrie informacii je zameranych préav@oistny trh. Problematika asymetrie informé&aiistala
doélezitou témou v oblasti ekondmie a poistenialimie od polovice minulého statia (Akerlof, 1970; Arrow,
1965; , Rothschild a Stiglitz, 1976). Predtym ekwmwodia pri svojich Stadiach pracovali s predpokladom
pritomnosti Uplnych a dokonalych informacii na trEukonceptu Gplnych informacii vyplyva, Ze inforom su
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Nepriaznivy vyber v poistnom vahu nastava, kié poigovatd nedokaze identifikova
ur¢ité charakteristiky potencialneho klienta. d8a literatdry sa v suvislosti s nepriaznivym
vyberom sustriduje na neschopnfs poigovatda rozliSovd medzi rizikovosou
potencialnych klientov, pofsvatd’ teda nie je schopny identifiko¥aci je klient riziko
averzny, neutralny alebo riziko viddava. Nepriaznivy vyber popisali vroku 1976
Rothschild a Stiglitz vo svojom znamom modeli, wrkim skumali konkureimu rovnovahu
na poistnom trhu za pritomnosti inforémej asymetri& Autori vychadzali z predpokladu, Ze
osoba, ktord uzatvara poistni zmluvu pozna lepsgdepodobnas Ze bude manehodu
ako poisovna. Tento predpoklad vSak kritizuje freel (2006) ktory tvrdi, Ze predpoklad, ze
osoba si je vedoma miery svojej vlastnej rizikovgst diskutabilny, pretoZze subjekt tato
mieru nepozna a rozhodovanie o kupe poistnej ogtjemd’mi subjektivne — prebieha pkal
subjektivneych preferencii a nie padvypatov miery pravdepodobnosti. S fenoménom
asymetrie informacii na trhu s poistenim Uzko dusgjspojem moralny hazard, ktory patri
medzi tzv. hazardy. Vdladom na fakt, Zel¥icovymi atribitmi poistnych wahov su riziko,
pravdepodobnas nastania udalosti a s nimi savisiace spravanigedaotlivcov, moralny
hazard mbze mav poisteni intenzivnejSie prejavy ako vinych alilch (Pastorakova,
2013). Moralny hazard mézeme pozomdwadvoch zakladnych formach (Arrow, 1963;
Pauly, 1974; Rotschild and Stiglitz, 1976). Ex ameralny hazard nastane, ak vedomé
zvySené rizikové spravanie poisteného moze tviemarastu pravdepodobnosti vyskytu
poistnej udalosti asou spojenej Skody. Ex post moralny hazard vznila, Jednotlivec
Ziada, aby pot®viia zaplatila za viac negativnych doésledkov, ako bwelskut@nosti
spbsobené poistnou udafos, alebo sa snazi Umyselne nawygdnotu odSkodnenia (napr.

zamerné predlZovanie dobyd@nia poistenou osobou pri zdravotnom poisteni).

V dizertanej praci sadalej problematike asymetrie informacii v spojergosstnou
vedou nebudeme venadyaa zameriame sa iba na diela suvisiace Uzko s/lmehbnou

ekonémiou.

1.2 Standardny ekonomicky ramec v poistnej vede

Integracia teorie rizika a poistenia do vSeobeaiagnomickej tedrie bola diem

viacerych autorov uz od 40. rokov 20. stoag napriklad von Neumannova-Morgensternova

dostupné a rovnako znadme obom zmluvnym stranantbyAdme brali do Gvahy dokonaly poistny trh, kupugic
predavajuci poistnej ochrany by disponovali rovmakynformaciami o pravdepodobnosti nastania a rozsa
Skody spojenej s poistnou udalos, ktora je predmetom poistnej zmluvy

® Clanok Rothschilda a Stiglitza s ndzvom ,Rovnovalakonkuretinych poistnych trhoch: Esej o ekondmii

vvvvv
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(1947) a Savageova (1954) tedria spravania zaomgisEriedmanova-Savageova (1948)
aplikacia postojov k riziku, Prattova (1964) analyaverzie k riziku, Arrowov (1953) a
Debreuov (1959) model vSeobecnej rovnovahy za atgisfLoubergé, 1998). Z dévodu
obmedzeného rozsahu prace vtejto podkapitole ewesli len zjednoduSené modely
racionalnej viby, ktoré tvoria zaklad vplyvu Standardnej ekonGméerozvoj poistnej vedy.
Najskoér charakterizujeme averziu k riziku, ktor&/jgnamnym komponentom Standardnych
tedrii a nasledne prejdeme k dopytu a ponuke natmmn trhu z pofadu Standardnej

ekondmie.
Averzia K riziku

Averzia k riziku je zakladnym prvkom Standardnyaorii vyberu z lotérii alebo
hodnotenia aktiv, zmliv a poistenia (napr. BernpulF38; Pratt, 1964; Arrow, 1965).
Vyznam averzie k riziku je v poistnej vedel'lkg a opiera sa 8u mnoZzstvo tedriiCudia sa
v ochote podstupovariziko vyrazne odliSuju. Bdi mézu riziko vylfadava (z angl.risk
seekig), ma k nemu averziu (z angkisk aversg alebo neutralny postoj (z angisk
neutral). Tento pristup k riziku méze Byyjadreny tvarom funkcie UZitku a averzia k riziku

odraza to, ako jednotlivec vnima hodnotu prirastknjho bohatstva.

Vo vSeobecnosti sa tieto postoje k riziku daju igkaf vykresli’ (pozri Obrazok 1) tak,
Ze sa riziko-neutrdlnemu jedincovi pri néraste listiva 0 1000 jednotiek nemenia prirastky
Gzitku, atadto zmena v prirastkoch f@eérna Riziko-averznyc¢lovek vSak pri naraste
bohatstva zaznamenava znizujuci sa prirastok UzZidau ilustr&hom grafe je pri zmene
bohatstva z 0 na 1 000, prirastok uzitku v hodpoilglizne 5, pri zmene z 1 000 na 2 000 je
to priblizne 2 a pri posune z 2 000 na 3 000 prit®i 3. Funkcia UZitku riziko-averzného
jednotlivca jekonkavna Naopak pri¢loveku, ktory riziko vyliadava, rastie so zvySovanim
bohastva aj vikos’ prirastku jeho UZitku. Pri zvySeni bohatstva za01000 sa jeho UZzitok
zvysi priblizne o0 0,5, ale pri zmene z 2 000 nadB @hruha o 3 — funkcia Gzitku je v tomto

pripadekonvexna
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Obrazok 1: Averzia k riziku

Gzitok
U(wW) 11 neutralny k riziku
10 averzny k riziku
9
4
8
I
| ——
2
4 riziko
3 vyhradavajuci
.
1 i £
1 T ] .'
0 1000 2000 3000

bohatstvoN

Zdroj: vlastné spracovanie

Hilson a Murray — Webster (2007) ilustruju postkjaziku na nasledovnom priklade:
Subjektu je dana moznbwolby medzi dvoma scenarmi, jeden s garantovanym misko
druhy bez. V ,garantovanom® scenari dostane 50 USBm neistom vSak hod mincou
rozhodne o tonxi dostane 100 USD alebo¢ni0 USD). Gakavany prinos oboch scenarov je
50 USD¢o znamenad, Ze jedincovi, ktory ma neutralnyakzk riziku by malo by jedno,¢i si
zvoli garantovanu vyhru alebo hazard. Riziko-averdovek si vyberie garantovana vyhru
a bude ju ochotny prifaaj v nizSej hodnote ako 50 USD, aby sa vyhol hdzar pripadnej
nulovej vyhre. Atengo riziko vyhadava, by mal prifahazardna variantu, aj keby bola
garantovana platba pri prvej variante viac ako BDUSuma, ktori moéze jednotlivec ptija
miesto stavky sa nazyva ekvivalent istoty. Rozdneldzi @akavanou hodnotou hazardnej
alternativy (50 USD) a ekvivalentom istoty predsiawvizikova prémiu. Pre riziko-averznych
jednotlivcov je tato prémia pozitivna, pre rizikewtralnych nulova a pre tyckip k riziku

inklinuju, sa stava negativnou.
Dopyt po poisteni

Trh je poda modernej ekonomickej teérie mechanizmom, prostotegbm ktorého sa
kupujuci a predavajuci navzajom ovpiyju, aby uéili ceny a mnozstva tovarov (Samuelson
a Nordhaus, 1992). Poistny trh je miestom, na ktosa stretdva ponuka a dopyt po poistnej

ochrane. Predmetom obchodu na poistnom trhu jeéguogsa zaistenie (Majtanova, 1993).
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Z individuélneho HKadiska je poistenie ekonomickym nastrojom, pomddového sa
jednotlivec za malé a isté naklady (poistné) zab&gp pre pripad neistych finamych strat
(poistné udalosti), ktoré by utrpel, ak by poisteghranu nemal (Vaughan, 2007).
Ekonomicky subjekt tieto finamé straty méze kfy bud z vlastnych prostriedkov¢o
ozn&ujeme ako tzv. samopoistenie, alebo moéze zakupepdistenia vyuzi sluzby

preverenej institlcie, teda prestinizika na tuto institlciu (Ducki&ova, 2003).

Poistenie vznikd na z&klade zmluvy medzi poistemypoig’oviiou, v ktorej je uteny
subor udalosti, ktorych vyskytom by poisteny utrfieanénu stratu. Poi%vatd’ sa zavazuje
zaplatt’ nahradu Skody, a to v pripade poistnej udalogivyyajucej zo suboru dohodnutych
udalosti. Vymenou za toto krytie zaplati kupujucighné, zvgajne véase uzavretia zmluvy.
Zakladymi charakteristikami vSetkych poistnych zmkl teda: stanovené udalosti, rozsah
strat, rozsah krytia avySka poistného. ,Dopyt poisieni® moéze by v prvom rade

interpretovany ako dopyt na kryti (Rees a Wambaohg).

Verka ¢ag’ autorov (napr. Arrow, 1953; Debreu, 1953) zaohmiah sa dopytom po
poisteni sa zhoduje v pristupe k rozhodnutiam jdthcov o kipe poistenia na zaklade
vyberu z dvoch moznych stavov (poistenie, bez poia) a maximalizacie cakavaného
Uzitku tohto rozhodnuia. Tieto Standardné telrigoytio po poisteni su zaloZzené na
predpoklade, Ze jednotlivci sa o kipe poistenidoozju tak, aby maximalizovaliakavany
uzitok E(U). Ozn&me pradepodobnéspoistnej udalosti aka a jej potencialne nasledky
(straty) akoL. Subjekt sa potom rozhoduj&, poisti svoj majetok na jeho plnd hodnotu za
poistné Z alebo zostane nepoisteny. Ak je jeho bohatstvo mwanil W, potom sa bude

rozhodovd na zaklade &akadvaného Gzitku tychto alternativ:
E[U(bez poistenia)F a.U(W - L) + (1 -a).U(W)
E[U(s poistenim)] 2U(W - 2)

Subjekt by si mal vybraalternativu, ktora ma najvysséakavany uzitok, ak zoberie
do Uvahy vySku poistnéh@), pravdepodobndsstraty ), jej ve&’kos’ (L) a jej vplyv na
existujuce bohatstvd/). Délezita je aj skuttnog’, do akej miery je dany jednotlivec averzny
k riziku. Cim je subjekt k riziku averznejsi, tym viac by rbgf ochotny zaplatiza poistenie,
aby obmedzil pravdepodobniogtrpenia vékej finartnej ujmy. Predstavme si pripad, kedy je
vlastnik domu ochotny zapléatza poistenie nehnuieosti 1700 EUR, ak vySka moznej straty
je 75000 EUR a pravdepodobrigsj vyskytu je 1:50. @akavana strata je v tomto pripade
1500 EUR. Tedria &akadvaného uzitku predpoklada, Zaedia budd ochotni plati na
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poistnom vySSie sumy ako sU ichazsavané straty. Rozdiel medzi akceptobabe vyskou
poistného a hodnotou ¢akavanej straty bude zaviSieod ich averzie Kk riziku, Gdajov
o potencialnom riziku a najma od Iketi straty vziiadom kich celkovému bohatstvu.
V pripade, ak by bolo poistné 1500 EUR alebo riguti 1 200 EUR @&sti dotované
Statom), potom by mal nigkazdy, kto je aspotrochu averzny k riziku, dopyt po takomto
kryti. Ale v pripade, ak by bolo poistné stanoveagriklad na sumu vy3Siu ako 2 000 EUR,

by mohol subjekt o takého poistenie strathujem.

Kunreuther a Pauly (2006) uvadzaju zoznam testbugth hypotéz, ktoré vyplyvaja
Z tedrie @akavaného uzitku aplikovanej na dopyt po poistekipravdepobobon6g«) straty
(L) avySka poistného ZJ su vcase konStantné a subjekty neboli ovplyvnené
predchadzajucimi skusernt@sni: riziko-averzni jednotlici by si mali vzdy kidpplnd poistna
ochranu, ak je vysSka poistného zhodna Ikes'ou atakavanej straty alebo ak je poistné
dotované Statom, ti s &ou averziou k riziku by mali Isyochotni plati aj mierne vysSie
poistné, aim vySSie je stanovené poistné (pri nezmenenkjosti aiakdvanej straty), tym

nizSi bude dopyt po poisteni.

V predchadzajucich uvahach sme vychadzali z prdddak Ze sa subjekt rozhoduje
medzi kdpou poistenia na celi hodnotu zvaZzovanéhgetku alebo si poistni ochranu
nezakupi vobec. Rees a Wambach (2008) popisujuodmtanie jednotlivca o rozsahu

optimalneho poistného krytiaktoré by maximalizovalod@kavany Uzitok.
E[UD]= aUW-L+1-2zl)+ (1&).UW-2z.) kde &1 <L

Tato rovnica stoji na predpoklade, Ze rozhoddvaté von Neumann-Morgensternovu
Gzitkovu funkciu U(-), ktord je rastlca a strikkmnkavna. Konkavnasznamend, Ze jedinec
je averzny vei riziku. a je pravdepodobnd@sZe nastane strata volkesti L. W predstavuje
jeho bohatstvo, ak by ku strate nedoSla predstavuje poistni sadzbu. Nominalna vysSka
zaplateného poistného mézer'mgeobecne vyjadrena ako funkcia rozsahu poistkghia |.

Teda jednotlivec si méze kdppoistné krytie vo vysketym, Ze zaplati poistné=z.1.
Ponuka poistenia

Vo v&sSine ekonomickej literatiry, ktora sa zaoberad pgist trhom, autori
vychadzaju z predpokladu, Ze tento trh je konkémgn naklady na ,vyrobu® poistenia su
nulové (beruc v tvahu len administrativne naklaalyysledkom je dokonale pruzna ponuka
poistného krytia za primerané poistné. PoistenigSjeecifickou pgaznou sluzbou, kedy
poigovatd, ktorym je poifowia, za uUplatu (prijaté poistné) poskytuje poistnthranu’
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(Duch&kova, 1997). Aby bolo mozné uzawutipoistni zmluvu na konkrétne riziko, musit’by
toto riziko poistiténé, ¢o znamena, Ze musi [#pf nasledujice podmienky:
identifikovaté’nog’, vycislitel'nog’, ekonomicka prijatos’ a nahodnas prejavu rizika.
,Poistenie predstavuje tvorbu, roZdeanie a pouZitie poistnych rezerv v suvislosti
s negativnymi désledkami nahodnych udalosti, kéarélané tak povahou prirodnych javov
(prirodnych Zivlov), ako aj nedokonatasi samotnejudskej spolénosti (havarie, Urazy,
terorizmus af’).“ (Cejkova a Néas, 2006).

Zakladnym predpokladom je, Ze pmsatelia ponukajuci krytie osobam ohrozenym
nasledkami ufitého rizika sa snazia maximalizavavoje @akavané zisky a ich vah vai
riziku je neutralny. Poiovatd vSak mdze b znepokojeny variabilitou ziskov, a preto
v idealnom pripade, z ktorého vychadzaju Standandodely vdby, by mali by rizika, ktoré
poisti relativne malé a na sebe nezavislé. Ak uggwig’'ovatd dostaténe veky pocet
zmllv, potom Waka zakonu vych cisel je v&mi nepravdepodobné, Ze utrpi extrémne
vel'ké straty vzBadom na vySku poistného, ktoré od poistenych othdfigtie rizika poziaru
a automobilovych nehdd si prikladmi rizik, ktorénsjii zakon vikych &isel, pretoZe straty
su zvyajne nezavislé jedna na druhej. Predpokladajmepde&’ovatd dokaze presne
stanovi’ odhadované nasledky poziarov Wwitej skupiny identickych domov v hodnote
100 000 EUR, z ktorych u kazdého existujénd Sanca 1:1 000, Ze bude Uplnetemy
poziarom. Ak v kazdej z domacnosti méze v priebedka vznikn& najviac jeden poziar,
ktory dom Uplne zgi, potom @akavané réné straty pre jednotlivé domy by boli v hodnote
100 EUR (t.j. 1/2000 x 100 000 EUR). S rastucim #sheom zmluv i) poistenia pre pripad
poZiaru, ktoré poit®via uzavrie, budld &akavané réné straty na jednu zmluvu klesao
vzt'ahu kn. Vo vSeobecnosti vSak plati, Ze nie je nutné predémi vel’ky patet poistiek, aby
sa znizila variabilita @&akavanych rénych strat na jednu zmluvu, ale poistené rizika imus
byt na sebe nezavislé. Pre ilustraciu refénémo modelu vyberu predpokladajme nikka
zhodnych jedincov, z ktorych kazdy ma zaujem o koistenia, aby sa ochrénili pred
rizikom, ktoré nastane s pravdepodohitosa a spdsobi straty v rozsahu O¢akavana
hodnota poistnych plneni, ktoré bude goisatd’ vyplaca, ak uzavrien zmluv a poisteni si
zvolia rozsah poistného krytia sa da vyjadti ako nal. Ci’lom poigovatda je stanovi
poistnu sazbu vo vysSke ktora pokryje jeho administrativne naklady & atakavané straty,
takZze @akavané ziskyE(z)] budd nulové. Ak poit®via predan poisteni, potom optimalnu
poistnu sadzbuzf) stanovi ako:

E(z) = z4n — [ncl + nal] =0, tedaz*=C +a
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Ak by boli rizika poisovatda vysoko korelované, potom rozdelenie strat nebude
podlieha zé&konu vékych ¢isel, hoci vySka &@kavanych poistnych plneni bude stale
v hodnote nal. V krajnom pripade Uplne korelovanych strat, poistd bud
s pravdepodobngsu (1 — o) nebude musie vyplaca Ziadne plnenia alebo bude pini
v celkovej vyskenl s pravdepodobnésu a. Ak je cid’lom poigovatda maximalizova
otakavané zisky, potom sa bude sprawabdobne v pripadoch, ak by boli kryté rizika
nezavislé ciastane korelované alebo Uplne korelovan&€akivané vyska poistnych plneni
zostane na rovnakej urovni (thal), preto tym najdolezitejSim faktorom pri stanoveni

poistného bude vySkaakavanej straty a poistné sa tieZiwakoz* = ¢ + a.

1.3 Proces rozhodovania sa v dielach behavioralnych ekdbmov

Predstava, Ze skudia rozhoduju sp6sobom, Ze si zakazdym napiSuamoaryhod,
nevyhod, ziskov a strat kazdej dostupnej altergatda nezhoduje s kazdodennou realitou
ludskych usudkov. NavysSe takato ,modelova“ stratéginodovania by nebola ani vyhodna,
pretoze si od rozhodujuceho sa subjektu vyZaduja vasu, atieZz je natoa na jeho
analytické schopnosti. Behavioralna ekondmia pdeha s realistickejSim vysvetlenim
a popisom procesu rozhodovania — definuje dva systiudského uvazovania, berie do
avahy vplyv emdécii na vyvodzovanie usudkov, prifigacionalitu ekonomickych aktérov

a opisuje rézne heuristiky a biasy pritomnél’pdskom rozhodovani.

1.3.1 Dva systémyludského uvazovania

LCudské uvaZovanie nie je zaloZzené lencigo raciondlnych Uvah&ch, ale délezitu
Glohu zohravaju aj intuicia aemdcie. Behavioradlekonomické vedy pri skamani
ekonomického spravania jedincov rozliSuju medzirdaosystémamfiudského uvazovania,
ktoré su zalozené na roznych vymvych principoch. Tzv. tedrie dudlneho procesu
uvaZzovania (Pollock, 1992; Epstein, 1994; Evan€82(ovazZuju za najdblezitejSi rozdiel
medzi tymito dvoma systémami to, Ze maju tendendas’ k rbznym typom vnimania

a pochopenia réznych javov a naslednému odliSnémavaniu jednotlivcov.

Kahneman (2003) usporiadal tieto dva systémy doérmgh s nazvomMapy
obmedzenej racionalitfz angl.Maps of bounded racionalityVVo svojej praci nadviazal na
Stanovicha a Westa (2000), ktori tieto systémy &nm nazvali Systém 1 a Systém 2. Systém
1 funguje spontanne, bez namahy a opiera sa hlawmiiciu, vlastné skisenosti a pocity,
tiez emocie a podvedomé motivy, ktoré sa na uvadoymdidaju automaticky, bez
,cieleného uvazovania“. Tento automaticky systémaspvava informéacie paralelne, teda
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vdaka nemu dokazeme vnithaiac vnemov stasne (zvuk, obraz, va,...). Systém 2
nefunguje spontanne a bez namahy, ale vychadzalamého hodnotenia javov a faktov,
logickych a analytickych postupov myslenia. To zead Ze systém 2 pracuje pomalSie
V porovnani s prvym systémom uvazZovania. Systém ihtpitivny a generuje Usudky (tzv.
interakna inteligencia), zatlaco si Systém 2 vyzaduje koncentraciu a zamernu @iGan
duSevnych kapacit na rieSenigitého problému (tzv. analyticka inteligencia, psyctetrické
Q). Ked’Zze Systém 2 je oVa nar@nejSi na zdroje i koncentraciliudia pri uvazovani
v mnohych pripadoch uprednostnia intuitivne Usuditgré vSak nemusia Bywzdy spravne
(Balaz, 2009).

Tabuka 1: Systémy uvaZovania

VNIMANIE INTUI,CIA USUI?OK
Systém 1 Systém 2
p Rychly Pomaly
R Paralelny Sériovy
O Automaticky Kontrolovany
C Nenar@ny Namahavy
E Asociativny ZaloZeny na
S Pomaly sa &iaci pravidlach
Emainy Flexibilny
O
B Vnemy Konceptuélne reprezentacie
S Aktualna stimulacia Minulost’, pritomnos a buducnas
A Viazany na stimuly Méze by vyvolany jazykom
H

Zdroj: Kahneman (2003)

Sloman (2002) rovnako ako Kahneman rozliSuje dwiésyy uvazovania. Nazyva ich
Asociativny systémaSystém zaloZeny na pravidladArincipom fungovania asociativneho
systému su podobnosti a suvislosti a zdrojom pdanga osobna skusenbsPovaha
spracovania vnemov a Udajov je automatickd, subjekiZziva podobnosti a uvazuje
na zaklade zovSeohgmvania. Kognitivne funkcie vychadzajuce z fungoeatuhto systému
su napr. intuicia, fantazia, kreativita, predstagiy vizualne rozpoznavanie alebo as¢oni
pam&. Systém zaloZzeny na pravidlach, naopak pracuje pmiacipoch logickych

a hierarchickych wahov, povaha spracovania informacii je systematiekaziva abstrakciu
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a strategické uvazovanie. Tento systéem dava zaklaghitivnym funkciam ako napr.

vysvef'ovanie, overovanie, priradeniéalu, formalna analyza alebo strategicka paméa

Poznatky o dvoch systémoch uvaZovania sbimveddlezZitym prvkom, ktory tvori
zéklad tedrii behavioralnej ekondomie a behaviomnyfinancii. Zatii ¢o Standardna
ekondmia skima spravanie sa ekonomickych aktémo\z lgolfadu analytickej inteligencie
a ukitého obmedzeného pin kognitivnych funkcii zaloZzenych na logike a Uswd Systému
2, behavioralna ekonémia vo svojich Stadiachrahaj pésobenie intuicie a kognitivnych
funkcii, ktoré su vysledkom fungovania Systému Eh#&vioralna ekondmia teda pracuje
s oboma systémami uvazovania. Vathom na skutnog’, Ze Systém 1 je oVa menej
nara:ny na koncentraciu, zdrojetas, mnohd’udi sa pri uvazovani vyda prave toutahSou
cestou“. Domnievame sa preto, Ze behavioralna ek@né behavioralne financie sa dokazu
vo svojich tedriach a modeloch priblizékonomickej realite v o¥a vySSej miere ako je to

u neoklasickej ekonomie.

1.3.2 Racionalita a iracionalita v ekonomickom rozhodovai

Rozhodovanie v podmienkach rizika a neistoty maacionalnej tedrii (teorii
o¢akadvaného 0zitku) jasné pravidla — u0zitok jedngdlv vysledkov, medzi ktorymi sa
rozhodujeme je vazeny ich pravdepodolioos Teodria o¢akavaného uzitku (z angl.
Subjective expected utility thedrnje povaZzovana za najstarSiu teériu rozhodovania
s paiatkami uz v 17. stokd. V roku 1738 pouzil Daniel Bernoulli tzv. Petrakisky paradox
na jej dokazanie, neskér sa vSak stal naopak pastre rukach kritikov tejto tedrie. Teoria
oc¢akavaného uzitku je tedriou normativnou, pretoaemtuje pravidla, ako by sa méiidia
rozhodovd. Tato tedria dlho dominovala vo vyskume rozhodéaaa za pritomnosti rizika
a neistoty a plnila Ulohu deskriptivneho modelu relického spravania na zaklade
racionalneho vyberu. Dnes je vSak povaZzovana lemaranativnu tedriu. Axiomy teorie
oc¢akavaného Gzitku ako prvy popisal Ramsey (193Bkarek ich rozpracovaniu prispeli von
Neumann a Morgenstern (1944) v te6rii hier a Sa\a§54). Poth tejto tedrie sa racionalny
jedinec rozhoduje medzi jednotlivymi alternativaak, Ze porovnava ich¢akavané hodnoty
nasobenim &kavaného Uzitku jednotlivych alternativ subjekbivrpravdepodobnésu ich
vyskytu. NajracionalnejSia Vba je potom ta, ktora ma najvysSica@avanu hodnotu. Pritom
dodrziava Styri definované axiomy, ktoré su podrkeen racionalneho rozhodovania -

uplnog’, tranzitivita, nezavislasa kontinuita.
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1. Uplnog’ (z angl.Completenegspredpoklada, Ze jedinec ma dobre definované
preferencie a dokaze sa vzdy rozhatimedzi dvoma alternativami. Pre kazdé
A a B plati: A = B aleboAd =X B, ¢o znamena, ze jedinec dpreferuje A
pred B, alebo je indiferentny medzi A a B, alebvalpredno$ B pred A.

2. Tranzitivita (z angl. Transitivity) sa zaklada na tom, Ze jedinec je schopny
svoje preferencie dado poradia. Potom pre kazdé A, B aC plati ze ak
A= BaB = C potom musi plafiaj-d = C.

3. Nezavislos (z angl. Independenge sa tiez tyka presne definovanych
preferencii a zakladd sa na predpoklade, Zze akasé greferencie dvoch
riskantnych alternativ, potom pridanim tretej adtgfvy sa ich poradie
nezmeni. Predpokladajme, Ze A, B a C su tri risk@rdlternativy a plati, Zze
A= Bat €(0,1] potomtA + (1 —t)C' = tB+ (1 - t)C.

4. Kontinuita (z angl. Continuity) stoji na tvrdeni, Ze v pripade, ak si subjekt
vyberd medzi troma riskantnymi alternativami (A, @B C) a subjektivne
preferuje A pred B a B pred C, potom by mal& byozna taka kombinacia A
a C, pri ktorej je jedinec indiferentny medzi toltombinaciou a alternativou

B. Ak je poradie preferenciﬁ - B > IC; potom existuje pravdepodobrios
D 7e alternativa B bude indeferentna s kombinaflsh+ (1 —p)C.

Savage v nadvaznosti na Neumanna a Morgensternarihizv. Savageove axiomy
(z angl.Savage axioms/postulajeSavage tvrdil, Ze ak subjekt dodrziava axiéngiamality

a veri, Ze neisté udalosti majd mozne vyslegky , s uziténoxamu(x,], potom konkrétna

volba danej osoby vyplyva z jej uzitkovej funkcie v nMainacii so subjektivnym

presvedenim, Ze existuje pravdepodobfiosastania kazdeého vysledka(x,). Potom

oc¢akavana vysledna hodnota kazdej alternativy sajadint akoy u(x,) P(x;,).
Racionalne spravanie bolo po dlha dobu vyznamnywkagm vasiny ekonomickych

tedrii. Neskor niektori autori Zali vyjadrova znany nesuhlas s vyznamom a pouzitim

slova '"racionalne". Vtomto pojme videli zastaramsycholOgiu, bleskové vypby,
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hedonistickdi motivaciu a iné zrejme nerealistické spravanierinovia sa postupne zhodli
na tom, Ze racionalne spravanie jednoducho znarséstavnu maximalizaciu uZzitnosti

u jednotlivca a zisku v pripade firmy. Kritici taktlefinovanej racionality vSak vyhlasuju, Ze
domacnosti a podniky nie su schopné tymto spésaaximalizova, aspa@ nie nepretrzite,
ich preferencie nie su dobre usporiadané, a Zetédiida nie je pouzitma pre vysvetlenie
ekonomického spravania. Reakcia niektorych teavetika tato kritiku bola taka, Ze
ekonomicka teoria je platnd len ako Siroky predadkla tendencia spravania, a nie
nevyhnutne v kazdom konkrétnom pripade. Argumeritdied tym, Ze tato tedria poskytuje
uzitocné predpovede spravania, aflkeozhodnutia subjektov nie su ,zdanlivo" raciorglra
Ze iba raciondlne spravanie ma Sancu na prezgigasnom konkuremom svete (Becker,
1962). V 50. az 70. rokoch boli diela ekonémov ekgeristické odklonom od realneho
posudzovania arozhodovania na zaklade stanoverym@dpokladov. Skutmos je
popisovana ako Veni vzdialena od idealu aobjavuje sa tendencia enirfudske
rozhodovanie ako nenormativne a neracionalne. ®tyobdobim v rozvoji ekonomickej
vedy je spojenylanok autora Simona s nazvdBehavioralny model racionalnej ¥y (Z
angl A behavioral model of rational choiceydany v roku 1955. Autor sanom zameriava
nielen na hmotnd, ale aj na proceduralnu strankbhadovania, teda biologické (fyziologickée
a psychologické) obmedzenia procesu rozhodovanimhd&lza k zaveru, Ze ak chceme
dospie’ k ¢o najlepSiemu rozhodnutiu, musime proces rozhodavaednodusdi. Vysledny
proces nazyva obmedzenou racionalitouctamku uvadza aj priklady postupov, akd'siia

sami zjednodusSuju proces rozhodovania:

. nesleduju rozdiely medzi jednotlivymi moziiami, len ich rozd&ju na
prijate’né a neprijaténé,

. neskimaju vsetky dostupné akcie, vyberaju si pktora prinesie prijatay
vysledok, aj ké niektorad’alSia moze prinigseste lepsi,

. neskumaju celkovy 0zitok z jednotlivych akcii, glerovnavaju ich len v istych
aspektoch (niekedy len v jednom),

. zanedbavaju suvislosti danej tlohy s inymi.

Iracionalita v rozhodovani a odchylky od racionabbli v polovici 60-tych rokov 20.
stor@ia centrom zaujmu Kahnemana a Tverskeho v znamoste @rospektova tedria

(z angl. Prospect Theory ktora bude blizSie popisana v jednej z naslegiciiipodkapitol.

" Hedonizmus (z gréhédoné pozitok, slag) je filozofické wenie o pdZitku ako hlavnom motiveidského
jednania.
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Dielo malo vtomto obdobi Vky vplyv na ostatnych autorov i rozvoj ekonomickegdy.
Jeho tvorcovia sa wom pokuSali vysvetfi ako k odchylkam od normy doch&dza, a ktoré
faktory ich vznik ovplywiuji. Kahneman a Tversky preukazali, Ze je moZné&axd's
rozhodovacie ulohy tak, aby zvySovali pravdepodabtnoespravneho usudku. Na tuto

skutatnog’ bola zamerana Vka ¢as’ vyskumov ich nasledovnikov.

1.3.3 Pocity a emécie v ekonomickom rozhodovani

Z psychologickych vyskumov je zjavné, Ze emdcie regpddeliténou s@ag’ou
rozhodovania, k&#Ze rozhodovanie je ermwym procesom. Emodcie moézZzu ovplygni
rozhodovanie v kazdej faze rozhodovacieho procegwase pred rozhodnutinfudi
ovplyviuje nalada alebo emocionalny stav (Schwarz, 2@ffcie si samozrejme pritomné
aj patas rozhodovania a mézutbgdvodom vyberu ditej alternativy (Slovic a kol., 2004).

A naopak, aj samotné rozhodovanie méze vytvelau emdcii.

Ked Bentham (1789) ako prvy navrhol systém uzitkowalihemécie v jeho teodrii
prominentnu ulohu. Vychadzal z tézy, Zze konaludi je ovplyvnené dvoma motivmi, za
ktoré povazoval uspokojenie a utrpenie. V jeho v§pch celkového Uzitku navrhoval
klasifikaciu 12 bolesti a 14 poteSeni, ktorymi byes mohli testova ,faktor &astia"
akejkd'vek akcie. Vo svojej tedrii kombinoval dva pricipy princip egoizmu a princip
altruizmu. Neoklasicistickd ekondmia neskor poséasvoj novy pristup k ekonomike
rovhako na zakladoch u0zitkov, avSak emocionalny abbgizitkov bol eliminovany

a v spravani ekonomickych aktérov dominoval priregdpizmu.

Aj v neskorSich dielach nesucich prvky behavioraklkonomie je vplyv emdcii na
ekonomické rozhodnutia obmedzeny. Priklador@lgeok s ndzvonPsycholdgia a ekonomia
(z angl.Psychology and Economjgsktory bol publikovany v roku 1998. Z nazvu jeepne,
Ze sa jednd o dielo behavioralnej ekonomie. No iRalianku nespomina prakticky Ziadny
odkaz na emobcie. Takéto zanedbanie @map stranky rozhodovania je bezné gj
v inych dielach behavioralnej ekondmie. Ajdkekondmovia prilezitostne pouzivaju pojmy
ako je zavis alebo pocit viny, vyznam tychto slov ma zZajne len malo spotmého s
emaociami, ako ich chipu a definuju psycholégovistéE, 1998). Ekondmovia na rozdiel od
psycholdégov upriamuju svoju pozormasa @akavané emocie, ako je naprikladod’ alebo
sklamanie, ktoré nie su pritomn&ase rozhodovania, ale prichadzaju az nasledne.(napr

Loomes a Sugden, 1982).
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Vplyv emocii na rozhodovanie sa za pritomnosti kezia neistoty zdorazje
Loewenstein vo svojortldnku s nazvonRisk as feeling&z angl.Riziko ako pocity(2001) v
ktorom tvrdi, Zel'udia maju tendenciu sa pri rozhodovani zametianalen na kognitivne
faktory, ale na ich rozhodnutie vplyvaju aj emodiglizSie je toto dielo popisané

v samostatnej podkapitole).

1.3.4 Heuristiky a biasy (predsudky)

Akademické Stadie dokazuju, Ztudia sa pdas svojho rozhodovacieho procesu
spoliehaju na obmedzeny dmt heuristickych principov s diem znizi zloZitog’
posudzovania pravdepodobnosti a predpovedania hadpf@dnodusuju tak komplexnos
operacii potrebnych k formulacii usudkovudské uvazovanie sa tedastokrat opiera len
0 urity pocet kognitivnych skratiek, ktoré zjednodusuju proocezhodovania a nevyzaduju
si rozsiahle algoritmické spracovanie. Heuristikgdstavuju rozhodovacie pravidla, ktoré
poskytujua priblizné rieSenie problému, ktorydbnemozno vyrie$i analyticky, alebo je jeho
rieSenie vémi narané (Rozoff, 1964). Su to analogické "mentalne &ifatktivne pri

rozhodovani a vytvarani Usudkov.

Vo vSeobecnosti plati, Zze su tieto heuristiky u#ity ale niekedy mézu viesk
zavaznym a systematickym chybam. Rany vyskum kignyith heuristik hlavne zdéraaval
to, Ze ich pbsobenie mbéze wek systematickej predpojatosti a zaujatosti — taasom
(Kahneman, Slovic a Tversky, 1982). Biasy su tedemgrnym dokazom pouzitia &itej
heuristiky v procese uvazovania. Neskorsi vyskuaddl déraz skér na adaptivnu povahu
heuristik, teda na ich schoptiosychlo a efektivhe vytvarapresné zavery a uUsudky
(Gigerenzer, Todd a vyskumna skupina ABC, 1999ye@nzer a Goldstein (1996) o#itia
heuristiky za ,rychle a nen&mé* (z angl. ,fast-and-frugal®), pretoze zjednodusproces
rozhodovania a prindSaju usudky, ktoré majtigkonané rychlo, pomocou relativne malého
mnoZzstva informacii a s obmedzenou spracdgktei kapacitou. Tento novy pristup vSak
nebol aplikovany na tri povodné heuristiky, ktorgyrat uviedli vo svojom diele Kahneman
a Tversky v roku 1973 (Gilovich a Griffin, 2003)o®liel je v pristupe autorov k vyskumu.
Zatid’ ¢o ranom vyskume si autori kladli otazku: ,pouzivéijidia heuristiku X?“, v centre
neskorSieho vyskumu bol problém: ,, ako napoméhaistéia X pri tvoreni tsudkov?“. Tieto
dve otazky boli v dielach psychologie a behaviaplekonomie zodpovedané pomocou
réznych vyskumnych stratégii. Prvou zo stratégiizie systematicka, v ktorej je vyskum

navrhnuty s citbom efektivneho testovania stanovenych hypotéz. ®rdratégia je
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ozn&ovana ako reprezentativna, kde je podnetom vyskimsiova reprezentativnu vzorka,
pomocou ktorej maju byvysedky vyskumu zovSeobecnené (Dham, Hertwig afrbigd,
2004).

Tri zakladné heuristiky podPa Kahnemana a Tverskeho

Heuristiky do ekonomickej vedy priniesli diela Kamana a Tverskeho v 60. a 70.
rokoch dvadsiateho stafi@. Posolstvo ich dieldHeuristiky a biasy — rozhodovanie za
pritomnosti neistotyz angl.Heuristics and biases — judgment under uncertai(t974) bolo
revoluiné v tom, Ze stasne skumali adekvatrtbglealnych modelov rozhodovania, a zatove
ponukli kognitivnu alternativu, ktora vysVevala chyby Judskom uvazovani bez

odvolavania sa na iracionalitu (Gilovich a Griff2()02).

Tri zakladné heuristiky, ktoré su aktivne pri rodbeani v neistote su nasledovné
(Kahneman a Tversky, 1974; 1979):

1. Reprezentativno$’ (z angl. Representativeness)

Ked suTudia poziadani, aby posudili pravdepodobindse objekt alebo udaldsA
patri do skupiny alebo procesu B, pravdepodobmisastiodnotené pdd miery, do akej objekt
A reprezentuje skupinu B, teda do akej miery saodgbd na B. Pri tejto heuristike je
doélezitym faktorom podobnésurcitého nového javu s ntém, ¢co ma clovek ukotvené
v pamati. Potom su nové podnety ajavy Klasifikavaako reprezentativhe, teda su
automaticky zaradené do nejakej mozgu znamej pajdiategorie (Nillson a kol., 2008).
Reprezentativnd’s ovplyviiuje Fudi v réznych Zivotnych situaciach, ato bezlamlu na
spolatensky status, inteligenciu alebo povolanie. Pritkadsi lekari, ktori pri stanovovani
diagndzy uéitého pacienta nevedome beru do Uvahy podabdasého pacienta s typickym

alebo stereotypnym pacientom sitou diagndzou (Garb, 1996).

Javy, ktoré nemaju zdanlivo Ziadnu logickl postignesu povaZzované za
reprezentativne nahodne sa vyskytujuce, a tym ppoabbnejSie. Napriklad, znakslo-
znak<€islo-znakeéislo ako séria hodu mince by sa nemala povazaeareprezentativhu pre
nahodne generované hodenie mince, pretoZze je piibiSre usporiadana (Kahneman
a Tversky, 1972). Lokalna reprezentatithfEs situacia, k& I'udia aplikuju frekvenciu javov
vyskytujucich sa v im dostupnych malych vzorkachagelia, znami) na celé obyvéittvo
(Kahneman a Tversky, 1971). Kahneman s Tverskym lentifikcii heuristiky

reprezentativna’spolozili subjektom (Studentom vysokej Skoly) naslenu otazku,V jednom
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meste su v prevadzke dve nemocnice. ¥8ey& tychto nemocnic sa denne narodi okolo 45 deti
a v tej menSej 15 deti. Priblizne 50 % narodenyeti si chlapci. Péas jedného roku zaznamenali
nemocnice také dni, pas ktorych bolo z narodenych deti viac ako 60%mtoa. Ktor4 z nemocnic

pod’a Vas zaznamenala viac takychto dn@pytani si mohli vybraz troch odpovedi:

a) VvasSia nemocnica (21 odpovedi)

b) menSia nemocnica (21 odpovedi)

c) obe nemocnice priblizne rovnako - teda s maximéalmadielom 5% medzi nemocnicami
(53 odpovedi)

VacSina subjektov zvolila tretiu moznjsteda bola nazoru, Ze pravdepodoltnos
vyskytu dni, kedy sa narodi v malej nemocnici vé&o 60% chlapcov je rovnak4, ako vo
velkej. No podia zakona vikych ¢isel je dakavany poet dni v ktorych sa narodi viac ako
60% chlapcov ovi@ vasi prave v malej nemocnici, pretoZze présgy vzorke existuje mensia
pravdepodobna’s Ze sa bude percento narodenych chlapcov ddely od hodnoty 50%.
Téato zakladna myslienka Statistiky zjavne nie jgasiou Fudskej intuicie. Statistické intuicie
boli v jednej Stadii (Kahneman a Tversky, 1971)em@né aj na skisenych vyskumnych
psycholdégoch. Tato Studia odhalila pretrvavajucarwiv to, ¢o mézeme nazva'zakon
malych ¢isel”, poda ktorého aj malé vzorky su povazované za vysokoepentativne pre
populéciu, z ktorej vychadzaju. Reprezentativngs zakladom aj inych, odvodenych
heuristik, ktoré su pritomné v procefigdského uvazovania. Nasledujuca schéma mapuje
prepojenie reprezentativnosti s iliziod’kesti vzorky (z angl. Sample Size Fallacy), ildziou
zakladnych informécii (z angl. Base Rate Fallackpm@junicnou (spajacou) ilaziou (z angl.

Conjuction Fallacy) (Sloman a kol., 2003).

Schéma 2: lltzie prameniace z heuristiky Repretienias’

-

Ilizia velkosti "Zakon malych subj ekt predpoklada, ze
vzorky I Sisel” malé vzorka reprezentuje
| _ | celi populaciu
(o , ] ( nastava, ked’ subjekt neberie do uvahy
Reprezentativnost’ Iluz;zfzar]frllggﬂych | skuto¢nu frekvenciu V%zsky‘ru dancho javu v
populécii

P

subjekt na uréenie pravdepodobnosti vyskytu
urcitého javu pouziva Specifické informacie,
ktoré poklada za ovel'a dblezitejSie ako
vieobecné informacie

Konjunkéna
(spajacia) iluzia
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Zdroj: vlastné spracovanie

Ako sa mbézeme vyhmuvplyvu reprezentativnosti na naSe uvaZovaniddcém
k Uspechu je ntana paméti mieru vyskytu &itého javu v celej populacii alebo subore

a neprikladé prilis ve’kd vahu uéitému Gdaju z malej dostupnej vzorky.
2. Dostupnog’ (z angl. Availability)

LCudia pri posudzovani frekvencie alebo pravdepodsthno/skytu utitej udalosti
pouzivaju vo svojom uvazovani dostupné skratkyedrmpduSenia, ktoré im pridu prvé na
mysd’, ich rozhodnutia sa potom opieraju o znalostirékisil’ahko dostupné, namiesto toho,
aby skumalid’alSie alternativy alebo postupy (Kahneman a Tverd®Ry'l). Inymi slovami,
ked pouzivame heuristiku dostupmp&ladieme osobitnd vahu na myslienky a podnety;ekt
prichadzaju na my$elahko, bd’ preto, Zze s’ahko zapamaétafeé, alebo sme sa s nimi
v poslednej dobe stretli. VSeobecne plati, Ze aléstd uvazovanie vedie sprdvnym smerom,
pretoze veci, ktoré prichadzaju na niyehko, by mohli by pre naSe rozhodnutia uzite,
ale takého zmy&nie nas tiez mbéze uvieslo omylu. Heuristika dostupnbge vidite'na
napriklad po vEkom viakovom ne&asti, k&’ sa niektoriludia rozhodnu cestovaautom
a odmietnu i po Zeleznici, v nesprdvnom presvedi, Ze je to bezpaejSie. Alebo niekto
mobze posudzovariziko infarktu uludi stredného veku pba vyskytu tohto javu medzi jeho
znamymi. Vlastné posudenie pravdepodobnositalro javu je tym presnejSiéim dostupné
informacie viac koreluji so skutoou, objektivnhou pravdepodobrios. Dostupné
informécie vSak mézu Iyskreslené pbésobenim dvoch faktorov, ktorymi sua@kios
informacii a tiez miera, do akej subjekt tieto imfdcie chape.

