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ABSTRAKT

BENOVA, Barbora: Aplikdcie psycholégie, teorie hier a rozhodovania v podmienkach
neistoty [Diplomova praca] — Univerzita Komenského v Bratislave. Fakulta matematiky,
fyziky a informatiky. Katedra aplikovanej matematiky a Statistiky. — Veduci diplomove;j

prace: Doc. RNDr. Julius Vanko, PhD. — Bratislava: UK, 2010, 64 s.

Vo vSeobecnosti prevlada predstava, ze ¢lovek sa pri rozhodovani sprava racionalne,
vyhodnocuje vSetky dostupné informacie a z moznych rozhodnuti sa prikloni k tomu, ktoré
podla objektivnych kritérii mozno oznacit ako optimalne. Skusenosti zreality vSak
ukazuju, ze jednotlivec sa nesprava vzdy tak, ako to tvrdia ekonomické modely, a preto
vznikaji systematické odchylky od racionality. Behaviordlna ekondémia je coraz
uznavanej$i pristup k vysvetleniu spravania sa ekonomickych subjektov na trhu, ktory
spaja psychologiu a ekondmiu. Ciel'om prace je na zaklade kratkeho dotazniku zistit’, ¢i sa
I'udia rozhoduju racionélne, ako predpokladéd klasickd ekonomicka teoria alebo ¢i sa pri
rozhodovani prejavia podobné odchylky od racionality, ako tie, ktoré opisali
psycholdgovia Daniel Kahneman a Amos Tversky, autori tzv. Prospect Theory, ktord na
praktickych prikladoch ukazuje, ze €lovek sa nesprava vzdy tak, ako tvrdia ekonomické
modely.

Préca pozostava z dvoch kapitol. Prva — teoretickd Cast’ — vysvetl'uje, preco je potrebné
odchylit’ sa od tedrie klasickej ekondmie, opisuje historiu vzniku behavioralnej ekondémie,
pojednava o racionalite a vysvetluje Prospect theory. Druha — prakticka ¢ast’ — sa zaobera
vysvetlenim zékladnych odchylok, ktoré vznikaji pri rozhodovani a vyhodnotenim
dotaznika, kde odpovede respondentov skuma z hladiska racionality a odchylok od

predpokladov klasickej ekonomicke;j tedrie.

KItacové slova: behaviordlna ekonomia, Prospect Theory, racionalita, emocné

a kognitivne odchylky



ABSTRACT

BENOVA, Barbora: dpplications of psychology, game theory and decision making
under uncertainty [Thesis] — Comenius University in Bratislava. Faculty of Mathematics,
Physics and Informatics. Department of Applied Mathematics and Statistics. — Leader of
work: Doc. RNDr. Jalius Vanko, PhD. — Bratislava: UK, 2010, 64 p.

In general, human is considered to make decision with assumption of rationality,
evaluate all relevant information and from all of accessible choices choose one, which we
can label as optimal, in the point of view of objective criteria. However, practise shows,
that individual do not behave in the course of rationality as predicate economic models,
therefore systematic deviation from rationality take place in making decisions. Behavioral
economy is one of more and more accepted approaches to explain human behavior on
market, which integrates psychology and economy. The aim of this work is to apply
answers from short questionnaire and find out, whether assumptions of classical economy
are correct or whether we discover the same deviations from rationality as those, which
described famous psychologists Daniel Kahneman and Amos Tversky, authors of Prospect
theory, that on practice examples proved, that individual often behave not like predict
classical economy models.

The work consists of two chapters. First — theoretical part — explain, why it is necessary
to deviate from classical theory of economy, describes the history of behavioral economy,
talks about rationality and Prospect theory. Second — practical part — concerns on
describing basic deviations, which occur in decision making and evaluate answers from
questionnaire in perspective of rationality and deviations from assumptions of classical

economic theory.

Keywords: behavioral economy, Prospect Theory, rationality, emotional and cognitive

deviations.
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Uvod

Ustrednou postavou ekondmie bol, je a vzdy bude jednotlivec a jeho kazdodenné
rozhodnutia. Vo vSeobecnosti prevlada predstava, ze clovek sa pri rozhodovani sprava
raciondlne, vyhodnocuje vsetky dostupné informécie a z moznych rozhodnuti sa prikloni k
tomu, ktoré podl'a objektivnych kritérii mozno oznacit’ ako optimalne. Uz starocia sa v
ekondmii stretavame so slovami ako efektivita, rovnovaha, maximalizacia a podobne.
Vsetky modely rovnovahy vychadzaju z predpokladu, ze Clovek je rozumny a ze nezlyhava
v pripadoch, ked” sa ma rozhodnut ako pouzije zdroje, ktoré ma k dispozicii. Tato
predstava v minulosti viedla dokonca k presvedceniu, Ze motivacia jednotlivca sa da
pomocou zjednoduseni a zovSeobecneni velmi efektivne vysvetlit. Ekonomovia zacali
¢loveka opisovat’ ako neomylny mechanizmus, “homo economicus” a vSetko, ¢o do tejto
predstavy o neomylnosti nezapadalo, vnimali ako odchylky od racionality. Aparat na
formalne skumanie pravidiel apostupov spravania nasledne poskytla matematika
a Statistika. Prevladla predstava, ze ekonomia je podobne ako matematika, ¢i iné prirodné
vedy exaktnou vedou, ¢o viedlo k matematizacii ekonémie. Jednotlivec bol istou, presne
definovanou a popisanou entitou, ktora moézeme poznat' a predpovedat jej spravanie,

zIucit’ s ostatnymi a vysvetl'ovat’ tak ekonomické spravanie celych skupin l'udi.

Vsetko by dokonale fungovalo, az na skutocnost, Ze vysledky nezodpovedali
pozorovanej realite, ktora bola predmetom skumania. Samotnd predstava absolltnej
racionality totiz nie je racionalna. Ustrednou postavou ekonémie je Glovek a hoci to nie je
lahké, musime si aj po tol'kych rokoch skimania priznat’, ze je stale ,,¢iernou skrinkou*

a vieme len vel'mi malo o tom, ako sa rozhoduje.

Psychologia ako veda spaja viaceré aspekty uz existujucich ekonomickych teorii a je
ich integralnou sucast’ou uz od pociatkov. To, ¢o bolo zanedbané, je skimanie samotného
jednotlivca v rozhodovacich situaciach, popis tohto rozhodovania, uvedomenie si
systematickych odchylok od racionality a patranie po pri¢indch tohto zlyhdvania. Dosledok
zanedbavania prave tychto psychologickych aspektov pri rozhodovani je napriklad aj

prebiehajica kriza, ale aj, ako tvrdime, vSetky minulé.!

" KAVICKY, Radovan: Preco trhy zlyhdvajii? Méze ndm behaviordlna ekondmia poméct v pdtrani po
pricinach kriz?, Akadémia klasickej ekonomie, 2009



Behaviordlna ekonomia je Coraz uznavanej$i pristup k vysvetleniu spravania sa
ekonomickych subjektov na trhu, ktory spaja psycholdgiu a ekonémiu, a ktory dava ako
jeden z mala odpoved na zdkladni otdzku: Pre€o? (napr. preco sa clovek pri
ekonomickych rozhodnutiach sprava tak, ako sa sprava a preco zlyhdva). Aj behavioralna
ekondmia, obdobne ako tradi¢né teorie, sa zaobera racionalitou, ale takpovediac z druhej
strany — zaobera sa skor tym, kedy a za akych okolnosti zlyhdva. Kladie si mnohé nové
otazky a dostdva prekvapivé odpovede, vysvetl'uje, popisuje, no nielen teoretizuje, testuje

v praxi predpoklady na redlnych 'ud’och a datach.
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1. Teoreticka cast’

1.1. Klasicka ekonomia

Podl'a mnohych zdrojov je obdobie klasickej ekondmie v skuto¢nosti obdobim, v
ktorom vznikla ekondomia ako samostatna a Struktirovana veda. V anglictine sa v tomto
obdobi este nepouzival vyraz ekonomia, ale len "politickd ekonomia”, v nemeckej
jazykovej oblasti (vratane Slovenska) - kde vSak skor prevladala zmes klasickej ekondmie
a inych ekonomickych $kdl - sa od zaciatku 19. storoCia pouzival aj vyraz "narodna

ekondmia" resp. trochu neskor aj "nauka o ndrodnom hospodarstve".

Politickou filozofiou klasickej ekondémie bol klasicky liberalizmus vychadzajici z
myslienky, Ze spolo¢nost’ a ekonomika su prirodzenym poriadkom. Klasici sa snazili o
ekonomicky systém zalozeny na slobodnej trhovej konkurencii a slobode obchodu.
Charakteristické¢ symboly klasickej ekonomie, napriklad ,,neviditelna ruka trhu“ Adama

Smitha?, zostali Zivé dodnes.

Klasickd ekonomia nahradila predovSetkym ekonomicky smer nazyvany
merkantilizmus. Ten uz nevyhovoval vtedaj$im hospodarskym a spolo¢enskym zmendm -
zivot I'udi zacinali vyrazne menit’ nové technologické objavy pod vplyvom priemyselnej
revoliicie. V porovnani s merkantilizmom, klasickd ekondémia preniesla pozornost’ z
medzinarodného obchodu, peniazi aich obehu na materidlnu vyrobu. A v pristupe k
hospodarstvu preferovala liberalizmus pred Statnou reguldciou. Klasicku ekonémiu mozno

vo vSeobecnosti povazovat’ za prvi moderni ekonomicku teoriu.

Ekondmia je sama o sebe vel'mi konzervativna veda. Hoci sa kazdy rok objavuje Cosi
nové a zaujimavé vo vsetkych oblastiach zivota, jej zakladné principy sa nemenili od Cias
Adama Smitha. Medzi takéto stereotypy patri aj presvedcenie, Ze 'udia st vZdy racionalni
a spravaju sa tak, aby z kazdej situacie ziskali ¢o najviac. Akoby mali v hlavach maly
pocita¢, ktory neustale porovnava desiatky prilezitosti a vyberd znich tie najlepsie

rieSenia.’

2 Adam Smith (5. juna 1723, Kirkcaldy, Skétsko — 17. jil 1790, Edinburgh) - bol $kétsky filozof, etik a
socioldg, zakladatel modernej politickej ekondmie

3 BALAZ, V.. Maly kurz behaviordlnych financii. In Investor September 2005, citované 2006 na
http://www.derivat.sk/index.php?PageID=370
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Odvtedy vsak ekondmia presla vyraznymi zmenami. Od Styridsiatych rokov 20.
storoCia sa do popredia dostava aplikovana matematika, a to predovsetkym vd’aka Paulovi
Samuelsonovi, Gerardovi Debreuovi a Kennethovi Arrowovi. V doésledku toho je vSak

vyjadrovanie ekondmov pre beznych l'udi menej zrozumitelné.

Obrazok €. 1: Adam Vernon Smith
(ZDROVJ: Internet)
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1.2. Behavioralna ekonomia

O behavioralnej ekondmii sa zacalo hovorit’ az v poslednych rokoch, avsak malokto
vie, ze uz Adam Smith pokladal stddium l'udskej psycholdgie za vel'mi potrebné pre
vysvetlenie ekonomickych rozhodnuti’. Tato Gast’ diela upadla do zabudnutia a nasledné
roky sa ekondémia inSpirovala predovSetkym prirodnymi vedami. Neoklasici vytvorili
koncept ,,homo economicus® a tedriu takmer uplne ovladli predstavy o neomylnosti,
maximalizécii uzito¢nosti a tendencii k rovnovahe. Zopar ekondmov, ktori pripastali, ze
ekonomické rozhodnutia st ovplyvnené aj emdciami, sa sice naslo, ale tieto pozorovania a
empirické dokazy boli povazované za drobné poruchy, vykyvy od optima, ktoré mozno

zanedbat’.

V polovici 20. storocia prevladala najmd mikroeckondémia a v ramci nej teoria
racionalnych ocakévani a teoria efektivnych trhov. Zvit'azili myslienky Reného Descartesa,
¢o viedlo k vyuzivaniu diferencialnych rovnic, modelov a prehlbujliicej sa matematizacii
ekonomie.

V 60-tych rokoch sa do popredia dostdva Samuelson’ ajeho tedria efektivnych
trhov®. T4 sice netvrdi, Ze vietky subjekty na trhu sa spravaju racionalne, ale prichadza s
predstavou, ze ak sa aj niektori jedinci na trhu sprévaji iraciondlne, ale kazdy inym
sposobom (odlisnost’ v iracionalite), je to v poriadku a navzdjom protichodné efekty sa
v kone¢nom désledku vynuluji. Co by sa viak stalo vtedy, keby sa vietci zaGali spravat’
rovnako iraciondlne?

V 60-tych rokoch sa danou problematikou zacina na University of Rochester
zaoberat’ aj profesor Richard Thaler’ a konstatuje, Ze: ,,...vzory spravania Pudi su uréované

mentalnymi skratkami, ktoré su vysoko ekonomické a obycajne aj efektivne, ale maju za

*SMITH, A.: The theory of moral sentiments, Champaign, IL. Book Jungle, 2009, 1790

> Samuelson, Paul A.(15.5.1915 Gary — 13.12.2009 Belmont) — absolvent univerzity v Chicagu a Harvardu,
na Massechusetts Institute of Technology posobil od roku 1940 ako asistent profesora ekondmie, profestru
ziskal o sedem rokov neskor , prispel k rozvoju matematickej ekondémie, tedrie spravania spotrebitel’a, teorie
vSeobecnej ekonomickej rovnovahy, sformuloval model akceleratoru a multiplikatoru, v roku 1970 ziskal
Nobelovu cenu za ekonémiu ako vobec prvy Americ¢an.

% Teéria efektivnych trhov - dostava sa do rozporu s fundamentélnou a technickou analyzou, snazi sa
racionalne vysvetlit’ spravanie ucastnikov a cenové pohyby na trhu, riesi nejasné problémy kapitadlového trhu
7 Richard H. Thaler — narodeny 12.9.1945 v East Orange, New Jersey, ekoném amerického povodu, znamy
najmaé pre svoj prinos v oblasti behavioralnej ekondmie, spolupracovnik Daniela Kahnemana
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nasledok systematické a predvidatelné chyby...” Navrat psycholdgie do ekondémie
znamenal, paradoxne, prave vel’ky rozmach neoklasickej ekonomie a modelov rovnovéh.
Avsak ¢im SirSie sa tieto modely aplikovali, tym viac sa ukazovalo, Ze nedokazu vysvetlit’
vSetky formy sprdvania sa I'udi na trhu. Zacali sa vypracovavat modely o spdsoboch
rozhodovania za podmienok neistoty a pri ich testovani sa ukdzalo, ze skutocné
rozhodnutia sa liSia od tych oc¢akavanych. V priebehu tychto rokov sa popri tom vSetkom
taktieZ rozvijala kognitivna psychologia, ktord opisovala mozog mechanicky. Ani tieto

predstavy o tom, ako myslenie ¢loveka prebieha, sa nepotvrdili.

