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TEORETICKA CAST

1. Uvod

Behavioralni ekonomie je mlady obor, ktery spojuje ekonomii s psychologii a
sociologii. Klasicka ekonomie bere Cloveéka jako raciondlni bytost, kterd se dokaze
spravné a logicky rozhodnout. Ale neni tomu tak vzdy. Cim to je, ze¢ v nékterych
situacich se zvlddneme rozhodnout bez chyb a v jinych situacich to nelze? Jsme
ovlivnéni nékolika faktory. Nasimi city, soucasnym rozpolozenim, vlivem minulosti,
svymi zvyky ¢i zkuSenostmi. Pravé tyto skryté (iracionalni) divody se snazi
behavioralni ekonomie rozlustit, abychom se je naucili chapat a pfedchazet tak nasim

chybam.

Timto problémem se jiz nékolik let zabyva Dan Ariely, ktery je profesorem
behaviordlni ekonomie na MIT Media Laboratory and Sloan School of Management.
Publikuje v n€kolika védeckych i popularnich ¢asopisech. Je autorem knihy ,,Jak drahé
je zdarma?" (originalni nazev: Predictably Irrational). Tato publikace se zabyva pravé
behaviordlni ekonomii. Na piikladech a testech z praxe se zde autor snazi vysvétlit nase

chovani a pfijit s feSenim, jak chybam ptedchazet.

Ve své bakalarské praci se pokusim ptevést jednu z jeho teorii do ¢eského prostiedi.
Jedna se o kapitolu z vySe jmenované knihy: ,Jak to je s relativitou." Zde autor
zkouma, jak snadné je mit dva rlizné pohledy na jednu a tu samou véc, jak malickost
muze ovlivnit nase rozhodovani a ze vétSina lidi potiebuje néjaké voditko, aby se
dokazala rozhodnout. Mne zaujal jeden konkrétni faktor, ktery na nas pusobi a to tzv.
navnada. Jednd se o pfidanou nedominantni variantu, kterd ovlivni naSe dalsi
rozhodovani. Profesorovi Arielymu se povedlo na nékolika pokusech dokazat, ze
navnada opravdu vliv ma. Ale Ize to prokazat i1 v nasich koncindch, kde mame trochu

jiné smysleni nez na zadpadg?

Nékolika vybranym subjektim nabidnu zboZi nebo sluzbu a budu zkoumat jejich
rozhodnuti. M4 nabidka bude dvojiho typu. Prvni bude s ndvnadou, ktera bude upravena
tak, aby lidé preferovali jednu konkrétni variantu. Druha bude bez navnady. Zde bude

volba ovlivnéna pouze preferenci subjektu.



Nebudu zkoumat pouze u¢inek navnady, ale zaméfim se i na to, zda jsme ovlivnéni i

dalsimi faktory. Mam pfipravené Ctyii hypotézy:

H,0: volba neni ovlivnéna druhem dotazniku - zda bude subjekt ovlivnén tim, jestli

dostane dotaznik s ndvnadou nebo bez navnady

H,0: volba neni ovlivnéna pohlavim subjektu - zda bude velky rozdil mezi volbou

zen a muzu

H30: volba neni ovlivnéna tim, zda subjekt studuje a je zavisly na pfijmu jiné osoby

nebo zda ma svij vlastni pfijem- jestli ma vliv finan¢ni situace subjektu

H40: volba neni ovlivnéna nejvyssim dokoncenym vzdélanim subjektu - zda se vice

vzdelani lidé nenechaji ovlivnit

Pied zac4tkem samotného experimentu je mé ocekavani takové, ze u Hi, Hs a Hy se
vliv projevi.

r

Na prokazani u¢inku navnady bude mit vliv i to, jakou sluzbu ¢i zbozi subjektim
nabidnu. Pokusim se najit néco, co je u nas béZzné, aby mél kazdy ucastnik dotazovani

dostatek informaci a zvladnul si pfedstavit svou volbu.

My predpoklad je takovy, Ze se vliv ndvnady podati prokazat.



2. Behavioralni ekonomie

Co vSe si lze viibec pfedstavit pod pojmem behavioralni ekonomie? A ¢im vS§im se

nechame ovlivnit pii rozhodovani?

"Lidé se skoro nikdy nerozhoduji podle absolutnich Ccisel. Nemdme v sobé
zabudované zZadné absolutni vahy, které by nam vikaly, jakou maji véci hodnotu. Misto
toho porovnavame zbozi mezi sebou. Vétsina nevi, co chce, dokud to neuvidi v kontextu
s ostatnimi vécmi. Nevime jaké kolo si koupit - dokud neuvidime borce na Tour de
France, ktery stastné zveda nad hlavu bicykl jedné konkrétni znacky. Nevime, jakou
zvukovou aparaturu si mame vybrat - dokud neuslysime bedny, které zni o tridu lépe nez
vSechny ostatni v prodejné. Nevime ani to, co si pocit s viastnim Zivotem - dokud

nenajdeme pribuzného nebo pritele, ktery nam poslouzi jako vzor. " !

Nase mysl nebo tedy mozek vnima véci pouze ve vztahu k jejich okoli. Lze to ukazat

na jednoduché ilustraci od profesora Arielyho.

Obrazek 2-1: llustrace relativity

Zdroj: Jak drahé je zdarma?

Cerny kruh uprostted vypada v kazdém obrazku jinak velky. Vlevo se zd4 byt mensi
a vpravo vétsi. Pokud bychom je zméfili, zjistime, ze jsou oba stejné. Na§ mozek vnima
to, ¢im jsou ¢erné kruhy obloZeny. Takto jsou vnimany nejen fyzické predméty, ale i

nase nalady, pocity nebo nazory.

' ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarma: proc chytri lidé prijimaji Spatnd rozhodnuti : iraciondini faktory v
ekonomice i v Zivoté. Vyd. 1. Praha: Prah, 2009, 215 s. ISBN 978-80-7252-239-2.



Kazdy z nas hleda zptsob, jak si rozhodovani zjednodusit. Srovnavame véci, které
jsou lehce srovnatelné a nemusime se pfili§ namahat piemyslenim. Aniz bychom si to
uvédomovali, jsou naSe volby ovlivnény nékolika dalSimi faktory. Naptiklad
nepodstatné ptidana varianta, kterou si ve vétsiné ptipadi nikdo nevybere, miize velmi
ovlivnit vybér dalSich proménnych stejné jako ostatni vahové si rovné moznosti. Pokud
se mame rozhodnout mezi dvéma variantami, kdy jedna je mnohem draZzsi, ale
kvalitnéjsi a druha je mnohem levnéjsi, ale méné kvalitni, mnohym z nas se stane, ze si
nejsou jisti, kterd varianta je ta spravna. Lidé béhem svého zivota dé¢laji rGzné
kompromisy a n€kdy se stane, ze si to ani neuvédomi. Praveé diky této lidské vlastnosti
byva pfidana i tfeti varianta, tzv. navnada. Ta byva dominovéna jednou variantou, ale v

zadném piipadé druhou. Je malokdy vybrana jako nejlepsi, ale ma velky vliv na vybér.

