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Abstrakt:

Diplomova prace se zabyva efektem utopenych nakladli a nezavislymi proménnymi,
které jej ovlivituji. V prvni ¢asti seznamuje s rozhodovanim a teoriemi rozhodovani. Teoreticka
Cast také obsahuje vysledky vyzkumi na téma efekt utopenych nakladt. V zavéru teoretické

¢asti jsou rozvedeny nekteré teorie rozhodovani v kontextu s klamem utopenych naklada.

Empiricka ¢ast se zabyva zkoumdnim efektu utopenych nékladl v souvislosti se
zodpovédnosti za predchozi rozhodnuti. Dale je sledovan vztah tohoto efektu s osobnosti (velka
petka) a casovou perspektivou. Pro méfeni téchto dvou faktorti byl pouzit NEO osobnostni

inventar a Zimbardtv dotaznik ¢asové perspektivy.

Vysledky prokazaly vliv utopenych nékladii na preferenci investovani dalSich zdrojt do
ptedkladaného hypotetického projektu. V jednom modelovém piipadé€ byla jako signifikantni

prediktor inklinace k efektu utopenych nakladiich zaznamenana extraverze.
Klic¢ova slova:

efekt utopenych naklada, klam utopenych nakladi, stupiiovani odhodlani, asova perspektiva,

velka pétka



Abstrakt:

The thesis examines the sunk cost effect and independent variables which affect it. In
the first section, decision-making and decision-making theories are described. The theoretical
part also includes the results of research conducted on the topic of sunk cost effect. At the end
of the theoretical part selected decision-making theories are explored in context of the sunk cost

effect illusion.

The empirical part investigates the examination of the sunk cost effect in relation to
responsibility for previous decisions. Furthermore, the relation of this effect to personality (Big
Five) and time perspective is examined. To measure these two factors, NEO personality

inventory and Zimbardo time perspective inventory were used.

The results have proven an influence of sunk costs on preference to invest additional
resources into the considered hypothetical project. In one model case, extraversion has been

found to be a significant predictor of inclination to the sunk cost effect.
Keywords:

sunk cost effect, sunk cost fallacy, escalation of commitment, time perspective, Big Five
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Uvod

Tématem predkladané diplomové prace je efekt utopenych nakladi. Panuje jista
diskrepance mezi teoriemi rozhodovani, které popisuji, jak by se mél jedinec v urcité situaci
racionalné rozhodnout a realitou, jak se 1idé doopravdy rozhoduji. Jednim z iracionalnich typa
rozhodovani je rozhodnuti na zékladé minulych nakladii. Poslednich n€kolik desitek let se tento
zminény fenomén dostal do pole pozornosti badatelli, ktetfi se jeho pilisobeni snazi popsat a
vysvétlit. Stejné jako mnoha jinymi kognitivnimi zkreslenimi jsme i efektem utopenych
nakladi casto ovliviiovani, aniz bychom si to plné¢ uvédomovali. Prikladem mutze byt
dostudovani Skoly z diivodu, Ze se uz studiu vénujeme nékolik let a v ptipadé ukonceni by tyto
roky byly nendvratné ztraceny, nebo dojedeni jidla, které ndm nechutnd, ale snime ho, protoze

jsme za n¢j uz zaplatili.
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Teoretickd ¢ast prace se zprvu zabyva aktudlnimi teoriemi rozhodovani, rozhodovacimi
heuristikami a kognitivnimi zkreslenimi. Druha ¢ast teoretického pojednéani definuje zkoumany
efekt utopenych nékladii. Déle je uveden piehled provedenych vyzkumi na toto téma a jsou
vyzdvihnuta jednotlivd zjisténi, které poznani této problematiky rozSifuji. Na zavér je

poukazano na vztah mezi teoriemi rozhodovani a efektem utopenych nakladu.

Empirické ¢ast prace se zamétuje na efekt utopenych nakladi a proménné, které jej
ovlivituji. Soucasti tohoto oddilu diplomové prace je experiment se tyfmi experimentalnimi
situacemi. Cilem diplomové prace je zjistit, které ze sledovanych proménnych efekt utopenych
nakladt ovliviiuji. Témito proménnymi jsou zodpovédnost za predchozi rozhodnuti a dale

osobnostni charakteristiky jedince.



Teoreticka c¢ast

1 Rozhodovani

Kterou moznost mam vybrat? Jakou zvolit strategii? Cim mam zagit? To jsou otazky,
které si klade mnoho lidi v nejriznéjsSich situacich. Prestoze se mlize jednat o situace a okolnosti
nanejvys rozdilné, jednu véc maji spoleCnou. Pro vyfeSeni téchto otazek je zapotiebi se
rozhodnout. U¢init volbu. Muzeme tedy sméle fici, ze lidsky Zivot se sklada z fetézce nespoctu
rozhodnuti. Patfi mezi n¢ jak ta méné¢ dulezitd, jednim znich je naptiklad vybér jidla
v restauraci, tak i ta zdsadni, jako volba zaméstnani nebo zivotniho partnera. Rozhodovani tak
vyznamnym zpusobem ovliviluje naSe zivoty. Pravé ztohoto divodu je rozhodovani

pfedmétem zkoumani napii¢ védnimi obory.

V této kapitole nejprve pojem rozhodovani vymezime. Nasledn¢ budeme pokracovat

hlavnimi teoriemi rozhodovani. V dalsi ¢asti se zamétime na chyby v rozhodovani a kognitivni

zkresleni.
1.1 Vymezeni pojmu rozhodovani

Pokud se pokusime vyhledat pojem rozhodovani v u€ebnicich psychologie, nalezneme
jej v Casti vénované mysleni. Plhakova (2003, s. 280) uvadi, Ze se jedna o funkci mysleni: ,které
Ize definovat jako proces vybéru mezi nékolika riiznymi moznostmi*“. K podobnému zavéru
dochazi Blazek (2011), ktery nachazi v fadé jiz zformulovanych definicich shodujici se obsah.
Tim je, ze rozhodovani je volba mezi vice moZnostmi konani, které¢ vedou k dosazeni urcitého

cile.

Rozhodovani dle Reese & Rodeheaver (1985) zahrnuje interni procesy, jejichz
vysledkem je smér jednani k ¢innosti nebo k ne¢innosti. Probihé tak formou vybéru mezi dvéma
a vice alternativami. Rozhodovani tak miiZze a zdroven nemusi vyustit v chovani. Dopliujici
pojeti nabizi Hartl & Hartlova (2010), ktefi chapou rozhodovéni jako volni proces, v zavéru
kterého je dosazen vybér cili a prostiedkil pro jejich dosaZeni. Dani autofi také uvadi, Ze tento
proces je zatizen dalSimi proménnymi, jakymi je napiiklad aktudlni emocni stav, pfedchozi

zkuSenost nebo naléhavost situace.

v

Za nejjednodussi rozhodovaci proces povazuje Redish (2013) reflex. NejrychlejSimi

reakcemi organismu na stimuly jsou reflexy. Ty jsou s nejvetsi pravdépodobnosti podminéné
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geneticky. Vezméme si jako priklad reakci na bolestivy podnét. Z evoluéniho hlediska dava
smysl, ze jedinci, ktefi se vyhybaji bolestivému ¢i zranujicimu podnétu maji vyssi Sanci na
preziti a rozmnozeni. Jako doklad skutec¢nosti, ze reflex je primitivni rozhodnuti organismu lze
povazovat nasledujici situaci. KdyZ se dotkneme rukou horké plotny, miizeme reflex ucuknuti
»habourat védomym rozhodnutim a s rukou na misté setrvat. Délka setrvani se samoziejmé

odviji od subjektivni preference.

Blazek (2011) uvadi, ze vysledky rozhodovani (rozhodnuti) je mozné dale rozdélit dle
miry jejich zavaznosti. V naSem zivoté tak existuji rozhodnuti ,,mala* a ,,velkd*. Jednoducha
rozhodnuti, ktera ¢inime kazdy den, vétSinou nepodléhaji slozitéjSimu procesu rozhodovani. Je
to dano jednak tim, ze jsou vykondvana podvédomé a jsou vedena spiSe intuici ¢i zvykem. A
také tim, ze pro rozhodnuti vétSinou nemame dostatek Casu ani informaci, a musime tak
reagovat na vzniklou situaci bezprostiedné. Je proto téZké se vyhnout né&jaké chybé v
rozhodovani., coz ovSem zpravidla nevadi, protoze tato ,mald*“ rozhodnuti nemaji
z dlouhodobého hlediska vaznéjsi vyznam. Naproti tomu rozhodnuti ,,velkd* jiz nesou pro
jedince vétsi vyznam. Racionaln€ uvazujici clovek si uvédomuje piipadné negativni dopady pii
vybéru urCité varianty chovani. Jedinec proto potiebuje radu ¢i strategii, jak se spravné

rozhodnout.

Dal$i moZnost déleni pfinasi Baron (2007), ktery rozdéluje rozhodovani na komplexni
a jednoduchd. Jednoduchd chape jako rozhodovani mezi dvéma moZnostmi, které vedou
k jedinému cili, a zahrnuji v sob&é dv¢ silnd presvédéeni o tom, kterd moZnost je nejlepsi
k dosazeni cile. Komplexni rozhodovani jsou potom situace, kdy feSime dosazeni vice cili

mnoha zplsoby a kdy zaroven nejsme pevné presvédéeni o tom, ktery zplsob je nejlepsi.

Jak jiz bylo uvedeno vyse, rozhodovani je obvykle definovéano jako volba chovani, které
vede kurcitému cili. Baron (2007) dale uvadi, Ze rozhodovéni je ovlivnéno cilem a
pfesvédcenim jedince. Stejné¢ tak je piesvédceni vysledkem procesu rozhodovani.
Rozhodujeme se, zda viibec a do jaké miry budeme v urcitou véc véfit. Rozhodovani je tedy

nedilnou souc¢asti mysleni.
1.2 Teorie rozhodovani

Teorie, které vznikly se zdmérem vysvétlit a pochopit principy lidského rozhodovani
muzeme rozdélit do tii skupin na normativni, deskriptivni a preskriptivni. Bell, Raiffa a Tversky

(1988) toto rozdéleni popisuji ndsledujici zjednodusenou cestou. Predmétem zkoumani
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normativnich teorii jsou logicky konzistentni rozhodovaci procesy a to, jak by se lidé méli
rozhodovat. Deskriptivni teorie se zamétuji na popsani rozhodnuti, kterd lidé délaji a na to,
jakym zptasobem se lidé rozhoduji. Otazkami ,,Jak pomoci lidem délat dobra rozhodnuti? *“ a

., Jak lidi naucit se lépe rozhodovat? *“ se zabyvaji teorie preskriptivni.

Jednim z cilti normativnich teorii je tvorba modeli, které soucasné obsahuji racionalni,
logické a moralni pravidla, dle kterych je mozné tvofit nejlepsi moznéa rozhodnuti. Na zakladé
téchto podminek miize byt popsan model, jakym je napiiklad teorie ofekavaného uzitku.
Vhodnost téchto systémt mize byt dale ovéfovana a hodnocena na zakladé matematické

spravnosti, logické soudrznosti a filozofickych argumentt (Keller, 1989).

Keller (1989) dale uvadi, ze ucelem deskriptivnich teorii je spravné a presné popsat
lidské rozhodovani v praxi. Udaje pro tyto teorie jsou ziskavany z empirickych studii. Vysledky
téchto vyzkumi jsou v8ak €asto v rozporu s modely, které vychéazi z normativnich teorii. Jinymi
slovy probandi v ramci téchto vyzkumt voli jina rozhodnuti a vybiraji jiné moznosti, nez ty, ke
kterym by dospéli, pokud by se rozhodovali na zaklad¢ normativnich modelt. Deskriptivni
modely lze hodnotit dle jejich prediktivnich vlastnosti a psychologického vhledu na
rozhodovani ¢i dle miry integrace porozuméni kognitivnich procest, kterymi nase védecké
poznani aktualné disponuje. Za prikopnika v oblasti deskriptivnich modeld je povazovéan
Simon (1957), ktery byl dlouhodobym kritikem normativnich modeli a jako prvni pouzil pojem

princip omezené racionality, ze které¢ho dale vychézi se svym modelem omezené racionality.

Pomyslnou spojnici mezi normativnimi metodami, které popisuji, jak by se lidé mé&li
rozhodovat a deskriptivnimi teoriemi, které zkoumaji, dle jakych principt lidé skute¢né Cini
sva rozhodnuti, jsou teorie preskriptivni. Z nich déle vychazi modely a metody, jejichz hlavnim
smyslem je facilitovat a optimalizovat rozhodovaci proces (Keller, 1989). Vezméme si

nasledujici ptiklad jako ukéazku uZzitecnosti téchto preskriptivnich teorii.