Obrazok ¢.2: Richard Thaler
(ZDROI: Internet)

Zlom prichadza az ked sa na Princetone v roku 1979 stretava Daniel Kahneman’
s Richardom Thalerom a Amosom Tverskym. Spolu zakladaju uplne novy smer vedy,
behaviordlnu ekonémiu, vtedy nazyvanu este ako ,,prospect theory*. Prelomovou pracou v
tejto oblasti sa stiva znama Prospect theory: An analysis of Decission under risk'’. Dalsie

prace nadvézovali na zacati pracu a popri uspechoch a potvrdeniach predpokladov tejto

$ KAHNEMAN, D. — KNETSCH, J. L. —- THALER, R. H.: Anomalies: The Endowment Effect, Loss
Aversion, and Status Quo Bias. The Journal od Economic Perspectives, Volume 5, Issue 1, Winter 1991,
193-206

? Daniel Kahneman — narodeny 5.3.1934 v Tel Avive, izraelsky psycholog a nositel’ Nobelovej ceny za
ekonomiu (2002), zndmy najma pre svoju pracu v oblasti psychologie usudku a rozhodovania, behavioralnej
ekonomie a hedonistickej pschologie

'K AHNEMAN, D. - TVERSKY, A.: Prospect theory: An analysis of Decission under Risk. Econometrica,
Vol. 47, 1979, No. 2
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teorie sa vynarali mnohé uplne nové otazky a oblast’ skimania sa neustale rozsirovala, ¢o
trva dodnes. Potvrdenie vyznamu behaviordlnej ekondomie a vSeobecné uznanie ako
relevantnej tedrie nastalo uz pomerne skoro od vzniku, v roku 2002 udelenim takzvanej
»Nobelovej ceny za ekondémiu* Kahnemanovi (Tversky v roku 1996 zomrel) a integracia

nastrojov psychologie medzi nastroje ekondmie bola zavisena.

Obrazok €.3: Daniel Kahneman Obrazok ¢.4: Amos Tversky
(ZDROV: Internet) (ZDROJ: Internet)

Nézov ,,behavioralna ekondémia“ je odvodeny od slova ,,behavior, teda spravanie,
ktoré medzi predmetmi vyskumu v ekonoémii dlho chybalo. Behaviordlna ekondémia
aplikuje vysledky skumania o I'udskych kognitivnych a emoc¢nych sklonoch pri
vysvetlovani ekonomickych rozhodnuti a objasiiovani, ako tieto sklony ovplyviiuji trhové
ceny, vynosy a rozdelenie zdrojov. Behaviordlne modely integruji poznatky psycholédgie
auz aj neurovedy do postupov neoklasickej ekonémie. Medzi d’alSie témy, ktorymi sa
behavioralni ekonémovia zaoberaji okrem vysvetl'ovania zlyhdvania trhov, su aj tie, ktoré
naru$aju predstavu, ze raciondlna analyza je zakladom rozhodnuti a tvrdia, ze ide vzdy o
priblizné odhady, ktoré si navySe vyrazne ovplyviiované emoéciami. Dlho sa
predpokladalo, ze konanie ¢loveka urcuju raciondlne uvahy a emocie tento priebeh len
nartsaju. Moderny vyskum vSak ukdzal, ze to tak nie je. Emocie ovplyviiuji spravanie
Cloveka - apodla zrealizovanych vyskumov - omnoho viac, ako by sa mohlo na prvy
pohl'ad zdat’. Dalsi priestor na skimanie vyplyva z uvedomenia si, ze ¢lovek sa inak sprava
ako jednotlivec a inak ako sucast’ davu, a prave tento myslienkovy postup modze do

budicna viest’ k vysvetleniu kriz, ktoré sa pravidelne, uz niekol'ko storo¢i, opakuju.
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Behavioralny pristup predpoklada, ze T'udské spravanie motivuji dva zakladné
systémy. Jeden je zamerany na vyhladavanie odmeny a druhy na vyhybanie sa strate.
Systém odmeny tvori hodnoty, priority a motivuje spravanie jednotlivca. Vyhybanie sa

riziku ma zasa naopak ochrannu funkciu a je zamerané na prezitie organizmu.

Behavioralna ekondmia sa od tradi¢nej ekondémie odliSuje nielen predpokladmi,
ale aj metodami, ktoré pouziva. Vo svojich pociatkoch sa opierala vylucne o experimenty a
prieskumy. V sucasnosti v§ak vyuziva rovnaké data ako v inych oblastiach vyskumu. To,
¢o odliSuje behaviordlnu ekonomiu z hladiska nastrojov a metdd, je predovSetkym
vyuzivanie magnetickej rezonancie na zobrazovanie aktivity mozgu. Vo vSeobecnosti sa
behaviordlne modely podobaji neoklasickym, ale odliSuju sa tym, Ze automaticky
predpoklad o racionalite jednotlivca neobsahuju. Kritici behavioralnych pristupov, napr.
Eugen Fama'', podporuju naopak tedriu dokonalych trhov a predovietkym matematizujuci
pristup k modelom. V Tudskom mysleni jednoducho dochadza ku skratom, ktoré vedu
k systematickému poruSovaniu zékladnych principov tedérie pravdepodobnosti. Cielom
behaviordlnej ekondmie je vysvetlit’ podobné skraty - poludstit’ ekonomického ¢loveka —

matematika v$ak zostava.

Obrazok ¢.5: Eugene Fama
(ZDROVJ: Internet)

" Eugene Francis ,,Gene Fama — narodeny 14.2.1939 v Bostone, americky ekoném zndmy najmi pre svoju
pracu v oblasti tedrie portfélia a ocefiovania aktiv, autor franctizskeho trojfaktorového modelu a hypotézy
efektivnych trhov, nositel Ceny nemeckej banky za finanénti ekondémiu z roku 2005
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1.3. Racionalita, neohrani¢ena racionalita a obmedzena racionalita

Podra klasickych definicii pod pojmom racionalita (z lat. ratio = rozum) rozumieme
schopnost’ cloveka mysliet’ a konat’ na zéklade rozumnych noriem. Sulad medzi ¢innost’ou

a rozumovymi pravidlami, ktorych zachovavanie je predpokladom dosiahnutia ciela.

Uz Aristoteles vo svojej Etike oznacil T'udské bytosti ako raciondlne zvierata.
Osvietenecka filozofia zase implicitne predpokladala vS§emocnost’ a univerzalnost’ l'udske;j
bytosti. Zakladnou &rtou racionality l'udskej mysli je schopnost pouzivat’ matematicko-
logické metédy pri rozhodovani. Pierre Simon Laplace'? vo Filozofickych esejach
postuluje superinteligentnti bytost. Pred Laplaceom, anglicky filozof John Locke v Eseji
dal do kontrastu vSemocného Boha s T'ud'mi, ktori ziju v ,tieni ndhodnych a
nevysvetliteInych udalosti®. Duch a idedl ,,vSemocnej* Laplaceovej superinteligencie stale
pretrvava az do suCasnosti v teérii neohraniCenej racionality. NajvédcSia slabost’
neohrani¢enej racionality spoc¢iva v skuto¢nosti, ze je vel'mi vzdialena spdsobom myslenia,

ktoré pouzivaju l'udia.

Pojem obmedzenej racionality (bounded rationality) zaviedol americky psycholog
a informatik Herbert Simon'®, ktory bol za svoje objavy oceneny v roku 1976 Nobelovou
cenou. Spolo¢ne s Cyertom a Marchom prisli v 50-tych az 60-tych rokoch 20. storocia s
kritikou teorie racionalneho rozhodovania, na ktort neskoér nadviazali aj Kahneman a
Tversky. Ako uvadza Simon vo viacerych svojich publikaciach, objektivne raciondlne
rozhodovania je nerealne, pretoze kladie prehnané poziadavky na kognitivne schopnosti
rozhodovatel'a. Rozhodovanie je determinované predpokladmi subjektu rozhodovania —
schopnosti, vedomosti, osobné¢ ciele a zdujmy, okamzitym stavom — psychologickym
rozpolozenim, naladou a objektivnymi podmienkami materidlnej aj nematerialnej povahy.
V dosledku obmedzeni kognitivneho organu musime pouzivat' priblizné metoédy k

dosiahnutiu rieSenia rozhodovacieho procesu v readlnom case.

Zastancovia obmedzenej racionality hl'adaju najmé odpoved’ na to, akym spésobom

intelekt meni rozhodnutie. Mohlo by sa sice zdat’, ze ¢im vysS$ia inteligencia, tym lepsie

12 Pierre Simone de Laplace (23.3.1749 — 5.3.1827) — bol franciizsky matematik, fyzik, astronom a politik,
zaoberal sa matematickou analyzou, teériou pravdepodobnosti a nebeskou mechanikou.

 Herbert Alexander Simon (15.6.1916 — 9.2.2001) - bol americky vedec, ktory sa zaoberal poéitatovou
vedou, kognitivnou psycholdgiou, ekonomikou a filozofiou. Polozil zaklady rozhodovacieho pristupu k
manazmentu, ktory povazuje rozhodovanie za podstatnil ¢ast riadenia.
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rozhodnutie, no nemusi to tak byt' vzdy. Problém spociva v tom, ze v realite je mnozstvo
moznosti - zvodnosti, ktoré nevedu k Zelanému cielu. Clovek, ktory tieto zvodnosti
nepostrehne, mé pred inteligentnejSim c¢lovekom, ktory tieto zvodnosti zaregistruje,
vyhodu. V tychto pripadoch je vySSia inteligencia vlastne nevyhodou. Na druhej strane
velmi vysoka inteligencia nie je nevyhodou, pretoze vel'mi inteligentny c¢lovek sice
zaregistruje rozli¢né zvodnosti, no zaroven chépe, ze nevedu k zelanému ciel’u, takze sa im

vyhne.

Je mozné to ilustrovat’ stdvkovanim, ktoré sa da oznacit’ ako objektivne iraciondlna
aktivita, ked’ze oCakavany zisk je vzdy mensi ako vklad. Staci si iba uvedomit, Ze prijem
majitel'ov stdvkovych kancelarii pozostava Cisto z peiiazi stdvkujtcich. Je preto iracionalne
stavkovat. Clovek, ktory mé vidinu zisku, no nechdpe, Ze na tom nemoZe zarobit,
stavkuje. Ak si ale clovek nedokéze ani len uvedomit’ stavkovanie (napriklad si nedokaze
preratat’ kurz), nestavkuje. Cize Pudia pod istou hranicou intelektu spolu s 'ud’'mi nad istou
hranicou nestavkuju (aj ked” z inych doévodov), zatial ¢o l'udia medzi tymito dvoma
hranicami stavkuju. Pravdaze, to bol trochu zjednoduseny pohlad, v skuto¢nosti moze pri

stavkovani zohravat’ ulohu aj tuzba riskovat’.
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1.4. Prospect theory

Napriek tomu, Ze praca Herberta Simona sa stala postupne celosvetovo znama, az v
poslednom case sa principom obmedzenej racionality dostalo v hlavnom ekonomickom
prude vécsej pozornosti. Sved¢i o tom udelenie Nobelovej ceny Danielovi Kahnemanovi
v roku 2002 za pracu Prospect Theory, vzdelanim psychologovi a matematikovi, ktory
experimentdlne dokéazal, Ze clovek sa nesprava vzdy logicky, tak ako predpokladali
ekonémovia.'"* K vzrastajucej popularite novej ekonomickej paradigmy, zaloZenej aj na
teorii hier, prispeli tiez viaceré zavazné udalosti poslednych rokov (najmé celosvetova

kriza), na ktoré klasicka ekonomicka teoria nevie adekvatne odpovedat’.

Prospect Theory'”, napisand Daniclom Kahnemanom a Amosom Tverskym a
vroku 1979 publikovana v Econometrice, predstavuje alternativu k tedrii racionalneho
spravania sa subjektov na trhu, ktord je jednym z hlavnych predpokladov v modernej
Tedrii portfolia (H.M. Markowitz, 1959). Prospect Theory sa, tak ako aj jej naprotivna
teoria, zameriava na sposob, akym si I'udia vyberaju spomedzi alternativ. Teorie sa ale
rozchadzaju. Odbornici, ktori podporujii Prospect Theory vlastne spochybnuju zakladné
principy teorie racionalneho spravania a naopak.'®

Prospect Theory by sme mohli charakterizovat’ pomocou Styroch zakladnych
znakov:'’

1.  Vracionalnej tedrii si l'udia vyberaji spomedzi alternativ na zaklade
maximalizdcie oCakdvaného uzitku, ktory je v absolitnom vyjadreni. Naopak, Prospect
Theory hovori o vybere takej alternativy, pri ktorej sa I'udia pozeraju predovsetkym na
zmenu ich bohatstva, ¢ize nie stav, ale relativne vyjadrenie vzhl'adom na ich referencny

bod (najcastejSie pociatocny stav) — tzv. reference-dependence.

2. Vracionalnej teérii sa l'udia spravaja stale s rovnakou averziou vo¢i riziku,

zatial' co v Prospect Theory sa l'udia spravaju s vac¢Sou averziou voci riziku v pripadoch,

" BRADA, M.: Cim vyssia inteligencia, tym horsie rozhodnutie, publikované online 27.11.2002, dostupné na
http://www.inzine.sk/article.asp?art=8304

> KAHNEMAN, D. - TVERSKY, A.: Prospect theory: An analysis of Decission under Risk. Econometrica,
Vol. 47,1979, No. 2

' CAR, T.: K psycholdgii investovania. V &asopise Derivat, publikované online, maj 2006, dostupné z
http://www.derivat.sk/index.php?PageID=370 ISSN 1336-5711

7 SHEFRIN, H. - STATMAN, M.: The Contributions of Daniel Kahneman and Amos Tversky. In The
Journal of Behavioural Finance, 2003, vol. 4, no. 2, s. 54-58
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ked’ zmenu v ich bohatstve vnimaju ako vynos. Ak vSak zmenu ich bohatstva povazuju za
stratu, su ochotni viac riskovat. NavySe, ludia v Prospect Theory vnimaji straty
intenzivnejSie ako vynosy rovnakej velkosti. Kahneman a Tversky pouzivaji termin

averzia ku strate — tzv. loss aversion - na vysvetlenie asymetrie medzi vynosmi a stratami.

3. Vracionalnej teorii l'udia pristupuju k riziku objektivne — podla jeho
pravdepodobnosti. Naopak, v Prospect Theory l'udia preceniujii malé pravdepodobnosti. To
moze viest’ k vyhl'addvaniu rizika v pripade potencialneho vynosu (zapajanie sa do lotérie)
a k vic¢sej opatrnosti, averzii voci riziku v pripade potencidlnej straty (poistenie voc¢i malo

pravdepodobnym udalostiam).

4.  Vracionalnej teérii prezentovanie problému — tzv. framing effect,
neovplyviiuje rozhodovanie l'udi, avSak v Prospect Theory &no. Tento tzv. Skatulkovy
efekt demonstruje, ze spdsob akym je otdzka formovand a pozadie kontextu samotného
problému, modze ovplyvnit' vysledok nasho rozhodnutia. Inymi slovami, neracionédlna

informécia je Casto pouZzitd pri rozhodovani sa, a to hlavne v riskantnych situaciach.

Teoria racionalneho spravania alebo model maximalizacie ocakavaného uzitku
hrali dominantnt Ulohu pri vysvetlovani rozhodovania sa v podmienkach neistoty. Ako
uvidza Toma§ Car,'® tedria maximalizacie otakdvaného uZitku predpoklada, Ze vietci

l'udia su racionalni a vzdy budu vychadzat’ z tejto hlavnej nemennej axiomy.

Kahneman a Tversky sa rozhodli vyvratit' tento predpoklad svojimi pocetnymi
experimentmi, v ktorych sa pokusili dokazat' systematické naruSovanie hlavnej tézy
raciondlnej teorie. Na zdklade ich vyskumu preto argumentujd, Ze raciondlna teoria nie je
adekvatna teoria, ktord by mala popisovat’ rozhodovanie v podmienkach neistoty, ale

navrhuju alternativnu tedriu - Prospect Theory, vysvetlujucu vyber vol'by v neistote.

