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ABSTRAKT

KOPRDA, Daniel: Nudging a jeho vyuzitie v socialnej interakcii. [Bakalarska praca] / Daniel
Koprda — Univerzita Karlova v Praze. Fakulta humanitnich studii; Katedra spolo¢enskych vied

— Skolitel’ : Ing. Petr Specian, Ph.D. — Mesto : Londyn, 2019, Po&et stran 45

Nudging je teoreticky koncept behaviordlnej ekondmie zaloZeny na pozitivnom
ovplyvneni vol'by. Vyuziva sa hojne v privatnom sektore v oblasti marketingu a v poslednych
rokoch sa spopularizovalo jeho vyuZitie v §tatnej sprave. V ramci teoretickej Casti svojej prace
sa venujem behavioralnej ekonomii ktoré ako sucast’ ekonomickych smerov tvori myslienkovy
zéklad pre nudging ako nastroj architektiry vyberu. Teoreticka Cast’ sa dotyka aj problematiky
socializacie a socidlneho prostredia pre lepSie pochopenie kontextu prace. Prave spojenie
nudgingu a socialneho prostredia je zakladom mojho experimentu v ktorom sa snazim overit’
vyuzitie tohoto novodobého ekonomicko-psychologického konceptu prave v oblasti
socializacie a nadvdzovania novych vzt'ahov. V ramci praktickej Casti svojej bakalarskej prace
ktora tvori experiment sa zameriavam na reStauracné/kaviarenské zariadenie v ktorom uplatnim
navrhnuty dizajn nudgingu a overim jeho G¢innost’ v doteraz atypickom vyuZiti, a to ako spdsob

zvySenia socialnej interakcie.



Krucové slova: Architektara vyberu. Behavioralna ekonomia. Homo economicus. Nudging.

ABSTRACT

KOPRDA, Daniel: ,,Nudging and its use in social interaction* [Bachelor thesis] / Daniel Koprda
— Charles University in Prague . Fakulty of humanities; Department of social sciences —Tutor

: Ing. Petr Specian, Ph.D. — City :London, 2018. 45 pages

Nudging is a theoretical concept of behavioral economics based on the positive
influence of choice. It is used abundantly in the private sector in marketing and in recent years
it has been popularized in the state administration. In the theoretical part, I address behavioral
economics which is a part of ecomomic approaches and serves as a base of nudging — tool of
architecture of choice. Theoretical part also analyzes socialization and social enviroment for
better understanding of the thesis context. Connecting nudging and social enviroment is a
foundation of my experiement in which I'm trying to confirm the usage of this modern
economic and psychological concept in the social realm and Interpersonal Relations. Practical
part of my thesis is an experiment in which I focus on restaurant/caffé where I place the
experimental design and test nudging in an atypical use — as a way how to increase social

interaction.



Keywords: Architecture of choice. Behavioral Economics. Homo economicus. Nudging.
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UvoD

Ked v oktobri v roku 2017 ziskal profesor Chicagskej univerzity Richard Thaler
Nobelovu pamétna cenu za ekondmiu, dosiahol tym dovtedy jedno z najvyssich pomyselnych
uznani ako pre seba, tak pre odbor, ktory uz zhruba Styridsat’ rokov poméha budovat’ a postuvat’
d’alej - behavioralna ekonomia. Stal sa tak spolu s Danielom Kahnemanom, ktory rovnaka cenu
dostal v roku 2002 za ,,integrovany psychologicky nahl'ad do ekonomickej vedy, Specidlne s

13

ohl'adom na l'udské spravanie a rozhodovanie pod vplyvom neistoty,” teda za zaklady
behavioralnej ekondémie, druhym takto vysoko ocenenym priekopnikom behaviordlno —

ekonomického smeru.

Dnesny svet je podstatne iny, nez bol pred niekolkymi mdlo desiatkami rokov. V
suvislosti s prudkym rozvojom a vyvojom vo vsetkych oblastiach Zivota robime denne viac
rozhodnuti, ktoré zaroven vyzaduju vyssie kompetencie, v porovnani s mnozstvom rozhodnuti
predchadzajticej generdcie. Je ndm poskytované viac moznosti vyberu, pre ktoré nemame
dostatok podlozenych informacii. Rozhodnutia st poznamenané omylmi s dopadom na rodinny
rozpocet, verejné financie, 'udské zdravie a zivotné prostredie. Behavioralne vedy sa snaZia o
najdenie nastrojov pre zjednodusené hl'adanie spravneho rozhodnutia. Teda takého nastroja, pre
ktoré by sa moderny ¢lovek rozhodol, keby mal nalezité informacie a rozhodoval sa racionélne,
objektivne a s vedomim dlhodobych nasledkov. Nudging je teoreticky koncept behavioralnej
ekonomie zaloZeny na pozitivnom ovplyvneni volby. Za neprebadané zemie vo vyuziti
nudgingu pokladam socializaciu a zlepSenie I'udskych vztahov. Motivom prepojenia danej
teorie a sféry socialnej interakcie je pre mia prekonanie socialnych bariér vyskytujtcich sa pri
nadvédzovani novych znamosti. Potreba realnej socialnej interakcie sa s postupom doby zvysuje
subezne s vyvojom technoldgii zastupujicich redlnu komunikéciu/interakciu. Ambiciou
bakalarskej prace je otestovat’ vyuzitie nudgingu pre zlepSenie socidlnej interakcie. Potencial
nudgingu vidim v prekonani bariér, ktoré pokladam za hlavny dovod nedostatku socialnej

interakcie.

Vyskumny problém v tejto praci je nasledujuci: Ako mozno zvysit frekvenciu
socidlneho kontaktu medzi cudzincami vo verejnom priestore? Hlavna vyskumna otdzka znie:
Je mozné vyuzit postréenie na zvySenie frekvencie socidlneho kontaktu vo verejnom priestore?
Doplnkova otdzka: Maju l'udia zdujem nadvédzovat’ nové kontakty? Kladieme si tito vyskumnt

otazku za ucelom overenia toho ¢i ekonomicky koncept postréenia ktory funguje v inych
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sférach navigacie ludského chovania, bude fungovat’ aj pri zasadeni do prostredia

zoznamovania a vytvarani novych vézieb medzi 'ud’'mi.

Bakalarska praca sa sklada z teoretickej a praktickej Casti. V ramci teoretickej Casti sa venujem
behavioralnej ekonémii v ktorom ma svoj pdvod koncept postréenia, analyzujem postréenie ako
nastroj architektary vyberu a uvadzam rozne priklady jeho pouzitia. V poslednej kapitole
teoretickej Casti blizSie popisujeme oblast’ interpersondlnych vzt'ahov z hl'adiska sociologie
nakolko prave nadviazanie vztahu a zvySenie socidlneho kontaktu je zelanym dosledkom
experimentu. V ramci praktickej casti bakalarskej prace sme sa zamerali na
reStauracné/kaviarenské zariadenia v ktorych je paradoxne samota Castym javom. Experiment
zlozeny z viacerych pozorovani sa snazil najst odpoved’ na vyskumnu otazku a naznalit
pripadné moznosti vyuzitia nudgingu vo sfére socidlneho kontaktu a nadvdzovania novych
vzt'ahov. Experimentalna hypotéza sa nepotvrdila nakolko nedoslo k ocakédvanej reakcii
probandov, na druhej strane dizajn experimentu umoznil zodpovedat’ doplnkova vyskumnu

otazku a dokladé zaujem l'udi o nadvédzovanie novych kontaktov.
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1 BEHAVIORALNA EKONOMIA

., Behaviordlna ekonomia pouziva psychologické experimenty k vyvoju teorii o ludskom
rozhodovani a identifikovala radu skresleni ktoré su vysledkom sposobu akym ludia uvazuju a
citia. Behavioralna ekonomia sa snazi zmenit' to akym sposobom ekonomovia chapu ludské

vnimanie hodnoty a vyjadrenych preferencii “ (Reeves, 2005).

Snahou behavioralnej ekondmie je zakomponovat’ psychologické poznatky posledného
pol storocia do ekonomickej nduky a pozmenit’ sposob akym neoklasickd ekonémia vnima
charakter I'udského rozhodovania. Preto sa v nasledujucich €astiach blizsSie pozrieme do uvodu

ekonomickych smerov a najmé teda do behavioralnej ekonomie.

1.1 Uvod do ekonomickych smerov

,,Zistil som pritomnost’ ludského Zivota na mieste, ktoré nie je daleko, tam kde si moji
kolegovia ekonomovia mysleli Ze neexistuje: v ekonomii.* (Thaler, 2017). Bola jedna z viet
Thalerovho prejavu pri preberani Nobelovej ceny, cez ktoru de facto predstavil symptomaticky
a zrejme najviditel'nejsi rozdiel medzi dvoma ekonoickymi smermi, ktoré stt v dnesnej dobe
stavané proti sobe aj ked’ spolu uzko stvisia. Ide prave o smer behaviorilnej ekonomie a
mainstreamovej ekondomie klasickej a neoklasickej, v ktorych je ponatie a fungovanie ¢loveka

videné rozdielnym sposobom.

Tento zjednoduSeny l'udsky model je uzitocnym nastrojom, vd’aka ktorému je mozné
vybudovat’ exaktnejSie ekonomické teorie, pripravit’ presnejsie ekonomické modely a findlne si
vd’aka zvySujucej sa zdanlivej exaktnosti ziskat’ aj vys$si vplyv nielen medzi vednymi odbormi
(Levine, 2012). Na zaklade stanovenych teoretickych predpokladov je potom mozné cely tento
smer neklasickej ekonomie d’alej kategorizovat’ ako smer normativny, teda smer, ktory popisuje

realitu a optimalne ekonomické I'udské spravanie.
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1.2 Uvod do behavioralnej ekonémie

V snahe pochopit pojem behavioralna ekondémia je dolezité si najprv uvedomit
zékladny rozdiel medzi pohl'adom behavioralnych a tradicnych ekondmov na problematiku
racionality a iracionality. Tradi¢na ekonomika predpoklada, Zze l'udia sa pri nakupovani
rozhoduju absolutne racionalne. Behavioralna ekonomika si je vedoma, ze existuje velké

mnozstvo faktorov, ktoré ovplyvituji nase rozhodnutie.