Schéma 3: Faktory vplyvajuce na heuristiku dostspno

Faktory:
1. Aktuélnost’
2. Pochopenie

l

Skutoc¢na Odhadovana
—> Dostupnost’ >
pravdepodobnost’ P pravdepodobnost

Zdroj: vlastné spracovanie
4
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V ramci Stadie realizovanej v lekarskom prostredli kekari poziadani, aby posudili
pravdepodobna’s Ze hospitalizovani pacienti mali bakteriémiu t@rinos’ baktérii v krvi).
Pravdepodobnds Ze méa pacient toto ochorenie bola vyhodnotenaang vysSie u lekarov,
ktori mali nedavnu skusenbso starostliva®u o pacientov s bakterémiou (Poses a Anthony,
1991).

Jednym z faktorov pdsobiacich na intenzitu tejtorlstiky je predstavivas Ta hra
délezita ulohu pri hodnoteni pravdepodobnosti maatacitych javov v reélnych situciach.
Riziko spojené s vykonom ¢itej ¢innosti je ¢asto hodnotené na zéklade toho, ako si je
subjekt schopny predstavmasledky utitych nepriaznivych nasledkov takegtmnosti. Ak su
subjektu tieto nasledky nazivo a podrobne vykreslee mozné, Ze sa objavia obavy
a skresleny dojem, Ze dag@&nog’ je mimoriadne nebezpea, ¢co vobec nemusi odraZza
skutané nebezpgnstvo. Naopak, toto riziko mézetbkilboko podc#ované, ak niektoré z
moznych nebezgenstiev st bdi ve’'mi tazko predstavilmé, alebo jednoducho subjektu

nepridu na mydg(Kahneman a Tversky, 1974).
3. Ukotvenie a uprava(z angl. Adjustment and Anchoring)

Ukotvenie pdsobi na rozhodovanie v pripagiselnej predikcie tak, Ze ak je
k dispozicii utitd hodnota (kotva)ludia robia odhady vychadzajuc z tejtocjadocne;]
hodnoty, ktord mbéze Wynastavena tak, Zze nabada ku kowg odpovedi. Kotva sa mbze
objavit’ a vyplyn® z formulacie problému, alebo to méze&’bwysledokéiastainého vypeétu.
V kazdom pripade, takého Upravy su v procese ranlada spravidla nedostétee.
S ciom demonstrova U¢inky tzv. kotvy poziadali Kahneman a Tversky subyekaby
odhadli, kd'ko africkych Statov je&lenmi Organizacie Spojenych Narodov (OSN). Najskér
vS8ak mali @astnici odpovedana otazkugi si myslia, Ze je ptet africkych Statov v tejto
organizacii vyssi alebo nizSi akocilé stanoveneislo. Skupina, ktora v prvej otazke mala
uvedenécislo 10, v nasledujucej otvorenej otazke v priemaidbadovala, ze v OSN je 25
africkych Statov. Druha skupina s kotvou v hodn6fe zas v priemere tipovala 45 Statov.
Tedacisla uvedené v prvej otazke mali vyznamny vplywnaaledovné€iselné odhady.

P&sobenie heuristiky ukotvenie sa vyskytuje nielerdy, kel je subjektu poskytnuta
vychodiskova hodnota, ale aj vtedy,dkeubjekt zaklada svoj odhad na nejakom neuplnom
vyposte. Stadia intuitivneha@iselného odhadu (Kahneman a Tversky, 1974) iljestento
efekt. Dve skupiny stredoSkolakov mali odhafindcasovom limite 5 sekund vysledok
prikladu, ktory bol napisany na tabuli. Jedna skapnala odhadnivysledok pre:
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8X7TX6Xx5x4x3x2x1
zatid’ ¢o ina skupina mala pribliznedit vysledok prikladu:
I1x2x3x4x5x6x7x8

Ak chceme rychlo odpovetlana tato otazku, mézeme urébkvoli ¢asovému
obmedzeniu len prvych par krokov vyfpo, tento vysledok uprawia kon€ny vysledok
odhadndi. Vzh'adom na fakt, Ze takéto Upravy su &jpe nedostatme, by mal tento postup
vie’ k podceneniu realneho vysledku. NavySe, pretozaedpk ciastatného nasobenia
prvych ¢islic v poradi (prirodzene nasobimiawva doprava) je vysSi pri zostupnom poradi,
odhady vysledkov prvého prikladu budld dosaliowapriemere vySSie hodnoty. Obe
spomenuté prepoklady boli potvrdené. Median odhaduzostupnom poradiislic bol 512,
zatid’ ¢o pri zostupnom to bolo 2 250. Spravna odpbjeevSak 40 320.

Schéma 4.: Pouzitie heuristik Uprava a Ukotvenie

v procese odhadu urditej
- \ 4 hodnoty
subjekt pouziva < 7 v,
tzv. Kotvu N [ A
; ~ odhad prameni z

Upravaa predchadzajucich informacii
Ukotvenie :

subjekt ticto heuristiky jednoduchej éislenej hodnoty

pouziva pri odhade:
intervalu spol'ahlivosti

Zdroj: vlastné spracovanie

DalSie heuristiky pritomné pri Pudskom uvaZovani

V nadvéznosti na Kahnemana a Tverskeho &alSi autori zaoberali vymedzenim
heuristik a principov, pritomnych pri posudzovamavaepodobnosti a tvoreni odhadov.
Po preStudovani najvyznamnejSich diel behavioragk@némie a behavioralnych financii
modzeme k pévodnym trom principom zaradiapriklad nasledovné (Sewell, 2007; Ariely,
2008):

 Vplyv (z angl. Affect) - tato heuristika sa zaobera ogaki na stimuly spojené
s ,dobrom*“ a ,zlom". Afektivne alebo ovplyvnené ke na ukity podnet stimulovany
takymto spésobom prichadzaju rychlo a automaticlapriklad pocity pri slovach poklad
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alebo nenavisludia vnimaja vémi rychlo. Ide o typ heuristiky, pri ktorej hrajdawnu
tlohu emocionalne reakcie. Tato heuristika vplyva hudsky Usudok podvedome,
skracuje rozhodovaci proces a uinge 'udom fungovd bez toho, aby musel
absolvovd rozsiahle vyhladavanie informacii. ,Vplyv* sa obvykle aktivuje,ek
posudzujeme riziko né®ho, v zavislosti na pozitivhych alebo negativngohitoch, ktore

sa ndm spajaju sditym podnetom. Ak sU naSe pocity draurcitej ¢innosti pozitivne,
potom s véSou pravdepodobnteu posudzujeme riziko ako nizke a naopak, ak s& nas
pocity vai urcitej ¢innosti negativne, je viac pravdepodobné, Ze budemi@a’ rizika
spojené s toutdinnog’ou ako vysoke.

* Podobnog’ (z angl. Similarity) — podobnésnas vedie k presvédniu, Ze "vziiad
zodpoveda realite" a vysveije, pr&o l'udia vytvaraju usudky zalozené na podobnosti
medzi aktualnou situaciou a inymi situaciami algirototypmi tychto situacii. Tato
heuristika je povaZzovana za podmnozinu k zakladeeyjistike Reprezentativnos

* Relativita (z angl. Relativity) -f'udia maju tendenciu porovnavaielen veci medzi
sebou navzajom, ale tiezZ maju sklon sustresdi na porovnavanie veci, ktoré Bhko
porovnaténé a vyhybaju sa porovnavaniu veci, ktoré sa nelbijio porovné Ak si
maju vybr&@ ztroch alternativ, aztoho su dve z alternatoropnaténé (napriklad
kvalitou, cenou), budu valiprave tu vyhodnejSiu z tychto dvoch. Tretia alativa, ktora

nie je s ostatnymiahko porovnaténa, véakrat nie je vobec uvazovana.

Behavioralne financie sa zaoberaju tym, ako ekoobkiragenti ziskavaju, interpretuju
a pouzivaju dostupné informacie pri vykonavani stkkaych rozhodnuti a sustfeju sa
rovnako ako behavioralna ekonomia na skumanie spgiekych odchylok od racionality.
Behavioralne financie sa vo svojom vyskume upridmojma na to, ako tieto odchylky
vznikaju a ako nasledne vplyvaju na ceny fifrgich nastrojov, vynosy z finanych
nastrojov a alokaciu zdrojov na finarych trhoch, tvorbu finamych trendov, vznik
finanénych bublin a krachov a pod. (Balaz; 2009). Mem&hratky, framing a heuristiky su
objektom skdmania rovnako v behavioralnej ekondmii behavioralnych financiach.
V oblasti behavioralnej ekonémie a behavioralnyidaricii bolo zdokumentovanyatalSich
viac ako 50 réznych heuristik a biasov, z ktoryohess ofiadom na tému prace vybrali

nasledovné:

» Bias optimizmu (z angl. Optimism Bias) - je definovany ako posmdmie viastného
rizika za menSie ako je riziko druhych. Inak pouaglade o tendencitudi myslie’ si, Ze

je menej pravdepodobné, Ze zaziju negativne udaastistuje véSia pravdepodobnés
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Ze zaziju pozitivne udalosti ako ostatni. Pritonintshto biasu bola preukadzana vo
viacerych oblastiach. Napriklafludia veria, Ze je menej pravdepodobné, Ze sa stanu
obe’ou autonehody (McKenna, 1993), kriminality (PerlaffFetzer, 1986), alebo ze je
V porovnani s ostatnymi menej pravdepodobné, Za(pad obe urcitej chorobe (Perloff
& Fetzer, 1986). Sposobov hodnotenia pritomnostimmeerného optimizmu existuje
viacero (Armor & Taylor, 1998). NajbeznejSim je m@g@ie stupa optimizmu pomocou
subjektivneho nazoru opytanych, ktori maju odh#dm vlastni pravdepodobnbs
prezitia utitej udalosti, relativne k referénej skupine alebo priemernej osobe rovnakého
veku a pohlavia. Tieto subjektivne odhady su vokugisoch hodnotené stanovenym
typom otézok (Weinstein a Klein, 1996). Kognitivnym faktoromtoky vyvolava bias
optimizmu je potia niektorych autorov pésobenie heuristiky repreaivmos’ (Helweg-
Larsen a Shepperd, 2001; Shepperd, Carroll, Graegrg, 2002).

» Stadovito®’ (z angl. Herd Effect) - odraza sklon niektorythdi kopirovd nazory
a aktivity v&siny, pretoze veria v spravrosicitého rozhodnutia, ak ma rovnaky nazor aj
dostaténe veé’ka skupina inychludi. K ovplyvneniu vlastného rozhodnutia stadovym
inStinktom teda dochadza, k¢ednotlivci napodotuju ostatnych a ignoruju svoje vlastné
informécie (Scharfstein a Stein, 1990). Sukromrférinacie jednotlivcov su ohrozené
vplyvom verejnych informacii o rozhodnutiach skuypialebo spoléenstva, ktorého je
rozhodovate sitag’ou. Dékazy o vplyve skupiny na ekonomické a firanrozhodnutia
jednotlivca su v sulade s existenciou obmedzermgpmality. Ak si v tomto neistom svete
uvedomime, Ze naSe vlastné Usudky mézti dhybné, potom sa javi ako racionalne
predpokladg, Ze ini su lepSie informovani a mali by sme kopad’a nich (Keynes,
1930). Mnoho mikroekonomickych modelov zameranycla itddovy insStinkt
predpoklada, Ze socialne informacie o rozhodnutiestatnych sa pouZzivaju v procese
Statistickej inferencie (vyvodzovania logickych eéw pouzitim zndmeho vyroku, o
ktorom predpokladame, Ze je pravdivy). Prikladonzje Bayesianska pravdepodobtos
pri ktorej jednotlivci prispdsobuju ich vlastny aath pravdepodobnosti a posteriori, teda
ho menia v zavislosti od informacii, ktoré su dipsté v ramci socialnej skupiny (Burke
a kol., 2012).

8 Subjekty hodnotia ich subjektivnu pravdepodolinegskytu niektorych udalosti (napr. choroba) vylmero
z moznosti akge to ovéa menej pravdepodobné, ako u priemerndbueka rovnakého veku a pohlayvaebo
je to ovéa pravdepodobnejSie ako u priemernétimveka rovnakého veku a pohlaviautori, ktori vo svojich
vyskumoch pouzivaju tato metddu merania stupptimizmu zvyajne zakhiaju do vyberu odpovedi aj stredovy
bod, definovany akpravdepodobnage rovnaka ako u priemernélitoveka
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Nadmerna sebadbverdz angl. Overconfidence) - prejavom tejto kogmigjyodchylky je
neopodstatnena viera vo vlastné usudky, intuiciesyedenie a poznatky. Kahneman
a Tversky (1982) uvadzaju, Ze sebadbvera je "stibjek pravdepodobnésalebo stupe
viery spojeny s tym¢o si myslime, Ze sa stane". Nadmerna sebadbévesbjsauje, ke’

je subjektivna sg@hlivog’ vlastnych odpovedi ¥8ia, ako relativna frekvencia spravnych
odpovedi (Gigerenzer a kol., 1991). Ak chceme nasgomosti efektivne pouzitia
musime si by vedomi aj vlastnych obmedzeni. Bohilizia&Sina z nas nedokaze
objektivne posudimedzery vo vlastnych vedomostiach a mame tendgmegova’ to,
korko vieme a ako spgiahlivo to ovladame. Stldie poukazuju na fakt, Zemer vsetci

Z nas maju u&iu doveru vo svoje rozhodnutia, ako by realne mak (Larue a kol.,
1995). Moore a Healy (2008) uvadzaju tri definiéded’a prvej je nadmerna sebadbvera
nadhodnotenie ditej schopnosti, efektivnosti, rovne kontroly alefance na uspech. Pri
tomto type nadmernej sebadévery hovorime o tzv.hoddoter. Priblizne 64%

z empirickych Studii, ktoré sa zaoberali nadmerrsebadéverou, skumali prave
nadhodnotenie. Druhy typ nadmernej sebadovery vest@!’ 'udia povazuju samych
seba za lepsich ako su ostitniTreti typ nadmernej sebaddvery je nadmerna istota
pokid’ ide o presvetknie o presnosti vlastného vyroku alebo odpovedgch®logické
vyskumy preukazali, Ze muzi su nachylini k priliSmésebavedomiu viac ako Zeny, ato
najma v oblastiach, kde dominuju muzi, ako napr.svete financii (Rabin a Thaler,
2001). Barber a Odean (2001) zistili, ze muzi, aothld o045 % viac ako Zeny
na rovnakych poziciachiim ale nedosahuju wéie zisky v pomere k investiciam, ato
prave v désledku prehnanej sebadbvery. Ak chceedigivplyvu nadmernej sebadovery
na naSe rozhodnutia, je Iwei dolezité, aby sme si boli vedomi medzier vo &¥Dj
znalostiach a zabezfik, aby boli naSe vedomosti neustéle aktualizovad@edomie o
vlastnych nedostatkoch zvySuje pravdepodobtnbs budeme zbiefal’alSie informacie.
Dalsim uziténym krokom je poradi sa offadne ddlezitého rozhodnutia so svojim
okolim, napriklad s kolegami v praci.

Efekt ramovania (z angl. Framing Effect) - tento efekt 2@mne nastava, ak rbézne
definované ale ekvivalentné opisyciieého problému vedu k systematicky odliSnym

rozhodnutiam. Niekedy sa tento efekt aana aj ako ,tunelové videnie“. Inak povedané,

° Prikladom je $tudent, ktory po dopisani 10 otazRovtestu veri, Ze odpovedal spravne na @&zok, no

v skut@:nosti bezchybne oznélen tri odpovede, a teda nadhodnotil svoje skére

Napriklad, ke’ sa vésinaludi povaZuje za lepsich ako median alebo ak sifkudgsli, Ze ma najlepsie skére
z triedy, no v skuténosti polovica triedy dosiahla v teste lepsi vysledko on.
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Iudia vidia niekedy veci tak, ako navonok vyzerajuesto toho, aké v skutoosti su.
Ucinky tohto efektu sucasto brané ako dokaz pre nesulad v rozhodnutiaah

a empirickll nepouziteos” modelov zaloZzenych n&ésto racionalnom agentovi, ktoré su
pouzivané v Standardnej ekondmii. Levin, Schnei@eGaeth (1998) rozliSuju medzi
ramovanim atribtov, ramovanim riskantnych voliermovanim citov*".

Efekt utopenych nakladov (z angl. Sunk cost effect)prejavuje sa w&ou tendenciou
pokraiova’ v konani, ak boli napr. na investiciu vynaloZerghipze, predchadzajice
Usilie alebaias. (Arkes a Blumer, 1985).

Kratkozrakost (z angl. Myopia) — je kognitivna odchylka od raabty, ktora vznika
v dosledku nezhody evaltrggho a investného horizontu investora, inak povedané, je to
kratkozrakos investorov pri posudzovani vysledkov ich investikiazov tejto heuristiky
je odvodeny od stavu oka, kedy prichadzajuce swveidoje priamo zameriavané na
sietnici, ale prediou, ¢o spésobuje rozostrenie pri galle na vzdialeny objekt, no blizke
objekty s zameriavané spravne.

Status quo- je jav, kedy sa ekonomicky subjekt rozhodnetpk&l moznos, pri ktorej
ostdva zachovany &dsny stav, teda preferuje status quo moZnoed vSetkymi
ostatnymi alternativami (Samuelson a Zeckhaus&8)19

Efekt vlastnictva (z angl. Endowment effect) — znamena, l'dia vidia vysSiu cenu
v predmetoch, ktoré vlastnia, ako v rovnakych pretirch, ktoré vSak vlastni niekto iny,
¢o je nasledkom tvaru hodnotovej funkcie (Kahnenaarkol., 1990). Standardna
ekonomicka tedria naopak predpoklada, Ze prefezesicinezavislé od vlastnictva daného
predmetu.

Heuristika spoznania (z angl. Recognition heuristic) - je jednoducheéhmdovacie
pravidlo pre binarny vyber problémov (GigerenzeGaldstein, 1996). Kedykwek su

Iudia povinni sa rozhodritmedzi im znadmou mozntsu, ktord uz poznaju a neznamou

M Pri rdmovani atribGtov je jeden objekt popisanyoziivnom zmysle a druhy v negativnom, avsak tieto
popisy suU vo vSeobecnosti totozné. Ako priklad migauvies Stadiu, v ktorej prejavili &astnici ovéa
vySSi dopyt na hovadzom méase opisanom ako , 75 %éttat ako po rovnakom mase, ktoré bolo ¢eme
ako ,25 % tuku” (Levin a Gaeth, 1988). V pripadmo&ania riskantnych volieb su subjektom prezentévan
dve Ulohy s mozn@su vyberu medzi dvoma alternativami s rdznymi pléraymi pravdepodobntemi
nastania. Jedna z tychto alternativ jecajye ista (subjekt nepodstupuje jej vyberom Ziadlriko) a druha

je riskantna, v ktorej st extrémne pozitivnym (gialebo negativnym (strata) hodnotam priradené Iogau
pravdepodobnosti. Ramovanie log nastava, ak su subjekty vyzvané, aby sa zapmigilhejakejéinnosti
(napr. pouzivanie bezpmostnych pésov). DOvod participacie na teffonosti je bd’ prezentovany
vyhodami @asti alebo zodpovedajucimi nevyhodami &esii. NagastejSim vysledkom vyskumov je, Ze je
viac pravdepodobné, ze Badia zapoja do takejtéinnosti, ak st zddraznené prave nevyhody ichiast
skdr ako vyhody ich zapojenia (Levin a kol., 1998).
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moznogou, budu uz poznanej moznosti prisudzbskore vysSie kritéria vyberu, a teda si

ju aj zvolia.

Jasné pravidla, ktorych dodrziavanim by sme saip@dobeniu réznych heuristik na
nase uvazovanie neexistuju. NaSe odpamie je, Ze by mallovek pri rozhodovani zvazici
su zvazované Udaje skdtee relevantné, alebo len vychadzaju z dostupnegjmedorky.
UvaZzujuci by tiez mal Fada’ dévody, préo jeho rozhodnutie nemusitbgpravne a zvatiaj
alternativne hypotézy. Mal by si ktakontrolné otazky, ktoré by eventualne mali vywiati
skor nez potvrdi, aktualnu hypotéziClovek by mal mé na paméti, ze sa mylastejsie, ako

si sam mysli.

1.4 Vybrané oblasti vyskumu behavioralnej ekondmie s igvom na rozvoj poistnej

vedy

Na rozdiel od vSeobecnej tedrie rozhodovania spritamnosti rizika, spravanie sa
subjektov na trhu poistenia ma svoje Specifikdedqsi tato téma vyslazila osobitny zaujem
v ramci behavioralnej ekondmie a behavioralnychariii. Podla Richtera (2014) su
dévodom tohto zaujmu behavioralnych ekonémov osshimistenia dva faktory. Po prveé,
poistné trhy predstavuju osobitné institucionalnesfredie a poistné vahy maju Specifické
vlastnosti, preto si tato téma vyZaduje separatadiin. Druhym doélezitym faktorom su
psychologické a ekonomické dékazy, ktoré nampa Ze reakcie a rozhodovanie jednotlivcov
v oblasti poistenia sa svojim charakterom odliSwa porovnani s ekonomickymi

rozhodnutiami v inych oblastiach.

Standardné ekonomické smery v pripade posudzovapid@vania saludi za
pritomnosti rizika a neistoty predpokladaju, Ze teSéudia su racionalni a vzdy budu
vychadzd z tejto hlavnej nemennej axiomy. Kahneman a Twessk rozhodli vyvrati tento
predpoklad mnohymi svojimi experimentmi, ktoryckelom bolo dokazé systematické
naruSovanie hlavnej tézy racionalnej tedrie. Ndaik ich vyskumu preto argumentuju, ze
racionalna tedria nie je adekvatna teoria, ktorénlaja popisoviarozhodovanie v neistote, ale
navrhuju alternativnu teoriu, vysvajucu vyber viéby v neistote — tzv. Prospect Theory
(1979). Dovtedy vychadzala ekondomia z teérimkd@vaného Uzitku, ktorej autormi boli
matematik John von Neumann a ekoném Oskar Morgen$l®44}>. Neumanovu teériu

12K tedrii okakavaného GZitku sa spravidla viaZze 5 axiom: kommme’, tranzitivita, kontinuita, monoténnds
a substitdcia.
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rozSiril vroku 1954 Savage svojimi axiomami (t8avage Axioms), ktorych fungovanie
neskor spochybnili Allais (1953) a Ellsberg (1961).

1.4.1 Prve diela prindSajuce behavioralny aspekt do poisej vedy

Napriek tomu, Ze za zakladébe behavioralnej ekonémie a teda prvych autoroorikt
priniesli behavioralne aspekty do poistnej vedy makladajui Kahneman a Tversky,
identifikovali sme diela pojednavajuce svojim spg@mo o behavioralnych aspektoch
V prepojeni s poistnou vedou (vnimanim rizika &tody) pochadzajuce z obdobia pred

samotnym zloZenim behavioralnej ekondmie.
A. Petrohradsky paradox

Prvym je dielo slavneho matematika Daniela Berriloolls ndzvom Petrohradsky
paradox® (z angl. St. Peterburg paradox) z roku 1738. Batinsvoj paradox opisal v praci
Predstavenie novej tedrie na meranie rizif@aangl. Exposition of a New Theory on the
Measurement of Riyk- tu boli formulované zéklady tedrie averzie Ziku, rizikovej prémie,
Uzitku a zakon klesajuceho marginalneho Uzitkund®pom Petrohradského paradoxu je, ze
Iudia nespracuvaju udalosti s nizkou pravdepodatmopoda ich skuténej matematickej
hodnoty, ale prid&ju tymto pravdepodobnostiam svoje vlastné, subjakt vahy, vémi
malo pravdepodobné udalosti dokonca spajaju s siato nemoznymi. Bernuolli vo svojom
diele tiez rozobera zaklady poistenia. Ako prikladddza namorné poistenie. V ramci
namorného poistenia sa najbeznejSie tjpsiali lode a lodny tovar ¥ase obchodnej cesty
proti riziku poSkodenia a straty pri morskej buarkepripadne pri  prepade
piratmi. Predpokladajme, Ze Caius, petrohradsky obchodnklgpilskomodity v Amsterdame,
ktoré by mohol predaza 10 000 rukov, keby ich mal v Petrohrade. Preto sa rozhodobi
Petrohradu posfalod’ou cez more, ale je na pochybaéhma svoj tovar poisti Je si dobre
vedomy skutonosti, Zze v tomto @nmom obdobi sa zo sto lodi, ktoré plavaju na trase
z Amsterdamu do Petrohradu obvykle’ géati. AvSak, k dispozicii su len nAmorné paigte
s cenou minimalne osemsto fol, ktoré povazuje za nehoradzne drahé. Otazkou jeda
kol'ko bohatstva musi Caius thdbez oliadu na hodnotu tovaru), aby bolo pre neho
najrozumnejSou mozntsu neché tovar nepoisteny? Ak predstavuje jehot'astie (situaciu,

Ze tovar dorazi do Petrohradu v poriadku), potonolisps @akavanou hodnotou

13 Nazov Petrohradsky sa pouziva kvoli tomu, Ze t@emoullihoclanok bol prvykrat publikovany sasopise
petrohradskej akadémie vied Commentaries of theetimpAcademy of Science of Saint Peterburg. Neskor
ukazalo, Ze autorom paradoxu nebol Daniel Bernalgdlijeho bratranec Nicolas Bernoulli.

41



pravdepodobnosti bezgreeho prichodu tovaru moézeme vyjaduel’kos’ jeho celkového

. [ o o
majetku ako'mlJI (x + 10 000)%5x° = “:ﬂ (x + 10 000)*%x v pripade, ak si poistenie nekupi.

S poistenim bude nigeho celkovy majetok hodnotu+ 9200. Ak dame do rovnosti tieto dva
vztahy, potom dostaneme ¢ 10000§° = (x + 9200§° alebox = 5043. Ak ma teda Caius,
odhliadnuc rozdiel od hodnoty nakipeného tovarastli viac ako 5043 rilibv, nebude pre
neho poistenie vyhodnou Maou. Ak je naopak, jeho bohatstvo je niZSie ako sitma, mal
by svoj néaklad poisti DalSou otazkou je: "Aké minimalne’astie by mal méten, ktory

poistenie ponuka, aby to bolo pre neho vyhodné?Jovel je nasledovna: nech je jeho

0 I
majetok, potom‘:dI (v —9200)(y + 800)* =y, aleboy = 14 243. Ak by vlastnil poievate’

menej rulfov, nebolo by rozumné ponikaa predaj namorné poistenie. Z toho je zrejmé, ze
zavedenie tohto druhu poistenia je tak udity iba ak poskytuje vyhody vSetkym

z(&astnenym osobarnt.
B. Analyza uzitoénosti rozhodnuti zahriiajucich riziko

Dalsim vyznamnym dielom, ktoré vnieslo prvky behadioej ekonémie do poistnej
vedy eSte pred pracami Kahnemana a Tverskehoilhobk Friedmana a SavageaThe
Journal of Political Economyv roku 1948 s nazvomAnalyza uZzitenosti rozhodnuti
zah/miajucich riziko ¢ angl The Utility Analysis of Choices Involving Riskjo svojom
¢lanku nadvéazuju na neoklasicku teoriu u&itosti a zakon klesajucej hrénej uzit@nosti.
Pod’a tejto tedrie celkova uzitaos’ s mnozstvom spotrebovaného statku rastie, [zata
hranina uzit@énog’ klesa az do bodu nasytenia — od tohto bodu celkaitdinos’ klesa a
hranina uzit@énog’ je zaporna. Funkcia uzitnosti ma potom konkavny tvar. Friedman
a Savage sa pokusali empiricky otestovaeobecné tvrdenia o spravani sa jednotlivcov pri
volbe medzi alternativami za pritomnosti rizika a sklingi su tieto pozorovania v sulade
s hypotézou von Neumanna a Morgensterna¢gmg vysveiujucou javy akymi sa hazardné
hry, poistenie a ostatné ekonomické javyr#afuce riziko. Friedman a Savage na zaklade
svojich zisteni tvrdili, Ze jednotlivci m6zu byiziko averzni a ochotni podstupaveziko
slitasne, v ramci réznych okolnosti a r6znych segmehthatstva. Argumentovali, Ze sme

vSetci schopni spravaa iracionalne (aspovo vz'ahu k riziko averznému péadu na svet),

4 pod'a neoklasickej ekonémie by sa racionalny agent adatial poda vySky potencialnej straty
a pravdepodobnosti jej nastania a tito sumu byvoailos cenou poistenia, teda 10 000 * 0,05 = 50ay
ked’Ze cena poistenia je 800 fay, takého poistenie by mal za kazdych okolnosthiethit’.
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ked si mame vybré z ugitych moznosti obsahujucich prvok rizika v ramcektorych
scenarov.

Obrazok 2: Funkcia uzitmosti poda zdkona klesajucej hr&niej uzit@nosti a Friedman-

Savageova funkcia uZitoosti

Ar A
U U
Uzitocnod’ Uzitocnog’
Kapa poisteni
, J
| Y
i Hazardovani
Prl'jemrl Prijem |

Zdroj: Samuelason a Nordhaus (1989), Friedamn agga{1948)

Toto zakrivenie funkcie uzitmosti vysvefuje, pré&o jednotlivci vyiadavaju riziko
vo v&Sej miere, k& maju viac bohatstva a k riziku su averznid’ e ich finagna situacia

horsia.
C. Allaisov paradox

V roku 1952 na konferencii o rozhodovani v podmaik rizika v Parizi vystapil
francuzsky vedec fyzik, historik, narodohospodarukitze Allais a rozdal jej ¢astnikom
dotazniky, v ktorych si mali z ponuknutych dvojienpznych stavok vybratd, ktoru
povazovali za vyhodnejSiu. Z vyplnenych dotaznikgylynulo, Ze mnoho dastnikov pri
vybere nereSpektovalo pravidla racionalnej maxipdaiie ¢akadvaného Gzitku, boli medzi
nimi aj Savage a Arrow. Tymito dotaznikmi, ale égmymi prikladmi sa Allais zasluzil
o naruSenie vtedajSej dbvery v realisticgk@akonomickych modelov¢im podnietil rozvoj
dalSich novych pdladov na problematiku rozhodovania. Priklady, ktokfais na
konferencii uviedol sa stali znamymi pod nazvéitaisov paradoxa poukazuju na vyznam
psychologického aspektu pri rozhodovani v podmiehkizika. Moznosti vibby v dotazniku

boli formulované taktoVyberte si medzi nasledujicimi dvoma mozZ:os

A. Vyhra 100 milionov dolarov, naisto.
B. 10 % Sanca vyhragb00 milionov, 89 % Sanca vyhta00 milionov
a 1 % Sanca nevyhrani¢
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C. 11 % Sanca vyhral00 miliénov, 89 % Sanca nevykinai¢
D. 10 % Sanca vyhral500 milionov, 90 % Sanca nevyhrac.

V dotaznikoch vé&sinaludi uprednostnilanoznos A predB a ti, ¢o dostali druhy typ
volili moZznog’ D predC. Dokonca aj k& boli obe otazky polozené jednej pokusnej osobe,
vaSina pokusnych os6b vyjadrila obe preferencie ok by subjekty aplikovali teériu
oc¢akavaného uzitku, potom ak ma v prvefle jedinec preferencid > B, mal by v druhom
pripade voli C > D. V experimente vSak bolo preukadzané, zeéSwi opytanych by sa
rozhodla pre kombinaciltA > B aC < D, aj keI’ o¢akdvané hodnoty jednotlivych moZnosti
su: A = 100,B = 139,C = 11 aD = 50. Pri prvej vibbe je preferovand menej riskantna
moznos$ A pred mozna®u B, ktord ma vsak vysSiucakavanu hodnotu. V pripade druhej
volby su preferencie opaé, alternativaD s vySSou sakavanou hodnotou je uprednostnena
predC, ktoré je menej riskantna. Paradox &pa v tom, Ze pri niektorych typoch hazardnych
hier, aj ke’ Tudia zvyajne preferuju istotu pred neistotou, pdkiad im moZzZnosti

prezentované inak, budu preferéveistotu, ktora bola predtym zamietnuta.

Z tohto prikladu méZzeme extrahavaiekd’ko zaverov. Po prvéludia v realnom
Zivote pri formovani Usudkov nepouZzivaju tedritakavaného Uzitku, a preto mé jej kritika
svoje opodstatnenie a vytvaraju sa nove alternativistupy. Po druhéudia maju tendenciu
dava pridand hodnotu Uplnej absencii rizika, Vv porovinas vysoko riskantnymi
alternativami. Treti a posledny zaver je ten, Zes@kozdiely v pravdepodobnostiach’me
malé, 'udia maju tendenciu ich ignoraaAllaisov paradox, ako ho on sam nazval, bol
jednym z prvych experimentalne odhalenych rozponmedzi teodriou rozhodovania

aludskym uvazovanim v realite.

D. Rozhodovanie za pritomnosti nejednozrniosti a Ellsbergov paradox

V kazdodennom Zivote daidia musia rozhodovav situaciach, kedy nevedia s istotu,
aky vysledok nastanecazvolena alternativa skutoe povedie k tomu najlepSiemu vysledku.
Je to spbsobené tym, Ze takmer vSetky situacie dddnosti sa vyskytuju iba s ditou
pravdepodobna®u a len malokedy s istotou. Tato n#tast’ vo vz'ahu k buddcnosti ma
viaceré pomenovania a tagtejSie pouzivanymi su neistota, riziko, (objektivna alebo

subjektivna) pravdepodobrbs
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Uz Knight (1921) zdéramval rozdiel medzi rizikom a neistotou spésobors, riziko
je meraténa, kvantifikovaténa neistota, zaloZzena na kvantifikovatej pravdepodobnosti.
Danhel (2006) rozliSuje medzi rizikom, neistotou amgostou. Riziko je potla neho stav,
pri ktorom su pravdepodobnosti buducich situacpred jednozn&ne charakterizovanéize
je zname objektivne rozdelenie pravdepodobnostanasjednotlivych alternativ. V pripade
neistoty toto rozdelenie pravdepodobnosti nie ge#izované, ale mozné vysledky alternativ
su definované. Relativne novym pojmom je giast’, ktord sa od neistoty odliSuje tym, Ze

definicie jednotlivych veliin ani v2’ahy medzi nimi nepozname.

Wilkinson (2006) predstavil kontinuum &aajuce pri istote, pokéajuce cez riziko,

neistotu, nejednozkiaog’ a kortiace chaosom.

Schéma 5: Kategorizacia rizikovych situacii

AN
~,
Istota \/ Riziko > Neistota \ Nejednoznacnost’ > Chaos /‘/
e

- e

Zdroj: Willkinson (2006)

Zakladny rozdiel medzi neistotou a nejedn@mue’ou je ten, Ze ak je nie
nejednozn&né, moéze to ktyypochopené viac ako jednym spbsobom, a pri rozhartiavie su
zname vSetky alternativy. Neistota je na druhejngtrtaka situacia, pri ktorej jednotlivec

pozna alternativy, ale neviecut ich pravdepodobn@sastania.

Velmi dolezité rozdiely medzi rizikom, neistotou aedjoznanos’ou na zaklade
svojich psychologickych experimentov popisal Eltgb€l961). Autor pouzival myslienkovée
experimenty na to, aby charakterizoval situdcigtovych nebola splnené definicia neistoty
a jednalo sa teda orozhodovanie za pritomnosgdnegznanosti. Jeho dielo s nazvom
Riziko, nejednozr@os’ a Savageove axiomy (angl. Risk, ambiguity, and the Savage
axiomg patri k vyznamnym prispevkom k rozvoju behavioeglekonomie eSte v obdobi pred

pracami Kahnemana a Tverskeho.

Ellsberg v spominanorlanku tvrdi, Ze poruSenie Savageovych axiom je cipéise
nejednoznénog’ou informacii, ktoré su potrebné v procese odhadelativnych
pravdepodobnosti. Autor sa tiez domnieva, Ze neguinos’ je stavom, ktory lezi medzi

dvoma krajnymi pripadmi: Gplnou nevedort@s a rizikom. Zatié ¢o v pripade rizika je
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subjekt ochotny zaloZisvoje rozhodnutie na titej vopred znamej distribdcii, ak sa jedna
0 nejednoznanoy’, rozhodovate nema ziadne informacie o relativnych
pravdepodobnostiach. &tanku Ellsberg vysvétije paradox, v ktorom rozobera subjektivne
pravdepodobnosti a demonstruje rozpor skutbo rozhodovaniBudi s tedriou dakavaného

Uzitku. Podstata tohto paradoxu sacajge vysvetuje nasledovnym experimentom:

Subjekt je oboznameny s tym, Ze urna obsahuje daky z ktorych 30 jéervenych a farba

ostatnych 60 je hiicierna alebo ZIt4. Nasledne je poZiadany, aby sialydpomedzi dvojic hier:

Hra A: ak vytiahne’ervenu guidcku, ziska 100 dolarov.
Hra B: ak vytiahnefiernu gudcku, ziska 100 dolarov.

A tiez medzi:

Hra C: ak vytiahne inG akéiernu gu6cku, ziska 100 dolarov.

Hra D: ak vytiahne int akeervena giidcku, ziska 100 dolarov.

Vo v&Sine pripadov budiiudia preferové hru A pred hrou B a hru D cez hrou C.
Takato vdba sa vysvétje tym, Ze stavkovanie pre alebo proti zndmym rinfciam
(Cervend giidcka) je bezpénejSie nez stavkovanie pre alebo proti neznamedierng
gurécka). Avsak tieto vitby preferencii vedu k poruSeniu principov tedrigakavaného
Uzitku, ktord by vyzadovala zachovanie prefererteila ak by subjekt preferoval A pred B,
mal by v druhej vilbe uprednostriiC pred D. Paradox tiez demonstruje vysoku avdizdli
k nejednoznénosti. P@et gu’écok cervenej farby bol higbm znamy, zatiaco informéaciu
0 pate ciernych a Zltych nemali. V oboch Kwach teda uprednostnili riziko pred

nejednozn&nog’ou.

Sasné vyskumy naztaju, Zze niektorf’udia pouzivaju inéasti mozgu k& zapasia
s nejednoznaymi rozhodnutiami a k& sa ich rozhodnutia tykaju rizika (Heuttel a kol.,
2006). Vedecki pracovnici z Duke University v USitii, Ze m6éZu predpovedaaktivaciu
réznych mozgovych oblasti, a to v zavislosti na,ténioli subjekty vystavené podmienkam
rozhodovania za pritomnosti rizika, alebo boli jetliné alternativy nejednoztiaé. Podia
vysledkov Studie su niektotiudia viac averzni Wb riziku, zatid ¢o ini prejavili v&Siu
averziu k nejednoziaosti. Dolezitym poznatkom je aj fakt, Ze rozhodueana zaklade
nejednozné&nosti nepredstavuje zloZzitejSi druh rozhodovakia za pritomnosti rizika, ale
tieto dve formy neistoty su spracovavané odliSnyasiami mozgu (riziko — zadna parietalna

kéra, nejednozrmog’ — prefrontalna lateralna kéra).
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1.4.2 Prospektova tedria

Prospektova tedria bola popisana v roku 19¢fnku s nazvomProspektova teoria,
analyza rozhodnuti zahajucich riziko (z angl.Prospect Theory: An Analysis of Decision
under Risk ktory je povazovany za zaklad behaviorédlnej ékoie a behavioralnych
financii. Jej autori Kahneman a Tversky nadvaziglireoriu éakdvaného Gzitku, ale slovo
,=UZitok” bolo nahradené slovom ,prospekt‘ s vyznamgvyhliadka®, ,nadej", ,potencialny
vysledok® s ci6om zdbraznenia pravdepodobnostného charakterudkgslé&torého viba je
podmienena psychologickymi faktormi. Autori pomocwunohych vysoko kontrolovanych
experimentov preukdzali, Ze d&na l'udi systematicky poruSuje vSetky zakladné axiomy
tedrie @akavaného Gzitku. S diem vysvetlt’ toto spravanie su pouzité poznatky z oblasti
psycholdgie. Rovnako, ako Budia nie su vedomi procesu, ktorym ich mozog smaca
okolity svet na videnie, nie su si vedomi ani minggprocesov a kalkulacii, ktoré prebiehaju
pri rozhodovani saludia sa rozhoduju na zaklade mozgovych procesove anich
zrozumiténych inform@cii, ktoré dok&zu spracdvenie na zaklade striktne vedomej analyzy
vlastnych preferencii. Rovnako ako tedrigakédvaného UZitku, aj prospektova teoria
predpoklada u ekonomickych subjektov silnG avekiziku. Z vykonanych experimentov
vSak vyplyva, Zefudia precaéuju vysledky, ktoré su isté, relativne k vysledkadkipré su
menej pravdepodobné (fenomén, ktory Kahneman asKyerazvali efekt istoty).

Zakladné rozdiely, ktoré priniesla prospektova igorv porovnani s tedriou

ocakavaného uzitku su nasledovné (Balaz, 2009):

» Vypocet UzZitkov — prospektova tedria definuje vypb UZitkov (prospektov) pridanim
istych parametrov do Standardného modelu a necklagiredpoklad racionality agentov
nahradza predpokladom podmienenej racionality.

* Vztah medzi ziskom a stratou — ffadStandardnej teodriecakavaneého 0zitku je medzi
ziskom a stratou linearny vah (to znamena, Ze napr. zisk vo vysSke 100 € tusta
vySke 100 € vnimame ako prinos a naklad rovnakeépbiy). Autori prospektovej teérie
v8ak zastavaju nazor, Ze rovnakl vySku moZznejystvaimame ovea silnejSie ako
analogicku vysku potencialnej vyhry. Prospektov@rite dokonca aj konkrétne
kvantifikuje tento rozdiel medzi ziskom a stratou peedpoklada, Ze psychologické
naklady straty su v priemere 2,25-krat vySSie oppoani s prinosmi zisku, tedatiah

medzi ziskom a stratou je nelinearny.
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Prirafovanie pravdepodobnosti — teérisakavaného Uzitku predpoklada linearny rast vah
pravdepodobnosti (to znamena, Ze ak je pravdepodohedného vysledku napriklad
10% adruhého 90%, potom je nastanie druhého Wslegpre nas 9-krét
pravdepodobnejSie ako prvého), zhté prospektova tedria na zaklade experimentov
dokéazala, Ze pritdovanie pravdepodobnosti je nelinearnéudia maju tendenciu silne
nadhodnocouwa malé pravdepodobnosti a naopak podhodnatopeavdepodobnosti
stredné a viké. Kym poda tedrie gakavaneho Uzitku je pravdepodobnds% vnimana
presne ako 1%, pdid prospektovej tedrie takuto pravdepodolirmsbjektivne vnimame
ako vysSiu, priblizne 5,5%. Rozhodovanie prebiebd’a Prospektovej tedrie v dvoch

fazach, ktoré su genuté v nasledovnej schéme.

Schéma 6: Fazy rozhodovania pagrospektovej teorie

N

Faza uprav

1. koédovanie )
2. kombinacia \
3. segregacia Evaluacna faza

—————— — — —— o ——

1. Zrusenie

5.zjednoduSenie

6. detekcia dominancie

Zdroj: Vlastné spracovanie ptalKahneman a Tversky (1979)

Vo faze dprav subjekt organizuje a nanovo formuligstupné alternativy tak, aby

mohol zjednodusiproces vyberu. Tato faza sa sklada sa z nasladujaperacii:

1. Kdédovanie:LCudia vnimaju vysledky ako zisky alebo straty, sk&o koneéné stavy
majetku. Ci sa jednd o zisk alebo stratu, je samozrejme dediné vziiadom
k nejakému referemému bodu. Umiestnenie refet@@ho bodu ovplyiwuije, ¢i budu
vysledky jednotlivych alternativ kbdované ako zisitgbo straty.

2. Kombinacia: Prospekty (vyhliadky) su zjednoduSené kombinagicavdepodobnosti
spojenych s identickymi vysledkami. Napriklad vghlika (200 * 0,25; 200 * 0,25),
bude zjednoduSena na (200 * 0,5).
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3. Segregacia:Bezrizikova zlozka kazdej Vby je oddelena od jej rizikovej zlozky.
Napriklad, vyhliadka (300 * 0,8; 200 * 0,2 = 24040), sa rozklada na isty zisk
a rizikovu vyhliadku (200 * 1; 100 * 0,8 = 200 +)8®Rovnaky postup je aplikovany aj

Vv pripade strat.

VySSie uvedené operacie su aplikované na kazdliadkhl zvlag a nasledujuce sa

pouZzivaju v pripade dvoch alebo viacerych vyhliadok

4. ZruSenie:Jednou z foriem zruSenia je ztv. efekt izolacik.ma subjekt k dispozicii
dve vdby s danymi vysledkami a pravdepodobiamsi, potom automaticky vyradi
také vysledky a pravdepodobnosti, ktoré sa nach@dzaoboch mnozZinach.
Napriklad dvojice volieb (200 * 0,2; 100 * 0,5; 2®,3) a (200 * 0,2; 0,4 * 300; -50
*0,4), budd redukované na (100 * 0,5; 20 * 0,3p@0 * 0,4; -50 * 0,4).

5. ZjednoduSenieVyhliadky, u ktorych je to mozné, subjekty zaoklndja. Napriklad
(51 * 0,49) je brané ako 50 % Sanca vytsa.

6. Detekcia dominancie/skenovanie:Vysledky, ktoré zdaju ako extrémne

nepravdepodobné su identifikované a odmietnuté&iadsieho hodnotenia.

V evaluanej faze jedinci skimaju vsSetky upravené vyhliadkyyberaju si ta
s najvyssSou hodnotou. Celkova hodnota vyhliadkgzeaena akoV a je vyjadrena v dvoch
vahachr av. Prva vahar spdja kazdé rozhodnutie s pravdepodotmos(p). Vyjadruje teda
vplyv pravdepodobnosti na celkovi hodnotu vyhliddkypruha vahay, priradi &islo v(x)
kazdému vysledkux, ktoré odradza subjektivnhu hodnotu tohto vysledktysledky su
definované vo wahu k referetnému bodu, ktory slizi ako nulovy bod, takZze vahaeria
odchylky od uvedeného referarého bodu. Potom pre vyhliadku formulovanu aké p; y *
g), kde subjekt dostang s pravdepodobnésu p ay s pravdepodobnésu q, a nt s
pravdepodobnasu 1 -p - g kdep + g < 1, mézeme povedaze uvedena vyhliadka je
striktne pozitivna, ak jej vysledky su pozitivnedax, y> 0 ap + q = 1, a Ze je striktne
negativna, ak su vsetky jej vysledky negativne.r€aman s Tverskym ozéavali vyhliadku
ako regularnu, poklanie je ani striktne pozitivna, ani striktne negadt®.