Experimenty boli zaloZené na jednoduchom principe — Gcastnikom sa predlozil
rozhodovaci problém a ich ulohou bolo vybrat’ si spomedzi moznych alternativ td, ktora by
preferovali, ak by dan4 situdcia nastala v skuto¢nosti. Nakol’ko aj tvrdenia Prospect Theory

boli vyslovené na zdklade vyskumu, ktory sa realizoval prave dotaznikovou metddou,

" CAR, T.: K psycholdgii investovania. V &asopise Derivat, publikované online, maj 2006, dostupné z
http://www.derivat.sk/index.php?PageID=370 ISSN 1336-5711
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pouzijem aj ja vo svojej praci dotaznikovi metddu, aby som skumala spravanie sa l'udi
v roznych situdciach, ked’ nemaju vsetky potrebné informacie o danej situacii ani dopadoch
svojich rozhodnuti, mézu sa vSak rozhodovat' na ziklade predchddzajicich sklisenosti
alebo vlastného presvedCenia. Mojim cielom je zistit, ¢i je uvazZovanie ludi Cisto
racionalne ako doposial’ tvrdila ekonémia ovplyvnend matematikou alebo ¢i sa l'udia
rozhodujui aj na zdklade emocii a vzitych stereotypov a pohnutok, ¢o je skor oblastou

psychologie.
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2. Prakticka c¢ast’

Metddy, ktoré pouziva behavioralna ekondmia st podobné, ako tie, ktoré sa
vyuZivaji v inych oblastiach ekondmie. Spociatku sa behaviordlna ekondémia spoliehala
najmé na vysledky, ktoré ziskala na zdklade experimentov. Tie hrali dblezitu rolu najma
v zaciatoCnej faze vzniku behaviordlnej ekonomie, pretoze kontrola pri pokusoch bola
napomocna pri rozliSovani behavioralnych vysvetleni od vysvetleni Standardnej ekonomie.
Dnes sa nevyuzivaju len praktické experimenty, ale tieZ pocitacové simuldcie a snimanie

aktivity I'udského mozgu.

Pri rozhodovani prichddza do l'udského mozgu obrovské mnozstvo informaécii,
ktoré potom mozog skiima a analyzuje. AvSak eSte predtym ludsky mozog triedi
informécie a pouziva skratky na zniZenie zloZzitosti informacii. Tieto skratky dovoluju
mozgu vytvarat odhady pred uUplnym spracovanim informdcie. Tento proces, zvany
heuristické zjednodusSovanie, spdsobuje niekol’ko odchylok od uplne racionalneho
spravania. Napriklad, I'udia si vo vSeobecnosti myslia, Ze ich rozhodnutia su lepSie ako
v skutocnosti su. NavySe vyhladavaji informacie, ktoré im to potvrdzuju. Tento proces

sebaklamu vedie ku odchylkam a chybam v rozhodovani.
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2.1. Zakladné odchylky a chyby v rozhodovani

Nereprezentativnost’

Pre zjednoduSenie prijimania informécii, robi l'udsky mozog odhad, ze veci
s podobnymi vlastnostami s rovnaké a nové informacie porovnava s informaciami, ktoré
uz poznd. Tento druh kognitivnej odchylky je zalozeny na stereotypoch — zauzivanych
predstavach. Zoberme si napriklad investovanie. Investori kupuju akcie, ktoré reprezentuju
zelané vlastnosti a vo vSeobecnosti si stotoziiuji pojem dobrd spolo¢nost’ a dobra
investicia. Firmy, ktoré maju vysoké zisky, maju rychly rast trzieb a kvalitny manazment
st dobrymi spolo¢nostami. Dobré investicie su také akcie, ktorych cena stipla viac ako
cena inych akcii.'”” Mnohé empirické $tudie preukazali opodstatnenost’ tvrdenia, e dobré
spolo¢nosti nemusia vzdy znamenat’ aj dobru investiciu. Investori sa dopust’aju tejto chyby
aj pri hodnoteni minulych hodnot akcii. Akcie, ktoré v minulych rokoch neprosperovali,
povazuje investor za akcie slabé a minuly priebeh ich cien povaZuje za reprezentaciu
buduceho a ocakavaného priebehu. A naopak, akcie, ktoré dlhodobo rastli, st pre
investorov lakavé, pretoze minuly uspech reprezentuje ofakavany vyvoj v budicnosti. To
spdsobuje, ze investori zvacsa nakupuju akcie firiem, ktoré doteraz podavali nadpriemerné

vysledky v porovnani s trhom.

Avsak De Bondt a Thaler poukazali vo svojej stadii na fakt, ze slabsie akcie
(porazeni) zvyknu v nasledujucich troch rokoch podéavat’ o tretinu lepSie vysledky ako
akcie dovtedy prosperujucich firiem (vitazi).”* Investori radi nakupuji minulych vitazov,
pretoze si myslia, Ze ich minuly vykon bude reprezentovat’ aj buduci trend. Takito investori
st prehnane optimisticki pri minulych vitazoch a prili§ pesimisticki pri minulych

porazenych.

19 SOLT, M. — STATMAN, M.: Good companies, bad stocks. Journal of Portfolio Management, 1989, s. 39-
44

2 DE BONDT, W. — THALER, R.: Does the stock market overreact? Journal of Finance, 40 (3) 1985, s.
793-808
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Kognitivna disonancia’’ — selektivna pamit’ a vyber informacii

LCudia maji sklon ignorovat, odmietat’ alebo zanedbédvat’ informacie, ktoré su
v konflikte s ich ndzormi a presved¢enim. Naopak, v mozgu je zahniezdend tendencia si
tento nazor neustale potvrdzovat. Tato kognitivna odchylka na prvy pohl'ad méze posobit
ako samol’ibost’, neschopnost’ priznat’ si chybu, avSak pdvod treba hl'adat’ v prirodzenom
obrannom mechanizme mozgu, ktory negativne zazitky a spomienky utld€a do pozadia

a pamaéta zvacsa na tie pozitivne. LCudia chct verit’, ze ich rozhodnutia su dobré.

Mentalne ucétovanie

Koncepciu mentalneho Uc¢tovania (mental accounting) prvykrat opisal Richard
Thaler vroku 1980. Je to proces, pri ktorom l'udia koéduja, kategorizuju a hodnotia
ekonomické vysledky. LCudsky mozog urci ciele a cesty na dosiahnutie tychto cielov a
udrzuje ich oddelené od seba. Pre Cloveka je prirodzené, ze si spori zvlast na dochodok,
svadbu ¢i na dovolenku. Separovanie jednotlivych cielov od seba poskytuje jednoduchy
prehl’'ad o kazdom z nich, vysledky sa daji hned zmerat. AvSak mentdlne Gctovanie ma
tendenciu prehliadat’ vztahy medzi jednotlivymi cielmi — teda do akej miery jednotlivé

ciele navzajom spolu suvisia.

Zdanliva znalost’

LCudia vo vSeobecnosti preferuju tie veci, ktoré poznaju a sit im zname. V pripade
investovania sa tato odchylka prejavuje najmid tym, Ze investori vkladaju doveru do
znamych akcii apokladaju ich za menej rizikové, ako akcie od inych, nezndmych
spolo¢nosti. Takisto sa prejavuje odchylka nazyvana ,,home bias“**, ktord hovori o tom, Ze
domace spolocnosti investori poznaji a prave preto ich preferuju pred nezndmymi firmami
7o zahranicia, ¢ize nakupuju domace akcie pred mozno menej rizikovymi cudzimi akciami.
Podobnej chyby sa dopustaju aj zamestnanci firiem, ktori investuju do akcii svojho
zamestnavatel'a pod vplyvom zdanlivého prehladu o prosperite firmy a nediverzifikuju

svoje portfolio.

I Kognitivna disonancia je teéria socialnej psycholégie. Disonanciou nazyva Fudska reakciu na neprijemné
novoziskané informacie alebo skusenosti protireciace predchadzajucej predstave alebo znalosti. Tento
nesulad vyvolava neprijemny pocit napétia a nasledne tizbu po jeho zniZeni ¢i odstraneni. Je to nevedoma
reakcia mysle na rozpory medzi postojmi (znalostami, vierou, chovanim) a skuto¢nym stavom veci. (zdroj
www.wikipedia.org)

22 FRENCH, K. — POTERBA, I.: Investor diversification and international equity markets. American
Economic Review, 81, 2 1991, s. 222-226

24



Zachovanie suc¢asného stavu

»Status quo bias* alebo tiez zachovanie sucasného stavu, je tendencia nerobit’ ni¢
v pripade, ze sme konfrontovani s viacerymi moznostami. Napriklad investori
uprednostnia drzat’ akcie, ktoré¢ maju, lebo zmena v portfoéliu by mohla naznacovat’, Ze ich
predoslé rozhodnutie o kupe bolo zIé. Tversky a Shafir pokracovali d’alej vo vyskume
a dospeli k d’alSiemu zaujimavému tvrdeniu, Ze zdrziavanie rozhodnutia alebo necinnost’ je
pravdepodobnejsia v pripadoch, kde je vela atraktivnych moznosti na vyber — ¢lovek sa
nevie rozhodnut, citi sa ohromeny tol'’kymi moznost'ami, vaha s rozhodnutim, az sa

. s , Ce 23
nakoniec méze rozhodnut pre zachovanie sticasného stavu.

Nalada a optimizmus

Naélada takisto ovplyviiuje spdsob akym T'udia analyzuji informécie a robia

.24
rozhodnutia.

LCudia s dobrou néaladou robia optimistickejSie rozhodnutia ako l'udia
s horSou néladou, ktori vSak robia kritickejSie a podrobnejsie analyzy. Napriklad investori
s nadmernym optimizmom moZzu verit’, Ze prave ich akcidm sa nestane nic zI¢€ - maju sklon
nerobit’ podrobné a kritické analyzy pri investovani do akcii a taktiez zvyknu ignorovat’
alebo minimalizovat’ negativne spravy oich akcidch, podobne ako pri kognitivnej

disonancii.

Nadmerna sebadovera

Nadmerna sebaddvera je uzko prepojena s naladou a optimizmom. Ludia, ktori st
nadmierne sebaisti veria, Ze ich poznanie je lepSie ako v skuto¢nosti a ze ich predpovede
budi velmi presné. Belsky a Gilovich (1999) hovoria o nadmernej sebadovere ako
0 ,,pasci vlastného ega“.

Je niekol’ko faktorov, ktoré dopomahaju k nadmernej sebadovere:

- iluzia poznania hovori otom, Ze l'udia sa mylne domnievaju, ze ¢im viac

informdcii maju k dispozicii, tym viac budil vediet. Nie je to vSak pravda,
pretoze 'udom mozu chybat’ zru¢nosti, skisenosti alebo prax na interpretaciu

novych informacii.

2 TVERSKY, A. — SHAFIR, E.: Choice under conflict: The dynamics of deferred decision. Psychological
Science, 3, 6 1992, s. 358-361
2 NOFSINGER, J.: Do optimists make the best investors? Corporate Finance Review, 6 (4) 2002, s. 11-17
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- ilazia kontroly hovori o tom, ze l'udia si ¢asto myslia, ze maji vplyv a kontrolu
nad vysledkom nekontrolovatel'nej udalosti, ¢o ma za nésledok presved¢enie, ze

vedia viac, ako ostatni.

Efekt darovania

Pojem ,,endowment effect* po prvykrat pouzil Richard Thaler v roku 1980 a vtipne
ho ilustroval na priklade majitela fl'aSe s kvalitnym starym vinom, ktory ju odmietol
predat’ za $200, ale nezaplatil by $100 za nahradu v pripade, Ze by sa rozbila. V roku 1990
ho svojim prieskumom demonstroval Kahneman. Polovici Studentov daroval salku kavy
nedostala, mala zase odpovedat’, kol’ko by boli ochotni zaplatit. V podstate by sa predajna
a nakupna cena nemali 1iSit’, avSak podl'a Kahnemanovho prieskumu, Studenti vlastniaci
kavu stanovili v priemere dvojndsobné ceny, ako boli ndkupné ceny Studentov bez kavy.
Podl'a niektorych ekonémov su dané vysledky ovplyvnené ,,efektom bohatstva“ (wealth
effect) — Studenti, ktori kavu dostali, sa citia bohatsi ako ti, o ni¢ nedostali a preto ocenia
Salku kévy viac a peniaze menej. Pri investovani sa zase efekt darovania prejavuje tak, ze
investori pri zdedeni nejakej investicie maju sklon tito investiciu drzat vo svojom
portfoliu, ateda efekt darovania ma vacsi vplyv na investora ako preferencie rizika
a V}'Inosu.25

Kahneman, Knetsch a Thaler (1990) upozornili na to, Ze existuju pripady, kde by
sme neocakavali ziaden efekt darovania, ako napriklad pripady, ak sa tovar nakupujeme
pre d’alsi predaj, namiesto jeho vyuzitia. AvSak ako experimenty ukazali, ¢lovek akoby
prilnul k veci, ktora bola povodne urena na predaj a ceni ju vyssie. Ludia, ktori predavaju
byt v ktorom momentdlne byvaju stanovuju v priemere vysSie ceny ako ludia, ktori
nehnutel'nost’ len vlastnia. Efekt darovania vykazuju aj zberatelia, ktori obchoduju
a vymienaju Casti svojej zbierky sporadicky, kym profesionédlni obchodnici a zberatelia,

ktori obchoduju Casto a pravidelne, tento efekt nevykazuj.

Zakon malych ¢isel

Ak Clovek pri skiimani a analyze suboru dat vidi znaky ndhodnosti, pokusa sa na

ich zéklade predpovedat’ buduci vyvoj.

> SAMUELSON, P., ZECKHAUSER, R.: Status quo bias in decision making. Journal of Risk and
Uncertainty, 1 (1) 1988, s. 7-59
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Predpokladajme, ze ruleta je spravodliva hra, a preto by vsetky ¢isla by v priemere
mali padat’ rovnako ¢asto. Tento predpoklad je sice pravdivy, ale len pre vel'mi velky
Statisticky subor, nie pre malu vzorku. V malom Statistickom sibore mozu vysledky rulety
vyznievat velmi neférovo. Podobnym prejavom zdkona malych ¢isel je hod mincou.
Clovek o¢akava, ze ak trikrat po sebe padla hlava, v nasledujicom hode padne znak,
pretoze by mali padat’ podl'a Statistik rovnako casto. Ak sa tak nestane, ihned’ pochybuje
0 pravosti mince.

Omyl hazardéra (gambler’s fallacy) je pojem, ktory vysvetluje tieto mylné
predstavy, mala vzorka moze reprezentovat proces, ktory ju vytvoril*®. Plati to aj pri
predpovedani budiceho vyvoja ceny akcie, kde na zdklade minulého trendu investori

predpovedajt budtci vynos.

Referen¢né body a ukotvovanie

Dal$im fenoménom, ktory naruSa Standardné ekonomické tedrie, je ,,anchoring
effect™ alebo tiez efekt kotvy. Ukotvovanie Uzko suvisi s pojmom referenéného bodu
vzhl'adom ku ktorému ¢lovek posudzuje zmenu bohatstva. Uréenie referencného bodu ma
dolezity vyznam, pretoze rozhoduje o tom, ¢i sa Clovek bude teSit’ zo zisku alebo utrpi

stratu.

Framing effect

Réamcovanie alebo tiez ,,framing effect” je jednym z najviac diskutovanych vplyvov
na rozhodovanie ¢loveka. Hovori o tom, Ze to, ako je situdcia alebo problém prezentovany,
ma znacny vplyv na vysledné rozhodnutie. Dolezita je najmé verbalna formulécia ulohy

a jej pochopenie.