Béhem experimentu si MacCrimmon (1965, podle Keller, 1989) povsiml, ze
rozhodovaci proces probandi neusti vZdy v rozhodnuti, kterd by vyplyvala z normativnich
pravidel pro rozhodovani. Intervenoval tedy jednoduchou preskriptivni technikou. Slovné
oznacil a poukazal na nelogické aspekty v rozhodovani probandti. Nésledkem této intervence
mnoho probandl upravilo svéa rozhodnuti, ktera se tim stala logickymi. S nadsazkou lze fici, Ze
preskriptivni teorie jsou inzenyrskymi metodami v oblasti rozhodovani. Keller (1989) dodava,
ze k posuzovani a hodnoceni preskriptivnich teorii by meél vést holisticky ptistup. Tedy

analyzovat teorii jako celek a ne pouze jeji ¢asti ¢i jednotlivé axiomy.
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Jak uvadi Edwards (1982), pocatky prvni teorie rozhodovani sahaji az do zacatku druhé
poloviny 17. stoleti k matematikim Blaise Pascala a Pierre de Fermata. Pascal byl tehdy
povéien, aby vyfesil dosud nefesitelny problém. Zajimavou poznamkou muize byt, Ze ucelem
tohoto ,,nefesitelného* zadani bylo potvrdit, ze matematiku nelze aplikovat pro feseni problémi
z redlného svéta. Nicméné oba matematici nezavisle na sob¢ pfisli se stejnym feSenim. Tim
byla pravdépodobnostni funkce, ve které by hodnota budouciho zisku méla byt pfimo imérna
Sanci ho dosdhnout. Polozili tak tehdy zaklady teorie ocekdavané hodnoty (expected value

theory), ktera byla v pribéhu ¢asu dale rozpracovana a revidovana.

Za dalsi dilezité momenty v historii teorii rozhodovani pak McFall (2015) povazuje
zaClenéni vyznamu subjektivniho hodnoceni ocekavaného zisku Danielem Bernoullim. Tim
byla vytvotena teorie ocekdavaného uzitku (expected utility theory). Kdyz Morgenstern a Von
Neumann aplikovali teorii o¢ekavaného uzitku na matematickou ekonomii, doslo tim ke vzniku
teorie her. Tato teorie poté¢ vyznamné ovlivnila ekonomii, politologické védy, socialni
psychologii a pocitacové veédy. Kritika normativnich modelti Herbertem Simonem byla
odrazovym mitstkem pro deskriptivni teorie, mezi které patii prospektova teorie (prospect

theory) (Kahneman & Tversky, 1979).

Vyvoj védeckého pohledu na lidské rozhodovani mé tedy dlouholetou historii a neni
zalezitosti pouze nékolika poslednich dekad, prestoze ptipoustime, ze praveé v poslednich
desetiletich, se t&si velké pozornosti. Teorii, které se vénuji lidskému rozhodovani, je vSak

nepieberné mnozstvi. V nésledujicich podkapitolach se proto zaméfime na ty, které

vvvvvv

1.2.1 Teorie uzitku (utility theory)

Jak jsme jiz uvedli vySe, teorie uzitku se fadi mezi normativni teorie. Soucasti
normativnich modelll jsou obecné principy, na zaklad€ kterych by se racionalné myslici lidé
m¢eli rozhodovat, aby dosahli svych cilii. Podle Barona (2007) neni vSak zpiisob pouZziti téchto
principil vzdy jednoznaény, nebot’ rozhodovani casto provazi konflikty. Tim mtze byt konflikt
mezi vybérem cile a pravdépodobnosti jeho dosazeni — Karlova Univerzita je Petrovou
vysnénou §kolou, ale $ance na pfijeti na Univerzitu Jana Amose Komenského jsou vys§i a navic
by mohl do Skoly chodit pésky. Konflikt miize byt i mezi cili — Karlova Univerzita je vefejna
vysoka $kola, Univerzita Jana Amose Komenského soukroma, studium by tedy Petra stalo vice

penéz. Z normativniho pohledu by byl postup feSeni tohoto ukézkového konfliktu nasledujici.
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Nejlepsi varianta by zavisela na mife dosazeni kazdého z cili pfi uvazeni plnych
dasledki kazdé z moznosti. Toto posouzeni miry dosazeni cile je nazyvano uzitkem. Cile jsou
néco, ¢eho bychom pochopitelné radi dosahli. Normativni model fikd, ze bychom se méli snazit
maximalizovat celkovy uzitek. Jinymi slovy vybrat tu moznost, kterd v sobé zahrnuje nejvice
celkového uzitku. Pokud jsou vSak vysledky nejisté, je nutné vzit tuto nejistotu v uvahu a
vynasobit uzitek kazdé moznosti jeji pravdépodobnosti. Tato teorie, ktera napovida, jak

bychom méli métit a maximalizovat uzitek, se nazyva teorie ocekavaného uzitku (Baron 2007).

Jak dale upiesiiuje Baron (2007), uzitek neni to samé jako potéSeni. Pouzitim tohoto
pojeti mize model postihnout Sirokou paletu lidskych cilti. Uzitek tedy predstavuje cokoliv, co
lidé chtéji dosdhnout. Dle Broome (1991) je slovo uzitek (angl. utility) neptesné, jelikoz
znamena uzitecnost (angl. usefulness). Nabizi se totiz interpretace, ze vysledek ma hodnotu,
pouze proto, Ze je pro néco uzite¢ny. Uzitek vSak pfedstavuje miru, s kterou jsou naSe nejlepsi

mozné cile naplnény.

Optikou teorie ocekavaného uzitku mizeme zkoumat rozhodovani mezi dvéma nebo
vice moznostmi, jejichz vysledek je podminén pravdépodobnosti. Od dob druhé svétoveé valky
je tato teorie vedoucim paradigmatem mezi teoriemi rozhodovani, splituje kritéria normativniho
pristupu a ma zaroven silné popisné vlastnosti (Moscati, 2017). Prestoze je jeji vypovédni
hodnota jako modelu Casto zpochybiniovana, je hojn¢ pouzivana v oborech managementu,
financi a psychologie. Jeji vyhodou je zejména pohodIné vyuziti matematickych postupl pro

jakékoliv typy ocekavanych vysledkl (Schoemaker, 1982).
Podle Kogaslana (2019, s. 536) matematicky zapis tohoto modelu vypada nasledovné:
OU(S)=x px+y py

Celkovy ocekavany uzitek OU situace S se pak rovna souctu moznych vysledkl x a y
vynasobenych jejich hodnotami pravdépodobnosti px a py. Pokud bychom se rozhodovali na
zakladé této teorie mezi vice situacemi, vypocitali bychom oc¢ekavany uzitek u kazdé ze situaci
andasledn¢ je porovnali mezi sebou. Vysledkem rozhodovani by poté méla byt volba pro situaci,

ktera ma nejvetsi oCekavany uzitek (Kogaslan, 2019).

Dalsi z teorii uzitku je dle Barona (2007) multiatribucni teorie uzitku. Tato teorie se
zabyva vybérem mezi riznymi cili. Pokud si naptiklad kupujeme nové auto, relevantni cile pro
nas mohou byt naptiklad bezpec¢nost, spotfeba paliva, barva a cena. Pfi pouziti této teorie

vypocitame uzZitek zvazované moznosti tak, ze budeme méfit uzitek kazdé vlastnosti volby
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zvlast a secteme je. Kazdd z vlastnosti ma pak urcitou vahu vzhledem k relativnimu cili.
Zjednodusené feceno — pokud ma pro nas barva zanedbatelny vyznam, ziskala by pfi vypoctu

nizkou vahu a méla by maly efekt na nasi volbu.

Teorie uzitku také nabizi zajimavy pohled feseni pti konflikt mezi rtiznymi cili riznych
lidi. Pokud délame rozhodnuti tak, abychom maximalizovali uzitek, koname tak na zakladé
filosofické moralky utilitarismu. Z moralniho pohledu je podle utilitarismu nejlepsi konani
takové, které maximalizuje uzitek pro vSechny zucastnéné lidi. Mnoho naSich rozhodnuti totiz
ovliviiuje zivoty ostatnich lidi. Cile druhych lidi tak mohou byt posuzovany jako by byly nasimi

vlastnimi (Baron, 2007).
1.2.2 Prospektova teorie (prospect theory)

Normativni teorie a jejich matematické modely se ze své podstaty jevi jako racionélni a
velmi logické. Muzeme vsak to stejné tvrdit 1 o lidském chovéani? Baron (2007) jde jeste dal a
pokléada si otazku, zda jsou normativni modely skutecné normativnimi. Neni pochyb o tom, ze
vysledky vyzkumt ukazuji, Ze tyto modely 1idé pfi svém rozhodovani systematicky ,,porusuji‘.
Kahneman a Tversky (1979) ve svém, dnes jiz znamém, ¢lanku ,.Prospect theory: an analysis
of decision under risk” zdlUraziuji nedostatenost teorie ocekavaného uzitku pti aplikaci jako
modelu lidského rozhodovani za ptitomnosti rizika. Vytvofili proto alternativni model, ktery

nazvali prospect theory.

Volby mezi rizikovymi moZnostmi se podle Kahnemana a Tverskyho (1979) vyznacuji
nékolika pfetrvavajicimi jevy, které nejsou v souladu se zdkladnimi principy teorie
ocekavaného uzitku. Konkrétné lidé podcenu;ji vysledky, které jsou dosazeny pouze s urcitou
pravdépodobnosti v porovnani s vysledky, které jsou dosazeny s jistotou. Tento jev, ktery
autofi nazyvaji efekt jistoty (certainty effect) vede k vyhybani se nejistym moZznostem, pokud
jsou mezi jinymi moznostmi zaruc¢ené zisky a k volbam vyssiho rizika, pokud jsou v dalSich

moznostech nevyhnutelné ztraty.

Nasledujici ilustracni piiklad vychazi z Allaisova paradoxu (1953). Pfedstavte si, ze si
muzZete vybrat ze dvou moznosti. Moznosti A a moznosti B. Moznost A znamena, ze ziskate
1000 K¢ s pravdépodobnosti 0,8. Volba pro moznost B by znamenala, ze ziskate 750 K¢
s jistotou. Efekt jistoty spociva vtom, ze se rozhodneme pro moznost B, piestoze to
z matematického a pravdépodobnostniho pohledu nedava smysl (0,8 x 1000 > 750). Pokud

nahradime zisky ztratami, ziskdme nésledujici ptiklad. Moznost C a moznost D. Kdy moznost
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C znamend, Ze ztratite 1000 K¢ s pravdépodobnosti 0,8 a moznost D znamena, Ze ztratite 750
K¢ s jistotou. Rozhodnuti pro moznost C v tomto ptipadé opét hovoii ve prospéch existence

efektu jistoty.

Dalsi napadny vzorec chovani pii rozhodovani nazvali Kahneman a Tversky (1979)
efekt izolace (isolation effect). Pti posuzovani jednotlivych moznosti totiz lidé ¢asto opomijeji
slozky, které jsou sdilené. Ztejme pro zjednoduseni vybéru se zaméiuji na parametry, které jsou
mezi volbami odlisné. Konkrétni piipad demonstrovali Kahneman a Tversky (1979) na
prikladu, ve kterém si méli probandi zvolit mezi moznosti A a moznosti B. Jednalo se o
dvoufazovou ulohu. Prvni faze zahrnovala roli pravdépodobnosti, stejn¢ jako druha. Dle slov

autort ale bylo ziejmé, ze 1idé ignorovali prvni ¢ast tlohy, jez byla totozna pro ob¢ volby.

Baron (2007) rozdéluje prospektovou teorii na dvé hlavni ¢asti, kdy se jedna tyka
pravdépodobnosti a druhd uzitku. Skofepa (2004) povazuje za klicové 3 nasledujici rysy,
kterymi se prospektova teorie odliSuje od teorie o¢ekavaného uzitku: referencni bod, averze ke
ztraté a transformace pravdépodobnosti. Jednim z jiz zminénych rysu je tzv. referencni bod.
Béhem kazdého rozhodovani musime brat v uvahu urcity vychozi bod, abychom mohli
porovnat zménény stav. Piirozenym referenénim bodem je soucasny stav. Clovék, ktery se
rozhoduje, tak mize u kazdé z moznosti zhodnotit, jakou zménu pfinese oproti aktudlnimu
stavu. Pokud bude ¢lovek porovnavat dveé sazky, nebude se zamétovat na to, v jaké majetkové
situaci by se ocitl v tom ¢i onom piipadég, ale bude zkoumat pouze ¢astky, o které by se jeho
jméni zménilo. Tedy zvaZzuje mozné vyhry. Referen¢nim bodem miiZze byt kromé soucasného
stavu naptiklad také o¢ekavany stav v budoucnu. V ptipad¢ firmy by tak timto bodem mohl byt

naptiklad planovany vysledek.
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Hodnota
+

Referencni bod /

Ztraty ' Zisky

Obrazek 1: Hodnotova funkce, volné zpracovano (Kahneman & Tversky, 1979)

Kahneman a Tversky (1979) oznacuji pojmem averze ke ztrdate skutecnost, ze 1idé
rozdilné hodnoti ztratu a zisk stejn¢ho rozsahu. Pokud budeme vychdzet z hodnotové funkce
(obréazek €. 1) ztrata 1000 K¢ ma vétsi vahu nez zisk 1000 K¢, ptestoze se jedna o stejny
obnos. Skotepa (2004, s. 44) danou funkci komentuje: ,, uzitkova funkce neni kolem
referencniho bodu stredove soumeérnd, nybrz v oboru ztrat, tj. vlevo od referencniho bodu ma
vyraznéjsi sklon nez v oboru ziski, tj. vpravo od referencniho bodu “. Za tvar této hodnotové
funkce je vedle averze ke ztrate zodpovédna také klesajici citlivost (diminishing sensitivity).
Citlivost vii¢i zméné od referencniho bodu klesa, ¢im vice se od né¢j hodnoty vzdaluji.
Stokorunovy rozdil ma vétsi dopad mezi vyhrou 600 K& nebo 500 K¢ nez pii vyhie 1100 K¢
nebo 1000 K¢. Snizujici se rozdil ve vnimani zmény se samoziejmé tyka i oblasti ztrat

(Kahneman & Tversky, 1991).