15 Dolezité je poznametiaZer nie je miera pravdepodobnosti, Kahneman a Tvevskgvojich experimentoch
dokazali, Zer(p) + = (1-p) je ¢asto hodnota nizSia ako 1.

® Ak pre regularne vyhliadky plati, 8+ q< 1, ax<0<y, potom: V & * p; y * g) = z(p)*v(x) + z(q)*Vv(y),
kde v(0) = 0,#z(0) = 0 ax(1) = 1, hodnotaV je definovana vyhliadkami, zati&o hodnotav je definovana
vysledkami. Hodnoty striktne pozitivnych alebo négaych vyhliadok s zavislé na inom pravidle, &@utori
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Pod’a Kahnemana a Tverského je posudzovanie r6znycmaestZza alternativ vzdy
viac relativne, ako absoliutne a existuje silnd Heerk strate. Vyznam relativneho
posudzovania sgéva v dvoch principoch — principe refe¢éagho bodu a principe klesajucej
citlivosti. Pod’a principu referatného bodu vikos' zisku alebo straty neposudzujeme
v absolutnej miere, ale skor v miere relativnep aa zaklade porovnania gitou hodnotou,
ktorG povaZujeme za norrfiu Princip klesajlcej citlivosti znamend, 7e napdkisuma
100 € ako rozdiel medzi 100 € a 200 € bude vnina&kaaneporovnatee v&Sia, ako rozdiel
medzi 900 € a 1 000 Dalsim vyznamnym poznatkom prospektovej tedrie ljgasaverzia

k strate, ktorl povaZzujeme za vyznamny prispevaokku poistnej vedy.

Obrazok 3: Hodnotova funkcia pkalprospektovej tedrie

Zmena

psychologickej 4
hodnoty

V(x) = X2
Refererny _
bod ==
/// B
7
d / | -
Straty Zisky
/
/
/
V(x) = -2,25.(-xJ v

Zdroj: vlastné spracovanie pa@Kahneman, Tversky (1979)

Ak by sme sa pozerali len na pravy horny kvadramffuy hodnotova funkcia plna

Ciara) je s funkciou uzitmosti (prerusovana) takmer totozna. Obe suU ras&merom od

definovali nasledovne: ak je + gq=1 a bd’ x >y > 0, alebox <y <0, potom: VX *p; y*q =v(y) +
z(p)*[v(X) - v(y)], takze hodnota striktne pozitivhych alebo negatitnyyhliadok je rovna siu hodnoty
bezrizikove] zlozky plus rozdielov medzi hodnotamboch vysledkov, vynasobenych vahou slvisiacou
s extrémnejSim vysledkom. DéleZitou charakteristikkejto rovnice je fakt, Ze vaha rozhodovania séakmje

len na rizikové zlozky a nie bezrizikovl. Napriklad (400*0.25; 100*0.75) =v(100) + z(0.25) M(400) -
v(100)].

" pko priklad moéZzeme uvigszvySenie mzdy o absolGtnu hodnotu 100 €. Takytastdplatu bude odlisne
vnima zamestnanec s platom 500 € a zamestnanec s plafi@d €. V pripade relativhe rovnakého zvySenia
miezd napr. o 10 % bude ich vnimanie a pocity zia@dné.
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refere@dného bodu rastu rychlo a postupne sa ich rast shgena obe maju konkavny tvar,
ato wWaka zakonu klesajucej hr&nej uzit@nosti. Vtomto kvadrante je rozdiel medzi
krivkami viditelny v blizkosti tzv. referemého bodu, zatlato funkcia uziténosti v blizkosti
tohto bodu rastie len pozima, hodnotova krivka rastie spatku vyraznejSim tempom. Toto
tempo rastu zdovadije prospektova tedria experimentmi overenou skgdg’ou — emoné
reakcie nezodpovedaji propoe zmenam celkového Uzitku. Uplne odlisny tvar maj
porovnavané funkcie kavom dolnom kvadrante. Kym 0zitkova funkcia ma knky tvar
rovnako ako v kladnejasti osiy, hodnotova funkcia meni v zaporrigjsti osiy svoj tvar na

konvexny,co je sposobené silnou averziou k strate.

Prospektova teéria, ktora bola vyvinutd Kahnemarsomverskym (1979), sa stala
jednym z najastejSie citovanyckilankov v ekonomickej vede. Viaceri autori ju dokanc
povazuju za najlepSie zdokumentovany fenomén v @kdicke] psychologii. Teoria
Vv podstate tvrdi, Ze mame iracionalnu tendenciti agnej ochotni hazardavao ziskami,

nez so stratami.

1.4.3 Od Prospektovej tedrie ku Kumulativnej prospektovejteorii

.Pretoze [udia maju obmedzenu schoprioporozumi€ a hodnotf extrémne
pravdepodobnosti, vysoko nepravdepodobné udalasti ignoruju alebo nadhodnocuju

a rozdiel medzi vysokou pravdepodobibosa istotou je hai zanedbany alebo preceneny.”
(Kahneman a Tversky, 1979)

Za z&klad tedrii rozhodovania v ekonémii je povaday Tedria takavaneého Uzitku,
pod’a ktorej by mal by vSak dopyt po poisteni na Urovni, ktord sa nezjedurealitou
poistnych trhov. Jednym z predpokladov tedkakavaného Uzitku je, Ze ak je cena poistenia
na optimalnej Urovni (pd@ poistnej matematiky), riziko averzny jedinec bal oyt ochotny
uzavrie’ takéto poistenie. V kontraste s tymto tvrdenimigtenie Kunreuthera (1978), Ze iba
20% subjektov v experimentalnom vyskume uviedlobyesi kiupili poistenie za takato cenu,

ak by bola pravdepodobnbgzniku poistnej udalosti na trovni 0,001.

»-..Judia maja tendenciu neobavaa strat, ktorych pravdepodobmog nizSia ako
urcity prah. Pravdepodobnosti s hodnotou niZzSou akotejeto prah su povazované za
nulové.“ Kunreuther a kol. (1978)Zda sa, Ze jednotlivci si kupuju poistenie lendyteke! je

pravdepodobna&izika nadurcitym prahom ... ,Camerer a Kunreuther (1989)
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Kunreuther (1978) sice uznava, Ze v istom zmyslsgevne, Ze sdudia menej
obavaju negativnych udalosti s nizkou pravdepodalong ak su ostatné faktory nezmenené,
ale z pozorovani vyplyva, Ze so zniZzujucou sa pepedobnoou ich citlivog’ na tieto
udalosti klesa neumerne rychlo. Vysvetlenim mézetiogdenie, Zzdudska myskpouziva pri
uvazovani zjednoduSenia, ktoré #@)u zanedbanie alebo ignorovanie krajne

nepravdepodobnych vysledkov (Kahneman a Tverskg9)X9

V Prospektovej teorii autori ako vysvetlenie rézmeBubjektivneho hodnotenia
takychto rizik popisuji uZ spominané dve po sebsledajlice fazi{f. S cidom lepsieho
vysvetlenia spravania sa subjektov za pritomnasika boli vyvinuté Tedria poradoveho
Gzitku (z angl. Rank dependent utility thegraKumulativha prospektova teori@e angl.
Cumulative prospect thedrySag’ou oboch tedrii su na rozdiel od Teorigakavaného
Uzitku pravdepodobndsaj vahové funkcieTeodria poradoveho Uzitku vychadza z Teodrie
o¢akadvaného uzitku pri rozhodovani sa za pritomnasistoty. Je navrhnuta tak, aby
vysvetovala spravanie pozorované v Allaisovom paradoke,ag skuténos’, Ze mnohd’udi
si kupuje Zreby do lotérie (prejav sklonu k rizikugarové sa poisuje vai stratam ¢o znai
averziu k riziku).Prirodzenym vysvetlenim tychto pozorovani je, Zbjekty nadhodnocuju
pravdepodobna'sudalosti s nizkou pravdepodobtims vzniku, ako je vyhra v lotérii alebo

zazitie katastrofy.

V pévodnom ¢lanku z roku 1979 navrhli Kahneman a Tversky varidankciu
(Obrazok 3), ktora by zdhdnila nadhodnocovanie malych a podhodnocovanikyeh
pravdepodobnosti. Funkcia dava vysSie hodnoty v@vdepodobnosti prev(p), ako su
objektivne pravdepodobnosti (preruSovana priamka) v intervale priblizne 0,004, ¢o
demonstruje efekt nadhodnocovania vah pri udaldstia nizkou pravdepodobnos.
Nasledne vSak hodnoty(p) klesaju pod urowve hodndtp, ¢o je prejavom efektu podistoty.
Tato vaziaca funkcia sice obsahovalackvé prvky prospektovej teorie, ale nebola schopna

zachytt’ niektoré detaily, akymi su napriklad rozdielne hodovacie vahy pri fi@snom

18 Vo faze aprav (z anglediting phasg sa subjekty rozhodujl, ktoré nepravdepodobnéostiabudu
povaZovd za nemozné, a ktoré pravdepodobné udalosti pogadisté. V kontexte poistenia mdézu v tejto
fazeludia ignorovd udalosti s predpokladanym vyskytom pod prahovavgepodobna®u.

V evalugnej faze (z angldecision/evaluation phagektora nadvazuje fazu aprav, aplikuja subjekty
Prospektovl tedriu na psychologicky upravené prawdebnosti. Ak sa jednotlivec rozhodol ignoréva
udalo$ s nizkou pravdepodobnmsi vo faze Uprav, v rozhodovacej faze sa potomepkidaveru, ze na
ochranu pred finamymi nasledkami takejto udalosti nepotrebuje poiste
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posudzovani ziskov a strat a jej predpovede huitdivané len na dva prospekty s nenulovym

vysledkom.

Vroku 1992 predstavili ¥ldnku Pokroky v prospektovej tedrii: Kumulativha
reprezentacia neistotyz (angl. Advances in prospect theory: Cumulative representaof
uncertainty)novd, upravenu verziu prospektovej tedrie, ktorefam bolo lepSie vysvetlenie
ekonomického rozhodovania jednotlivcov. V kumulady prospektovej teérii je hodnotova
funkcia zhodna s pévodnou, no rozdiel je vo vajifmekcii. Pri Gprave prospektovej tedrie
sa autori inSpirovali pracami Machinu (1982) Gakéavanom UZitku a axiome nezavislosti.
Rozdiel v novom ponimani tejto funkcie je ten, beguna teoria pracovala s individualnymi
pravdepodobnaami, zatid ¢o nova berie do Uvahy pravdepodobnosti kumulativne.
Kumulativna prospektova teoria vychaddza z modehagmvéeho GzZitku, pdé ktoréholudia
neposudzuju mozné uzitky komplexne, ale separginém si ich zord'uju do utitého
poradia potla vlastnych preferencii (Balaz, 200®)udia teda oddelene ohodnocuju zisky
a straty, ktoré potom nasobia vaziacou funkcioar&fe rozdielna pre ziskyv) a pre straty
(w-). V kumulativnej prospektovej teérii sa transfoijim kumulativne pravdepodobnosti
(zvla¥ pre zisky a pre straty), ktoré vyjadruju pravdegmibs’, Ze dostaneme dany vysledok
alebo hocijaky lepsSi vysledok. Napriklad kumulativipravdepodobnds Zze dostaneme
vysledokx; alebo lepSi, mdéZzeme zapiseko @; + p2 + ps + pn). Novy tvar vaziacej funkcie je
najskor konkavny a potom prechadza do konvexnéaim flinkcia vyjadruje fakt, Z&udia vo
vSeobecnosti maju problém so spracovanim takychosidaktorych pravdepodobnosti su
vel'mi nizke alebo naopak k¥mi vysoké. V oblasti nezapornych vysledkov (ziskbwilia vo
svojom rozhodovani prejavuju zdbu v riziku, ak je pravdepodobnoxtrémnejSieho
vysledku pomerne mala a naopak, averziu k rizikujeapravdepodobndsextrémnejSieho
vysledku stredna alebo vysoka. Naproti tomu v dbteekladnych vysledkov (strafudia vo
svojom rozhodovani prejavuju lzdbu v riziku, ak je pravdepodobnoextrémnejSieho
vysledku stredna alebo vysokd, a naopak averziuizikkur ak je pravdepodobnts
extréemnejSieho vysledku mala. Kahneman a Tverskyswojej funkcii naznéli aj tzv.
averziu k strate ak sa budeme dalova’ od referetneého bodu, ,zaporné" rameno
hodnotovej funkcie sa od vodorovnej osi bude odlotgt’ rychlejSie (viac ako dvakrat
rychlejSie) nez ,kladné" rameno. Upravena hodnotiovékcia je mierne konkavna pre zisky
a mierne konvexna pre straty. Narast vysledku egddi ma na hodnotu funkcie tym
mensi vplyv, ¢im je tento vysledokdalej od referetného bodux,. Tento efekt byva

interpretovany akoklesajuca citlivos Prirodzenymi referegmymi bodmi v oblasti
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pravdepodobnosti su krajné hodnoty pravdepodobapsskaly, teda hodnoty 0 a 1.
Kahneman a Tversky (1992) zistili, ze ak sa budemi&l’'ova’ po vodorovnej osi od bodov
0 a 1 smerom dovnutra intervalu (0, 1), meni fuake#+ a w- hodnotu najprv rychlo,

v strednegasti intervalu vSak vyrazne pomalsie.

Obrazok 4: Vaziaca funkcia v prospektovej a kurtivteej prospektovej teorii
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Zdroj: Kahneman a Tversky (1979, 1992)
Tzv. pravdepodobnostné poistenie

Kahneman a Tversky vo svojotdanku demonstrovali rad prikladov, kedy jednotlivci
systematicky porusSuju zasady vyho pravdepodobnosti popisané v Standardnej tefii.
nutné pri tychto prikladoch poukédzaa slovo ,systematicky”, pretoZe niektori ekondmov
sa pokuSali prospektovu tedriu ozitaza zbierku kuri6znych anomalii a odchylok od
racionalneho spravania, ktoré vznikaju len ako etfigk nahodnych chyb niektorych
jednotlivcov (Balaz, 2009). Takychto prikladov ugag vélanku celkovo Strnd@s no
vzhladom na obsahové obmedzenie dizewp prace uvedieme jeden, ktory povaZzujeme
vzhlfadom na zameranie prace za najvhodnejSi. Autori rfazvali pojmom tzv.
pravdepodobnostné poistenie (z angl. Probabilistarance).

ZaujemTudi o kupu poistenia malych i Rleych rizik bol mnohymi povazovany za
jasny dbkaz konkavnosti Uzitkovej funkcienpei. Z akého iného dévodu by potdmdia
minali tolko peiazi na nakup poistnych produktov za ceny, ktoré&\sisie ako dakavané
naklady vypgitané potla poistno-matematickych metdéd? Prave evidenciamakakéhoto
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cenovo ,nevyhodného” poistenia podporuje pregeade, Ze Uzitkova funkcia pazi nie je
vzdy konkdvnaludia napriklacdtasto davaju predntpoistnym produktom, ktoré ponukaju
obmedzeny rozsah poistného krytia s nizkou aledovou spoludag’ou pred poistnymi
produktmi, ktoré ponukaju vysSie hrané krytie s vySSou spolgas’ou —¢o nie je v sulade

s konceptom averzie k riziku. Typom poistenia, &t v rozpore s hypotézou konkavnosti je
tzv. pravdepodobnostné poistenie. Na ilustraciutatolonceptu bola 95 Studentom
Stanfordskej Univerzity predloZzené nasledovna uloha

Predstavte si, Ze zvaZujete kUpu poistenia majdRuporovnani rozsahu krytia a ceny
poistenia zistite, Ze neméate jasnu preferenciuzmsgan, ¢i majetok poisti, alebo ho necha
nepoisteny. Nasledne Vam poigia ponukne novy produkt, tzv. pravdepodobnostnétemis
ktorého cena je polosa v porovnani s povodnym produktom. Rozdietigpov tom, Ze ak dojde
k poistnej udalosti, méZu nastdve moznosti poistného plnenia, ktorym su prirédaeasledujiuce

pravdepodobnosti:

* 50 % pravdepodobngs- doplatite druhl polovicu poistného a poigia nahradi cell
vySku vzniknutej Skody,
* 50 % pravdepodobnds- poigovia Vam vrati zaplatené poistné a vzniknuté Skody

budete musiehradir’ sami.

Pravdepodobndsnastania tychto moznosti je 50:50 a o tom, ktooZmos poistného
plnenia nastane rozhoduje len ndhoda. Rozhodlitbysa kupi tzv. pravdepodobnostné
poistenie? Pdé tedrie oakdvaného Uuzitku (s konkavnou funkcial) by sa malo
pravdepodobnostné poistenie subjektomtjakio lepSie nez pévodné, normalne poistenie. To
znamena, Ze ak je pri urovni bohatstvgednotlivec ochotny zaplatipoistné vo vyske za
poistenie proti pravdepodobnogti s akou nastane stratapotom by mal by samozrejme
ochotny zaplati menSie poistnéy pri zniZeni pravdepodobnosti nastania straty (1 -r)p,

0 <r < 1. Teda ak je jednotlivec indiferentny medzi masami W - x, p; 1-p) a v - y),
potom by mal jednozrtae preferové pravdepodobnostné poistenie X, (1 -r)p; w -y, rp;
w-ry, 1 -p) pred normalnym poisteninw(- y).

Odpovede Studentov na otazkii, by si kupili pravdepodobnostné poistenie boli

nasledovné:
ano nie
N=95 20% 80 %
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Vé&cSina Studentov, aZz 80 %, sa rozhodla proti kipgde@odobnostného poistenia.
Pri pbvodnom poisteni bol pomer ceny a krytia taleysa nedala vyvatljasna preferencié
poistenie kupi alebo nie. AvSak pri pomernom zniZeni poistnéhazaahu krytia sa vyrazna
vaSina 'udi rozhodla proti kipe. Kahneman a Tversky dokadza preludi nie je tak
dblezité eliminova pravdepodobndsstraty, ale vé&siu dolezitog prikladaju uplnej eliminécii
straty, teda znizenie ditej pravdepodobnosti g na p/2 pokladaju za menej délezité ako

eliminovanie pravdepodobnosti az na nulu, tg/Zna 0.

Tzv. pravdepodobnostné poistenie bolo predmetomiagerych neskorSich Stadii
(Wakker, Thaler a Tversky 1997; Zimmer, Schade &n@k 2009), ktorych autori sa
zaoberali dinkami existencie rizika insolventnosti ptdsyne na ochotu spotrebitey plati’
poistné. Vysledky vyskumu (Wakker, Thaler a Tversk§97) rozhodovania sa spotrebite
v tejto oblasti nazraju, Ze Tudia maju k pravdepodobnostnému poisteniu averziu
a v priemere pozaduju viac ako 20%-né znizenie wygkstného ako kompenzéciu len 1%-
ného rizika nevyplatenia poistného plnenia zo styamis’ovne. Takéto preferencie su vSak
Vv rozpore s tedrioudakavaného 0zitku. Ak by sme brali do Gvahy domnyemyplyvajlice
z uzitkovej funkcie, ochota jednotlivca platta pravdepodobnostné poistenie by malé by
velmi podobn& ochote plégtiza Standardné poistenie neobsahujuce riziko zighayplaty
plnenia. Neochotu ku kupe pravdepodobnostného gpoastvSak mdéZzeme odvadi tvaru
hodnotovej funkcie prospektovej tedrie. Toto zgte prispieva k vyznamu hodnotovej

funkcie pri vysvettovani spravania sa dopytu po poisteni.

1.4.4 Pocity a emocie pri rozhodovani sa za pritomnostizika ,Risk as Feelings*”

Vplyv pocitov a emécii na rozhodovanie sa za pritosti rizika a neistoty zdoraaju
Loewenstein, Weber a Hsee vo svojdidnku s nazvonkisk as feeling€2001) kde tvrdia, Ze
l'udia maju tendenciu sa pri rozhodovani zametian@len na kognitivne faktory, ale na ich

rozhodnutie vplyvaju aj pocity.

Autori uvadzaju porovnanie Standardnych tedritbyoza pritomnosti rizika alebo
neistoty s ich navrhovanou alternativnou hypotékoara zdoraiuje funkciu pocitov, ktoré
subjekt podiuje v okamihu rozhodovania. Standardné teérie sdlgpaich kognitivne
a konsekvencialistické (rozhodnutie je vykonan&aklade rozumového poznania désledku
¢inu) a obsahuju predpoklad, Zmdia posudzuju pravdepodobriosoznych vysledkov,

a tieto informacie integruju do procesu rozhodomarfocfované emaocie su iba akymsi
~vedlajSim produktom* uvazovania, ako zobrazuje Schéma 7
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Schéma 7: Rozhodovaci procesfogtandardnych teorii

Ocakavané
vysledky
Kogntitivne »  Spravanie > Vysledky
faktory
Vlasnté hodnotenie
pravdepodobnosti v

Pocity/Emécie

Zdroj: Loewenstein a kol., 2001

Loewenstein navrhuje alternativhu hypotézu, v ktgaia emdcie aktivnu uUlohu
VvV procese rozhodovania a maju rovnako ako kograthaktory vplyv na spravanie subjektov.
Emocie sa objavuju uz nad&atku uvazovania, a to v podobéatdvanych emacii a taktiez

prichadzaju spolu s vysledkom rozhodovacieho praces

Schéma 8: Rozhodovaci procesi#ajuci emaocie pokh hypotézy ,Risk as Feelings*

Ocakavané vysledky
(vratane odakavanych N

pocitov/emacii) Kogntitivne
faktory
fUani .| Vysledky (vratane
Vlasnté hodnotenie I Spravanie e f e
emacii)

pravdepodobnosti \
Pocity/Emadcie /

Zdroj: Loewenstein a kol., 2001

Vyskum z klinickych, fyziologickych dalSich disciplin psychologie ukazuje, Ze
emané reakcie na rizikové situacéasto nie su v sulade s vlastnym hodnotenim moznych
rizik. Ak déjde k takejto divergencii, ertioé reakcie majiasto vési vplyv na vysledné
spravanie jednotlivcov. ,Risk as Feelings" hypot@rato podia jej autorov dokaze vysvatli
cely rad javov aj v oblasti dopytu po poisteni, rktonie su poévodné kognitivno-

konsekvencialistické tedrie schopné interprefova
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Pdsobenie emdcii na rozhodovanie sa za pritomniskia ilustruje nasledovny
priklad. Subjekty sa mali v experimente (Shiv a Wwemstein, 2005) v kazdom z 20 kol
rozhodndi, ¢i investuju 1 USD alebo neinvestujinV pripade, ak by sacéstnik rozhodol
ni¢ neinvestovg, dolar by si odlozil a pokeaval by dod’alSieho kola, kde by ho mohol zas
pouzt. Ak by sa vSak peniaze rozhodol investyyjaho vyhra by zalezala od hodu mincou —
¢islo by znamenalo, zetastnik svoj dolar stratil a v pripade znaku by aligk5 USD. Hra by
sa zastavila po 20. kole. Ak by bdludia dokonale racionalni, mali by v kazdom kole
investovd, pretoZze dakavana hodnota je v kazdom kole vysSia,ckkek investuje (2,5
USD * 50% = 1,25 USD) ako k& neinvestuje i (1 USD). Ak by subjekt investoval
v kazdom kole, mal by len 13%-n0 Sancu zfskaenej péazi, ako keby v kazdom kole
neinvestoval, a svoj dolar si odlozil. Ako sa spiévcastnici v tejto Studii? V priemere sa
rozhodli investov& v menej ako v 60% kol. PretoZze mame prirodzenyood#potencialnym
stratam, v&Sinaludi sa dokonale upokoji s obetovanim zisku na Utdeape€nosti. Inymi
slovami, @astnici Studie boli nezmyselne silno riziko-averzOkrem toho, ochotd&udi
investovd vzdy klesla okamzite po kole, v ktorom utrpeliastr, pretoze bolészo straty bola
prilis cerstva. Analégiou k tomuto prikladu je spravaniénsastorov na trhu po straterjaei,
ktori nie su ochotni robiziadne nové investicie, a to aj v pripade, Zestige by mohla by

ziskova.

1.5 Aplikacia poznatkov behavioralnej ekondmie v poistej vede

Moznosti aplikacie tedrii a experimentov behavioeglekondmie v oblasti poistnej
vedy existuje mnoho a na$tgu otazky v réznych oblastiach. Tak na strane tlomko
i ponuky. Zn&né mnozstvo prikladov z praxe nazu@, Ze mnohdudi, pre ktorych by bolo
vyhodné sa poigtj nemaju poistné krytie, a naopldia, ktori nepotrebuju fing&nu ochranu
su poisteni. Existuju tité typy udalosti, pri ktorych by sa daldaikava’ Siroké uplatnenie
ich poistenia na trhu, no pdmvatdmi st ozndené ako nepoistifteé atiez sa mdézeme
stretn@ s nie prili$ racionalnymi a vyhodnymi poistnymi lmvami, ktoré s uplébvané
v pomerne vEkom rozsahu. Zaznamy pé@/ni tiez naznéuja, Zze nakladné preventivne
opatreniatasto nemaju zigay vplyv na @éakavanu zmenu spravania poistenych. Tieto iiné
priklady poukazuju na to, Ze praktiky na poistnohutneprinaSaju vzdycakavané vysledky,
v stlade so Standardnou ekonomickou teéritiwiz sa jedna o averziu k nejednozmasti,
podhodnocovanie alebo nadhodnocovanie rizik, vpl@enych heuristik a biasov alebo
emacii, vSetky tieto faktory ovplywiju rozhodnutia €astnikov na poistnom trhu a tak
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formuju spravanie dopytu i ponuky. Realita poistmychov ponuka celu Skalu odchylok od

racionalneho spravania popisaného v teéakavaného Uzitku.

Analyza a kategorizacia takychto ,anomdlii“ na trpaistenia su prvymi krokmi
v budovani tedrie poistenia, ktora by dokazala megse zachyti a vysvetli spravanie na

poistnom trhu a rozstritak Standardné ekonomické modely.

1.5.1 Odchylky od racionalneho spravania v dopyte na potaom trhu

Z praxe poistnych trhov vyplyva, Ze podnet k nakypoistenia nevychadza Iersto
z averzie kriziku a averzia k riziku nie je dostatym vysvetlenim formovania dopytu po
produktoch poistenia. V skutoosti sa jednotlivci nechavaja pri nakupe poistaehrany
ovplyvnit’ irelevantnymi faktormi a Gvahami, ktorych naslentket odchylky od racionéalneho
spravania. Poistenie sa #8a vz'ahuje k udalostiam s nizkou pravdepodolsnas/yskytu, je
teda zrejmé, Ze s takymito udalami va&sSinaludi nema osobnu skiserioZ tohto dévodu
moZze dochadzak nepochopeniu dgitych rizik zo strany os6b, ktoré su tymto rizikdm
vystavenégo moze mé za nasledok nespravny vyber poistenia alebo de@kaamedzenie
jeho kupy. Napriklad Eisner a Strotz (1961) prenakia ZeTudia zaplatia viac za poistenie
leteckych rizik, ako by to bolo pre nich vyhodngéaeaionalne. Kunreuther (1978) na zéklade
analyzy dopytu na poistnom trhu zas argumentovaludia nemali zaujem o poistenie pre
pripad povodni, aj to napriek tomu, Ze takéto poist bolo dotované Statom a vyska

poistného bola hiboko pod cenou poistného krybid’'a poistno-matematickych vygkov.

Pozorovanim tychto anomalii v spravani mozno kaogéd ich ¢asty az systematicky
vyskyt a pravidelnas ¢o umoznilo ich kategorizaciu. Napriek mnoZstvu diika
dokumentujucich odchylky medzi realnym dopytom naispmom trhu a Standardnymi
racionalnymi modelmi, vysledkom vyskumu sa u akadkaj verejnosti poth nasho nazoru
nedostalo dostatoej pozornosti. Z akademickych Studii (Zelizer, Q9FHsse a Kunreuther,
2000; Kunreuther a Pauly, 2005; Schwarcz, 2010)bempicimi sa rozhodovanim
jednotlivcov pri kipe poistenia vyplyva, Ze v dopypo poistenej ochrane existujelae
odchylok od predpokladov Standardnej teorie, ktoéZu by rozdelené do troch zakladnych
skupin (Kunreuther, Pauly a McMorrow, 2013):

a) nedostatony dopyt po poisteni, ak je vySka poistného optimagboda poistno-

matematickych vyp&iov (napr. poistenie pre pripad prirodnych katdstro

b) nadmerny dopyt po poisteni, aj napriek neprimergrsekej cene poistenia (napr.

poistenie malych finamych strat — kiipa prétenej zaruky na tovar) alebo
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c) nakup nespravneho rozsahu alebo druhu poistnétia Knapr. preferencia nizkej

spoluttasti).

1.5.1.1Bimodalny dopyt po poistnom kryti katastrof

Pri rozhodovani sa o kupe poistenia pre pripadastias nizkou pravdepodobmosi,
ale moznymi vysokymi stratami, $adiacasto spravaju spé6sobom, ktory je z ekonomického
hradiska prekvapujaci. Empirické dékazy poukazujifaid, Ze v pripade udalosti s nizkou
mierou pravdepodobnosti, ale vysokymi potencidlngtnatami, ako su napriklad prirodné
katastrofy, sa spravanie dopytu po poisteni riatliiivnym myslenim, za ktorym stoja
systematické chyby, nespravne vnimanie rizika, aZzpp@ jednoduchych, ale nevhodnych
rozhodovacich pravidiel (Cutler a Zeckhauser, 20Q#reuther, Pauly a McMorrow, 2013).
Jednym z tychto rozhodovacich pravidiel mézé Skuta@nog’, Ze mnohiludia maja vémi
vysoky prah (subjektivne stanovenu pravdepodaf)nps hodnote ktorej by sa &ali obava
nasledkov moznej katastrofy. Pri laboratérnom pekzemeranom na dopyt po poisteni bolo
preukazané, Zze subjekty nemali zaujem o kupu posstevoli tomu, Ze pravdepodobnos
nastania udalosti bola nizka a pritom vobec nelbolfiad na rozsah potencidlnych stréat
(McClelland a kol., 1993).

Spravanie sa dopytu po poisteni udalosti s nizkoavdepodobna®u ale
potencialnymi vysokymi stratami je z ekonomickétiadiskacasto prekvapujuce a to tym, Ze
Tudia maju v pripade takychto udalostidbmetmerne nizky alebo vysoky dopyt po poistnej
ochrane. Preto viacero autorov nazyva takého sprwdopytu bimodalnym (McClelland
Schulze a Coursey, 1993; Schwartz, 2010; KunreuBearly a McMorrow, 2013). Napriklad,
v pripade nebezpaych odpadov (Smith a Desvouges, 1987, McClell&ahulze a Hurd,
1990) vykazuje mnohdudi nevysvetlittne dopyt po zamedzeni tychto rizik s nizkou
pravdepodobna®u. Ale v inych pripadoch, ako su povodne (Kunreutt al., 1978), mnohi

FATIVAY

l'udia odmietaju kipu poistenia pre pripad objektiv@sich rizik.

Dévodom takéhoto spravania mézet’ hgkt, Zeludia maju pri usudzovani problémy
so spracovanim rizik s nizkou pravdepodobBoosPrikladom je Stadia hodnotenia riZiidi,
ktori Zija v blizkosti skladky. McClelland, Schulze Hurd (1990) zistili vemi bimodalne
rozdelenie ich preferencii. Mnoho obyuaie tejto oblasti uviedlo, Ze nepdaju ziadne
ohrozenie zdravia, zati@o ini prirovnavali toto riziko k f@eniu minimalne jednej kratky
cigariet denne. Medzi tymito dvoma extrémnymi golni sa nachadzalo hodnotenie len

zopar obyvatiov aj napriek tomu, Ze ich klasifikdcia bola najbie k pravde, teda najviac
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racionalna. Dolezitym poznatkom ztejto Studie balp to, Ze tieto hodnotenia rizika
zodpovedali aj skutmému spravanidudi — ¢im vySSieludia vnimali riziko, tym nizSie

Ciastky pozadovali za predaj svojho domu.

Prirodné katastrofy nemaju prilis vysoku pravdeoda’ vyskytu, no pripadné Skody
na majetku byvaju obrovskeé. HadStandardnej tedrie by maltbjgdnotlivec averzny k riziku
ochotny platf poistné, aby sa vyhol kej finartnej strate. Vyskumy vS8ak ukazuju, Ze
v skuta@nosti jednotlivci zijuci v oblastiach ohrozenychirpdnymi katastrofami paradoxne
prejavuju len maly zaujem o nakup takéhoto poistemakyto trend pretrvava aj na trhoch,
kde je poistné dotované Statom.c&sne vSak majdudia zvySeny zaujem o iné formy
poistenia katastrof, v zavislosti od charakterurespého vymedzenia krytych rizik. Z
prieskumu preferencii zakaznikov leteckych spobsti vyplynulo, Ze pasazieri boli ochotni
zaplatt’ skoro dvojnasobok za poistenie pokryvajuce tenanig a mechanické poskodenie
lietadla ako za poistenie pokryvajuce vSeobecnékaizspojené s leteckou prepravou.
Jednotlivci tiez prejavuju zvySeny zaujem o nakumismého krytia nasledkov povodni
a zemetraseni bezprostredne po takejto katastrofe.

Kunreuther, Meyer a Michael-Kerjan (2009) uvadzagsledovny priklad. Predstavme
si hypotetickd rodinu, ktorej domov v New Orleansl lzniceny hurikanom Katrina. Po
hurikane sa rozhodli prestavavoj dom na rovnakom mieste, ale nie su si Stichcu
investova& do protipovodovych opatreni (napr. utesnenie konstrukcie zaklagldroizolacia
a pod.). Otazkou jegi by mali investové do takychto opatreni, ak je ich cena na Urovni
20 000 USD. Navonok sa javi toto rozhodnutie akioogeeny kandidat na vyuZite teorie
oc¢akavaného 0zitku. Rodina by mohla zjednotig$ioje rozhodnutie na stanovenie toho, ako
by mali investov& do opatreni, ak by mali neutralnyt@ah k riziku. Ak by dihodobo
oc¢akavané prinosy tejto ochrany, po Fadinenicasovej hodnoty p@azi prekrgili pociatocne
naklady na protipovagbveé opatrenia, potom by rodina mala vykoitento krok. Potha teorie
ocakavaného 0zitku by mala theodina eSte W&i zaujem investovedo opatreni, ak by boli
riziko averzni pre pripad Vkych strat z buducich katastrof. V pripade, Ze hyradina
pokusSala vykonatakato analyzug¢oskoro by si uvedomila, Ze im chybacsia doélezitych
informacii potrebnych na porovnanie nakladov a ge@v. Napriklad buduci ekonomicky
prinos vykonania protipovadvych opatreni sa neda jednozma ucit. Tiez zalezi nielen na
kvalite implementaciecp sa neda jednozérae hodnoti), ale aj na buducich socialnych
a ekonomickych faktoroch, nad ktorymi ma dana raden mall kontrolu — naprikladi

susedia uskutmia podobné investicie, ktoré buduthmavdepodobne vplyv na hodnotu ich
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majetku, alebati bude po nastani katastrofy k dispozicii Stathenpo. Rozhodnutiel’alej
komplikuje aj nd&asovanie opatreni. Optimalnou 'sou by mohlo by odloZenie tejto
investicie, kym si neujasnia predchadzajuce fakt8ko by sa mali teda rozhodfylak sa
tato investicia neda zhodnbinalyticky? Kucom k tejto otazke je hypotéza, Ze jednotlivci
pri uvaZzovanicasto vyuzivaju neformalne heuristiky, ktoré sicezméy velmi uzitotné

v kazdodennom rozhodovani v zndmych témach, neyméSani usudkov dhdne udalosti
S nizkou pravdepodobntmu a vysokymi stratami byvaju n&ané.

Kunreuther, Meyer a Michael-Kerjan (2009) hovoriaeformalnych mechanizmoch,

ktoré zohravaju ulohu pri takomto type rozhodnuti:

« Ramovanie — majitd domu, ktory si je neisty nékladovou efektivims
protipovodiovych opatreni méze ich cenu porovnavapre neho porovndigymi
Gpravami na dome. Potom moZu tuto investiciu povaZzaa prijaténa ti, ktori ju
porovnavaju napriklad s inStalaciou novej strecig,za neprijatd ju budl povazova
ti, ¢o ju vnimaju ako opravu pokazeného vodovodného tikadnl

e Dostupnos — ludia posudzuju pravdepodobtiosiastania katastrofy aRlkos’ jej
nasledkov len pd@ informacii, ktoré su im v gasnosti dostupné. Ak nemaju s takouto
udalogou skusenosti, potom si nevedia Uplne predstaké néivé nasledky modze ntia
napr. povod&. Potom obyvaté oblasti nachylnej k povodniam bude po skidsenosti
s povodiami odhadové riziko d’'alSej povodne ako oVa vySSie, aj k& by poda
odbornikov to takejto udalosti nemalo dojgprikladd’alSich desarokov.

» Biasy véasovom planovani 'udia maju tendenciu podioeva’ buduce udalosti, ktoré
vidia skor ako abstraktné a oneskorené, v porovsatnkrétnymi a bezprostrednymi
podnetmi. Toto spravanie je do istej miery racioed odzrkaklje ¢asové diskontovanie.
Existuju v8ak experimentalne dbkazy, Ze re&lasové diskontovanie je hyperbolické
a vzdialené udalosti su viddom k sdasnym javom diskontované v neprimerane vysokej
miere. Doésledkom hyperbolického diskontovania ypade protipovosiovych opatreni je,
Zeludia podcauju buddce prinosy takejto investicie.

* Averzia k nejednoziaosti — ¢im je vysledok investicie viac nejednozng, tym vdsia
existuje pravdepodobnfisze si subjekt zvoli v tejto veci &ianog’ (Shafir a Tversky,
1992).

» Myopia— tzv. kratkozrakasv planovani spésobuje podweanie udalosti vo vzdialenej
bududcnosti a nufiudi sustredi sa iba pritomnasa blizku budicna’s Prinosy zavedenia

protipovodiovych opatreni su preto v&snosti podagvané.
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» Zanedbanie pravdepodobnosti (podcenenie rizika) potla&enie investicii do
protipovodiovych opatreni méze Bysposobené aj podcenenim rizika. Na jednej strane
vieme, Ze rozhodnutia su zaloZené na subjektivniondmoteni rizik, no existuju ddkazy,
Ze Tudia si pri rozhodovani neviadavaju Ziadne informéacie o objektivnych
pravdepodobnostiach, ktoré by iniatili rozhodovanie (Viscusi, Magat a Huber 1987;
Camerer and Kunreuther, 1989). Huber, Wider a H{{b®87) napriklad zistili, Ze len
22 % subjektov v Stadii lladalo informacie o pravdepodobnostiach udalostjesgoh
s vyhodnocovanim rizika manazérskych rozhodnuti.

* Tzv. efekt hradze hradze alebo iné protipovitavé projekty davaju obyvdtem falosny
pocit istoty, ktory znizuje ich obavy B&dne povodni alebo hurikanov. V tychto
.chranenych oblastiach® je potomd&ia vystavba a dopyt po domoch, no nizsi dopyt po
poisteni a ak by doSlo ku katastrofe (akou je ajrpbnutie hradze), celkova Skoda by bola
pravdepodobne vysSia ako pred rozhodnutim pastagidzu.

» Ukotvenie— Camerer, Issacharoff a Loewenstein (2003) tvrzid,udia maju tendenciu
predpoveda budicnos posobenim biasu ukotvenigy spbésobuje, Ze ich predstava toho,
ako sa budua ctitiv buducnosti silne ovplywje ich odhad bududcich pocitov. &sné
pocity potom vytvaraju akuasi ,kotvu®, z ktorej @vojich @akavaniach vychadzaja.

» Obmedzené skusencsludia sa najlepSiecia z vlastnych skisenosti. Je vSak faktom, ze
osobné skusenostudi s katastrofickymi udaléami su vémi obmedzené. Priemerny
clovek méze zaZizemetrasenie alebo hurikan raz v Zivote, nswél'udi takdto prax na
vlastnej kozi nikdy nepociti. Existuju sice zaznammgportaZze a spravy z takychto
udalosti, no takéto nepriame vnemy a svedectvd obataju ndudi silny dopad (Meyer,
2006).

e ,Samaritdnova dilema“— akTudia v pripade katastrofy}takavaju pomoc vilady, zniZzuje
to ich snahu vykortaakékdvek opatrenia (kugi si poistenie), aby znizili negativne
nasledky takejto udalosti. VIadna pomoc po katéstto mdbze vytvama tzv.
Samaritdnovu dilemu - poskytnutd pome& post (po katastrofe) znizuje stimuly
subjektov aby investovali do riadenia rizék ante(predtym, nez dojde ku katastrofe)
(Buchanan, 1975).

,10, Ze [udia ignoruju katastrofické udalosti m6zZe rbgpoésobené tym, Ze maju
obmedzenycas na spracovanie informacii arozhodovanie. A prawdalosti s nizkou

pravdepodobnabu nastania potom nebudu braa vedomie. Okrem toho, dldia nechcu
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premy$as o negativnych udalostiach alebo o tych, ktoryctolsavajua, budu nraeste vési

dévod neotvaraPandorinu skrinku hrézy.(Kunreuther a Pauly, 2000)

Jednym z vysvetleni nizkeho dopytu po poistenisted je ajprospektova teoria.
Pod’a Standardnych ekonomickych modelov by mal& byerzia k riziku (konkavnds
Bernoulliho funkcie 0zZitku) najdélezitejSim faktong ktory ukuje dopyt po poisteni.
PresnejSie, tento predpoklad stoji na domnienkaygezia k riziku zvySuje dopyt po poisteni.
Vyskumy vSak nazr@mju, Ze dopyt po poisteni je uZSie spojenyawerziou k stratam
(konkavnos hodnotovej funkcie Kahnemana a Tverskeho), neZdméeé meranie averzie
k riziku. Averzia k stratam, ktora je jednym zo leych kamgov prospektovej teérie, ma
na dopyt po poisteni negativny vplyv. Averzigivstratdm moZze zniZzovadopyt po poisteni,
pretoZe spotrebitelia povaZuju poistenie za rizikanvesticiu, ktora mdze spbsobstraty
(Hwang, 2015). Ak sdudia spravaju tak, ze vdoméne ziskov preferuji mbznos — su
averzni vei riziku av doméne strat preferuju hazard, potom i kupe poistenia ich
rozhodovanie odohrava len v doméne strat — nezgolisti moznas (kipa poistenia) alebo
budu preferovihazardnu alternativu (zostaepoisteni).

Eckles a Wise (2011) na zaklade svojich pozorovadidzaju, Ze prospektova teodria
moZze by vysvetlenim niektkych javov na poistnych trhoch, ktorymi sa prefaiamizkej
spoluttasti, nedostatmy dopyt po dobrovinom poisteni ako napr. poisteni katastrof
a nadmerny dopyt po poistnej ochrane malych stébu je nadkup prddenej zaruky na

spotrebny tovar.

1.5.1.2Preferencia nizkej spolu&asti

Pod’'a Standardnych modelov by mali poisteni vo vSeobtcipreferova poistenie

s vySSou spoluiag’ou. VysSia spolutag’ redukuje naklady na poistenie tym, Ze zniZuje
riziko moralneho hazardu, pretoze poisteny sa miae vyhyba riziku, ak si je vedomy, ze

v pripade poistnej udalosti sa na naprave Skodye lpatli¢at’ relativne vysokou sumou.
VySSia spolutag’ tiez obmedzuje riziko nepriaznivého vyberu, pretg@iodukty s nizkou
spoluttag’ou su vémi atraktivne hlavne pre jedincov preferujucichikiz Poisteni si
velakrat volia prekvapivo nizSiu spolker’, aj kel marginalne naklady takéhoto poistenia
budu vysSie, akoby si zvolili spoléas’ vySSiu a neberu teda vébec do Uvahy potencialne
uspory. Syndor (2006) sledoval idaje o novych paidt majitéov domov na zaklade vyberu
vysSky spoludasti - aj napriek tomu, Ze nizSia spala’ si vyZaduje platenie oVa vySSieho

roéného poistného, az 83% zékaznikov sa rozhodlo t&pta moznos zniZzenia vysky
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spoluttasti pod jej maximalnu mozna aravd 000 USD. Reprezentativny zastupca vzorky
(majite’ domu) zaplatil na poistnom dodanych 100 USD za zniZenie jeho spalasti na
500 USD, ale s pravdepodobrios vzniku poistenej udalosti pod 5% malo toto dodiad
poistné krytie dakavanu hodnotu priblizne iba 25 USD. Vysvetlengjtot preferencie moze
byt to, Ze niektoriludia vidia poistenie ako investiciu s vySSou naodabu pri nizsej
spoluasti (Kunreuther a Pauly, 2005). Schindler (199fjraije Styri faktory, ktoré mézu
motivova’ udi k vd’be nizkej Urovne spoldasti: tuzbu po zaplateni pauSalrggstky,
nedostatok informacii o cenach, snaha uzatvayhodny obchod alebo vyhtiisa
nevyhodnému a pohnutka urélmoistenie proti vikym a malo pravdepodobnym stratam viac
prijate’nym.

Vysvetlenie tohto spravania mozno nwayssamotneprospektovej tedrjipod’a ktorej
maju 'udia tendenciu potdva’ boles’ zo straty priblizne dva-krat silnejSie ako ratl@®
zisku (Tversky a Kahneman, 1991). V pripad&byospolu@asti potom vidia ako vyhodnejSie
zvolit' si nizSiu spoluag’, ktord zmierni ich bolesv pripade nastania poistnej udalosti.
Negativha hodnota navySeného poistného spdsobeiigenim spoludasti je mal3,

V porovnani s vyraznym znizenim negativnej hodnakysa spolutas’ zredukuje na nulovud
urovei (Eckles a Wise, 2011; Schmidt, 2012).