2 RABIN, M.: Inference by believers in the law of small numbers. Quarterly Journal of Economics, 117 (3)
2002
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2.2. Vyhodnotenie dotaznika

V mojej praci som sa rozhodla zistit, do akej miery posobia tieto uz spominané
odchylky pri rozhodovani T'udi ac¢i platia zakladné principy prezentované Danielom
Kahnemanom a Amosom Tverskym. Do dotaznika som zaradila otdzky, z ktorych kazda
skima jeden efekt alebo odchylku, ktorej vplyv sa nasledne pokusim Specifikovat’ pre

jednotlivé skupiny respondentov, podl'a ich veku, pohlavia, vzdelania a zamestnania.

VSeobecné udaje o mojej vzorke respondentov

Vzorku tvori 330 réznorodych l'udi, ktori osobne alebo elektronicky odpovedali na mgj

dotaznik. Vo vSeobecnosti ich mézeme rozdelit’ podla kategorii:

- vek - pre lahSiu orientaciu som l'udi zoradila do nasledujicich vekovych

kategorii:
- 15 -19 rokov
- 20— 25 rokov
- 26 — 45 rokov

- 46 rokov a viac

- pohlavie
- muz

- 7Zena

- dosiahnuté vzdelanie
- zékladné
- zakladné + $tudent SS
- stredoskolské bez maturity
- stredoskolské s maturitou
- stredogkolské + $tudent VS

- vysokoskolské

28



- pracovné skusenosti
- nezamestnany
- pracujuci na dohodu/ brigadu
- zamestnany na trvaly pracovny pomer

- podnikatel’/Zivnostnik

Pohlavie Pocet
Muzi 175
Zeny 155

Tabulka ¢. 1: Vzorka respondentov z hladiska pohlavia

(ZDROI: Viastny)

Vekova kategoria Pocet
15— 19 rokov 131
20 — 25 rokov 90
26 — 45 rokov 58
46 rokov a viac 51

Tabulka €. 2: Vzorka respondentov z hladiska veku

(ZDROI: Viastny)

Dosiahnuté vzdelanie Pocet
Zakladné 7
Zakladné + $tudent SS 124
Stredoskolské bez maturity 11
Stredoskolské s maturitou 52
Stredogkolské + §tudent VS 62
Vysokoskolské 74

Tabulka €. 3: Vzorka respondentov z hladiska dosiahnutého vzdelania

(ZDROI: Viastny)

Pracovné skuisenosti Pocet
Nezamestnany 97
Pracujuci na dohodu/brigadu 101
Pracujuci na trvaly pracovny pomer 119
Podnikatel’/zivnostnik 13

Tabulka €. 4: Vzorka respondentov z hladiska pracovnych skusenosti

(ZDROI: Viastny)
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2.2.1. Ultimatum Game

Predpoklad, Ze 'udia maximalizuju svoje bohatstvo a ostatné materialne ciele (self-
interest) je vo vSeobecnosti spravne zjednodusSenie a je velmi uzitocné v ekonomii. Avsak,
z pozorovanej reality si ¢asto v§imame, ze l'udia si Casto vyberu radsej ,,obetovat™ zo
svojho bohatstva, aby potrestali I'udi, ktori im ublizili a naopak odmenuju l'udi, ktori im
pomohli. V Standardnom chépani ekonémie méa kazdy dopyt po tovare svoju funkciu
uzito¢nosti, pre pochopenie tychto socidlnych preferencii moézeme hovorit o socidlnej

uzito¢nosti (social utility).

Jednou z hier, ktord experimentalne dokazuje self-interest je ,,Ultimatum Game* —
ultimatna hra, ktord bola po prvykrat prestudovana v roku 1982 (Giirth). Ultimatnu hru
hraju dvaja hraci. Navrhovatel' (Proposer) ma urcit sumu penazi, ktord musi rozdelit’ na
dve Casti — jednu si necha pre seba adruht ponuka Prijimatelovi (Responder). Ak
Prijimatel’ ponuku akceptuje, obaja si peniaze moézu nechat’ a hra skonéi. Ak ale Prijimatel’
ponuku odmietne, nedostane nikto ni¢ a hra kon¢i. Podla stadii behavioralnej ekonomie,
vacsina Navrhovatel'ov pontika medzi tretinou a polovicou sumy a Prijimatelia zamietaju
ponuky menSie ako jedna pitina sumy vo viac ako polovici pripadov. Prijimatel’, ktori
zamietne ponuku vlastne obetuje peniaze, aby potrestal Navrhovatela, ktory sa k nemu

podl'a neho zachoval neférovo.

Vo svojom dotazniku som respondentom poloZila nasledujiicu otazku, ktora je
formou ,,one-shot take-it-or-leave-it ultimatum game* (jednorédzové ultimatna hra Vezmi

alebo nechaj tak):

Nasledujica hra sa hrd iba jeden krat. Hra¢ A mda moznost rozdelit' 1 euro lubovolne na
dve casti. Jednu si necha sam a druhu cast ponukne superovi — hracovi B. Ak ten ponuku
prijme, peniaze si mozu nechat. Ak ponukanu sumu odmietne, nedostane nikto ni¢ a hra

konci. Ako by ste 1 euro v pozicii hraca A rozdelili?

Sebe by som nechal/a: ... centov
Superovi by som ponukol/a: ............. centov
V pozicii hraca B, aku najnizsiu ponukanu sumu, by ste boli ochotni prijat? ........... centov.
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VSeobecne Priemerna
hodnota
Sebe by som nechal: 0.59
Stiperovi by som ponukol: 0.41
Prijal by som najmene;j: 0.40
Relativna
pocetnost’
Od 0 do 0.30 eur ponuklo: 3.030%
0d 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 77.273%
0.50 eur a viac ponuklo: 19.697%
Od 0 do 0.30 eur prijalo: 30.909%
0Od 0.30 do 0.50 eur prijalo: 59.394%
0.50 eur a viac prijalo: 9.697%

Tabulka ¢. 5: Ultimatum Game 1 — vseobecny prehlad
(ZDROI: Viastny)

V mojom experimente som zistila, Ze 'udia v priemere pontkaji 0.41 centov, Cize

asi dve pitiny celej sumy, kym sebe nechavaju zvySok aochotni st prijat’ ponuky

v priemere rovnajuce sa dvom patindm celkovej sumy. VySe 70% ludi pontka

Prijimatel'ovi sumu medzi tretinou az polovicou celkovej sumy avyse 55% ludi je

ochotnych prijat’ takuto sumu. Viac ako 9% l'udi je ochotnych prijat’ len sumy vyssie ako

polovica celkovej sumy, menej ako tretinu celkovej sumy je ochotnych prijat’ viac ako

30% respondentov.

Muzi Priemerna | Zeny Priemerna
hodnota hodnota
Sebe by som nechal: 0.62 | Sebe by som nechala: 0.56
Stperovi by som ponukol: 0.38 | Superovi by som ponukla: 0.44
Prijal by som najmene;: 0.39 | Prijala by som najmenej: 0.40
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
Od 0 do 0.30 eur ponuklo: 32.000% [ Od 0 do 0.30 eur poniiklo: 17.419%
0d 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 65.143% | Od 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 79.355%
0.50 eur a viac ponuklo: 2.857%10.50 eur a viac ponuklo: 3.226%
0Od 0 do 0.30 eur prijalo: 43.429% | Od 0 do 0.30 eur prijalo: 32.258%
0d 0.30 do 0.50 eur prijalo: 43.429% | 0d 0.30 do 0.50 eur prijalo: 61.935%
0.50 eur a viac prijalo: 13.143%(0.50 eur a viac prijalo: 5.806%

Tabulka ¢. 6: Ultimatum Game 1 — prehlad z hladiska pohlavia
(ZDROVJ: Viastny)
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Ak vzorku respondentov rozdelime na zeny a muzov, v§imneme si, Ze v priemere si
zeny nechavaju menej a ponukaju viac, avSak suma, ktoré su ochotné prijat’ je rovnaka, ako
u muzov. Viac ako 50% celkovej sumy, pontikaji muzi aj Zeny rovnako, okolo 3%, ale
kym menej ako tretinu celkovej sumy pontika viac ako 30% muZov, podobne ,,lakomych*

zien je menej ako 20%.

SS vzdelani a §tudenti Priemerna |VS vzdelani a $tudenti Priemerna
hodnota hodnota
Sebe by som nechala: 0.59 | Sebe by som nechala: 0.60
Stperovi by som ponukla: 0.41 | Superovi by som ponukla: 0.40
Prijala by som najmene;j: 0.43 | Prijala by som najmenej: 0.34
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
0d 0 do 0.30 eur ponuklo: 22.680% | Od 0 do 0.30 eur ponuklo: 28.676%
0d 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 74.227%10d 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 69.118%
0.50 eur a viac ponuklo: 3.608% | 0.50 eur a viac ponuklo: 2.206%
Od 0 do 0.30 eur prijalo: 31.443%[0Od 0 do 0.30 eur prijalo: 47.794%,
0d 0.30 do 0.50 eur prijalo: 56.701% [ Od 0.30 do 0.50 eur prijalo: 45.588%
0.50 eur a viac prijalo: 11.856% | 0.50 eur a viac prijalo: 6.618%

Tabulka ¢. 7: Ultimatum Game 1 — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania
(ZDROI: Viastny)

Ak vzorku rozdelime podla vzdelania, pre zjednoduSenie na dve casti, kde prva
tvoria stredoskolski Studenti a dospeli s najvyssim dosiahnutym vzdelanim stredoskolskym
a druht skupinu tvoria Studenti VS a vysokoskolsky vzdelani Tudia. Vo vseobecnosti
mozeme povedat, ze naSe dve vzorky ponukajii v priemere rovnaku sumu, aviak VS
vzdelana skupina je ochotna prijat’ v priemere okolo tretiny celkovej sumy, kym SS su
ochotni akceptovat’ v priemere sumy az nad dve pdtiny celkovej sumy. Sumu medzi
tretinou az polovicou by ponuklo viac ako 74% stredoskoldkov, ale menej ako 70%
vysokoskolakov. Pri akceptacii ponik su naopak benevolentnejsi vysokoskoléci, z ktorych
viac ako 47% ochotne prijme aj menej ako tretinu, kym medzi stredoskoldkmi ndjdeme

viac ako 11% tych, ktori st ochotni prijat’ azZ nadpolovi¢né sumy.

V pripade rozdelenia na zamestnanych a nezamestnanych, vidime, Ze nezamestnani
si v priemere nechavaju vacsiu sumu pre seba, ale su ochotni prijat’ aj menej. Viac ako

polovicu sumy ponukol len jeden respondent. Na druhej strane, nezamestnani s viac
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rozptyleni v sumach, ktoré by boli ochotni prijat’, kym nadpolovi¢nd va¢s§ina zamestnanych
by nezobrala sumy mensie ako tretina. Prekvapivo viac ako 12% nezamestnanych by

nezobralo sumu mensiu ako polovica celkovej sumy.

Nezamestnani Priemernd |Zamestnani Priemerna
hodnota hodnota
Sebe by som nechala: 0.63 | Sebe by som nechala: 0.58
Stperovi by som ponukla: 0.37 | Siperovi by som ponukla: 0.42
Prijala by som najmene;j: 0.39 | Prijala by som najmenej: 0.4
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
0d 0 do 0.30 eur ponuklo: 34.021% [ Od 0 do 0.30 eur ponuklo: 21.459%
0Od 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 64.948% | 0d 0.30 do 0.50 eur ponuklo: 74.678%
0.50 eur a viac pontklo: 1.031% | 0.50 eur a viac ponutklo: 3.863%
Od 0 do 0.30 eur prijalo: 43.299%, | Od 0 do 0.30 eur prijalo: 36.052%
0Od 0.30 do 0.50 eur prijalo: 44.330% | Od 0.30 do 0.50 eur prijalo: 55.365%
0.50 eur a viac prijalo: 12.371% | 0.50 eur a viac prijalo: 8.584%

Tabulka €. 8: Ultimatum Game 1 — prehlad z hladiska pracovnych skiisenosti
(ZDROI: Viastny)

Podrla experimentov Camerera a Tverskeho z roku 1995, ponuky pod 20% celkove;j
sumy su vo viac ako polovici pripadov zamietané, i ked’ sa jedna o sumy, ktoré su vyssie
ako dvojnésobok priemerného platu. Preto som respondentov v dotazniku vystavila tej istej

otazke znova, ale s inou sumou penazi. Zmenia sa preferencie?

Hrate hru s rovnakymi pravidlami ako v predchadzajucej hre, ale namiesto 1 eura sa deli

suma 1000 eur. Ako by ste rozdelili 1000 eur v pozicii hraca A?

Sebe by som nechal/a: ... eur
Superovi by som ponukol/a: .............. eur
V pozicii hraca B, aku najnizsiu ponukanu sumu, by ste boli ochotni prijat? .............. eur
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VSeobecne Priemerna
hodnota
Sebe by som nechal: 681.47
Stperovi by som ponukol: 318.53
Prijal by som najmene;j: 314.81
Relativna
pocetnost’
0Od 0 do 300 eur ponuklo: 49.091%
0d 300 do 500 eur ponuklo: 49.091%
500 eur a viac ponuklo: 1.818%
Od 0 do 300 eur prijalo: 51.515%
0d 300 do 500 eur prijalo: 41.515%
500 eur a viac prijalo: 6.970%

Tabulka ¢. 9: Ultimatum Game 2 — vSeobecny prehlad

(ZDROI: Viastny)

V pripade del'by 1000 eur st vysledky celej vzorky odlisné od predoslého prikladu.

Vo vseobecnosti I'udia tento krat ponukaji len asi tretinu celkovej sumy a priblizne

rovnakll sumu su aj ochotni prijat. Sumy mensie ako polovica celkovej hodnoty ponuka

drviva vacsina — nad 95% respondentov. Podobnd vécsina je aj ochotna prijat’ sumy mensie

ako je polovica celkovej sumy, dokonca viac ako 50% l'udi dokaze akceptovat’ aj ponuky

pod jednou tretinou.

Muzi Priemerna |Zeny Priemerna
hodnota hodnota
Sebe by som nechal: 715.07 | Sebe by som nechala: 643.53
Stperovi by som ponukol: 284.93 [ Superovi by som ponukla: 356.47
Prijal by som najmene;j: 328.82 | Prijala by som najmenej: 298.99
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
Od 0 do 300 eur ponuklo: 53.143% [ Od 0 do 300 eur ponuklo: 44.516%
Od 300 do 500 eur ponuklo: 45.143% | Od 300 do 500 eur pontuklo: 53.548%
500 eur a viac ponuklo: 1.714% | 500 eur a viac ponuklo: 1.935%
Od 0 do 300 eur prijalo: 50.857% | Od 0 do 300 eur prijalo: 52.258%
Od 300 do 500 eur prijalo: 40.571% | Od 300 do 500 eur prijalo: 47.742%
500 eur a viac prijalo: 13.143% | 500 eur a viac prijalo: 0.000%

Tabulka ¢. 10: Ultimatum Game 2 — prehlad z hl'adiska pohlavia

(ZDROI: Viastny)
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Ak si teraz rozdelime vzorku na zeny a muzov, na prvy pohl'ad vidime, ze muzi st
zase o nieco ,,lakomejsi“ ako Zeny, dokonca si nechdvaju v priemere o az o vyse 100 eur
Nadpolovi¢na véac¢sina muzov pontka sumy do 300 eur, u Zien viac ako polovica ponuka
¢iastky od 300 do 500 eur. Prekvapivé tiez je, ze kym kazda zena v mojej vzorke bola
ochotnd prijat’ sumy mensie ako polovica (vratane), naslo sa az 13% muzov, ktori by také

¢iastky neprijali.