Transformace pravdépodobnosti dle Skotepy (2004) znamena, Ze lidé pii rozhodovani
nenasobi mozné vysledky objektivnimi pravdépodobnostmi, ale jejich transformacemi. Ty jsou
nazyvany rozhodovaci vahy a obsahuji v sobé mimo pravdépodobnosti dalsi faktory, které
¢lovék pii rozhodovani bere v tivahu. V praxi to znamen4, Ze v oblasti nizké pravdépodobnosti
maji lidé tendenci tuto pravdépodobnost nadhodnocovat, zatimco v oblasti vysoké
pravdépodobnosti je efekt opacny. Podle Kahnemana a Tverskyho (1979) ma lidské schopnost
porozumét a spravné zhodnotit extrémni hodnoty pravdépodobnosti své limity. Proto dochazi

k neobjektivnimu hodnoceni pravdépodobnosti.
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Kahneman a Tversky (1992) svou teorii aktualizovali a novou verzi nazvali kumulativni
prospektovou teorii (cumulative prospect theory). Tato verze pracuje spiSe s kumulativnimi
rozhodovacimi vahami nez s jednotlivymi. Zaroven ji lze aplikovat pfi posuzovani nejistych,
stejné jako rizikovych moznosti, které mohou mit libovolny pocet potencialnich vysledki. Pro
vysvétleni kiivky hodnotové funkce se zde vyuziva dvou principl — klesajici citlivosti a averze
ke ztrate. Na zéklad¢ kumulativni prospektové teorie je mozné rozdiln€ posuzovat zisky a ztraty,
coz v puavodnim modelu nebylo rozliSeno. Poskytuje také sjednoceny postup posuzovani pro

rizikové a nejisté moznosti.
1.2.3 Teorie litosti (regret theory)

Za jednu z nejpopularnéjsich alternativ k teorii ocekavaného uzitku povazuji Diecidue
a Somasundaram (2017) teorii litosti (regret theory). Tato teorie vychazi z predpokladu, Ze se
jedinec pfi rozhodovani nachazi v situaci, po které mize ndsledné nastat konecny pocet
alternativnich stavi svéta. Kazdy ztéchto alternativnich stavi ma svou vlastni
pravdépodobnost vyskytu, kterou jedinec bud’ doptedu znd, nebo dokonce viilbec nema Sanci
poznat. Nicméné hlavnim problémem jedince pii rozhodovani je si vybrat mezi akcemi. Kazda
akce ma pochopitelné své disledky, které vedou k ur¢itému stavu svéta. Diisledky jsou v této
teorii méfeny vlastni proménnou a jsou povazovany za zménu vuci vychozimu stavu (ktery

nutné nemusi byt aktualnim stavem) (Loomes & Sugden, 1982).

Usttednim prvkem teorie litosti viak je, jak jiz nazev piiznaéné napovida, litost. Loomes
a Sugden (1982) ptedpokladaji, Ze jako vysledek svého cinu volby cloveék zazije urcité
disledky. Predstavme si, Ze si Karel musi vybrat mezi po¢inanim A a poc¢indnim B. Vybere si
A a nastane odpovidajici stav svéta, zakousi tak dusledky své akce, ale zaroven si uvédomuje,
ze pokud by byl byval zvolil moznost B, zakousel by nyni disledky odlisné. Prozivana radost
bude v tomto piipad€ zaviset nejen na stavu svéta po konani A, ale také na predpokladané
povaze alternativniho stavu svéta pii konani B. Pokud jsou disledky pocindni B vice Zadouci
nez dusledky poc¢inani A, miize Karel pocitovat /itost, mize totiz pfemitat o tom, jak lepsi by
jeho pozice byla, pokud by se rozhodl odli$n¢€ a pravée toto premitani mtze snizovat radost, ktera
prameni z disledklt A. Opacné, pokud by disledky konani A byly vice zddouci, miize ,,jasat*
a uzivat si dodatecnou radost z v€domi toho, Ze se ukazalo, Ze se rozhodl nejlépe jak mohl.

Dalsi proménnou v teorii litosti oproti teorii o¢ekdvaného uzitku je tedy proménna litost.

Zeelenberg (1999) uvadi, ze ackoliv mizeme litost a radost pocitovat pouze poté, co

nam jsou znamy vysledky naseho rozhodnuti, myslenka teorie je takova, Ze tyto emoce jsou jiz
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doptedu predvidany a bereme je v tivahu pfi posuzovani jednotlivych moznosti. Jinymi slovy
teorie litosti predpoklada, ze v lidském rozhodovani je pfitomna tendence vyhnout se
negativnim emocim, jakymi je litost a naopak usilovat o pozitivni emoce jako je radost
z nejlepsiho mozného rozhodnuti. Zeelenberg a Pieters (2007) specifikuji, ze ¢lovék zaziva
litost pouze v ptipadé, kdy nastanou nezadouci disledky rozhodnuti a pokud vi, Ze se v ur¢itou
chvili mohl rozhodnout pro jinou variantu, a tim neblahé disledky zvratit. Ostatni negativni
emoce vSak miizeme zazivat nezavisle na rozhodovani. Z toho mimo jiné vyplyva, ze litost

vyznamnou mérou ovliviuje lidské rozhodovani a je jeho nedilnou soucasti.
1.3 Prvky ovliviiujici rozhodovani

Do rozhodovaciho procesu vstupuje nespocet dalSich prvki a faktori, které tento proces
ovliviiuji. Mize jit o emoce, rizna kognitivni zkresleni, pouziti heuristik ¢i samotnou osobnost
jedince. Pro lepsi ukotveni naSeho tématu se proto v nésledujici podkapitole zaméfime na

nékteré z téchto faktord, které povazujeme za vhodné zminit.

1.3.1 Heuristiky a kognitivni zkresleni

Véda aktudlné disponuje mnoha modely a teoriemi, skrze které vysvétluje lidské
rozhodovéani. Jiz pii zrodu deskriptivnich teorii vSak bylo zfejmé, Ze ptivodni normativni teorie
nevysveétluji rozhodovaci proces dostatecné. Pfi mnoha provedenych vyzkumech bylo
opakované prokazano, ze jsou v datech patrné vzorce, které odporuji tvrzeni, podle kterého se
lidé rozhoduji racionalné a dle teorie. Jednim z moZnych vysvétleni je, Zze lidé pti feSeni
problémtl pouZzivaji nevhodné heuristiky. Termin heuristika poprvé pouzil Herbert Simon.

Podrobnéji jej rozpracovali Kahnemanem a Tversky (1974).

VétSina modell fesi problém rozhodovani komplexnim zptisobem a zaroven pracuje
s informacemi, které ¢loveék pfi rozhodovani nema Sanci znat. V redlném Zivoté také casto
nemame ¢as ani kapacitu kazdé rozhodnuti dokonale zanalyzovat. Lidé si proto rozhodovani
usnadiiuji a pouzivaji tzv. heuristiky. Pfestoze ndm heuristiky do zna¢né miry usnadnuji a
zrychluji rozhodovani, maji sva slaba mista, ktera vedou ke zkresleni a chybnym vysledkiim.
Kahneman a Tversky (1974) identifikovali a popsali tfi nasledujici heuristiky —

reprezentativnosti, dostupnosti a ukotveni a prizpusobeni.

Heuristika reprezentativnosti: Heuristiku reprezentativnosti zpravidla pouziji lidé ve chvili,

kdy maji urcit, jaka je Sance, Ze predmét A patii do kategorie B, jestli proces B zapticini udalost

A, jestli udalost A prameni z procesu B a podobné. Sance jsou pak uréeny podle miry toho, jak
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A pfedstavuje B potazmo do jaké miry A pfipomind B. Pokud je napiiklad A hodné¢ podobné
B, je pravdépodobnost, ze predmét A patii do kategorie B posuzovana jako vysokd. Nicméné
tento pristup k posuzovani pravdépodobnosti vede k zdvaznym chybam, nebot’ podobnost ¢i
reprezentativnost neni ovlivnéna faktory, které by meély byt brany v tivahu pii posuzovani

pravdépodobnosti (Kahneman & Tversky, 1974).

Jednim ztéchto faktorG je opomijeni pitvodni pravdépodobnosti vyskytu jevu c¢i
predmétu v populaci. Dany piipad je pak hodnocen izolované bez ohledu na ptedchozi
prevalenci. DalSim faktorem je necitlivost vuci velikosti vzorku. Pii této chyb¢ se lidé netidi
statistickymi principy tykajici se velikosti vzorku a jeho vztahu k posuzované populaci. MyIné
tak predpokladaji, ze maly vzorek bude dostatecné reprezentovat rysy posuzované populace.
Falesny dojem z sance zptsobi, Ze lidé o¢ekavaji stejné charakteristiky pii vyskytu jevu (napf.
nahodny hod minci) i kdyZ je pocet pokust nizky. Pokud padne pét orli za sebou, intuitivné
oc¢ekavame, ze Sesty hod by uz kone¢né ,,méla* byt panna. Déle se ukazuje, ze 1idé opomijeji
predvidatelnost. Casto se tak snazi predvidat nepfedvidatelné nebo predvidaji na zakladd
nesouvisejicich udaji. Jako zdketnou chybu miizeme hodnotit iluzi validity, kterd znamena, Ze
ptfestoze si mizeme byt védomi riznych faktord, jsme jimi nadale ovliviiovani. Nase divéra

v u¢inénd rozhodnuti je tak Casto scestna (Kahneman & Tversky, 1974).

Heuristika dostupnosti: Kahneman a Tversky (1974) uvadi, Ze jsou situace, kdy lidé
posuzuji cetnost vyskytu kategorie nebo pravdépodobnost urcité udalosti podle toho, jak snadno
si dany ptiklad nebo ptipad mohou vybavit. Clovék tak naptiklad miZe posoudit miru
rozvodovosti tim, Ze si vybavi ptipady rozvodl mezi svymi zndmymi. Heuristika dostupnosti,
jak je nazyvana, je uziteCnym voditkem pro posuzovani ¢etnosti ¢i pravdépodobnosti. Piipady
z velkych kategorii jsou totiz obvykle 1épe a rychleji dostupné neZ méné Casto vyskytujici se
kategorie. OvSem heuristika dostupnosti je ovlivnéna jinymi faktory nez jsou frekvence a
pravdépodobnost. Spoléhat se pouze na dostupnost tak vede k nasledujicim kognitivnim

chybam.

Prvnim z nich je zkresleni zplisobené vybavenim si pripadu. Kahneman a Tversky
(1973) ve svém vyzkumu piedlozili probandiim seznamy se jmény znamych a velmi slavnych
osobnosti rizného pohlavi. Nésledné se probandu ptali, jestli v seznamu bylo vice muZzi nebo
zen. Pokud se jednalo o seznam, kde byli velmi slavné zeny, probandi odpovidali, Ze seznam

v

obsahoval vice Zen, pfestoze v ném bylo vice muzid. Znaméjs$i jména bylo tedy mnohem

v

snadnéjsi si vybavit. Efekt byl stejny i v opacném pitipadé (velmi slavni muzi a poc€etni prevaha
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zen v seznamu). Dalsi zkresleni miizeme pfipsat na vrub efektivité vyhledavaciho zarizeni. Ve
vyzkumu méli probandi rozhodnout, zda pti ndhodném vybéru slova z anglického textu bude
pismeno » na prvnim nebo tfetim misté. Vzhledem k tomu, Ze si lze snadnéji vybavit slova
podle pocatecniho pismena, se lidé rozhodovali pro prvni moznost, prestoze je realita odliSna.
Zajimavym zkreslenim je zddnliva korelace, kterou ve svych vyzkumech poprvé popsal
Chapman (1967). V praxi to znamena, ze lidé spolu propojuji nesouvisejici skutecnosti a véfi,

Ze mezi nimi existuje vztah. Piikladem této korelace muze byt naptiklad povércivost.