Dalsim lidskym "nedostatkem" je vlastnost, diky které si s novym produktem ¢i
sluzbou pamatujeme prvni cenu, kterou vidime a naSe dalsi rozhodnuti byva ovlivnéno
pravé touto cenou, tzv. kotvou. Jde o nevédomé pouto, které vznikne aniz bychom si to
uvédomili a je velmi téZké kotvu zménit, ale ne nemoZné. V sou€asné dobé by méla byt
cena spojena s nejvetsim Stéstim a uzitkem spotiebitele, ale prave kotva zpisobuje, Ze

ne vzdy tomu tak je.

Slovicko zdarma je v obchodnim svéte pouzivano jako magnet na nové zdkazniky. Z
ekonomie vime, Ze na idedlnim trhu, kterym se tidi klasické racionédlni ekonomie, se
pocita uzitek kazdého zbozi a na zaklad¢ takto vypocteného uzitku bychom méli
vybirat, co upfednostnime. Ale pravé marketingovy tah se slovem zdarma déla doslova
divy. Lidé prestavaji racionalné uvazovat a automaticky uptednostiuji produkt, u
kterého je tento vyraz uveden. Pozdé¢ji mizou zjistit, Ze diky lakadlu zdarma ziskali

néco, co ani nechtéli, nevyuziji to a navic si vybrali pro né nevyhodou variantu.

Nase spole¢nost rozliSuje dva druhy norem - a to trzni a spolecenské. S trznimi
normami jsou spojeny ceny za sluzby a produkty a jist€¢ vSichni vime, Ze v soucCasné
dobé neni nic zadarmo. Ale v ramci rodiny, pratel a znamych vétSinou uplatiiujeme
spoleCenské normy, to znamena, Ze za sluzby pro tyto konkrétni lidi si platit
nenechdvame. Naopak nabidka penéz je pro nds skoro urdzejici. Jsme ochotni pfijmout
dar ¢i protisluzbu, ale hotovost v zadném piipadé€. Pfedstavme si, Ze jedeme ke znamym
na kavu, dostaneme néjaky zakusek a pii odchodu vyndame penéZenku a zeptame se,
kolik mame zaplatit. Po této situaci se muze klidné stat, ze uz nds zndmy nikdy

nepozvou, protoze to pro n¢ bude urdzka.



Podobné situace miize nastat i s dobroCinnosti. R. A. Epstein ve své knize Pravo,
ekonomie a politika zminuje pokus, ktery o dobrocCinnosti udélal. Navstivil n€kolik
advokatnich kancelaii s prosbou, zda by mohli zastoupit socialn¢ slabsi za néjakou
symbolickou hodnotu. Pokud zminil, Ze je schopny zaplatit, le¢ mensi ¢astku, advokati
chtéli ceny dle svych sazebnikd. V piipadé, ze se o cené ani nezminil, byli advokati
ochotni zastupovat zdarma. V situaci, kdy dojde ke konfliktu mezi trznimi a

spolecenskymi normami, ve vétSin€ ptipada vyhraji pravé trzni normy.

Stalo se Vam n¢kdy, zZe jste v afektu udé€lali néco, co jste ani netusili, ze ve Vas je?
Adrenalin mé na na§ mozek silny vliv. Pokud se zeptame ¢lovéka, ktery je v klidu a ma
jisté moralni zasady, zda si mysli, Ze by byl néco schopny ud¢lat v situaci, kdy bude
"vzruSeny", vétSina odpovi ze ne. Z pokusi profesora Arielyho vyplyvéa opak. Lidé si
mysli, Ze svou osobnost zvladnou v kazdé¢ situaci, ale kdyz se do té konkrétni situace
dostanou, jsou sami velmi piekvapeni, jak rychle jdou naucené i moralni véci stranou.
Uz od mala ndm jsou vnucovany jisté standardy, jsme vedeni k poctivosti. Ale jsme lidé
omylni. N4§ mozek, aniz bychom to chtéli, nam v nékterych situacich ptestane fikat,
abychom byli poctivi. Jedna se o ty situace, kdy nevnimame penize ptimo jako penize.
Naptiklad kdyZ nahlaSujeme néjakou pojistnou udalost. NapiSeme o néco vétsi hodnotu
naSeho majetku. Ale pokud bychom méli jit nékam vzit pfimo penize, jako fyzickou
ménu, nikdy bychom to neudélali. Tedy v situacich, kdy vnimame pouze finan¢ni
derivaty, jsme ochotni si trochu toho ciziho pfivlastnit. Néco podobného se také déje,
pokud lidé o¢ekavaji néjaky vysledek. Kdyz doptedu véfime, Ze néco bude dobre, tak
nam to také dobré ptipada. Pokud si myslime, Ze to bude Spatné, tak nas postoj zptsobi,
ze to opravdu Spatné bude. Byva obtiZzné zménit prvni ndzor, ale neni to nemozné. Jako
ptiklad by se zde dalo uvést jidlo. Napiiklad Sneci. Ve Francii je toto jidlo povaZovano
za lahtdku, ale u nas si vétsina lidi vybavi Sneky lezouci po louce a pfi predstavé, ze by
tuto delikatesu méli snist, se jim déla nevolno. Dalo by se tedy fici, ze diky tomuto

nazoru jim jidlo opravdu chutnat nebude.

Jako jeden z neposlednich faktoril, ktery nas ovliviiuje, Ize uvést cenu, za kterou
jsme ochotni néco prodat a nebo naopak koupit. Pokud jiz néco vlastnime, ma to pro nas
mnohem vétSi hodnotu, nez jaka je skute¢na cena. Miize za to averze vici ztratdm. Tuto
konkrétni véc madme spojenou se vzpominkami a zazitky a pravé z tohoto ditvodu je pro
nas mnohem vice cenna. V piipad¢, Ze se néco chystame koupit, poCitdme, co vse

jiného bychom za ty penize mohli mit.



Je mnoho dalsich drobnosti, které nas ovliviiuji. Nékteré z nich nejsou zatim spojeny
s behaviordlni ekonomii. Myslim si, ze bude jeSté néjaky Cas trvat, nez nalezneme
vSechny faktory, které nas ovliviiuji a budeme moci fici, Ze uz vime, co je behavioralni

ekonomie.