Dalsim moznym vysvetlenim atus quo biasa to vziiadom na trans&ké néaklady
spojené so zmenou podmienok v poistnej zmluve. boinoholudi uvedomuje pdsobenie
inflacie a teda vedia, Ze by bolo rozumégsom zvySova spoluad’, v&sSina tak nikdy
neurobi a ostane pri povodnej vySke spoasdi, na ktorej sa dohodli pri podpise zmluvy
(Kunreuther a Pauly, 2005). Jednym zrieSeni tojateu by mohlo by percentualne
stanovenie spolwasti (napr. 10%), radSej ako jejiia&né definovanie (napr. 200 €).

Jednym z faktorov, ktoré by mohli vie& preferencii nizkej spolwasti je pouzitie
heuristiky dostupnos (Tversky a Kahneman, 1973). Dostuphaspdsobuje ovplyvnenie
rozhodnuti skuttnog’ami, ktoré rahko prichadzajd na mykse Pri zvaZovani
pravdepodobnosti vyskytu ditej straty, ako napriklad preliany naraznik pri havarijnom
poisteni, maju na rozhodové#e vplyv hlavne vlastné skusenosti alebo sklsenesin
blizkeho okolia. Teda ak sa niekomu v nedavnej doé@my gazoval na svoj poSkodeny
naraznik na aute, jednotlivec bude vnfmiaiko poskodenia vlastného auta ako vysSie a teda
uvidi vo vd’be nizSej spolutasti pridani hodnotdZudia maju tiez tendenciu Hyi vedomi
vlastného rizikového spravania (napr. zvyku vyhyba platenym parkoviskam a parkéva
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zadarmo v menej bezfeych ulickach), nez z rizikového spravania druhyé py tiez mohlo

podpori’ zaujem o nizSiu spoldas’ (Schindler, 1994).

Dalsim behavioralnym faktorom vysvajticim preferenciu nizkej spoltdsti moze
byt heuristika oznéovana akaukotvenie a UpravdTversky a Kahneman, 1974). Skreslenie
sa vtomto pripade netyka odhadu pravdepodobnastiatia poistnej udalosti, ale¢ania
mnoZstva pgazi, ktoré su spojené s danym poistenim. V pripadbodovania o J#osti
spolutasti berie jednotlivec do Uvahy samotnu vySku jeipoluiasti (napr. porovnava
200 € a 450 €), ktora je konfrontovana s Usporamiracnom poistnom (napr. 40 €),
z takéhoto pofadu bude vikos® Uspory na poistnom vzdy nizSia ako suma rozdiehazn

nizSou a vyssou spoltdg’ou.
1.5.1.3Vplyv pocitov na nakup poistenia a rozhodnutia o psteni

Z viacerych prieskumov spravania sa poistenych osdplyva, Ze poisteni
vynakladaju ovEa viac Usilia &asu pri narokovani si odskodnenia od pov®e, ak ma
odcudzena alebo poskodena vec pre nich vzacnuksivioje hodnotu. Zda sa, Ze motivom ku
kupe poistenia je u niektorydhudi vlastny psychicky pok@obmedzenie UzkostPoistenie
moZe by pre nich istou formou Utechy v pripade nastaniatysta uziténog’ poistného
plnenia sa zvySuje s naklontios Kk objektu poistenia. V tomto pripade su riziko
a potencialna finama strata menej doélezité ako duSevny stav poisten&unreuther
a Pauly, 2005). Viacero akademickych Stadii sa eeb identifikaciou psychologickych
procesov, ako je napriklatlitog, euféria alebo sklamanie ako dolezitych faktorov pri
vysvetleni preferencii spotrebiter pri ndkupe poistenialudia by mohli 'utova® kapu
poistenia veoi urcitému riziku (napr. zaplavam) v pripade, Ze poistdalos nenastala p@as
platnosti poistnej zmluvy. Takyteocit /Utostimbze mé za nasledok odmietanie znova kipi
takéto poistné krytie po cely Zivalloveka. Séria akademickych experimentov (Hsee
a Kunreuther, 2000) mala za kEienalyzovd, ¢i vztah osoby k ufitému objektu ovplyiiuje
urovei vysky poistného, ktoré jglovek ochotny zaplatiza poistenie tohto objektu,cama
vplyv tiez na dobu, ktora je poisteny ochottgka na nahradu Skody, ak by bola poistena
vec poSkodena. Z vykonanych experimentov vyplynaeludia si ochotni zapldtiviac a
¢aka’ dIhSiu dobu na nahradu Skody v pripade poisteeaei, ku ktorej majua blizSi wah v

porovnani s podobnou vecou (cenovo), ku ktorejigpecvz‘ah nemaja.

Viacero akademickych Stadii sa sustredilo aj naakg emdné ciele ovplyiuju
rozhodovanie jednotlivcov za pritomnosti rizikar(#¢ane a kol., 2000; Loewenstein a kol.,
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2001). Autori v tychto Stadiach identifikuju tri ex@né ciele, ktoré majua vplyv na kupu
poistnej ochrany -zniZenie (zkosti, obmedzenie predpokladaiigpsti altecha Pri
udalostiach s nizkou pravdepodobims ale vékym potencialnym finainym dopadom si
moZzu l'udia kupt' krytie z dévodu zniZenia Uzkosti, ktora vyvolaveegstava obrovskej
finanénej straty. Ale so zakupenym poistenim moézu’ ppekoj na dusi“.Cuatos’ (Bell 1982;
Loomes a Sugden, 1982; Braun a Muermann; 2004)ogt p Uplne odliSny od uzkosti.
Rozdiel je v tom, Z&utog’ prichadza az po strate, zdti Uzkos ovplyviiuje rozhodovanie
eSte pred jej nastanim. Kunreuther a Pauly (20¥d§izaju nasledovny priklad: predstavme
si, Zze jedinec nemal zakupené poistenie pre priadi spésobenych hurikanom a silné
tornado mu sp6sobilo rozsiahle Skody na majetkuteRRo katastrofe si bude pravdepodobne
priat’, aby mal poistnt ochranu a bullgova’, Ze si takéto krytie nezakupil. Ak potom bude
oc¢akava rovnakorluatos’, ak by dalSi hurikan spésobil poSkodenie jeho domova gaie
poisteny, potom sa méze rozhodrkiipit’ si poistenie ako nastrojdaka ktorému sa vyhne
tejto negativnej emdécii. Baron (2000) poukazujetmaze obavy a strachhraju Kacovu
tlohu v rozhodovani sa jednotlivcov o investiciatd preventivnych opatrenilitog’ sa

u niektorych jednotlivcov méze vyskytavaj vtedy, ak mali poistni ochranu zakupenu

a paas poistnej doby nenastala poistna udatogituju tato nevyhodnu ,investiciu®.
1.5.1.4NadSenie pre poistenie malych finagnych strat

Averzia k riziku nemusi ki dostaténym vysvetlenim pre dlibu nakupu poistenia
pre pripad malych finamych strat. Poth racionalnych teorii sa ndkup takéhoto poistenia
nezda by vyhodnym, pretoZe nizke fin&mé straty vyznamne neovplyvnia celkové bohatstvo
jednotlivca. Navyse, zribovacie naklady na toto poistenie su relativne vgsekifadom na
nizku frekvenciu vyskytu poistnych udalosti. Prilden je pretfena zaruka na produkty
dlhodobej spotreby, ktord obchody UspeSne predazakaznikom za premrStené ceny.
Takéto poistenie predlZujgasovy horizont zaruky predajcu vitej dohodnutej lehote.
Zvyéajne su tieto poistenia drahé v porovnani s ceripekého tovaru, na ktory sa pieehéa
zaruka vrZahuje. Nedavny prieskum spravania spotrébite(Consumer Reports National
Research Center, 2013)19 ukazal, Ze 55% zakaznktowi, si zakupili prefzent zaruku
nepouzilo toto poistenie na vykonanie opravy, aj lsa porucha tovaru vyskytla, a to aj

napriek tomu, Ze priemerna cena zaplatena za Koglie vySSia ako samotna oprava. A i,

¥ Dostupné na: http://www.consumerreports.org/cromaine/2014/04/extended-warranties-for-cars-are-an-
expensive-game/index.htm
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ktori si opravu pokazeneho tovaru narokovali, byreg@araciu z vlastného vrecka zaplatili
o niekdko stoviek menej, ako za priéenie zaruky tovaru. Pod inej $tudie (Chen a kol.,
2009) zas bolfudia viac ochotni kupisi predzent zaruku na tovar, ktory sa inT’re p&il,
kupili ho so Zavou alebo vo vypredaji. K boli spotrebitelia poziadani o zddévodnenie
svojho rozhodnutia zapldti za predtent zaruku, len zriedka uviedli ako dévod
pravdepodobna’s Ze sa tovar v buduicnosti pokazi (Hogarth a Kuthien) 1995) a tak pri
svojom rozhodovani zanedbali faktor pravdepodobnistl’ vSak mali uvies, aka je poth
nich pravdepodobnd@s Ze tovar bude potrebavapravu, ich subjektivne odhady boli vo
vaSine pripadov prilis nadhodnotené. Dévodom tejtchgtky od racionalneho spravania na
poistnom trhu mozZe teda tyfakt, Ze ludia zvyknd neprimeranenadhodnocova
pravdepodobnostnalych finagnych strat.

Dalsim prikladom je poistenie postovych bldiv, ktoré nemaju prilis vysoki
hodnotu.Cudom s dostatkom finamych prostriedkov strata balika, v ktorom su ndpdk
Sperky, nespdsobi ¥8iu boles, no i napriek tomu si takého poistenie zvyknu 7akUAk sa
¢lovek casto poisuje pre pripad malych fingnych strat je zrejmé, Ze takato investicia
nebude v konmom dosledku finalme vyhodna,co vyplyva aj zo zakona Vkych cisel
(Krantz a Kunreuther, 2007).

Akademické Studie (Kunreuther a Pauly, 2005; Schzal010) identifikovali aj
nasledovné anomalie v dopyte po poisteni:

A. Nakup poistenia podmieneny spoléenskymi normami

Socialne normy su neformalne pravidla, ktoré vo j@awo spravani zdhadiuju
¢lenovia réznych komunit a spékenstiev. Nazogklenov komunity a vlastna pouedy sa
mohli sta’ precéloveka vé&mi dblezitymi dévodmi na kupu alebo aj odmietniigy ugitého
druhu poistenia. Niektori’'udia si mézu zakupi poistenie, pretoze ich priatelia alebo
spolupracovnici uzavreli takato poistnd zmluvu.téri predpokladaju, Ze ich priatelia
znami boli dobre informovani o cene a rozsahu &rgéaného poistenia a sami sa o poisteni
nesnazia ziskapodrobné udaje. Od skor poistenych si neziaddgrnmcie o zakipenom
produkte a iba predpokladaju, Zze ich znami bolikggge dobre informovani a maju podobné
preferencie¢o nemusi by pravdou. Faktorom méze tHgj pocit hanby, ak by mal Bylovek
jedinym z okolia, kto nie je poisteny. Dovodom nglpoistenia by mohla Byaj skut@énog’,
7e ostatniludia tak jednoducho tieZ robia. Studia uskontma v roku 1978 v Spojenych
Statoch ukézala, Ze v niektorych komunitackiSuga obyvatBov odmietla kipu Zivotného
poistenia, pretoZe v danej komunite bolo Zivotndstenie vSeobecne povaZované za
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znesvétenie, ktoré transformuje $rdo ekonomickej hodnoty (Zelizer, 197®alsia Stadia —
dotaznikovy prieskum domécnosti vykonany v Austréihalil, Ze pravdepodobngsze
jedinec bude mapoistenie proti povodniam bola spojena skor s pésom spoldenskych
noriem a prekvapivo mensi vplyv malo vlastné vnimaoravdepodobnosti povadvych
rizik (Lo, 2013). Z australskej Stadie vyplynulog Zociadlne normy zohravali dlohu

sprostredkovat@ medzi rozhodovanim sa o poisteni a vnimanim.rizik

Kunreuther, Meyer a Michael-Kerjan (2009) zas vojemn laboratornom vyskume
sledovali, aky vplyv maju socialne interakcie viiodovani sa o kipe ochranného systému
pred zemetrasenim.¢dstnikom bolo povedané, Ze Ziju v oblasti nachykipyavidelnym
zemetraseniam a maju mozfias zakupf mechanizmus, ktory urobi ich domy odolnejSimi
voc¢i otrasom. Potom prebiehali simulacie rozneho vavsjtuacie (rozhodnutie o vyske
investicie do ochranného systému - zemetrasenialoamnastalo — rozsah strat na majetku
so systémom/bez systému)dstnici mali psas rozhodovania k dispozicii Gdaje o tom, ako
sa rozhodli ich susedia. Vysledky experimentu paakéa to, Ze hlavhym faktorom, ktory
ovplyviioval Usudkyrudi o vySke investicie do ochrany bolo tol'lkm v priemere investovali
ich susedia.

Domnievame sa, Ze ak su pfloveka dolezitejSie spotenské normy ako vlastny
usudok, mohlo by to hysposobené heuristikou oziaaanou akstadovy instinktpdsobenim
ktorej koné jednotlivec zhodne so skupinou v domikée Ze nazor Winy je spravnyDal3ou
eventualne pritomnou heuristikou by mohla’ lostupnos v tom zmysle, Ze subjekt ma
v rdmci danej skupiny dité informacie o poistnom spravani, ktoré je preangdnoduchsSie
napodobrti, ako by si mal pracne vyhdavad relevantné informacie o poisteni ,mimo
skupinu®“. Ulohu pri tejto odchylke od racionalnespravania mozu zohréawaj emocie a to
konkrétne strach v jeho dvoch podobach — stracdliZgavania sa od ostatnych a strach

z vylGcenia zo skupiny.
B. Ochota nakupova’ poistenie pre pripad nep#éaznych strat

VacsSina foriem poistenia nekompenzuje straty, ktorériaeno znizuju Urovie
bohatstva — napr. emocionalna trauma spésobengormnipoistnej udalosti. Absencia
takéhoto druhu poistenia je pripisovana tak nezaujupujucich ako i predavajacich.
Existuju vSak aj trhy, na ktorych pre toto poiseemixistuje dopyt i ponuka. Prikladom je
Zivotné poistenie pre deti. V pripade umrtiatdia v podstate nastdva zvySenie celkového
bohatstva rodov, pretoZze im zaniknu naklady na vychovu potonfkgak je vémi tazkeé si
predstawi, Zze by smi dietata zvySila celkovu uzinog’ jeho rodéov. Domnievame sa, Ze
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takéhoto spravanie dopytu méze pramiemnitendenciiludi precéova’ rozsah, v ktorom
mozné nepgazné straty zvySia potrebu dodatgch financii a z psychologického poznatku,
Ze finargné a nefinatné straty s@¢asto poaiované subezne.

C. ZruSenie (nepredZenie) poistnej zmluvy, ak p&as poistnej doby nenastala

poistna udalog’

Mnohi majitelia domov zvykna zruSisvoje poistenie nehnudt@osti/doméacnosti,
pokid’ sa niek@ko rokov nestretnd s nejakym prirodnym Ziviom. Ddye ten, Ze poistenie
pod’a nich nebolo dobrou investiciou. Nasledne dochadizamu, Ze majuludia
nedostaténu poistnd ochranu. Napriklad z 1549 obeti povodmeiguste 1998 v severnom
Vermonte nemalo az 84% obyvEibe poistenie pre pripad povodni, z ktorych az 458&tom
povinnos sa poisti, pretoZze byvali v zaplavovej oblasti. Pritomlaez tychto ludi si
poistenie v predchadzajucich rokoch zakupilo, alespoméase sa ho rozhodli zrdSi(Tobin
a Calfee, 2005). Z psychologickeha’adiska méze kY vysvetlenim tohto spravania
posobenie heuristik ozémvanych reprezentativnds a dostupnas Reprezentativnas
spbsobuje, Zd'udia nebert do avahy celld Skalu moznych hodndtriklapg rozdelenie
pravdepodobnosti, ale pri rozhodovani uvazuju leejakou strednou hodnotou, ktord beru
za reprezentativnu a teda najviac pravdepodobniedk niektko rokov neddéjde k poistnej
udalosti, subjekt ma tendenciu sa domnie riziko je vémi nizke a do Uvahy berie len
tento fakt.Dostupnos pésobi n&loveka tak, Zze pravdepodobné udalosti, teda tigorymi
ma skusenas prichadzaju na my$elahko arychlo, zatlac¢o tie menej pravdepodobné
a také co eSte nezazil na vlastnej kozi si nevie Uplne stead’ (Tversky a Kahneman, 1982).
Preto ak poisteny nezazil napriklad katastrofickdalos’, bude pre neho obtiazne si jej
nasledky predstawia poistenie bude vnimiako zbyt@né.

D. Neochota nahlasf poistnt udalog®’, ak poistna suma vyrazne neprevysuje vysku

dohodnutej spolutéasti

LCudia su niekedy ochotni vzflssa drobnych narokov na odSkodnenie, ktoré je
poig’ovatd’ povinny uhradi a konaju, akoby by ich spolé@g’ bola na Urovni vzniknutej
Skody. Dovodom mbze IByobava, Ze v dbsledku narokovania si poistného npnesa

v buducnosti zvySi suma poistného (hlavne pri poishutomobilov).
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E. Nakup poistenia po nastani katastrofickej udalosti

Velrké mnozstvo l'udi vyhadava poistnd ochranu prave po vzniku nejakej
katastrofickej udalosti, ktord sami zazili a malapdd na ich majetok. Na druhej strane
obyvatéd'stvo v obdobi pred tymito udakesmi vyhH’adava poistnu ochranu len zriedKadia
sacasto pri takychto udalostiach spoliehaju na vliastiaétie, alebo im je jednoduciato
pouzit’ svoje prostriedky na vlastni ochranu. Po kataskef udalosti ma vSak mnoho
subjektov pocit, Ze sa katastroficky scenar zopakajpreto po€ovana pravdepodobnbs
vzniku nepriaznive] udalosti je pre nich vysoka. adevanie jednotlivcov je skreslené
a poznaené nedavnou katastrofou. Poistné zmluvy potoniss@amami podpisuju najma pre

ich vnatorny pokoj a pocit finamej istoty (Kunreuther, Pauly a McMorrow, 2013).

Doékladna analyza celého portfélia narodného programistenia v USA ukéazala, Ze
Pudia mali v priemere uzatvorené poistné zmluvy jripad povodni na dva az Styri roky,
zatid’ ¢o priemerna doba ich pobytu bola sedem rokov (Mi&legjan, Lemoyne de Forges
a Kunreuther, 2012). Takéto spravanie sa prejaajwygedy, ak s majitelia domov povinni si

zakupt’ poistenie ako podmienku pre schvalenie hypotéky.

Majitelia domov nie sucasto ochotni zakupi si dobrovdne poistenie proti
konkrétnemu riziku a urobia tak az po todo, zazili stratu a to kvoli posobeniu heuristiky
dostupnos (Tversky a Kahneman, 1973). PretoZe tieto potémeikatastrofické udalosti su
hodnotené zavislosti od dostupnosti, vnimana praodiebnos udalosti zavisi od jej
vnimania v nedavnej pamati subjektov. Preto exastendencia ignoro¥amimoriadne rizika
az kym nedojde ku katastrofe. Ak sami ,na vlastkegi“ stratu neutrpia, vnimaju
pravdepodobnasnastania katastrofy ako taku nizku, Ze nevenuopms jej moZznym
dopadom.

F. Preferencia poistenia s mozna®u vratenia paiazi

Existuju experimentalne dékazy, Biedia davaju predndgpoistnym zmluvam, ktorych
sitag’ou je klauzula o vrateni &itej sumy péazi na konci poistnej doby, ak nenastane
poistna udalas Preferencia takéhoto poistenia Jasto iracionalna, pretoZze zmluvy bez
moznosti vratenia mazi byvaju véakrat pre klienta vyhodnejSie. Tato odchylka od
racionalneho spravania by mohla suuissepreferenciou nizkej spoleasti, kedy jednotlivci
od poistenia éakavajuco najvyssiu navratnéspaiazi, ktoré do ochrany investovaliudia
teda platia vySSie poistné, ktoré sa postupne éktadfondu, z ktorého im bude dohodnutd

suma vratend. Takuto zmluvu vSak méZeme povaZzaz rovnocennu s poistenim so
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spoluttag’ou, pri ktorom by klient platil nizSie poistné ante rozdiel v poistnom by si mohol
uklada’ na sporiaci &et. Ak by zvolil poistenie so spoldas’ou, svoju nasporent sumu by
mal na konci poistnej doby ¢&ite k dispozicii, zatih ¢o vratenie pegazi z prvého
spominaného typu poistenia nie je isté (Kunreutb@d4). Obe poistenia vSak plnia svogl

— poisteny sa snazi kahaak, aby k poistenej udalosti nedoSlo — v prvoripgue potom
dostane spacad’ peiazi a v druhom tak zamedzi, aby sa musel finarspolupodiéat’ na
odSkodneni poistnej udalosti.

Atraktivita poistenia s moznésu vratenia pgazi mbze by vysvetlena pomocou
hodnotovej funkcie z prospektovej teq@hneman a Tversky, 1979). Jednotlivci averzni ku
strate budu povazovapoluitas’ za vémi neatraktivnu, pretoZe pri nastani poistnej ustalo
budd musié zaplat’ dohodnutll sumu, ktord budd ptava’ ako stratu v najstrmSejsti
lavej dolnej domény hodnotovej funkcie. Ak sa vSa}St poistné, pretoze si zvolia zmluvu
S moznosgou vratenia pgazi, nebude to niatak taky véky negativny dopad v porovnani

s pozitivnym ziskom spojenym s vratenini@e na konci poistnej doby.
G. VysSi dopyt po poisteni Specifickych rizik

Prikladom tejto odchylky je spravaniadi, ktori si pred odletom kupia poistenie pre
pripad padu lietadla. Cena takéhoto poistenia seern@d relativne nizka. Kunreuther, Pauly
a McMorrow (2013) uvadzaju nasledovny priklgthvek zaplati poistné vo vySke priblizne
50 USD a v pripade jeho umrtia pri pade lietadldebapravnenym osobam vyplatena poistna
suma 500 000 USD. Pravdepodohhosmstania poistnej udalosti je vSak extrémne nizka.
V 90. rokoch bola pravdepodobmoteteckého ne%stia 1 : 9 500 000. Tato p&d nich
~-mikroskopickd" Sanca, Ze paisviia bude vyplava poistné plnenie robi toto poistenie aj
napriek nizkej cene a vysokej poistnej sumémiepredrazenym. Pre porovnanie zakladné
poistenie pre pripad smrti s poistnou sumou 250080 s krytim mnohych pfin Gmrtia
(vratane skonania pri leteckom tiasti) je mozné si zakipea priblizné 10 USD mesae.
Teda poistné krytie smrti pri pade lietadla s pdafou iba na jeden let je oka drahSie ako
cena zivotného poistenia, ktoré #igdn aj iné rizika (neporovndiee pravdepodobnejSie), na
cely mesiac.

Vysvetlenim toho spravania by mohlatlpritomnos prepazok pot¥ovni na letiskach,
ktoré expresnu kapu tohto poistenia v USA zvyklinpke’. Dalsim dévodom moze By

zanedbanie pravdepodobnogpti rozhodovani sa o kipe tohto poistediadia porovnavaju
len poistni sumu viladom k vySke poistného a pri kalkulacii vyhodndsakejto ochrany
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vobec neberd do uvahy pravdepodolnoastania ne&stia. Potom sa im uzavretie zmluvy
moZe zda klamlivo atraktivne (Kunreuther a Pauly, 2000).nidoevame sa, Ze @ou
spominaného spravania moéZet bgbsobenie aj heuristikydostupnog pretoZze takého
poistenie sa bude bezprostredne pred odletom stggimsou kapy na letisku javi ako
potrebné. Niektorfudia si poistenie m6zu zakdippreto, Ze z cestovania leteckou dopravou

majustrach a tato ochrana im podvedome umozni zrich Uzkos.

Dévodom vyskytu anomdlii na strane dopytu po paistey mohli by nedpiné
informacie, na zaklade ktorych sa kupujaci rozhadw tiez chyby v kognitivnom
a analytickom uvazZovani. Ak by mali vSetci Uplndomméacie, skuténog’ by sa mala
priblizova® jej opisu v Standardnych modelocbaldim vysvetlenim tychto odchylok je
nedplnog hypotéz Standardnej teorie, ktoré ne#afil vyhody, ktoré poistenie prindsa.
Krantz a Kunreuther (2007) uvadzaju faktory, ktaré su pri rozhodovani o kipe poistenia
uplne relevantné, aludia imc¢asto pripisuju neumerne i@l dolezitos: (i) pozitivny alebo
negativny vplyv spojeny s &itym objektom alebo udaldsu; (i) nedavna skiusends
udalosti, ako su napriklad zéaplavy; (iii) rozhodaupriatd€ov a znamych; a (iv) malé

transakné naklady.

Zdanlivo iracionalne spravanie na strane dopytuppsteni méze pramehiaj zo
snahyludi ovladad svoje emobcie, akymi su Uzkssmutok a strach zo straty. Racionalne
modely nezatiaju tieto nefinatiné atributy vplyvajuce na funkciu uZéteosti jednotlivca.
Dal3imi dévodmi, préo sa skutdné spravanie lisi od refer&mych modelov st nedokonatos
v zhromad’ovani a spracovavani potrebnych informéacii, neppehe rizik
(napr. podcenenie rizika), pouzivanie odhadu pbevg a hodnoteni rizika alebo neochota
vziat' do uvahy vSetky ponukané alternativy. Jednotliwebude ochotny obeto¥avoj cas
a energiu na ziskavanie informacii o rizikach aec@oistenia, ak bude pravdepodolihos
straty podla neho vEmi nizka, ak potencialna strata bude zanedbate porovnani s jeho
celkovym bohatstvom alebo ak bude poistné podstati&ie ako dakavany prinos z nakupu
poistenia. Pastorakova (2014) Gvadza, Ze racionddpyt po poisteni je vo Vkej miere
obmedzovany psychologickymi vplyvmi. Spotrebitetiaz pri nakupe poistenia preferuju
jasné, zrozumiimé a uzivatésky privetivé informéacie, preto pbta nej vé&kda ulohu
v spravani sa dopytu po poisteni zohrava aj Gdroweancnej gramotnosti obyvakstva.
Jednym z biasov, ktorymi je ovplyvneny dopyt pospemi je nadmerna sebadbvera ato
v dvoch jej podobach, ktorymi su ilizia poznanitiaia kontroly. llUzia poznania m6ze tha

prave v oblasti poistenia negativne nasledky, geefwrodukty su pre spotrelitezlozitejSie
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na pochopenie, v porovnani s inymi sluzbami. Pasiobellzie kontroly zas mdoziiudia
podceni ochranu pred ditou udalosou, pretoze maju pagize jej priebeh maju vo svojich
rukach. Z nedavneho dotaznikového prieskumu (Okdru2014) vyplynulo,pritomnos
nadmernej sebadbvery jed&a u muzov a u Zien sa dokonca prejavilcogajav, ktorym bolo
podceiovanie vlastnych schopnosialdim faktorom, ktory je potrebné zvézri analyze
spravania dopytu po poisteni je rodovy aspekt, tedaliely v spravani muzov a Zien

(BrokeSova, Pastorakova a Ondruska, 2013).

1.5.2 Model vorby zalozenej na cioch

Teodria @akavaného Uzitku spolu s prospektovou teodriou Wz z predpokladu, ze
financné Hadisko je najddlezitejSim aspektom pri rozhodovaai o kipe poistenia.
V skutainosti vSakl'udia pri Uvahach o potrebe poistenia sleduje dasit viacero cikov,

z ktorych nie vSetky sdisto finartné. Model vdby zaloZzenej na cfech (z angl. A goal-
based model of choice) vypracovali Krantz a Kurireut(2007). Ide o alternativnu tedriu
rozhodovania, pdi ktorej su preferencie zostavované Baolom na stasné ciele a kontext
rozhodovania, a nezameriavaju sa v prvom rade xanmadizaciu Uzitku alebo hodnét. Autori
vychadzaju zo staréhocenia Platona, ktory povedal,A vy, ako zrény pouzivaté
vnatornych vah, davate do pomeru poteSenie a halds blizkos a vzdialenog zvazite ich

hodnotu a potom povietép prevazuje...”.

Napriklad rozhodovanie sa o kupe poistenia domdicnasukitl poistni sumu moze

byt zaloZené sa uspokojeni nasledovnych (ale aj ingiet)v sitasne:

* ZniZit Sancu utrpenia obrovskej finarej straty,

* splnenie poziadaviek banky na schvalenie hypotetarmveru,

» obmedzenie pocitu Uzkosti tddne nebezgenstva straty,

* vyhnutie sarludtosti a/alebo poskytnutie odskodnenia v pripade, dbjde
k strate,

e prezentovépred ostatnymi svoju opatrrnos
Tieto pozitivne ciele sdalej konfrontované s inymi dieni ako napriklad:

» vyhnutie sa finatne nakladnym platbam poistného,
e Uvaha typu ,Nemyslim si, Ze sa mi mozecoidaké sté (poziar, kradez,

a pod.), takZe poistenie preimnie je dobrou investiciou®.
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Rozhodovate sam stanovuje relativnu dolezifgednotlivych ci€ov a ulohu zohrava
aj kontext v ktorom sa rozhoduje a jeho zaujmy. teuther a kol. (2013) ilustruje pouZitie
modelu pri poistnych rozhodnutiach takto: na pastrirhu je moznéasto pozorov§ Ze Si
I'udia po utrpeni skéd spdsobenych palandi kdpia poistné krytie, ktoré ale po ni€ékgch
rokoch bez povodne zruSia. Autori ako jedno z mobnyysvetleni vidia dva z vySSie
uvedenych cikov: potrebu obmedzenia pocitu Uzkostil'atine nebezgenstva straty
a vyhnutie saldtosti, Ze majetok nebol poisteny, ak by naozajladéSpoistnej udalosti.
Bezprostredne po povodniach je obmedzenie UzkeaBinivdblezitym ci€om, pretoze tato
skusenos je eSte hiboko vryta v nedavnej pamati kupujuchle. po par rokoch si uvedomia,
ze vyhliadka na zasiahnutie ich majetku paimduz v takej miere neovplhiuje ich ,pokoj
na dusi“ a tento clebude ma pre nich postuporsasu nizsi vyznam.

Krantz a Kunreuther (2007) roZtlgu ciele, ktor&’udia zvazuju pri kipe poistenia do

piatich kategorii:

Rozdelenie rizika s cfem finartnej ochrany,
Navratnos investicie,
Ciele suvisiace s emoé6ciami,

Splnenie pozZiadaviek/noriem,

ok 0D PE

Uspokojenie socialnych a/alebo kognitivnych noriem.

DoéleZitou otazkou v suvislosti s touto tedriou g&p by mali by tieto ciele zahrnuté
v tedriach d’'udskom rozhodovani a normativnych principoch, ldbrgidom je napomat
lepSim rozhodnutiam. Ak su ciele vnimané ako stébitak by mohli by pod’a autorov
vztahy medzi jednotlivymi ciémi priblizne vykreslené uUZitkovou funkciou s viapes
atribatmi. V takomto pripade by mohla uzitkova faidkobsahovaaj nefinagné ciele. No ak
su ale subjekty pri rozhodovani silne ovplyvnenétkgtom, potom sa ako vhodnejSie
rieSenie javi tedria konStruovanej Moy. MysSlienka, Ze svoje preferencie si skor
~konStruujeme” sami, ako by sme ich pri uvazovami |objavovali“ bola dobre popisana
Slovicom (1995) v jeho te0rii Yoy, v ktorej su preferencie konStruované na bazeeku

a jednotlivec sa zameriava skoér na ciele, nez namadizaciu svojho &astia alebo Gzitku.

1.5.3 Odchylky od racionalneho spravania v ponuke na potaom trhu

Standardné modely opisuji stranu ponuky na poisttram ako mnozinu pofsvni,
ktoré maju dokonalé informacie o rizikach svojidlektov, m6zu bez nakladov meénrysku

poistného a maju neobmedzeny pristup na kapitatdwg v pripade potreby fingnych
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prostriedkov. Predpokladom je, Ze tieto inStitusie neutralne kriziku a konaju tak, aby

maximalizovali profit. Empirické dokazy vSak nazopl, Ze takého spravanie ptovatd’ov

nie je pravidlom a anomalie sa vyskytuju aj narsrponuky poistnej ochrany.

Kunreuther, Pauly a McMorrow (2013) roZdgl tieto anomalie do dvoch skupin:

a)

b)

Poistné krytie nie je ponukané, ajdkéy malo by — jedna sa o také poistenie,
ktoré na trhu nie je pre kupujucich k dispozicii a@priek potencialnemu
dostaténému dopytu a ziskovej priraZke podstatne vySSeyekeretna hodnota.
Poistné krytie je predavané pod efektivhou vySkemycpre poigovatda -
poistenie je niekedy zaujemcom ponukané aj za tekiu, kedy je poistné nizSie
ako ziskova prirdZzka a v niektorych pripadoch iESie ako ¢akavana strata.
Takyto stav vSak nebude v konku¥aom prostredi dihodobo udrzétey, ale mdze
sa vyskytové na trhoch s vysokou mierou regulacie, kde sutpeize nutené
ponuka poistenie za niZSiu cenu ako optimalnéemt poistnou matematikou pre
vysoko rizikovych zakaznikov a naslednétava’ vySSie ceny, nez by bolo

optimalne pre nizko rizikovych zékaznikov.

Priciny vzniku anomalii na strane ponuky na poistnohutst potia Kunreuthera

a Paulyho (2005) nasledovné:

1) regulacia zabiauje optimalnemu fungovaniu trhu,

2) neschopnasvlastnikov poigovacich firiem ku kontrole spravania manazérov eedi

k odchylkam v spravani firiem od refetgi@ho modelu,

3) rozhodovacie procesy a heuristiky pouzivané tyioireprezentuji ponuku poistnej

ochrany sa v skutmosti odliSuji od spravania predpokladaného v Satrd/ch

modeloch,

4) odchylky od referefmého spravania ponuky poistenia su v s&ubsti nasledkom

faktorov vychadzajucich zo strany dopytu na poistrichu.

A. Poigovatelia st averzni k nejednozrnénosti

Kunreuther a kol. (1995) vo svojorlanku vychadza zo Studie o rozhodnutiach

poigovatdov. Ti mali utit cenu poistenia pre niekko réznych typov rizik, ktoré mali

nizku mieru pravdepodobnosti, Ze poistna udaloeastane. Vykonany prieskum potvrdil

hypotézu, Ze pofevatelia budd pozadovavySSie poistné ako by bolo optimélne pad

Standardnych ekonomickych modelov, ak stoja tvévduar rizikAm s nejednoztiaymi
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pravdepodobna'®mi ateda neSpecifikovanym rozsahom strat. V gdpaenia ceny
poistenia pre pripad zemetrasenia vyZzadovalitpuetelia v priemere 1,43 az 1,77 nasobne
vySSie poistné, ak bolo riziko nastania udalosjedieoznané, v porovnani s tym, Kebolo
riziko zemetrasenia dobre Specifikované. VysSieycesak mozu zniZi dopyt po tomto

poistnom kryti a u niektorych rizik viesz k zlyhaniu trhu.

Ako sme uz spominali, Ellsberg vo svojafidnku z roku 1961 odhalil, Ze subjekty
zaobchadzaju s nejednozngmi pravdepodobndami inak ako s pravdepodobmiami,
ktoré su dobre Specifikované. Ak su Sance na vyhalé, l'udia davaju predndslotériam
s dobre stanovenou pravdepodohioos pred tymi s pravdepodobnosi nejednoznanou.
Schoemaker (1989) ponuka experimentalny dokaz.edaotlivci pouzivaju heuristiky pri
vyhladavani a spracovavani dodgatgch informacii na wovanie hodnoty pravdepodobnosti
zisku alebo straty. Paigvatelia svoje rozhodnutia orientuji na oblg®tencialnych strat
a poda vyskumov (Einhorn a Hogarth, 1985) preukazujirauek nejednoznanosti skoér pri

pravdepodobnostiach, ktoré st malé, a nie pri Watkych.

Prikladom neumerne vysokého poistného v pripadednegnanych udalosti je
poistenie pre pripad teroristického utoku. Jafféuasel (2002) uvadzaju, Zze pred utokom na
svetové obchodné centrum v roku 2001 malo istéKetzakUpenu poistnd ochranu na sumu
750 milibnov USD s rénym poistnym v sume 125 tisic USD. Po 11. septemBek
poig’ovia letisku ponukla zmluvu na krytie len 150 miliond®D, za ktoré poZadovali az 6,9

miliona USD na poistnom.
B. Ponuka poistenia pre pripad teroristického Gtoku

Terorizmus predstavuje pre ptisvatda jednu z najdrahSich udalosti, ktorych krytie
moZe poskytowa Od roku 1968 vykonali teroristi celosvetovo viako 14 tisic Utokov
(Rizzo a kol., 2015). Napriklad teroristické GtoMgtoré sa odohrali 11. septembra 2801
v Spojenych Statoch Americkych, si vyziadali poésiinenia v odhadovanej hodnote 42,7
miliardy** americkych dolarov - vratane poistenia majetkurtiimpoistenia zodpovednosti.
Odhadované hodnoty tychto poistnych plneni sa niilina zaklade Statistik a vy§tov

vykonanych réznymi organizaciami. Riziko terorikfich atokov sa odliSuje od inych druhov

0Ré&no 11. septembra 2001, teroristi prepojeni smizdaiou Al-K&jda Usamu bin Ladina uniesli $tyriobsé
dopravné lietadla v rdmci Spojenych Statov. Tetioniteteli dvomi z lietadiel do severnej a juznegze
Svetového obchodného centra na Manhattémejiedlo k ich kolapsu. tretie lietadlo namierilo dPentagonu.
Stvrté lietadlo havarovalo na vidieku v Pensyludhieto Gtoky si vyziadali priblizne 3 000 obet @ivotoch
2Ly cenach roku 2013.

#2poda Insurancénformation Institute, dostupné na: http://wwwadiig/fact-statistic/terrorism
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rizik, ktoré maju nizku pravdepodobtiogyskytu a ktorych pripadné nasledky sd’'me
vysoké — ako napriklad zaplavy alebo zemetrasdd@inota pravdepodobnosti vyskytu
teroristického utoku je totiz Veni nejednoznénd a postupy teroristov sa mozu meni
v zavislosti od prijatych protiteroristickych opai. V pripade prirodnych katastrof dokaze
poig'oviia de facto na zaklade historie ich vyskytu a poistratematickych metod &ir
primerand cenu poistného krytia. Obmedzena dévereesnos odhadov pravdepodobnosti
vyskytu terorizmu nuti poi®vne uprednosibva deterministick& pristupy na ufenie
vySky poistného, teda uprednostriakyto pristup pred zauzivanym pravdepodobnostnym
(stochastickym) pristupom. P& Kunreuthera, Paulyho a McMorrowa (2013) poisme
konStruuju radSej scenére, ktoré charakterizujkigtne teroristické akcie a neberi’ati na
pravdepodobna’s s ktorou k danej udalosti dojde. Po Utoku na @xéetobchodné centrum
vroku 2001 sa objavuje zrété tendencia paisvatd’ov a zaigsovatdov Uplne vyl&it
riziko terorizmu z ponuky poistného krytia a ichoaslou nie je ponuka takéhoto krytia pri
vySSich cenachg¢o predstavuje najedi rozdiel medzi poistenim teroristickych Utokov
a inymi druhmi katastrof. Takého konanie poiatd’ov viedlo k naruSeniu poistnych
a zaistnych trhov (Cummins a Lewis, 2002). Jaffdeuasell (2003) vo svojondlanku
argumentuju, Zze sukromné p@sne su schopné pokigkody spbsobené terorizmom az do
velkosti nakladov vynaloZzenych 11. septembra 2001.0Awastavaju nazor, Ze Statom
dotované programy su pri poisteni teroristickycbkov neefektivne, a to aj v pripade, Ze by
poistenie terorizmu nebolo na trhu dostupné, peeteamotny akciovy trh by dokéazal
poskytnd dostatény mechanizmus na prenos rizik. Smetters (2004)i,tvte poisovne

a kapitalové trhy su schopné paistielké straty sposobené terorizmom. Ak existuje nadomt
trhu nejaké "zlyhanie", nesie homaa a reguléna politika Statu, ktorych piinou je pre
pois’ovne nakladné dr¥aprebytok kapitalu. Vladna politika tiez brani ireptentacii
nastrojov, ktoré by mohli sekuritizowapodkladoveé rizika. Pda& Smettersa (2004) by
korekcia tychto politik dokazala umogZnsukromnym poigovniam, aby ich krytie mohlo

zahmat' aj terorizmus a vojnove rizika.

Prikladom je spravanie sa p@osni v suvislosti so spominanymi teroristickymi
atokmi z 11. septembra 2001. Pred toutotasthou udalag®u pois'ovne bez vé&sich

problémov kryli takéto rizika, a to aj napriek pekuo bombardovanie svetového obchodného

% Deterministicky pristup pri modelovani vyuZivawsné data zodpovedajlice zozbieranému (nespracoudiném
suboru redlnych historickych dat. Stochastickytpgspri modelovani pravdepodobnosti generuje vetupraje
generatorom vytvorenym na zaklade statického speata realnych historickych déat (vyuzivaju sa e
alebo Standardné Statistické rozdelenia pravdepumiii).

78



centra v roku 1993 a vyskytu teroristickych utokpy celom svete. No po tomto datume
zatala va&Sina poisovni odmietd poskytovanie takéhoto krytia, a ak zahrnuli taksgitoh

poistnej ochrany do svojho portfélia, poZadovalimariadne vysoké poistné.

Kunreuther (2014) vo svojej prezentacii na konferei@Global Insurance Forum
uviedol prEiny prameniace z kognitivneho myslenia (Systém HRipré mohli vies

poig’ovatdov k takémuto spravaniu.

» Subjektivny prah vnimania rizika pred 11.9.2001 vnimali pdvatelia vysku
pravdepodobnosti teroristického Gtoku na Uzemi Y®A Urowiou, pri ktorej by sa
mali takychto udalosti obavateda ich pravdepodobnbignorovali.

* Dostupnos— po 11. septembri sac&i poig’ovne sustredina obrovsku potencialnu
vysku poistného plneniadzalSieho teroristického utoku. Informacie o vySkéspo/ch
plneni z roku 2001 im boli dostupné, v désledkuwtdbho nadobudli pocit, Ze rizika
suvisiace s terorizmom su nepoidiité.

* Nedokonalé informacie poig’ovatd’om sa pri snahe o stanovenie vysSky poistného
nepodarilo zohadni’ pravdepodobnasbudiceho teroristického Gtoku, a ani vysSku
poistného, ktoru by boli firmy ochotné zapfatia takato ochranu.

Kunreuther (2014) ako priklad z praxe poistnyclovrluvadza, ze Sésnesiacov po
spominanych teroristickych atokoch maklérska sprude’ dojednala poistni zmluvu, ptal
ktorej priemyselna firma zaplatila zacr@ krytie Sk6d sp6sobenych teroristickymi Gtokmi
v hodnote 9 milibnov USD, poistné az vo vySke 6@ USD, teda cena tohto poistenia bola
vel'mi premrStena. Autor zaroienavrhuje spésoby, akymi by mohli ptasatelia vo vésej
miere zapoji analytické myslenie (Systéem 2) tak, aby predi§fivaraniu subjektivheho
prahu rizika. Mali by si pred moznymi katastrofamytvara’ najhorSie mozné scenare a po
nastani katastrofy tymto scenarom pritagravdepodobnosti a preuk#iz&e toto riziko je
poistite’né. Dalsim odporianym néastrojom je poskytovaiacra:né poistné zmluvy, ktoré by
poistenému poskytovali stabilnd sadzbu poistnéheerzifikovali riziko vcéase a zniZili

odchylky vo vySke strat a tiez zredukovali nakladymarketing.
C. Opustenie poistného trhu po katastrofickych udalosach

.Zakladné zddévodnenie fungovania poistenia je ®,j&dnotlivec plati poistné na
zabezpéenie finanej ochrany pre pripad udalosti s nizkou pravdepodg’ou a vysokymi

potencialnymi stratami — pred ty@g bezne ozrajeme ako katastrofy.(Zeckhauser, 1995).
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Katastrofické udalosti vSak znamenaju pre fmise najproblematickejSiu oblas
poistného plnenia. Dédvodom je, Ze obrovské Skodyagiitinené malym pé&om narazovych
udalosti a poiovatd nemusi mév tomto pripade dostatoé finartné prostriedky na krytie
strat, teda moéze utrpiestraty znane presahujuce hodnotu prijatého poistnéR@engho na
ich krytie. Pri absencii dostatoého zaistenia moze poéwmma skrachové alebo sa moéze
rozhodndi opusti’ poistny trh v danej oblasti, v ktorej predpokladégoku pravdepodobnts
vyskytu katastrofickych rizik. V reakcii na stratgtoré vznikli po hurikdne Katrirf po
ktorom bolo vyplatenych viac ako 38 miliard USD paistnych plneniach, sa jeden
z hlavnych poitovatdov, Allstate, rozhodol vystupi z poistného trhu v niekkych
zasiahnutych pobreznych Statoch, Zatia iny, State Farm, reagoval na tato udélos
neobnovenim poistnych zmllv v tychto oblastiachtwait& najv&Sia poisovia na Floride,
Poe Financial, skrachovala (Born a Viscusi, 200@)js’ovatelia sa takto spravaju aj napriek
tomu, Ze zmenu v takavanej hodnote vyplatenych poistnych plneni, étby vyplatili
poistenym v budicom obdobi, by mal vyskyt katagtr@fplyvnit' len mierne. Kunreuther
(2004) uvadza dve vysvetlenia. Tvrdi, Ze poiatelia ich opustenie trhu vysVejl tym, Ze
su povinni drzé urcitd hodnotu rezerv, ak by boli pri plneniach prijnzypoistného
nedostaténé. Po katastrofickych udalostiach sa vSak hodigitarezerv vgerpa na taku
arovai, pri ktorej jecasto nutné ziskanahradny kapital. Argumentuja, Ze kapitalové timmy
neposkytnu tento kapital za prijtgich podmienok, aj k& stanovenie vysSieho poistného
v takejto situacii by vytvorilo fond s podstatneSgpu hodnotou akatakavané hodnoty strét.
Behavioradlnym vysvetlenim spravania sa investorev zas to, Ze su tieaverzni
k nejednozrenosti a budu drasticky menisvoje @akavania po tomio dbjde ku katastrofe.
Ocakavaju, Ze tornado by mohol nasledodharikan, jeden teroristicky atok druhy. Fixuju sa
na samotnu udal6sa pri rozhodovanizanedbavaju buduce pravdepodobno$totom su
ochotni poskytntl poigovatdom kapital len s podmienkou mimoriadne vysokej Oral
sadzby. Jaffe a Russell (1997) zastavaju nazorhldaeny problém spdsobujuci takého
spravania pot®ovated’ov tkvie v kapitalovych trhoch, nie na poistnomutrh

Reakcie poitovni na katastrofické udalosti obrovskych rozmenavcelom svete su
rézne, a okrem opustenia poistného trhu v dangjstibhlebo vyhlasenia bankrotu ptgne

zvyknu po takychto udalostiach aj zwySiadzby poistného.