Behavioralna ekondmia na rozdiel od ekonomie klasickej alebo neoklasickej nepocitas
clovekom ako s rydzo racionalnym ekonomickym a individualistickym aktérom. Naopak veri,
ze 'udské spravanie je od ideadlneho normativneho racionalneho spravania odchylené a l'udia sa
tak systematicky a predvidatel'ne spravaju iraciondlne (Agner, 2012). Zarovei je toto spravanie
v uréitom (spolocenskom) kontexte a Case. Tento pristup je vel'mi l'udsky, prirodzeny a

paradoxne zékladom ekondmie nie vobec vzdialeny.

Uz v case zaCiatku a Sirenia klasickej Skoly v 18. storo¢i pracovali prvy
politickoekonomicky teoretici s emociami, etikou, psychologiou a psychosocidlnymi faktormi.
Napriklad Adam Smith vo svojej praci Teéria mravnych citov preberd nielen psychologické
principy individualneho spravania. Zaujimavost'ou je navyse Smithova v§eobecna perspektiva,
ktora je ndhodne podobna tedrii dualneho procesovania, ktora je jednym z pilierov behavioralne
ekonomie. Medzi d’alsich patril napriklad Jeremy Bentham, spdjany so vznikom v§eobecného
utilitarizmu, ktory pisal o psychologickych zakladoch UzZitku a nasledného l'udského Stastia
(Camerer, 2011). Zaroveinl u Benthama moéze dochadzat k jednej z prvych moznych dichotomii,
alebo nepochopenia uZitku (utility), ktory moze byt’ inak chapany nim a d’al§imi ekondmami,

ktori ho vidia viac ako rozhodovaci uzitok (Kahneman, 2012).

Ako je teda mozné, Ze sa psychologicky nahlad ekonomického ponatia I'udského
rozhodovanie neujal? Jednym z dévodov je neexistencia psychologie ako exaktného vedného
oboru. Druhym potom snaha Casti ekonomickej obce odlisit’ sa od nevedeckej psycholédgie a
viac sa priblizit' vedam prirodnym, ktoré v tom Case zaZivali svoj rozmach. V doésledku tejto

snahy bol napriklad prijaty a ustaleny model ekonomického ¢loveka homo economicus.

Hoci sa od tej doby mnoho ekonémov stavalo ku konceptom klasickej ekondmie
kriticky, piliere o¢akavaného UZitku a racionalneho ¢loveka zazili prvé vicsie zasahy az v 20.
storo¢i (Samson, 2014). Tym prvym bola tedria obmedzenej racionality pioniera umelej
inteligencie, konceptu rieSenia problémov, rozhodovania a organizacnej tedrie, Herberta

Simona, ktor popisujeme v nasledujicej podkapitole.
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S pojmom behavioralna ekonomia stvisi taktiezZ pojem homo economicus. Podstata
cloveka ekonomického vychadza z 'udského konania, ktoré sa vyznacuje (¢asto nevedomou)
kalkulaciou medzi slastami a strastami. Takato kalkulécia je inherentna v kazdom l'udskom
konani. V pripade, ak je homo oeconomicus reprezentovany firmou, nie je na prvy pohlad
problém kalkulaciu nakladov a vynosov kvantifikovat. Prostriedkom kvantifikécie je v tomto
pripade cena a kalkulacia je vedoma ¢innost’. Problém nastava s formalizaciou ekonomického
spravania jednotlivca v tulohe spotrebitela, kedze jeho ekonomické naklady nie s vzdy
ocenitelné a jeho vynosy nie su kvantifikovate'né spravidla nikdy, nakolko ide len o
subjektivne pocity. Tento problém bol sCasti a nedokonale vyrieseny ordinalnou tedériou
spotrebitel'a. Porozumenie nedokonalosti ordinalnej tedrie rovnovahy spotrebitel’a vyzaduje

hlbsiu uvahu a vyvodenie jej logickych doésledkov (Holkova, 2008).

Prvy mozny néznak charakteristiky toho ¢o dnes nazyvame Homo Economicus najdeme
u Stuarta Milla : ,,... (politicka ekonomia, pozn. autora) nevnima celu ludsku povahu ako
upravenu socidlnym stavom a ani celkovym spravanim cloveka v spolocnosti. Zaujima sa len
o neho samého, ako o bytost ktord tuzi byt bohata a ktora je schopnd posudit a porovnat
ucinnost’ prostriedkov k dosiahnutiu tohto bohatstva.* (Persky, 1995). Homo economicus
predstavuje model, idedl ¢loveka ktory sa vyznacuje dokonalou racionalitou, vzdy je schopny
vybrat’ moznost’ ktord je v jeho najlepSom zdujme, jeho sebakontrola je bezchybna a vsetky
dostupné prostriedky vyuzije k vlastnému uzitku. Jeho zdsadnymi charakteristikami délezitymi

pre potreby tejto prace su racionalita a maximalizécia Gzitku.

Racionalita resp. tedria racionalnej volby ramcuje koncept Homo economicus tak Ze
medzi jeho vlastnosti patri ve'mi dobra informovanost’ v problematike ktord momentélne riesi,
jeho preferencie su jasne dané a stabilné a je spdsobily presne vybrat’ vhodnu alternativu pri

rozhodovani tak aby naplnil svoje preferencie ako je najlepSie schopny (Simon, 1955).

Raciondlna vol'ba uzko suvisi s teériou uZzitku ktora sa drzi nasledujtcich predpokladov:
zrusenie, tranzitivita, dominancia a nemennost’ (Tversky, 1986). ZruSenie vravi ze ak volime
medzi moZnostami, mali by sme vyberat’ medzi tymi ktoré vedu k rozdielnym vysledkom a
eliminovat’ tie ktorych vysledky st zhodné. Tranzitivita predstavuje stabilitu preferencii ktora
znamena ze ak preferujeme banan viac ako jablko budeme ho preferovat’ tzn. pripisovat’ mu ta
istu hodnotu bez ohl'adu na zmenu moznosti. Dominancia predpoklada ze ak mame na vyber

zo suboru moznosti a jedna z nich je lepSia ako ostatné je dominantna a mala by byt’ zvolena.
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Nemennost’ ukazuje Ze na vyber medzi alternativami by nemal mat’ nijaky vplyv spdsob ich

prezentacie, poradie etc.

Snahou behavioralnej ekondmie je zakomponovat psychologické poznatky do
ekonomickych ucebnic a prehodnotit’ teorie a modely vo svetle novych skutocnosti. Na zaklade
zisteni z mnozstva experimentov behavioralna ekondémia spochybiiuje koncept Homo
economicus a nanovo definuje ¢loveka ako jedinca ktory spracovava a vyhodnocuje informacie
vedomym sposobom avsak jeho rozhodnutia su z vel'kej Casti ovplyvnené emdciami, postojmi,
skusenost’ami a predsudkami. Takyto ¢lovek podlieha pri rozhodovani lenivosti, ktord ho vedie
k pouzitiu heuristik ktoré mu jeho vol'bu z kognitivneho hl'adiska ulah¢ia. Jeho kontrola nad
sebou samym taktiezZ nie je vzdy dokonald, vplyvaju na neho predsudky aj skusenosti z
minulosti. Behavioralna ekondmia poukazuje na limity 'udského vnimania ktoré veda k tomu ze
sa ¢lovek nerozhoduje vo vSetkych situaciach idedlne a nevybera moznosti z ktorych by mal

najvacsi prospech alebo by boli v zhode s jeho preferenciami.

Ako je behaviordlna ekondmia rozsirena na naSom uzemi a na akej urovni je sa mézeme

dozvediet’ v nasledujtcej podkapitole zameranej prave na uzemie Slovenskej republiky.

1.2.1 Behavioralna ekonomia a Slovensko

Aj cez mnoZstvo uspechov je behavioralna ekondmia stale eSte na zaciatku svojej cesty.
Avs$ak odbor je stile viac vyhladavany pre jeho vyznamna prepojenost’ s praxou. Mdze
poskytnit’ mnoho vysvetleni napriklad v odbore financii. Na tizemi Slovenskej republiky nie je
téma behavioralnej ekonomie rozsirené v takej miere, ako napriklad v USA. Aj napriek tomu
sa vSak u nas par publikacii najde a niektoré su dokonca pisané slovenskymi autormi. Zatial’je
ich stale poskromne, ale podl'a ndsho ndzoru je to dané hlavne skuto¢nost'ou, Ze slovenski

Studenti ekondmie maji ve'mi malu Sancu s behavioralnou ekondémiou prist’ do styku.

To, Ze sau nas behaviordlna ekondmia na beznych vysokych skolach takmer nevyucuje,
je uplne pochopitel'né. Ako uvadza aj vac¢Sina autorov, ktori sa touto témou zaoberaju, jedna sa
o disciplinu zna¢ne ndro¢nu a k jej Studiu je potrebné mat’ aj dostato¢né znalosti psychologie.
Behaviordlna ekonomia je tieZ zaloZzend skor na vykondvani roznych experimentov a
popisovani fungovania ekondmie v praxi. Podla naSho ndzoru je slovenské Skolstvo viac
postavené na vyucovani teorie, teda sa s nim tento odbor ani prili§ nezlucuje. Samozrejme aj v

nasej krajine najdeme hfstku l'udi, ktori behaviordlnej ekondmii prepadli a venuju sa jej velmi
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intenzivne. VacSina z nich sa k nej ale nedopracovala u nas. Povéc¢sinou na prva myslienku

tejto vedy narazili pri zahrani¢nych Stadiach.

Na uzemi Ceskej republiky sa nachadza zrejme najvicsia ,,zakladiia“ behavioralnej
ekonomie v podobe Laboratoria experimentdlnej ekonémie (LEE), ktoré bolo zalozena v
auguste roku 2009. V laboratériu sa venuji vyskumom a experimentom prave z oblasti
experimentalnej ekondmie, ale aj behavioralnej ekondémie. Pod jej zastitou sa uskutocnilo aj
niekol’ko Studentskych vyskumov napriklad pre vyssie spominané kvalifikacné prace Studentov
VSE ¢&i CEBEX. Na tizemi Slovenska sa laboratérium behavioralnej ekondémie nachadza v

Slovenskej akadémii vied.