2.1. Co je navnada a jak funguje?

Mame moZznost A a B a teti alternativu C, ktera je dominovana jednou z piivodnich
alternativ napf. B, ale nikoliv dal§i A, diky C roste pfitazlivost a pravdépodobnost
vybéru alternativy B. Je mozné, ze poroste pravdépodobnost vybéru ptivodni moznosti,
kdyz ptidame novou, méné lakavou alternativu? (Huber, Joel, John W. Payne and
Christopher Puto - 1982)

Néavnada poskytuje zpiisob ¢i vysvétleni vybéru dominantni alternativy. Pfidana

mozZnost miize pomoci nerozhodnému subjektu pfi vyberu varianty.

2.1-1: Navnada (varianta C)

Vlastnost 1

Viastnost 2

Nekteti veédei tvrdi, ze je to vysledek nedostatku smysluplnych materidli a
objektivity subjektu spojené s preferenci uréité kategorie produktu. (Ratneshwar,
Srinivasan, Allen D. Shocker, and David W. Stewart - 1987)



2.2. OspravedInéni

Jako vlivny faktor pii vybéru varianty se objevilo tzv. ospravedInéni. To znamena, Ze
testovany subjekt byl po volbé dotazan, z jakého divodu si tu konkrétni variantu vybral.

Musel tedy svou volbu obhijit.

Nutnost odiivodnéni rozhodnuti miize odrézet touhu po zvySeni ucty a nebo po
zapusobeni. Poté mlze nastat situace, kdy neni jasné, zda vybrana varianta je lepsi nebo

jednodussi k obhajeni.

Efekt uziti vysvétleni volby chovani zavisi na podminkach: volba problému by méla
byt dostate¢né jednoducha, aby bylo mozné vycerpat v§echny mozné divody, které by
mohly byt povazovany za feSeni. Subjekt by mél mit potize urcit preference hodnotitele
na zakladé¢ vahy atributl. Dostupné moznosti by nem¢ly ukazovat automaticky vnimané

uzitky alternativ.

Vliv ma také preference kazdého konkrétniho subjektu. Subjekty pfifazuji rizné

vahy dimenzim volby. Mize tedy jako divod uvést, ze dimenze, na které moznost

vvvvvv
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dimenzi 1 lepsi neZ obé plivodni varianty a na dalSich dimenzich neni horSi a pro
subjekt ma vétsi vyznam tato prvni dimenze, vybere si novou variantu. Pokud pfidame
variantu, kterd je na dimenzi 2 lepSi neZ ob¢ ptedchozi a subjekt preferuje dimenzi 2,

opét si vybere novou variantu.

Ve volbé jsou dva druhy nejistoty a to volba o budoucich dasledcich soucasnych
rozhodnuti a nejistota o budoucich preferenci. Dalsi problém je pravdivost a viha

atributu.

2.3. Atraktivni efekt

DalSim problémem, ktery mlze zpisobit ovlivnéni rozhodovani, je atraktivni efekt.

Ten vznika pfi nékolika situacich. Mizeme si ho v§imnout v ptipadé, Ze na vysledku



nasi volby zavisi néjaké finan¢ni ohodnoceni. Zde vznika riziko, ze subjekt nezvoli

podle své preference, ale podle toho, kde je vétsi pravdépodobnost ziskat odménu.

Slozit€jsi situace nastava, pokud subjekt ocekava, Ze jeho volba bude hodnocena
nékym dalSim. Tato volba se stdva komplikovanéjsi. Zde hraji vétsi roli preference
ostatnich nez vlastni. Hledd moznost, ktera s v&tsi pravdépodobnosti piesveédci
hodnotitele. Mize byt velky rozdil mezi zpisobem volby za situace, kdy je subjekt
naprosto v klidu, soustiedén a vi, ze jeho rozhodnuti nebude nikdo hodnotit a na druhou

stranu kdyz je subjekt znepokojen ospravedInénim pred dalsi osobou.

V soucasné dob¢ se Casto stava, ze lidé soudi, aniz by méli dostatek znalosti o
problému nebo se procesu rozhodovani sami zucastnili. Pokud je nazor hodnotitele
neznamy, muze subjekt zkusit pfedvidat, ktery aspekt ve volbé pravdépodobné ovlivni
jeho vybér. Zvlasté pokud mame jednu variantu dominantni, mize vést subjekt K

presvédceni, ze tento aspekt bude pii hodnoceni dilezity.

Atraktivni efekt je silnéjsi, pokud hodnoti osoba, kterou subjekt nezna a tedy ma pro
n¢ho neznamou preferenci. V piipadé, ze hodnoti nam blizka osoba (manzel, manzelka,

znamy, ... ) da se jejich preference odhadnout.

2.4. Nadrazeni

2.4.1. Dominovana varianta

V nékterych volbach byva pfidana nedominantni varianta, ktera zptisobi nadfazeni
jedné z piivodnich alternativ. Jde o mozZnost, kterd je o trochu horSi nez jedna z
originalnich variant. Pokud takto nadfazenou variantu vybereme v situaci, kdy musime
svou volbu zdtvodnit, zjistime, Ze je to slaby argument, protoZe to vétSinou neni

jednoznacné prokazatelné.

10



2.4.1-1: Nadfazena varianta (B)

Vlastnost 1

Vlastnost 2

2.4.2. Kompromis

Mtuze se objevit fakt, ze relativné niz$i moznost, kterd nasleduje za nadfazenou
variantou, miZze zpusobit zdani, ze tato nadifazena varianta je kompromisni v ptivodni
konkurenci. To mize ovlivnit nejisty subjekt tak, ze vybere tuto moznost, protoze mu
vyjde jako kombinace dvou pivodnich moznosti, tedy nejlepsi vysledek ¢i libivejsi

varianta.

Nadfazena versus kompromisni zélezi na pozici niz$i alternativy. BlizSi a niZsi
varianta je relativni k nadfazené alternative, vice silnd nadfazenost je argumentovana

jako kompromisni.

2.4.2-1: Kompromisni varianta (B )

Vlastnost 1

Vlastnost 2
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Spotiebitel mize mit tézkou volbu, pokud nema dostateCnou piedstavu o vahach
dimenzi nebo hodnot, nebo pokud obé moznosti vniméa jako rovny (stejn¢ dualezité). I v

tomto pripad¢ byva pouzit kompromis. Ten ale neposkytuje silné vysvétlent.

Pokud subjekt o¢ekava, ze bude hodnocen, kompromis hraje svou roli. Subjekt nezna
preference hodnotitele, tedy vychazi z presvédCeni, ze prostiedni varianta je
nejbezpecnéjsi volba. Pfitomnost kompromisni alternativy ovlivitluje schopnost
zdlivodnéni volby. Subjekt muze fici, Ze je to kombinace obou atributii, ani nejlepsi ani
nejhorsi na zadné z dimenzi. Je tedy predpoklad, Ze subjekt o¢ekavajici hodnoceni zvoli

s nejveétsi pravdépodobnosti kompromisni variantu.