24 Hurikan Katrina bol najsmrteej$i a najriivejsi tropicky cyklén v Atlantiku v roku 2005. USaasiahol
v auguste 2005 a stal sa jednym z piatich najmeieejSich hurikanov v histérii Spojenych Statov.
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D. ZvySenie sadzieb poistného po vzniku katastrofickejdalosti

Existuje vé&ké mnozZstvo empirickych dbkazov o tom, Ze katagirdftorych
nasledkom boli obrovské Skody, mali nevysvelthieveky vplyv na vySku poistnych sadzieb
v nasledujicom obdobi. Napriklad po hurikdne AndPewois’ovne poZadovali vy3Sie ceny
za poistné produkty, aj to aj napriek tomu, Ze reexal Ziadny vedecky dokaz, Ze tato
katastrofa bola zavaznejSia, nez s@kavalo, alebo Ze jej vyskyt znamena, Ze takéato
katastrofa sa s ¥&ou pravdepodobntsu udeje aj v buducnosti (Kunreuther a Pauly, 2005)
Toto spravanie pofevatdov mozncociastaine vysvetli existenciou systému Statnej regulacie
a potrebou pot®vacich institlcii vyui takého ojedinelé udalosti na lobovanie za zvySenie

sadzieb.
E. Obmedzeny vplyv finartnych nastrojov na sekuritizaciu poistnych rizik

Tzv. Catstrophic bonds (katastrofické dlhopisy, ogisy na katastrofy), ktorych
vynosy sU viazané na vyskyt prirodnych katastrof(kaju poisovatd’om a pravnickym
osobam mozna'sochrany pred udaléami, ktoré by inak mohli ovplyviiich ¢innog” az do
takej miery, Zze by im hrozila platobna neschopnog polovici 90-tych rokov boli
katastrofické dlhopisov (CAT dlhopisy), tiez oZosané ako ,Bozi akt* alebo poistenie
spojené s dlhopismi. Boli vyvinuté nd’alntenie prenosu katastrofického poistného rizika
Z poig’ovni, zaisovni a korporacii na investorov na kapitdlovom tr@RAT s dlhopisy,
ktorych Uroky a splatky istiny zavisia na vykonebstu alebo indexu rizik spojenych
s prirodnymi katastrofami alebo ich vynosy vychadlza pritomnosti Specifikovanych
spufacich podmienok. Tento finamy nastroj chrani pofevne pred finatnymi stratami
spbsobenymi Mikymi prirodnymi katastrofami tym, Ze ponuka altéima alebo doplnok
k tradinému zaisteniu (Clarke a kol., 2005). Takého dlkpptarové ich drzitd’om
ponukaju jedinenu prilezitos na posilnenie svojich portfolii o aktivum s vysaky
potencialnym vynosom, ktorého hodnota nie je kom@h@d s trhom. Aj napriek atraktivite
takejto investicie, na trhu s CAT dlhopismi exigtwg’ké rozdiely medzi cenou za ktord su
ponukané a cenou, ktoru su ochotni akceptaweestori. TaktieZ bolo vydanych dieemene;j

takychto dihopisov, v porovnani gakavaniami investnych bankarov.

Pod’a Kunreuthera a Paulyho (2006) existencia vysoksgteadov na tomto trhu

neprameni z nedostatku znalosti investorov o noaktive, ale signalizuje hlbSie problémy,

% Hurikan Andrew bol jednym z najsilnejsich cyklondwry udrel na pevninu USA. Hurikan 5. stiapzasiahol
juznu Floridu 24. augusta 1992. Skody st odhadowar#6,5 miliardy americkych dolarov.
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ktoré je potrebné vyrieSi skér, nez sa trh s CAT dlhopismi rozvinie. Neochot
intituciondlnych investorov vstipna tento trh pripisujaverzii k nejednozr@aosti averzii

k stratespdsobengnyopioua existencii nakladov na vzdelanie, ktoré su pova#é za fixné.
Bantwal a Kunreuther (2000) ako vysvetlenie uvaalzstrach investorov z plnenia ich

pohradavok z tychto dlhopisov v pripade nastania kathskych strat.
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2 CIEL, PRACE

Poznatky z behavioralnej ekonémie a behavioralrmfytéincii v s@asnosti prenikaju
do réznych smerov ekonomickej vedy. Poistna vedanako nezostala tymto trendom
nedotknuta a vplyv behavioralnej ekondmie ¥asinych dielach autorov zaoberajldcich sa
poistnymi vz'ahmi, ¢i uz z rizikového, ekonomického alebo pravneliadiska, je citény.
Charakter vplyvu behavioralnej ekondmie na rozwuigimej vedy je osobityto vyplyva zo
Specifik tohto vedného odboru.

Hlavnym ci¢om dizert&nej prace je determinovavplyv behavioralnej ekondmie
a behavioralnych financii na rozvoj poistnej vedyento ci€ bude naplneny pomocou
urcujucich diel behavioralnej ekonomie a behavioramymancii aplikovanych na oblés
poig’ovnictva a poistnych ¥ahov, atieZz vyuzitim dotaznikovej metddy, na zdé&l&ktorej
overime hypotézy opierajuce sa 0 nosné témy bet#&#n@ ekondémie aplikované na ohlias

pois’ovnictva.

K naplneniu hlavného dia prace su navrhnut@iastkové ciele, ktorych dlohou je
pomocou systémoveho pristupu pri spracovani diaegiaprace podpati dosiahnutie
a naplnenie hlavného ¢& prace. Metodicky postup naplnenia hlavnéhdaciprace bol

rozdeleny do nasledovnych podpornych, na seba maphéich, ci€ov:

Prvym parcialnym ciéom prace je spracovanie teoreticko-metodologicksathodisk
problematiky, teda v3eobecny popis a zakladna kteistika ekonomickych smerov —
behavioralnej ekonémie a behavioralnych finanah kakladnych predpokladov, hypotéz

a pouZzivanej metodoldgie skimania.

Druhym ciastkovym ci€om dizert&nej prace je spracovaniecujucich myslienok
najvyznamnejSich  dopogia publikovanych  poznatkov  behavioralnej ekondmie
a behavioralnych financii, ktoré mali najéd vplyv na rozvoj poistnej vedy, pretoZze

pojednavaju o rozhodovani sa za pritomnosti riaikeistoty.

Zadmerom tretiehociastkového cita je uceleny popis prejavov behavioralnych
aspektov v oblasti poistnych tahov, a to vyuzitim publikécii z oblasti poistnegdy, ktorych
obsahova stranka je ovplyvnena behavioralnou ekanondedna sa o anomalie vyskytujuce
sa pri obchode s poistenim, ktoré nie su v sulageedpokladom racionalneho spravania

jednotlivcov na poistnom trhu.
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Za Stvrty ciastkovy ci€ prace sme si stanovili identifikaciu a kvantitagv
zhodnotenie vplyvu jednotlivych diel behaviorale$éjondmie nafalSi rozvoj poistnej vedy,
ato pomocou analyzy ptu citacii daného diela v on-line, ke pristupnom vyltadavi
digitalnych kopii ¢lankov a citacii Google Scholar anasledne vo wvygravzorke
akademickychélankov s poistnou tematikolNutné je poznameiia Ze toto kvantitativne
vyjadrenie sa viaZze na viddava c¢lankov a citacii. Vyber relevantnych diel, ktoréumsuja
do analyzy je zaloZeny na zdrojoch ziskanych viastStidiom dostupnej literatdry. Tymto
spbésobom sme ¢&iti tri oblasti (diela) behavioralnej ekondémie, kéo mali doposik

najvyznamnejsi vplyv na rozvoj poistnej vedy.

Zakladnou myslienkou naplnenia piateli@astkového cika prace je formulacia
hypotéz obsahujucich zakladné nosné argumentyetdd@avioralnej ekonémie aplikované
na oblag poistnej vedy, ktoré su vrozpore s principmi rasikkych racionalnych
modelov zauzivanych v ekonomickej tedrii, ato vgbnanych taziskovych kategoériach

(uréenych spominanou citaou analyzou).

Prvou je prospektova tedria (Kahneman a Tversky9),%toru autori zaoberajuci sa
spravanim dopytu po poisteni pouzivaju na vysviglepravania ako nizky dopyt po poisteni
katastrofickych udalosti (Eckles a Wise, 2011; Hgva2015) alebo zdévodnenie preferencie
nizkej spoludasti (Eckles a Wise, 2011; Schmidt, 2012). Najskire vSak formulovali

hypotézu, ktora sa opiera o samotny vyskum Kahnaraarverskeho (1979).

H1: Ludia maju tendenciu hazardavaiac so stratami ako so ziskami — su averzni

k strate, ako to tvrdi prospektova teoria.

Dalej budeme skantiavplyv averzie k strate na vybrané spravanie dopgtypoistent,
ktoré je povazované za nesulad s predpokladom ralcieho spravania ekonomickych
aktérov podla Standardnych ekonomickych teorii. Konkrétne shgeo dve odchylky od
racionalneho spravania na poistnom trhu — prefégienizkej spoludasti a nizky dopyt po
poisteni udalosti s nizkou pravdepodoloos nastania a Veymi potencialnymi stratami,
ktoré autori vysvéuju prave tvarom hodnotovej funkcie prospektovéjite

Hla: Averzia k strate ma za nasledok preferené&ue) spolutasti.

H1lb: Averzia k strate ma za nasledok nizSi dopytpp@steni udalosti s nizkou
pravdepodobnabdu vzniku ale vysokymi potencialnymi stratami.
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Druhou oblagou nasho zaujmu su pocity a emaécie, ktoré majuwpéy/rozhodovanie
sa o kupe poistnej ochrany. Autori sa pri vyskumegania dopytu po poisteni zameriavaju
najma na Uzkas(Kunreuther a Pauly, 2005) z nastania poistnejastizalutos’ v dvoch jej
podobach —Tdtog’ (Finucane akol.,, 2000; Loewenstein a kol., 2004, doSlo k strate
a jednotlivec nemal svoj majetok poistenjltos’, ak subjekt poistenie zakipené mal, no
pocas poistnej doby nedoSlo k poistenej udalosti. Druimypotézu sme formulovali

nasledovne:

H2: Pocity, ktoré su pritomné gas /udského rozhodovania o poisteni, maju vplyv na

spravanie sa dopytu na poistnom trhu.

Poslednou oblasu, ktora mala vyznamny vplyv na rozvoj poistnejlysu heuristiky

a biasy pritomné gasludského uvazovania. Posledna hypotéza znie pridim ta

H3: Heuristiky a biasy, ktoré su pritomnécdps /udského rozhodovania, maju vplyv na

spravanie sa dopytu po poisteni.

Pri formulacii poslednej hypotézy vychaddzame =zpraacerych autorov, ktori
poukazuju na vplyv réznych mentalnych skratiek @ehodovanie sa o klpe poistnej ochrany.
S cid'om potvrdi’ alebo zamietnii tito hypotézu sme sledovali vyskyt troch zakladinyc
heuristik (Kahneman a Tversky, 1974) aich vplyv \ndrané spravanie sa dopytu po

poisteni.
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3 METODIKA PRACE A METODY SKUMANIA

Ekonomickd veda vychadza pri skimani a vyhodnodouatajov z poznatkov
matematiky, Statistiky a logiky. V dizettaej praci bol vyuzity rad empirickych a logickych
metod a pristupov vedeckého skumania. Zo skupinypirgskych metdéd sme pouzili
nasledovné: analyza a syntéza, indukcia a deduidosdrakcia a konkretizacia. Z empirickych
metdd sme ¥asti Vysledky prace aplikovali metddu dotazovaiaktorandska dizertaé
praca bola spracovana systémovym pristupom a tder@nim hlavnej problematiky na
parcialne celky s clem naplnenia hlavného ¢& prace v nadvéznosti na naplnenid’ave
Ciastkovych. V praci boli pouzité vedecké metodyasladnym vznikom a formulaciou

hypotéz, ktoré boli podrobené empirickému overowankontrole.

Vymedzenie hlavnych oblasti vplyvu behavioralnejorémie a behavioralnych
financii na rozvoj poistnej vedy bolo uskéb@né metddou analyzy, teda rozloZzenim
zlozitejSieho ekonomického celku alebo javu @iastkové zlozky — stanovenim troch
hlavnych oblasti (diel) vplyvu behavioralnej ekoriéma rozvoj poistnej vedy, a to pomocou
kvantitativnej analyzy pau citacii najvyznamnejSich diel behaviorélnej ekmie veélankoch

S poistnou tematikou.

Udaje potrebné na skiimanie vplyvu behavioralnepékade a behavioralnych financii
na rozvoj poistnej vedy budu ziskavané nepriamoaar®. Metdéda nepriameho zberu faktov
je realizovand v kapitole prace s nazvomcgdmy stav rieSenej problematiky doma
avzahraii a prebiehala nepriamym pozorovanim, zberom dastip kniznych
a ¢asopiseckych informacii, akademickych Studii a kogEnych zbornikov. Nasledne bola
pouzita abstrakcia, a to pri odhliadnuti od mermjgpatnych diel behavioralnej ekondmie,
ktorych vplyv na rozvoj poistnej vedy neboll'w@ vyznamny. Vymedzili sme tak len tie
najpodstatnejSie diela, ktoré budld objektdimSieho skimania. Rovnakocasti Vysledky
prace boli udaje potrebné na zhodnotenie prinadwoptivych behavioralnych diel k rozvoju
poistnej vedy ziskavané nepriamo, pomocou kvantitaj analyzy pétu citacii pouzitim on-
line, va’ne pristupného wvyladava&a akademickych publikacii Google Scholar, ktory
uzivatéom umouje prezeré si digitalne képietlankov. Vyadavanie je mozné v Sirokej
Skale zdrojov, vratane akademickych, univerzithyatenzovanycltlankov, zaverénych
prac i preprintu depozitarolNa vyislenie p@tu citacii jednotlivych diel behavioralnej

ekondmie, jednako celkového o citacii od vydania publikacie, ako aj priemerméh
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rocného pétu citacii, sme pouZili softvérovy program s ndzvBublish or Perish. Tento
program analyzuje akademické citacie vyuzitimiagév&a Google Scholar alebo Microsoft
Academic Search (pdd vd’by uzivatéa).

Nasledne sme na zaklade ziskanych kvantitativngejou — p@tu citacii jednotlivych
diel behavioralnej ekondmie vo vSetkych oblastiaelly zostavili rebtiek 15 publikacii
S najvysSim p&tom citacii k 31.12.2015 v zvolenom on-line Vgldavai citacii. Citovanos
bola hodnoten& z dvochHddisk. Prvym bol aspekt celkovéhochoccitacii od roku vydania
daného diela. Ké#ze takéto meranie zvyhodje starSie diela, ktoré maju prirodzengsia
pocet ohlasov, rozhodli sme zorddiybrané diela aj dmdom na ich priemerny oy poiet
Cit&cii.

Aby sme zistili vplyv danych autorov a diel konkrétna oblas poistnej vedy,
v dalSom kroku sme Iadali citacie vyznamnych (vSeobecne najcitovanejSidiel
behavioralnej ekondmie v akademickyclkilankoch s poistnou tematikou. Vzorku
akademickychlankov s poistnou tematikou tvorilo 40 diel, ktgpéjednédvaju o anomalidch
v spravani sa dopytu a ponuky na poistnom tflanky boli zvolené so zretem na ich
referencie v prvej kapitole dizettaej prace atiez v knihe autorov Kunreuther, Pauly
a McMorrow (2013) s nazvomPoistenie a behavioralna ekonomia: Zdokbmaanie
rozhodnuti v najviac nepochopenom odvetviaggl. Insurance & Behavioral Economics:
Improving Decisions in the Most Misunderstood Iridgs ktorA komplexne mapuje rbzne

Studie préin vyskytu anomalii na poistnom trhu.

Na zaklade analyzy gtu citacii najvyznamnejSich publikacii behaviorflelkkonémie
v akademickycklankoch s poistnou tematikou sme vybrali tri najeétnejSie diela, ktorych
tematické zameranie sme nasledne implementovafopriulacii hypotéz. Konkrétne sme sa
zamerali na vplyv tychto troch oblasti behaviorflekonomie (prospektova tedria, pocity
pritomné pri uvazovani o kipe poistenia a vplyvristik a biasov na rozhodovanie sa o kupe
poistenia) pri vysvébvani odchylok od racionalneho spravania dopytpaiatnom trhu. Po
preStudovanélankov a publikécii s poistnou tematikou a prvkdrahavioralnej ekonémie —
tzv. behavioralne pafsvnictvo (z angl. behavioral insurance), mdéZzemesStaiova, Ze gro
tychto diel v sdasnej dobe tvori obldsanomalii v spravani sa subjektov na poistnom trhu.
Tieto ¢lanky a poznatky su rozdelené do dvoch kategotid, @nomalie v dopyte a anomalie

v ponuke na poistnom trhu. Prva spominand kategdeida odchylky od racionalneho

% Doslovny preklad nazvu tohto programu je ,Publikigbo zahi“.
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spravania spotrebitev (klientov) pri kipe poistenia v sledovanych dai prevazuje. Preto
sme sa rozhodli pomocou dotaznikového prieskumuitbtrdenia autorov, ktori pripisuju
povod anomalii v dopyte na poistnom trhu tvaru loddwvej funkcie prospektovej teorie,
posobeniu réznych pocitov, heuristik a biasov pnitgch pri uvazovani¢i uz pred alebo

v procese kupy éitého druhu poistenia. Pévodne sme zvazovali pruikonomickych
experimentov, pretoze tento spésob vyskumu je awderalnou ekonémiou VYeni prepojeny.
AvSak vzifadom na obmedzené finae moznosti (potrebné na vyplatenie odmien
Ucastnikom experimentu) a konzultacie s prof. Safuitié’ z Univesitat Hohenheim sme sa

rozhodli pouzt dotaznikovd metodu.
Charakteristika pouZzitého dotaznika

Pre potreby vypracovania dizefteej prdce sme v obdobi od 24. novembra 2015 do

31. januara 2016 realizovali vyskum na Katedre timvisictva Narodohospodarskej fakulty
Ekonomickej univerzity v Bratislave. Prieskum bakutaneny formou dopytovania, tak

v elektronickej, ako aj papierovej podobe. Vyskumwi#orka pozostavala z &dnov
Slovenskej republiky vo vekovom zloZzeni od 18 rokdw 64 rokov. Celkovo dotaznik
vyplnilo 623 respondentov, z ktorych sme pomocduwodaého vyberu zvolili 506 opytanych,
ktorych Struktira zodpovedala rozloZeniu obylsiea SR na zaklade veku a pohlavialaod
Gdajov Statistického Gradu Slovenskej repubfikyNahodne vybrany stbor pozostaval
z 50,2% muzov (254 jednotlivcov) a 49,8% zien (3Bdnotlivcov). Rozlozenie vzorky

respondentov na zéklade veku a pohlavia zobraagkedovna talika.

Tabu’ka 2: Struktdra respondentov ffadveku a pohlavia

Vekova Muzi a Zeny spolu Muzi Zeny

kategoria Pocet % Pocet % Pocet %
18-24 68 13,3% 35 51,1% 33 48,9%
25-34 117 23,2% 60 51,2% 57 48,8%
35-44 119 23,5% 61 51,2% 58 48,8%
45 - 54 100 19,8% 50 49,9% 50 50,1%
55 - 64 102 20,1% 48 47,5% 54 52,5%
Spolu 506 100,0% 254 50,2% 252 49,8%

Zdroj: vlastné spracovanie pkaldat z dotaznikového prieskumu

27 prof. Dr. Jorg Shiller je veduci Katedry ptosnictva a socidlnych systémov na Universitat Holeém
v Nemecku. Konzultacie k dizettiaej praci prebiehali v letnom semestri 2014/2015unverzite v Nemecku,
vd’aka programu Erasmus+.

% podia internetovej stranky SU SR, databaza Slovstastupaé na:http://www.statistics.sk/ Struktdra
obyvaté’stva podlia najnovsich dostupnych Gdajov — k 31.12.2014.

88



Tato Struktara vybranej vzorky zodpoveda percenerau rozdeleniu muzov a Zien vo
veku od 18 do 64 rokov v jednotlivych zvolenych eeich kategoériach pdd udajov
Statistického Gradu SR. Najviac respondentov baloveku 35 a7 44 rokov a najmenej
potetnou kategdriou boli opytani vo veku od 18 do Pkow. Co sa tyka najvyssieho
dosiahnutého vzdelania respondentov, zastUpenie ihalia so zakladnym (1,4%),
stredoSkolskym (46,2%), vysokoSkolskym - prvéhdaldruhého stuia (48,8%) a vysSSim
vysokoSkolskym vzdelanim (3,6%). Madom na nizku p@tnos prvej a poslednej
z kategorii sme pri skimani vplyvu tejto premernmeejspravanie sa dopytu po poisteni brali
do uvahy dve suhrnné kategorie, ktoré sme &lireko zakladné a stredoSkolské vzdelanie
(k6d 0) a vysokoSkolské vzdelanie (kéd 1) - za &tosme povazovali akyKeek
vysokoskolsky titul. Pri ozri@ni rodinného stavu si mohli opytani vybrspomedzi troch
moznosti: ,slobodny/a, Zijuci samostatne” (35,8%)enaty/vydata, Zzijuci v pare* (50,4%)
alebo ,ovdovely/a, rozvedeny/a, a pod.” (13,8%)hrZdiska cisttho mesmého prijmu
domacnosti mdézeme subjekty rozdedio troch skupin: s prijmom do 800 EUR (35,0%), od
801 do 1 500 EUR (40,1%) a nad 1 500 EUR (24,9%).

Dotaznik obsahoval otazky, ktoré by sme mohli rdZddo Styroch zakladnych

oblasti:
» Demografické charakteristiky opytanych (otazkg- 5)

Prvou oblagou bola identifikacia respondentov — ich demogkaficharakteristiky

(pohlavie, vek, vzdelanie, rodinny stav).
« Standardné premenné vysigtice dopyt po poisteni (otaz&a6 - 7)

Druht oblas sme nazvali Standardnymi faktormi, pretoZze ichoawyuzivaja pri
konStrukcii Standardnych racionalnych modelov dogyb poisteni. Prva z otazok sa tykala
cisttho mesmého prijmu domacnosti respondentov, ktory v pddstaredstavuje ich
rozpaitové obmedzenia. Druha z otazok mala zd aientifikova® mieru ich objektivnej
averzie k riziku, ktord sme merali pouZzitim otvoegntazky (otazka&. 7), ktorej formulaciu
sme prebrali od autorov Hartog, Ferrer-i-Carboaelbnker (2002). Navrhovany spésob
merania averzie kriziku je pomerne jednoduchy.ddiae jednotlivca, aby uviedol
rezerv&nu cenu za listok do lotérie, a to po oboznamersi gavdepodobnésu vyhry a jej
nominalnou hodnotou (10%-na pravdepodolinpgira’ 1 000 €). Toto meranie je zalozené
na Arrow—Prattovej absolutnej rizikovo averznej (Rniere, ktora je lokalnou vlastnisu

Uzitkovej funkcie. Tymto spésobom je mozné avekziiziku vycislit. AvSak pre nasecely
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sme potrebovali identifikowa ¢i je jednotlivec kriziku averzny, neutralny, alebdw
vyhradava. Do kategérie averznych k riziku sme zaragldh, ktori na otdzku odpovedali
uvedenim hodnoty mensej ako 100 €, za neutrdinyopsse povazovali ochotu zaplati

presne 100 € a za vEddavanie rizika viac ako 100 €.
« Behavioralne premenné vyskigtice dopyt po poisteni (otazka8 — 15)

DalSiu oblag tvorili psychologické otazky, ktorych diem bolo zisti pritomnos
behavioralnych faktorov, na ktorych vplyv sa odwali@ autori wlankoch pojednavajdcich
o anomaliach na poistnom trhu. Behavioralne vyayéte premenné sme rozdelili do troch
podkategorii, ktoré sme zvolili veadom na formulaciu hypotézéasti Ciele prace.

A. Tvar hodnotovej funkcie v prospektovej teorii fc. 8 — 9) - skut@nog’, ¢i
respondenti prejavuju averziu k strate (Kahnemadneasky, 1979), sme posudzovali
pouzitim dvoch otazok (otazka8 ac.9), v ktorych si mali respondenti vylra istej
a riskantnej viby. Najskér sa rozhodovali v doméne ziskov a vethglicej otazke
v doméne strat.

B. Pocity ovplyyiujuce rozhodovanie o kupe poistenia (otazka0 — 11)- pocity, ktoré
sme u opytanych zisvali boli dva, a to pocit Uzkosti pri predstaveighoej udalosti
a pocit 'atosti, ak podas poistnej doby poistnd udafosenastala a poisteny tak od
pois’ovne nedostal Ziadne odSkodnenie.

C. Heuristiky a biasy pritomné pri uvaZzovani (otazkd 2 — 14) —cielom tychto otazok
bolo identifikova pritomnog troch pbvodnych heuristik, ktoré prvykrat popisali
zakladatelia behaviorélnej ekonémie Kahneman askyeyv ¢lanku Rozhodovanie sa
za neistoty: heuristiky a biadyg angl.Judgment under Uncertainty: Heuristics and
Biase$ z roku 1974. Otazky overujuce pritomtasoch zakladnych heuristik sme
bud’ prevzali priamo Zlanku Tverskeho a Kahnemana (1974) (otazkal2 -
reprezentativna$, alebo sme ich na z4klade spominan#éoku formulovali (otazka
¢. 13— dostupna’s otazkac. 14 — ukotvenie). V pripade reprezentativnosti paeZili
povodnu otazku, ktorou Kahneman a Tversky (1974yoxali pritomnos tejto
heuristiky na vzorke svojich Studentov. Mentalnuragku dostupnas sme
identifikovali pouzitim otazky (otazk&13) v ktorej sme sledovalij opytani aplikuja

dostupnu informaciu (avizovanu 20%-nu chorobhesch okoli) na celu slovensku
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populéciu (kde bola skutna chorobnas v danom obdobi len 6,8%). Poslednou
z heuristik bolo ukotvenie, ktorého aplikaciu snverovali pouzitim dvojitej otazky,
v ktorej sme najskér respondentov Ziadali o vyjadresuhlasu/nesuhlasu s danym
vyrokom - Ze americky Stat lowa ma 1,5 miliéna dt@ov (v skut@nosti ma 3,5
milibna). Nasledne mali sami uviekolko si myslia, ze dany $tat obyiadi. Ciselné
odpovede, ktoré sa od ,kotvy“ v podobe uvedenejniobg 1,5 miliona odliSovali
0 £ 20 % (x 300 000udi), sme brali ako ovplyvnené ukotvenim.

* Anomalie v dopyte na poistnom trhu (otazka5 — 20)

Poslednou oblasu boli otdzky tykajuce sa vlastnictva poistnychoduktov,
z odpovedi na ktoré sme mohli identifik@dvayskyt vybranych anomalii na poistnom trhu
(preferencia nizkej spoldasti, nizky dopyt po poisteni zivelnych rizik a gopo poisteni

nefinarénych strat).

Premenné, na zaklade ktorych sme vytvorili jedaétlkategorie, ich kodovania

a skratky su znazornené v nasledujucejliabu

Tabu’ka 3: Kodovanie a skratky premennych vyuzitychvyskume determinantov dopytu

Premennd Kdédovanie Skratka
Pohlavie 0 = muz POHL
1=7Zena
Vek 0=18-24 VEK1
1=25-34 VEK2
2=35-44 VEK3
3=45-54 VEK4
4=55-64
3. Vzdelanie 0 = zakladné, stredoskolské VZD
1 = vysokoskolské
4. Stav 0 = slobodny, Zijuci samostatne STV1
1 = Zenaty/vydatd, Zijaci v pare STV2
2 = rozvedeny/a, ovdovely/a
5. Prijem 0=do 800 € PRI1
1=801€-1500€ PRI2

2 =viac ako 1 500 €

2 pod'a Uradu verejného zdravotnictva SR bol realngepdlasenych pripadov chripky a chripke podobnych
ochoreni v chripkovej sezéne 2014/2015 bol 208, 84 predstavuje chorobnd$ 871,5/100 000 osdb
v starostlivosti hlasiacich lekarov, teda 6,8%.
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6. Averzia k riziku 0 = vySSia averzia (averzny) AVER

1 = niZ8ia averzia (neutralny postoj, Ygldavajdci riziko)

7. Prospektova tedria: 0 = nesprava sa pbal prospektovej tedrie PT
Averzia k strate 1 = sprava sa pdid prospektovej tedrie
8. Reprezentativnés 0 = neovplyvneny reprezentativiios REPR

1 = ovplyvneny reprezentativrts

9. Dostupnos 0 = neovplyvneny dostupniisu DOST
1 = ovplyvneny dostupnésu

10.  Ukotvenie 0 = neovplyvneny ukotvenim UKOT
1 = ovplyvneny ukotvenim

11. Paet heuristik 0 = neovplyvneny (Ziadnou heuristikou) HEU1
1 = mierne ovplyvneny (1 az 2 heuristiky) HEU2
2 = silne ovplyvneny (vSetky 3 heuristiky)

12.  Pocitlatosti 0 = necitl’itog’ ak nenastane poistna udalos LUT
1 = citiltog’ ak nenastane poistna udalos

13.  Pocit Uzkosti 0 = citi malu Uuzkbpri pomysleni na negativnu udatos UzK1

1 = citi stredna GUzkae'gpri pomysleni na negativnu udalos UZK2
2 = citi ve’ku uzkos pri pomysleni na negativnu udalos

14. Nizky dopyt po 0 = m& majetok poisteny pre pripad Zivelnych rizik
poisteni katastrof 1 = nema majetok poisteny pre pripad Zivelnyctkrizi

15. Preferencia nizkej 0 = nepreferuje nizku spoléas’

spoluasti 1 = preferuje nizku spoldas’
16. Detské Zivotné 0 = nekupil svojim déom poistenie
poistenie 1 = kupil svojim déom poistenie

Premenné s poradovyrisiom v tablike 1. — 13. sU vysvhijacimi, atie ostatné
(14. — 16.) su vysvBbvanymi. Data, ktoré sme ziskali z vyplnenych dotleav smed’alej
spracovavali Statistickymi metédami, a to vyuzipecializovaného softvéru SAS Enterprise
Guide.

Moznosti vyhodnotenia dat boli limitované kategbmén charakterom premennych,
ktoré sme skumali. Tymto premennym sme tak musabppsobf vhodnd formu na

verifikaciu hypotéz. Vyuzili sme logistickl regrasiktora je predignym modelom pre
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kategorizované zavislé veiny. Nezavislé premenné moZzZu tbhyako ciselné, tak aj
kategorizované. Na zaklade zostrojeného modelltdsaskuténova’ predikcia pre nezndme
pripady vratane odhadu pravdepodobnosti vyskytungtidych cidovych kategorii.
V dizerta&nej praci sme pouzili binarnu logistickl regrespretoze vsSetky tri zavislé
(vysvetované) premenné maju dve kategorie. Prvou je sprv@ng&ované ako anomalia
na poistnom trhu (kod 1) — preferencia nizkej sp&dsti (Model 1), nezakupenie poistenia
pre pripad Zivelnych rizik (Model 2) u respondent&tori vlastnia nehnufeos’ a kipa
detskeho Zivotného poistenia (Model 3) opytanyrorikmaju potomkov. Logisticka regresia
(spracované pda Rezankova, 2010) spiva v tom, Ze sa miesto vysVevanej premennej
uvaZzuje prirodzeny logaritmus Sance, Ze vy&wena premennd bude pétrio ukitej
kategorie. Pravdepodobnpsze zavisla premenna)( bude patti do kategérie ozrignej
kédom 1, oznéujeme pismenom, teda P(Y=1) =, potom pravdepodobnbsyskytu druhej
kategorie je 1 -r. Podiel tychto dvoch hodnét vyjadruje Sancu, Zeveyovana premenna
bude patti do sledovanej kategodrie (kéd 1). Logaritmus t8gace sa oziaje ako logit. Ak
berieme do Uvahk vysvetujacich premennyctX;, X,,...Xs, potom mdéZzeme model zapisa
Vv tvare:

In——=Bo + BrXy + PXo + ... +PiX,

1-m -

kde B 1, B 2,.... B kSU regresné parametrexraje podmienena stredna hodnota
vysvetovanej premennej, teda YE 1|X) ==n. Pouzitim predchadzajucej rovnice mbézeme
potom vyjadr’ hodnotur ako:

gﬁ":' +B1X1+pPzXz2+ ..+ BPEIK

M= | B0+ BiX1+p2Xz++ BKXK

Logitova transformacia vytvara z nelinearnej zassl linearnu. Hodnota podielu
n/(1-x) nadobuda nezaporné hodnoty a logit mdzé ake&kdvek realne hodnoty z intervalu

(-00,00).

Na zaver dizertanej prace bola pouzita metdda indukcie, a to prnfdovani zaverov
ako logického désledku kvantitativnej analyzy vplydiel behavioralnej ekonémie na rozvoj
poistnej vedy, ako aj pri interpretacii konkrétnyelsledkov z testovania vSeobecnych
hypotéz v troch stanovenych oblastiach vyskumufdiaulovanie vSeobecnych vedeckych
zaverov bola tieZz pouzith metdéda syntézy ato spwmjepoznatkov ziskanych analytickym

pristupom.
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4 VYSLEDKY PRACE

Na urkenie najvplyvnejSich publikacii zaoberajucich salagtou behavioralnej
ekondmie sme vykonali analyzu ¢to citacii vybranych diel a vytvorili tak zoznamjwviac
citovanych prac behavioralnej ekonémie. Nutné jenamend, Ze vyber pouzitych diel bol
podmieneny vlastnymi vedom@@ni avyskumom, avyZzadoval si tedacitir davku
subjektivneho Usudku. Nasledne sme za pomoci éhstprieskumu a analyzy §a citacii
tychto ¢lankov v dielach s poistnou tematikou vybrali tigré mali najvasi vplyv na rozvoj
poistnej vedy. Vzfadom na fakt, Ze starSie diela maju prirodzene ivp&8et Ccitacii,
uvadzame v evidencii vybranych diel aj ukazoVateyjadrujaci ra@ny paiet citacii

jednotlivych&lankov®.

4.1 NajvyznamnejSie publikacie a autori v oblasti behawralnej ekonémie s vplyvom

na rozvoj poistnej vedy

Z hradiska pétu citacii vo vSetkych vednych odvetviach sa naparanejSimi dielami
behavioralnej ekondmie a behavioralnych financialost1l5 publikacii, ktoré zachytava
Tabuka 4. Zoradenie desiatich najvyznamnej&iénkov poda rainého rozsahu citacii je
uvedené v Grafe 1. Prvé tri ptiey oboch stupnic (celkovy pet citacii a réony paiet citacii)
zhodne obsadili spotmé diela autorov Kahneman a Tversky, ktori sU prapovazovani za
zakladatéov behavioralnej ekonomie. Z patnastich najcitoy&inb publikacii pochadza
z autorskej dielne tejto dvojice az 4@ankov a Kahneman eSte sam prispel relativne novym
¢lankom Mapy obmedzenej racionality: Psychologia pre beblhu ekondmiu(z angl.
Maps of bounded rationality: Psychology for behaaiceconomicy ktory ma vzliadom na
rok vydania (2003) pomerne nizky celkovyepbcitacii, no rénou kvantitou citacii sa radi na

Sieste miesto, ako to zobrazuje Graf 1.

%0 pri vytvarani rebikov sme brali do Gvahy len akademické prace. 8asidosti popularne knihy ako napriklad
Nudge(slovensky preklad: Stuchanec, upUpmzornos) (Thaler, 2009)Preco robia chytri/udia véké finarné
chyby a ako ich napratiiPou’enie z vedy, ktord dokdze zmevias Zivot - behavioralnej ekondngeangl.Why
Smart People Make Big Money Mistakes and How tagcbiThem: Lessons from the Life-Changing Sciefice o
Behavioral Economigs(Belsky a Gilowitch, 2010) alebBredvidaténe iracionalni: Skryté sily, ktoré formuju
nase rozhodnutigz angl.Predictably Irrational: The Hidden Forces That SleaPur Decisions(Ariely, 2008),
ktoré mali vplyv na Sirokd laickd verejnysnie su v naSich zoznamoch zahrnutél'depopularitu nadobudla
tie? kniha Freakonomicsslovo ,Freakonomics* je zloZené z anglickych vyrazgFreak® — blazon a
»<Economics" — ekondémia) a jej Yoé pokr&ovanieSuperfreakonomicf_evitt a Dubner, 2005 a 2009). Z prvej
zo spominanych publikacii bolo dopdsf@edanych viac ako 4 miliony vytieov a v roku 2010 bola dokonca
sfilmovana. Autori svoje nazory tykajuce sa behgilitej ekondmie Siria taktiez pomocou vlastnej aaej
stanice s nazvom Freakonomics Radio (viac o Fremk@s knihach, filme aradiu je dostupné na
http://freakonomics.com/).
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Dalsim autorom, ktory prispel do rekka viac ako jednym dielom je Thaler
sc¢lankom zameranym na behavioralne finarReaguje akciovy trh prehnan@?angl.Does
the stock market overreagta Mentélne dtovnictvo a spotrebiteka vaéba (z angl. Mental
accounting and consumer choic®)prvej pdke sa nachadza aj najstarSie z uvedenych diel,
Simonov ¢lanok Behavioralny model racionalnej ¥y (z angl. A behavioral model of
rational choicg vydany eSte v roku 1955, teda préldnkami zakladat®v behavioralnej
ekondmie, v ktorom autor nardZza najmé na predpokdaibnality ekonomickych aktérov
v Standardnych modeloch. Na prvom mieste oboctchagbrékov sa umiestnilclanok
Prospektova teodria, analyza rozhodnuti Zaficich riziko (z angl. Prospect theory: An
analysis of decision under rigkktory je s@asne najcitovanejSitlankom, ktory sa dopodia
objavil v prestiznom vedeckodasopis€Econometrica.

Tabu’ka 4: NajvyznamnejSie diela behavioralnej ekonémpeadu celkového pitu citacii

v Google Scholar

Rok Pocet Pocet
Poradie Nazov publikacie Autor . Citacii citacii
vydania 1 <
celkove®  roéne
1. E;%Z??g;heory: An analysis of decision . neman, Tversky1979 38008  1027,24
Judgment under uncertainty: Heuristics
2. and Biases Tversky, Kahneman1974 34 654 825,1
3. The framing of decisions and the Tversky, Kahneman1981 12721 363,46
psychology of choice
4, A behavioral model of rational choice  Simon 1955 11 945 195,82
5. Advances in prospect theory: Cumulative. o . K ahneman1992 8 480 353,33
representation of uncertainty
Availability: A heuristic for judging
6. frequency and probability Tversky, Kahneman1973 6 697 155,74
7. Does the stock market overreact? Thaler 1985 6 427 207,32
8. Risk, ambiguity, and the Savage axiomsEllsberg 1961 5898 107,24
9. Mental accounting and consumer choiceThaler 1985 4512 145,55
10. ~ Lossaversioninriskless choice: A ryoiqy Kahneman1991 4282 171,28
reference-dependent model
Le comportement de I'homme rationnel
11. devant le risque: critique des postulats eAllais 1953 4019 63,79
axiomes de I'école américaine
12. Risk as feelings Loewenstein, 2001 3669 244.6

31 Udaje o pete citacii st uvadzané k 31.12.2015
95



Weber, Hsee

13. Status quo bias in decision making ;:Q(?}ZISS;’ 1988 3102 110,79
14. Psychology and economis Rabin 1998 2963 164,61
15. Maps of bounded rationality: PSyChOIOgyKahneman 2003 2 760 21231

for behavioral economics
Zdroj: vlastné spracovanie piaGoogle Scholar, softvér Publish or Perish

Graf 1: Desé najvyznamnejSich diel behavioralnej ekondémie zZ'pdh r@éného pdtu citacii

v Google Scholar
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Zdroj: vlastné spracovanie pkalGoogle Scholar, softvér Publish or Perish

Vplyv behavioralnej ekonémie a behavioralnych ficiama rozvoj poistnej vedy sme
sa rozhodli kvantitativne vyhodnttnalyzou pétu citacii. Do Gvahy sme brali spominanych
15 vyznamnych diel behavioralnej ekondmie, ktorgithcie sme Padali v 40-tich¢lankoch
poistnej vedy, ktoré pojednavaju o anomaliach agpni sa dopytu a ponuky na poistnom
trhu (zoznam pouzitych akademickye¢hénkov sa nachadza casti Prilohy - Priloha 1:
Akademickéc¢lanky s poistnou tematikou pouZzité na analyzdtpaitacii jednotlivych diel
behaviorélnej ekonémie)Clanky sme volili vziiadom na ich referencie v prvej kapitole
dizert&nej prace atiez v knihe autorov Kunreuther, PalMcMorrow (2013) s nazvom
Poistenie a behavioralna ekonomia: Zdoktmanie rozhodnuti v najviac nepochopenom

odvetvi (z angl. Insurance & Behavioral Economics: Improving Decigoin the Most
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Misunderstood Industjy ktora komplexne mapuje rézne Stadieciorivyskytu anomalii na

poistnom trhu.

V ¢lankoch, ktoré sme podrobili citaej analyze, sa n&stejSie vyskytuju diela
autorov ako Kunreuther, Pauly, Hoghard, Schade selfes, ktorych vyskum tvori gro
skumania behavioralnych argumentov r6zneho spravaaidopytu i ponuky na poistnom
trhu. Po rozbore getnosti citacii jednotlivych diel sme boli schogonbtavi’ novy rebréek,

zachytavajuci zoznam diel, ktoré mali najvyznamingpbyv na oblas poistnej vedy.