Heuristika prizpisobeni a ukotveni: Lidé ¢asto provadi odhady na zakladé pocatecni
hodnoty, kterou nésledné ptizplisobi a tim vznikne finalni odpovéd’. Tato pocatecni hodnota
nebo bod muize byt soucasti formulace problému nebo miize byt vysledkem caste¢ného
vypoétu. Casto vsak byva piizplisobeni nedostacujici. Stejné jako predchazejici heuristiky ma
1 tato své nedostatky, které prameni z daného pfistupu. NejvyraznéjSim z nich je prave
nedostatecné prizpiisobeni. Kahneman a Tversky (1974) jej demonstrovali na nasledujicim
pocetnim piikladu béhem své studie. Dvé skupiny studenti méli za kol béhem 5 sekund
odhadnout vysledek pocetni tlohy. Jedna skupina odhadovala piiklad 8 x 7x 6 x 5x4x3x2
x 1, zatimco druha 1 x 2 x 3 x4 x 5 x 6 x 7 x 8. Prvni skupina odhadovala daleko vyssi vysledek,
nedostate¢ného prizptisobeni, vlivem kter¢ho byl vysledek ovlivnén vypoctenim nékolika
prvnich krokt. Této heuristiky naptiklad (zne)uzivaji obchodnici pti obchodnim jednani — cena,

ktera zazni jako prvni, zpravidla ovlivni vysledek dohody.

Dalsi kognitivni zkresleni: Jednim ze zkresleni, kterym podléhé nas usudek nejen ve
vede, ale 1 v kazdodennim Zivoté je konfirmacni zkresleni (confirmation bias). Spo¢iva v tom,
Ze mame tendenci vyhledavat a pamatovat si informace, které potvrzuji nasi hypotézu ¢i nazor.
Dokonce casto interpretujeme piichozi informace takovym zplsobem, abychom se vyhnuli
nepiijemné konfrontaci s chybou (Pohl & Pohl, 2004). Wason (1960) tento fenomén pozoroval
ve svém vyzkumu. PfedloZil probandim ¢iselnou fadu 2-4-6 a pozadal je, aby urcili, dle jakého
pravidla je konstruovdna. Pro ovéfeni pravidla mohli probandi zadévat vlastni Ciselné tady.
Nasledné jim bylo sdéleno, zda je jimi vytvofend fada podle platného pravidla. Hlavnim
zjiSténim této studie bylo, Ze probandi ¢asto ovétovali své pravidlo prostiednictvim pokust,
které jejich hypotézu potvrzovali. Pokud vSak chceme zvysit pravdépodobnost, Ze je nase

hypotéza pravidla spravna, méli bychom se zaméfit na ptipady, které ji nepotvrzuji.
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Lidé jsou vSeobecné¢ méné ochotni pfijimat informace, které jsou v rozporu s jejich
presvédcenimi. Jak uvadi Edvards a Smith (1996), protichtidné argumenty jsou piezkoumavany
déle a podrobujeme je kriti¢t€jsi analyze. V zavéru jsou zhodnoceny jako slabsi v porovnani
s témi, které nase ptivodni piesvédCeni potvrzuji. Tento jev nazyvame diskonfirmacni zkresleni

(disconfirmation bias).

Skutecnost, Ze nas ovliviiuji informace, kterym vétime, potvrzuji Rosenthal a Fode
(1963). Ve svém vyzkumu zaméfen¢ho na efekt experimentdtorova zkresleni (effect of
experimenter bias) rozdali studentim krysy, které méli naucit co nejrychleji projit bludistém.
Jedné skupiné studentt fekli, ze jejich krysy jsou nadprimérné inteligentni a druhym fekli, ze
jejich krysy jsou obyc¢ejné. Ve skutecnosti byly vSechny krysy obyc¢ejné a ndhodné rozdéleny.
Nicméné efekt ocekdvani se projevil a skupina studentt s ,,inteligentnimi‘ krysami je naucila
prochéazet bludistém rychleji. V podobné studii sde€lili vyzkumnici ucitelim, ze maji ve tfide
velmi nadané déti (ty byly vybrany ndhodné) a poté sledovali, zda se tato informace néjakym
zptisobem odrazi na prospéchu ,,nadanych® 7aki. Zaci se ve svém prospéchu skuteéné zlepsili.

Tento efekt je zndm pod pojmem pygmalion efekt (Jacobson & Rosenthal, 1968).

Jak dokazuje efekt zaramovani (framing effect) neovliviiuji nds pouze informace, ale
také zpusob, jakym ndm jsou informace predkladany. Kahneman a Tversky (1981)
demonstrovali plsobeni zaramovani v nasledujicim experimentu, ve kterém se probandi
potykali s feSenim fiktivni epidemie. Probandi byli rozdéleni do dvou skupin. Pokazdé se méli
rozhodnout pro jedno ze dvou moznych feSeni. V prvni skupiné€ se mohli rozhodnout mezi

programem A a programem B:

e Program A by znamenal, ze 200 lidi bude zachranéno. (7 2% respondenttt)
e Program B by znamenal, Ze se podati zachranit 600 lidi s pravdépodobnosti 1/3

a s pravdé€podobnosti 2/3 nebude nikdo zachranén. (28 % respondentil)

Druhé skupina méla stejné zadani a na vybér mezi programy C a D. Programy se vSak

lisily svou formulaci:

e Program C by znamenal, ze 400 lidi zemfe. (22 % respondentil)
e Program D by znamenal, Ze¢ nikdo nezemie s pravdépodobnosti 1/3 a

s pravdépodobnosti 2/3 zemie 600 lidi. (78 % respondentl)
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Pokud se podivame na vysledky, miizeme si v§imnout, Ze moZznost, pfi které se s jistotou
podafi zachranit 200 lidi, je mnohem atraktivnéjsi nez riskantnéjS$i nabidka se stejnou
ocekavanou hodnotou. Naproti tomu ve druh¢é skupiné, kterda zahrnuje méné piijatelnou volbu,
ve které urcCité zemie 400 lidi, prevazuje tendence piiklonit se k druhé varianté. Vysledky jsou
mimo jiné v souladu s jiz zjisténymi vzorci v rozhodovani dle prospektové teorie. Moznosti,
které obsahuji jisté zisky, jsou Casto preferovany pired moznostmi nejistych ziskli. Na druhé
stran¢ jsou moznosti, které znamenaji jisté ztraty preferovany méné pred moznostmi, které

obsahuji nejisté ztraty (se stejnou uzitkovou hodnotou) (Kahneman & Tversky, 1981).
1.3.2 Kognitivni disonance

Zajimavym fenoménem je kognitivni disonance, kterd je zptisobena rozporem dvéma
postoji nebo také mezi postojem a kondnim. Pficemz pfirozeny stav je ten, pii kterém jsou obé
slozky v souladu. Pokud nejsou, dochazi k nepfijemnému vnitinimu napéti. Clovék ma
nasledné tendenci svilj postoj zménit tak, aby korespondoval sjeho jednanim a naopak
(Festinger, 1957). Jako ptiklad uvadi Hayesova (1998) kouteni. Pokud je kuidk konfrontovan
s neblahymi nasledky koufeni na jeho zdravi, mize vzniklou disonanci odstranit tim, Ze
s koutfenim skon¢i, nebo tim, Ze informaci popie ¢i pozméni. MiZzeme potom slychat argumenty
jako, Ze t€lo ma jit do hrobu ,,zhuntované* nebo ze znaji dédecka, ktery intenzivné kouftil cely

Zivot, a pfesto se doZil vysokého véku.

Festinger a Carlsmith (1959) ve svém vyzkumu probandiim ulozili za tikol monoténni
nudnou ¢innost, kterd trvala hodinu. Nésledné Gc¢astniky experimentu pozadali, aby ostatnim
probandim popsali tkoly jako zajimavé. Za icast v experimentu jim vyplatili honorat 1 nebo
20 dolart. V dalsi experimentalni ¢asti od probandu zjistovali odpovédi na otazky, zda se jim
experiment libil, zda se néco nového naucili a zda by méli zdjem se podobného experimentu

zudastnit 1 v budoucnu.

Vysledky ukézaly, ze probandi, ktefi obdrzeli honorat pouhy jeden dolar, hodnotili
experiment jako zdbavnéjsi a vykazovali vyssi tendence se v budoucnu zucastnit v podobném
vyzkumu. Festinger a Carlsmith (1959) tuto skute¢nost vysvétluji tak, Ze probandi méli
tendenci si sami pied sebou obhgjit vysi honorafe tim, Ze zménili sviij postoj k monotdnni
¢innosti. V kazdodennim Zivoté se mizeme zase setkat s tim, ze pokud nékomu prokézeme

laskavost, vzrostou vic¢i dotyénému naSe sympatie. Nevénovali bychom pfece Cas a energii

n¢komu, kdo ndm neni sympaticky a naSi pomoc si ,,nezaslouzi*.
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2 Efekt utopenych nakladi

V této kapitole se zaméfime na efekt utopenych ndkladi z hlediska teoretického i
empirického. Nejdiive pojem vymezime. Nasledné zminime proménné, které klam utopenych
nakladii ovliviluji. Ddle se také budeme vénovat provedenym experimentim a jejich
vyzkumnym designtim. Zavérem kapitoly je popsani vztahu k ostatnim teoriim, které byly
zminéné v predchozi kapitole. Z naseho pohledu se tak zavér této kapitoly jevi jako elegantni

ukonéenti teoretické Casti.
2.1 Vymezeni pojmu

Pojem utopené naklady nachazi své ptivodni postaveni v ekonomii jako minulé ndklady.
Zpravidla se jedna o pouzité prostiedky, které jiz nelze ziskat zpatky. Proto by pti ekonomickém
rozhodovani nemély byt brany v tvahu. Protoze jak uvadi Holman (2007, s. 34) ,, Utopené
naklady jsou naklady, které nemiizeme usetrit, at uz se rozhodneme pro kteroukoli variantu. “.
Heath (1995) také povazuje naklady provedené v minulosti za irelevantni pro rozhodovéani.

Nebot’ jsou podle négj jiz ,,utopené* a nemél by na né v rozhodovacim procesu byt bran zietel.

Holman (2007) jako ptiklad utopeného nakladu piedkladéa nésledujici situaci, ve které
si Richard koupi na sobotu listek do divadla za 150 korun. Jednd se o ptredprodej, listek tedy
nelze vratit. Den pfed predstavenim vSak zjisti, Ze ve stejny €as budou v televizi vysilat
hokejovy zapas, ktery by vidél mnohem radsi. Ale protoze m4 listek koupeny, s notnou davkou

sebezapteni se zucastni divadelniho predstaveni. Nevyhodi pfece zbytecné 150 korun.

Fiktivni Richard si vybral variantu, kterou by si byval nevybral. Divodem byly jiz
utracené penize, které mu stejné jeho rozhodnuti nevrati zpatky. A potéSeni, které by vzniklo
sledovanim hokeje, by bylo vyssi. Proto bychom podle Holmana (2007) méli rozliSovat mezi
naklady utopenymi a naklady pftilezitosti. ,, Ndklady prilezitosti jsou vynosy (uzitky), které
obétujeme, kdyz se rozhodneme pro nékterou alternativu misto jiné.* Holman (2007, s. 34).
Znamena to tedy, ze pokud se rozhodneme pouze na zidkladé utopenych nékladii, necinime

racionalni rozhodnuti.

Podle Thalera (1980) lidé pfi spotiebitelském chovani tyto utopené néklady neignoruji,
ale naopak se jimi nechavaji ovlivnit. Pfi zaplaceni za moZnost pouzivat zboZi nebo sluzbu se
zvySuje mira toho, sjakou bude dana sluzba nebo zboZi vyuZivdno. V tomto piipadé jiz

hovotime o sunk cost fallacy neboli klamu utopenych ndkladu ¢i efektu utopenych nakladu.
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V této praci budeme uzivat riizné obmény téchto pojmi a vzdy myslime totéz. Klam utopenych
nakladl se vSak Arkes a Blumer (1985) definuji obecnéji — vyznacuje se zvySenou tendenci
pokracovat v usili poté, co byla u¢inéna investice v podob¢ energie, ¢asu nebo pencz. Jinymi
slovy se tedy opét jedna o zohlediiovani minulych nakladi béhem rozhodovani o osudu dalSich

zdroja.

DalSim ptikladem dopadu utopenych ndkladi mtize byt vyvoj letadla Concorde.
Ptestoze jiz v prvnich fazich vyvoje bylo letadlo vyrazné¢ drazsi, nez se predpokladalo a
navratnost investice byla nejista, projekt nebyl zastaven. Naopak byly pro dokonceni vyvoje
pfifazeny dalsi zdroje. Argumentem pro pokra¢ovani vyvoje bylo velké mnozstvi penéz, které

jiz bylo investovano a nemé¢lo by tak pfijit vnive¢ (Arkes & Ayton, 1999).

Oba ptedchozi ptiklady demonstruji ptitomnost efektu utopenych ndkladii. Kromé
mnozstvi utopenych nakladu se vSak li§i ve zpusobu, jakym utopené ndklady ovliviuji
rozhodovatele. Roth, Robbert a Straus (2015) popisuji dva druhy rozhodnuti pod vlivem

utopenych nakladl — vyuzivani (utilization) a vyvoj v rozhodovani (progress decisions).