1.3 Obmedzena racionalita

V 50. rokoch 20. storo€ia priSiel Simon s dnes uz zndmou tedriou obmedzenej ¢i
viazanej racionality, alebo by sa dalo povedat’ aj situa¢nej racionality, ktora naburava pévodny
racionalny koncept ¢loveka. Jej hlavnou tézou je, Ze l'udské rozhodnutia nie st vzdy optimalne

a 'udskt mysel je potrebné chapat’ relativne vzhl’'adom k prostrediu, v ktorom sa vyvija.

Objektivne racionalne rozhodovanie je potom neredlne, pretoze kladie az prili§ velké
poziadavky na kognitivne schopnosti 'udi. Rozhodovanie je determinované predpokladmi ako

st schopnosti, vedomosti, osobné ciele a zadujmy, pripadne okamzity stav (Simon, 1982).

V ramci Studia I'udského rieSenia problémov prichddza Simon tiez ako jeden z prvych s
terminom heuristika, teda jednoduchych mentalnych skratiek a pravidiel, ktoré pomahaju
ulah¢it’ l'udské rozhodovanie v komplexnych situdcidch vd’aka zniZeniu kognitivnej zat'aze
(Camerer, 2004). Paralelne k praci Simona a aj v jeho nadvdznosti sa v druhej polovici
dvadsiateho storocia zaCina znovu viac ozyvat’ aj psycholdgia, a to skrz kognitivnu vetvu, ktora
porovnava kognitivne modely rozhodovania pri neistote s klasickymi racionalnymi modelmi o

uzitku.

Tymi najznadmejSimi, ktori sa na ekonomické problémy pozreli z iného pohladu a
postupne tak oslabili ich vplyv a silu st povazovani dvaja psycholdégovia, Daniel Kahneman a
Amos Tversky. Obaja taktieZ pokraCovali v rozsirenej heuristike ako neoddelitel'nej sucasti pri
rozhodovani. Vdaka pokrokom v st¢asnej neuroldgii a experimentalnej psycholdgii uz dnes
vieme, ze naSe kognitivne procesy nie su sucastou jednoliateho mechanizmu. Za posledné

desat’rocia bolo v tychto oblastiach nahromadené vel'ké mnoZstvo evidencie, ktoré nasvedcuje,
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ze v naSom mozgu existuji dva odlisné - i ked’ navzajom prepojené - kognitivne systémy. Jeden
z nich je automaticky, stereotypny, rychly a hospodarny, zatial' o druhy je deliberativny,
monotonny, pomaly a kognitivne naroCny. Striktne vzaté pravdaze plati, Ze mame len jeden
kognitivny systém. Ten je vSak rozpolteny na dva spominané subsystémy a pre jednoduchost’
je preto dobré o nich uvazovat ako o dvoch odlisnych systémoch. Tieto systémy si blizsie

predstavime v nasledujucej podkapitole.

1.3.1 Systém 1 a systém 2
Hoci za posledné desiatky rokov vzniklo viac ponati dvoch rezimov resp. sytémov
myslenia, to Kahnemanovské nadobudlo najvdcSieho ohlasu zrejme aj vdaka svojej

zrozumitel'nosti, medziodborovej aplikécii a dosahu k §irSej verejnosti.

Systém 1 je automaticky a omnoho rychlejsi ako Systém 2. Funguje odkedy sa zobudime
a zastavi sa az ked zaspime, jeho fungovanie nevyzaduje skoro ziadne usilie a vedomu
kontrolu. Su pre neho typické asocidcie, orientacia na zdroj zvuku, odhad vzdialenosti,
registracia nepriatel'ského tonu v hlase alebo porozumenie jednoduchym vetam etc. Systém 2
,Ked o sebe uvazujeme identifikujeme sa so Systémom 2, svojim vedomim a rozumovym

ja ktoré ma urcité ndzory a ktoré sa rozhoduje o tom co si mysliet a co robit.“ (Kahneman,

2012).

Systém 2 je pomalsi, konstruuje myslienky, voli logické zavery, vyhodnocuje situacie a

porovnava. Na rozdiel od Systému 1 vyZaduje Systém 2 nasu pozornost’, nie je automaticky.

Systémy nie su oddelené, prave naopak vzajomne spolupracuju. Systém 1 ktory je
aktivny neustéle, vyuZije pomoc Systému 2 v pripade Ze sa naskytne problém ktory nedokaze
vyrieSit' sdm, inymi slovami udalosti vybo¢ia z modelu sveta udrzovaného Systémom 1

(Kahneman, 2012).

Prikladom moézZe byt konfliktna situacia v ktorej zaZivame pocity hnevu anepriatel'stva
a najradsej by sme dali priechod svojim emdcidm a povedali nie€o ¢oho by mohli v buducnosti
T'utovat’. Systém 2 vyhodnoti emécie a dojmy sprostredkované Systémom 1, vyhodnoti rizika,
zvazi mozné nasledky a vedie nas (aspon vacSinou) k tomu aby sme sa ovladli a jednali v ramci
socidlnych noriem. Systém 2 prispieva k sebakontrole zva¢sa mé nadradené postavenie voci

Systému 1. Spolupraca oboch systémov vSak nardza na problém obmedzenej kapacity
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pozornosti ktora bola dokdzana napriklad Stroopovym efektom alebo Gorilim experimentom.
Blizsie si charakterizujeme resp. predstavime Stroopov efekt. Stroopov efekt objavil v roku
1935 James Ridley Stroop. Inspiroval ho jednoduchy test ndzvov a farieb, pricom si pozorne
v§imal problém, ktory pri tejto ulohe vznika. ,, Ide vlastne o konkrétny konflikt dvoch
mozgovych hemisfér, pricom prava rozlisuje farbu a lava hlada adekvatny vyraz (teda nazov
farby). Vseobecné vysvetlenie Stroopovho efektu je, Ze pozorované objekty maju
zautomatizovany proces citania. Slova su spracované velmi rychlo, bez ohladu na farbu pisma.
Na druhej strane identifikdcia farieb nie je uloha, ktorej sa pozorovany casto podrobuju, a
prave preto, nie je automaticka a je pomalsia. Rychle a automaticke spracovanie slov vo velkej

miere negativne ovplyviiuje nutnost vypovedania o farbe slova “ (Tomko, 2000).

Ludské pozornost’ nie je nekonecna a preto musi byt ucelne zameriavana na ¢innost’
alebo objekt z Coho zaroven implicitne vyplyva Ze ostatnym cinnostiam alebo objektom je
venovana mald alebo ziadna pozornost’. Pozornost’ a jej obmedzenti kapacitu si je mozno Vv
zjednodusSenej analdgii predstavit’ ako priamy 1a¢ svetla sledujuci herca na javisku. Ostatni
herci tiez stoja o pozornost’ ale svetlo je schopné sledovat’ len jedného z nich. Vedomé
presiivanie pozornosti a jej zameranie konkrétnym spdsobom si taktiez vyzaduje mentalne

usilie.

Uzavrime teraz tento vyklad a spytajme sa: ,, Ako sa tento Kahnemanov popis ma  k
predstavam, ktoré nam o nasom rozhodovani ponuka ekonomicka teoria? A ako si aktéri,
ktorych rozhodovacie mechanizmy st pod kontrolou raz jedného, raz druhého systému, stoja
tvarou v tvar kritériu ekonomickej racionality? *“ Odpoved’ sa dozvieme v pokracovani tejto

kapitoly.

1.3.2 Prospektova tedria

Az donedavna bolo teda nase vnimanie rizika a sposob, akym vytvadrame svoje
rozhodnutie, povaZzované za otazku pravdepodobnosti ndleziacej viac Statistike a ekondmii ako
psychologii. AvSak kognitivna psychologia so svojim dérazom na mentalne procesy priniesla

prekvapujuce vysledky do oblasti konceptov vnimania, tvorenia isudkov a rieSenia problémov.

Izraelsko - americky vedec Daniel Kahneman spolu s Amosom Tverskym preskamali
tedrie tykajlice sa rozhodovania za neistoty a uz v praci ,,Usudok za neistoty: Heuristiky a

skreslenie® (1974), prisli s detailnejSim popisom troch zékladnych heuristik, ktorésa do
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rozhodovania a prospektovej teorie premietaju. Zistili, ze tieto heuristiky ale vedu k
systematickym a predvidatelnym chybam (Kahneman, 1974). VSeobecna predstava, ze sa tak
l'udia rozhodujui na zéklade Statistickej pravdepodobnosti, nie je v skuto¢nosti pravdiva, ¢im
popreli Bernoulliho teériu ocakavaného uzitku z 18. storoc€ia, ktora sa zrazu zdala prili$ slaba

vo svojej jednoduchosti a zanedbavala pohybovy prvok.

Skrze komplexnejsiu tedriu sa zacalo k 'ud’om pristupovat’ ako k aktérom, ktori sa riadia
intuitivnymi ¢i zazitymi skiisenost’ami vyplyvajacimi z konkrétnych pripadov. Nasledkom toho
dochadza c¢asto k omylom, pretoze clovek pouZzije prvé rieSenie, ktoré ho napadne, namiesto
aby hladal to, ktoré¢ je najviac pravdepodobné (Kahneman, 2012). Kahneman a Tversky si
vSimli, ze tdto metoda popiera racionalitu rozhodovania: mame sklon precenovat’ situacie s
nizkou pravdepodobnostou (napriklad zrutenie lietadla) a podceniovat’ situacie s vysokou

pravdepodobnost’'ou (autonehoda zapric¢inena pozitim alkoholu).
Skrze vkladant teoriu je tak mozné identifikovat’ tri kI'ai¢ové principy:

» Princip referen¢ného bodu, teda vychodiskového stavu, z ktoré¢ho sa l'udia rozhodujt.
Hodnotenie je pomerné vzhl'adom k neutrdlnemu referenénému bodu, ktory sa tiez
niekedy nazyva ako adaptacnd uroven. Tento stav nemusi byt pre vSetkych rovnaky, a
preto i vysledny stav napriklad po ziskani urCitej odmeny nemusi byt podobny
(Kahneman, 1979). Zaroven je mozné vnimat’ vysledky pod referen¢nym bodom ako
straty.

» Princip klesajucej citlivosti, ktory sa tyka nielen vnimania, ale aj hodnotenia zmien
majetku.

» Princip averzie k strate, kedy 'udia vnimaju priame straty ako vac¢siu hrozbu nez lakadlo

rovnako vysokych ziskov.