Tabuka 5: NajvyznamnejSie diela behavioralnej ekonémipoladu pd@tu citacii vo

vybranych¢lankoch s poistnou tematikou

Rok Potet  Percentudlne
Poradie Néazov publikacie Autor vydania citacii  vyjadrenie®
1 Erospect theory: An analysis of decision und&hneman, 1979 22 55.0%
risk Tversky
. . Loewenstein, o
2. Risk as feelings Weber, Hsee 2001 13 32,5%
3 Jgdgment under uncertainty: Heuristics andTversky, 1974 12 30.0%
Biases Kahneman
4 Advances in prospect the_ory: Cumulative  Tversky, 1992 3 20.0%
representation of uncertainty Kahneman
4, Risk, ambiguity, and the Savage axioms  Ellsberg 1961 8 20,0%
6. Availability: A heurlstlc_ _for judging Tversky, 1973 7 17.5%
frequency and probability Kahneman
6. Mental accounting and consumer choice Thaler 1985 7 17,5%
Samuelson,
8. Status quo bias in decision making Zeckhauser 1988 5 12,5%
The framing of decisions and the psychologTverSky’
8. : Kahneman 1981 5 12,5%
of choice
o . Tversky,
10. Loss aversion in riskless choice: A referencgzahnermm 1991 3 75%

dependent model
Zdroj: vlastné spracovanie

NajcitovanejSimélankom sa rovnako ako v prechadzajucej analyze staspektova
teodria -Prospektova tedria, analyza rozhodnuti Z&atjucich riziko ¢ angl.Prospect theory:
An analysis of decision under r)séd Kahnemana a Tverskeho z roku 1979. Jej tvaaocay
svojom ¢lanku vyuZzivaju rézne kognitivne psychologické takl na vysvetlenie mnohych

zdokumentovanych odchylok od racionalneho ekonoéfiok spravania. Tato prelomova

%2 percentuélne vyjadrenie citovanosti daného diellaivmanych 40-tickilankoch s poistnou tematikou.
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tedria je aplikovaténa pri skimani viacerych ekonomickych javov a psowe kde zohrava

dolezitd ulohu vnimanie rizika a prave takouto efa je poistenie. Autori, ktori ju vo

svojich¢lankoch citovali, ju vyuZivali najma na:

vysvetlenie nizkeho dopytu po poistédchmidt, 2012): Schmidt analyzuje dopyt po
poisteni v ramci prospektovej tedrie pre rozneregtmé body. Tieto referéné body
predstavuju situaciu (stratu/zisk) inéhodadPoda Schmidta (2012) je dopyt po poisteni
z poladu prospektovej tedrie kmi citlivy prave kvoli tvaru hodnotovej funkcie a
vyzna&uje sa krajnymi rieSeniami (Vba 100 %-ného poistného krytia/bez poistného
krytia), ak berieme do Uvahy Standardnt hodnotawkciti Tverskeho a Kahnemana
(1992).

ozrejmenie preferencie nizkej spalasti (Kunreuther, Pauly a Russel, 2004; Syndor,
2006):Tudia vnimaju ako vyhodnejSie zvibbi nizSiu spolutad’, ktora zmierni ich boles

v pripade nastania poistnej udalosti. NegativnanbtadnavySeného poistného spésobené
zniZzenim spolutasti je mala, v porovnani s vyraznym zniZzenim riegej hodnoty, ak sa

spolutag’ zredukuje na nulovu Uroie

argumentaciu dopytu a ponuky poistenia rizik temoni (Sunstein, 2003): Prospektova
tedria tiez ponuka vysvetlenie toho, Z€3iadaludi totiz prednasurcitej strate v hodnote

X pred hazardom s neistyntakavanym negativnym vysledkom menSim ako X, ak tato
neistd viiba mdéze mé s malou pravdepodobntmi za nasledok katastrofu - akou je
teroristicky Utok. Prospektova tedria predpokladéhpané reakcie na takéto negativne
vysledky s malou pravdepodohiom a méze ponukmuwysvetlenie pre dopyt po poisteni

teroristickych rizik.

vysvetlenie prisudzovania pridanej hodnoty Uplniieacii rizika (Viscusi, Magat
a Huber, 1989)Cudia su za uplna eliminaciu rizika (100% poistngtik) ochotni zaplafi
neprimerane vysoké poistné, radSej ako by pristapilgiti vySku spoludasti, ktora by
pre nich bola zFadiska ceny poistenia a pravdepodobnosti nastatistgmej udalosti
jasne vyhodnejSia. Autori toto spravanie pripisujpreca@iovaniu  nizkych

pravdepodobnosti, ktoré popisuje prospektova tedria

aleboobjasnenie vysokého dopytu po kryti malych #fngoh strat(Schade, Kunreuther
a Meszaros, 1993): Tendencia ku klpe j#edej zaruky na niektoré spotrebné tovary

modZze ma vysvetlenie v prospektovej tedrii — konkrétne wdimadnocovani malych
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pravdepodobnosti, ak je tato pravdepodobnoad utitym subjektivne vnimanym

prahom, nad ktorym su pravdepodobnosti vnimanénaired

Druhym najcitovanejSim sa staélldnok Riziko ako pocity 7 angl. Risk as feelings),

ktory bol publikovany v roku 2001 autorskym kolektim v zloZzeni Loewenstein, Weber

a Hsee. Jadrolanku tvori tvrdenie, Zéudia maju tendenciu sa pri rozhodovani zametiava

nielen na kognitivne faktory, ale na ich rozhodautplyvaju aj pocity a emadcie. Vyuzitie

tohto diela mozno n&j9ri:

vysvetovani réznych emoych ciéov, ktoré/udia sleduju pri kipe poisteni@inucane

a kol., 2000): Autori identifikuju tri emmé ciele, ktoré maju vplyv na kdpu poistnej
ochrany. Su nimi zniZenie Uzkosti, obmedzenie prkidggplanej’atosti a itecha. Napriklad
pocit uzkosti méze kyvyvolany obrovskou finamou stratou. Dévodom kupy poistenia
mobze by zniZenie tejto Uzkosti, pretoZze so zakUpenym enist mdZze ma clovek
»POKoj na dusi*.

ozrejmeni motivacie uzavrigoistnd zmluvu(Brighetti, Lucarelli a Marinelli, 2012):
V Studii autori skumali¢i existuje vrah medzi emocionalnym profilom jednotlivca
a jeho spravanim ¢hdne kapy réznych poistnych produktov. Emé profily (Eastnikov
Studie zostavovali pdd reakcii povrchu ich koze naciié situacie. Zistili, Ze tieto
premenné prispievaju k zvysSenej preui& schopnosti modelov dopytu po poisteni, a to

najma vtedy, ak do modelov vstupuju spolu &agmi, socio-ekonomickymi velinami.

zdéraziovani role pocitov v rozhodovani sa o poistnej eder (Kunreuther a Pauly,
2014): Podla Kunreuthera a Paulyho (2014) zohravaju pri ropkadi sa o kipe poistnej
ochrany délezita ulohu pocity, ktoré subjekt v mosii pri ucitej poistnej udalosti zazil.
Ak napriklad prezil situaciu, v ktorej nebol poisfea absenciu poistnej ochrany vtedy
utoval, po tejto skusenosti sa bude takémuto patitig’ vyhn(t’ a poistenie si kupi.

vysvetleni Ulohy strachu v uvazovani o kipe passt@chade, Kunreuther a Koellinger,
2008): Ludia si kupuju poistenie, aby sa ochranili predngdzi druhmi potencialnych
strat. AvSak pri rozhodovani o kipe poistenia musé na pamati, Ze samotna poistna
zmluva by mohla b/vystavena riziku — Ze paigvatd’ Skodu neuhradi. Autori na zaklade
testov zistili, Ze strach subjektov z takejto siieadokaze vyznamne ovplywhiich

nakupné spravanie.

alebo pri ilustrovani vplyvu pocitov na averziu k rizigadnotlivcov (Dohmen a kol.,
2011): Clanok pojednava o $tadii postojov k riziku vykonprmomocou vékého
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reprezentativneho prieskumu a dapliceho experimentu. Akademici $adi pytali na
ich ochotu "vSeobecne" riskava dospeli k zaveru, Ze nielen pohlavie a vek majyv

na postojéloveka k riziku, ale existuju aj "neStandardné"tfal¢, akymi su napriklad
vySka¢loveka alebo alebo rodinné zazemie, ktoré majuateto riskovéd ekonomicky

vyznamny vplyv.

Tretim dielom s najvy$Sim pwm citacii je publikdcia Tverskeho a Kahnemana

s ndzvom Rozhodovanie sa za neistoty: heuristiky a biagy afgl. Judgment under

uncertainty: Heuristics and Biasesyydana vroku 1974. Tentailanok je spolu

s prospektovou tedriou tychto autorov povaZzovanyadad behavioralnej ekonomie. Autori

v inom vysveluju heuristické postupy a odchylky od racionaliktoré nam brania pri

posudzovani pravdepodobnosti pri neistych udaldsti®o poistnej vedy prindSa toto dielo

najma ozrejmenie nie vzdy racionalneho spravanipasstného dopytu i ponuky na zaklade

pdsobenia heuristik ako:

myopia (Kunreuther, Meyer a Michael-Kerjan, 2009): Tzwvatkozrakos v planovani
spbsobuje pod@éevanie udalosti vo vzdialenej budidcnosti a ritdi sustredi sa iba
pritomnos a blizku budicna’s Vyhody zakupenia poistnej ochrany su preto dasfiosti

podcaiované.

ukotvenie(Shapira a Venezia, 2008): Autorti ponukaju vyt preferencie plného
poistného krytia (bez spoltasti) zalozené na heuristike nazyvanej ukotvernvedia, ze
cena 100 %-ného krytia je prirodzenym vychodisk&ot\you) pre posudzovanie poistnej
zmluvy, ktora obsahuje spolear’. Pri ,ukotveni“ na vySku poistného plnenia pritom
zabudaju bra do Gvahy pravdepodobrtbspojenu s nastatim Skody a preto moZetdojs

k podcaiovaniu poistnych produktov, ktoré Z#éhju spoludad’ poisteného.

dostupnog (Liebman a Zeckhauser, 2008; Kunreuther a PaulQ5p Heuristike
dostupnog je pripisovany nizky dopyt po poisteni katastrdfudia posudzuju
pravdepodobna'snastania katastrofy aKles’ jej nasledkov len pd@a informécii, ktoré
su im v sdasnosti dostupné. Ak nemaju s takouto udaloskisenosti, potom si nevedia
Uplne predstavj aké ntivé nasledky moéZze nianapr. povode.

status quo biagKunreuther a Pauly, 2005): Tato heuristika batazita na vysvetlenie
preferencieludi kupova si poistné produkty s nizkou spota®’ou ato na zéklade
existencie trans&kych nakladov spojenych so zmenou podmienok vipgjistmliuve.

Hoci si mnoho 'udi uvedomuje posobenie inflacie ateda vedia, yebblo na
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dlhodobejSich poistnych zmluvach vhodi@asom zvySovaspoluas’, v&sSina tak nikdy

neurobi a ostane pri pévodnej vySke spdhsti, na ktorej sa dohodli pri podpise zmluvy.
» alebodvoch systémov uvazovarigchade, Kunreuther a Kaas, 2004).

Paticu najviac citovanych prac vo vybranych dielaghoistnou tematikou uzatvaraju
dve diela so zhodnym ptmm citacii. Prvym j&lanok od Ellsberga Riziko, nejednozraos’
a Savageove axiomy éngl.Risk, ambiguity, and the Savage axipmsoku 1961, ktory patri
k vyznamnym prispevkom k rozvoju behavioralnej ekore v obdobi eSte pred pracami
Kahnemana a Tverskeho. V sledovanych dielach srmistematikou sa autori odvolavaju
najma na nejednoztiaos’ pravdepodobnosti a nasledkov nastania poistnyelfosid, ktora
vplyva na dopyt po poisteni (Hogarth a Kunreuti®84; Schade, Kunreuther a Kaas, 2004),
ale skumaju tiez aj vplyv nejednozimasti na rozhodnutia paigvatdov (Hogarth
a Kunreuther, 1992; Kunreuther, Meszaros, Hoga@pranca, 1995; Bantwal a Kunreuther,
2000). Druhymilankom je pokréovanie prospektovej tedrie Tverskeho a Kahneman&wz
1992 s nazvonPokroky v prospektovej teorii: Kumulativna reprezera neistoty £ angl.
Advances in prospect theory: Cumulative represenadf uncertainty)ktorej cid€’lom bolo
lepSie vysvetlenie ekonomického rozhodovania jddmolv. Rozdiel je v novom ponimani
vaziacej funkcie, ktory sgiva v tom, Ze pbvodna verzia pracovala s individydli
pravdepodobna®mi, zatil co nova berie do Uvahy pravdepodobnosti kumulatiéhéito
novu prospektovu tedriu sa autori opieraju napdklari vysvefovani olfuby nizkej
spolutasti (Sydnor, 2010; Barseghyan, Prince a Teitelh&@0tl) alebo nizkeho dopytu po
poisteni nasledkov katastrof (Laury, Mclnnes a $wart, 2009).

Oblag’ vplyvu troch najvyznamnejSich diel behavioralng&pmdmie a priklady ich
konkrétnej aplikacie ¢lankoch poistnej vedy sme pieldne usporiadali do nasledovnej
tabu’ky.
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Tabuka 6: Oblasti pdsobenia behavioralnej ekonomipaistnu vedu

Prospect theory

Risk as feelings

Judgeent under uncertainty:
Heuristics and Biases

Nazov diela (Kahneman a Tversky, (Loevenstein a kol., (Tversky a Kahneman,
1979) 2001) 1974)
Oblast’ rozdielne spravanie v pocity ovply.\%uj}]ce heuri.s'tiky 4 biasy' .
N : . . . ekonomickeé ovplyviujuce ekonomicke
posobenia doméne ziskov a strat ) .
rozhodovanie rozhodovanie
» vysvetlenie nizkehg * sledovanie » aplikacia dvoch
dopytu po poisteni emanych ci¢ov systémov uvazovania na
pri kipe poistenia rozhodovanie sa
. . Gcastnikov poistného
e ozrejmenie vztahu
preferencie nizkej | ¢« vysvetlenie
spolutasti motivacie uzavrig
poistnu zmluvu * posobenie heuristiky
ukotvenie na spravanie
L * argumentacia sa aktérov na poistnom
Aplikacia dopytu a ponuky | zddraznenie role trhu
poznatkov poistenia rizik pocitov

behavioralnej
ekondmie

Vv poistnej vede

terorizmu

prisudzovanie
pridanej hodnoty
Uplnej eliminacii
rizika (poistenie na
pind hodnotu)

objasnenie
vysokého dopytu pa
kryti malych

finanénych strat

Zdroj: vlastné spracovanie

v rozhodovani sa
0 poistnej ochrane

» vysvetlenie ulohy
obav a strachu
VvV uvazovani
o kupe poistenia

* demonstracia
vplyvu pocitov na
averziu k riziku

jednotlivcov

» pobsobenie heuristiky
myopia na spravanie sa
aktérov na poistnom
trhu

* vplyv status quo biasu
na spravanie sa dopytu
po poisteni
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4.2 Vplyv behavioralnych faktorov na poistné spravaniedopytu v SR

Vzhradom na identifikaciu troch najvyznamnejSich diehdévioralnej ekonomie
(Tabuka 5), ktorych citacie sa ri@stejSie vyskytuju v publikaciach s poistnou tekuati
(konkrétne v oblasti skimania vyskytu acpriodchylok od racionalneho spravania v dopyte
a ponuke na poistnom trhu) sme sa rozhodli dotaxoik metdodou preukagarealne
uplatnenie hypotéz behavioralnej ekondmie v spriagandopytu po poisteni na Slovensku,
ato vtroch oblastiach: ovéri¢i ma uplattovanie prospektovej teérie vplyv na spravanie
dopytu po poisteni; zisti aki ulohu zohrava pritomnoseuristik a biasov vo formovani

dopytu po poisteni; a posdigddsobenie pocitov na rozhodovanie sa o kipe posste

4.2.1 lIdentifikacia behavioralnych faktorov

Na z&klade trojice najvplyvnejSich diel behavioggjlekonémie vybranych pomocou
citatnej analyzy sme u respondentov mohli identifikbta oblasti behavioralnych faktorov:
tendenciu T'udi by averzni kriziku v doméne ziskov a hazardbvadoméne strat
(Kahneman, TverskyProspect theory: An analysis of decision under ,ri$79); pocity
pritomné pri rozhodovani sa o kipe poistnej ochrdmewenstein, Weber a HselRisk as
feelings 2001); tri zakladné heuristiky ovpliujuce rozhodovaniudi (Tversky, Kahneman:

Judgment under uncertainty: Heuristics and Biad&54).

4.2.1.10verenie postulatu prospektovej tedrie — averzia ktrate

Vychadzajuc z diela Kahnemana a Tverskeho (1979)Yuska spravaju rozdielne
v doméne ziskov a strat, konkrétne rovnaku vysk@mepstraty vnimaju ova silnejSie ako
analogicki vySku potencialnej vyhry. Tato asymetni@gedzi vmimanim pozitivnych
a negativnych vysledkov je ozftwvana ako averzia k strate. 8&h medzi ziskami a stratami
nie je teda pokh prospektovej tedrie linearny, ako to uvadza &edh tedria éakavaného
Uzitku. Prospektova tedria dokonca ponuka aj k¥i@atiu tohto rozdielu a predpoklada, ze
psychologické néaklady straty su v priemere 2,2%-kg@&Sie v porovnani s prinosmi zisku,
Cize vzah medzi ziskom a stratou je nelinearny. Na zaktatieo tvrdenia sme si stanovili

prva hypotézu:

H1: Ludia maju tendenciu hazardavaiac so stratami ako so ziskami — su averzni

k strate, ako to tvrdi prospektova teoria.
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Rozhodovanie sa respondentov v doméne ziskov tastng@ pozorovali pouZzitim
dvoch otazok zaradenych v druliejsti dotaznika. V oboch si mali vylirenedzi riskantnou
aistou vdbou, ktorych ¢akavany azitok bol na rovnakej urovni (hodnota wprehry
nasobena jej pravdepodobtios). V prvej z otazok sa opytani rozhodovali v doameiskov
a aakavany uzitok oboch moznosti mal hodnotu 500 €ihBrotazka bola zasadena do

domény strat sdakavanym zapornym uzitkom — 500 €. Znenie otazdé basledovné:

Ktoru z nasledujucich moznosti by ste preferovali?

A. hrat' o 10 000 € s pravdepodobmos vyhry 5%
B. rovno ziskda500 €

Ktoru z nasledujucich moznosti by ste preferovali?

A. prehra’ 10 000 € s pravdepodobrios prehry 5%
B. okamzZite prigo 500 €

Pod’'a Standardnej tedriecakdvaného Uzitku by mal raciondlny jednotlivec avéj
rovnaku averziu Kk riziku v oboch otadzkach. Tedavakoméne ziskov riziko vytadaval —
volil moznos’ A: hrar o 10 000 € s pravdepodobmos vyhry 5% potom by mal rovnaky
stupaé averzie kriziku zachov¥aaj vdomeéne strat a vyhtrasi tiez moznod A: prehra’
10 000 € s pravdepodobnios prehry 5% Analogicky, ak subjekt pri prvej otazke prejavil
vacSiu averziu k riziku a ozrtd volbu B: rovno ziskd 500 € rovnaké rozhodnutie by mal
urobit aj v pripade otazky druhej a preferévanoznog B: okamzite pris o 500 £.
Percentualne petnosti rozhodnuti jednotlivcov v oboch kolach zdéka nasledovna

tabu’ka.

Tabuka 7: Rozdelenie getnosti preferencii subjektov v oboch otazkach

domény doména strét
moZnosti: A. hazard B. ista mozmwos
doména ziskov A. hazard 33,80% 7,40%
B. istA mozno 46,20% 12,60%

Zdroj: vlastné spracovanie pkaddat z dotaznikového prieskumu

Celkovo sa v oboch doménach spravalolpogredpokladov prospektovej tedrie (teda
prejavilo averziu k strate) 23fudi, co predstavuje 46,2 % celkovej vzorky respondentov.
Hazardna vbbu si v prvej aj v druhej otazke zvolilo 33,8 % tgych, averziu K riziku

v doméne ziskov i strat prejavilo 12,6 Padi a najmenej getnacas’ respondentov — len
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7,4%, sa spravala presne oman spdésobom, ako je tvrdenie autorov prospektte@iie,

teda si v pripade strat volili hazard a v pripaid&av istu vd'bu.

Na zaklade ptetnosti volieb jednotlivych alternativ (Graf 2) kach doménach
moézeme vidié, Ze vcasti ziskov jasne dominuje ista mozHho80,0%) pred hazardnou
volbou (20,0%). Pri vybere zo strat je poradiedmgaaludia preferovali hazard (58,9%) pred
ekvivalentom istoty (41,1%). M6Zeme konStatdvae pri rozhodovani dhadne ziskov sa
ludia spravali viac averzne k riziku a prilbe v rdmci strat riziko viac vyadavali — boli

averzni k istej (okamzitej strate).

Graf 2: R6zna averzia k riziku subjektov v doméis&av a v doméne strat
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Zdroj: vlastné spracovanie pkaddat z dotaznikového prieskumu

Tendencia ku hazardnému spravaniu je v doméne X8%tkrat vysSia ako v doméne
ziskov. Naopak, subjekty volili v pripade stratiishoznos priblizne 1,95-krat menejasto,
ako kel’ sa rozhodovali medzi hazardnou a istou motmasktorych vystupom bol zisk.
Vysvetlenim takéhoto spravania jeajerzia k stratektort popisali Kahneman s Tverskym
(1984). Podstatou averzie k strate je silnejSidepeacialudi predchadzastratam, akoby
mali nadobudé obdobne vEké zisky. Okamzitej vyhre 500 € potom pripisuju Jni¢
subjektivnu pozitivnu hodnotu ako je negativna lob@rokamzitej prehry 500 €. Averzia k
stratam je tiez vysvetlenim tzkfektu vlastnictvdz angl. Endowment effect), ptalktorého
I'udia vidia v&Siu hodnotu vo veciach, ktoré vlastnia nez v roycakstatkoch, ktoré nie su
vich vlastnictve (Kahneman, Knetsch a Thaler, }99®otom okamzitd vyhru
500 € vnimaju ako nadobudnutie hodnoty ,navySe“stnatu 500 € potuju ako znizenie ich
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vlastného majetku¢o je ovéa intenzivnejSia bolés ako radog zo zisku v rovnakého

rozsahu.

Na zaklade analyzy dat z dotaznika potvrdzujemé&udeké eméné reakcie na zisky
a straty propdmne nezodpovedaju ziskom a stratam celkového Uzikw to tvrdi tedria
oc¢akavaného uzitku, ale spravanie jednotlivcov v pedikach rizika vystiznejSie popisuje
prospektova tedria s poznatkom o averzii k stlatati, Zel'udia maju tendenciu hazardava

viac so stratami ako so ziskami.

Prospektova tedria spolu s averziou k strate a@feklastnictva ponukaju vysvetlenie
nizkeho dopytu niektorycliudi po poisteni. Pri uvazovani o kupe poistenigesaotlivci
rozhoduju v doméne strat, teda volia medzi okamzjgiratou“ v podobe poistného, ktoré
musia zaplati poig’ovni za poistné krytie a neistou stratou kave&sich rozmerov. Potom ak
maju prirodzenu tendenciu hazardtw stratami a rozhodnu sa, Ze svoj majetok nechaju
radSej nepoisteny, a to aj napriek tomu, Zze akoghaduju v doméne ziskov, vyzhgu sa
naopak averziou k riziku. WalSich podkapitolach budeme skihmaitomnos spominaného
spravania pri vysvébvani dvoch anomadlii na poistnom trhu, pri ktorygjsvetovani sa
autori odvolavaju na prospektovu tedriu. Su ningferencia nizkej spoldasti a nizky dopyt
po poisteni rizik s nizkou pravdepodobimsale vysokymi potencialnymi stratami. Preiy
identifikacie vplyvu premennej s ndzvom prospektted@ria sme respondentov rozdelili do
dvoch skupin pdé toho,¢i sa podla predpokladov prospektovej teérie spravaju (kéd 1)

alebo nespravaju (kod 0).
Tabuka 8: Averzia k strate medzi opytanymi

PROSPEKTOVA TEORIA — AVERZIA K STRATE

Pohlavie Vek
Kategoria spolu muzi  Zeny 18-24 25-34 35-44 45-54 5-64
Spréava sa pda tedrie 46,2% 40,6% 52,0% 58,8% 46,2% 42,0% 53,36,3%
Nesprava sa pdid tedrie 53,8% 59,4% 48,0% 412% 53,8% 58,0% 47,08,7%
Spolu 100,0%100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Zdroj: vlastné spracovanie piaddat z dotaznikového prieskumu

Co sa tyka vyskytu tendencie hazarddwaac so stratami ako so ziskami medzi
opytanymi, preukazali Zeny vysSi sklon k spominaméspravaniu (40,6 % u muzZov
v porovnani s 52,0 % u Zien). Ako vysvetlenie sa(d@ skuténog’, Ze muzi zvyknu viac
riziko vyhradava (Gustafsod, 1998; Byrnes, Miller a Schafer, 19@9)reto volili v oboch
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doménach riskantna Ybu. Ak sa pozrieme na vek respondentov, ngeapercento tych,
ktori uvazujua poth prospektovej teérie nachadzame v skupine od IBldokov a najmensSia
¢ad’ I'udi sa poth tejto tedrie sprava v najvysSej vekovej kateg®dihladom na vysledky
v ostatnych kategoriach vSak nemozeme konstatdeaby sklon k riskantnejSiemu spravaniu

v doméne strat ako v doméne ziskov s rasticim veoytanych klesal.

4.2.1.2Pocity pritomné pri uvazovani respondentov

Emocionalna stranka uvazovania ma'adiska behavioralnej ekonémie, na rozdiel od
ekondémie Standardnej, vyznamny vplyv na rozhodavaai subjektov (napr. Loewenstein,
1996; Gilbert akol., 2002). V¥hdom na zameranie dizeftej prace sme sa rozhodli
sustredi na identifikaciu dvoch pocitov, ktorymi siizkog pri predstave poistnej udalosti
alltog, ak poistna udal@snenastala a poisteny neobdrzal od fmige p&as poistnej doby
ziadne odskodnenie.

Mieru pocitu Uzkosti pri predstave negativnej udalsme u respondentov gZavali na

zaklade nasledujucej otazky, v ktorej mali opytaoZnos vyberu z piatich stufpv Uzkosti:

Predstavte si moznu negativnu udalddora by mohla ovplyvriivVas Zivot (napr. n@kana
prirodn& katastrofa, teroristicky Gtok, smrtiacaidgmia a pod.). Ozn#e prosim, v akej intenzite

méate nasledovné pocity - pocit Uzkosti:

Vemi intenzivne Intenzivne Mierne Slabo Vobec

Na zaklade odpovedi sme respondentov rozdelilirnakupiny: opytani s vysokou
mierou Uzkosti (VvBmi intenzivny a intenzivny pocit), strednou miexmkosti (mierny pocit)

a nizkou mierou uzkosti (Uzkopoci'uju slabo alebo vébec).

Tabuka 8: Vyskyt pocitu Uzkosti a strachu medzi resgriohi

POCIT UZKOSTI

Pohlavie Vek
Kategoria spolu Muzi Zeny 18-24 25-34 35-44 45-54 564

Mala uzkos 18,2%  27,6% 8,7% 23,5% 23,1% 17,6% 15,0% 12,7%
Stredna uzkas 24,1%  28,0% 20,2% 19,1% 23,1% 24,4% 28,0%  24,5%
Velka uzkos  57,7%  445% 71,0% 57,4% 53,8% 58,0% 57,0%  62,7%

Spolu 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Zdroj: vlastné spracovanie piadéat z dotaznikového prieskumu
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VacsSina opytanych (57,7%) uviedla, Ze pri pomyslenhagativhu udala’s ktora by
mohla zasiahnii ich Zivot, pocfuje Uzko$ intenzivne alebo Veni intenzivne. Ak sa
pozrieme na vek respondentov, vidime, Ze najviagegtov s vékou Uzkosou je vo veku od
55 do 64 rokov. Rozdiely medzi jednotlivymi kateigomni vSak nie su J&é a nembzeme
pozorovd jednoznany pozitivny vplyv veku na drowepocitovanej Gzkosti. Vi rozdiel
najdeme v porovnani reakcii na zaklade pohlavigiaZ#&o mall Uzkos pocituje len 8,7%
Zien, u muzov je to az 27,6%. Naopaklkieluzkos preziva len 44,5% muZzov a az 71% Zien.
Rovnako aj vyskumy naztaju, Zeco sa tyka Uzkosti, strachu a obav, existuje vyznamn
rozdiel pohlaviami, ptiom Zeny zvyknu uvadravasSiu mieru tychto negativnych pocitov
v porovnani s muzmi (Stavosky a Borkovec, 1987a 8tadia skumala rodové rozdiely
v kognitivnych premennych suvisiacich s nadmernybavami. NeznaSanlivsneistoty,
orientacia na negativne stranky problému, pozitivpeesvedenie 0 nevyhnutnosti
pocitovania obav sa ukazali ako vplyvajuce na vznikuaeit poctovanych obav (Dugas
a kol, 1998.). Obavy obzvldSuzko suvisia s Uzk@eu, psycholégmi dokonca byvaju
oznaované ako'kognitivna zloZzka uzkost{Mathews, 1990). Inym dévodom, goe muZi
uviedli v priemere nizSie hodnoty uzkosti by mohok’ fakt, Ze muzské pohlavie je vo
vSeobecnosti povazované za silnejSie a muzi stolsd tvedomi. O osobach muzského

pohlavia sa tiez hovori, Ze neradi vyjadruju symjeity v porovnani s neznejSim pohlavim.

Dalsim pocitom, ktorého vyskyt sme u opytanych slatige pocitl'Gtosti, ak poistna
udalos nenastala a poisteny neobdrzal od fmige p@as poistnej doby Ziadne odSkodnenie.

Pritomnos pocitul'dtosti sme v dotazniku zigvali pouzitim nasledovnej otazky:

Predstavte si, Ze ste uzavrelcng cestovné poistenie adas vSetkych zahrafnych vyletov
behom daného roka Vam nevznikla Ziadna poistnaostialutujete, Ze ste si cestovné poistenie

zakupili?

A. &no,/utujem

B. nie, néutujem
Tabuka 9: Vyskyt pocitu’dtosti medzi respondentmi

POCIT RUTOSTI

Pohlavie Vek
Kateg6ria  spolu muzi Zeny 18-24 25-34 35-44 45-54 5-64
Lutuje 7,9% 9,4% 6,3% 8,8% 9,4% 3,4% 10,0% 8,8%
Nelutuje 92,1%  90,6% 93,7% 91,2% 90,6% 96,6% 90,0% 91,2%
Spolu 100,00 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%

Zdroj: vlastné spracovanie pkaddat z dotaznikového prieskumu
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Neracionalny pocif’utosti po tom, ako poisteny nedostalca® poistnej doby i
nasp&‘ od poigovne indikovalo len 7,9% opytanych (9,4% muZov 36,zZien). Vyskyt
tohto pocitu prisudzujeme tomu, Ze niektdidia vidia poistenie ako investiciu, ateda
ocakavaju witu navratnos svojich investovanych financii. Ak pas poistnej doby nenastane
poistna udalay za ktoru by mali dostaodSkodnenie, maju pocit, Ze kupa poistenia sa
neoplatila. AvSak takého uvaZzovanie povaZzujemeezaaionalne z toho dévodu, Ze poistenie
slizi na odSkodnenie strat, a teda poisia plni maximalne do vysky vzniknutej Skody. Ak
by poistna udalasnenastala, bohatstvo poisteného by bolo rovnaké&éveko v pripade
Uplnej nahrady Skody paisviiou. NavySe, v pripade nastania poistnej udalosthadza
poisteny aoias, ktory musi venova nahlaseniu poistnej udalosti astym spojenegj
administrative, na odSkodnenie musditir dobu ¢aka’, a teda ak ide napriklad o poistenie
majetku, straca na isti dobu mozhgsho uzivania. To znamena, Ze najvyhodnejSie ¢e pr

poisteného pregipoistnu dobu bez jedinej poistnej udalosti.

4.2.1.3Vyskyt heuristik v uvazovani respondentov

U vzorky opytanych sme v druhégasti dotaznika zi®vali, ¢i sU ovplyvneni tromi
zékladnymi heuristikami, ktoré vo svojothanku rozoberali Kahneman a Tversky (1974).
Behaviordlna ekondmia a behavioralne financie vciasvojho vyskumu sice ponukaju
desiatky zdokumentovanych heuristik a biasov, ksor@ritomné prfudskom uvazovani, no
vel'ka ¢cag’ z nich je odvodena prave od troch zakladnych nheyth skratiek. Pri kazdej zo
skimanych heuristik sme sa pozreli aj na zaklagmdografické charakteristiky - pohlavie
a vekové rozloZenie tych, ktori boli ovplyvneni/mplyvneni danou mentalnou skratkou.
Vyskyt troch zakladnych heuristik agqet, ktorym boli jednotlivci ovplyvneni zobrazuje

nasledovna tabiia.

Tabuka 10: Vyskyt troch z&kladnych heuristik medzi wggentmi

ZAKLADNE HEURISTIKY
Pohlavie Vek

Kategoria spolu  muzi  Zeny 1824 2534 3544 4554 5564
(Ovplyvneny)

Reprezentativnd's 77,3% 74,0% 80,6% 70,6% 675% 87,4% 78,0% 80,4%
Dostupnosg 62,3% 62,6% 61,9% 47,1% 59,0% 67,2% 66,0% 80,4%
Ukotvenie 249% 24,0% 258% 22,1% 222% 252% 27,0% 27,5%
Polet heuristik

Neovplyvneny (0) 95% 10,2% 8,7% 17,6% 13,7% 42% 4,0% 10,8%

Stredne ovplyvneny(1,2)76,3% 75,6% 77,0% 70,6% 76,9% 80,7% 82,0% 68,6%
Velmi ovplyvneny (3) 14,2% 14,2% 14,3% 11,8% 94% 151% 14,0% 20,6%
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Zdroj: vlastné spracovanie piaddat z dotaznikového prieskumu

Prvou overovanou heuristikou bola reprezentatitzn®dsobenie tejto heuristiky sa
prejavuje tym, Zéudia hodnotia pravdepodobrigsrislusnosti javu alebo predmetu Kite;
skupine na zaklade toho, do akej miery sa pribdizah predstave reprezentativhetiena
skupiny. Na overenie skutoosti, ¢i su respondenti pri svojom uvazovani ovplyvnenitdo
heuristikou sme v dotazniku pouZzili rovnaku otazéko Kahneman s Tverskym (1974). Jej
celé znenie a princip identifikacie ovplyvnenia higtikou sa nachadza na strane 31 a 32.
Spravnu odpow® na thto otdzku ozido v dotazniku len 22,7% respondent@ize v&Sina
opytanych, az 77,3%, bola pri svojom usudkulaoime danej otazky ovplyvnena
reprezentativna®u. Titol'udia vo svojom rozhodovani pouzili tzv. zakon malytsel, poda
ktorého aj malé vzorky suU povazované za vysokoemprtativne pre populaciu, z ktorej
vychadzaju., Ludska intuicia o nahodnom vybere vzoriek sa rigdionom malychisel,
ktory tvrdi, Zze zakon Ykych c¢isel sa vaahuje aj na malé piy.” (Kahneman a Tversky,
1974). V pripade reprezentativnosti boli v malegmaiviac ovplyvnené zeny — 80,6% Zien
v porovnani s 74,0% muzo¢o sa tyka piatich vekovych kategoérii, miera pdsidoeaijto
heuristiky sa pohybovala od 67,5% v kategorii 25r8&ov, po 87,4% u opytanych vo veku
35-44 rokov. Z rozdielov medzi jednotlivymi kategdnmi nemozno konStatovaze by vplyv

reprezentativnosti s vekom stupal alebo klesal.

Ak je pri uvazovani pritomna heuristika dostuphddadud 'udia osobitni védhu na
mysSlienky a podnety, ktoré im prichddzaju na nfiy$ahko, bd’ preto, Ze sulahko
zapamatatié, alebo sa snimi v poslednej dobe stretli. Yamée dostupnosti bolo
ovplyvnenych 62,3%’udi. Medzi pohlaviami nebol takmer Ziadny rozdiet ¢o sa tyka
veku, mb6Zeme pozorovaast v percentualnom i@ 'udi pouZivajucich pri uvazovani tato
mentélnu skratku. Sasny psychologicky vyskum poukazuje na to, Ze rdmhba
ovplyvnené heuristikou dostupnosiemusia by pre T'udi spdahlivé, pretoze hodnotia
pravdepodobnastym spésobom, Ze ¥&i dbraz kladu na aktualne alebBahko dostupné
informacie, namiesto spracovania vSetkych inforin@otrebnych na spravne rozhodnutie
(Lee, O'Brien a Sivaramakrishnan, 2008).

Poslednou zo sledovanych heuristik bolo ukotveigskyt tejto mentalnej skratky
sme utovali na zaklade skreslenidselného odhadu, ktory mali opytani uviesjednej

z otdzok v dotazniku (otdzka 14). Ich odhad sme sa pokuSali ovplyvpbuzitim ¢iselnej
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Jkotvy“, ktort otdzka obsahovafa Touto heuristikou bolo ovplyvnenych najmenej
opytanych, celkovo 24,9 %, bez vyrazného rozdieledzn pohlaviami. Rozdiely medzi
jednotlivymi vekovymi kategoriami tiez neboliRie (22,1% az 27,5%).

Ohradne heuristik sme u respondentov nesledovaliysky jednotlivych mentalnych
skratiek, ale aj peet heuristik, ktorymi je dany subjekt pri uvazovamplyvneny. Nasledne
sme potom mohli opytanych rozdeha tri kategorie: neovplyvneny (nebol preukazaphyw
Ziadnej heuristiky), stredne ovplyvneny (p6sobejgdnej az dvoch heuristik) almi
ovplyvneny (pdsobenie vSetkych troch heuristik)toto polfadu sa sledovana vzorka
respondentov vyzitaje vasSinou strednym ovplyvnenim mentalnymi skratkami,3%6),
nasleduju uplne ovplyvneni jednotlivci (14,2%) gnmenSou skupinou sU neovplyvneni
(9,5%).

Délezité je podotknt) Ze vdalSich castiach prace (pri vyuZiti logistickej regresie)
vychadzame z predpokladu, Ze ak boli respondempliyemeni danymi mentalnymi skratkami
pri vypinani otdzok v dotazniku, je ki€ pravdepodobnészZe tieto heuristiky uplatja aj pri
kazdodennom uvazovani a teda aj pri rozhodovaaoiksge poistenia.

4.2.2 Preferencia nizkej spolu&asti

Prvou oblasou v rdmci spravania sa dopytu po poisteni, naektobjasnenie mozu
ma’ vplyv poznatky z behavioralnej ekondémie, jel'va spoludasti. Podla Standardnych
ekonomickych modelov by malludia vo vSeobecnosti preferavgoistenie s vysSSou
spoluag’ou a niz§im poistnym, pretoZe znizuje riziko moeélo hazardu tym, Ze poisteny
si je vedomy toho, Ze sa v pripade poistnej udiabogte na naprave Skody pothe relativne
vysokou sumou. VysSia spokag’ tiez obmedzuje riziko nepriaznivého vyberu, pretoz
produkty s nizkou spold¢ag’ou su vémi atraktivne hlavne pre jedincov preferujucichikaiz
Poisteni si vSak Vakrat volia nizSiu spoluias’, aj keI’ marginalne naklady takéhoto
poistenia budu vySSie, akoby si zvolili spala& vysSiu a neberu teda vébec do Gvahy
potencialne uUspory (Syndor, 2006). Vysvetlenie dohtspravania nam moze
poskytnd prospektova tedriapod’a ktorej majurudia tendenciu potova’ boles’ zo straty
priblizne dva kréat intenzivnejSie ako rada® zisku (Tversky a Kahneman, 1991). Preto pri
volbe rozsahu spoldasti povazuju za vyhodnejSie zwubsi nizSiu spoludag’, ktora redukuje

ich boles v pripade nastania poistnej udalosti. Na zistprégerencii respondentov kadne

% Za odpve ovplyvneni kotvou sme povazovali, ak opytany usledodnotu vaSiu alebo mensiu o 20 %
v porovnani s hodnotou uvedenej ,kotvy“.
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volby spolu@asti sme im v dotazniku polozili otazku, v ktorej mali vybra’ z dvoch
ponukanych moznosti poistenia automobilu. Prvourmogbu bola niZSia spolwag’ za cenu
vySSieho réného poistného a druha moztigsedstavovala poistenie s vySSou sp&asbu

s

a nizSim rénym poistnym.

Prvi moznos, teda nizSiu spolw@ag preferovalo z vybranej vzorky len 22,3 %
opytanych. VaSina respondentov — 77,7 % sa spravala racion&@najéznéila moznos
s vy$3ou spolufag’ou a nizSim rénym poistnym.Dalej sme skimali to, ak&ag’ z oboch
skupin sa spravala ptal predpokladov prospektovej tedrie. Zh#ta z tych s racionalnejSou
volbou to bolo menej ako polovica (44 %),c8@aludi s preferenciou nizSej spoliasti
(55 %) v prvejcéasti dotaznika indikovala ¥8iu tendenciu hazardowao stratami ako so

ziskami.

Vplyv behavioralnych, demografickych i Standardny&iktorov na vébu vysSky
spoluttasti sme skumali pouzitim logistickej regresie patsou eliminaciou premennych
pod’a ich vyznamnosti. PouZzitim metddy tzv. spatnemiglacie (z angl. Backward
Elimination) vysvefujucich premennych eliminujeme jednotlivé premenrgmere od tej,
ktora je od splnenia podmienky Statistickej vyznasin naf’alej. Postupne sme sa tak
dopracovali k modelu, ktory obsahuje dve premenrnéorych su obe na stanovenej hladine
Statisticky vyznamné. Tento selektovany model a&lwlc je taktiez vyznamny na hladine
vyznamnostin=0,05, ako to potvrdzuje Tatka 11. Zo vSetkych vysvijlcich premennych
boli Statisticky vyznamné len dve, dokonca obe bemalne —averzia k strate (prospektova

tedria) a pocit uzkosti.

Tabuka 11: Statisticka vyznamndselektovaného modelu preferencie nizkej spilsti

-2 Log Likelihood Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
539.933 527.346 12.5870 3 0.0056

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise &uid

Tabu’ka 12: Parametre a ich testy vyznamnosti pre smlakly model preferencie nizkej
spolutasti

Wald
Effect DF Chi-Square Pr > ChiSq
Pocit Uzkosti 2 6.7037 0.0350
PT: Averzia k strate 1 4.3792 0.0364

Standard Wald
Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)

Intercept 1 -1.4141 0.1367 107.00 <.0001 0.243
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UZK1 0 1 -0.5571 0.2310 5.82 0.0159 0.573
UzK2 1 1 0.2094 0.1849 1.28 0.2573 1.233
PT 0 1 -0.2269 0.1084 4.38 0.0364 0.797

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise &uid

Dosadenim parametrov do rovnice logistického modelnika rovnica pre bodovy

odhad modelu, ktoru zapisujeme nasledovne:
Logit (p) = -1,4141 — 0,5571UZK1 + 0,2094UZK2 — 0,2269PT

Vplyv zvolenych parametrov na Maou nizkej spoluasti je mozné interpretova

pouzitim nasledovnej tabky.

Tabuka 13: Pomery Sanci pre selektovany model prefearizke] spoludiasti

Odd Ratio Estimates

Effect

Estimate
Pocit Uzkosti Mald Uzkost’ vs Vel'ka Uzkost’ 0.405
Pocit Gzkosti Stredna Uzkost’ vs Vel'ka lzkost 0.871
PT: Averzia k strate Neaverzny vs Averzny 0.635

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Prvym parametrom, ktory sme na zéklade Statisticggnamného vplyvu na vbu
spoluasti brali do uvahy, bola averzia k strate, ktogasjtas’ou prospektovej teorie.
Skutanod’, ¢i ma ¢lovek sklon viac hazardovaso stratami ako so ziskami sa ukazala ako
pozitivne vplyvajuca na preferenciu nizkej spohsaii. Na zaklade hodndt pomeru Sanci
moZeme tvrdi, Ze Sanca preferencie nizkej spémgti ucloveka, ktory sa v doméne ziskov
a strat nesprava pbal prospektovej tedrie, je 0,635 ndsobkom Sanceofbdra uvazujuceho
pod’a prospektovej tedrieCize plati, Ze subjekt averzny k strate méa 1,57i@de vyssiu
Sancu, Ze si pri kipe poistenia zvoli nizSiu sptdali TakZze potvrdzujeme vyrok, Ze
skut@nog’, Ze ludia maju tendenciu pativa’ boles zo straty priblizne dva krat
intenzivnejSie ako radoszo zisku (Tversky a Kahneman, 1991) ma vplyv ndbuo
spoluttasti.Cudia, ktori uvazuju pd@h prospektovej tedrie povazuju za vyhodnejSie £\sili
nizSiu spoludag’, prostrednictvom ktorej mozu redukdvavoju boleg zo straty (ktoru
pocituju intenzivnejSie ak radtszo zisku) v pripade nastania poistnej udalostidn®y
(2010) sa pri vysvéovani preferencie nizkej spoltasti odvolava na véziacu funkciu
prospektovej tedrie. Jednotlivci pad neho predaiju nastanie poistnej udalosti acu
spojenu povinnaszaplatt dohodnutd spoluias’. Vzhladom na toto intenzivne sustredenie

na sice malo pravdepodobnl uddjoavSak s neprijemnym vysledkom, bude jednotlivec
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ochotny platf vySSie poistné za poistenie s jeho nizSou dohadnspoludas’ou. Sydnor
(2010) tiez poznamenava, Zze miera, do akej mbzsppktova teoria vysvetlipreferenciu
nizkej spoludasti zavisi od referéného bodu subjektu, za ktory mézet lpyovazovana

vel'kos’ jeho bohatstva ¥ase rozhodovania.

Druhou vysvdiujucou premennou, ktord ma Statisticky vyznamny ywplna
rozhodovanie sa dopytu po poisteni’adne vySky spoluiasti je pocit Uzkosti. Z taliky
vyplyva, Ze opytany, ktory pri pomysleni na poistrdalo$ pocituje mala Uzkos ma Sancu,
Ze si zvoli niZzSiu spolwas’ v hodnote 0,405 nasobku v porovnani s tym, ktoappak
pocituje uzkos velka. Inymi slovami plati, Ze Sanca, Z®vek s vysokou mierou Uzkosti
bude preferoua nizku spoludagd’ je priblizne 2,5 nasobne &&ia, ako Wloveka, ktory
pocitom Uzkosti netrpi alebo ho ptigle len slabo. Sanca, Ze si nizku spdagi zvoli
subjekt, u ktorého sme identifikovali strednu miarekosti, je v hodnote 0,871 nasobku
Sance, s akou bude preferévaizku spoludas’ jednotlivec s pocitom V&ej Uzkosti.

Z uvedeného vyplyva zaver, ¢em v&Sia Uzkos a strach pdsobia na rozhodovanie subjektu
o kiipe poistenia, tym v8ia existuje pravdepodobnpsze si zvoli nizSiu spolyas’.
Vysvetlenim tohto tvrdenia by mohla thyskut@nog’, Ze uzkostliviludia pri predstave
poistnej udalosti zazivaju ¥8i strach a obavy, a tak mézu predpokfada poistna udalds
nastane s vySSou pravdepodohioosv porovnani s tymi menej Uzkostlivymi, pretoigus
dokazu predstavi Potom Waka svojmu strachu budl ochotni platy$Sie poistné, pretoze
sa domnievaju, Ze je to vyhodnejSiallva vzifadom na subjektivhu pravdepodohtos
nastania poistnej udalosti. Taktiez mdzu widighodu vdby nizSej spoluéasti v zmierneni
ich bolesti v pripade nastania poistnej udalostotd&iujeme sa teda s tvrdenim (Eckles
a Wise, 2011; Schmidt, 2012), Ze negativha hodmataySeného poistného spbsobena
znizenim spolutasti je mala, v porovnani s vyraznym zniZzenim riegej hodnoty, ak sa
spoluttag’ zredukuje na nulovu Uroiie AK sa na vysvetlenie vyznamu tejto premennej
pozrieme z Padiska naplnenia &itych cid’ov, ktoréludia zvazuja pri kipe poistnej ochrany,
pdsobenie Uzkosti radime medzi kategoridaie ktord Krantz a Kunreuther (2007) nazvali
cielmi suvisiacimi s emociami. Motivom Yy niZzSej spolu€asti je potom naplnenie ¢
ktory je stanoveny ako zniZenie pocitu Uzkosti spého s predstavou poistnej udalosti, ktora

je spojena so zmluvnou povinmasl poisteného podiet’ sa na odsSkodneni.