Rozhodnuti o vyuzivani se poji s volbou mezi podobné atraktivnimi alternativami
s rozdilnou urovni utopenych ndkladi nebo mirou pouzivani jiz zakoupenych produktl ¢i
sluZzeb. V prvnim ptipadé se clovek rozhodne poftidit zboZi nebo sluzbu za cenu vyssi nez nula,
naklady jsou tak okamzité zapocteny a jsou nevratné. Nicméné pied tim, nez dojde k vyuziti
sluZzby nebo produktu, je jedinec postaven pted dalsi, ale podobné atraktivni alternativu, kterou
muze ziskat za niz§i cenu nebo zdarma. Touto moznosti také mlize byt nevyuziti jiz zakoupené
véci. V kazdém piipadé jsou utopené néklady vyssi pro prvni variantu. Clovék se tak musi
rozhodnout pouze pro jednu z variant, jelikoZ nelze vyuZit ob&. Zaroven se mize preference
rozhodnuti zménit pro volbu obou nebo pouze ve prospéch jedné moznosti. Vliv utopenych
nakladi se projevi v pfipadé, Ze si rozhodujici ¢lovek, ktery nedava prednost ani jedné varianté
nebo by se radéji piiklonil k druhé moZznosti, rozhodne pro tu moZnost, u které jsou utopené
naklady vyssi. K vlivu utopenych ndkladi dojde 1 v druhém ptipadé€, kdy Cloveék vyuziva
produkt nebo sluzbu nad ramec toho, jak by ptedvidali uzitkové teorie (Roth, et al., 2015).

Vyvoj vrozhodovani podle Rotha et al. (2015) znaci situaci, ve které se Clovek
napiiklad rozhodne zahdjit projekt s urcitou pocate¢ni investici. Jinymi slovy pfifadi zdroje
k projektu. V dalSich fazich projektu vSak ziskd nové informace, které se tykaji projektu, a které
nebyly znadmy pfi jeho zahajeni. Musi tak znovu rozhodnout o pokracovani projektu, jelikoz

pokrac¢ovani je podminéno investovanim dalSich zdroji. Bez téchto dalsich zdroji bude projekt
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ukoncen, coz vyusti v nendvratnou ztratu vSech dosud pouzitych nakladi. Pokud clovék
setrvava v ¢innosti, ktera se nevyviji podle pland a na zéklad¢ jiz vyuzitych zdroju ptifazuje
k ¢innosti zdroje nové, hovoiime o efektu utopenych ndklada. Tento specificky druh je

v literatufe oznacovan pod pojmem rust odhodlani (escalation of commitment).
2.2 Stupnovani zavazku (escalation of commitment)

Brockner (1992) chape stupnovani zéavazku jako tendenci pretrvavat v
dosavadnim pocinani, piestoze selhava. Obecné vSak lze predpokladat, ze pokud na jedince
pusobi negativni diisledky jeho rozhodnuti nebo chovani, bude reagovat tim, ze své chovani
nebo rozhodnuti upravi ¢i zméni. Jak ale poukazuje Staw (1976) opak je ¢asto pravdou. Ve
svém vyzkumu zadal probandiim tlohu, aby rozhodli o dal§im financovéni fiktivniho projektu.
Poskytl jim také informace o tom, zda projekt probihd podle o¢ekavani. Vysledky ukazaly, ze
v pripadé, kdy byly pribézné informace negativni, méli probandi tendenci investovat do
projektu dokonce vice finan¢nich prostiedki nez v piipadé, kdy byly zpravy o prubéhu

pozitivni.

Dal$im zjisténim bylo, Ze vyznamnou roli pro projeveni stupfiovani zavazku hraje
pocitovana zodpovédnost za piedchozi rozhodnuti. Pokud bylo probandiim sdéleno, Ze se na
rozhodovani v piedchozich ¢astech projektu ,,podileli®, ¢astky dalSich investic pro projekt byly
vyss$i (Staw, 1976). McCarthy, Schoorman a Cooper (1993) se tomuto tématu vénuji ve své
dlouhodobé studii, ve které analyzovali rozdily dodatecnych investic mezi podnikateli, ktefi své
firmy sami vybudovali a témi, kteti podniky koupili. Jejich vysledky tento trend potvrzuji,
vnimana zodpoveédnost za pfedchozi rozhodnuti se tedy jevi jako zasadni proménna, ovliviujici

stupfiovani zavazku.

Gunia, Sivanathan a Galinsky (2009) ve své studii popisuji, ze ¢loveék se nemusi nutné
ucastnit na pfedchozim rozhodnuti, aby nastal efekt stupniovani zavazku. Podle nich je
dostacujici vnimana psychologickd blizkost probanda s rozhodovatelem. Zminéna blizkost
piekvapivé nemusi nabyvat vztahu ani zndmosti. V experimentalni situaci méli probandi
v zadani ulohy dopliujici udaje o osobé&, kterd ptihazovala v pfedchozi fazi aukce. Béhem
experimentu bylo nasledné¢ probandiim sdéleno, aby v aukci pokrac¢ovali namisto pfedchozi
osoby. Pokud bylo naptiklad v udajich uvedeno, Ze se tato osoba narodila ve stejny den jako
proband, dochazelo k vyznamnému zvySeni dané¢ho efektu a tim padem k zvySeni poctu

ptihozt.
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Gunia et al. (2009) déle uvadi, ze k ,pteneseni” stupiiovani zdvazku dochazelo i
v pfipadech, pokud se méli probandi snazit vcitit do osoby, ktera byla zodpovédna za
rozhodnuti pred nimi (vyse investic do ztratového projektu). Poté méli nasledné stanovit ¢astku,
o kterou by se m¢l nevyhodny projekt navysit. Probandi, ktefi se snazili vcitit do zodpovédné
osoby, volili v priméru vyssi ¢astky, nez ti, kteti ulohu fesili bez instrukce vcitit se. Nicméné
Olivola (2018) zkoumal metodologickou stranku tohoto experimentu a rozhodl se jej
replikovat. V jeho provedeném vyzkumu, ktery mél nékolikandsobné vyssi pocet ucastniki, se

mu ovSem nepodatrilo potvrdit zavéry, ke kterym dosel Gunia et al. (2009).

Tyto vysledky nas pifivadi k nasledujicimu zamysleni. Lze predpokladat, ze pokud bude
ve vedoucich pozicich ¢lovek, ktery je zodpovédny za dosavadni pribéh projektu a projekt se
bude vyvijet negativné, je pravdépodobné, Ze spolecnost bude pokracovat v nevyhodném
konani? Brockner et al. (1984) podotykaji, Ze firmy maji intenzivni zdjem o to, aby u svych
manazeri podobné chovani eliminovali. Jednim z moznych feSeni je manazery sezndmit
s ptipady, kdy jedinci efektu stupnovani odhodlani podlehli. Vyzkum o ptisobeni finan¢niho
budgetu (Hun-Tong & Yates, 2002) poukazuje na tendenci rozhodovatele nepiesahovat ptedem
stanoveny limit. Studie ovSem nepiindsi jednoznacnd data o vyhodach pouziti rozpoctu
v pripadech, pokud jsou budgety uvoliiovany postupné nebo pokud je jiz budget piesazen.
Mize pak dochazet ktzv. predcasnému poklesu odhodlani (premature de-escalation).
Brockner et al. (1984) dodavaji, ze pro Zadouci efekt finan¢nich budgeti je potieba, aby byly
doptfedu stanoveny postupy pro rtizné scénare projektu. SniZzuje se tim prostor pro mozné

pusobeni nechténych psychickych procesti vedoucich k eskalaci.

Diivody, které vedou ke stupiiovani zavazku, jsou rizné, stejné tak ptistupy, kterymi se
snazi badatelé tento jev vysvétlit. Staw a Ross (1987) proto rozdé€luji kli¢ové faktory mezi
psychologické a socialni. Psychologické faktory, které se tykaji rGstu odhodlani, zahrnuji
obranu sebepojeti rozhodovatele a neochotu pfiznat si vlastni pochybeni. Zatimco socialni

davody predstavuji zejména neochotu priznat selhani pred ostatnimi.

Mechanismy, které vysvétluji stupnovani zavazku, se ve znacné mife piekryvaji
s mechanismy ovliviiujicimi vliv utopenych nékladd jako takovy, budeme se jim proto
podrobnéji vénovat v samostatné podkapitole. Za zminku v§ak stoji specifické socidlni faktory,

které se tykaji pfedev§im stupnovani zavazku.

Dle Brockner et al. (1984) lze rozdélit vliv interpersondlnich proménnych do tii

nasledujicich kategorii. Prvnim z nich je povaha ,,oponenta, tim je mysleno, zda se jedna
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napiiklad o staré auto, vyzadujici znovu a znovu opravit, nebo o soupete, ktery proti vam
ptihazuje v aukci. Pokud je zminény oponent ¢lovek, zvySuje se tendence, Ze rozhodujici se
jedinec bude vice eskalovat své usili (zejména muzi). Dalsi rozdil existuje mezi skupinovym a
individualnim rozhodovani. Pfi¢emz pokud se lidé rozhoduji ve skupin€, je snizena vnimana
zodpovédnost za rozhodnuti a lidé efektu stupniovani odhodlani snaze odolévaji. Poslednim
zminénym je efekt publika, kdy se rozhodovatelé snazi prezentovat co nejlepSim spolecensky
uznavanym zpusobem. Ve snaze ,,neztratit tvai* tak mohou Ipét na prvotnich rozhodnuti, které

jiz nejsou vyhodné.

2.3 Experimentalni vyzkum efektu utopenych nakladi a souvisejicich

proménnych

V poslednich desetiletich se téma utopenych nakladi stalo pfedmétem nespoctu
vyzkuml a experimentd. Vyzkumnici napfi¢ obory realizovali studie, aby vliv utopenych
nakladl na lidské rozhodovani popsali a vysvétlili. Ziskali tak mnoho uzite¢nych poznatkii o
tom, jaké nezavislé promeénné efekt utopenych nékladii ovliviiuji. At uz se jedna o rtizné
osobnostni charakteristiky ¢i o povahu danych nakladl. VéEtSina experimentélnich designt byla
feSena pomoci hypotetickych situaci, ve kterych se ma jedinec ve fiktivnim scénafi rozhodnout
tak, jak by se byl byval rozhodl, pokud by se v dané situaci skute¢né ocitl. Nespornou vyhodou
téchto designll je snadnd realizace a finan¢ni dostupnost. Nicméné né&kteti v&dci se rozhodli jit
studie (Just & Wansink, 2011), ve kterych se naptiklad sledovalo mnozstvi snézeného jidla

v ,,all you can eat® restauraci v zavislosti na cené vstupenky.

ProtoZze empirickd ¢ast prace je zaloZena na provedeni psychologického experimentu,
rozhodli jsme se nasledujici podkapitolu uchopit komplexnégji. Obsahem této podkapitoly tak
je nejen piehled relevantnich vyzkumi a clankd, ale také jejich dopad na problematiku

utopenych nakladi.

Jak jiz bylo fec¢eno v ptedchozich ¢astech préce, za prvotni badatele v oblasti sunk cost
fallacy lze povazovat Arkes a Blumer (1985). Ti beéhem své studie provedli fadu experimentd.
Nekteré z nich (nebo jejich variace) dokonce dodnes slouzi jako modelové piiklady pro dalsi
vyzkumy. Jednou z modelovych situaci je volba mezi lyZafskym vyletem do Michiganu nebo
do Wisconsinu. Proband si ma podle instrukce ptedstavit, ze si pofidil vylet za $100 do
Michiganu a pozdéji za $50 do Wisconsinu. Neuvédomil si vsak, Ze se oba vylety konaji stejny

vikend. Listky bohuzel nelze vratit, ani vymeénit. S dodate¢nou informaci, Ze by si vice uzil
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vikend ve Wisconsinu, se tak musi rozhodnout pro jednu variantu. Pro méné zabavnou, ale
drazsi formu (vice utopenych ndkladi) Michigan se rozhodlo 54 % zucastnénych. Znamena to

tedy, Ze 46 % probandt se pii rozhodovéni nechalo ovlivnit utopenymi néklady.

Dalsi velmi c¢asto replikovanou ulohou je vyzkumny projekt radarem nezjistitelného
letounu. Originalni situace je probandovi nastinéna tak, ze letecka spole¢nost The Acme Airline
Company investovala 10 milionti dolari do vyzkumu zminéného letadla. Nicméné kdyz je
projekt z 90 % hotovy, ziska spolecnost informaci, Ze konkurencni firma je schopna letadlo
vyrobit také. Bude dokonce rychlejsi a levnéjsi. Otazka tedy zni, zda by spole¢nost méla
posledni milion dolarti investovat do dokonceni projektu. Dokonceni navrhovalo 63 %
respondentt. Ve verzi B (bez informace o pifedchozich utopenych nakladech) dokonéeni volilo

5 % probandii (Arkes & Blumer, 1985).

Z predchozich uloh je patrnd tendence volit ty moznosti, které v sobé maji zahrnuty
vys$si utopené naklady. Garland a Newport (1991) se ve svém vyzkumu zaméfili na to, jestli se
tato tendence bude ménit v zdvislosti na vysi utopenych nakladii nebo v zavislosti na
procentudlni mife dokonceni projektu. Jednim ze Ctyf hypotetickych scénaii byla pravé
zminéna obména projektu radarem nezjistitelného letadla. V experimentdlnich situacich
vyuzivali rozdilné vyse rozpoctu projektu (desetitisice vs. miliony dolarti) a rozdilnou uroven
jiz vyuzitych financi (10 a 90 procent). Vysledky ukazuji, Ze signifikantni vyznam pro ovlivnéni

utopenymi naklady méla pouze proporcionalni velikost jiz vyuZitych financi.