Pozrime sa na rozdiely medzi stredoskoldkmi a vysokoSkoldkmi. Ako
Navrhovatelia si nechavaju priblizne rovnaké ¢iastky, no minimalne sumy, ktoré¢ by boli
ochotni prijat’ sa liSia o viac ako 100 eur. Zaujimavé je, Ze ti, ktori st ochotni prijat mene;j,
su prave vysokosSkolaci. V relativnom vyjadreni poc¢tu l'udi sa pri ponukani sumy obe
skupiny privel'mi neli$ia, rozdiel nastava pri vyjadreni prijimania ¢iastky. Stredoskolaci sa
zhodli v pocte respondentov vsumach pod 300 eur ado 500 eur, kym medzi
vysokoskolakmi viac ako 60% T'udi ochotne prijalo aj sumu pod tretinou z celkovej
Clastky. Za povSimnutie stoji moZno aj fakt, Ze takmer 10% stredoSkoldakov ocakavalo

ponuky nad polovicou celkovej sumy a iné neboli ochotni prijat’.

SS vzdelani a §tudenti Priemerna |VS vzdelani a $tudenti Priemerna
hodnota hodnota
Sebe by som nechala: 687.32 [ Sebe by som nechala: 673.12
Stperovi by som ponukla: 312.68 [ Superovi by som ponukla: 326.88
Prijala by som najmene;j: 355.77 | Prijala by som najmene;j: 256.38
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
Od 0 do 300 eur ponuklo: 48.969% | Od 0 do 300 eur ponuklo: 49.265%
Od 300 do 500 eur ponuklo: 48.969% | Od 300 do 500 eur ponuklo: 49.265%
500 eur a viac ponuklo: 2.062% | 500 eur a viac ponuklo: 1.471%
Od 0 do 300 eur prijalo: 45.361% | Od 0 do 300 eur prijalo: 60.294%,
0d 300 do 500 eur prijalo: 45.361% | 0Od 300 do 500 eur prijalo: 36.029%
500 eur a viac prijalo: 9.278% | 500 eur a viac prijalo: 3.676%

Tabulka €. 11: Ultimatum Game 2 — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania
(ZDROI: Viastny)

Pozrime sa eSte na rozdelenie medzi zamestnanych anezamestnanych. Podla

mojich ocakavani sa potvrdil podobny efekt ako v priklade s 1 eurom ato ten, Ze
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nezamestnany si nechdvaju viac pre seba a menej ponukaju. Za povsimnutie vsak stoji fakt,
ze kym v predoslej ulohe boli nezamestnani ochotni prijat’ niz§iu sumu ako zamestnani, pri
vicsej sume to tak nie je. Dovodom moze byt efekt socidlnej uzitocnosti, podl'a ktorého
radSej ponuku zamietnu, aby ani druhi ni¢ nedostali, ked’Ze ju povaZuju za neférovi. Obe
skupiny ponukaju vo viac ako 90% pripadoch menej ako 50% celkovej sumy. Vyse
polovice vysokoskolakov by prijala ponuky aj pod tretinou celej Ciastky, ale az 10%

nezamestnanych by ponuky pod 500 eur povazovala za nespravodlivé a zamietla by ich.

Nezamestnani Zamestnani
Sebe by som nechala: 709.52 | Sebe by som nechala: 669.79
Stperovi by som ponukla: 290.48 | Superovi by som ponukla: 330.21
Prijala by som najmene;j: 327.32 | Prijala by som najmenej: 309.6
Relativna Relativna
pocetnost’ pocetnost’
Od 0 do 300 eur ponuklo: 50.515% [ Od 0 do 300 eur ponuklo: 48.498%,
Od 300 do 500 eur ponuklo: 48.454%, |1 Od 300 do 500 eur ponuklo: 49.356%
500 eur a viac ponuklo: 1.031% | 500 eur a viac ponuklo: 2.146%
Od 0 do 300 eur prijalo: 47.423% | 0d 0 do 300 eur prijalo: 53.219%
Od 300 do 500 eur prijalo: 42.268% | Od 300 do 500 eur prijalo: 41.202%
500 eur a viac prijalo: 10.309% | 500 eur a viac prijalo: 5.579%

Tabulka ¢. 12: Ultimatum Game 2 — prehlad z hladiska pracovnych skiisenosti
(ZDROI: Viastny)

2.2.2. Trust Game

Na preskumanie opacného modelu, tzv. ,,positive reciprocity* pouzijeme hru ,, Trust
Game*“. Positive reciprocity (kladnd, pozitivna vzajomnost’) znamend, ze 'udia su ochotni
odmenovat tych, ktori im pomohli, aj za cenu vlastnych nakladov. V klasickej ,,hre
o dovere” ma zvycajne hra¢ nejaky obnos penazi, z ktorého si ¢ast’ mdze nechat’ pre seba
acast — oznaCme ju X, ztejto sumy investovat. Investovand suma sa nasledne
strojndsobuje na 3X a postuva sa druhému hracovi, Spravcovi. Spravca si Cast’ z tejto sumy
moze nechat’ pre seba a Cast’ vracia Investorovi — ozna¢me ju Y. V pojmoch Standardne;j
teorie, kontrakt medzi Investorom a Spravcom nie je Uplny a Investor by sa mal obavat’
Spravcovho subjektivneho rizika. Sebecky Spravca si nechd vSetko (Y=0), egoisticky

Investor, ktory takéto spravanie ocakdva, neinvestuje ni¢ (X=0). V skutocnosti, vo vacsine
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experimentov, Investori posunt d’alej asi polovicu sumy a Spravcovia vracaju spat’ o nico
menej, ako bola investicia. Y sa pozitivne meni s X, ak Spravcovia citia povinnost

odmenit’ Investora za doveru.

Prvy pokus o opisanie takéhoto modelu vznikol v roku 1993a jeho autorom bol
Rabin, na ktorého nadviazali Camerer s Loewensteinom®’. Podl’a nich, zafixovanim vol'by
Investora, Spravca stanovuje Investorovu vyplatu. Z pohl'adu Investora, Spravca moze byt
bud’ mily (vrati vela) alebo lakomy (vrati malo). To umoziuje Investorovi formulovat
¢iselny tsudok o Spravcovej dobrosrdecnosti, ktord moze byt pozitivna alebo negativna
(nule reprezentuje neutralnost’). Podobne, Investorova akcia je z pohl'adu Spravcu tiez bud’
milé alebo lakoma. Podl'a Rabina, 'udia ziskavaju uzitocnost’ z vyplaty v hre a uzitocnost’
z vysledku svojej dobrosrde¢nosti a dobrosrdecnosti ostatnych l'udi. Znésobenie tychto
dvoch vyjadreni dobrosrde¢nosti, dostavame bud’ kladnu alebo zadpornu vzajomnost’ alebo
tuzbu po emocionalnej zostuladenosti: Ak je Spravca pozitivne mily, Investor tiez preferuje
byt dobrosrde¢ny. Ak je Spravca lakomy (negativha dobrosrde¢nost’), potom Investor
preferuje byt' lakomy. Rabin nésledne vyuzil koncept teérie hier a hl'adal ekvilibrium za
predpokladu, ze 'udia maji uzito¢nosti, ktoré su ovplyvnené spravodlivostou. Popri opise
klasickych zisteni, Rabinov pristup z hl'adiska vysledku z dobrosrdecnosti znamenal aj
niekol’ko novych predpovedi. Napriklad pre hru Véziova dilema, vzdjomna spoluprica
moze byt spravodlivé ekvilibrium (spolupraca je mila, preto vzdjomné ocakavanie
spoluprace je milé ateda maximalizujuce uzitocnost). Ale ak je Investor dontteny
spolupracovat’, potom nie je mily a Spravca nema potrebu spravat sa milo. Preto

Spravcovia mézu skiznut’ do nedobrovolnej Viziiovej dilemy.

Vo svojom dotazniku som respondentom poloZila nasledujlicu otazku, ktorad je
formou ,,trust game* (hra o dovere):

r6¢

Mate moznost ,,investovat™ od 0 do 10 eur. Tdto suma sa nasledne zdvojndsobi a posunie

sa protihracovi - Spravcovi. Ten si mozZe cast nechat a cast vratit' spdt’,, Investorovi “.
Kolko by ste ako ,, Investor* posunuli dalej (od 0 do 10 eur)?
Investoval/a by som. .............. eur.

Ako druhy hrac - Spravca, kolko zo sumy by ste vratili naspdt Investorovi?

*" CAMERER, C. F — LOEWENSTEIN, G.: Behavioral economics: Past, present, future, Division of
Humanities and Social Sciences, 2002, 31-32
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a) vsetko
b) tristvrte
¢) polovicu

d) stvrtinu

e) nic¢

VSeobecne Priemer

Investovana hodnota 5.9612

Vratena Cast’: Relativna pocetnost’ | Priemernd investicia
vsetko 4.848% 7.5000
triStvrte 10.303% 7.3088
polovica 49.697% 6.2695
Stvrtina 17.273% 6.1053
nic 17.879% 3.7712

Tabulka ¢. 13: Trust Game — vSeobecny prehlad
(ZDROI: Viastny)

V mojom experimente som zistila, Zze 'udia v pozicii Investora posunu Spravcovi
v priemere okolo 6 eur, ¢ize takmer dve tretiny celkovej sumy. Podl'a o¢akavania, polovica
respondentov je ochotnd vratit’ v pozicii Spravcu polovicu petiazi naspét’ Investorovi, o je
presne tol’ko, kolko investoval. Pre zaujimavost’ som sledovala aj priemerné investicie
'udi, ktori boli ochotni vratit’" vSetko, triStvrte, polovicu, Stvrtinu alebo ni¢. Ako vidime
v tabul’ke, l'udia, ktori by v pozicii Spravcu vratili vSetko, su ochotni v priemere aj viac
investovat’ a vyska priemernej investicie klesd v zavislosti od toho, kol’ko by boli v pozicii

Spravcu ochotni vratit’.

Muzi Priemer

Investovana hodnota 5.9383

Vratend Cast”: Relativna pocetnost’ | Priemernd investicia
vSetko 4.000% 7.1429
tristvrte 12.571% 6.7955
polovica 48.000% 6.3476
Stvrtina 14.857% 6.0769
nic 20.571% 4.1250
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Zeny Priemer

Investovana hodnota 5.9871

Vratend Cast”: Relativna pocetnost’ | Priemernd investicia

vSetko 5.806% 7.7778
tristvrte 7.742% 8.2500
polovica 51.613% 6.1875
Stvrtina 20.000% 6.1290
nic 14.839% 3.2174

Tabulka ¢. 14: Trust Game — prehlad z hladiska pohlavia
(ZDROI: Viastny)

Ak si rozdelime moju vzorku respondentov na zeny a muzov, v§Simneme si rovnaké
tendencie. Priemernd investicia klesa s oCakavanym navratom penazi od Spravcu, ktory
posudzuju respondenti podl'a vlastného spravania. MenS$iu odchylku si mézeme vSimnut
u muzov, kde az pitina odpovedajlcich nie je v pozicii Spravcu ochotnd vratit’ ni¢, ale len

okolo 15% by posunulo spét’ Stvrtinu. U zien je to presne naopak.

Pri porovnavani stredoSkoldkov a vysokoskoldkov v mojej vzorke som zistila, Ze
v priemere investuju vysokoskolaci viac. Relativne pocetnosti I'udi podla vratenych casti
sleduju rovnaky priebeh ako v celkovej vzorke, mozno spomenut’, Zze kym menej ako
polovicu vratilo viac ako 40% stredoskolakov, ,,Jlakomych* vysokoskolakov sa naslo len

okolo 27%.

SS vzdelani a $tudenti

Priemer

Investovana hodnota

5.7021

Vratena Cast’:

Relativna pocetnost’

Priemerna investicia

vSetko 4.124% 7.5000
triStvrte 7.216% 6.3571
polovica 47.938% 6.0559
Stvrtina 22.165% 6.3023
nic 18.557% 3.4167




VS vzdelani a $tudenti | Priemer

Investovana hodnota 6.3309

Vratend Cast”: Relativna pocetnost’ | Priemernd investicia
vsetko 5.882% 7.5000
tristvrte 14.706% 7.9750
polovica 52.206% 6.5493
Stvrtina 10.294% 5.5000
nic 16.912% 4.3261

Tabulka ¢. 15: Trust Game — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania
(ZDROI: Viastny)

Na zaver si eSte porovndme vysledky Trust Game pre zamestnanych
a nezamestnanych. Podl'a mojich ofak4vani zamestnani v priemere investovali o 1 euro
viac, ako nezamestnana Cast mojich respondentov. V oboch skupinach by asi 50%
odpovedajucich vratila polovicu zverenej sumy, ¢ize tol'ko, kolko Investor investoval.
Samozrejme je to viditeI'ny efekt, Ze priemerna investicia je tym vécsia, ¢im viac v pozicii
Spravcu respondenti postuvaji spit’ investorovi, pretoze jeho dobrosrdec¢nost’ hodnotia

podl'a seba. Pre zaujimavost’, skupina podnikatel'ov v mojom subore investovala viac ako

80% celkovej sumy, v pozicii Spravcu vracali spat’ prevazne polovicu.

Nezamestnani Priemer

Investovana hodnota 5.2784

Vratena Cast’: Relativna pocetnost’| Priemernd investicia
vsetko 3.093% 6.6667
tristvrte 12.371% 6.7917
polovica 48.454% 5.6383
Stvrtina 12.371% 5.1667
nic 23.711% 3.6304
Zamestnani Priemer

Investovana hodnota 6.2455

Vratena Cast’: Relativna pocetnost’| Priemernd investicia
vSetko 5.579% 7.6923
tristvrte 9.442% 7.5909
polovica 50.215% 6.5231
Stvrtina 19.313% 6.3556
nic 15.451% 3.8611

Tabulka ¢. 16: Trust Game — prehlad z hladiska pracovnych skusenosti

(ZDROI: Viastny)
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2.2.3. Fairness survey

KIa¢ovym bodom je, ze experimentalne Studie jednoduchych hier, v ktorych hraju
doleziti ulohu socidlne preferencie — ako napriklad ultimatum game alebo trust game —
viedli k neskuto¢nej pravidelnosti. Tato regularita inSpirovala mnoh¢ tedrie, ktoré mapuju
vyplaty hrd€ov podla ich uZito¢nosti velmi Uspornym spdsobom. Nedavne prieskumy
porovnavali predikcie r6znych modelov. Vysledky ukézali, Ze niektoré formuluji zamery,
ktoré zahrnul uz Rabin — hraci sa spravaju podl'a toho, ¢i si myslia, ze protivnik im chce
ublizit' alebo pomdct — a st kombinované averziou voci nerovnosti. Modely ako tieto

tvoria nové predikcie a mali by byt’ uzito¢né aj pre oblast’ mikroekonomie.