Lidé n€¢kdy vidi rozhodnuti v povrchni racionalité jako jsou univerzalni pravdy a
potekadla. Je to pro né€ lepsi a jednodussi nez ditkkladné analyzovat mozZnosti. Spolehnuti
se na jednoduSe odlivodnitelnou moznost mize vést k zanedbani dulezitych faktorq,

které by jinak tuto variantu vyloucily.
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3. Experiment profesora Arielyho

V knize ,Jak drahé je zdarma?" pracuje profesor Ariely se zajimavou nabidkou
predplatného Casopisu The Economist, na kterou narazil na internetu. Jedna se o tii typy

ptedplatného:

3-1: Inzerat The Economist

Economist.com PREDPLATNE

Vitejte v Ctendiském centru ¢asopisu The Economist
Zvolte typ piedplatného, které si chcete pofidit nebo prodlouZit.

O Internetova verze Economist.com - 59.00 $
Online piistup k Economist.com na cely rok.
Zahrnuje archiv vSech ¢lankd od roku 1997!

O Tisténd verze - 125.00 $
Casopis The Economist komfortné doruceny
az k vasim domovnim dvefim!

O Tisténa & internetova verze - 125.00 §
Tistény Casopis a online verze v jednom!
Samoziejmé i véetné archivu viech ¢lanki od roku 1997.

Zdroj: Jak drahé je zdarma?

Uvazuje zde o tom, co lidi z The Economist pfimélo zaradit nabidku ¢islo dvé. Tedy
tisténou verzi za 125.00 $. Je na prvni pohled jasné, Ze je tato moznost nevyhodna.
Rozhodne se proto ucinit experiment na stovce svych studentd z MIT Sloan School of

Management.

Vysledek byl:
1) Jenom internet - 16 zajemct
2) Jenom tisk - 0 zajemct

3) Tisk a internet - 84 zajemct
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Poté provedl velmi podobny experiment. Jediny rozdil byl v tom, Ze nabidku ¢islo

dvé vynechal.

A vysledek:
1) Jenom internet - 68 zajemct

2) Tisk a internet - 32 zajemct

Nevyhodna moznost ¢islo dvé Tisténa verze - 125.00 $ zde pusobila jako navnada.
Lidé ve vétSin€ pripadl nevédi, co chtéji, dokud to nevidi v kontextu s né¢im jinym a
nebo u nékoho. Radi srovnavaji véci, které je snadné porovnat. Pro nékteré z nich je
tézké se rozhodnout zda internetovou verzi nebo tiSténou, ale je velice snadné se
rozhodnout zda jen tisténou nebo tisténou i internetovou v jednom. Proto si v prvnim
experimentu vybrala vétSina studentd tieti moznost. Jinymi slovy lidsky mozek nevi, co

chce, do té doby, nez si to spoji s podobnou véci. (Ariely, Dan - 2009)

Néavnada je konstruovana tak, Ze je podobna alternativné, kterou chceme prosadit.
Ale je horsi a vétSinou nebyva vybrana. Jeji pfitomnost nas ale navede k vybéru. Odtud
pojem navnada. Efekt navnady ve vybéru mize byt hodnocen jako manipulativni a je to

pozorovano na vybéru volby. (ARIELY, Dan, Wallsten, Tom - 1995)
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PRAKTICKA CAST

4. Metodologie

Pted zacatkem samotného experimentu bylo nutné najit zbozi ¢i sluzbu, na které by
bylo mozné vyzkouset, zda ma navnada vliv. Hledala jsem, jestli jiz néco takového na
naSem trhu neni. Poté jsem si uvédomila, Ze jsem nékde nabidku, ktera mi pfipominala
pokusy profesora Arielyho, vidéla. Bylo to v katalogu u mého mobilniho operatora. M¢l
dvé sluzby a k tomu treti, ktera jiz na prvni pohled vypadala jako nejvyhodnéjsi.
Vypadalo to jako dobry napad pouzit jeho nabidku jako vzor. Myslela jsem si, ze v
soucasné spole¢nosti se uz asi nenajde nikdo, kdo by nevédél, co je to tarif a neumél Cist
v tabulkach, kterymi nds mobilni operatofi zahrnuji. B€hem sbirani dat jsem zjistila, ze
jsem se spletla. Bylo az ptekvapujici, kolik lidi ve stfednim véku ode mne chtélo

vysvétlit, co jim vitbec nabizim.

Rozhodovala jsem se, zda pouzit redlnou tabulku s tarify, které se opravdu prodavaji
od skute¢ného mobilniho operatora nebo zda si vytvofit své tarify takovym zpiisobem,

aby bylo jasné, které dvé nabidky jsou originalni a ktera je navnada.

Nakonec jsem se rozhodla pro vytvoreni vlastni tabulky s tarify. Bylo nutné nejprve
vymyslet dvé moZnosti takové, aby si mezi nimi kazdy vybral. Pfedpoklad byl, Ze starsi
ucastnici a ti, ktefi pracuji, budou preferovat volani. Mladi a studujici vétSinou voli
zpravy SMS. V soucasné dob&é ma jiz velkd ¢ast obyvatel chytré telefony, které
podporuji internetové piipojeni. Bylo tedy jasné, Ze i to by mélo byt obsazeno ve volbg.

A pravé z mobilniho pfipojeni jsem se rozhodla udé€lat ndvnadu.
Mame dva originalni rozdilné tarify a navnadu, ktera bude Tarif 1.

Tarif 2 je zaméfeny spiSe na zpravy SMS. Obsahuje 100 SMS, 40 minut volani a

bali¢ek 150 MB internetu. Za takto sestavenou sluzbu je uctovano 240 K¢.

Tarif 3 je postaven hlavné na volani. Obsahuje 60 minut volani, 20 SMS a stejny

balicek 150 MB internetu. Tento tarif je za 250 K¢.

Nakonec naSe navnada Tarif 1, je vytvofeny tak, aby byl o trochu horsi nez Tarif 2.
Tedy v poctu volnych minut a SMS jsou na tom stejné a to 40 minut a 100 SMS. Rozdil

je, ze Tarif 1 neobsahuje Zadné mobilni pfipojeni a stoji 230 K¢.
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Zajimalo mé¢, zda je volba ovlivnéna i nékterymi dal§imi faktory. Zaméfila jsem se

na 3 faktory:

1) Zda je tazany subjekt Zena nebo muz. Zde jsem se domnivala, Ze zadny vétsi
vliv nebude.

2) Zda doty¢na osoba studuje nebo pracuje, tedy konkrétng, jestli dostava n&jaky
svij pfijem nebo je financné zavisla na jiné osobé€, napt. na rodic¢ich. U tohoto faktoru
jsem ocekavala, ze pracujici subjekty budou preferovat Tarif 3, ktery obsahuje vice
volani a nenechaji se ovlivnit ndvnadou. U studentti byl ptfedpoklad opacny a to, Ze
praveé oni budou nejvice nachylni na ucinek navnady.