VétSina studii byla provedena na vysokoskolskych studentech. Strough, Mehta, McFall
a Schuller (2008) proto provedli porovnani mezi skupinou mladych studenti a postarSich
dospélych. Ti méli fesit modelovou situaci, ve které si v hotelovém pokoji zaplatili placeny
kanal, aby se mohli podivat na film. Po péti minutach vSak zjistili, Ze film nenapliiuje jejich
ocekavani. Na vybér méli z nékolika mozZnosti (pfestat se divat, sledovat jesté urcitou dobu,
podivat se aZz do konce). Dle vysledki star$i probandi méné podléhali efektu utopenych
nakladi. K podobnym zavéram dochézi i dalsi studie (Olivola, 2018, Strough, Schlosnagle &
Didonato, 2011) a tuto tendenci potvrzuji Bruine de Bruin, Strough a Parker (2014), ktefi ve
sve studii dosli k podobnym zavértim, podle kterych se se zvySujicim vékem snizuje nachylnost
k ovlivnéni utopenymi naklady. Sviij ¢lanek mimo jiné nazvali pomérné vtipn¢: ,,Getting older

2999

isn’t all that bad: Better decisions and coping when facing “sunk costs

Vyzkum, ktery provedli Webley a Plaisier (1998) poukazuje na to, ze malé¢ déti

nepodléhaji vlivu utopenych nakladl. Déti dostaly k feSeni modelovou situaci, ve které si maji
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pfedstavit, Ze jsou v zabavnim parku s rodi¢i. Od otce obdrzi libru a od matky pil libry. Po
chvili se rozhodnou jit na koloto¢ a tak si koupi listek za pil libry. Kdyz pfijdou ke kolotoci,
zjisti, ze listek ztratily. Otazka tedy zni, jestli by pouzily druhou minci na novy listek. Dle
vysledki by si listek znovu koupilo 8 déti z 10 (pocet déti byl v jedné skupiné skute¢né deset,
nejedna se o libivy reklamni slogan) ve véku 5-6 let. Ve véku 11-12 let byla situace odlisna a
listek by si znovu koupily 2 déti z 10. Vypovédi déti byly veelku trefné. Jedenactilety Stefan
své rozhodnuti zdivodnil slovy, Ze by to byla pouze ztrata penéz, protoze uz si jeden koupil a
ztratil jej. Naopak pétiletd Linda reagovala ponékud pfimocareji. Ta by druhou minci pouzila,
protoze zkratka chce jit na atrakci. Nase interpretace vysledkli naznacuje, ze sensitivitu vaci

utopenym nakladim ziskavame bud’ béhem vyvoje, nebo vychovy.

Ptedchozi experimenty se tykaly situaci s fiktivnimi penézi. Ve spolupraci
s univerzitnim divadlem uskute¢nili Arkes a Blumer (1985) vyzkum s redlnymi financemi.
Prvnich 60 lidi, ktefi projevili zajem si koupit sezonni vstupenku do divadla, byli ndhodn¢
rozdeleni do 3 skupin. Kazdéa skupina ptredstavovala jinou vysi slevy (zadnd, 2 a 7 dolarti) u
vstupenky, kterd bézné stala 15 dolard. Slevu prodejci zdlivoditovali pravé probihajici promo
akci. Vstupenky byly oznaceny, takZe zamé&stnanci divadla mohli v pribéhu sezény sledovat,
kolikrat byly ty které vstupenky uplatnény. Skupina navstévnikl s nezlevnénymi vstupenkami
navstivila divadlo v prvni poloviné sezony signifikantné ¢astéji, nez zbylé dvé skupiny. V druhé
poloviné se navstévnost mezi rizné zlevnénymi vstupenkami nelisila. To autofi vysvétluji tak,

ze efekt byl vyznamny prvnich 6 mésici.

Experiment v redlném prosttedi ve spolupraci s pizzerii realizovali Just a Wansink
(2011). Navstévnici restaurace byli béhem trvani experimentu pii vstupu do podniku ndhodné
rozdéleni do dvou skupin. Probandi v kontrolni skupiné zaplatili za menu ,,all you can eat*
obvyklou cenu — $5.98. Utastnici v experimentalni skupiné dostali slevu ve vysi 50% na
poledni menu, cena za obéd tedy byla $2.99. Sledovanymi proménnymi byly pocty snézenych
dilkt pizzy a kalorii. Experimentalni skupina primérné zkonzumovala méné dilk a také
kalorii, nez kontrolni skupina. Zaplaceni plné ceny (vySsi utopené nédklady) tedy v tomto
ptipad¢ pozitivné koreluje se snédenym mnozstvim jidla, pfestoze obé skupiny mély k dispozici

“stejn¢ neomezené” mnozstvi.

Aronson a Mills (1959) zkoumali vnimanou pfisluSnost ke skupiné v zavislosti na
narocnosti iniciace. RozliSovali mirnou a pfisnou formu iniciace. Zatimco pii mirné formeé méli
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probandi za kol pfed zbytkem skupiny nahlas piecist slova jako “prostitutka” “panna” apod.
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pfi piisné formé méli precist slova jako “péro” “dé*ka”apod.. V dalsi ¢asti byla u probandi
zjiStovana jimi vnimand piislusnost ke skupiné. Probandi, ktefi podstoupili pfisnéjsi formu
iniciace, hodnotili svou pfisluSnost jako vyssi oproti tém, ktefi méli pouze mirnou formu. Autofi
experimentu tento rozdil hodnoti skrze teorii kognitivni disonance. Povazujeme za vhodné
dodat, Ze je mozné tento experiment vysvétlovat i z pohledu klamu utopenych nékladt. Utopené
naklady (obscénni slova) u skupiny s pfisnou iniciaci lze svym zplsobem interpretovat jako

vys$i. Ziejmé 1 toto tak hraje svou roli pfi vnimani vyssi prislusnosti ke skupiné.

Vliv vstupniho poplatku do aukce na jeji vyslednou cenu sleduje ve svém vyzkumu
Offerman a Potters (2006). Studenti m¢li za kol mezi sebou soutézit formou aukce. Pokud byl
vyssi vstupni poplatek do aukce, byly vyssi i ceny v aukci. Tento efekt se objevil, prestoze byli
probandi motivovani, aby byli v pfihazovéani co nejefektivnéjsi (vysledné skore se po skonceni
ptevedlo na finan¢ni odménu). Zavéry z této studie ovSem nelze jednoduse generalizovat, nebot’
se jednalo o experimentalni podminky. Navic se tento efekt projevoval pouze v jednom typu

aukce.

Ochota dale investovat do projektu vSak nezavisi pouze na vysi jiz vynaloZenych
nakladt. Jak uvadi Garland a Conlon (1998) jsou utopené néklady méné dilezité, pokud po
dalsi investici dojde k dokonceni projektu, piestoze mize byt projekt v koneéném disledku
ztratovy. Lze to interpretovat tak, ze cil dokonceni projektu psychologicky nahradi cil zisku.
Tedy ¢im blize k dokonc¢eni projektu se rozhodovatel nachazi, tim vyssi prioritu ma samotné

dokonceni projektu. To miZe byt pro rozhodovatele natolik vyznamné, Ze paradoxné prevysi i

vvvvvv

Bakosova (2013) porovnavala, zda se 1i$i pfistup k minulym nakladiim v zavislosti na
jejich povaze. Modelové situace v tomto vyzkumu zahrnovaly bud’ ¢asové, nebo financni
naklady a néslednou ochotu déle investovat. Probandi Castéji volili stiedn¢ vysoké a vysoké
casové investice v porovnani s investicemi finan¢nimi. Vysledky tedy naznacuji, Ze co se tyce

casovych investic, tak jsou lidé pti rozhodovani daleko lehkovaznég;jsi.

Diskutuje se nad tim, jestli viilbec, anebo piipadné jak vysoky poplatek uctovat za
zdravotni produkty lidem v rozvojovém svéte. Otazkou tedy je, jestli vyssi cena vice stimuluje
pouzivani téchto produktl skrze klam utopenych nékladt. Ashraf, Nava, Berry a Shapiro (2010)
realizovali Setfeni v Zambii pii prodeji tabletového dezinfekéniho produktu na vodu — Clorin.
Jedna se o produkt, jehoz miru pouzivani lze jednoduSe sledovat. V experimentu prodejci

nabidli ke koupi jednu ldhev Clorinu zhruba 1000 domécnostem. Tém, ktefi s koupi souhlasili,
31



byla nahodné urcena sleva, se kterou si produkt mohou zakoupit. Po dvou tydnech vyzkumnici
zjiStovali miru pouzivani produktu a také méfili pritomnost dezinfek¢nich latek ve vodé. Pri
nasledné analyze dat nezjistili souvislost mezi cenou a intenzitou vyuzivani. Vysledky tedy
naznacuji, ze role utopenych nakladii je v oblasti uzivani zdravotnich produkti ponékud

omezena.

Pro sofistikovangjsi kontrolu faktord, které podnécuji nebo odrazuji lidi k podlehnuti
efektu utopenych nakladi, vyuzili Friedman, Pommerenke, Lukose, Milam a Huberman (2007)
pocitacovou hru Ostrov pokladu. Ve hie méli probandi za kol najit na ostrovech co nejvétsi
mnozstvi pokladu. Na zacatku jim bylo pfid€leno ur¢ité mnozstvi akénich bodi, které pouzivali
pfi pohybu mezi ostrovy nebo na prozkoumavani ostrova. Myslenkou bylo, ze proband bude
vice prozkoumavat ostrov, ktery stal vice akcénich bodl. Celkem bylo provedeno nékolik
variaci, které se mezi sebou lisily hernimi mechanismy. Vysledky prokazuji pfitomnost vlivu
utopenych nékladii, nicméné v ne€kterych variantach je tento efekt dle slov piekvapivé maly a

nekonzistentni.

Z uvedenych ptikladi je tedy patrné, Ze utopené néklady hraji v lidském rozhodovani
svou roli. Toto tvrzeni mizeme opfit i o rozsahlou metaanalyzu tykajici se klamu utopenych
nakladi. Roth et al. (2015) provefili celkem pies sto publikovanych studii a vyzkumd. Jejich
zavérem jJe, ze lidé uptednostiiuji ty moznosti, které v sobé utopené naklady zahrnuji oproti

moznostem, které jsou bez zminénych utopenych nakladu.

Souvislost mezi klamem utopenych nakladi a osobnostnimi charakteristikami zjistovali
Fujino et al. (2016). Vysledky jejich studie za pouziti testu NEO-PI-R poukazuji na pozitivni
korelaci efektu utopenych nakladi s privétivosti a svédomitosti (= 0,51 a » = 0,36). U ostatnich

3 faktort dotazniku nebyla zjiSténa statistickd vyznamnost.
2.4 Souvislost efektu utopenych nakladia a vybranych teoretickych koncepti

V ptedchozi podkapitole jsme se zaméfili na provedené experimenty a také na
proménné, které efekt utopenych ndkladi ovliviiuji. Z nami piedloZzeného souhrnu si tak Ize
vytvofit pfedstavu o tom, jakym zplUsobem se vyzkumnici potykali s timto fenoménem.
Prestoze se podatfilo klam utopenych ndkladii demonstrovat na nespoctu studii, nelze
jednoznaéné fici, jaké jsou psychické mechanismy, které stoji za klamem utopenych néakladu.

Jinymi slovy neni efekt utopenych nékladi jasné ukotven v jediném teoretickém vychodisku.
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Vztah klamu utopenych nakladti ke kognitivni disonanci popisuji Arkes a Blumer
(1985). Dle studii je znamo, ze pokud jedinec vynalozi usili k ndro¢nému ukolu, je néasledné
ukol piehodnocen pozitivné. Takové pfehodnoceni u ¢loveéka nejspiSe vyusti ve zvySenou
ochotu vynakladat dalsi usili nebo zdroje do Cinnosti, na rozdil od jedince, ktery podobnou
investici neprovedl. Tato situace je velice podobna samotné definici pro klam utopenych
nakladi. Nicméné je tieba poukazat na to, ze v ptipadé vyzkumu kognitivni disonance ménili
postoj k nadro¢né Cinnosti ti probandi, ktefi neméli dostatecné ospravedlnéni pro absolvovani
naro¢ného tkolu (Aronson & Mills, 1959). Naproti tomu v situaci s utopenymi naklady je
nepravdépodobné, Ze by si investofi zacali uzivat jejich hroutici se investice. Investofi sice
mohou pokracovat ve fundovani neperspektivnich projekti, je vSak diskutabilni, Ze v nich tato

dalsi investice vyvolé pozitivni emoce (Arkes & Blumer, 1985).