Kahneman, Knetsch a Thaler uz vroku 1986 Studovali vnimanie spotrebitel'ov
pomocou telefonnych prieskumov. Snazili sa odhalit’ ich ponimanie spravodlivosti dvomi
jednoduchymi otdzkami. Pytali sa T'udi, ¢o si myslia o spravodlivosti dvoch druhoch
firemného sprévania. V prvej otazke sa pytali, ¢i ako zdkaznici povazuji za spravodlivé,
ked’ obchod s domacimi potrebami zvysi ceny odhimacov snehu, ked’ vel'mi snezilo. Cudia
to povazovali za nespravodlivé, pretoze naklady obchodu sa nijak nezvysili, len sa pokusil
vyuzit’ nepriaznivé prirodné podmienky, ¢im znizil spotrebitel'ov prebytok. Tieto vysledky
by sa dali sumarizovat’ pomocou hypotézy ,,dudlneho opravnenia®. Situdcia pred sneZzenim
polozila zaklad pre referencnu uroven pre spotrebitelov prebytok a vyrobcov zisk. Obe
strany sl na tuto uroven opravnené a zmena cien, ktord ohrozila toto opravnenie, je
povazovana za nefér. Ale ak sa polozila otazka, kde boli ceny zvySované z dovodu
zvySenia nakladov firmy, respondenti povazovali zvySenie cien za opravnené, pretoze inak
by to viedlo k zniZeniu zisku firmy (v porovnani s referencnym bodom). Tieto vysledky
Kahnemana, Knetscha a Thalera prekvapivo nasli len malo aplikacii, napriek tomu, ze
dennodenné pozorovania ocividne dokazuju, ze firmy nemenia ceny a platy tak Casto, ako
odportca Standardné teoria. Napriklad, pre€o knihkupectva v dent predaja knih Harryho
Pottera, ked’ dostanu len malé mnozstva, ktoré su uz vopred rozpredané, nezvysia ceny
alebo nevyhlasia aukciu? Mozno prave preto, lebo podobne ako T'udia v telefonickom
prieskume, aj zvySok l'udi povazuje za hanebné zvySovat’ ceny, ked’ prichddza k vykyvom
v dopyte. Naopak firmy, ktoré si cenia dobré meno medzi zakaznikmi, limituju takéto

zvySovanie cien.
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V mojom malom prieskume som respondentom polozila nasledujice otazky:

Povazujete za spravodlivé, ked obchod s domdcimi potrebami zvysi v pondelok cenu
odhrniacov snehu, ked’ cez vikend velmi snezilo?

a) ano

b) nie
Povazujete za spravodlivé, ked po obdobiach sucha a neurody polnohospodari zvysia ceny
obilia?

a) ano

b) nie

Prva otdzka je klasickym prikladom zvySovania cien z dovodu vykyvov v dopyte.
Néklady obchodu s domécimi potrebami sa v prvej otazke vobec nezvysili, pokusil sa len
vyuzit' nepriaznivé podmienky pocasia a zvysit’ si tak zisk — podl'a vysledkov prieskumu
Kahnemana, Knetscha a Tverského by mali toto zvySenie odpovedajiici povazovat za
nespravodlivé. V druhej otazke obdobia sucha a neurody maji vplyv na naklady, pretoze
pri rovnakom dopyte musi zostat ponuka obilia na rovnakej urovni (I'udia budu
spotrebovavat’ obilné vyrobky v rovnakej miere), o znamena dovoz zo zahranicia, ktory je

nakladnejsi. Toto zvySovanie cien by malo byt teda povazované za spravodlivé.

V dotazniku som dostala nasledujuce vyhodnotenie:

VSeobecne Relativna pocetnost’
Otazka ¢. 1

a - spravodlivé 32.121%
b - nespravodlivé 67.879%
Otazka ¢. 2

a - spravodlivé 05.758%
b - nespravodlivé 34.242%

Tabulka ¢. 17: Fairness survey — vseobecny prehlad

(ZDROI: Viastny)

Podobne ako experimenty Kahnemana, Knetscha a Tverského, aj v mojom subore

povazovali respondenti v prvom pripade zvysenie cien za neférové, len tretina to vnimala
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ako spravodlivé. V druhej otdzke naopak zvySenie cien vnimali ako spravodlivé,

odpovedalo tak viac ako 65% odpovedajucich.

Muzi Relativna | Zeny Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Otazka €. 1 Otazka ¢. 1

a - spravodlivé 35.429% | a - spravodlivé 28.387%

b - nespravodlivé 64.571% | b - nespravodlivé 71.613%

Otazka ¢. 2 Otéazka ¢. 2

a - spravodlivé 65.143% | a - spravodlivé 66.452%

b - nespravodlivé 34.857% | b - nespravodlivé 33.548%

SS vzdelani a Relativna | VS vzdelani a Relativna

Studenti pocetnost’ | Studenti pocetnost’

Otazka €. 1 Otazka ¢. 1

a - spravodlivé 27.835% | a - spravodlivé 38.235%

b - nespravodlivé 72.165% | b - nespravodlivé 61.765%

Otazka ¢. 2 Otazka ¢. 2

a - spravodlivé 60.309% | a - spravodlivé 73.529%

b - nespravodlivé 39.691% [ b - nespravodlive 26.471%

Nezamestnani Relativna [ Zamestani Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Otazka €. 1 Otazka ¢. 1

a - spravodlivé 35.052% | a - spravodlivé 30.901%

b - nespravodlivé 64.948% | b - nespravodlivé 69.099%

Otazka ¢. 2 Otazka ¢. 2

a - spravodlivé 58.763% | a - spravodlivé 68.670%

b - nespravodlivé 41.237% | b - nespravodlivé 31.330%

Tabulka ¢. 18: Fairness survey — prehlad z hladiska jednotlivych skupin
(ZDROI: Viastny)

Pri rozdeleni vzorky na jednotlivé skupiny som nezistila ziadne vicsie odchylky,
vSeobecna tendencia sa prejavila u vSetkych respondentov. Je teda mozné konstatovat’, ze
l'udia vo vSeobecnosti povazuju zvySovanie cien pri zvySeni ndkladov firmy za

spravodlivé, kym pri vychylkach v dopyte za nespravodlivé.

43



2.24. Framing effect

Standardna tedria preferencii zahfia mnozstvo silnych a testovatelnych
predpokladov. Napriklad, predpoklada, Ze preferencie su referencne nezavislé (reference —
independent), ¢iZe nie si ovplyvnené prechodnou finanénou situaciou jednotlivca. Dalej
klasické teorie predpokladaju, ze preferencie nezavisia od spdsobu, akym st mozné vol'by
opisané a ani akym spdsobom su preferencie merané, ak st tieto metddy pouzité v zmysle
zlucitelnych pohnutok — Cize stimulujii T'udi k odhaleniu skuto¢nych preferencii. Tieto

predpoklady ale boli vyvratené Kahnemanom a Tverskym uz v roku 1981.

Framing effect je klasickym prikladom, ktory ukazuje, Ze spdsob, akym st vol'by
prezentované, ovplyviuje ,,odhalenie” skuto¢nych preferencii. Najzndmejsi priklad na
framing effect je Problém &zijskej chripky (,,Asian disease problem*), v ktorom st l'udia
informovany o chorobe, ktora ohrozuje 600 obCanov a st vyzvani, aby si vybrali z dvoch
neziaducich moZznosti rieSenia. V ,,pozitivnom ramci* si 'udia vyberaji medzi moznostou
(A), ktord zachrani naisto 200 l'udi a moznostou (B), ktord dava 1/3 Sancu zachranit
vSetkych 600 obcanov a 2/3 Sancu nezachranit’ nikoho. V ,,negativhom ramci* st 'ndom
ponuknuté tieZ dve moznosti: verzia (C), podl'a ktorej naisto zomrie 400 l'udi a verzia (D),
ktord dava 2/3 Sancu na umrtie 600 I'udi a 1/3 Sancu zachranit’ vSetkych. Napriek tomu, ze
verzie A, B, C a D su ekvivalentné, ¢o sa tyka vysledku o stratenych alebo riskovanych
zivotov, vicSina ludi preferuje A pred B (averzia voci riziku) aD pred C (riziko
vyhl'adavajuca moznost’). Alternativa A totiz dava Cisty a jasny zdver pouZitia rieSenia,
preto st l'udia nachylni sa riadit podla nej: v prvej verzii je urcitost zachrdnenia
neproporcionalne atraktivna, kym v druhej verzii je zase urCitost Umrti netimerne

odpudzujuca.

V mojom dotazniku som na tomto Probléme azijskej chripky tiez pokusila
demonstrovat, Zze spdsob akym je otizka formovanad a pozadie kontextu samotného
problému, méze ovplyvnit vysledok nasho rozhodnutia. Inymi slovami, ze neracionalna

informécia je Casto pouZzitd pri rozhodovani sa, a to hlavne v riskantnych situaciach.

44



,,Positive frame*
Vo svete sa Siri neznamy typ dzijskej chripky, ktorda ohrozuje 600 tisic obyvatelov. Vedci
maju na vyber dve mozné rieSenia:

a) s urcitostou bude zachrdanenych 200 tisic ludi.

b) so pravdepodobnostou 33% (1/3) bude zachranenych vsetkych 600 tisic ludi
a s pravdepodobnostou 66% (2/3) sa nezachrani nikto.

Ktoru alternativu by ste vybrali vy?

,, Negative frame
Vo svete sa Siri neznamy typ dazijskej chripky, ktorda ohrozuje 600 tisic obyvatelov. Vedci
maju na vyber dve mozné rieSenia:

¢) s urcitostou zomrie 400 tisic ludi.

d) so pravdepodobnostou 66% (2/3) zomrie vSetkych 600 tisic ludi
a s pravdepodobnostou 33% (1/3) nezomrie nikto.

Ktoru alternativu by ste vybrali vy?

Vseobecne Relativna pocetnost’
Positive frame

A 53.939%
B 46.061%
Negative frame

C 31.515%
D 68.485%

Tabulka €. 19: Framing effect — vS§eobecny prehlad
(ZDROI: Viastny)

Vo vSeobecnosti moja vzorka respondentov preferuje v pozitivnom ramci v takmer
54% odpoved’ A, kym v negativnom ramci volia v takmer 70% odpoved’ D. Len 30%
respondentov vybralo v negativnom ramci odpoved’ C, ktora hovori, Ze s urcitostou zomrie

400 tisic l'udi.
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Muzi Relativna | Zeny Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Positive frame Positive frame

A 53.143%| A 54.839%

B 46.857%|B 45.161%

Negative frame Negative frame

C 34.286% | C 28.387%

D 65.714%|D 71.613%

Tabulka ¢. 20: Framing effect — prehlad z hladiska pohlavia

(ZDROVJ: Viastny)

Odpovede sa v zavislosti od pohlavia nezmenili, dokonca zeny v negativnom ramci

az vo viac ako70% pripadoch volia rizikovi odpoved D pred vol'bou C, ktora hovori

o umrti 400 tisic I'udi s urcitostou. Je teda na rozdiel od odpovede A, ktora mé rovnaky

vysledok neimerne odpudzujuca.

Pri rozdeleni podl'a vzdelania som taktiezZ nezaznamenala Ziadne vyrazné narusenie

framing efektu, vysokoskoldaci sa trocha viac priklanaji k odpovedi A v positive frame

a viac k odpovedi D v negative frame v porovnani so stredoSkoldkmi.

SS vzdelani a Relativna | VS vzdelani a Relativna
Studenti pocetnost’ | Studenti pocetnost’
Positive frame Positive frame

A 52.062% | A 56.618%
B 47.938% | B 43.382%
Negative frame Negative frame

C 33.505%|C 28.676%
D 66.495% D 71.324%

Tabulka €. 21: Framing effect — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania
(ZDROVJ: Viastny)
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Nezamestnani Relativna [ Zamestani Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Positive frame Positive frame

A 51.546% | A 54.936%

B 48.454% | B 45.064%

Negative frame Negative frame

C 39.175%|C 28.326%

D 60.825% [ D 71.674%

Tabulka €. 21: Framing effect — prehlad z hladiska pracovnych skiisenosti
(ZDROVJ: Viastny)

Podobne je to aj v mojej vzorke zamestnanych a nezamestnanych, pri¢om

zamestnani sa viac priblizuji Kahnemanovym predpokladom, podobne ako vysokoskolaci.

2.2.5. Anchoring effect

Dalsim efektom, ktory narusa klasické tedrie je ,.efekt kotvy* alebo ,kotviaci
efekt”. Klasickou demonstraciou tohto efektu je pokus z roku 1974, ktory skonstruovali
Kahneman a Tversky a bol identifikovany v kontexte usudku namiesto vol'by. Subjektom
experimentu bolo ukézané koleso Stastia, na ktorom mohli vytocit’ ¢isla od 0 do 100.
Naésledne boli postaveni pred otdzku, ¢i je podla nich pocet africkych Staitov v OSN mensi
alebo vacsi ako toto Cislo. Potom mali odhadnut’ presni hodnotu. Hoci bolo ¢islo vytocené
na kolese St’astia uplne nahodné a nezavislé od otazky o OSN, odhady subjektov boli silne
ovplyvnené tymto ¢islom. Ako Kahneman a Tversky interpretuju, respondenti ukotvuju
¢islo vytocené na kolese St’astia a potom prispdsobuju vSetko, €o si myslia alebo vedia, ale
prispdsobuju nepostacujucim sposobom.

Tuato otazku nie je jednoduché Statisticky vyhodnotit, a preto som k nej vyjadrila

len vlastny nazor z podrobného sledovania odpovedi.
V dotazniku som sa mojej vzorky pytala nasledujicu otazku:
Vyberte si nahodné cislo medzi 0 a 100: ..................... .
Odhadnite, ¢i je pocet clenskych africkych Statov v OSN vicsi, alebo mensi ako toto cislo.

Aka je podla vas presnd hodnota? ...................... .
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Vseobecne Priemer| Relativna pocetnost
¢islo od 1 do 100 43.564 67.879%
odhad pre OSN 28.594

Tabulka €. 22: Anchoring effect — vSeobecny prehlad
(ZDROI: Viastny)

V mojom subore respondentov sa dalo o viac ako dvoch tretindch odpovedi o pocte
africkych ¢lenskych statoch OSN povedat’, Ze st ovplyvnené prvym tipom cisla od 0 do
100, pretoze boli priblizne rovnako vel'ké. Aj ked’ niektoré tipy boli o do velkosti odlisné
(vysoky tip ¢isla a nasledny pocet ¢lenskych Statov vel'mi maly), vykazovali isti davku
podobnosti — napriklad ak bol tip ¢isla 88, stretavala som sa s odpoved’ami na pocet
&lenskych statov ako 8, 18. CiZze boli pouzité rovnaké &islice. Danu vlastnost’ odpovedi

neviem presnejsSie vyhodnotit, len osobnym pozorovanim.
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Graf ¢.1: Anchoring effect
(Zdroj: Viastny, MS EXCELL)
2.2.6. Rising sequences a Time discounting

Dalsou z anomalii, ktora sa poslednych rokoch diskutovala medzi ekonomami zle
oznacovana ako ,,discounting efect” (efekt neprikladania dolezitosti). Ten hovori o tom, ze
I'udia beru do iivahy menej malé vyplaty ako velké, zisky viac ako prehry a viac vnimaju
odkladanie v Case, ako urychl'ovanie. Uz v roku 1987 Loewenstein ukazal, ze l'udia radi

odkladaji prijemné zazitky, aby predizili ich vychutnivanie, zatial' ¢o neprijemné chca
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mat’ ¢im skor za sebou. Nasledné stidie podnietili ekondmov zaoberat’ sa otazkou, ako
'udia vnimaju preferencie nad ur¢itymi sekvenciami (postupnost’ami) akcii.

Vroku 1993 sa jednym ztakychto experimentov zaoberali Loewenstein
s Prelecom. Subjektov sa pytali na ich preferencie medzi dvomi moZnostami. Prvd im
slubovala veceru vo vychytenej francuzskej reStauracii v sobotu tento mesiac a druha
v sobotu na d’al$i mesiac. Takmer 80% preferovalo bezodkladnti navstevu restauracie tento
mesiac.

Neskor boli respondenti vystaveni otazke, ¢i by preferovali ndvstevu vychytenej
francuzskej reStauracie tento mesiac a priemernej gréckej reStauracie budici mesiac, alebo
¢i by preferovali postupnost, kde by boli reStaurdcie vymenené. Ked'Zze volba bola
vyjadrend ako vyber medzi dvomi sekvenciami, vdcSina respondentov si vybrala
vzrastajicu postupnost, ktorda im tento mesiac sl'ubovala priemernt grécku reStauraciu
a francuzsku odkladala na d’al§i mesiac. Ako zaver toho prieskumu by sme mohli povedat,
ze Tudia maju nejaky celistvy psychicky obraz o tom, ako by mali byt prijmy ideédlne
rozlozené v Case, ¢o zahffia vzdjomné posobenie medzi Casovymi periddami a nartsSa

jednoduchu axiomu o oddelitel'nosti.