Pochopenie principov 'udského rozhodovania z pohl'adu priekopnikov behavioralnej ekonémie
nam poskytuje moznost nazerat' na kazdodenné situacie odliSnym spdsobom. Pontka nam
moznost vyuZzit’ slabiny a evolu¢né danosti v prospech navigacie 'udského rozhodovania
smerom ktory sa javi ako najviac prospesny pre 'udi samotnych. Presne o to sa snazi nudging

o ktorom si povieme v d’alSej kapitole.
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2 NUDGING AKO NASTROJ ARCHITEKTURY VYBERU

Behavioralna ekondémia nam vie pomoct’ robit” veci efektivnejsie. Nastroj, ktory nam
pomaha pri spravnom rozhodovani v behavioralnej ekondmii ozna¢ujeme pojmom ,, nudging
“, teda Stuchnutie alebo postrcenie. V nasledujucej kapitole si predstavime tento pojem zo

vSeobecného hl'adiska.

Postréenie resp. nudging je normativne rozsirenie behavioralnej ekonémie smerom k
zamernému ovplyviiovaniu I'udského spravania. Vyuziva sa hojne v privatnom sektore v oblasti
marketingu a v poslednych rokoch sa spopularizovalo jeho vyuzitie v $tatnej sprave.
,Postrcenie, tento termin budeme pouzivat, je akykolvek clanok architektury vyberu ktory
predvidatelne meni ludské chovanie bez toho aby zakazoval nejaké moznosti alebo vyznamne
menil ekonomické podnety. Aby sa zasah pocital ako obycajné postrcenie musi bytjednoduchy

a musi byt lahké sa mu vyhnut.** (Thaler, 2010).

2.1 Architektiara vyberu

Architektira vyberu, poukazuje na fakt Ze existuje mnoho spdsobov prezentacie vol'by
Cloveka ktory sa rozhoduje, a Ze jeho nasledny vyber zdvisi na tom ako je mozZnost
prezentovana. Architekti vyberu maju vyznamny, a pravdepodobne nedoceneny vplyv,
podobne ako architekt budovy ktory ovplyviiuje spravanie I'udi v budove prostrednictvom
umiestnenia dveri, chodieb a schodisk. Podobne dokazu architekti vyberu ovplyvnit' vol'bu

réznymi sposobmi (Johnson, Goldstein, 2003).

Architektom vyberu sa jednotlivec ¢i organizacia nestava dobrovol'ne, ak pripustime ze
kazda verzia usporiadania moznosti alebo ich prezentacia ma vplyv na vysledné rozhodnutie,
je architektom vyberu kazdy v koho moci je kontrola tychto moZnosti. Architekt vyberu, ktory
si je svojej moci vedomy a akceptuje ideu liberdlneho paternalizmu, pouziva k ovplyvneniu

vol'by postrcenia.
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Thaler, Sustein a Balz (2003) menuju 6 principov ktoré na ktoré by mal architekt vyberu
mysliet’ a to pohnutky, ocakévanie chyb, poskytnutie spdtnej viazby, pochopenie mapovania,
Strukturécia zlozitych vyberov a predvolena moznost’ (default). Princip pohnutok Gzko suvisi s
ich ndpadnostou (salience), architekt vyberu méze manipulovat’ s napadnostou moznosti a
tym ovplyvnit’ vol'bu, zaroven by mal pocitat’ s tym ze I'udia chybuju a svoj systém vol'by tomu
prisposobit’. Poskytnutie spétnej vizby vyznamne ovplyviiuje chovanie a pomaha predchadzat’
chybam. Mapovanie predstavuje vztah medzi vyberom a prospechom z neho ktory nie je vzdy
uplne jasny a architekt vyberu moéze lepSou transparenciou predist' nechcenej vol'be. Vel'ké
mnozstvo moznosti Casto vedie k pouzitiu heuristik ktorych cielom je zjednodusenie,
Strukturaciou zlozitych vyberov je tomu mozné predist’. Predvolend moznost’ predpoklada ze
vacsina l'udi nevyvinie usilie a nezmeni ,,p6vodné nastavenie* ¢o by mal architekt vyberu brat

do uvahy.

2.2 Typologia

Na zéklade ucelu je mozné rozdelit' jednotlivé postr¢enia do 3 dimenzii a to na
postréenia ktoré podporujii sebakontrolu a na tie aktivujuce Standardy spravania, d’alSia
dimenzia predstavuje aktivne a pasivne postréenia a tretia dimenzia je tvorend vedomymi  a

nevedomymi postr¢eniami. (Thaler, Benartzi, 2004)
Jednotlivé dimenzie si charakterizujeme niZsie.

Postréenia podporujuce sebakontrolu — tieto postréenia maju za ulohu zachovat’
Standardy chovania ktoré sii povazované za Ziaduce ale ich dodrzZiavanie nardza na problém
sebaovladania. Clovek si vo chvili ked’ vedome planuje a v prevahe je Systém 2 zaumieni uréity
ciel’ ale ked’ sa nachadza v konkrétnej situacii a je vystaveny vnemom a emdciam moéze jeho
vola polavit’ a do konania sa vloZi automaticky Systém 1. Uginnost postréenia pre zlep3enie
sebakontroly ukazuje experiment realizovany za icelom zlepSenia dosahovania ciel'ov (Thaler,

Benartzi, 2004).

Postréenia aktivujice Standardy spravania — Pri tomto druhu postréeni je tlohou
architekta vyberu identifikacia pripadov v ktorych I'udia nemajt jasne definované preferencie a
modze byt vyuZzité usmernenie vol'by. Dévodom je aj prosté nevenovanie pozornosti urcitym
otazkam a problematikdm ktoré nie st predmetom prioritného a ¢astého zdujmu. Pokial’ teda
vacSina l'udi nemd z vysSie uvedenych alebo inych dovodov jasne definované Standardy

spravania v rozhodovacom procese, je namieste pouZzit’ postréenie ktoré zaktivuje latentné alebo
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usmerni presne nevyhradené spravanie tak aby zlepsilo vybercov blahobyt (Thaler, Benartzi,

2004).

Aktivne postrcenia — st postréenia ktoré I'udia vyuzivaji na ovplyvnenie samych seba
a stavaju sa tak architektom vyberu a vybercom zaroven. Pomahaju k docieleniu ziadaného
spravania prostrednictvom postrcenia ktoré je dobrovol'né a ¢lovek si ho je plne vedomy. Prave
preto ze postréenie zahfna len ¢loveka samotného a vychadza z jeho iniciativy, je mozné pouzit’
radikdlnejSie metddy postréenia ktoré vyrazne stazuji vyber nechcenej alternativy. V
jednoduchosti st individuédlne postrcenia vyjadrenim nasej vole pre naSe vlastné smerovanie v
buducnosti. Dochodkové sporenie moze byt’ z pohl'adu behavioralnej ekondémie problematické
pretoze pri niom bezne pocita s vel'kym dielom samostatnosti a prehl'adu vo financiach. Thaler
a Benatzi navrhli systém architektiry vyberu s ndzvom USetri Zajtra Viac (Save More
Tomorrow ™) ktory je zalozeny na psychologickych principoch a navadza Gcastnikov k tomu
aby sa upisali k progresivnemu zvySovaniu odvodov na dochodok ktoré by koresSpondovalo so
zvySovanim platu ¢im by sa predislo averzii ku strate. Ti ktori sa do programu zapojili vo
vysledku sporili na dochodok viac ako ich kolegovia pretoZze ich systém sporenia sa
automaticky prisposoboval vyvoju ich finanéného ohodnotenia a tym zaistil znatel'ne vyssie

uspory (Thaler, Benartzi, 2004).

Pasivne postréenia — predstavuju vel'ka vacsinu postréeni nakol’ko jedine v pripadoch
aktivnych postrceni pri ktorych ovplyvnenie vychadza od samotnej ovplyvnenej osoby nie je
pritomna tretia strana. Pasivne postréenia teda vplyvajli na 'udi bez ich vedomého zasahu ¢im
pasivne ovplyviiuji volbu bez toho aby vyrazne stazovali ¢i zakazovali iné alternativy vo

vyberovom procese.

Vedomé postrcenia — ich tlohou je oslabit’ az eliminovat’ skreslenia sposobujuce chyby
v rozhodovani a tym prispiet’ k vyberu tej najlepsej moznosti. Potlacenim skresleni sa podporia
uvedomelé vzorce chovania ktoré by inak za pritomnosti skresleni mohli byt zatienené.
Vedomé postréenia sa snazia I'udi upozornit’ na aspekty volby ktoré by ich mohli inak v
emocionalne zafarbenej situécii alebo pri nedostatku pozornosti priviest’ k zIym rozhodnutiam

(Schultz, 2007).

Nevedomé postrcéenia — uplatiiuji opacny pristup ako aktivne postréenia a namiesto
toho aby sa snazili skreslenia odhalit’ a oslabit’, vyuzivaju ich ako nastroj k ovplyvneniu vol'by.
Spoliehajt sa na limitovan kapacitu 'udskej pozornosti a pouzivanie heuristik pri ¢om je priam

neziaduce aby si ich bol vyberca ich pouzitia vedomi, nakol’ko by to mohlo negativne ovplyvnit
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ich ucinok. Prave nevedomé postréenia st tercom kritiky odporcov liberalneho paternalizmu,
to vSak nezabranilo mnohym Statom v pouziti grafickych varovani na krabickach cigariet za
ucelom znizenia fajéenia v populacii a ochrane dospievajucich. Varovania v podobe
odpudivych obrazkov ukazuji nasledky faj¢enia ako st zanesené plica, nddory aemocionalne
zafarbené fotky spolo¢ne s textom upozornujucim na Skodlivé Gc¢inky fajcenia pre zdravie.
Vyskum zameriavajuci sa na vplyv varovani na cigaretovych krabickach na dospievajicich
naznacuje ze pouzité varovanie fungujice ako postréenie vyvolavajice emdciu ma potencial
znizit’ faj¢enie medzi dospievajiicimi a zaroven zvysit' povedomie o nebezpecnych nasledkoch
(White, Webster, 2008). Dalgim spdsobom ako je mozné jednotlivé postréenia kategorizovat’ je
tym ze urCity typ chovania povzbudzuju tym ze usmeriiuji vybercu tak aby k pozadovanému
chovaniu dospel alebo v nom pokracoval napriklad znizuji naklady na takéto chovanie,
prezentuju moznosti veduce k pozadovanému chovaniu napadnejsie, zdoraziuji benefity alebo
vyuzivaju prisposobenie sa vacSine k usmerneniu vol'by. Opakom su postré¢enia odradzujuce od
neziadiceho sprévania vyuzivajuce zdoOraznenie negativ, staZzenim neziadiceho vyberu,
vytvorenim predbeznych zavizkov alebo asociaciou negativnych pocitov s moznostami ktoré

architekt vyberu urcil ako nevhodné (Thaler, Benartzi, 2004).