Na z&klade pouzitia metody spatnej eliminacie sryorili Statisticky vyznamny,
Cisto behavioralny model logistickej regresie s dao@tatisticky vyznamnymi premennymi

na hladine vyznamnosti 5 %. PretoZze sme chcelit'zig vplyvu jednotlivych Standardnych
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a behavioralnych premennych, ktoré nie sul'sdom na ich Statistickl vyznammos
obsiahnuté v selektovanom modeli, pozreli sme saagpbvodny model preferencie nizkej
spolutkasti, so vSetkymi uvaZzovanymi premennymi bezladln na ich Statistickd
vyznamnos. Pévodny model je ako celok na hladine vyznamnast: 0,05 Statisticky

vyznamny (Tablka 14).

Tabuka 14: Statisticka vyznamnopovodného modelu preferencie nizkej spdhsii

Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
539.933 500.771 39.1618 18 0.0027

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

V Tabu’ke 15 je zachytena Statisticka vyznamesetkych premennych, ktorych

postupnou eliminaciou vznikol selektovany modefgmencie nizkej spoluiasti.

Tabu’ka 15: Parametre a ich testy vyznamnosti pre péyoaiodel preferencie nizkej
spolutasti

Wald
Effect DF Chi-Square Pr > ChiSq
Pohlavie 1 0.0002 0.9898
Vek 4 5.2127 0.2662
Vzdelanie 1 0.3964 0.5289
Prijem 2 3.3106 0.1910
Averzia Kk riziku 1 0.5199 0.4709
PT: Averzia k strate 1 5.6087 0.0179
Reprezentativnost’ 1 1.3468 0.2458
Dostupnost’ 1 0.0170 0.8961
Ukotvenie 1 0.8155 0.3665
Pocet heuristik 2 1.0244 0.5992
Pocit I'tosti 1 1.4440 0.2295
Pocit Uzkosti 2 7.2184 0.0271

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Na zaklade pomeru Sanci vybranych premennych méZsopisd, aky vplyv na
preferenciu nizkej spoldésti maju jednotlivé Standardné a behaviorédlne prem@. Pomery
Sanci vSetkych premennych spolu s parametrami agstami vyznamnosti pre pdvodny

model n4jdete ¢asti Prilohy.

115



Tabu’ka 16: Pomery Sanci u Standardnych a behavioralpgemmennych pre pévodny model

preferencie nizkej spoldasti

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
Standardné

Averzia k riziku VysSSia averzia vs. NizSia averzia 0.763
Prijem do 800 € vs. nad 1 500 € 0.654
Prijem 801 € - 1500 € vs. nad 1 500 € 1.056
Behavioraine

Pocit I'Gtosti Nelutuje vs. Lutuje 0.614
Reprezentativnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 1.531
Dostupnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 0.963
Ukotvenie Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 1.485
Pocet heuristik Neovplyvneny vs. Velmi ovpl. 2.481
Pocet heuristik Stredne ovpl. vs. Vel'mi ovpl. 1.863

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Pod’a pomeru Sanci pre poévodny model mézeme charakweiz/plyv vybranych
premennych na preferenciu nizkej spchati. Prvou zo Standardnych premennych je averzia
k riziku. V ramci naSej vzorky opytanych mali tivgSSou averziou k riziku menSi sklon
preferovd nizSiu spolutas’, aj za cenu vySSieho poistného a uprednostniliuspas’
vysSiu. Vysvetlenim tohto spravania moézet bgkt, Ze l'udia, ktori sa v realnom ZzZivote
spravaju viac averzne k riziku a rizikové situacevy’adavaju, si tiez uvedomuju, ze je pre
nich vyhodnejSie zaplatinizSie poistné, pretoZze sami svojim spravanim stej imiery
eliminuju Sancu, Ze poistna udalogj skut@ne nastane. Druhym Standardnym Statisticky
nevyznamnym determinantom j&isty mesany prijem domacnosti respondentov. So
zretdom na prijem by sme mohli v pripade preferenci&ejigpoludasti opytanych rozdel
na dve skupiny — s prijmom do 800 € a s prijmonsigs Ti s niZ§im prijmom maju potom
nizsiu Sancu, Ze si pri kipe poistenia zvolia miZz§polud¢as’. Racionalnym vysvetlenim
takejto vd@’by je skut@nog’, Ze pri poisteni s vySSou spola@’ou je stanovené poistné nizsie,
&o by prave mohlo kiymotivaciou pre’udi s obmedzenejsimi finamymi moznogami.Co sa
tyka behaviordlnych premennych vidime, IZslia ktori nepovazuju poistenie za investiciu
(nelutuja, Ze poistna udalésenastala), maju mensiu tendenciu prefefmiaku spoluday’.
Inymi slovamiclovek, ktory vidi v poisteni investiciu sditou navratnogou ma vasiu Sancu,
Ze uprednostni niZSiu spokas’, a teda pri likvidacii poistnej udalosti sa bud®sfovia na
odSkodneni podlet’ v&Sou sumougo ¢iastane eliminuje jeho pocitatosti. Ak sa pozrieme
na vplyv jednotlivych heuristik mézeme postretinde pritomnos reprezentativnosti
a ukotvenia pri uvaZzovani subjektov ma negativiywp dostupnastakmer nema vplyv na
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preferenciu nizkej spolgasti. Z toho prameni aj skwtwog’, Zecim vySSim pétom heuristik
je subjekt ovplyvneny, tym menSia je Sanca, Ze s nizSej spoludasti. V tomto
pripade plati, Ze pbésobenie zakladnych heuristikievbudi k racionalnejSej \ibe vysSej

spoluttasti, teda sa tieto mentalne skratky ukéazali gitméné.

4.2.3 Nizky dopyt po poisteni udalosti s nizkou pravdepambnog’ou ale vysokymi

potencialnymi stratami

V dotazniku sme sa respondentov opytali aj nditey vliastnikmi nehnufeosti (byt,
dom) ati maju tato nehnuimog’ a/alebo jej vybavenie poistené pre pripad Zivéinyc
(prirodnych) katastrof. Za Zivelné rizika su powvedé: poziar, uder blesku, vichrica,
povodei, zaplava, vybuch, lavindgarcha snehu, krupobitie, zosuv pédy, zratenie al€ido
zeminy, pad stromov, stoZiarov a inych predmet@metrasenie (Majtdnova a kol., 2009).
Zivelné rizika predstavuji vo svojej podstate n@sdenstva najmé prirodného charakteru
a vznikaju najastejSie beZudskej vole. V niektorych pripadoch vSak mézaedso udalosti
spbsobend’udskou ¢innof’ou neumyselne alebo tiez aj umyselne, ato najmpépade
poziarov. Duché&ova (2005) radi medzi Zivelné rizika tie, pri Ktohn realizicii dochadza ku
vzniku priamych vecnych skéd na majetku spésobeupjatinou udalogu ako napr. poZziar,
blesk, vybuch, vichrica, povoti@ pod. Vziiadom na frekvenciu vyskytu Zivelnych udalosti
a relativnu vEkos® spbsobenych skéd budeme tento druh poistnej oghpamaZzové za

poistenie udalosti s nizkou pravdepodolinasale vysokymi potencialnymi stratami.

V dotazniku sme pri zftevani vlastnictva tohto druhu poistenia (jednotivena
zakUpené poistenie Zivelnych rizik) za kladnu odgdowrali, ak oznéili aspai jednu
Z moznosti: ano, mam poistenie nehniitesti alebo ano, mam poistenie domacnosti
Z celkového suboru 506 respondentov 336 indikovak,vlastnia nehnuifeos’, teda su
vlastnikmi alebo spoluvlastnikmi. Z toho 26ddi svoj majetok nemalo poisteny. Aby sme
mohli overt’ stanovené hypotézy, charakterizovali smefatiz medzi vysvétjucimi
premennymi a dopytom po poisteni Zivelnych rizikuzadm logistickej regresie. Pri
zostavovani modelu sme najskor brali do Uvahy ysétktypy vysvetujucich premennych —

demografické, Standardné aj behavioralne.

Pouzitim metddy tzv. spéatnej eliminacie sme sayprst dopracovali k modelu, ktory

obsahuje dve premenné, z ktorych su obe na staapkiaaine Statisticky vyznamné.
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Tabuka 17: Statisticka vyznamnidsselektovaného modelu nizkeho dopytu po poisteni

Zivelnych rizik

-2 Log Likelihood Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
356.796 335.743 21.0526 3 0.0001

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise &uid

Tabuka 18: Parametre a ich testy vyznamnosti pre smlakty model nizkeho dopytu po

poisteni Zivelnych rizik

Wald

Effect DF Chi-Square Pr > ChiSq
PT: Averzia k strate 1 47117 0.0300
Prijem 2 15.5739 0.0004

Standard Wald
Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)
Intercept 1 -1.2432 0.1381 81.00 <.0001 0.288
PT 0 1 -0.2966 0.1366 4.71 0.0300 0.743
PRI1 1 1 0.7075 0.1847 14.67 0.0001 2.029
PRI2 2 1 -0.4604 0.1938 5.64 0.0175 0.631

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Dosadenim parametrov do rovnice logistického modelnika rovnica pre bodovy

odhad modelu, ktoru zapisujeme nasledovne:
Logit(p) = -1.2432 - 0.2966P7T + 0.7075PRI1 - 0.4604PRI2

Tabu’ka 19: Pomery Sanci pre selektovany model nizkepgtd po poistentivelnych rizik

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
PT: Averzia k strate Neovplyvneny vs Ovplyvneny 0.553
Prijem do 800 € vs nad 1 500 € 2.598
Prijem 801 € - 1500 € vs. nad 1 500 € 0.808

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Jedinou behavioralnou Statisticky vyznamnou preraanhola prospektova tedria.
Pomocou pomerov Sanci pre model mdézeme interprétgisiv jednotlivych vysveiujucich
premennych na spravanie sa dopytu po poistenirgigklrizik. Fakt, Ze ma dany subjekt
sklon hazardowaviac v doméne strat ako v doméne ziskov ma pagitixplyv na jeho nizky
(nulovy) dopyt po tomto type poistenia. Z#ti@ v&Sina z nepoistenych sa spravala ljzod
prospektovej teodrie a boli averzni k strate, spm&anajority poistenych nebolo v sulade

s prospektovou teoriou, tedaddprejavili rovnakl averziu k riziku v oboch doméhaalebo
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viac vyhadavali riziko v doméne ziskov. Sanca, Ze ¢Bivek nespravajlci sa pbal
prospektovej tedrie kupi poistenie pre pripad #iyeh rizik je v hodnote 0,553 nasobku
pravdepodobnosti jednotlivca, ktory naopak f@odredpokladov prospektovej teérie kona. To
znamena, z€lovek s tendenciou hazardavaiac vdoméne strat ako v doméne ziskov ma
1,808 nasobnu pravdepodobtioge svoju nehnufeos’ nepoisti pre pripad Zivelnych rizik.
Ak si jednotlivec zvolil v doméne strat hazardn¥iwo - preferoval mozndgprehry 10 000 €

s pravdepodobnd@su 5% pred istou mozntau zaplatenia 500 €, bude sa obdobne sgraya
pri rozhodovani o kape poistnej ochrany. Poistriéréby subjekt musel zaplatpoisovni

za poistnu ochranu pre pripad Zivelnych rizik bpdeaZzova ako istu stratu — isté zniZzenie
jeho s@asného bohatstva o hodnotu stanoveného poistného/S&k necha svoj majetok
nepoisteny, existuje len mald Sanca, Ze k Zivekedfastrofe skuttne doéjde, ateda
pravdepodobna’s Ze nebude mudieobetovad Ziadne finatné prostriedky  uz na kupu
poistenia alebo na opravu nehrimasti po katastrofe) je Vka. Dopyt po poisteni je v tomto
pripade spojeny so spominanou averziou k stratéona kyplyva z konk&vnosti hodnotovej
funkcie Kahnemana a Tverskeho (1974). IRodautorov prospektovej tedrie ma tato
nesumernas medzi hodnotenim pozitivnych a negativnych prospelpdvod v samotnej
evolucii. TotiZzto organizmy, ktoré upredniisj rieSenie hrozieb pred prilezitasni maju

lepSie Sance na prezitie a reprodukciu.

Dalsim Statisticky vyznamnym faktorom ovpigjicim dopyt po poisteni Zivelnych
rizik je cisty mesany prijem domacnosti opytanych. Tato vydwgiicu premennd sme
zaradili medzi Standardné, pretoZe v podstate faedie rozpotové obmedzenia subjektov —
vy3ku ich bohatstva. Sanca, Zeilsivek Zijuci v domacnosti &stym mesanym prijmom do
800 € nekupi poistenie zivelnych rizik je jadpoomeru Sanci pre selektovany model 2,598
nasobne vysSia ako dloveka s mesmym rozp@tom domacnosti nad 1500 €. Takeho
konanie sa pd neoklasickych teorii javi ako racionalne, pretbddia s nizkym prijmom
nemusia by jednoducho schopni si dovolplatit” poistné — iné, Zivotu nevyhnutné vydavky
su pre nich délezitejSie. AvSak jednoZng negativny vplyv vysky prijmu na nizky dopyt po
poisteni Zivelnych rizik mierne nartusa porovnaroenpru Sanci préudi s prijmom od 801 €
do 1 500 € atych s prijmom nad 1 500 €. V naSejke opytanych majliudia so strednou
hodnotou prijmu 0,808 nasobnu Sancu, Ze si svojinutdnog’ nepoistia pre pripad
Zivelnych rizik. Rozdiel sice nie je Rlg/, no potencialnym vysvetlenim by moholttfgkt, Ze
kategorialudi, ktori oznaili, Ze ¢isty mesany prijem ich domacnosti je v hodnote nad

1500 € nema vrchné finamé obmedzenie. Teda mdézZzu do nej patdj ludia
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s niekdkonasobne vySSim prijmom a vysokymi uUsporami, ktoyé mohli ma& na kupu

poistenia negativny vplyv.

Pouzitim metdédy spétnej eliminacie vydugéicich premennych sme dospeli
k Statisticky vyznamnému modelu logistickej regees dvoma Statisticky vyznamnymi
premennymi na hladine vyznamnosti 5%. Z&ldm preskimania pozitivneho alebo
negativneho vplyvu jednotlivych Standardnych a behélnych premennych, ktoré nie su
kvoli ich Statistickej vyznamnosti zahrnuté v sételanom modeli, sme sa rozhodli poZrag
na povodny model nizkeho dopytu po poisteni Ziveingizik, z ktorého vychadza model
selektovany, a ktory zaha vSetky uvazované premenné. Povodny model je alak ma

zvolenej hladine vyznamnosti Statisticky vyznamng{u’ka 20).

Tabuka 20: Statisticka vyznamnodpdvodného modelu nizkeho dopytu po poisteni Zjxain

rizik

-2 Log Likelihood Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
356.796 316.997 39.7988 18 0.0022

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid
Daldia tabilka zachytava Statistickii vyznameiogSetkych premennych, ktorych

postupnou eliminaciou vznikol vysSie popisany seleny model.

Tabu’ka 21: Vysvetujuce premenné a ich testy vyznamnosti pre povodogel nizkeho
dopyt po poistertivelnych rizik

Wald
Effect DF Chi-Square Pr > ChiSq
Pohlavie 1 1.6350 0.2010
Vek 4 7.6943 0.1034
Vzdelanie 1 3.5761 0.0586
Prijem 2 6.2841 0.0432
Averzia k riziku 1 1.1597 0.2815
PT: Averzia k strate 1 3.3406 0.0676
Reprezentativnost’ 1 1.1338 0.2870
Dostupnost’ 1 0.0075 0.9312
Ukotvenie 1 0.0445 0.8330
Pocet heuristik 2 2.2157 0.3303
Pocit I'tosti 1 1.1541 0.2827
Pocit Uzkosti 2 0.1719 0.9177

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Nasledne sa pozrieme na to, aky vplyv na nizky tppypoisteni Zivelnych rizik maju

jednotlivé Standardné a behavioralne premenné,ékimemohli by vzh'adom na ich
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Statistickl vyznamnaszahrnuté v selektovanom modeli. Pomery Sanci y§bthremennych
spolu s parametrami aich testami vyznamnosti preogny model nizkeho dopytu po
poisteni Zivelnych rizik sa nachadzajdasti Prilohy.

Tabu’ka 22: Pomery Sanci u Standardnych a behavioralpsgrhennych pre pévodny model

nizkeho dopyt po poistegivelnych rizik

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
Standardné

Averzia k riziku VysSSia averzia vs. NizSia averzia 0.592
Behaviordine

Pocit I'Gtosti Nelutuje vs. Lutuje 1.973
Pocit Gzkosti Mald uzkost' vs. Vel'ka Uzkost 1.089
Pocit Uzkosti Stredna Uzkost' vs. Vel'ka uzkost 1.150
Reprezentativnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 1.150
Dostupnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 0.968
Ukotvenie Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 0.889
Pocet heuristik Neovplyvneny vs. Velmi ovpl. 0.202
Pocet heuristik Stredne ovpl. vs. Vel'mi ovpl. 0.700

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise &uid

Standardnou premennou, ktora nebola zahrnuta kteesom modeli je objektivna
averzia kriziku opytanych. Z pomeru Sanci vyplyva, l'udia s vySSim stupm averzie
k riziku maju menSiu Sancu, Ze si svoju nehfnba’ nepoistia pre pripad Zivelnych rizik.
Priklahame sa teda k Standardnej racionalnej téze o woaiti vplyve averzie k riziku na
dopyt po poisteniCo sa tyka vplyvu pocitov vidime, Zgovek ktory néutuje, Ze poistna
udalog nenastala a nepovazuje zaplatené poistné zawagétiniu ma priblizne dvakrat §&iu
Sancu, Ze si dané poistenie nezakupi. V pripadestizka vplyv jednotlivych kategérii na
nizky dopyt po poisteni Zivelnych rizik odliSuja lmierne. Ak sa pozrieme na vplyv heuristik
vidime, Ze kazda ma na nizky dopyt po tomto typestpnia iny vplyv. Zaujimavé je vSak
posobenie p#u heuristik, ktorymi je dany subjekt ovplyvnenyodPa pomeru Sanci pre
pévodny model plati, Z&im v&sSim pa&tom zakladnych heuristik je subjekt pri uvazovani

ovplyvneny, tym vé&Sia existuje Sanca, Ze svoju nehtiotet’ necha nepoistend.

Ked’Ze poistenie nehnuieosti mdze by vyZzadované bankou ako jedna z podmienok
poskytnutia hypotéky, rozhodli sme sa zavislmslinej Statisticky vyznamnej behavioralnej
vysvetujucej premennej - aplikacie prospektovej tedrieefaie k strate) na spravanie sa
dopytu po poistnom kryti, ove’rigj v inej sfére poistenia. U respondentov sme zigzovali,
¢i su vlastnikmi automobilu, & maju zakipené havarijné poistenie. Opytani tiel ovies’,

¢i bol ich automobil vyrobeny maximalne pred piatimokmi, alebo je starSi. Potom sme brali
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do avahy len tych s novSim autom, pretoZe hodnctaautomobilu by eSte nemalatby
natd’ko nizka, aby sa im jednozftte neoplatila kipa havarijného poistenia. Takychto
subjektov bolo z celkového i respondentov dokopy 93. Nasledne smeoxali suvislos

ich spravania v doméne ziskov a strat s vlastniothavarijného poistenia. Az 67% tyclo
nemali havarijné poistenie uzavreté, sa prifbeov doméne ziskov a strat spravalo laod
prospektovej tedrie — boli averzni k strate, Zatia ti s uzavretym havarijnym poistenim
preukézali takéto spravanie len v 38 % pripadowoBénie averzie k strate ma& na kupu
havarijného poistenia vplyv na hladine vyznamnbst. Pouzitim chi-kvadrat testu na tejto
hladine vyznamnosti zamietame nulovd hypotézu, @@vanie sa dopytu po havarijnom
poisteni nie je ovplyvnené prospektovou teériourijgnpame alternativnu hypotézu, ktora

hovori, Ze tu ufita zavislos existuje.

Graf 3: Vplyv averzie k strate na dopyt po havanimpoisteni
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Zdroj: vlastné spracovanie pialdat z dotaznikového prieskumu

Vplyv spravania sa pdid prospektovej tedrie na dopyt po havarijnom paoistane
pouzitim chi-kvadrat testu overili s €@m poukazé na pbésobenie sklonu k hazardovaniu
v doméne strat a 8asnej averzie k riziku v doméne ziskov aj v inérefdopytu po poisteni.
Ked'Ze nizky dopyt po havarijnom poisteni nie je povary za tzv. anomaliu na poistnom

trhu, nezostavovali sme v tomto pripade model zadgha logistickej regresii.

4.2.4 Dopyt po detskom Zivotnom poisteni
Poslednym typom poistenia, ktory sme sa rozhodéskima& z behavioralneho

hradiska je detské Zivotné poistenie. Zivotné poistegere deti sa da povazavaa tzv.
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poistenie pre pripad nefeznych strat. Na slovenskom poistnom trhu ponukajigovne
vacSinou investiné Zivotné poistenie pre deti, ktoré kombinuje #iéo poistenie

s investovanim do fondov. R&th takouto formou hromadia svojmu potomkovi fitaé
prostriedky, ktoré si mu potom vyplatené v dohodmutoku Zivota. Takto by vSak mohli
sport’ svojim deom peniaze aj prostrednictvom bankovych produktmpriklad by ich
mohli digtatu pravidelne vklada na sporiaci &et. Rozdiel medzi sporenim a detskym
Zivotnym poistenim je v tom, Ze poistenie pre detiria v hlavhom kryti aj poistenie smrti
dietata. Rodéia v pripade poistenigas’ poistného investuju do zvolenych fondowea’
platia za riziko Umrtia potomka. Prikladom je snmasledkom drazu — ak poistené tdie
zomrie na nasledky Urazu, ptasia vyplati oprAvnenym osobam (réoim) poistnd sumu
dohodnutt pre pripad smrti ndsledkom Grazu. Poiginénie v pripade detského Zivotného
poistenia teda neslizi na zabesrge zavislych oséb, ako je to bezné pri Zivotnaisteni.
NavySe v pripade smrti dia’a zanikaju rodiom naklady na jeho vychovu a da sa poveda
Ze sa ich celkové bohatstvo zvySi. Aka je teda faddgohto typu poistenia? Vysvetlenim by
mohla by snaha o kompenzaciu emocionalnej traumy, ktor(stpai udalod spdsobila.
Poig’ovne tieZz predajom takychto produktov uspokojujgbtiirodéa zmiernf strach o svoj

najcennejSi poklad.

Pri zostavovani modelu dopytu po detskom Zivotnamstpni sme opébrali do avahy
vSetky tri druhy vysvéujucich premennych. Vyltilli sme vSak vek opytanych, ato kvoli
tomu, Ze mali odpovedana otazku¢i svojim de’om niekedy v priebehu svojho Zivota kupili
detské Zivotné poistenie. To znamend, Ze vek opgtabol pri konStruovani tohto modelu
irelevantny. Abstrahovali sme tiez od vplyvu premgraverzia k strate (prospektova teoria),
pretoZze sa na zaklade dostupnej literatiry dommeyae dopyt po poisteni nefiraaych
strat by mohol pramefiiz pritomnosti pocitov a heuristik pri uvazovamremennou, ktoru
sme naopak navysSe zaradili medzi sledované paraneetodinny stav respondentov, pretoze
skutatnod’, ¢i rodi¢ vychovava diga sam alebo spolu s partnerom by mohla vplyna
rozhodnutie o kupe detského Zivotného poistenizelkového pétu respondentov 308
oznailo, Ze su rodimi. Z toho 62,3 % uviedlo, Ze svojimtien niekedy pdas svojho Zivota

uzavrelo Zivotné poistenie.

Nasledne sme pouzitim spatnej eliminidcie premenngotfa ich vyznamnosti

vytvorili selektovany model dopytu po detskom Zmnain posteni, ktory obsahuje dve
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vysvet'ujuce premenné zo skupiny behavioralnych a jedtraksa radi medzi demografické.

Selektovany model je vyznamny na hladine vyznan3o%4, ako to potvrdzuje Talka 23.

Tabuka 23: Statistickd vyznamnoselektovaného modelu dopytu po detskom Zivotnom

poisteni

-2 Log Likelihood Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
408.030 387.565 20.4655 4 0.0004

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise &uid

Tabuka 24: Parametre a ich testy vyznamnosti pre smlaekly model dopytu po detskom

Zivotnom poisteni

Wald

DF Chi-Square Pr > ChiSq
Pocit Uzkosti 2 8.0277 0.0181
Pocit I'itosti 1 4.8459 0.0277
Vzdelanie 1 8.8937 0.0029

Standard Wald
Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)
Intercept 1 0.8084 0.2528 10.22 0.0014 2.244
UzK1 0 1 -0.4581 0.2195 4.36 0.0369 0.632
uzk2 1 1 0.00153 0.1922 0.00 0.9936 1.002
LUT 0 1 -0.5502 0.2499 4.85 0.0277 0.577
VZD 0 1 -0.3705 0.1242 8.89 0.0029 0.690

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Dosadenim parametrov do rovnice logistického modelnika rovnica pre bodovy

odhad modelu, ktoru zapisujeme nasledovne:
Logit (p) = 0.8084 - 0.4581UZK1 + 0.00153UzK2 - 0.5502LUT - 0.3705 VzD

Vplyv zvolenych parametrov na dopyt po detskom ftieen poisteni je mozné

interpretové pouzitim nasledovnej tabky.

Tabu’ka 25: Pomery Sanci pre selektovany model dopytdgigkom Zivotnom poisteni

Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
Pocit Gzkosti Mala tzkost’ vs Vel'ka tzkost’ 0.401
Pocit Uzkosti Stredna Uzkost' vs Vel'ka Uzkost’ 0.634
Pocit I'tosti Nel'utuje vs Lutuje 0.333
Vzdelanie Zakladné, stredoskolské vs Vysokoskolské 0.477
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Prvou Statisticky vyznamnou premennou z radu behnaliych je pocit Uzkosti
rodicov. U tych opytanych, ktori v dotazniku uviedli, gg predstave poistnej udalosti citia
Uzkog’ len slabu alebo Ziadnu, je pravdepodoltnazavretia Zivotného poistenia ichtden
vo vyske 0,401 nasobku pravdepodobnosti tych, lgarpomysleni na poistnu udatositia
Uzkog velka. Respondenti s miernym stigm Uzkosti kupuju svojim potomkom detské
Zivotné poistenie 0,634 nasobne v porovndiiddni s ve’kym pocitom Uzkosti. Z uvedeného
konStatujeme, Ze so zvySujucim sa pocitom Uzkasfpgmysleni na negativhu udafosstie
pravdepodobna’s Ze dany jednotlivec kupi svojim tiem Zivotné poistenie. Ako vysvetlenie
sa ponuka idea, Ze Badia prostrednictvom poistenia n@p2nych strat snazia zmiefravoju
Uzkog aje mozné, Ze pazné a nepmzné straty vnimaju rovnako. Potom, ak su ich deti
potomkov. Na redukovanie pocitu Uzkosti moézu'mgznamny vplyv aj r6zne pripoistenia,
ktoré zabezpga dostatok finatnych prostriedkov na ligu alebo pripadny vypadok prijmu
rodica (napr. pripoistenie kritickych choréb, dennéhcskmdiného péas ligenia Urazu
a pod.). Suhlasime s autormi Kunreuther a Paul@XRO0ktori vidia ako motiv ku kupe
poistenia u niektorycliudi vlastny psychicky pokoj a obmedzenie Uzkostistenie mdze
byt pre nich istou formou Utechy v pripade nastanatysta uziténos’ poistného pinenia sa
zvySuje s naklonngsu k objektu poistenia. Dopyt po detskom Zivotnooisteni moze tiez
prameni zo vz’ahu osoby k objektu poistenia (Hsse a KunreutH@@pPa kd’ze su deti pre
rodicov tym najcennejSimio maju, budu ochotni pldatneracionalnu vysku poistného, pretoze

ich pocit Uzkosti spojeny so stratoutiiga je obrovsky.

DalSou behavioralnou a S$tatisticky vyznamnou vyigyétou premennou je pocit
I'dtosti. Podla pomeru Sanci pre model dopytu po detskom Zivotpoisteniludia, ktori

413

nelutuju skut@nog’, Ze nenastala poistna udaloa od poisovne ,ni“ nedostali, kupia
svojim de’'om Zivotné poistenie s 0,333 nasobnou pravdepodsbnos porovnani s tymio
ratog’ po skowreni poistnej doby bez vyplaty poistného plnenidacitnymi slovami,
pravdepodobna’s Zec¢lovek, ktory vidi poistenie hlavne ako investiciurgitou navratnogou
kupi svojim potomkom Zivotné poistenie, je pribkZtrikrat vySSia ako u jednotlivca, ktory
v poisteni vidi hlavne jeho primarnu funkciu ochrammed nepredvidataymi stratami. Prave
rezervotvorna (investna) cag’ tohto typu poistenia by mohla Hynotivaciou dopytu’udi,
ktori citia I'dtog’, ak zaplatia poistné a od ptisne nedostand pPas poistnej doby i

z tychto finaknych prostriedkov naspa Vyplata poistného plnenia v dohodnutom veku

diefat’a je potom pre nich akymsi zada&inenim, Ze zo svojej ,investicie* do poisteniasa i
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(ich de'lom) nieto vratilo. Tato suma je vSak digenizSia v porovnani s tym, keby celd sumu

vynaloZenu na poistné svojimtiben sporili vyuZitim nejakého bankového produktu.

Jedinou demografickou premennou, ktora je na héagijznamnosti 5 % Statisticky
vyznamna, je vzdelanie opytanych. Vo vSeobecnogiteme konStato¥a Ze spolu so
zvysSujucim sa stufpm vzdelania rastie aj pravdepodohijoZe jednotlivec kupi svojim
defom Zivotné poistenie. Sanca, ze tigiso zakladnym alebo stredodkolskym vzdelanim
kupia svojim déom Zivotné poistenie sa rovna 0,477 nasobku Samte ktori su drzitemi
ur¢itého stupa vysokosSkolského diplomu. Vysvetlenim pozitivnelmyvu vzdelania na
dopyt po detskom Zivotnom poisteni moze& pyedpoklad, Zéudia s vySSou inteligenciou sa
vo vSeobecnosti viac obavaju buducnosti, pretozexsimi uvedomuju jej potencialne rizika
a nastrahy. Ako hovori slavny vyrok Ernesta Hemiagav (2002): "Radog je u
inteligentnych/udi najvzacnejSia vec, aku poznan®tikladom je nedavna Studia, ktoru
vykonal Penney (2015). Skamal viac ako 100 Studento univerzite v Kanade a poZziadal
ich, aby na stupnici vyjadrili svoju Uroveobav v kazdodennom Zivote. Nasledne zistil, Ze
Studenti, ktori sa viac obavali, dosiahli vySSieérekyv inteligegdnom teste. Nevyhnutné je
podotkn®, Ze vych&ddzame z domnienky, Ze priemerna intetigenvysokoSkolsky
vzdelanychl'udi je vySSia ako je to utych s niz§im vzdelankomuto predpokladu nas
vedie aj existencia bezplatného vysokosSkolskéhdi&tda Slovensku. V pripade dopytu po
detskom Zivotnom poisteni mézeme na zaklade uddgkanych dotazovanim konStatéya
ZeTudia pri kape tohto druhu zivotného poistenia sj@aajméa naplnenie svojich eoych
cielov. Suhlasime s autormi (Finucane a kol., 2000wsarestein a kol., 2001) ktori tvrdia, Ze

emané ciele zohravaju pri rozhodovani sa o kupe poistddlezitl ulohu.

Tak ako sme to urobili u predchadzajucich dvoch elmd interpretovanim pomerov
Sanci pre povodny model dopytu po detskom Zivotrmisteni charakterizujeme vplyv
jednotlivych nevyznamnych Standardnych a behavigcdi premennych na dopyt po tomto
type poistenia. Model je ako celok Statisticky vgamy na hladine vyznamnosti 5 % , ako to

potvrdzuje nasledovna takka.

Tabuka 26: Statisticka vyznamnodspévodného modelu dopytu po detskom Zivotnom

poisteni

-2 Log Likelihood Likelihood
Intercept Only Intercept & Covariates Ratio Chi-Square DF  Pr > ChiSq
408.030 382.198 25.8324 15 0.0398
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Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Tabu’ka 27: Parametre a ich testy vyznamnosti pre pévatmdel dopytu po detskom
Zivotnom poisteni

Wald
Effect DF Chi-Square Pr > ChiSq
Pohlavie 1 0.0674 0.7952
Vzdelanie 1 7.2558 0.0071
Prijem 2 0.4240 0.8090
Rodinny stav 2 0.6859 0.7097
Averzia k riziku 1 0.0951 0.7578
Reprezentativnost’ 1 0.2487 0.6180
Dostupnost’ 1 0.1122 0.7377
Ukotvenie 1 0.3860 0.5344
Pocet heuristik 2 1.3926 0.4984
Pocit I'Gtosti 1 5.0003 0.0253
Pocit Uzkosti 2 8.4763 0.0144

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Tabu’ka 28: Pomery Sanci u Standardnych a behavioralpsemennych pre pévodny model

dopytu po detskom Zivotnom poisteni

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
Standardné

Averzia k riziku VysSSia averzia vs. NizSia averzia 0.875
Prijem do 800 € vs. nad 1 500 € 1.158
Prijem 801 € - 1 500 € vs. nad 1 500 € 1.229
Behavioraine

Reprezentativnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 1.249
Dostupnost’ Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 0.896
Ukotvenie Neovplyvneny vs. Ovplyvneny 1.359
Pocet heuristik Neovplyvneny vs. Velmi ovpl. 0.572
Pocet heuristik Stredne ovpl. vs. Vel'mi ovpl. 1.153

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Pod’a pomeru Sanci pre pévodny model usudzujeme, Zeziavk riziku nie je
vysvetlenim dopytu po detskom Zivotnom poisteni.k@wa ludia ktori maju Kk riziku
neutralny postoj alebo ho viddavaji maja mierne vyssiu $ancu, Ze svoje desitipoo sa
tyka prijmu rodéov, najv@&Sia Sanca, Ze svojich potomkov poistia je v kategd¥istym
mes&nym prijmom domacnosti medzi 801 € a 1 500 €. Zikk negativne vplyva na dopyt
po tomto poisteni reprezentativiioa ukotvenie a pozitivny vplyv mdézeme sleddvan

u dostupnosti. Zladiska pétu heuristik, ktorymi sa respondenti ovplyvneni ime, Ze
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najvasiu Sancu poidfi svoje deti majlludia, ktori su ovplyvneni stredne. Teda nemozno

konStatovd ich jednoznany vplyv vzitadom na péet heuristik.
4.2.5 Potvrdenie/zamietnutie stanovenych hypotéz

S cid’lom overt’ tvrdenia autorov, ktori vysvigtju odchylky od spravania na poistnom
trhu pouzitim argumentov behavioralnej ekondmie,e sformulovali hypotézy v troch
oblastiach vplyvu behavioralnej ekondmie na rozpojstnej vedy. Vyber relevantnych
oblasti vychadzal z analyzy §a citacii vyznamnych diel behavioralnej ekondmie
v akademickycklankoch s poistnou tematikou.

Prvou oblasgou bol ¢lanok zakladatéov behavioralnej ekondmie. Prospektova teéria
(Kahneman a Tversky, 1979) je pad naSej analyzy najcitovanejSim dielom v rdmci
vybranych akademickyckilankov. Na zaklade prepojenia prospektovej tedrmoistnou

vedou sme si stanovili hypotékll a z nej vychadzajuce podhypotédiyaaH1lb.

H1: Zudia maju tendenciu hazardavaiac so stratami ako so ziskami — su averzni

k strate, ako to tvrdi prospektova teoria.

Na zéklade dat z dotaznikového prieskumu dand Bypqgiotvrdzujeme. Postulat
prospektovej tedrie sme u respondentov overovalzipion dvoch otazok, z ktorych si mali
vybra® z istej a riskantnej by, ato najskér v doméne ziskov a nasledne v denstrat.
Zatia’ ¢o v doméne ziskov jasne prevazovaldibaistej moznosti (80,0 %) pred hazardnou
volbou (20,0 %), pri vybere zo strat bolo poradiecogaal’udia preferovali hazard (58,9 %)
pred ekvivalentom istoty (41,1 %). To znamend, keqzhodovani ofadne ziskov séudia
spravali viac averzne Kk riziku a priRee v ramci strét riziko viac vyadéavali. Tendencia ku
hazardnému spravaniu je vdoméne strat 2,95-krasiayako v doméne ziskov. Naopak,
subjekty volili v pripade strat istt moznogriblizne 1,95-krat menefasto, ako ké& sa
rozhodovali medzi hazardnou a istou mozioos ktorych vystupom bol zisk. Na zéklade
analyzy dat z dotaznika usudzujeme,l'ddské eméné reakcie na zisky a straty profoe
nezodpovedaju ziskom a stratdm celkoveho Gzitkutakerdi tedria dakavaného uzitku, ale
spravanie jednotlivcov v podmienkach rizika vyséje popisuje tzv. prospektova teodria.

Plati, Zzel'udia maju tendenciu hazardéwaac so stratami ako so ziskami.

Skutanog’, Ze l'udia maju tendenciu pativa’ boles’ zo straty priblizne dva krat

silnejSie ako rada’'szo zisku mdze ponukriwysvetlenie viacerych odchylok od Standardnych
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modelov spravania na poistnom trhu. Jednou z nechpreferencia nizkej spoléasti.

V pripade véiby spolugasti F'udia vidia ako vyhodnejSie zvélisi nizSiu spolutad’, ktora
zmierni ich bole§ v pripade nastania poistnej udalosti. Negativndnbta navySeného
poistného spbsobena znizenim sp&hsti je mala, v porovnani s vyraznym znizenim
negativnej hodnoty, ak sa spotad’ zredukuje na nulova uUroiie(Eckles a Wise, 2011;

Schmidt, 2012). Prva podhypotéza mala nasledovimiui@ciu:

Hla: Averzia k strate ma za nasledok preferené&ue) spoludasti.

Vyuzitim logistickej regresie sme zostavili modeteferencie nizkej spoldasti
zahnajuci demografické, Standardné i behavioralne wsyéce premenné. Na zaklade tohto
modelu podhypotéziila potvrdzujeme. Na skumanej vzorke slovenskej populacie sme
potvrdili Ze fakt, Ze sklon viac hazardevao stratami ako so ziskami pozitivhe vplyva na
preferenciu nizkej spoldasti. Vysvefujica premennd averzia k strate bola Statisticky
vyznamna na hladine vyznamnosti 5 %. Rorostrojeného modelu plati, Ze subjekt konajuci
pod’a prospektovej tedrie — averzny k strate ma 1,%&lone vysSSiu Sancu, Ze si pri kipe

poistenia zvoli niZSiu spolday’.

Prospektova tedria spolu s averziou k strate a@feklastnictva ponukaju vysvetlenie
nizkeho dopytu niektorycliudi po poisteni. Pri uvazovani o klpe poistenigesaotlivci
rozhoduju v doméne strat, teda volia medzi okamzjgiratou“ v podobe poistného, ktoré
musia zaplati poig’ovni za poistné krytie a neistou stratou kave&sich rozmerov. Potom ak
maju prirodzenu tendenciu hazardtw stratami a rozhodnu sa, Ze svoj majetok nechaju
radSej nepoisteny, a to aj napriek tomu, Zze akoghaduju v doméne ziskov, vyzhgl sa

naopak averziou K riziku.
Druht podhypotézu k H1 sme preto stanovili nasledov

Hlb: Averzia k strate ma za nasledok nizSi dopyt ppisteni udalosti s nizkou

pravdepodobnabdu vzniku ale vysokymi potencialnymi stratami.

Na zaklade pouzitia logistickej regresie bola pedspva tedria aj v tomto pripade
Statisticky vyznamnou vysv&tjicou premennou na zvolenej hladine vyznamnosti.
Skutainog’, Ze ma dany subjekt sklon hazarddvac v doméne strat ako v doméne ziskov
ma pozitivny vplyv na jeho nizky (nulovy) dopyt gomto type poistenia a preto tuto
podhypotézupotvrdzujeme. Na sledovanej vzorke obyvéitey SR sme zistili, Zelovek

s tendenciou hazarda¥aviac v doméne strat ako v doméne ziskov ma 1,888olnu
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pravdepodobna’s Ze svoju nehnufeos’ nepoisti pre pripad ZzZivelnych rizik. Dopyt po
poisteni bol v tomto pripade spojeny s tzv. averdctratam, ktord vyplyva z konkavnosti
hodnotovej funkcie Kahnemana a Tverskeho (1979).

Druht oblas vyskumu sme stanovili na zakladel'kého pétu citacii ¢lanku Riziko
ako pocity (z angl.Risk as feelings(Loewenstein, Weber a Hsee, 2001) vo vybranych
akademickych¢lankoch s poistnou tematikou. Vystticimi premennymi, ktorych vplyv
a Statisticki vyznamnéssme v modeloch sledovali boli vtomto pripade d¥ane pocity,

a to uzkos aratog’. Druhu hypotézu sme na zaklade tohsilutakto:

H2: Pocity, ktoré su pritomné gas /udského rozhodovania o poisteni, maju vplyv na

spravanie sa dopytu na poistnom trhu.

V nadvéaznosti na dva ztroch zostavenych modeldo hypotézupotvrdzujeme.
Vplyv pocitov na nakupné spravanie dopytu po paissa ukazal ako Statisticky vyznamny
v modeli preferencie nizkej spokasti (Statisticky vyznamna premenna UuzBos tiez
v modeli dopytu po detskom Zivotnom poisteni (Statky vyznamna lGzkdsalatog).
Z modelu preferencie nizkej spotiasti vyplyva, Zze Sanca, Z#ovek s vysokou mierou
Uzkosti bude preferovanizku spolutag’ je priblizne 2,5 nasobne &&a, ako Wwloveka,
ktory pocitom Uzkosti netrpi. U naSej vzorky opytelm sme pozorovali, Z&6m v&Sia uzkos
a strach poOsobia na rozhodovanie sa subjektu o Kigistenia, tym wia existuje
pravdepodobna’s Ze si zvoli nizSiu spolwag’. Motivom vd’by nizSej spoluéasti mdze bty
teda naplnenie cfa, ktorym subjekt sleduje zniZenie pocitu Uzkogtjeného s predstavou
poistnej udalosti, ktora je prameni zo zmluvnejipoesti poisteného podia® sa na
odSkodneni. V pripade modelu dopytu po detskomtzora poisteni, ktoré v gitom zmysle
predstavuje poistenie nagnych strat, boli Statisticky vyznamnymi dokonte @remenné

vyjadrujuce pocity subjektov spojené s poistenim.

Co sa tyka pocitu Gzkosti, na zaklade modelu lozkisj regresie modzeme
konStatovd, Ze so zvySujucim sa pocitom Uzkosti pri pomyskeminegativnu udalégastie
pravdepodobna’s Ze dany jednotlivec kupi svojim ¢am Zivotné poistenie. Vybrana vzorka
respondentov sa teda modze stigzostrednictvom poistenia neenych strat zmiertiisvoju
Uzkog ohradne straty toho najcennejSiehde majua. Druhou Statisticky vyznamnou
premennou v modeli dopytu po detskom Zivotnom paisfe pocitl'dtosti. Podla pomeru
Sanci pre model dopytu po detskom Zivotnom poistedieme tvrdi, Zeludia, ktori néutuju
skutanog’, Ze nenastala poistna udal@od poisovne ,ni* nedostali, kipia svojim dem
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Zivotné poistenie s 0,340 nasobnou pravdepodaboos porovnani s tymi¢o 'atos’ po
skorteni poistnej doby bez vyplaty poistného plneniaacitAko vysvetlenie vidime
investiény charakter tohto typu poistenia, ktory moéze’ loyotivaciou preludi, ktori citia
ratog’, ak zaplatia poistné a od ptsne nedostanu pPas poistnej doby ti z tychto
finanénych prostriedkov naspaVyplata poistného plnenia v dohodnutom vekut'atia je
potom pre nich akymsi zadaginenim, Ze zo svojej ,investicie" do poistenia sa (ich

detom) nigo vratilo.

Pri stanoveni poslednej hypotézy sme vychadzaletejt najvyznamnejSej oblasti
vplyvu behavioralnej ekonomie na poistnd vedu, dtorsu r6zne heuristiky a biasy
ovplyviujuce uvazovanie jednotlivcov pri kipe poistnejracty. Tato oblasbola stanovena
na zéklade p#iu citcii ¢ldnku Rozhodovanie sa za neistoty: Heuristiky a biésyangl.
Judgement under uncertainity: Heuristics and biasésorého autormi su opaTversky
a Kahneman (1974), v akademickyeknkoch s poistnou tematikou. Tretiu hypotézu sme

stanovili nasledovne:

H3: Heuristiky a biasy, ktoré su pritomnécdps /udského rozhodovania, maju vplyv na

spravanie sa dopytu po poisteni.

S oifadom na tri zostrojené modely logistickej regredami hypotézwzamietame
S cid'om potvrdi’ alebo zamietni tito hypotézu sme sledovali vplyv troch zakladnych
heuristik (reprezentativnisdostupno$ a ukotvenie) na vybrané spravanie sa dopytu po
poisteni. V Ziadnom z modelov nebol vplyv ani jedieuristiky Statisticky vyznamny.
Statistickii vyznamna's sme nepotvrdili ani ak sme sledovali celkovi ovpbBnos
heuristikami, teda vplyv tohogi je c¢lovek vbobec, stredne alebo el ovplyvneny

mentélnymi skratkami.
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Tabu’ka 29: Prehad vysledkov overovania stanovenych hypotéz

p(

Znenie hypotézy

Potvrdenie/

zamietnutie
LCudia maju tendenciu hazarddveaiac so stratami ako $0
H1 | Ziskami — st averzni k strate, ako to tvrdi Prospektedria. Potvrdena
Tendencidudi hazardovaviac so stratami ako so ziskami ma ga ]
Hla i . . Potvrdena
nasledok preferenciu nizkej spafasti.
Tendencidudi hazardovaviac so stratami ako so ziskami ma rza
H1lb nasledok nizsi dopyt po poisteni udalosti s nizkou Potvrdena
pravdepodobnadu vzniku ale vysokymi potencialnymi stratami.
Pocity, ktoré su pritomné pas/udského rozhodovania o poisteni, ]
H2 B o _ Potvrdena
maju vplyv na spravanie sa dopytu na poistnom trhu.
Heuristiky a biasy, ktoré su pritomnédas/udského _ i
H3 Zamietnuta

rozhodovania, maju vplyv na spravanie sa dopytpgsteni.