V souvislosti s kognitivni disonanci popisuje Kelly a Milkman (2013) teorii
sebeospravedInovani (self-justification theory). Tato teorie z jednoho pohledu vysvétluje, pro¢
lidé eskaluji své odhodlani na zaklad¢ ptedeslych investic. Pokud se ¢loveék citi osobné
zodpovédny za provedené investice, které nevychazi podle planu, strach ze selhani motivuje
jedince si své puvodni rozhodnuti obhajit pfed sebou samym. Negativni zpétnd vazba na
puvodni volbu tak zpochybiiuje opodstatnénost origindlniho rozhodnuti jako takového. Coz je
v rozporu s pfirozenou touhou cClovéka vidét sebe sama jako kompetentniho. Mnoho
rozhodovatelll se pokusi zbavit tohoto konfliktu. Sami sebe pfesved¢i o tom, Ze neblahy pribeh
zvrati tim, Ze jednoduSe investuji vice zdroji. Pokud tak ucini a uspé&ji, dokdzou tim, Ze plivodni
rozhodnuti bylo opravnéné a odstrani tak 1 kognitivni disonanci, kterd vznikla negativni zpétnou

vazbou.

Jako podporu pro vyznam kognitivni disonance mohou slouzit vyzkumy (Staw, 1976,
McCarthy et al., 1993), ve kterych byl sledovan vztah mezi vlastni zodpovédnosti a ochotou
vice investovat. Pokud se jedinec neciti psychicky spojen s piivodnim rozhodnutim, nevznika
u néj kognitivni disonance, a tedy neni nucen tuto vzniklou psychickou nepohodu eliminovat
vetSim zainteresovanim v dané ¢innosti. Je vSak nutné zdlraznit, Ze pouze pomoci kognitivni
disonance nelze efekt utopenych nakladl plné vysvétlit, jelikoz se klam stale vyskytuje, pouze
ma jinou Cetnost a intenzitu. Jak shrnuji Chung a Cheng (2018) ve své studii zaméfené na vztah
mezi efektem utopenych nékladii a kognitivni disonanci — kognitivni disonance ma vi¢i klamu

utopenych nakladii moderacni, nikoliv media¢ni charakter.

33



Podle Arkes a Blumer (1985) je jednim z diivodi, pro€ jsou lidé ovliviiovani utopenymi
naklady to, Ze nechtéji pred ostatnimi vypadat plytvaveé. Naptiklad déti ve vyzkumu Webley a
Plaisier (1997) své rozhodnuti (pro¢ si znovu nekoupit ztraceny listek na kolotoc)
zduvodnovaly tak, ze by to bylo plytvani, nebot’ si jej jiz jednou koupily. Kelly (2014) vSak
tento diivod déle rozvadi. Pokud se totiz jedinec rozhodne pokracovat v urcité ¢innosti proto,
aby neptsobil plytvavé, Ize jeho chovani koneckoncti hodnotit jako racionalni (pokud je tedy
jeho subjektivni hodnota nepusobit plytvave vyssi, nez by bylo vynalozeni dalSich prostredk).
Nicméné poté jiz neni mozné pokladat za diivod pro pokracovani v Cinnosti utopené naklady

jako takové, nybrz vyhybani se tomu, aby byl ostatnimi povazovan za plytvavého.

Thaler (1980) véfi, ze je mozné vysvétlit efekt utopenych nakladi na zékladé
prospektové teorie (Kahneman & Tversky, 1979). Déle uvadi, ze v n€kolika otazkach ve
vyzkumu, ktery provedl Kahneman a Tversky (1979) je dokonce mozné pozorovat efekt
utopenych naklada. Naptiklad jedna skupina probandii rad¢ji volila moznost jisté ,,nuly* oproti
ztrat¢ 800 dolart s pravdépodobnosti 0,2 a zisku 200 dolarti s pravdépodobnosti 0,8. Jina
skupina radéji volila moznost ztraty 1 000 dolari s pravdépodobnosti 0,2 oproti jisté ztraté¢ 200
dolar. To naznacuje, ze 200 dolarli, které byly odecteny od prvniho ptikladu, ¢imz vznikl

druhy, probandi nevnimali jako utopené.

V ptipadé, Ze se hodnota nasi investice nachazi v oboru ztrat a je dle hodnotové funkce
dostatecné daleko od referen¢niho bodu 0, je dalsi pfirtstek ztraty vniman s mensi intenzitou
(princip klesajici citlivosti). Investor se tak spiSe rozhodne pro dalsi investici, protoZe je mozné
s relativné malym rizikem (vnimani dalsi ztraty s mensi intenzitou) ziskat vice (¢im bliZze bude
zpét k referenénimu bodu, tim bude rozdil vnimané hodnoty vyssi). Investor v této pozici (na
urovni hodnotové funkce) pak bude pravdépodobné spiSe volit rizikové investice oproti
investorovi, ktery se na urovni hodnotové funkce nachazi v referenénim bod¢ 0 (bez utopenych
nakladl) (Arkes & Blumer, 1985). Pro ndzornéjsi predstavu odkazujeme na obrazek ¢. 1

v podkapitole Prospektova teorie.

Kelly a Milkman (2013) dodévaji, Ze riist odhodlani mizZe byt projevem averze ke ztraté.
V ptipadé, Ze se objevi negativni zpétnd vazba na provedenou investici, musi rozhodovatel
zvazit, jestli jiz provedené naklady pfijme jako ztratu nebo jestli provede dalsi kroky, aby se
akceptaci ztraty vyhnul. Toto vyhybani se ztratam v disledku miiZe zpisobit, Ze se lidé v téchto

situacich budou lehkovaznég volit rizikové mozZnosti, aby se vyhnuli ztratam.
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Empiricka cast
3 Vyzkumny problém a hypotézy

V piedchozi ¢asti jsme se vénovali rozhodovani a klamu utopenych nékladt. Zminili
jsme také faktory, které efekt utopenych nakladt ovliviuji a fadu vyzkumii, které se utopenych
nakladi tematicky tykaji. Nasi snahou bylo, aby teoretickd Cast poskytla dostate¢né zazemi pro

¢ast empirickou, kterd z ni logicky vychazi.

Pfi reSerSi odborné literatury nas zaujala zjisténi, kterd naznacuji, ze vyznamnou
proménnou, ktera ovliviiuje efekt utopenych nakladd, je pocitovani vlastni zodpovédnosti za
ptedchozi rozhodnuti. Dalsi vyzkumy poukazuji na vliv vnimané blizkosti s rozhodovatelem
zodpovédnym za pifedchozi rozhodnuti. Pravé zminénd zjisténi vSak byla vysledkem
oddélenych vyzkumil. Povazujeme proto za uzite¢né se na tyto aspekty sousttedit v jedné studii.
Zjisténi bude mimo jiné mozné mezi sebou 1épe porovnat v ramci 8 riznych situaci (viz ptiloha
¢. 1). Jedna se o 4 experimentdlni a 4 kontrolni situace. Kazdy z ptikladi se tyka vzdy stejné
zalezitosti. Tou je investice do vyvoje samocisticich bot v situaci, kdy danou firmu ptedbéhla
konkurence, ktera ptedstavila ve vice ohledech lepsi model. Pficemz v experimentalni skupiné
jsou uvadény utopené néaklady, tedy to, kolik vyvoj doposud stal, zatimco v kontrolni skupiné
nejsou. Kromé toho je v téchto 4 parech situacich variovano tim, kdo za utopené naklady nese
zodpovédnost. Modelova situace s objektivni formou zodpovédnosti (rozhodovalo vedeni
firmy) zahrnuje skupiny A a B, situace s vlastni zodpovédnosti obsahuje skupiny C a D
(rozhodoval sam proband jakozto feditel). Skupiny E a F néleZi k modelovému piikladu se
zodpovédnosti piedchidce (rozhodoval byvaly feditel) a skupiny G a H jsou spojeny s
modelovou situaci se zodpovédnosti blizkého kamaradda (byvaly fteditel byl blizky pfitel
probanda). Vyzkum byl tedy zaloZen na randomizovaném rozdéleni vyzkumného souboru mezi
8 skupin. V nasem zajmu bylo také prozkoumat vztah efektu utopenych nakladl s ur¢itymi
osobnostnimi charakteristikami, zejména péti osobnostnich faktort (neuroticismus, extraverze,
otevienost vii¢i zkuSenosti, ptrivétivost, svédomitost) a casovou perspektivou. Ve vétSing
realizovanych vyzkuml byl pouzit experimentalni design. Vzhledem k povaze ndmi

sledovaného problému jsme se rozhodli vydat stejnou cestou.

Hlavnim cilem naSeho vyzkumu bylo zjistit, jaké ze zkoumanych proménnych

(zodpovédnost za rozhodnuti a osobnostni charakteristiky) ovliviluji tendenci lidi nechat se
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ovlivnit utopenymi ndklady pfi rozhodovdni a jestli existuje vztah mezi osobnostnimi

charakteristikami a tendenci nechat se ovlivnit utopenymi naklady.

Pfed samotnym formulovanim vyzkumnych hypotéz jsme nejdiive pfistoupili k

operacionalizaci dale pouzivanych pojmii.
Operacionalizace

experimentalni skupina — skupina, ve které byla v modelové situaci jako nezavisld proménna
explicitn€ uvedena piedchozi provedend investice ve vysi 9 miliond na vyvoj projektu (skupiny

A, C,EaG)

kontrolni skupina — skupina ve které v modelové situaci nebyla explicitné uvedena vyse

predchozi provedené investice (kontrolni skupiny B, D, F a H)

preference investovani dalSich nakladt — odpovéd’ ,,ano* nebo ,,ne* na otazku v modelové

situaci, zda investovat dalsi 1 milion do projektu

osobnost — hrubé skéry v osobnostnim dotazniku NEO-FFI na skéalach neuroticismus,

extraverze, otevienost vici zkusenosti, privétivost a svedomitost

Casova perspektiva — hrubé skory ve zkraceném dotazniku €asové perspektivy (ZTPI-short) na
Skalach pozitivni minulost, negativni minulost, hedonisticka pritomnost, fatalisticka pritomnost,

pozitivni budoucnost, negativni budoucnost

objektivni zodpovédnost — v modelové situaci bylo za predchozi rozhodnuti zodpoveédné vedeni

(skupiny A a B)

vlastni zodpovédnost — v modelové situaci byl za ptedchozi rozhodnuti zodpovédny proband

jakozto feditel firmy (skupiny C a D)

zodpovédnost jiné osoby — v modeloveé situaci byl za pfedchozi rozhodnuti zodpovédny byvaly

teditel firmy (skupiny E a F)

zodpovédnost blizké osoby — v modelové situaci byl za ptedchozi rozhodnuti zodpovédny

byvaly feditel a pfitel probanda (skupiny G a H)
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Hypotézy:

Vyzkum je rozdélen do dvou hlavnich ¢asti, v prvni se vénujeme experimentalnimu
ovéfeni efektu utopenych nékladu, tedy vlivu pfitomnosti utopenych nakladii na ochotu dale

investovat do rozbéhnutého projektu. Pro tuto ¢ast navrhujeme pét hypotéz:

H1: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dal§iho investovani zdroji mezi

experimentalni a kontrolni skupinou.

H2: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalSiho investovani zdroji mezi

experimentalni a kontrolni skupinou s objektivni zodpovédnosti.

H3: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dal§iho investovani zdroji mezi

experimentalni a kontrolni skupinou s vlastni zodpovédnosti.

H4: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dal$iho investovani zdroji mezi

experimentalni a kontrolni skupinou se zodpovédnosti jiné osoby.

HS5: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dal§iho investovani zdroji mezi

experimentalni a kontrolni skupinou se zodpovédnosti blizké osoby.

Tyto hypotézy vychdzeji z jiz diive uvedenych vyzkumnych studii, kdy ocekdvame, ze
pfitomnost ¢i nepfitomnost utopenych naklad bude mit vliv na preference dal§iho investovani
ve vSech situacich zodpovédnosti (objektivni, vlastni, jiné osoby 1 blizké osoby). Doplikoveé
také zjiStujeme velikost efektu u vSech hypotéz a porovnadvame je, tak aby bylo mozné
posoudit, v jaké situaci zodpoveédnosti maji lidé nejvétsi tendenci efektu utopenych nakladt

podléhat.

H6: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dal$iho investovéani zdrojti ve

skupinach s objektivni zodpoveédnosti.

H7: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dal$iho investovani zdrojii ve

skupinach s vlastni zodpovédnosti.

H8: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dal$iho investovani zdrojii ve

skupinach se zodpovédnosti jiné osoby.

H9: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dal$iho investovéani zdrojii ve

skupinach se zodpovédnosti blizké osoby.
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HI10: Osobnost je signifikantnim prediktorem

skupinach s objektivni zodpovédnosti.

H11: Osobnost je signifikantnim prediktorem

skupinach s vlastni zodpovédnosti.

HI12: Osobnost je signifikantnim prediktorem

skupinach se zodpovédnosti jiné osoby.