Pri konStrukcii systému je vhodné mat’ na pamdti 6 principov architektury vyberu  a
chéapat’ ze rozne situacné kontexty si vyzaduju odlisné typy postrceni a je ulohou architekta
vyberu zvolit' vhodnu stratégiu a Specifikovat’ ju tak aby o najlepSie fungovala a viedla

vybercov pozadovanym smerom.

Pekny priklad na postréenie si mdzeme uviest’ z hlavnej Zeleznicnej stanice v Bratislave
tykajuce sa faj¢iarov. Fajciari vdcsinou fajcili na miestach, kde to bolo zak4dzané. Nie cielene a
umyselne aby Skodili. Robili to podvedome a neuvedomili si, Ze je to zakazané. Stacilo len
zmenit’ prostredie (nakreslenim naviga¢nych stop ku zéne pre fajciarov d’alej od vchodu),
uputat’ tak ich pozornost’ a zamerne ich printtit’ zmenit’ doterajSie spravanie. Len ich postrcit’.

Ukézku postréenia na zelezni¢nej stanici uvadzam niZzsie.

Obrazok 1 Ukdzka nudgingu na hlavnej Zelezni¢nej stanici v Bratislave
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Zdroj: Ako I'udi nendpadne postrcit’, aby robili spravne veci? Pomdze nudge (online), 2018
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3 SOCIALNA INTERAKCIA

Prakticka Cast’ bude zasadend do prostredia zoznamovania a vytvarania novych vizieb
medzi I'ud'mi. Vyskum bude prebiehat’ v kaviarenskom prostredi. Z tohto dovodu sme sa
rozhodli zaradit’ samostatnu kapitolu o socidlnej interakcii do nami vytvorenej prace, pretoze
pilierom vyskumného problému je prave socialna interakcia medzi jedincami. V tejto kapitole
si zo vSeobecného hladiska charakterizujeme zakladné pojmy suvisiace so socialnou
interakciou a to konkrétne medzil'udské vztahy a ich klasifik4ciu, interakciu a v neposlednom

rade aj interpersondlne vztahy.

Ako Tudské bytosti zijeme v spoloCnosti. Spolo¢nost’ opisuje Sokol (1998)
komunikacie, ista predstava spravania a mravov, spolo¢na minulost’ a tradicia, fyzicka blizkost’

a mnozstvo skutocnych stretdvani, ¢asto zdiel'ané ciele a hodnoty.

Podl'a socidlneho psychologa Ivana Slaménika zdkladnym predpokladom a
charakteristikou interpersondlnych vztahov je to, Ze dvaja l'udia sa asponi obcas ocitaji v
interakcii. Tieto interakcie zanechdvaju istu ,, stopu “, napriklad v podobe prijemného dojmu.
So zvysujucou frekvenciou sa mdze, ale nemusi stupnovat’ vzajomné ovplyviiovanie. Vzt'ahom
sa mysli uz ustanovena vizba medzi dvoma l'ud'mi, ktord ma svoje Specifické vlastnosti a

historiu (Jelenova, 2017).

Interakcia je ¢asovo ohrani¢ena socialna udalost’, ktora méze prebehnut’ v uz trvajucom
vztahu aj medzi ndhodnymi 'ud’'mi. Interakcie st nevyhnutné na udrzanie akéhokol'vek vzt'ahu.
Do niektorych interakcii a vztahov vstupujeme ochotne a radi, inym sa neda vyhnuat’, hoci

neprinasaju Ziadne poteSenie.

3.1 Medzil’udské vzt’ahy

Clovek vstupuje do kontaktu s druhymi Pudmi od narodenia, ba aj pred nim.
Prostrednictvom druhych I'udi sa este len stava clovekom. Téma vzt'ahov je pritom nekonecne
rozsiahla a okrem zadkladnych vzt'ahov vnutri rodiny a zékladného nutného sociilneho
fungovania tieZ psychologicko - existencidlna potreba zdruzovat' sa s druhymi patri k

zakladnym l'udskym potrebam (Rybecka a kol., 2016).

Podra socidlnych psychologov Milesa Hewstona a Wolfganga Stroebeho sa tato potreba
aktivuje predovsSetkym v naroc¢nych, stresujucich situaciach, kedy jedinec vyhl'addva druhych
l'udi aj preto, aby mohol porovnat’ svoje pocity s ich, aby doslo k redukcii tizkosti a aby ziskal
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informacie o povahe hrozby. LCudia prezivajuci neuspokojivé socidlne vzt'ahy vo vyssej miere
prezivaji osamelost’ a trpioa zdravotnymi problémami (Rybeckd a kol., 2016). K rozvoju
vztahov, priatel'skych i partnerskych, pozitivne prispieva telesna blizkost” druhych. Kazdé
priatel’stvo sa prejavuje reciprocitou, vzajomnou zavislostou a intimitou. Clovek ako jedinec v
spolo¢nosti je denne sti¢astou mnohych socialnych interakcii s inymi 'ud’'mi. Na zaklade tychto
interakcii mézu vznikat’ vzt'ahy. Pokial’ ide o samotn typologiu l'udskych vzt'ahov, I. Slaménik
piSe, ze ,, Skala interpersonalnych vztahov je znacne Sirokd a pestra ““. Nepredstavuje vSak
kontinuum, kedy hlavny znak, ktorym je tesnost’, narasta od pomyselnej minimalnej az k akejsi
maximalnej hodnote, ktord by znamenala koncovy bod kontinua, ale pokracuje na novej

kvalitativnej urovni (Pruzinec a kol., 2009).

Ako uvadza Slaménik (2008), podl'a amerického vyskumného psycholéga Marka R.
Rosenzweig, rozliSujeme vztahy spolocenské, povrchné a vztahy osobné, medziludské. Vztah
Cize relacia vzdy predpoklada nejakého nositel'a vzt'ahu, Gi¢el vztahu a dovod vztahu. Vztahy
d’alej rozliSujeme na jednostranné a vziajomné. Medziludské vztahy st tou oblast'ou
spolocenskych vztahov, v ktorej vystupuje do popredia vztah ¢loveka k ¢loveku, na rozdiel od
spolocenskych vztahov v SirSom slova zmysle, pre ktoré si charakteristické vzt'ahy medzi
malymi a vel'kymi skupinami, narodmi a pod. Vo svojej uplnej podobe socialnej interakcie
zahfia poznavanie druhych 'udi a samych seba v sieti socidlnych vztahov, komunikaciu medzi
¢lenmi ludskej spolo¢nosti, vzajomné pdsobenie prostrednictvom vykonavanych c¢innosti.
Vz4jomné medzil'udské vztahy umoziuju jedincovi,, pozerat’ sa sdm na seba o¢ami socialneho

partnera “.

Socialne vzt'ahy su sucast'ou vonkajsSieho sveta cloveka, st objektivnym faktorom v jeho
jednani. Je mozné ich Studovat’ a rozliSovat’ podl'a obsahu, teda podl'a charakteru ¢innosti, v
ktorych sa vzt'ah uskutociiuje, a to na vztahy percepcné, interakéné a komunikacné (Novy,
Surynek, 2002). Avsak v redlnom socidlnom vztahu pdsobia tieto tri aspekty ako vzdjomne
prepojeny komplex prvkov, poznavanie neprebieha oddelene od interakcie a komunikécie, ale
je ich prirodzenou sucastou (Provaznik, 1997), takze trvat’ na striktnom deleni je viacmenej

zbyto¢né.

Interpersonalne vzt'ahy st teda také vzt'ahy, v ktorych vystupuju jedinci, ktori sa osobne
poznaju, vo svojich Specifickych kvalitach a je medzi nimi citové puto, ¢i uz pozitivneho alebo
negativneho charakteru. M6zu sa stat’ samy o sebe pre jedincov dolezitou hodnotou, l'udia v

takychto vzt'ahoch lepSie odolavaju tlakom ¢i zmenam, ktorym su vystaveni, funguje medzi
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nimi rychlejSia komunikdacia, presnejSie oCakavania a najdeme tu aj vac¢Sie smerovanie k
vSestranne prospesnej dohode. V konecnom dosledku tak maju okruhy interpersondlnych
vzt'ahov tendenciu k sebeorganizujucemu sa celku, ¢o nemdzeme ocakavat’ od vztahov
socidlnych. Ich rozdelenie tak do urcitej miery koreSponduje s delenim na vztahy formalne a

neformalne, s ktorym sa v literature stretivame beznejsie.

3.1.1 Klasifikacia medziludskych vzt’ahov

Medzil'udské vztahy mozeme triedit’ podl'a roznych kritérii, tak napriklad na zaklade
kritéria bezprostrednosti rozliSujeme vztahy priame a nepriame. Priame medzil'udské vztahy
sa odohrdvaju tvarou v tvar a zahfnaji vztahy osobné blizkosti (neformalne vzt'ahy) a vzt'ahy
vykonovo funkéné (formdlne vztahy), ako nepriame potom oznacujeme také vztahy, ktoré st

sprostredkované druhymi osobami alebo médiami (Helus 2011).

Neformélne vztahy sa vyznacuji tromi zdkladnymi znakmi - interpersonalitou,
vzajomnou zavislost'ou a uspokojovanim potrieb. Cudia na seba vzajomne reaguji, komunikuju
spolu, zalezi im na sebe a snazia sa vztah nad’alej posiliiovat’, udrziavat’ a chranit’. Zaroven si
v takomto vztahu ucastnici uspokojuji rdzne potreby, ako je potreba blizkosti, oddanosti,
dovery alebo spoluprace. Vzajomny styk jedincov je v tejto forme urceny predovsetkym
zdujmom jedného o druhého. Oproti tomu, vo vztahoch formalnych nejde v prvom rade o
osoby, ktorym na sebe zélezi ako na jedine¢nych individualitach, ale o funkcie, ktoré plnia.
Typickou ukazkou st vztahy zamestnanecké ur€ované nadriadenost'ou a podriadenostou ¢i

pracovnou napliou (PruZinec a kol., 2009).