Zdroj: vlastné spracovanie pkaiddéat z dotaznika.
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5 DISKUSIA

Vplyv behaviorélnej ekonémie je v poistnej vedeeltiy najma pri vysvébvani
odchylok od racionalneho spravania dopytu ponuky na poistnom trhu. Vyskum
behavioralnych aspektov spravania sa kupujucictedgvajucich na poistnom trhu moéze pre
tento vedny odbor ponuktiwysvetlenia viacerych deviacii od raciondlnehodwa, ktoré sa
nezhoduju s predpokladmi zauzivanych Standardniohamickych modelov. V dizertaej
praci sme skumali vyznam behavioralnych faktorov wysvetovani troch zvolenych

odchylok od racionalneho spravania dopytu na porsttrhu.

Kym je rozhodovaci proces pri kazdodennych nakugoelpr. potravin) zalozeny na
skusenosti, a preto je i jednoduchy a rychly, pri statkoch alebo sluzhatbré su vémi
drahé alebo si ich jednotlivec kupuje len par k&@tivot, je rozhodovanie zloZzitejSie, pretoze
je spojené so zhromdibvanim potrebnych informacii, ich spracovavaninyl@odnocovanim
jednotlivych alternativ. Kapa poistenia patri medinzitejSie nakupy, pretoZze si vyZzaduje
nielen posudenie vyhodnosti ponuk jednotlivych poimi, ale aj subjektivne zhodnotenie
pravdepodobnosti nastania poistnej udalosti, ad@iiad jej potencidlnych nésledkov pre
rozhodovatéa. Tieto odhady mézu By praxicasto krat skreslené, a to z dévodu pbésobenia
réznych mentélnych skratiek, nesuladu vo vnimaska a strat rovnakej Vkosti alebo
vd’aka pritomnosti pocitov a emacii v rozhodovaconcese. VSetky spominané kognitivne
vplyvy vstupuji do priebehu uvaZovania automatickych prezencia jeludskému
uvazovaniu prirodzena. Zahrnutie behavioralnychekigly spravania sa dopytu i ponuky pri
konStruovani modelov predikujucich konani&stnikov na poistnom trhu vidime akd’ne
dblezity prinos prel'alSi rozvoj poistnej vedy. Po zostaveni modeludtickej regresie pre
vybrané anomalie v spravani dopytu na poistnom (phneferencia nizkej spoldasti, nizky
dopyt po poisteni Zivelnych rizik a dopyt po detskaZzivotnom poisteni) moézeme
konStatové, Ze behavioralne faktory maju v ozrejmovani spmévadopytu po poistnej
ochrane dbélezité miesto. Trade merana averzia k riziku sa neukazala ako 3tdyst
vyznamna vysvétijica premenna ani vjednom z naSich modelov. % tejblasti sa
stotoziujeme s vyrokom laureata Nobelovej ceny Simona Z),98ktory povedal:
~.Maximalizacia 0zitku nie je ani potrebnou, ani pa&jucou podmienkou pre rozhodovanie

sa tych, ktori si chcu kippoistenie.”

Prvou oblasou poistnej vedy, v ktorejdaka vplyvu behavioralnej ekonémie vidime

priestor na potencialnu zmenu, jenptie a spésob merania averzie k riziku.l'kéec¢ag’
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vyskumu a modelov v poistnej vede uvazuje s avar&aoiziku v doméne ziskov a na jej
kvantifikaciu pouziva udaje z Y¥by medzi istym malym ziskom a neistoul’keu vyhrou.
Redlne vSak uvaZovanie o kupe poistenia prebielda glkdoméne strat — jednotlivci si
vyberaju medzi istou malou stratou, ktoru reprezentyySka poistného a neistou stratou
vel'kého rozsahu, ktorl predstavuje nastanie poistagjosti. Z vyskumu behavioralnej
ekondmie iz praxe vSak vyplyva, Ze spravanie shraéne ziskov av doméne strat je
rozdielne dudia maju tendenciu IBy averzni kriziku ak sa jedna o zisky, a
zaroveh hazardové, ak sa jedna o straty, ako to popisuje prospekteddia (Kahneman
a Tversky, 1979). Tento predpoklad sme na vybranejke respondentov potvrdili. NavySe,
Standardne merana averzia kriziku sa ani v jedmomasSich modelov neukazala ako
Statisticky vyznamna. Na druhej strane, ak smezavek riziku merali v oboch doménach
a nasledne sledovali spravanie vzorky tych, ktedandovali v doméne strat acadne boli
averzni kriziku vdoméne ziskov, nasli sme Statst vyznamnl suvislas Statisticky
vyznamny vplyv takéhoto spravania sme nasli priveffovani preferencie nizkej spokasti

a nizkeho dopytu po poistnom kryti Zivelnych rigbozri Tabwka 30). Na sledovanej vzorke
obyvatdéov SR sme zistili, Z&llovek stendenciou hazardavaiac v doméne strat ako
v doméne ziskov ma Statisticky vyznamne vysSiu ake svoju nehnufaos’ nepoisti pre
pripad Zivelnych rizik a Ze si pri kipe poistemi@lz nizSiu spoludag’. Prospektova tedriu
teda mbézeme povazaaa v sidasnosti najlepsi subor poznatkov, ktory dokazeadpés ako

I'udia hodnotia rizikéa a prijimaju rozhodnutia zashedy.

DalSou oblagou, ktort povaZujeme za malo aplikovan( v ramcikufisu poistne;
vedy su pocity a emacie, ktoré su pritomné pri coldvani sa o kipe poistnej ochrany. Pocity
a emacie su totiz neoddeliteou s@as’ou rozhodovania a samotné rozhodovanie jeceyra
procesom, ako to vyplyva z psychologickych vyskumdplyv vybranych pocitov (Uzkao's
aldatog) na poistné spravanie sme sledovali u vSetkyathtmvolenych typov spravania na
poistnom trhu. Statisticky vyznamny vplyv pocitowme zistili u dvoch modelov. Prvym bol
model preferencie nizkej spokasti, poda ktorého si viac uUzkostliviudia volia niZzSiu
spolutas’, ¢o si vysvefujeme vplyvom darovne ich patvane] Gzkosti na odhad
pravdepodobnosti nastania poistnej udalosti. Drubgimmodel dopytu po detskom Zivotnom
poisteni, potla ktorého Statisticky vyznamne na kupu tohto péistnproduktu vplyva tiez
urovei poctovanej Uzkosti, ale taktiez skdtwg’, ¢i rodicia vidia v kipe poistenia hlavne
investiciu a’utuju uzavretie poistnej zmluvy, ak po uplynuti gioej doby nedostanu od
poig’ovne aspb ¢ag’ svojich paéazi.
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Tabu’ka 30: Statisticky vyznamné vysvejlice premenné v zostrojenych modeloch

Model 1: Model 2: Nizky Model 3: Dopyt po
Preferencia nizkej| dopyt po poisteni | detskom Zivotnom
spoluasti Zivelnych rizik poisteni
Demografické nevyznamné nevyznamne vzdelanie
faktory
Standardné faktory nevyznamné prijem nevyznamné
Behavioralne faktory
a. Vnimanie prospektova teoria | prospektova tedria -
ziskov a strat
b. Pocity pocit Uzkosti nevyznamné pocit Uzkosti
pocit ’Gtosti
c. Heuristiky nevyznamné nevyznamné nevyznamné

Zdroj: vlastné spracovanie pkaldat z dotaznika.

Jedinou obla®u behavioralnych vyswvdjucich premennych, ktorych Statisticky
vyznamny vplyv sa nam nepodarilo preukasa tri zakladné heuristiky (reprezentativos
dostupno$ a ukotvenie). P&inou takéhoto vysledku moéze thyspdsob ich identifikacie
a nasledny predpoklad, Ze ak¢Jevek ovplyvneny danou heuristikou pri zodpovedadej
otazky, je véka pravdepodobnésze je tato mentalna skratka pritomna v jeho uvadbaj
pri volbe poistnej ochranyalsi dévod zlozitosti hodnotenia vplyvu jednotliyiseuristik na
poistné rozhodnutia tkvie v ich vlastnej podstajgoduzivanie mentélnych skratiek sice méze
generové nespravne rozhodnutia, no na druhej strane saistikyr vyznauju aj ich
jednoduchym pouzitim, ktoré n&asto krat vedie k spravnym Gvaham. Teda&Siiou nas
heuristiky ovplywuji smerom k nepriaznivym alebo neracionalnych ooziutiam (takto ich
vidia autori zdévodujuci odchylky od raciondlneho spravania na poistnthu prave
pdsobenim r6znych mentalnych skratiek), no exissitjiécie a okolnosti, kedy su nam tieto
skratky prospesné a automaticky nas privedu Kk oajvbjSiemu

(najlepSiemu/najrychlejSiemu) rieSenilitej situacie.
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Poznanie behavioralnych pin spravania sa dopytu po poistnej ochrane je pre
poig’ovne a regulatorov rovnako Rrai ddlezitym nastrojom. Paisvatelia by si mali bty
vedomi behavioralnych vplyvov, ktoré formuju rozhata klientov o kipe poistenia, ato
z dévodu lepSieho vnimania potrieb zadkaznika, ppehia jeho percepcie pravdepodobnosti
nastania negativnej udalosti a jej nasledkov, alaviedomenia si vyznamnej ulohy pocitov
pri uvazovani o kipe poistnej ochrany. Prave pdanabehavioralnej ekonomie by malitby
sitag’ou vedomosti na jednej strane manaZzérov jednotiivgddeleni v poi%ovniach, ale aj

samotnych predajcov, ktori prichadzaju do styklienkom.

V pripade veducich pracovnikov a manazmentu tpoisi vidime mozZny prinos
behavioralnej ekondémie najmad v zapracovani jej wgsk a poznatkov pri tvorbe
adekvatnych poistnych produktov astym spojenéharketingu. Ak si budd vedomi
behavioralnych faktorov, ktoré systematicky vplyvaja jednotlivcov tvoriacich dopyt po
poistnej ochrane, budu schopni cielenejSie smérwaabu dizajnu i marketingovych stratégii
jednotlivych produktov. Napriklad s poznatkami ngpektovej teérie budu schopni lepSie
pochopi’ tendenciu niektorycHudi k preferencii nizkej spoldasti, co by potom mohli
vyuzit' pri definovani vySky spoluiasti a uprednosthipercentualne stanovenie jej vysky
pred nominalnym (peznym) definovanim. Alebo vedonbs averzii k strate a o tom, Ze isti
jednotlivci vidia poistenie ako investiciu itou navratnogou a citialdtos’, ak sa im zo
zaplateného poistnéhocnievrati by mohla kompetentnych pracovnikov foisi podnietd
k zvazovaniu implementacie klauzuly o vrateritej sumy p&azi na konci poistnej doby, ak
nenastane poistna udafo& poiadu behavioralnej ekondmie totiz jednotlivci avérkn
strate budu povazovapoluas’ za vémi neatraktivnu, pretoZe pri nastani poistnej ustalo
budd musié zaplat dohodnutll sumu, ktord budd ptava’ ako stratu v najstrmSejsti
lavej dolnej domény hodnotovej funkcie. Ak sa vSaSt poistné, pretoze si zvolia zmluvu
S moznosgou vratenia pgazi, nebude to niatak taky véky negativny dopad v porovnani
s pozitivnym ziskom spojenym s vratenimi@e na konci poistnej doby. Inym prikladom je
zavedenie poistenia automobilov, pri ktorom by sasiné pgéitalo na zaklade ptu
najazdenych kilometrov a poisteni by mali pocit, kentroluja“ zaplatené sumy a takého
poistenie je spravodlivé (tzv. poistenie ,pay aselr alebo PAYDAYS* Greenberg, 2010).
Takéto poistenie by nebolo len atraktivne pre gitd’ov, ale bolo by ziskové aj pre

poig’ovatda a prospesSné pre verejiiasto v zmysle zniZenia ztistenia ovzduSia. VysSie

% 7 angl. ,pay-as-you-drive-and-you-save” —tpllen za too najazdis a usetri§
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spomenuté priklady moznej aplikacie behavioralnkpnémie preudi vo vedeni a

manazmente paisvni sa tykali priamo poistnych produktov.

AvSak behavioralna ekondmia ponuka moZnmad’a SirSej aplikacie na marketing vo
vSeobecnosti. Behavioralne vyskumy a experimenti ootvrdili mnoho typov spravania
zékaznikov, ktoré mézu spdalwosti jednoducho vyugivo svoj prospech. Jedna sa napriklad
o silnu aktraktivitu slova ,zdarma“. Ukazuje sa, @®dukty, ku ktorym spotrebifedostane
nieco zadarmo maju pre nehocité pridand hodnotu a teda je po nich vysSi doggkaznik
kupu ugitého tovarwastokrat nezvazuje, no akciova ponuka ho tak zgujme kupe zme
automaticky premy&t’. V pripade poistného trhu sa mdéze napriklad jédnaoznos ziska
zadarmo isté pripoistenie, ak si klient k hlavnépuisteniu zakupi stanoveny balik inych

pripoisteni.

Taktiez pochopenie emocionalneho vnimania ziskostra, ktoré je popisané
i kvantifikované v prospektove] tedrii moéze tbypodstatou spravneho marketigu.
Psychologicka bolé’szo straty je pokh autorov tejto tedrie priblizne dvojnasobkom peted
zo zisku rovnako v#&ého, ale kladného rozsahu. Obchodnici méZu proggvoje vyrobky
takym spdsobom, ktory bude demonstityvee nakup napomdze klientovi zabtanicitym
stratani-. V oblasti propagécie poistnych produktov je addilm emocionalneho vnimania
ziskov a strat pomerne jednoducha. Reklama by da sistredi najma na vykreslenie
potencialnych strat aich nasledkov pre nepoistenéldnotlivca. Samozrejme, v publiku

prijate’nej prezentacii a forme.

DalSou mozno®u aplikacie poznatkov z behavioralnej ekonémiektivit predaja je
ludska vlastnas ktora nazyvaju behavioralni ekonémovia Rozhodowaparalyzou (z angl.
Decision Paralysis Jedna sa o to, Ze ak spotrebiteli priliS mnohymi moznaami, nie je
schopny ich vSetky vyhodn@tia nakoniec sa rozhodne z ponukaného mekupt. Tato
skutatnog’ bola preukazana v réznych situaciach. Podstatbudska neschopntspracové
prili§ ve’a informécii a prirodzend preferencia jednoductwsielyberu. Ako priklad
z poistného trhu by sme mohli uvwemvesttné Zivotné poistenie a s nim spojeny vyber
réznych fondov a stratégii investovania. Na zaklsgdeminaného sa domnievame, Ze prilis
vysoka variabilita stratégii, pripadne mozhog/sklada si z ponukanych fondov vlastnu

stratégiu investovania pozormadienta k danému produktu neprildka. Ak nie je awfitk na

% Napriklad "Prestite vyhadzova 100 € r@ne za energiu tym, e si klpite programokmgetermostat!”
namiesto "USetrite 100 € za rok tym, Ze si kiip&é programovatey termostat!"
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investovanie {o v drvivej v&Sine pripadov predpokladame), takato ponuka ho moésstt’,
najma ak pri konzultacii s poradcatakal najma radu od odbornika, ktory by mu tentoevyb
zjednodusil a takliaheil.

Predajcovia, ktori prichadzaju do priameho kontaktuzakaznikom su schopni vo
vel’ke] miere ovplyvni jeho rozhodnutie tykajuce sa kupy poistnej ochraAk by
absolvovali Skolenia, na ktorych by ziskali potrélpoznatky, ktoré behaviordlna ekonomia
aplikuje na oblas poistnych vfahov, boli by si vedomi napriklad toho, gdia precéuju
nizke a poda&uju vysoké pravdepodobnosti. Tiez by mali na pani&fudia, ktori si dokazu
predstaw poistnu udalas (pocituju pri tejto predstave Uzk©smaju va&Siu tendenciu ku
kupe poistenia Zoho vyplyva, Ze tym, ktori si prirodzene takuto lodé nevedia predstat
je potrebné ozrejniia vykresl’ mozné potencialne nasledky toho, ak by svoj mkjgieot
nezabezpali urcitym stumpom poistnej ochrany. Rovnako by mali tm@oznatok o tom, Ze
niektori jednotlivci maju sklon vidie poistenie ako investiciu Butova’, ak od poisovne
nedostanu ptas poistnej doby Ziadne odSkodnenie. V takomtoapiege potrebné klientovi
vysvetli pravy vyznam poistnej ochrany a ozregjmmnu, Ze zmysel poistenia je najma
Vv prenose rizika na paisviiu, a Ze najlepSim moznym scenarom je uplynutietipgjisioby

bez jedinej poistnej udalosti.

Behaviordlna ekondémia vo svojom vyskume ddi@ skut@nl podstatu
ekonomickych  rozhodnuti, dbfm ispochybuje niektoré predpoklady S$tandardného
ekonomického pdtadu, ktory sa opiera o tvrdenie, Zadia su schopni robidokonale
racionalne rozhodnutia. Tieto poznatky su obzvlagaujimavé pre odvetvia finamych
sluzieb, kde su produktyasto krat zlozZité a vyZzaduju si komplexnejSie rathdia. Prave
takymto odvetvim je poi®vnictvo. Poistné produkty su navySe jedim&® pretoze si ich kipa
vyZaduje hodnotenie rizika a neistofjudia su vo vSeobecnosti zli intuitivni Statistice@
nachylni k systematickym chybam v rozhodnutiachafij&ich sa neistoty. Z tohto dévodu
¢asto zle odhaduju pravdepodobnosti a robia neraienrozhodnutia tykajuce sa poistnej
ochrany. Preto aplikacia poznatkov z behavioraghk@ndmie do poistnej vedy i praxe mbze

napomao¢€ lepSiemu fungovaniu a rozvoju poistnych trhov.
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ZAVER

Standardné ekonomické modely pri skimani spravasda dopytu i ponuky
na poistnom trhu vychadzaju z existencie racionalmeozhodujucich ekonomickych aktérov,
ktori svoje Uvahy formuju za existencie dokonalynformacii. V rdmci poistnej vedy sa
behaviordlna ekondmia a behavioralne financie snaopint’ tieto racionalne modely
spravania a pribliiich skut@nému konaniu jednotlivcov i paisvni. Musime poznametia
Ze behavioralna ekondmia by sa nemala povaZaa striktnt kritiku ¢i odmietnutie
neoklasicistického pristupu zalozeného na maximadini uZit@nosti, efektivnosti a
rovnovahe. Neoklasicisticky pristup poskytuje ekoot zakladny teoreticky ramec, ktory
mozno pouzi na takmer vSetky formy ekonomického spravania.asemalni ekondmovia vo
svojich dielach vyuzitim tohto zakladného teoredict ramca a 2éenenim psychologickych
aspektovl'udského rozhodovania vytvaraju nové tedrie a moddbré sa vo wej miere
zhoduju s ekonomickou realitou. V behavioralnej rékmii su predpoklady neoklasickych
modelov porovnavané s vysledkami z pozorovani ahpdggickych experimentov. A kym
experiment ako metdda skimania nie je v klasické&onémii prilis vyuZivany,

v behavioralnej ekondémii je Vi délezitym nastrojom ekonomickej analyzy.

Klpa poistenia patri medzi zlozitejSie rozhodovammecesy, pretoZze si na rozdiel od
inych finartnych produktov (napr. sporiactét, debetna karta a pod.) vyZaduje aj subjektivne
zhodnotenie pravdepodobnosti nastania poistnejostlab tiez odhad jej potencialnych
nasledkov. Odhady pravdepodobnosti byvaju v ptasio skreslené, a to z dovodu pdsobenia
réznych mentélnych skratiek, nesuladu vo vnimaska a strat rovnakej Vkosti alebo
vd’aka pritomnosti pocitov a emacii v rozhodovaconcese. VSetky spominané kognitivne
vplyvy vstupuji do priebehu uvaZovania automatickych prezencia jeludskému
uvazovaniu prirodzena. Takisto posatelia stoja pri tvorbe poistnych produktov pred
rozhodnutiami ovplyvnenymi neistotou a na ich tgudiez pdsobia kognitivhe vplyvy.
Vysledkom pbésobenia spominanych faktorov je také@vegmie aktérov na poistnom trhu,
ktoré nie je v sulade s predpokladom racionalitftandardnych ekonomickych modeloch.
Velka ¢aq’ ¢lankov pojednavajucich o poisteni v spojeni s bahainou ekondémiou sa
venuje prave popisu a vysVevaniu préin vzniku tychto anomalii v spravani sa dopytu
i ponuky na poistnom trhu. Mnoho prikladov z prageistnych trhov potvrdzuje, Ze
rozhodnutia aktérov na poistnom trhu neprinasajdyviysledky, ktoré su v najlepSom

zaujme poistenych os6b i ptivatd’ov. Pri ndkupe a predaji poistnych produktov jetincit
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i poisovne nerobia vzdy racionalne rozhodnutia na zaklastenych preferencii a uplnych
informécii. Takto vznikaju odchylky od refer@rych ekonomickych modelov. Mnohi autori
pouzivaju slovo "anomalie" na opisanie takéhotawmia sa na trhu (Kunreutherem a Pauly,
2005, Schwarcz, 2010). Vkddom na to, Ze slovo "anomalia” znamen&mieo sa liSi od
normalneho spravania a mnoho Studii preukazalok aevedenému spravaniu dochadza

pravidelne a systematicky, nestatafeme sa Uplne s takymto ozeaim tychto javov.

Systematicky vyskyt r6znych foriem neracionalnepcagania dastnikov poistnych
vztahov umo#uje ich kategorizaciu. Na strane dopytu po poigtechrane je to napriklad
preferencia nizkej spoldasti, bimodalny dopyt po poisteni katastrof, nadS@ne poistenie
malych finagnych strat,¢i vplyv socialnych noriem alebo emdécii na kdpu pemiga.
V pripade ponuky poistenia spominaju autori najméeraAu poisovatd’ov
k nejednoznénosti, poistenie pre pripad teroristického Utokpuisienie poistného trhu alebo
zvySenie sadzieb poistného po katastrofickych gliagich, ale aj obmedzeny vplyv

financnych néstrojov na sekuritizaciu poistnych rizik.

Na zéklade vykonanej analyzy ¢ citacii behavioralnych diel v Styridsiatich
akademickychtlankoch s poistnou tematikou sme vytvorili zoznaracp na ktoré sa autori
poistnej vedy n&pstejSie odvolavaju pri vyswetvani réznych odchylok od racionalneho
spravania na poistnom trhu. Najviac citovanym dreltychtoc¢lankoch je tzv. prospektova
tedria (nazyvana tiez tedria vyhliadoklProspektova tedria: Rozhodovanie sa za pritomnosti
rizika (z angl Prospect Theory : Decision Making Under Rigkroku 1979, ktorej autori
Kahneman a Tversky suU povaZzovani za zakldidatebehavioralnej ekonomie. Tato
prelomova tedria je aplikovdied pri skiimani viacerych ekonomickych javov a psogekde
hra délezitu ulohu vnimanie rizika a prave takoatdas’ou je poistenie. V ramci poistnej
vedy je vyuzivana napriklad pri vysVevani nizkeho dopytu po poisteni, ozrejmeni
preferencie nizkej spoldasti alebo argumentéacii existencie dopytu a pormudigtenia rizik
terorizmu. Daldim vémi vyznamnym dielom, ktoré prispelo k rozvoju beloa&ineho
rozmeru poistnej vedy jélanok Riziko ako pocityZ angl.Risk as feelings)ublikovany
v roku 2001 autorskym kolektivom v zlozeni Loeweirst Weber a Hsee. VyuZitie tohto
diela v poistnej vede mozno n@jsapriklad pri vysvébvani roznych emimych cid’ov, ktoré
ludia sleduju pri kupe poistenia, ozrejmeni motigaazavri€ poistnd zmluvu alebo pri
objasneni ulohy strachu pri uvazovani o kipe poiatelrojicu diel behavioralnej ekonémie,
ktoré mali najvéSi vplyv na rozvoj poistnej vedy uzatvarBalSi ¢lanok zakladati®ov

behavioralnej ekondmie s titulolRozhodovanie sa za neistoty: heuristiky a bigsyangl.
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Judgement under uncertainity: Heuristics and biasesoku 1974. Tent@lanok je spolu

s prospektovou tedriou povazovany za zaklad behéviej ekondmie. Autori viom
vysvel'uju heuristické postupy a odchylky od racionalkigré nam brania pri posudzovani
pravdepodobnosti pri neistych udalostiach. Do peistvedy prinaSa toto dielo najma
ozrejmenie nie vzdy racionalneho spravania sa péh&t dopytu i ponuky na zaklade dvoch
systémov uvazovania, pdsobenia mentalnych skrakiekafekt, dostupndsalebo status quo
bias.

S oifadom na spominané diela sme prisli k zaveru, Zavietalna ekonémia mala
doposid na rozvoj poistnej vedy vplyv najma v troch obiash: vnimanie pravdepodobnosti,
ziskov a strat pri rozhodovani sa za pritomnogika a neistoty; pdsobenie pocitov a emacii
na poistné rozhodnutia a vplyv kognitivnych obmedzeheuristik na spravanie sa dopytu
a ponuky na poistnom trhu. Na zaklade tohto ziateme zostavili dotaznik, ktorého lwen
bolo identifikova pritomnos emadcii spojenych s kdpou poistenia, zmagopauzivanie
troch zakladnych heuristik pri uvazovani responolert oven’ postulat prospektovej teorie,
pod’a ktorého majl’udia tendenciu risko¥av doméne strat a &asne by averzni K riziku
v doméne ziskov. Pouzitim logisticke] regresie smé&sledne zi®vali vplyv tychto
behavioralnych vysvétjacich premennych (spolu s demografickymi a Steshalami) na tri

druhy spravania dopytu na poistnom trhu, ktoré®fapované za odchylky od racionality.

Tymto spésobom sme zostrojili tri modely zachytaeaj spravanie vybranej vzorky
respondentov na poistnom trhu. Na skimanej vzddeesskej populacie sme potvrdili fakt
Ze to,¢i ma ¢lovek sklon viac hazardoveso stratami ako so ziskami pozitivne vplyva na
preferenciu nizkej spoldésti. Teda skutmog’, Zeludia maju tendenciu pat@va’ boles’ zo
straty priblizne dva kréat intenzivnejSie ako ratiee zisku (Tversky a Kahneman, 1991) méa
vplyv na vdbu spoludasti. Cudia, ktori uvazuju pdé prospektovej tedrie (su averzni
k strate) povazuju za vyhodnejSie zvaodi niZzSiu spolutad’, prostrednictvom ktorej mézu
redukovad svoju boles zo straty (ktorl po€uju intenzivnejSie ak raddgo zisku) v pripade
nastania poistnej udalosti. Druhym Statisticky \gmmych faktorom vysvétjacim toto
spravanie dopytu po poisteni bol pocit Uzkosti.Zogtrojeného regresného modelu vyplyva,
Ze Sanca, zelovek s vysokou mierou Uzkosti bude prefetbowdzku spoludad’ je priblizne
dva a pol nasobne #&ia ako wloveka, ktory pocitom uUzkosti netrpi. Vysvetleniohto
tvrdenia by mohla k/skut@nog’, Ze uzkostlivi'udia pri predstave poistnej udalosti zazivaju
vasi strach aobavy, atak mézu predpokfadae poistna udal@s nastane s vysSSou

pravdepodobna®u v porovnani s tymi menej uzkostlivymi, pretozgusdokazu predstavi
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Potom \daka svojmu strachu budd ochotni platySSie poistné, pretoZze sa domnievaju, Ze je
to vyhodnejSia vtba vzitadom na subjektivnu pravdepodohhosistania poistnej udalosti.
Taktiez m6zu vidié vyhodu vdby nizSej spoluéasti v zmierneni ich bolesti v pripade, ak sa

k poistnej udalosti skutoe dojde.

V druhom modeli sme sledovali dopyt po poistenieliiych rizik, pretoze Zzivelné
rizika povaZzujeme za udalosti vyskytujiuce sa s mgloavdepodobndsu, ale s vEkymi
potencialnymi nasledkami. Vnimanie prave takychiokr byva skreslené. Ako jedina
Statisticky vyznamna premenna z radu behavioralrsgclikazala averzia k strate (spravanie
pod’a predpokladov prospektovej tedrie). Fakt, Ze mdydaubjekt sklon hazardotaviac
v doméne strat ako v doméne ziskov ma pozitivnywpla jeho nizky (nulovy) dopyt po
tomto type poistenia. Averzia k stratam vyplyva onkavnosti hodnotovej funkcie
Kahnemana a Tverskeho (1974)al$im Statisticky vyznamnym faktorom ovphpjicim
dopyt po poisteni zivelnych rizik jéisty mesany prijem domacnosti. Tuto vysvejucu
premennd sme zaradili medzi Standardné, pretozestaauje rozp&tové obmedzenia
subjektov — vySku ich bohatstva. NajvysSiu Saneujetinotlivec necha svoju nehnined’
nepoistenu bola medzi opytanymi s najnizSou tioov prijmu. Takého konanie sa fjad
neoklasickych tedrii javi ako racionalne, pretdimlia s nizkym prijmom nemusia thy
jednoducho schopni si dovblplatit’ poistné a iné, Zivotu nevyhnutné vydavky su phni
dolezitejSie.

Posledné spravanie dopytu, ktoréhocipsi sme pomocou logistickej regresie
objasiovali je kupa detského Zivotného poistenia, ktodZenby v istom zmysle povazované
za poistenie ne@@znych strat. V tomto pripade boli Statisticky vgemymi dve premenné
zradu behavioralnych ajedna demograficka. Prvehabioralnou premennou bol pocit
Uzkosti pri predstave poistnej udalosti. Zistiliesmie so zvySujucim sa pocitom Uzkosti rastie
pravdepodobna’s Ze dany jednotlivec kupi svojim tiem Zivotné poistenie. Ako vysvetlenie
sa ponuka myslienka, ZBudia sa prostrednictvom poistenia negaych strat snaZia
zmiernt’ svoju Uzkos a je mozné, Ze pi@zné a nep@zné straty vnimaju rovnako. Druhou
premennou bol pocitutosti. Opytani, ktori deituja skut@nog’, Ze nenastala poistna udalos
a od poisovne ,ni“ nedostali, kipia svojim dem Zivotné poistenie s priblizne tretinovou
pravdepodobna®u v porovnani s tymi¢o I'dtog’ po skoweni poistnej doby bez vyplaty
poistného plnenia citia. Prave rezervotvornu (itigrd) cag’ tohto typu poistenia
povazujeme za motivaciu dopyfudi, ktori citialtog’, ak zaplatia poistné a od ptasne

nedostant ptas poistnej doby i z tychto finaknych prostriedkov naspa Vyplata
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poistného plnenia v dohodnutom vekutdi&@ je potom pre nich akymsi zadaginenim, Ze
Z0 svojej ,investicie® do poistenia sa im (ichtdm) nigo vratilo. Poslednou Statisticky
vyznamnou premennou bolo vzdelanie, ktoré sme itiasad skupiny demografickych. Vo
vSeobecnosti méZzeme konStatvde spolu so zvySujucim sa stign vzdelania rastie aj
pravdepodobnas Ze jednotlivec kupi svojim dem Zivotné poistenie¢o méze by
vysvetlené Stadiami ktorych autori tvrdia, Ze iigehtnejSiludia maju tendenciu viac si

uvedomové rézne nastrahy Zivota.

Vzhradom na fakt, Ze poistny trh je véadnej dobe jednym z nap&ich odvetvi vo
financnom svete, je #ni dolezité pre tvorcov politik, regulatorov ale mjanazérov
poig’ovni pochopi dévody, préo sa reélne spravanie aktérov na poistnych trh@hod
referetnych modelov. Ak by disponovali takymito informatiaa vedomogami, boli by
schopni vytvoti vhodnejSie poistné produkty a obmedpripadné chyby pri nakupe alebo
predaji poistenia. Preto by si ptavatelia mali by vedomi behavioralnych vplyvov, ktoré
formuji rozhodnutia klientov o kipe poistenia, azaldvodu lepSieho vnimania potrieb
zékaznika, pochopenia jeho percepcie pravdepodtbnastania negativnej udalosti a jej
nasledkov, ale aj uvedomenia si vyznamnej ulohyitpecpri uvazovani o kipe poistnej
ochrany. Prave poznatky z behavioralnej ekonomimaly byt sitag’ou vedomosti na jedne;j
strane manazérov jednotlivych oddeleni v poimiach, ale aj samotnych predajcov, ktori
prichadzaju do styku s klientom.

Na zaklade uvedeného sa domnievame, Ze implemamaenatkov z behavioralnej
ekondmie do poistnej vedy ipraxe prindSa lepSiehppenie konania dopytu i ponuky
poistnej ochrany, a preto bude v buddcnosti zolr@édezita Ulohu v zlepSeni fungovania
a rozvoji poistnych trhov.
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Priloha 2: Znenie pouZzitych otazok z dotaznika

Dotaznik o nazoroch suvisiacich s poistenim

Vazena pani/ Vazeny péan,

Radi by sme Vas poprosili o spolupracu pri pries&wasich nazorov a otdzok savisiacich s

poistenim. Zapofi sa mdZete vyplnenim kratkeho dotaznika, ktory \Zaberie priblizne 5 az 10

minut. Dotaznik je Gplne anonymny, a preto Vas ipneso pravdivé odpovede na jednotlivé otazky.

Prieskum je realizovany pre potreby vypracovanizid&nej prace.

Vopred Vamd’akujeme z&as, ktory dotazniku venujete a prajeme Vam pekiy de
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VaSe pohlavie:

(0]

(0]

Vekové kategoria:

o 18-24
o 25-34
o 35-44
o 45-54
o 55-64
Vase deti su:

0 na Vas finatine zavislé
0 na Vas finatine nezavislé

0 nemam deti

Priemernygisty mesany prijem VaSej domacnosti:
do 330 €

331€-660€

661 € - 800 €

801 €-1000€

1001 €-1500 €

nad 1 500 €

O O O O o o

muz

zena

3.

4.

VaSe najvysSie dosiahnuté vzdelanie:

o zakladné

o stredoSkolské (s maturitou, bez
maturity)

0 vysokoSkolské prvého stiia (Bc.)

0 vysokoskolské druhého stig (Mgr.,
Ing.)

o vySSie vysokoskolské (JUDr., PhDr.,
PhD., a pod.)

V&S rodinny stav:
0 slobodny/a, Zijuci samostatne
0 vydata/Zenaty, Zijuci v pare

o ovdovely/4, rozvedeny/4, a pod.

Predstavte si lotériu, v ktorej hra 10 &wa. Jeden z nich bude vylosovany a vyhra 1 0000Ek&

by ste boli ochotni zaplatza &ag’ v tejto lotérii?
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8. Ktorud z nasledujucich moZnosti by ste preferovali?
o hra’ 010 000 € s pravdepodobrios vyhry 5%
0 rovno ziskd 500 €

9. Ktora z nasledujucich mozZnosti by ste preferovali?
0 prehra 10 000 € s pravdepodobmos prehry 5 %
o okamZite prig 0 500 €

10. Predstavte si moznu negativnu udéldsora by mohla ovplyviiiVas Zivot (napr. neakana
prirodn& katastrofa, mrtie VaSich blizkych, testicky Utok, smrtiaca epidémia a pod.). O#ra

prosim, v akej intenzite mate nasledovné pocitycitpizkosti a strachu:

Vel'mi intenzivne Intenzivne Mierne Slabo Vobec

11. Predstavte si, Ze ste uzavrekkmé cestovné poistenie agas vSetkych zahratriych vyletov
behom daného roka Vam nevznikla Ziadna poistnéoaddtutujete, Ze ste si cestovné poistenie
zakuapili?

0 ano,lutujem

0 nie, ndutujem

12.V jednom meste sU v prevadzke dve nemocnice. \¥¢8ej& tychto nemocnic sa denne narodi
okolo 45 deti, a v tej men3ej 15 deti. Pribliznés@arodenych deti st chlapci.dae jedného
roku zaznamenali nemocnice také dni¢gmktorych bolo z narodenych deti viac ako 60%
chlapcov. Ktora z nemocnic pkadVés zaznamenala viac takychto dni?*

0 Vv&Sia nemocnica
0 mensia nemocnica

0 obe nemocnice priblizne rovnako - teda s maximalnyadielom 5% medzi nemocnicami

13. Predstavte si, Ze minult zimu ochorelo na chripdd 2/asSich zndmych. Ko percent celej
slovenskej populacie ochorelo fadvas poas chripkovej sezény 2014/2015 v na chripku a jej
podobné ochorenia?

0 menej ako 20%
0 priblizne 20%

0 viac ako 20%
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14. Americky Stat lowa ma priblizne 1,5 milibna obyJate.
0 suhlasim
0 nesuhlasim

Tipnite si prosim, ktko obyvat&ov méa lowa:

15. Ste vlastnikom automobilu na sukromr&lg?
o &ano, mam automobil vyrobeny menej ako pred 5 rdlahaibo pred 5 rokmi)
0 ano, mam automobil starSi ako 5 rokov

0 nie som vlastnikom automobilu

16. Mate uzatvorené havarijné poistenie?
0 ano
0 nie

0 hie som vlastnikom automobilu

17. Ktoré z nasledujucich poisteni automobilu by steedpostnili?
o0 spoluag’ 200 €*, r&né cena poistenia 110 €
0 spolukag 250 €*, r&na cena poistenia 90 €

* spolultag’ je zmluvne dohodnuta suma, ktorou sa poistenyeadia Skode

18. Ste vlastnikom domu alebo bytu?
0 ano, vlastnim dom
0 ano, vlastnim byt

0 nie

19. Méate Vasu nehnufeog’ poistenu pre pripad Zivelnych (prirodnych) katz&tr
0 ano, mam poistenie nehninesti
0 ano, mam poistenie domacnosti
0 nie, nehnuttnog’ nemam poistenu
0

nie som vlastnikom nehnuiteosti

20. Uzatvorili ste niekedy pre VaSe deti detské Zivginistenie?
0 ano
0 nie
0 nemam deti
Dakujeme Vam za VaXas!
Vysledky vyskumu Vam v pripade zaujmu zaSleme nsuMamailovi adresu, ktord mézZete uvies

nizSie. Pripadne sa méZete informdwapoistenie.dotaznik@gmail.com
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Priloha 3: Model preferencie nizkej spoludasti

Tabu’ka 1: Parametre a ich testy vyznamnosti pre pévaodogel preferencie nizkej spoltasti

Standard Wald
Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)
Intercept 1 -1.2080 0.2980 16.43 <.0001 0.299
POHL 0 1 0.00153 0.1202 0.00 0.9898 1.002
VEK1 0 1 0.1578 0.2592 0.37 0.5426 1.171
VEK2 1 1 -0.2917 0.2352 1.54 0.2149 0.747
VEK3 2 1 -0.1188 0.2211 0.29 0.5909 0.888
VEK4 3 1 -0.1872 0.2317 0.65 0.4191 0.829
VZD 0 1 0.0787 0.1250 0.40 0.5289 1.082
PRI1 0 1 -0.3017 0.1742 3.00 0.0834 0.740
PRI2 1 1 0.1782 0.1522 1.37 0.2415 1.195
AVER 0 1 -0.1350 0.1872 0.52 0.4709 0.874
PT 0 1 -0.2770 0.1170 5.61 0.0179 0.758
REPR 0 1 0.2129 0.1835 1.35 0.2458 1.237
DOST 0 1 -0.0187 0.1435 0.02 0.8961 0.981
UKOT 0 1 0.1978 0.2190 0.82 0.3665 1.219
HEU1 0 1 0.3984 0.4831 0.68 0.4095 1.489
HEU2 1 1 0.1118 0.2146 0.27 0.6025 1.118
UzK1 0 1 -0.6012 0.2427 6.14 0.0132 0.548
uzK2 1 1 0.2030 0.1937 1.10 0.2947 1.225
LUTO 0 1 -0.2437 0.2028 1.44 0.2295 0.784

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Tabuka 2: Pomery Sanci pre pévodny model preferencieenspoludasti

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
POHL Ovs1 1.003
VEK1 Ovs4 0.754
VEK2 lvs4 0.481
VEK3 2vs4 0.572
VEK4 3vs4 0.534
VZD Ovs1 1.171
PRIJ1 Ovs?2 0.654
PRIJ2 1vs2 1.056
AVER Ovs1 0.763
PT Ovs1 0.575
REPR Ovs1 1.531
DOST Ovs1 0.963
UKOT Ovs1 1.485
HEU1 Ovs?2 2.481
HEU2 Ovs1 1.863
UzK1 Ovs?2 0.368
uzK2 1vs?2 0.823
LUT 0s1 0.614

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid
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Priloha 4: Model nizkeho dopytu po poisteni zZivelngh rizik

Tabuka 1: Parametre a ich testy vyznamnosti pre pévadogel nizkeho dopytu po poisteni

Zivelnych rizik

Standard Wald

Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)
Intercept 1 -1.2825 0.4189 9.37 0.0022 0.277
POHL 0 1 0.1989 0.1556 1.64 0.2010 1.220
VEK1 0 1 0.7820 0.4515 3.00 0.0832 2.186
VEK2 1 1 0.00865 0.3534 0.00 0.9805 1.009
VEK3 2 1 -0.7685 0.2980 6.65 0.0099 0.464
VEK4 3 1 -0.1321 0.2743 0.23 0.6301 0.876
VZD 0 1 0.3011 0.1592 3.58 0.0586 1.351
PRIJ1 0 1 0.4897 0.2125 5.31 0.0212 1.632
PRIJ2 1 1 -0.3647 0.2036 3.21 0.0732 0.694
AVER 0 1 -0.2620 0.2433 1.16 0.2815 0.770
PT 0 1 -0.2664 0.1458 3.34 0.0676 0.766
REPR 0 1 0.2616 0.2457 1.13 0.2870 1.299
DOST 0 1 -0.0160 0.1856 0.01 0.9312 0.984
UKOT 0 1 -0.0588 0.2787 0.04 0.8330 0.943
HEU1 0 1 -0.9480 0.6772 1.96 0.1615 0.388
HEU2 1 1 0.2959 0.2944 1.01 0.3148 1.344
UzK1 0 1 0.0104 0.2840 0.00 0.9707 1.010
uzk2 1 1 0.0645 0.2274 0.08 0.7768 1.067
LUT 0 1 0.3399 0.3164 1.15 0.2827 1.405

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Tabuka 2: Pomery Sanci pre povodny model nizkeho dopgtpoisteni zivelnych rizik

0Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
POHL Ovs1 1.489
VEK1 Ovs4 1.958
VEK2 1vs4 0.904
VEK3 2vs4 0.415
VEK4 3vs4 0.785
VZD Ovs1 1.826
PRIJ1 Ovs?2 1.849
PRIJ2 1vs2 0.787
AVER Ovs1 0.592
PT Ovs1 0.587
REPR Ovs1 1.687
DOST Ovs1 0.968
UKOT Ovs1 0.889
HEU1 Ovs?2 0.202
HEU2 Ovs1 0.700
UzK1 Ovs?2 1.089
UzK2 1vs2 1.150
LUT Ovs1 1.973

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid
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Priloha 5: Model dopytu po detskom Zivotnom poistehn

Tabu’ka 1: Parametre a ich testy vyznamnosti pre pévaodogel dopytu po detskom Zivotnom

poisteni
Standard Wald

Parameter DF Estimate Error Chi-Square Pr > ChiSq Exp(Est)
Intercept 1 0.5322 0.3758 2.01 0.1567 1.703
POHL 0 1 -0.0361 0.1390 0.07 0.7952 0.965
STV1 0 1 -0.0581 0.2454 0.06 0.8129 0.944
STV2 1 1 -0.1232 0.3174 0.15 0.6980 0.884
VZD 0 1 -0.3789 0.1407 7.26 0.0071 0.685
PRIJ1 0 1 0.0291 0.2227 0.02 0.8959 1.030
PRIJ2 1 1 0.0884 0.1733 0.26 0.6102 1.092
AVER 0 1 -0.0666 0.2160 0.10 0.7578 0.936
REPR 0 1 0.1112 0.2230 0.25 0.6180 1.118
DOST 0 1 -0.0549 0.1638 0.11 0.7377 0.947
UKOT 0 1 0.1534 0.2468 0.39 0.5344 1.166
HEU1 0 1 -0.4203 0.5929 0.50 0.4784 0.657
HEU2 1 1 0.2813 0.2465 1.30 0.2538 1.325
UzK1 0 1 -0.5267 0.2317 5.17 0.0230 0.591
uzk2 1 1 0.00630 0.1968 0.00 0.9745 1.006
LUT 0 1 -0.5983 0.2675 5.00 0.0253 0.550

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid

Tabuka 2: Pomery Sanci pre povodny model dopytu pdkdeiszivotnom poisteni

Odd Ratio Estimates

Effect Estimate
POHL Ovs1 0.930
STV1 Ovs?2 0.787
STV2 1vs2 0.738
VZD Ovs1 0.469
PRIJ1 Ovs2 1.158
PRIJ2 1vs2 1.229
AVER Ovs1 0.875
REPR Ovs1i 1.249
DOST Ovs1 0.896
UKOT Ovs1 1.359
HEU1 Ovs2 0.572
HEU2 1vs?2 1.153
UzK1 Ovs2 0.351
UzK2 1vs2 0.598
LUT 0s1 0.302

Zdroj: upraveny vystup programu SAS Enterprise @uid
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