Ja som svojej vzorke respondentov polozila podobné dve otazky:

1. Vyhrali ste dva poukazy na veceru pre dvoch a mdte moznost' si vybrat kedy a kam
pojdete:

a) prvotriedna exkluzivna francuzska restauracia tento mesiac a grécka restaurdcia
druhej triedy buduci mesiac.

b) grécka reStaurdacia druhej triedy tento mesiac a prvotriedna exkluzivna

francuzska restaurdcia buduci mesiac.

2. Vyhrali ste veceru pre dvoch v exkluzivnej francuzskej restaurdcii a mdte moznost
vybrat'si, kedy pojdete:
a) v sobotu o mesiac

b) v sobotu o dva mesiace.
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Vseobecne Relativna pocetnost’
Time discounting

a - 0 mesiac 89.697%
b - o0 dva mesiace 10.303%
Improving sequences

a - zlepSujica sa 55.455%
postup.

b - zhorSujlca sa 44.545%
postup.

Tabulka €. 23: Rising sequences and Time discouting — vseobecny prehlad

(ZDROVJ: Viastny)

Moj stubor respondentov potvrdil Loewensteinovu teoriu. Takmer 90% ludi si

vybralo bezodkladni navStevu reStaurdcie nasledujici mesiac, kym len okolo 10%

respondentov by ju odlozilo odva mesiace. Potvrdila sa aj teodrie zlepSujucich sa

postupnosti, pretoze nadpolovi¢na viacsina odpovedajucich by zvolila navstevu priemernej

gréckej restaurdcie tento mesiac a exkluzivnej francuzskej restauracie d’alsi mesiac, pred

klesajucou sekvenciou, ktord ponukala francizsku reStaurdciu tento mesiac a priemernu

grécku restaurdciu budici mesiac.

Muzi Relativna | Zeny Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Time discounting Time discounting

a - 0 mesiac 88.571% | a - 0o mesiac 90.968%

b - 0 dva mesiace 11.429% | b - o dva mesiace 9.032%

Improving sequences Improving sequences

a - zlepSujuca sa 51.429% | a - zlepSujtica sa 60.000%

postup. postup.

b - zhorSujlica sa 48.571% | b - zhorSujuca sa 40.000%

postup. postup.

Tabulka €. 24: Rising sequences and Time discouting — prehlad z hladiska pohlavia
(ZDROVJ: Viastny)
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SS vzdelani a Relativna | VS vzdelani a Relativna
Studenti pocetnost’ | Studenti pocetnost’
Time discounting Time discounting

a - 0 mesiac 87.629% | a - 0 mesiac 92.647%
b - 0 dva mesiace 12.371%| b - o dva mesiace 7.353%
Improving sequences Improving sequences

a - zlepSujuca sa 54.639% | a - zlepSujica sa 56.618%
postup. postup.

b - zhorSujtca sa 45.361% | b - zhorSujtca sa 43.382%
postup. postup.

Tabulka €. 25: Rising sequences and Time discouting — prehlad z hladiska vzdelania

(ZDROI: Viastny)

Nezamestnani Relativna | Zamestani Relativna
pocetnost’ pocetnost’

Time discounting Time discounting

a - 0 mesiac 88.660% | a - 0 mesiac 90.129%

b - 0 dva mesiace 11.340% | b - o dva mesiace 9.871%

Improving sequences Improving sequences

a - zlepSujuca sa 49.485% | a - zlepSujuca sa 57.940%

postup. postup.

b - zhorSujlica sa 50.515% | b - zhorSujlica sa 42.060%

postup. postup.

Tabulka €. 26: Rising sequences and Time discouting — prehlad z hladiska pracovnych skusenosti

(ZDROVJ: Viastny)

Rozdelenie celého suboru na zlozky podl'a pohlavia, vzdelania a zamestnanosti
neprinieslo naruSenie efektu rozdielneho vnimania Casu, ani poruSenie efektu zlepsSujticich
sa sekvencii. Nepatrna odchylka nastala len v skupine nezamestnanych, kde nadpolovi¢na
vicsina respondentov uprednostnila, zhorSujicu sa sekvenciu, ¢ize uprednostnila

exkluzivnu franctizsku restaurdciu v tomto mesiaci a grécku restauraciu o dva mesiace.

2.2.7. Straty verzus zisky

V raciondlnej teorii l'udia pristupuji  kriziku objektivne — podla jeho
pravdepodobnosti. Naopak, v Prospect Theory l'udia precenuju malé pravdepodobnosti, o

moze viest' k vyhl'addvaniu rizika v pripade potencialneho vynosu (zapajanie sa do lotérie)
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a k vic¢sej opatrnosti, averzii voci riziku v pripade potencialnej straty (poistenie voc¢i malo
pravdepodobnym udalostiam). Behavioralna tedria takisto tvrdi, ze ¢lovek rozlicne vnima
straty a inak vynosy. Dokonca deklaruje, ze strata vyvoldva u ¢loveka zarmutok rovnakej
velkosti, ako je pocit radosti pri vyhre aspoii dvojnasobnej velkosti. Cize strata napriklad
100 eur boli rovnako, ako tesi zisk 200 eur.

Pokusila som sa tento efekt vyskusat' v realite a opytala som sa respondentov

nasledovné otazky:

Do lotérie ste vsadili 5 eur. Vyhrali ste 10 eur — cize ste 5 eur v zisku. Vyjadrite znamkou
od 1 po 5 vasu radost z vyhry, ak 1 je najvicsia radost.

a) 1 b)2 c)3 d) 4 e

Do lotérie ste vsadili 5 eur. Nic ste nevyhrali — CiZe ste 5 eur v strate. Vyjadrite znamkou
od I po 5 vasu zarmutok z prehry, ak 1 je najvdcsi zarmutok.

a) 1 b)2 c)3 d) 4 e

Aby sa efekt preukdzal, mala by byt odpoved v druhej otazke blizSie k 1 ako

odpoved’ v prvej otazke. Celkové vyhodnotenie dopadlo nasledovne:

VSeobecne Relativna pocetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 46.364%
Neutralny postoj 40.000%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 13.636%

Tabulka €. 27: Straty vs. zisky — vSeobecny prehlad
(ZDROI: Viastny)

Radost’ zo zisku vnimalo menej intenzivne ako smutok zo straty az vySe 46%
respondentov a 40% vyjadrilo rovnaky pocit v pripade straty aj zisku. Len nieco viac ako

13% opytanych vnimalo radost’ zo zisku viac, ako zarmutok z prehry.

MuZi Relativna pocetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 50.857%
Neutralny postoj 38.286%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 10.857%
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Zeny Relativna pocetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 41.290%
Neutralny postoj 41.935%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 16.774%

Tabulka ¢. 28: Straty vs. zisky — prehlad z hladiska pohlavia
(ZDROVJ: Viastny)

Pri rozdeleni vzorky na muzov azeny, mdézeme sledovat rovnaky efekt ako v celom
subore, sjedinym rozdielom u zien, ktoré vo vicsej vyjadrili rovnaké vnimanie zisku

a straty.

SS vzdelani a $tudenti Relativna pocetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 47.938%
Neutrélny postoj 39.691%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 12.371%
VS vzdelani a §tudenti Relativna pocéetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 44.118%
Neutralny postoj 40.441%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 15.441%

Tabulka €. 29: Straty vs. zisky — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania
(ZDROI: Viastny)

Stredoskolsky vzdelani 1 vysokoskolsky vzdelani respondenti v mojom stbore

potvrdili sledovani efekt, vnimali stratu bolestnejSie ako radost’ z vyhry, vo viac ako 40%.

Nezamestnani Relativna pocetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 56.701%
Neutralny postoj 30.928%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 12.371%

Zamestnani Relativna podetnost’

Pocit zo zisku menej ako z straty 42.060%
Neutralny postoj 43.777%
Pocit zo zisku viac ako zo straty 14.163%

Tabulka ¢. 30: Straty vs. zisky — prehlad z hladiska pracovnych skiisenosti

(ZDROVJ: Viastny)




Pri rozdeleni celého siboru na nezamestnanych a zamestnanych taktiez vidime, ze
len okolo 12 az 14% odpovedajucich povazuje radost’ zo zisku za intenzivnejs$iu ako
zarmutok zo straty. Zamestnani vo vicSine vnimali stratu i zisk rovnako intenzivne. Kym
u zamestanych strata posobila na Gc€astnikov prieskumu viac ako radost’ zo zisku vo viac
ako 42% pripadov, kym vnimanie intenzivnejSej straty pocitovalo viac ako 56%
nezamestnanych, ¢o bolo dokonca asi o 10% viac ako priemer. Mozno tak predpokladat’,

ze T'udia bez prijmu vnimaju straty este bolestnejsie.

2.2.8. Istota verzus neistota

LCudia sa spravaju s averziou voci riziku v pripadoch, ked’ zmenu v ich bohatstve
vnimaju ako vynos, ale ak tito zmenu povazuju za stratu, su ochotni viac riskovat. Vo

vSeobecnosti vstlpia skor do hry, ktord im prinaSa mensi, ale istejsi zisk.

V dotazniku som respondentom polozila nasledujuce otdzky, avSak nie hned po

sebe, aby si I'udia nev§imli podobnost’ uloh.

Mate moznost zapojit sa do jednej z nasledujucich hier:
A) hra, v ktorej s 90% pravdepodobnostou vyhrate Seur.
B) hra, v ktorej s pravdepodobnostou 10% vyhrate 50eur.
Vyberiete si hru: ...............

1. Mate moznost zucastnit' sa hry, kde hadate cislo od 1 do 10, ktoré bude vyzZrebované
(napr. tipnete si cislo 5, ak padne 5, vyhravate, ak padne iné cislo, prehravate). Ak cislo
uhddnete, dostanete 50 eur. Kol'ko by ste boli najviac ochotni zaplatit za ucast' v tejto hre?

Zaplatil/a by som:  ...........

2. Mate moznost zucastnit sa hry, kde hadate cislo od 1 do 10, ktoré nebude vyzrebované
(napr. tipnete si cislo 3, ak padne cislo 3, prehravate, ak padne nieco iné, vyhravate). Ak
cislo uhadnete, dostanete 5 eur. Kol'ko by ste boli najviac ochotni zaplatit za ucast v tejto

hre?

Zaplatil/a by som:  ...........
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Po kratuckom dokladnejSom pohl'ade na tieto otazky je kazdému jasné, Ze moznost’
A je zhodnd s hrou ¢. 2 a moznost’ B je rovnaké ako hra ¢. 1. Pravdepodobnosti vyhry aj
sumy, ktoré mozno vyhrat’ st totozné, rozlicnd je len formulacia ulohy. T4 podla mna
niektorym respondentov robila problémy, pretoze az 100 I'udi bolo v mozZnosti ¢.2, kde je
maximalna vyhra 5 eur, ochotna vsadit’ viac. Objavili sa dokonca aj stavky vo vyske 100
eur. Tento fakt hodnotim pozitivne z hl'adiska toho, ze si mnohi vS§imli vyhodnost’ hry,
negativne hodnotim vnimanie zadania, kde je jasne stanovend maximalna vyhra 5 eur, ¢o
mozno prehliadli (myslim, ze nikto nie je natol’ko iracionélny, Ze za ucast’ v hre o 5 eur by
zaplatil 100 eur, prip. sumy vysSie ako 5 eur — aj ked sa takychto I'udi nasla takmer
tretina). Vysledky teda uvadzam pre povodny subor odpovedi, nasledne aj pre subor, ktory
som ocistila od hodndt vacsich ako 50 eur pre prvu otazku a vacsich ako 5 eur pre druhu

otazku.

Vseobecne Relativna pocetnost’ | Priemerna stivka
a - istd hra 66.364% 10.1775
b - rizikova hra 33.636% 9.0012

Tabulka €. 31: Istota vs. neistota — vSeobecny prehlad

(ZDROI: Viastny)

Uz z prvého vSeobecného prehladu vidime, ze viac ako dve tretiny I'udi by si
vybralo hru, kde maji s 90% moznost'ou vyhrat’ 5 eur. Priemerna stavka by bola nieco cez
10 eur, ¢o je skreslené ¢islo, ked'Zze maximalna vyhra je nizSia. DoleZitej$i je poznatok, ze

na druht hru by respondenti vsadili v priemere mene;j.

MuZi Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka
a - istd hra 61.143% 13.4516
b - rizikova hra 38.857% 9.9482
Zeny Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka
a - istd hra 72.258% 6.481
b - rizikova hra 27.7142% 7.932

Tabulka €. 32: Istota vs. neistota — prehlad z hl'adiska pohlavia

(ZDROI: Viastny)
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Medzi muzmi a Zenami v mojom subore nastavaju zaujimavé rozdiely. Kym viac
ako 70% Zien by si vybralo opatrnejsiu a menej vynosnu hru, u muzov je to ,,len“ nieco cez
60%. AvSak muzi by boli za hru s 90% Sancou na vyhru (aj ked’ len mala) ochotni zaplatit’
v priemere dvakrat viac ako Zeny, kym Zeny by v priemere viac zaplatili za rizikovl hru.

St ochotné viac riskovat’ za vidinou vyssieho vynosu.

SS vzdelani a $tudenti Relativna pocetnost’ | Priemernd stavka
a - istd hra 67.010% 11.3211
b - rizikova hra 32.990% 10.7952
VS vzdelani a §tudenti Relativna pocetnost’ | Priemerna stivka
a - ista hra 65.441% 8.5463
b - rizikova hra 34.559% 6.4421

Tabulka €. 33: Istota vs. neistota — prehlad z hladiska dosiahnutého vzdelania

(ZDROI: Viastny)

Medzi stredoskolsky a vysokoSkolsky vzdelanymi respondentmi v mojej vzorke
nepriSlo k zavaznym odchylkam od celkovej prognozy. Za povSimnutie stoji len
skutocnost, ze stredoskolaci by v priemere zaplatili za vstup do hier viac, ako
vysokoskolaci.

Podobny efekt nastal aj pri rozdeleni vzorky respondentov na nezamestnanych
a zamestnanych. Nezmestnani by si vybrali istejSiu hru s menSou vyplatou, rizikovejsiu hru
by zvolilo len okolo 30%, kym zamestnanych by sa naslo o 5% viac. Nezamestnani vSak
volili vysSie stavky. Dovodom moze byt’ aj fakt, Ze v mojom subore respondentov je asi

tretina stredoSkoldkov, ktori nemaju prilisné skusenosti s pracou, a preto nepoznaju cenu

penazi rovnako, ako zamestnani.

Nezamestnani Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka
a - istd hra 69.072% 11.9195
b - rizikové hra 30.928% 11.4089
Zamestnani Relativna pocetnost’ | Priemernd stavka
a - ista hra 65.236% 9.4523
b - rizikova hra 34.764% 7.9988

Tabulka €. 34: Istota vs. neistota — prehlad z hl'adiska pracovnych skiisenosti

(ZDROI: Viastny)
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Teraz uvediem vysledky, ktoré som dodatocne rozpisala na skupiny, ale tento krat
som sledovala aj percento I'udi, ktori by vsadili viac, ako bolo mozné vyhrat. Tento
problém mohol nastat’ z dovodu nepochopenia vypldcania vyhry, ale aj z priliSnej chuti
vyuzit’ vyhodnl hru — v stibore sa nasiel totiZ len jeden Clovek, ktory by na rizikovu hru (s
pravdepodobnost'ou 10% méate moznost’ vyhrat' 50 eur) bol ochotny vsadit’ viac ako 50 eur.

Ostatné odchylky sa objavovali len pri istej hre (90% Sanca vyhrat’ 5 eur).