Dalsim typickym rozlienim, ktoré v ramci problematiky vztahov uZ viacmenej
automaticky vyuzivame, je delenie na vzt'ahy horizontalne a vertikalne. Horizontalne vztahy
medzi 'ud'mi v pracovnom procese oznacuju vzt'ahy medzi osobami v ramci rovnakej pracovnej
urovne. Hovorime teda o vztahoch medzi spolupracovnikmi. Tieto vzt'ahy vznikaju jednak v
dosledku pracovnych poziadaviek, utvaraja sa ale aj v dosledku sympatii (popr. averzie) medzi
spolupracovnikmi. Spravidla za¢inaju na formalnej baze, pretoze st organiza¢ne vymedzené, ale

vzdy postupom c¢asu dostavaju emocionalne neformélnu podobu (Bedrnova, Novy 2002).

Ako vertikdlne oznacujeme tie vztahy, ktoré pdsobia medzi vedicimi a nimi

podriadenymi pracovnikmi, pretoZe vznikaju a rozvijaji sa na baze odliSnych pracovnych

27



pozicii. V tychto interakcidch je zjavny mocensky charakter, ktory méze podobu vzt'ahu znacne
poznamenat. ,, Prdaca je v modernej dobe prac v ramci urcitej hierarchie: na jednej strane je

J 6

autorita, na druhej podriadenost’ “ (Pruzinec a kol., 2009,103). Avsak ani v ramci vzt'ahov na
rovnakej Urovni socialnych pozicii nem6zeme hovorit’ o absolitnej rovnosti. Malokedybyvaja
I'udia v ramci horizontdlnej linii na zhodnej komunikacnej, respektive vzt'ahovej urovni
(Bedrnova, Novy 2001). Aj v ramci kolegialnych vzt'ahov sa Cast’ subjektov Casto sama o sebe
posuva do vyssej pozicie, z ktorej potom ovplyvituje svojich konkurentov, pot'azmo partnerov.
Fenomén ,, prevalcovania “ inych vyplyva z nasej potreby ndjst’ si svoje miesto na slnku, ¢o
byva Casto v mensej ¢i vacsej miere na ukor inych. Hoci st takéto prejavy stthrou biologickych,
psychickych a socidlnych faktorov u kazdého jedinca iné, je mozné aktuadlnymi kultirno —

organizaénymi podmienkami tito potrebu posilnit’ (Pruzinec a kol., 2009).

Medzil'udské vztahy mozeme tiez delit’ na prosocidlne, teda také, ktoré sa vyznacuji
vzajomnou pomocou a oporou, a vztahy antisocidlne (niekedy oznacované ako asocidlne)
charakterizované ublizovanim a Skozenim. Podl'a Grovne vnutorného prijatia je tiez mozné
triedenie na vztahy interiorizované (zvnutornenie) a naopak distancované a na zaklade kritéria
pozitivneho vplyvu hovorime o vztahoch aktivizujucich (alebo tiez facilitujucich ¢i

projektivnych) a poskodzujtcich (citlivych, obmedzujacich) (Helus, 2011).

3.2 Interakcia z pohl’adu sociologie

V predchadzajicej kapitole sme zameriavali svoju pozornosti predovsetkym ku vzt'ahu
k subjektu a pochopeniu samotného procesu interakcie. Pod'me sa teraz pozriet’ na odliSny
pohl'ad, vzt'ahom k societe. Priblizujime a rozpracujeme si tak jedny z najaktudlnejSich teorii

vychadzajlce z tejto oblasti.

3.2.1 Druhy socialnych interakecii

Sktsime sa teraz podrobnejSie, pozriet na Johna Thompsona, jedného =z
najvyznamnejSich teoretikov médii, profesora sociologie v Cambridgi. Svojimi tedériami nam
priblizi pohl'ad na aktualnu premenu tychto interakcii v nasej spolo¢nosti. Jeho poznamky nés
zaujimaji vzhl'adom na pochopenie a mozné pribliZzenie sa k zmenenému pohladu nas
zaujimaji vzhl'adom na pochopenie a mozné pribliZenie sa k zmenenému pohl'adu na svet

(Novy, Surynek, 2002).
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., Pre prevaznu cast dejin ludstva prebiehala vdicsina socidlnej interakcie, ktorej sa
ludia zucastnili tak, Ze sa stretavali tvarou v tvar “ (Pruzinec a kol., 2009, 127). Ludia sa
stretavali z najroznejSich dovodov s rovnakym cielom ako dnes, aby si vymenili vzdjomné
oznamenia. Predtym vsak boli fyzicky pritomni vZdy na jednom mieste. Tradicie byvali najma
oralneho charakteru a ich zachovanie zaviselo na ich neustdlom odovzdavani z generacie na
generaciu formou rozpravania, teda stretnutim tvarou v tvar. Ako ovplyvnil rychly rozvoj
komunikaénych médii tieto tradicné vzorce socidlnej interakcie? Ako mame chapat
spolocensky dopad stale silnejiiceho Sirenia medidlnych prostrednikov, produktov? (Novy,

Surynek, 2002).

Pre spravne hladanie odpovede si najprv musime uvedomit, ze rozvoj novych
komunikacnych prostriedkov nespociva v samotnom vzniku tychto sieti, ale vo vznikud’al§ich
novych foriem jednania a interakcie. Teda aj novych druhov socidlnych vizieb. Socidlna
interakcia prestala byt zavisla na konkrétnom, fyzickom zdielani priestoru, takze je novo
mozné navzdjom komunikovat’, bez toho aby sme boli na tom istom mieste v rovnaky ¢as. Nové
formy vzajomného spojenia medzi 'ud’mi roz§iruji svoje hranice aj mozny dosah (v priestore i
Case), az v tzv. ,, jednaniach na dialku. “ Teda komunikacia, ktoré umoziuje konat’ za inych.
Za tych, ktori s nami nezdiel'a na§ sucasny priestor, alebo ¢as. PrindSa ndm tiez moznost’
reagovat’ na ¢iny a udalosti, ku ktorym doslo na miestach vel'mi vzdialenych (Novy, Surynek,

2002).

V nasledujicom texte sa pokusime priblizit’ tie druhy interakcii, ktoré sa podl'a ndzorov
Johna Thompsona vyvinuli postupnym pouzivanim masovych médii, a ktoré mozno teraz
rozliSovat’ v troch zékladnych, od seba odlisnych typoch, formach. V interakcii tvarou v tvar,
sprostredkovant interakciu a sprostredkovani kvaziinterakciu. Hlavnym rozdielom je tu
odli$né vnimanie Casu a priestoru. Napriklad ak si Gi€astnici zavolaji z rdznych miest, musia
nutne investovat’ svoju energiu do upresiiovania informacii o kontexte, kde sa nachadzaji. Maja
rozdielnu skusenost’, ku ktorej sa da t'azSie odkazovat. Nemozu teda predpokladat’, Ze by im

druhé strana 'ahko porozumela (Helus, 2011).

Po druhé sa lisia v bohatstve registri symbolickych prvkov interpretacie. V komunikacii
tvarou v tvar mozete k svoyjmu vykladu doplnit’ tsmev, uskrn, ¢i nejaké gesto, alebo zmenit’
svoju intonaciu. To vSetko su nastroje sliziace k lepSiemu upresneniu, jednozna¢nosti
oznameni. Pokial’ vSak ide o interakciu sprostredkovanl, mnohokrat s fiou prichadzaji aj

obmedzenejSie moznosti vyuzitia zo symbolického spektra kodov. V poslednom rade sa potom
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od seba odlisuju tieto tri druhy interakcii ,, dialogického * respektive ,, monologického
charakteru komunikacie. Bud’ tu panuje obojsmerny informac¢ne - komunikacny tok, alebo
osamotené oznamenie, jednosmerny monoldg (Helus, 2011). Pri pohl'ade na aplikaciu tejto
typoldgie do historického vyvoja dochadza k zmene, meni sa totiz poradie najcastejSie
vyuzivaného typu interakcie v neprospech interakcie tvarou v tvar. LCudia stdle CastejSie

ziskavaju informacie a symbolické obsahy skor z inych zdrojov nez od l'udi, s ktorymi priamo

prichadzaja do styku vo svojom kazdodennom zivote (Helus, 2011).

Vel'ka pozornost’ venuje Thompson vo svojej stadii dosledkom a povahe tretieho typu,
novovzniknutej kategorie, kvaziinterakcié. Pod vplyvom komunikacie v rdmci masmédia
dochadza az k potieraniu Casu a realneho priestoru. Je preto potrebné, neustile vyladovat
vzt'ahy medzi tymito od reality odliSnymi kontextami, aby sme ich dokdzali naspét’ vztahovat’
k vychodiskovému ramcu - ¢asoprostorovému kontextu recepcii, kde Zijeme svoj kazdodenny
zivot. Mimo to pocas sprostredkovanej kvaziinterakcie pre jej uplne monologicky charakter
nedochddza k reflexivnému sledovaniu reakcii druhych. Na rozdiel od interakcie tvarou vtvar,
podavatel’ nesleduje to, akym spdsobom prijemca vnima jeho ozndmenie. To ma na strane
podavatel'a vyhody, pretoze na druhého vlastne nemusi brat’ ohlady. Nachadzame vSak aj
nevyhody vo volnosti, aku bude venovat’ komunikacii pozornost’ aj vo vol'nosti svojich reakcii
na prebiehajlicej kvaziinterakcii. Reakcia prijemcov avSak na druht stranu nemdze ovplyvnit

obsah prebiehajtcej kvaziinterakcie (Slaménik, 2008).

Zaujimaveé doplnenie k Thomasovym ndzorom by sme mohli ngjst’ u jeho kolegov,
teoretika Josu Mierowitze. Ten je vo svojej knihe tiez zamerany na problematiku premeny
socidlnych interakcii dneSka, so svojim osobnym zameranim smerujucim skor k objasneniu

definicie a postojov vnimania ,, mojho miesta.