3) Jako posledni faktor, ktery mé zaujal ke zkoumani, bylo nejvyssi dosazené
vzdélani. Domnivala jsem se, ze vice vzdé€lani lidé budou pozornéji vybirat, ktery tarif

zvoli a nenechaji se zmast ndvnadou.

Pro svilij experiment jsem oslovila 120 subjektd tak, aby byli rozdéleni do vSech
kategorii. Tedy rizné pohlavi, vzdélani a socialni umisténi. Dotazovani byli rozdéleni
do dvou skupin po 60 osobach. Prvni skupiné byl dan Dotaznik 1, ktery obsahoval i
nami upravenou ndvnadu. Druhd skupina dostala Dotaznik 2, ve kterém byly pouze
puvodni tarify. Tato druhd skupina nebyla tedy ni¢im ovlivnéna a volba byla pouze na

zakladé jejich preferenci.

Dotazovani probihalo na nahodné vybranych subjektech. Délo se vzdy v soukromi,
aby subjekt nebyl ovlivnén nazorem dalsi osoby. V pftipadé€, Ze néco nebylo jasné, bylo

mu podédno vysvétleni, tak aby mohl pokracovat ve vybéru své volby.

Dotaznik 1

Telefonni spole¢nost ABC nabizi tfi tarify:

Cena Minuty SMS Internet
Tarif 1 230 K¢ 40 min 100 SMS -
Tarif 2 240 K¢ 40 min 100 SMS 150 Mb
Tarif 3 250 K¢ 60 min 20 SMS 150 Mb

Minuty i SMS jsou do vSech siti bez rozdilu
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Dotaznik 2

Telefonni spole¢nost ABC nabizi tfi tarify:

Cena Minuty SMS Internet
Tarif 2 240 K¢ 40 min 100 SMS 150 Mb
Tarif 3 250 K¢ 60 min 20 SMS 150 Mb

Minuty 1 SMS jsou do vSech siti bez rozdilu

V kazdém dotazniku nasledovalo nékolik jednoduchych otazek.

1) Jaky tarif by jste si vybrali?

o ftarifl

o ftarif2

o tarif3

2) Vase pohlavi je:

o Zena

o muz

3) Jste:

o studujici

o pracujici (ekonomicky aktivni)
o dtchodce

4) VasSe nejvyssi dosazené vzdélani je:

o

zéakladni skola

stfedni Skola bez maturity
stiedni Skola s maturitou
vys$i odborna skola

vysoka skola
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5. Statistické zpracovani dat

Po dokonceni sbéru dat jsem na tom byla nasledovné:

Pro Dotaznik 1 bylo ziskano 60 subjektt
e 387Zena22 muzl
e 30 studujicich a 30 pracujicich

e 978, 8SS bez maturity, 33 SS s maturitou, 1 VOS a9 VS

Podle preferenci tarift:
e Tarif1- 11 subjektt
e Tarif 2 - 43 subjektu

e Tarif 3 - 6 subjektt

5-1: Graf volby Dotaznik 1

Dotaznik 1

MW Tarif 1

Tarif 2
MW Tarif 3

Pro Dotaznik 2 bylo ziskano také 60 subjektti
e 36 zena 24 muzi
e 36 studujicich a 24 pracujicich

e 1378, 12 SS bez maturity, 26 SS s maturitou, 2 VOS a 7 VS
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Podle preferenci tarifi:
e Tarif 2 - 43 subjektt

e Tarif 3- 17 subjektt

5-2: Graf volby Dotaznik 2

Dotaznik 2

M Tarif 2
Tarif 3

Ziskana data jsem dale zpracovavala ve Statistice pomoci Logitové analyzy.

5-3: Logitliv model v programu Statistika

STATISTICA Cz - Statistika - [Vzdélani Predpov. pruméry]
Format Statistiky Data Mining Grafy Sedit Napovéda

5@ |2 Pokrogilé modely » 323 Neuron. sité || =] QC diagramy ~ [ Analjza procesd || 5] STATISTICA VB =
= [ Vicer/prizkumné~ (0 PLS PCA, .. || B Vicerozmémé (7} DOE [ Dévk. analza (dle skupin) -
ldani Rozdéleni Static
!;e:;l :ZmEE:: UL Analyza sily testu Rozptyl E Prediktivni gﬂ Six Sigma ~ Kalkulatory - b‘oi:

Pokrodilé/Vicerozmérné Primyslova statistika MNastroje

Zakladni nastaveni | Detallyl

Zobecnéng lingarni model: Stoma
gitowy mods!
m Probitavi model
m tultinom. logit. model
IM Ordinalni lagit. mode!
m Ordindlni probit. model tets || B ¥
... Paizsoniy In madel [y
D Normalni In model TOMERY

I Tweedie In model S =
= @'w-1 N1

[ Moinosti

= OteviiData

Index
Param: (1,5

Mochina
Param: |1
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5.1. Logitova analyza®

Logitova funkce je inverzi sigmodni funkce a uziva se v matematice, zejména pak ve
statistice. (Sigmoidni funce je matematickd funkce majici tvar pismene S. Je cCasto
pouzivana ve zvlastnich pfipadech logistickych funkci. )

Logitiv model byl pfedstaven Josephem Berksonem v roce 1944, ktery tento termin
rozsifil. Nazev byl vytvoien od podobného terminu probit modelu. V roce 1949 se zacal
pouzivat termin log-odds. Log-odds udalosti je logit pravdépodobnosti udalosti. (Ve
statistice je probit model druh regrese, kde mize zavisld proménna nabyvat pouze dvou

hodnot. Napftiklad bezdétny a rodi¢. Nazev vznikl z probability a unit.)

5.1-1: Graf logitovy funkce se zakladem e

5.1.1. Vzorce funkce
Logit ¢isla p mezi 0 a 1 je dan vzorcem:
(5.1.1.-1)

logit (p) = log (1%9) =log (p) —log (1 — p)

% Informace v této podkapitole jsou prevzaty z :

a) J. S. Cramer (2003), The origins and development of the logit model
(www.cambridge.org/resources/0521815886/1208_default.pdf)

b) http://itl.nist.gov/div898/software/dataplot/refman2/auxillar/logoddra.htm
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Zéklad logaritmu pouzivané funkce ma maly vyznam, pokud je vétsi nez 1. Casté&ji je

pouzivan ptirozeny logaritmus se zékladem e.
"Logisticka" funkce libovolného cisla a je dana inversi logitu:
(5.1.1.-2)

1 _exp(a)

logit™! = =
ogit™ (a) 1+exp(—a) 1 +exp(a)

Je- 1i p pravdépodobnost, pak p / ( 1 - p ) je odpovidajici statistika a logit
pravdépodobnosti je logaritmus statistiky. Stejné tak logit dvou pravdépodobnosti je
logaritmus poméru (R) téchto statistik. Tim Ize zapis zkratit a zlstane pouze sc¢itani a
odcitani.