VSeobecne Absolutna pocetnost’ | Relativna podetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 219 160 48.485% 2.4764
stavka nad Seur 59 17.879% 25.1017

b - rizikova hra 111 110 33.333% 5.8909
stavka nad 50eur 1 0.303% 100.0000

Tabulka €. 35: Istota vs. neistota — vSeobecny prehlad upravené

(ZDROI: Viastny)

Pri vyc¢isteni suboru o l'udi, ktori vsadzali nezmyselné Ciastky zistujeme, Ze sa ach
naslo az 60, ¢o je takmer pitina respondentov. Efekt preferencii istejSej hry sa zachoval,
avsak teraz uz vidime redlne Cisla, ktoré by l'udia boli ochotné investovat’ do hier.

Priemerna stavka na rizikovu hru je aj dvakrat vécsia, ako na menej vynosnq, ale istejSiu

hru.
Muzi Absolutna pocetnost’ | Relativna podetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 107 81 46.286% 2.3086
stavka nad Seur 26 14.857% 35.9231
b - rizikova hra 68 67 38.286% 6.9286
stavka nad 50eur 1 0.571% 100.0000
Zeny Absolutna pocetnost’ | Relativna podetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 112 79 50.968% 2.6595
stavka nad Seur 33 21.290% 16.5758
b - rizikova hra 43 43 27.742% 4.7586
0 0.000% 0.0000

Tabulka €. 36: Istota vs. neistota — prehlad z hladiska pohlavia upravené

(ZDROI: Viastny)
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Zeny v nadpoloviénej vaésine volili hru a a taktiez neboli za fiu ochotné platit’ viac,

ako 5 eur. Priemerna stavka na istu hru bola u zien vysSia, ako u muzov aani jedna

nevsadila v rizikovej hre viac ako bola mozné vyhra.

SS vzdelani a §tudenti | Absoliitna poéetnost’ | Relativna podetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 130 94 48.454% 2.4051
stavka nad Seur 36 18.557% 28.7778

b - rizikové hra 64 63 32.474% 7.2631
stavka nad 50eur 1 0.515% 100.0000

VS vzdelani a §tudenti | Absolutna podetnost’ | Relativna podetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 89 66 48.529% 2.5759
stavka nad Seur 23 16.912% 19.3478

b - rizikova hra 47 47 34.559% 3.9753
stavka nad 50eur 0 0.000% 0.0000

Tabulka €. 37: Istota vs. neistota — prehlad z hladiska vzdelania upravené

(ZDROI: Viastny)

Stredoskoléci a vysokoskoléci sa takmer zhodli na podobnych vysledkoch, s jednou

mensou vystrednost'ou, ze stredoskolaci by sa rizikova hru zaplatili takmer dvakrat viac,

ako za ta ista hru boli ochotni zaplatit’ vysokoskolsky vzdelani l'udia.

Nezamestnani Absolutna pocetnost’ | Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 67 47 48.454% 2.6297
stavka nad Seur 20 20.619% 32.6000

b - rizikova hra 30 29 29.897% 5.9799
stavka nad 50eur 1 1.031% 100.0000
Zamestnani Absolutna pocetnost’ | Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka
a - ista hra 152 113 48.498% 2.4134
stavka nad Seur 39 16.738% 21.2564

b - rizikova hra 81 81 34.7764% 5.8542
stavka nad 50eur 0 0.000% 0.0000

Tabulka €. 38: Istota vs. neistota — prehlad z hladiska pracovnych skisenosti upravené

(ZDROI: Viastny)

Nezamestnani a zamestnani sa v trende privelmi neliSia, hraju radsej istejSiu hru,

ale za ucast’ v hre o 50 eur by boli ochotni zaplatit’ viac.
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2.2.9, Averzia vo¢€i neurcitosti

Poslednym z efektov, ktoré som sa rozhodla experimentalne sledovat’ na vzorke
respondentov, je ,,Uncertainity-aversion® alebo tiez averzia voci neurcitosti. Oc¢akavana
uzito¢nost’ je obmedzena na hry, kde pozname pravdepodobnost’ vyhry. V realite sa vSak
CastejSie stretdvame so situdciami, kde nepozname pravdepodobnosti — €ize st nezname,
alebo neurcité. Vroku 1954 prichadza stedriou subjektivnej ocakdvanej uZzitocnosti
Savage, podl'a ktorej vyber hry odhali subjektivnu pravdepodobnost’ jednotlivych moznosti
a tiez uzitocnost’ kazdej vyplaty. Uz v roku 1961 poukazal Ellsberg na to, Ze subjektivne
pravdepodobnosti st vlastne otrokom dvoch panov. Pouzivaji sa ako rozhodujuce vahy
a aplikuju sa na uzitocnost, ale taktiez su vyjadrenim pravdepodobnosti. Ako vysledok,
takto neexistuje spdsob pre vyjadrenie moznosti, pretoze situacie maju vela nejasnosti

a ¢lovek je neochotny dat’ rozhodovaciu vahu kazdému vystupu.

Tento problém Ellsberg demonstroval na jeho obl'itbenom paradoxe. VicSina l'udi
je ochotna vsadit’ na vytiahnutie ¢iernej lopticky z urny, kde je 50 ¢iernych a 50 ¢ervenych
lopti¢iek radsej, ako by mali vsadit’ na vytiahnutie ¢iernej lopticky z urny, kde je 100
lopticiek, ¢iernych aj ¢ervenych, ale v nezndmom pocte. Nechcu proste vsadit’ na neznamu
urnu. Neexistuje tu sposob ako spojit’ subjektivne pravdepodobnosti z kazdej urny do
jednej (ako to teodria vyzaduje), ale stale vyjadruje nechut’ vsadit’ na niektoru z farieb kvoli

neurcitosti.

V dotazniku som verziu tejto otazke polozila mojim respondentom a doplnila som

ju o otazku na sumu, ktoru by stavili.

Na ktoru ztychto lotérii by ste si vsadili akolko? V pripade vyhry sa stavka
zdvojnasobuje:

a) Vytiahnutie ciernej lopticky z urny, kde je 50 ciernych a 50 bielych lopticiek.

b) Vytiahnutie ciernej lopticky z urny, kde je 100 lopticiek ciernej a bielej farby
v neznamom pomere.

Zakruzkujte kam by ste vsadili. Kolko by ste vsadili? ..............
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Vseobecne Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka | Priemernd stavka - celkova
a - znama hra 78.485% 21.6009 22.8689
b - neznama hra 21.515% 27.4944

Tabulka €. 39: Averzia voci neurcitosti — vseobecny prehlad

(ZDROI: Viastny)

Vo vSeobecnosti takmer Styri pétiny respondentov uprednostnilo hru, v ktorej

poznali pocet ciernych aj bielych lopticiek, Cize vedeli ohodnotit’ pravdepodobnost,

s ktorou vyhraju. V priemere by ale vsadili viac na neznamu hru, az cez 27 eur, kym na hre

s presnym rozdelenim lopti¢iek by sa priemerna stavka pohybovala okolo 21 eur.

MuZi Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka | Priemernd stavka - celkova
a - znama hra 78.286% 26.7710 28.7579
b - neznama hra 21.714% 359211

Zeny Relativna pocetnost’ | Priemerna stavka | Priemerna stavka- celkova
a - znama hra 78.710% 15.7951 16.2200
b - neznama hra 21.290% 17.7909

Tabulka €. 40: Averzia voci neurcitosti — prehlad z hladiska pohlavia

(ZDROI: Viastny)

Relativna pocetnost’ Zien i muzov ostdva rozdelend priblizne rovnako — takmer 80%

by sa radsej zucastnilo hry a, ako hry b. Zaujimavé je, ze kym muzi v priemere vsadzaju na

obe hry okolo 29 eur, Zeny len okolo 16 eur. Od toho sa odvijaju aj priemerné stavky na

jednotlivé hry, kde napriklad muzi na hru s nezndamym poctom bielych a Ciernych lopticiek

vsadzajl v priemere aZ takmer 36 eur, kym Zeny len necelych 18 eur. V oboch skupinach

je ale priemerna stavka na neznamu urnu vyssia, ako na znamu.

SS vzdelani a

Studenti Relativna pocetnost’ | Priemernd stdvka | Priemernd stavka- celkova
a - znama hra 75.258% 27.6344 28.9470
b - nezndma hra 24.742% 32.9396
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VS vzdelani a

Studenti Relativna pocetnost’ | Priemerna stdvka | Priemerna stavka- celkova
a - znama hra 83.088% 13.8054 14.1986
b - neznama hra 16.912% 16.1304

Tabulka €. 41: Averzia voci neurcitosti — prehlad z hladiska vzdelania

(ZDROI: Viastny)

V stiboroch stredoSkolsky a vysokoskolsky vzdelanych l'udi takisto preferuju hru
a pred hrou b, avSak kym stredoskolaci len v asi 75%, vysokoskolaci aZ vo viac ako 83%
pripadoch. Priemerna stdvka je na neznamu hru vyssia, zaujimavy je fakt, ze stredoSkolaci

by vsadili vo vSetkych pripadoch az dvojnasobok toho, ¢o by vsadili vysokoskolaci.

Nezamestnani Relativna pocetnost’ [ Priemerna stavka | Priemerna stavka- celkova
a - znama hra 76.289% 28.1841 29.8940
b - neznama hra 23.711% 353957

Zamestani Relativna pocetnost’ [ Priemerna stavka | Priemerna stavka- celkova
a - znama hra 79.399% 18.9676 19.9442
b - nezndma hra 20.601% 23.7083

Tabulka €. 42: Averzia voci neurcitosti — prehlad z hladiska pracovnych skiisenosti

(ZDROI: Viastny)

Podobny fenomén sa objavuje aj pri rozdeleni suboru na zamestnanych
a nezamestnanych. V obidvoch skupinach preferuju hru s presnym poctom bielych aj
c¢iernych lopti¢iek pred hrou snezndmymi poctami, avSak priemernd stavka
nezamestnanych je takmer 30 eur, kym v skupine zamestnanych len necelych 20 eur.
V oboch vzorkach sa stdvky na neznamu hru pohybuji vyssie, ako na hru s presnym

rozdelenim loptic¢iek.
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Zaver

V mojej praci som sa zaoberala vyuzitim poznatkov psycholégie v ekonomicke;j
vede. Myslienka pisat’ o tejto téme vznikla na zdklade Coraz CastejSie sa objavujiceho
nazoru vedcov, ktory hovori o tom, Ze spravanie sa jednotlivcov v realite nezodpoveda
tomu, ¢o predpoklada klasickd ekondémia a prave psychologicky pohl'ad by v tomto smere
mohol priniest rieSenie.

Pokusila som sa vysvetlit rozdiel medzi klasickym chdpanim ekonomie
a pristupom, ktory obhajuje behaviordlna ekondémia. Opisala som historiu jej vzniku
a poskytla pohlad zastancov behavioralnej ekonomie na zékladné problémy, na ktoré
tradi¢nd ekondémia nevedela najst uspokojivé odpovede. Venovala som sa skimaniu
racionality, neohranicenej racionality a obmedzenej racionality a roznym nazorom, ktoré
vysvetluju to, ako intelekt meni rozhodnutia. Taktiez som sa pokusila zosumarizovat
poznatky vyskumu, ktory do ekondmie priniesol integrovanie psycholdgie atiez jeho
autorov — psycholégov Daniela Kahnemana a Amosa Tverského. Ich zavery su zhrnuté
v tzv. Prospect Theory, za ktort boli v roku 2002 oceneni Nobelovou cenou za ekondémiu.

Nésledne som sa zaoberala vysvetlenim zakladnych odchylok v racionalite, ktoré
vznikaju pri rozhodovani jednotlivcov — €i uz reprezentativnost’, kognitivna disonancia,
mentalne uctovane, zakon malych ¢isel, zdanliva znalost’, efekt darovania, zachovanie
sucasného stavu alebo tiez nalada, optimizmus, sebaddvera, ukotvovanie, referenéné body
a framing effect. Cielom mojej prace bolo zistit', ¢i sa na Slovensku rozhoduju l'udia na
zaklade racionality, ako tvrdi klasicka ekondmia, alebo ¢i sa prejavia podobné odchylky
ako zistili Kahneman a Tversky pri svojom vyskume. Pouzila som dotaznikovu metodu,
ktora sa osvedcila v zaciatkoch aj Kahnemanovi a Tverskému. Uskuto¢nila som maly
prieskum, na ktorom som skumala odpovede 330 respondentov od 15 do 70 rokov, medzi
ktorymi boli rézni Tl'udia, ¢i uz stredosSkolského alebo vysokoskolského vzdelania,
zamestnani i1 nezamestnani. Skiimala som ich reakcie z hl'adiska efektov, ktoré opisala
behaviordlna ekondémia. Zistenia som zosumarizovala v praktickej Casti prace, kde som
aplikovala rozne efekty (seba zdujem - self-interest, pozitivha vzdjomnost’ - positive
reciprocity, efekt spravodlivosti, efekt ramcovania - framing effect, efekt kotvy —
anchoring effect, efekt neprikladania dolezitosti - discounting efect, vnimanie preferencii
nad uritymi sekvenciami a ¢asom, rozlicné vnimanie straty a vynosov, preferencie istoty

pred neistotou, averzia voCi neurCitosti - averzia voCi neurCitosti) na odpovede
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respondentov a snazila som sa zistit, ¢i sa tieto efekty prejavia pri rozhodovani sa
jednotlivcov. Na zdklade vykonanej analyzy som vyslovila zévery, ktoré potvrdili
predpoklady behaviordlnej ekondmie a Prospect Theory a pomohli tak vysvetlit’ vysledky,
ktoré som dostala vo svojom dotaznikovom vyskume.

Klasick4 ekondémia je velmi konzervativna veda. Cloveka povazuje za racionalnu
bytost, ktora maximalizuje svoju uzitocnost a nezlyhdva v pripade, ked” ma rozhodnut
o tom, ako vyuzije zdroje, ktoré ma k dispozicii. AvSak realita ukazala, ze Clovek sa
nesprava vzdy tak, ako mu predpisuju ekonomické modely. Emocie ovplyviiuju spravanie
¢loveka omnoho viac, ako by sa mohlo na prvy pohlad zdat' atieto odchylky dokazala
vysvetlit az psychologia. Vznik behaviordlnej ekondémie ako vedy, ktord integruje
poznatky psycholdgie a klasickej ekonomie znamenal novy pohlad na vysvetlenie
pripadov zlyhdvania racionality. Existuji situacie, v ktorych sa clovek sice nesprava
racionalne, no zaroven nie chaoticky, ¢ize jeho spravanie sa da predpokladat. Prave
Prospect Theory a behavioralna ekondémia davaju odpovede na to, akym spdsobom uvazuju
jednotlivei v situaciach, kedy sa nespravaju raciondlne a porusuju zékladné predpoklady
tradi¢nej ekondémie. Vyznam ma v tejto suvislosti preferovanie istoty pred neistotou,
averzia voc¢i neurcitosti, odliSné vnimanie straty a vynosov, ale tiez sposob, akym je
situdcia opisand aslovnd formulacia problému. Behaviordlna ekondmia nezanedbava
psychologické aspekty rozhodovania, a tym vypiia nedostatky klasickej ekonomie. Dava
priestor na pochopenie pohnutok, ktoré uludi vedd k odchyleniu sa od racionality,
uvedomuje si, ze ¢lovek sa inak sprava ako jednotlivec a inak ako stcast’ davu, a prave
tento myslienkovy postup moze do budicna viest’ k vysvetleniu kriz, ktoré sa pravidelne,

uz niekol’ko storoci, opakuju a tradicna ekondémia pri ich vysvetleni zlyhava.
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