3.3 Interpersonalne vztahy a socialna psychologia

Nakonecny (1999) vo svojej knihe uvadza, Ze v socidlnej psychologii ide hlavne o
medzil'udské (interpersondlne) interakcie, kde sa jedna o interakciu medzi jedincom - jedincom
a medzi jedincom - malou skupinou (mysli sa tym zhromaZdenia jedincov, ktori sa vzajomne
poznaji, ako napr. v zamestnani). Pre interpersonalne vztahy je dolezity zvlast odbor
psychologie, ktory skima individua, a odbor sociologie, ktory sa zameriava na socialne celky.
Tie maju spolocné vychodiskd vo svojom pdvode, pretoze jedinec i I'udskd skupina su
produktom spoloc¢enského zivota.
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Pri skiimani tohto predmetu zadujmu sa uplatituje psycholédgia, socioldgia a kultirna

antropologia (Slaménik, 2008).

Socialno - psychologické vedeckd skumanie sa vztahuje aj k urcitému kultirnemu
prostrediu, pretoze v fiom existuji kultarno - Specifické socidlne situdcie a vyzndvaju sa
hodnoty, ktoré sa v prezivani cloveka a v jeho spravani uplatiiuji. Etickd vychova sa snazi o to,
aby jedinec vedel zit' v konkrétnom kultirnom prostredi, osvojil si urcité role a podriadil sa

ziadanym normam a Standardom danej kultary (Slaménik, 2008).

Pre spoluzitie kazdého I'udského spolocenstva platia urcité pravidla a moralne kodexy.
Sociadlna psycholdgia vychadza zo Struktarovania I'udskej psychiky, kde psychicky vztah sa
povazuje za suhrn intrapsychickych procesov, na ktoré méa vplyv interakcia osobnosti s jej
okolim. Socidlna psycholdgia sa zaujima o vonkajsie faktory tvoriace socidlnu situaciu, ktora
sa vytvara pritomnostou individud ¢i individui rovnakého druhu, pripadne ich spravanim.
Vzajomna reakcia individui sa nazyva socidlna interakcia (niekedy sta¢i samotna pritomnost’

in¢ho individua) (Rybecka a kol., 2016).

Vedomie nestimuluje ani nereguluje spravanie, ale v flom sa iba situicia odraza.
Psychickd reguldcia spravania je komplexnym intrapsychickym fenoménom. Socidlno -
psychologické javy tvoria systém rozpracovany do urcitej sustavy empiricky zalozenych

konstruktov (Nakonec¢ny, 1999).
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4 NUDGING V OBLASTI VYSKUMU SOCIALIZOVANIA

Vo vyskumnej praci sa chystdme overit’ ¢i je mozné vyuzit ekonomicky koncept
postréenia v inom ako bezne uzivanom prostredi a to konkrétne v oblasti vyskumu
socializovania. Problém, ktorému sa budeme venovat’ sa tyka nadvdzovania novych kontaktov
a socialnej interakcie vo verejnom prostredi. U¢elom navrhovaného experimentu je pouZitie
poznatkov behavioralnej ekonomie o ovplyvneni vyberu medzi suborom moznosti takym
sposobom aby dany dizajn zjednodusil ale zaroven aj stimuloval socialnu interakciu. V
teoretickej Casti prace sme si zanalyzovali jednotlivé typy ,, postrcenia . V naSom konkrétnom

vyskumu pojde o nevedomé postrcenie.

4.1 Ciel’ prace

Cielom prace je potvrdenie hypotézy Ze nudging skuto¢ne mdze byt’ vyuzity v prospech
socialnej interakcie a 'udia maji zdujem o spoznavanie sa a nadvidzovanie novych vztahov ale
Casto im chyba prave vhodné postréenie — nudge. Cielom prace je overenie toho ¢i ekonomicky
koncept postréenia ktory funguje v inych sférach navigacie l'udského chovania, bude fungovat’

aj pri zasadeni do prostredia zoznamovania a vytvarani novych vézieb medzi l'ud'mi.

Vyskumny problém v naSej praci mozno definovat’ nasledovne: Ako moZno zvysit

frekvenciu socialneho kontaktu medzi cudzincami vo verejnom priestore?

Vytvoreniu silnych socidlnych vizieb nevyhnutne predchadza prvotny kontakt (d’alej
interakcia) medzi 'ud’mi ktory sa nepoznaju. Prvotnd interakcia je nevyhnutnym predpokladom
pre vytvorenie blizSich vézieb medzi jedincami, ktorych nespaja Ziadna ind vidzba (napr.
pribuzenstvo). Vyvolanie a zvySenie frekvencie interakcie medzi 'ud’'mi ktory sa nepoznaju je

ambiciou tohoto experimentu.

Hlavna vyskumnd otdzka znie: Je moZné vyuZit' nudging na zvySenie frekvencie
socidlneho kontaktu vo verejnom priestore? Doplnkova otazka: Maju l'udia zaujem nadvizovat

nové kontakty?

Hypotézy:

Ho - Pouzitim postréenia sa frekvencia socidlnej interakcie nezvysi.
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H; - Pouzitim postréenia sa frekvencia socidlnej interakcie zvysi.

Na zaklade pozitivnych vysledkov v uplatneni tedrie postr¢enia v inych oblastiach
predpokladame, ze pri pouziti vhodného dizajnu v danom prostredi (viz. prostredie vyskumu)
sa frekvencia socialnej interakcie znatelne zvysi, nakolko dizajn pouzity pri experimente

zjednodusi a ujasni vol'bu ucastnikov.

4.2 Metodika prace

Postrcenie sa vyuziva v r6znych forméach usmernenia vol'by najmé v privatnom sektore,
v poslednych rokoch sa viak postréenia vyuZivaji aj vo verejnom sektore. Skala vyuzitia
postréeni je vel'mi Sirokd a casto nendkladna ¢o je dovodom preco po om siahaju vlady ako
Norsko, USA ¢i Velka Britania. V nasom pripade sa budeme snazit’ prevziat’ funkéné prvky

postréenia pre zvySenie frekvencie socialnej interakcie.

Druhym pilierom vyskumného problému je socializovanie, konkrétne socialna
interakcia medzi jedincami ktory sa nepoznaji. Motivaciou pre zvySenie socidlnej interakcie st
vysledky meta-analyzi nazvanej Social Relationships and Mortality Risk, ktord analyzovala
vysledky 148 studii skimajacich prepojenie medzi vztahmi a zdravotnym stavom.

,,Data zbierané v priemere 7,5 roka medzi 308 849 jedincami naznacuju Ze jedinci s
adekvatnymi socialnymi vztahmi maju o 50 % vdcsiu Sancu na preZitie ako ti so zlymi alebo
nedostatocnymi vztahmi. Rozsah tohto efektu je porovnatelny s tym ked’ clovek prestane fajcit
a dokonca presahuje dobre zname rizikové faktory umrtnosti (napriklad obezitu, fyzicku

necinnost). (Holt-Lunstad et al. 2010, s. 14).

Experiment sme zvolili ako najvhodnejSiu vyskumnu metdodu na zéklade formulacie
hlavnej vyskumnej otazky. Predpokladdme Ze experiment najlepSie overi kauzalny vzt'ah medzi
postréenim a socidlnou interakciou. V experimente sa chytame najst’ odpoved’ na vyskumnu
otazku a potvrdit’ alebo vyvratit hypotézu o tom, zZe je mozn¢ na zédklade vhodného postréenia

zvysit’ frekvenciu socidlnej interakcie.

4.2.1 Vyskumné prostredie

Kritérid vyberu prostredia:
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Nakol’ko sa nejednd o laboratérny vyskum je potrebné zvolit vhodné prostredie pre
realizaciu experimentu. NajdolezitejSie kritérium pre vyber prostredia vyskumu bol pouzity
dizajn postréenia (viz dizajn experimentu) ktory predpokladd pritomnost’ stolov pre
umiestnenie vyskumnych pomécok. Dalsim nie menej délezitym kritériom pre vyber prostredia
bol dostatok l'udi, ktory sa nepoznaju a ista fluktacia v ich zlozeni a pocte. Prostredie by tiez
malo podnecovat’ dlhSie zotrvanie kvoli predpokladanému Uc¢inku postréenia a naslednému

kontaktu.
Prostredie vyskumu — Kaviaren

Z vybraného vyskumného prostredia implicitne vyplyva aj vyber vzorky. V nasom
pripade sa jednad o zakaznikov jednej kaviarenskej prevadzky. PresnejsSie o tych zakaznikov
kaviarne, ktory sa usadia za st6l a budu vystaveny postrceniu, ti st povazovani sa probandov
nakol’ko zdkaznici, ktory si kdvu bera so sebou resp. nesadnu si za stol nie st vystaveny ucinku
experimentalnych pomocok. Reakcia na postr¢enie moéze ovplyvnit' ako jednotlivca tak aj
skupinu viacerych Tudi, ich pomer a reakcie sa mdézu vyznamne odliSovat’ preto ich
experimentator zaznamenava osobitne. Kazdé z troch pozorovani si dava za ciel’ nazbierat’ data

v mnozstve 50 vystaveni postréeniu tzn. 50 obsadenych stolov pocas jedného pozorovania.

4.2.2 Postup pri spracovani dat
Vzhladom na pouzitie vyskumnej metédy bude na zber dat sluzit’ Strukturované

nezucastnené pozorovanie. Experimentator bude zaznamenavat chovanie subjektov v 2

Castiach - signalizdciu zdujmu o kontakt vo faze A, kladnu reakciu vo fdze B a zaroven
kategorizovat’ aké pohlavie signél a interakciu uskutoc¢nilo a ¢i sa jednalo o skupiny alebo
jednotlivcov.

Vychadzame z etogramu, teda zoznamu elementov spravania, ktoré je mozné
pozorovat’. Etogram opisuje spravanie, priestorové vztahy a ich zmeny. Vychadza z toho, ze

spravanie je z Casti podmienené geneticky, z Casti je ovplyvnené skisenost’ami jedinca.

Niz$ie uvadzame vytvoreny etogram pouzity pri zbere dat:

S (M/Z/S) — signalizdcia, muZz/Zena/skupina vysiela signal

I (M/Z/S) — interakcia muZz/Zena/skupina reaguje na signal(vyvolana signalizaciou)
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IX- interakcia nestvisiaca s postréenim
X — nezaraditel'néa udalost’ + poznamka

Pre zaistenie Co najvacsej reliability a validity experimentu sa pozorovanie uskuto¢nilo
v rovnakom case, celkom tri-krat a to bez pritomnosti experimentdlnych pomodcok, za

pritomnosti pomocok bez postréenia a do tretice s pouzitim pomocok obsahujucich postréenie.