(5.1.1.-3)

_ p1/(1 — p)\ _ P1 bz
log(R) _10g<P2/(1 — Pz)) —10g<1 - P1>_10g<1 - p2>

= logit (p; ) — logit (p3)

5.1.2. Pouziti logitova modelu

e Logit v logistické regresi je specialnim piipadem funkce v zobecnénych
linedrnich  modelech; tj. kanonickd funkce pro  binomické rozdéleni.
(V pravdépodobnostnich teoriich a ve statistice je binomické rozdéleni diskrétnim
rozdélenim pravdépodobnosti poctu tspéchli v posloupnosti n nezavislych experimentd,
z nichz ma kazdy aspésnost s pravdépodobnosti p.)

e Logitova funkce je zdpor derivati na binarni entropii funkce. (V informacnich
teoriich je binarni entropie oznaCovana jako entropie Bernoulliho procesu s
pravdépodobnosti uspéchu p. Matematicky je jeho pokus modelovan jako ndhodna
proménna X, kterd mlze nabyvat pouze dvé hodnoty a to 0 a 1. Kdyz X = 1, pokus je

povazovan za uspesSny. Kdyz je X = 0 je povazovan za selhani.)
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e Logit je také zéklad pro pravdépodobnostni Raschiiv model, ktery je uzivan k
analyzovani dat ziskanych za ucelem hodnoceni proménnych jako jsou schopnosti,
postoje a osobnostni rysy.

e Inverzni logitova funkce je n¢kdy oznaCovana jako expit funkce

e Logitova analyza je také Casto pouzivana v marketingu k posouzeni rozsahu
pijeti produktu zékaznikem. Ugel analyzy v tomto sméru je zjistit potencialni prodeje
konkrétniho produktu.

e Logit se pouziva i v jinych védach, naptiklad k usporadani dat v logistickém

modelu u epidemiologie chorob rostlin.

5.2. Uprava dat

Puvodni ocekavani bylo, ze navnadu, tedy Tarif 1, si zadny ze subjektd nezvoli.
Tento ptedpoklad se nepotvrdil a tudiz budeme provadét vypocty dvakrat. Poprvé bez
nasi navnady, tuto moznost uplné vypustime z naSich dat. Podruh¢ slou¢ime Tarif 1 a 2.
Je zde totiz ptedpoklad, ze subjekty volici Tarif 1 by pti dodatecné volbé mezi zbylymi

variantami upfednostnili pravé zminéni Tarif 2.
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6. Vysledky

Ve vSech naSich vypocCtech modelujeme pravdépodobnost, Zze zvolena varianta je

Tarif 2.

6.1. Vypusténa navnada

Zkoumame hypotézy, ze na volbu Tarifu 2 ma vliv druh dotazniku, ktery subjekt

dostal, jakého je subjekt pohlavi a zda studuje nebo pracuje.

Pivodni pfedpoklad byl, Ze volba neni zavisla na pohlavi, ale na zaméstnani a druhu

dotazniku ano.

H;0: volba neni ovlivnéna druhem dotazniku
H20: volba neni ovlivnéna pohlavim subjektu

H30: volba neni ovlivnéna tim, zda subjekt studuje a je zavisly na pfijmu jiné osoby
nebo zda ma sviyj vlastni piijem

Nasledujici tabulka je vysledek Logitova modelu. Pro nas je dulezity sloupec s
hlavic¢kou p.

Tarif - V&rohodn. test typ 3 (Tabulka1) Rozdé&leni : BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT
Modelovana pravdépodobnost, Ze Tarif = 2 Vylou€it podminku: v3=1

Stupné - volnosti Ln- - vérohod. Chi- - kvadrat p
Dotaznik 1 -49,6919 4,44388 0,035027
Pohlavi 1 -47,4719 0,00393 0,950035
Zaméstnani |1 -53,9348 12,92972 0,000323

U Hypotézy 1 nam p-hodnota vysla 0,035027, tedy je statisticky vyznamna. Tuto
hypotézu tedy zamitdme. TudiZ jsme potvrdili, Ze vybér tarifi zdvisi na druhu

ptedloZeného dotazniku.

U Hypotézy 2 vysla p-hodnota 0,950035, je tedy statisticky nevyznamna. Hypotézu

nezamitame.
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U Hypotézy 3 je p-hodnota 0,000323, je tedy také vyznamna. Proto tuto hypotézu

zamitame. Potvrzuje se vliv finan¢ni situace subjektu.

6.1-1: Graf H; s vypusténou navnadou

Dotaznik Pfedpov. priméry
Waldovo X2(1)=4,0765, p=,04348

Vylou¢it podminku: v3=1
1,0 v

0,9

0,8

Tarif

0,7

0,6

0,5

Dotaznik

Z grafu je patrné, Ze u Dotazniku 1 , ktery obsahuje ndvnadu, je mnohem vétsi

pravdépodobnost volby Tarifu 2.

6.1-2: Graf H, s vypusténou navnadou

Pohlavi Pfedpov. priméry
Waldovo X2(1)=,00393, p=,95002

Vylougit podminku: v3=1
1,00

0,95

0,90

0,85

Tarif

0,80

0,75

0,70 €1

0,65

Pohlavi

1- Zena; 2- muz
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Z grafu vyplyva, ze pii vybéru tarifu, pohlavi hraje velmi malou roli.
6.1-3: Graf H3 s vypusténou navnadou

Zaméstani Pfedpov. praméry
Waldovo X2(1)=10,229, p=,00138

Vylougit podminku: v3=1
1,1

1,0

0,9

0,8

Tarif

0,7

0,6

0,5

0,4

Zaméstani
1- studujici; 2- pracujici
Z tohoto grafu je vidét, ze studujici subjekt preferoval Tarif 2. Naopak subjekt, ktery

je zaméstnany nebo ma alespon sviij piijem, upfednostnil Tarif 3. Tento graf potvrzuje

nas ptivodni predpoklad.

Vliv vzdélani byl zkouman zv1ast'. Divod byl takovy, Ze je u tohoto faktoru Cetnéjsi

rozdéleni a mohli jsme se zaméfit na jednotlivé stupné.

H40: volba neni ovlivnéna nejvyssim dokon¢enym vzdélanim subjektu

Tarif - V&rohodn. test typ 3 (Tabulka1) Rozdé&leni : BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT
Modelovana pravdépodobnost, ze Tarif = 2 Vyloucit podminku: v3=1

Stupné - volnosti Ln- - vérohod. Chi- - kvadrat p
Vzdélani |3 -56,1667 1,362185 0,714422

U Hypotézy 4 nam p-hodnota vysla 0,714422, tedy statisticky nevyznamna. Tuto

hypotézu nezamitame.
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Velmi malo subjektii mélo dokoncenou Vyssi odbornou skolu nebo Vysokou skolu.
Proto jsme tyto dv¢ kategorie spojili.