Vysledné tidaje su porovnavané v pocte reakcii v jednotlivych fazach ¢im sa zist'uje
uspesnost’ vyuzitia postréenia na zvysenie frekvencie socidlneho kontaktu. Vysledné data st
zobrazené pomocou kontingen¢nej tabulky, ich vzijomny vztah a jeho vyznamnost
vyhodnocujem Testom dobrej zhody (Pearsov chi-kvadrat test) a porovnavame s hladinou

vyznamnosti 5 %.

4.3 Priprava experimentu

Pomocky:

1- Naviga¢na tabula — Vysvetluje vyznam signalov pre probanda Y. Je umiestnena na
viditel'nom mieste v dostato¢nej vel'kosti. Tabula je vertikdlne rozdelena na 2 rovnaké ¢asti z

ktorych kazda vysvetl'uje vyznam signalu pouzitého signalizatorom

2- Signalizator — Tato pomocka je umiestnend na stole a sluzi k vyjadreniu zauymu alebo
nezaujmu o socialnu interakciu zo strany probanda X (ktory sedi pri stole). Proband X zvoli

jednu z moznosti a natoci signalizator tak aby signalizoval jeho vol'bu probandovi Y.

Kazda z pomocok ma 2 verzie. V prvej verzii pomdcky obsahuju len Cierny text vytlateny na
bielom podklade. V druhej verzii je pritomné postréenie nakol’ko obe pomocky obsahujii okrem
textu aj farebné rozliSenie pozitivnej a negativnej vol'by zelenou a ¢ervenou farbou. Okrem toho

st doplnené aj Stastnym a nest’astnym emotikonom.
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Obrazok 1 Pomocky k vyskumu

auoje aq 0] Juem |

1souajods 19YydaN

Muzes si prisednout Nechci spoleénost

. Muzes si pfisednout
You can sit with me | want to be alone Sass S

You can sit with me

auoje aq O} JuUem |

}sougajods 1oydaN

Muzes si prisednout Nechci spole¢nost

o - Muzes si prisednout
You can sit with me | want to be alone #

You can sit with me

Zdroj: vlastné spracovanie
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4.4 Realizacia experimentu

Celkovo sa uskutocnili 3 pozorovania. Pri prvom pozorovani neboli vo vyskumnom
prostredi pritomné ziadne pomdcky a experimentator sledoval frekvenciu interakcii bez Gpravy
prostredia. Pri druhom pozorovani boli v prostredi pritomné obe pomdcky v ¢iernobielej verzii
bez pritomnosti postréenia. PocCas treticho pozorovania boli pomdcky doplnené o farbu a

emotikon ¢im sa hypoteticky mala frekvencia socialnej interakcie zvysit.

Experimentator rozmiestni vo vyskumnom prostredi pomocky €. 1 a 2. Sam tiez zostava

v prostredi kaviarne za ucelom pozorovania.
Fdza A

Proband X ktory sa usadi za stol pride do kontaktu s pomdckou €. 2 ktortt ma nésledne
moznost’ pouzit’ k inicidcii kontaktu s ostatnymi navstevnikmi kaviarne alebo vyjadrit’ svoju

nevolu k d’alsej interakeii.
Faza B

Ak proband X pouzije pomocku ¢islo €. 2 k vyjadreniu zaujmu o socialnu interakciu
nastava faza B v ktorej mdéze a nemusi proband Y reagovat’ na postrcenie zo strany probanda

X.

4.5 Vysledky vyskumu

Pozorovanie 0 bez pritomnosti experimentdlnych pomocok prinieslo oc€akévané
vysledky, neprebehla Ziadna socidlna interakcia medzi cudzincami ani Ziadna akcia ktord by
naznacovala zaujem o spoznavanie novych l'udi ako prisadnutie si k nezndmemu, spontanna
konverzacia a podobne. Pri pozorovaniach 1 a 2 nenastala Fdza B teda nedoSlo k anticipovanej
sociadlnej interakcii. Porovnanie pozorovani 1 a 2 vo Fdze A tiez nenaznacuje ze by pouzité
postréenie malo vyrazny vplyv na ovplyvnenie probandov v rozhodnuti ¢1 maji zaujem o

spolo¢nost’ alebo nie. Experiment nepotvrdil Hi.
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Tabul’ka 1 Pozorovanie 1 a 2

Pozorovania P 1. P 2. Celkom
Chcem spolo¢nost’ 19 19 38
Nechcem spolo¢nost’ 25 21 46
Ignoracia 6 10 16
subjektov celkom 50 50 100

p=0,510

p > 0,05

Zdroj: vlastné spracovanie

Ak sa zameriame na Fdzu A, a porovhame pozorovanie P 0 v ktorom neboli pritomné

experimentalne pomocky a nedoslo ani len k ndznaku zadujmu o socialnu interakciu s P1 a P2

vidime ze prostrednictvom pouZitych néstrojov bolo pre probandov mozné vyjadrit' svoje

preferencie. Vyjadrené preferencie (P1 a P2) naznacuju ze az 38 % probandov ma zaujem

o nadviazanie novych kontaktov.

Tabul’ka 2 Pozorovanie pozorovani bez a s experimentalnymi poméckami

Pozorovania PO P1+2 Celkom
Chcem spolo¢nost’ 0 38 38
Nechcem spolo¢nost’ 50 46 926
Ignorécia 0 16 16
Subjektov celkom 50 100 150

p =0,000

p <0,05
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Zdroj: vlastné spracovanie

4.5.1 Hodnotenie kvality

Najvacsi problém vidime v taZzkosti zberu dat nakolko experimentitor musi
zaznamenavat viacero subezne sa odohravajucich akcii ¢o méze mat’ neblahi vplyv na
reliabilitu experimentu. TaZkosti mohli byt spdsobené aj schopnostou experimentétora spravne
interpretovat’ konanie probandov vo vztahu k experimentalnym pomockam ako aj k ostatnym
navstevnikom kaviarne. Experimentalne pozorovania sa uskuto¢nili v malom c¢asovom
rozmedzi , bez moznosti probandov na zvyknutie si na experimentdlne pomocky a ich pouZitie.
Problematickym sa javi aj pouzitie pomocok vo vzt'ahu k validite vyskumu, pretoze probandi
nemusia ich ucel pochopit’ pripadne si ho zamenit’ so speed datingom alebo pomocky uplne

odignorovat’.

4.5.2 Etické otazky

Vyskumnik by si mal zachovat’ objektivny ndhl'ad. Ak odhali informacie, ktoré su v
rozpore s jeho pévodnymi predstavami, ba im odporuju, nesmie podlahnit’ pokuseniu takéto
udaje upravovat, zamerne zmenit, selektovat, alebo dokonca vymyslat. Je to jedno z

najvaznejsich zlyhani vyskumnika ako vedca i ako osobnosti.

., Objavili sa nazory ze sposob akym postrcenia funguju (...) nezachovava slobodu volby

pretoze zvolené chovanie je prednostne ovplyvnené bez vedomia jednotlivca * (Lin, 2017)

Experiment vychadza z paternalistického hl'adiska a jeho kroky vychadzaja z jeho
ideologického zédkladu. Pouzitie postrcenia so sebou kazdopadne nesie isté etické napitie
pretoze vyskumnik mdze netimyselne manipulovat’ a nie postrkovat. Zachovanie vSetkych
dostupnych mozZnosti volby toto riziko zmensSuje. Experiment nepracoval s dovernymi
osobnymi informaciami ktoré by mohli byt predmetom zneuzitia, konal sa vo verejnom
priestore — kaviarni ktorej boli navstevnici po vstupe vystaveny dizajnu experimentu ktory sa

dal P'ahko odignorovat’.
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ZAVER

Vyskumny problém v mojej praci mozno definovat'nasledovne: Ako zvysit’ frekvenciu
socidlneho kontaktu medzi cudzincami vo verejnom priestore? Hlavna vyskumna otazka znela:
Je mozné vyuzit’ postrcenie na zvysenie frekvencie socidlneho kontaktu vo verejnom priestore?

Doplnkova otazka: Maju l'udia zaujem nadvézovat’ nové kontakty?

Kladli sme si tato vyskumnt otdzku za Gcelom overenia toho ¢i ekonomicky koncept
nudgingu, ktory funguje v inych sférach navigacie 'udského chovania, bude fungovat’ aj pri
zasadeni do prostredia zoznamovania a vytvarani novych vézieb medzi 'ud'mi.Vo vyskumne;j
praci sme teda overili ¢i je mozné vyuzit ekonomicky koncept ,,postréenia“ v inom ako bezne
uzivanom prostredi a to konkrétne v oblasti nadvdzovania novych vztahov. Ako najvhodnejsiu
vyskumntl metédu na zéklade formuléacie hlavnej vyskumnej otazky sme zvolili experiment
ktory nepotvrdil hypotézu o vyuzitenosti postréenia v danej oblasti. Nudging ako taky
disponuje Sirokou paletou nastrojov a dizajnov ktoré st schopné postr¢it’ jedincov istym
smerom, neuspech nasho experimentu nevyhnutne neznamend ze by sme mali zavrhnut
vyuzitie tohto konceptu k zlepSeniu nadvédzovania vztahov, naopak moze sluzit’ ako motivacia
pre priekopnikov nazerajuc na vec podobnym smerom. Prinosom tejto prace a vykonaného
experimentu je aj zistenie Ze signifikantna cast’ probandov (38 %) podrobenych experimentu
vyjadrilo zaujem o spozndvanie novych l'udi a nadvdzovanie kontaktov s cudzincami po tom ¢o
im boli poskytnuté néstroje k vyjadreniu tejto tizby. Politika postréenia nie je bez kontroverzii
a problémov, stale sa uc¢ime ako tento koncept spravne uchopit’ a vhodne vyuzit' v réznych
sférach od marketinogovych stratégii obchodnikov aZ po darcovstvo organov. Verime Ze aj
napriek netspechu naSho experimentu tato praca ukazala novy rozmer a rozsirila obzor pre

vyuzite nudgingu v prospech jedincov ako aj celej spolo¢nosti.
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