6.1-4: Graf H, s vypusténou navnadou

Vzdélani Predpov. praméry
Waldovo X2(3)=1,3188, p=,72466

Vylou¢it podminku: v3=1
1,0 T T
0,9
0,8

Tarif

0,7

0,6

0,5

Vzdélani

1- Z8; 2- S§ bez maturity; 3- S§ s maturitou; 5- VOS a V§
U vzdélani méame vétsi vykyv pouze u skupiny, ktera ma nejvyssi dokoncené

vzdélani stfedni Skolu s maturitou. U vice vzdelanych lidi se ndm opét zvySuje
pravdépodobnost ovlivnéni nasi navnadou.

6.2. Navnada spojena s Tarifem 2

Nyni provedeme naSe vypoCty znovu za predpokladu, Ze subjekt, ktery zvolil nasi
navnadu, tedy Tarif 1, by pii dodatecné volbé zvolil Tarif 2.

Hypotézy zlstaly stejné:
Hs0: volba neni ovlivnéna druhem dotazniku

He0: volba neni ovlivnéna pohlavim subjektu
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H-0: volba neni ovlivnéna tim, zda subjekt studuje a je zavisly na piijmu jiné osoby
nebo zda ma svij vlastni piijem

Po spojeni doslo u vSech faktort ke zméné.

Tarif - Vérohodn. test typ 3 (Tabulka1) Rozdéleni : BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT
Modelovana pravdépodobnost, ze Tarif = 2

Stupné - volnosti Ln- - vérohod. Chi- - kvadrat p
Dotaznik 1 -52,4263 7,18705 0,007343
Pohlavi 1 -48,9005 0,13538 0,712914
Zaméstnani |1 -55,1508 12,63602 0,000378

U Hypotézy 5 je p-hodnota 0,007343, je tedy op¢t statisticky vyznamna a dokonce se
nam vyznamnost zvysila. Tuto hypotézu zamitdme. Opét jsme potvrdili, Ze vybér tarifi

zavisi na druhu predlozeného dotazniku.

U Hypotézy 6 vysla p-hodnota 0,712914. Zde se nam hodnota také zmeénila, ale ani

poté neni statisticky vyznamna. Hypotézu tedy nezamitame.

U Hypotézy 7 p-hodnota vysla 0,000378, je statisticky vyznamna. I zde doslo k
nepatrné zméné. Hypotézu zamitdme a potvrzujeme vliv faktoru, ktery ukazuje, zda ma
subjekt sviij piijem nebo je zavisly na tieti osobg.

6.2-1: Graf H; pfipojena navnada

Dotaznik Pfedpov. priméry

Waldovo X2(1)=6,4345, p=,01119
1.1

1,0

0,9

0,8

Tarif

0,7

0,5

Dotaznik
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6.2-2: Graf Hg pFipojena navnada

Pohlavi Pfedpov. priméry

Waldovo X2(1)=,13581, p=,71249
1,00

0,95
0,90

0,85 \

0,80

Tarif

0,75

0,70 T

0,65

Pohlavi
1- Zena; 2- muz

V grafu lze vidét, ze vliv na pravdépodobnost se mirn€ zmeénil. I piesto je

nevyznamny.
6.2-3: Graf H, pfipojena navnada

Zaméstani Pfedpov. praméry

Waldovo X2(1)=9,9733, p=,00159
11

1,0

0,9

Tarif
o
[o°)
|
|

0,7

0,6

0,5

Zaméstani
1- studujici; 2- pracujici
U zaméstnani ndm vyznamnost mirné klesla. I pfesto ma tento faktor vliv na volbu.
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I po spojeni Tarifu 1 a 2 jsme pocitali vzdélani zvlast'. Hypotéza je i zde stejna.
Hs0: volba neni ovlivnéna nejvyssim dokoncenym vzdélanim subjektu

Tarif - V&rohodn. test typ 3 (Tabulka1) Rozdé&leni : BINOMICKE, Linkujici funkce: LOGIT

Modelovana pravdépodobnost, ze Tarif = 2
Stupné - volnosti Ln- - vérohod.
Vzdélani |3

Chi- - kvadrat
-58,6357

p
1,655059

0,646971

U posledni Hypotézy 8 vySla p-hodnota 0,646971. Doslo ke zméné, piesto je
statisticky nevyznamna a tudiz hypotézu nezamitame.

6.2-4: Graf H; pfipojena navnada

Vzdélani Predpov. praméry

Waldovo X2(3)=1,5985, p=,65974
1,0 r r r
0,9
0,8 \/
=
'_
0,7
0,6 e e
0,5
1 2 3 5
Vzdélani

1- Z§; 2- S§ bez maturity; 3- S§ s maturitou; 5- VOS a V§
V tomto grafu vidime podobny tvar, ktery je patrny z grafu 6.1-4: Graf Hy s

vypusténou navnadou. Oba tyto grafy ukazuji zménu pravdépodobnosti vlivu ndvnady u
subjektti S maturitou.
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7.2aver

Pted zacatkem samotného experimentu jsem o¢ekavala, ze se mi vliv ndvnady podafii
prokazat. Po sesbirani dat jsem méla pocit, Ze se mi to bohuzel nepodaiilo. Pocet
preferenci u jednotlivych tarifii se mi zdal podobny. Teprve po statistickém zpracovani

dat se vliv ndvnady opravdu prokazal. Tim se splnilo mé pocate¢ni o¢ekavani.

Pfi zpracovavani materiall nastala menSi komplikace. Jednalo se o to, ze nasi
navnadu, tedy Tarif 1, si Zadny subjekt nemé¢l zvolit. Nékterym dotazovanym se ale tato
moznost libila nejvice. Proto jsem veskeré vypocty provadéla dvakrat. Pfi prvnich
vypoctech jsem pocet preferenci u Tarifu 1 zcela vypustila. Pfi druhém zpracovani jsem
data z Tarifu 1 spojila s dominantni variantou Tarifem 2. Vypocty se lehce lisily, ale

statisticky vyznam ziistal stejny.

Dalo by se fici, Ze velmi malo lidi si vybralo Tarif 1, ale jeho pfitomnost zptsobila
rozdil v poméru vybéru tarifli mezi skupinou, ktera dostala Dotaznik 1 a skupinou, ktera

vypliovala Dotaznik 2. Lze tudiz vidét vliv nepodstatné varianty.

V piipadé, Ze bych tento experiment provadéla znovu, upravila bych cenu Tarifu 1,
tedy nasi ndvnady. Zvysila bych ji na troven k ni dominantni moznosti a to na 240 K¢.
Po této upravé by s nejvétsi pravdépodobnosti nikdo nezvolil nasi navnadu a vysledky

by nebylo potieba upravovat.

Z pvodnich ¢tyt hypotéz ndm vzniklo hypotéz osm:
H;0: volba neni ovlivnéna druhem dotazniku - vypusténa navnada
H.0: volba neni ovlivnéna pohlavim subjektu - vypusténa navnada

H30: volba neni ovlivnéna tim, zda subjekt studuje a je zavisly na pfijmu jiné osoby

nebo zda ma svij vlastni pfijem - vypusténa navnada

H40: volba neni ovlivnéna nejvyssim dokoncenym vzdélanim subjektu - vypusténa

navnada
Hs0: volba neni ovlivnéna druhem dotazniku - pfipojena navnada

He0: volba neni ovlivnéna pohlavim subjektu - pfipojena navnada
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H-0: volba neni ovlivnéna tim, zda subjekt studuje a je zavisly na pfijmu jiné osoby

nebo zda ma sviij vlastni pfijem - pfipojend ndvnada

Hs0: volba neni ovlivnéna nejvyssim dokoncenym vzdélanim subjektu - piipojena

navnada

Puvodni piedpoklad byl, ze hypotézy Hi, Hs, Hy a tedy i Hs, H7 a Hg budou mit vliv.

U H; a Hg jsem tc¢inek navnady neocekavala.

Po statistickém zpracovani dat se potvrdil ptfedpoklad u Hi, Hs, Hs a H;. U téchto
Ctyt hypotéz jsem prokazala, ze ovliviiuji volbu subjektu. Jedna se konkrétné o to, jaky

dotaznik subjekt dostal a zda pracuje nebo studuje.

U hypotéz H,, Hg, Hs @ Hg jsem vliv neprokazala. Jinymi slovy na navnadu nema

vliv ani to, jakého je dotazovany pohlavi a ani to, jaké mé nejvyssi dosazené vzdélani.
Jestlize vezmu experiment jako celek, vliv navnady se podafil prokazat.

V ptipadé, ze bychom vysledky vlozili do praxe, neni pochyb o tom, ze by se velice
libily obchodnikiim. Pokud by se s nimi naucili spravné¢ zachdzet, mohli by tim
nerozhodnuté klienty navadét smérem, ktery by jim nejvice vyhovoval. Otazkou ale
zUstava, jestli by se ten samy smér libil klientim zasvécenym do této problematiky.
Myslim si, Ze v soucasné dobé se da najit na trhu nabidka s ndvnadou, ale zatim v

malém mnozstvi. Pro spottebitele je to lepsi, protoze nejsou ovliviiovani pii vybéru.
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SUMMARY

In my bachelor thesis | have focused on behavioral economics. It is a combination of
economics, psychology and sociology. It examines the human as a being who makes
mistakes. People's choice is influenced by several factors. | focused specifically on the
decoy. This is an added non-dominant variant that affects the choice. With this decoy

increases preferences for alternatives, which is dominant to artificially added options.

In my thesis | verify this theory by experiment. I've reached 120 subjects that were
split into two groups. The first group received a questionnaire with the decoy. The
second part of the people received questionnaire without decoy. Each questionnaire
included additional questions: whether the subject is male or female, whether studying
or working, and what is the highest level of education. With these questions, | examined

whether any of these factors influence the effect of decoy.

The obtained data were processed in the Statistica using logit model. Processing was
divided into two parts because of that some subjects chose our decoy, even though it

was assumed that no one would prefer not.

In the first part we deleted the preference for decoy, in the second part we combined
number of result for the decoy with result to the dominant alternative. The results in
both parts were very similar and showed the same information. It was a big influence
what the questionnaire (with or without decoy) subject received. From additional
questions have been shown the influence of the factor, which refers to whether the
subject is studying or working, ie whether he has income or is dependent on a third

person. The gender and educational attainment, we failed to demonstrate impact.

Keywords: behavioral economics, subject, influence, decoy
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PRILOHA 1: DOTAZNIK 1

Dobry den, jmenuji se Pavla Kratochvilova a jsem studentkou 3.ro¢niku Finan¢ni a
pojistné matematiky na Jiho&eské univerzité v Ceskych Budgjovicich.

Chtéla bych Vas poprosit o vyplnéni nasledujicich otazek. Zabere to nékolik minut.
Tento dotaznik poslouzi jako zéklad pro moji bakalaiskou praci na téma Behavioralni
ekonomie: relativita vybéru spotiebitele.

Telefonni spolecnost ABC nabizi tii tarify:

Cena Minuty SMS Internet
Tarif 1 230 K¢ 40 min 100 SMS -
Tarif 2 240 K¢ 40 min 100 SMS 150 Mb
Tarif 3 250 K¢ 60 min 20 SMS 150 Mb

Minuty i SMS jsou do vSech siti bez rozdilu

1) Jaky tarif by jste si vybrali?

o tarifl
o tarif2
o tarif3

2) Vase pohlavi je:

o Zena
o muz

3) Jste:

o studujici
o pracujici (ekonomicky aktivni)
o dichodce

4) VaSe nejvyssi dosazené vzdélani je:

zakladni skola

sttedni Skola bez maturity
stiedni Skola s maturitou
vys$si odbornd Skola
vysoka skola

O O O O O

DEKUJI




PRILOHA 2: DOTAZNIK 2

Dobry den, jmenuji se Pavla Kratochvilova a jsem studentkou 3.ro¢niku Financ¢ni a
pojistné matematiky na Jiho&eské univerzité v Ceskych Budgjovicich.

Chtéla bych Vas poprosit o vyplnéni nasledujicich otadzek. Zabere to nékolik minut.
Tento dotaznik poslouzi jako zéklad pro moji bakalafskou praci na téma Behavioralni
ekonomie: relativita vybéru spotiebitele.

Telefonni spolecnost ABC nabizi tii tarify:

Cena Minuty SMS Internet
Tarif 2 240 K¢ 40 min 100 SMS 150 Mb
Tarif 3 250 K¢ 60 min 20 SMS 150 Mb

Minuty i SMS jsou do vSech siti bez rozdilu

1) Jaky tarif by jste si vybrali?

o tarif2
o tarif3

2) Vase pohlavi je:

O Zena
o muz

3) Jste:

o studujici
o pracujici (ekonomicky aktivni)
o dtchodce

4) VaSe nejvyssi dosazené vzdélani je:

zakladni skola

stiedni Skola bez maturity
sttedni Skola s maturitou
vysS§i odborné skola
vysoka Skola

0O O O O O

DEKUJI
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VYSLEDKY SBERU DAT
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PRILOHA 3:

Zena; 2- muz

- Z€na

Pohlavi: 1

Zaméstnani: 1- studujici; 2- pracujici
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