H13: Osobnost je signifikantnim prediktorem

skupinach se zodpovédnosti blizké osoby.
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4 Design vyzkumného projektu

V této kapitole se zamétujeme na design projektu a jeho celkovy prubéh. Dale budou
popsany metody, které jsme pouzili k ziskdvani dat. Prostor je vénovan také zplsobu
zpracovani sebranych dat. Soucasti této kapitoly jsou rovnéz etické otazky spojené s

vyzkumnou c¢asti diplomové prace.
4.1 Typ vyzkumu

Jedna se o experimentalni typ vyzkumu. Vzhledem k tomu, Ze nas§im hlavnim cilem je
zkoumat efekt utopenych naklada jako takovy, rozhodli jsme se pro mezisubjektovy design.
Jelikoz jsme vytvorili 4 experimentdlni situace, vzniklo tim celkem 8 variant situaci
(experimentalni a odpovidajici kontrolni situace). Sledovanou proménnou je odpovéd na
otazku — zda investovat dalsi penize do projektu uvedené¢ho v modelové situaci. Tuto preferenci

sledujeme ve vztahu k dal$im nezavislym proménnym.
4.2 Procedura

Na zéklad¢ reSerSe odborné literatury a jiz provedenych experimentl jsme se rozhodli
pro 4 experimentalni situace s rozdilnou povahou utopenych nakladi. Kazda situace méla
odpovidajici kontrolni verzi (viz obrazek €. 2). Vysledny pocet ¢ita 8 verzi dotazniku, které se
mezi sebou liSily pouze v modelové situaci. Celé znéni (kromé metod ZTPI-short a NEO-FFI)

vSech verzi forem dotazniku je moZné dohledat v ptiloze €. 1.
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Experimentalni skupiny Kontrolni skupiny
(s utopenymi naklady) (bez utopenych nakladd)

Objektivni
zodpovédnost

Objektivni
zodpovédnost

Vlastni
zodpovédnost

Vlastni
zodpovédnost

Nahodné pfifazeni do
jedné ze skupin

Zodpovédnost
piedchidce

Zodpovédnost
piedchidce

Zodpovédnost
kamarad

Zodpovédnost
kamarad

Obriazek 2: Schéma rozdéleni skupin

A4

Dotaznik se skladal ze tii ¢asti. V prvni ¢asti ucastnik vyplnil demografické udaje a
odpovédél na ndhodné ptridélenou modelovou situaci tykajici se rozvahy o dal$i investici do
firmy vyvijejici samocistici boty. Poté nésledovalo vypliiovani dvou standardizovanych
dotaznikd ZTPI-short a NEO-FFI. Nasim zdmérem bylo fadit sekce v dotazniku sestupné podle
nami vnimané atraktivity. Vychazeli jsme z pfedpokladu, Ze pokud ¢lovek jako prvni odpovi
na netradi¢ni modelovou situaci, probudi se v ném zajem zjistit, co se nachazi v dalSich ¢astech
a tim se zvy$i navratnost dotaznikii. Také jsme od probandii obdrZeli mnoho pozitivnich
zpétnych vazeb na zabavnost (zajimavd modelova situace a introspektivni otdzky v dalSich

¢astech) dotazniku, coz u dotaznikového Setfeni vnimame jako velice ptijemny bonus.

Samotny sbér dat pro nas vyzkum probihal v listopadu 2019. Sifeni dotazniku probihalo
formou pobidky, ve které byla uvedena mozZnost zicastnit se ve vyzkumu. Tuto pobidku jsme
spolu s webovou adresou naSeho vyzkumu umistili na socidlni sit€¢ Facebook a Instagram.
PoZadali jsme také pratele a znamé, aby odkaz sdileli. Podafilo se zapojit 1 profily s relativné
velkym publikem, diky cemuz se odkaz dostal mezi vice lidi. N&kteti ucastnici odkaz sdileli

dokonce ze své vlastni iniciativy, coz nas velmi mile piekvapilo.

Vzhledem k pouzitému experimentdlnimu designu jsme pro dodrzeni nidhodného
pfifazeni probanda k jedné z verzi dotazniku vyuzili procesu randomizace. Vytvofili jsme
internetovou stranku www.kalousvyzkum.hys.cz, na kterou jsme umistili PHP (programovaci

jazyk) skript, ktery zajistil ndhodné prfesmérovani mezi 8 dotaznikii, které byly umistény na
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formulatich Google. VSechna vyplilovana pole jsme definovali jako povinné vyplnitelna, ¢cimz
jsme zajistili kompletni vyplnéni celého dotazniku. Vyhnuli jsme se tak nepiijemné situaci, kdy
nekteré udaje chybi a je potfeba se s témito chybéjicimi hodnotami néjakym zptisobem

vyporadat.
4.3 Metody ziskavani dat
Modelové situace

Pti tvorbé modelové situace jsme se inspirovali piikladem investicniho projektu
radarem nezjistitelného letadla v pivodni studii zaméfené na klam utopenych nakladt (Arkes
& Blumer, 1985). Zaroven jsme chtéli situaci, ve které ptijde snadno ménit zodpovédnou osobu
za rozhodnuti, aniz by doslo k vyrazné zméné situace. Investi¢ni projekt se v nasi verzi netykal
letounu, ale samocisticich bot. Vychazeli jsme z ptedpokladu, Ze kazdy clovek boty denné

pouziva a bude tak snazsi se vceitit do modelového scénare. Vznikl tedy nésledujici piriklad.

Predstavte si, zZe existuje spolecnost Sadida, ktera vyrdabi boty. Pravé se soustredi na novy
projekt - boty, které se nosenim samy cisti. Vedeni véri, Ze to bude naprosty trhak, proto vycleni
10 milionii korun na vyvoj téchto bot. Uz se spotiebovalo 9 milionii a vyvoj je témér u konce.
Ndhodou se podari z konkurencni firmy ziskat ovérenou informaci, Ze se jim takové boty uz
podarilo vyrobit. Jsou z prijemnéjsiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! Mélo by

vedeni investovat posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot?

Nositele zodpovédnosti za rozhodnuti jsme v situaci déale variovali na vlastni
rozhodnuti, rozhodnuti cizi osoby a rozhodnuti blizkého ptitele. Naméty pro variace vznikly na
zaklad¢ vysledkt vyzkumt stupniovani odhodlani (Staw, 1976, Gunia, Sivanathan & Galinsky,
2009). Ke kazdému scénafi jsme vytvofili odpovidajici kontrolni verzi bez explicitné

uvedenych utopenych nakladu.

Predstavte si, ze existuje spolecnost Sadida, ktera vyrdabi boty. Pravé se soustiedi na
novy projekt - boty, které se nosenim samy cisti. Vedeni véri, ze to bude naprosty trhak. Vyvoj
bot je téemer u konce. Nahodou se podari z konkurencni firmy ziskat ovérenou informaci, ze se
Jjim takové boty uz podarilo vyrobit. Jsou z prijemnéjsiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce

levnejsi! Meélo by vedeni investovat posledni I milion rozpoctu do vyvoje bot?

Vsech 8 pouzitych modelovych situaci je k dispozici v piiloze €. 1.
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Zimbarduv dotaznik ¢asové perspektivy (zkricena verze)

Velmi rozSifenym ndastrojem pro méteni Casové perspektivy je Zimbardiv dotaznik
Casové perspektivy (ZTPI) (Zimbardo & Boyd, 1999). Pro méfeni ¢asové perspektivy v naSem
vyzkumu jsme pouzili jeho ¢eskou zkracenou standardizovanou verzi ZTPI-short (Kostal,
Klicperova-Baker, Lukavska & Lukavsky, 2016) véetné skaly negativni budoucnost, kterou do

originalu pfidali a rozpracovali Caroli, Wilberg a Astrom (2015).

Dotaznik obsahuje 18 polozek, které syti 6 skal. Proband se ma rozhodnout, do jaké
miry souhlasi s vyroky typu ,, Casto myslim na to, co jsem mél(a) v Zivoté udélat jinak.” nebo
“Co se ma stat, stane se, takze nesejde na tom, co udelam ja.”. Svou odpoveéd’ znaci na Skale
1-5, kde 1 znamena rozhodné nesouhlasim a 5 znamena rozhodn¢ souhlasim. Dotaznik pokryva

nasledujici Skaly (Kost’al et al., 2016):

e Negativni minulost — poukazuje na vesmés negativni az averzni postoj k
minulosti. Nicméné se zde nejednd o objektivni méfeni neptiznivé historie
dané¢ho jedince. Vzhledem k tomu, Ze je pamé&t rekonstruktivni, tak negativni
postoj k minulosti miize byt ovlivnén aktudlné prozivanymi nepiijemnostmi
nebo praveé negativni rekonstrukei.

e Pozitivni minulost — ukazuje na viely, sentimentalni postoj k minulosti. Jedinec
ma svou minulost spojenou s pfijemnymi zaZitky a rad na né¢ vzpomina.

e Hédonisticka pritomnost — $kéla, kterd reprezentuje pozitkarsky a lehkovazny
pfistup k €asu a Zivotu, rozhodovani pod vlivem emoci a silnou motivaci k
vyhledavani podnéti. Ukazuje zaméteni jedince na aktualni potéSeni s nizkym
ohledem na budouci nasledky.

e Fatalisticka pritomnost — odrézi fatalistické, bezmocné vnimani pfitomnosti a
budoucnosti. Jedinec si predstavuje svét a zivot jako vysledek né€eho, co svym
usilim nema Sanci ovlivnit.

e Pozitivni budoucnost — odrazi vniméani budoucnosti jako vyzvu plnou vzruseni
a budoucich uspéchti.

e Negativni budoucnost — odrazi vnimani budoucnosti jako nejistotu, strach a

obavy z nechténych zmén. Predstavuje také obecnou negativni vizi budoucnosti.
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Pro zkracenou verzi Zimbardova dotazniku ¢asové perspektivy jsme se rozhodli pro
vlastnosti. Cronbachovo alfa, kterym se pfi standardizaci méfila vnitini konzistence skal, se
pohybovalo v rozpéti 0,65 az 0,78. DalSim vyznamnym divodem pro volbu kratké verze byla
velmi vysoka korelace mezi plnou a zkracenou verzi dotazniku (r = 0,992). Vypovidajici
hodnota zkracené verze se tak oproti dlouhé verzi zdvratnym zplisobem nesnizuje a lze ji
administrovat v krat§im Casovém tuseku, coz jsme vzhledem k dalSim pouzitym metodam

uvitali.
NEO pétifaktorovy osobnostni inventar

Pro méfeni osobnostnich vlastnosti jsme zvolili NEO pétifaktorovy osobnostni inventar.
Jedna se o Ceskou verzi osobnostniho inventare NEO Five-Factor Inventory (Costa & McCrae,

1992). Ceskou verzi NEO-FFI ptelozila a standardizovala Hiebickova (2004).

Tato metoda je urcend pro méfeni péti obecnych dimenzi osobnosti — neuroticismu,
extraverze, otevienosti vii¢i zkusenosti, privétivosti a svédomitosti. Inventai celkem obsahuje
60 polozek, z nichz kazdou Skalu syti 12. Polozky jsou formou vypovédi a proband se ma
rozhodnout, do jaké miry jej vystihuji. Obsahem jsou vypovédi typu ,, Snazim se byt zdvorily(a)
ke kazdému, s kym se setkam.“ nebo ,,Jsem rad(a) tam, kde se néco déeje. . Svou odpoved’

nasledné oznaci na ptipojené skale (Hiebickova, 2004).

Pro tuto metodu jsme se rozhodli pro ¢asovou nenaroc¢nost administrace a dobré
psychometrické vlastnosti. Dal§im diivodem bylo jeji Siroké vyuZziti v dal$ich vyzkumech. Na

zaklad¢ stejné standardizované metody lze vysledky presnéji porovnévat.
4.4 Metody zpracovani a analyza dat

Ziskana data byla analyzovana ve statistickém programu Jamovi. Pro zjiSténi
psychometrickych vlastnosti dat ziskanych dotazniky NEO-FFI a ZTPI-short jsme vypocitali
Cronbachovo a pro jejich jednotlivé skély. Korelaci mezi jednotlivymi Skalami jsme provadéli

pomoci Pearsonova korela¢niho koeficientu.

Pii zkoumani rozdilu v preferenci dal§iho investovdni mezi experimentalnimi a
kontrolnimi skupinami (H1-HS) jsme vyuzili Pearsonova Chi-kvadrat testu. Stejné statistické

metody jsme uZili 1 pro zjiStovani rozdilu v preferenci mezi muzi a Zenami (viz. vysledky H4).
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Pro srovnani sily efektu kontrolni a experimentalni situace jsme vypocitali koeficienty

¢ pro jednotlivé vysledky Pearsonova Chi-kvadrat testu.

Po zjisténi korelace mezi Skalami ZTPI-short a NEO-FFI jsme se kvili riziku
multikolinearity rozhodli rad€ji vyhodnocovat prediktory obou testli oddélené. Pii statistické
analyze predikce preference dalSiho investovani a na zdklad¢ sledovanych proménnych a

osobnostnich charakteristik (H6-H13) jsme pouzivali logistickou regresi.
4.5 Etika vyzkumu

Data, ktera jsme ziskali, jsme pouzili vyhradné¢ pro ucely této diplomové prace.
Dotaznik byl §ifen pouze ve své digitlni formé prostiednictvim socialnich siti. Uast na
vyzkumu probihala na bazi dobrovolnosti — pokud ucastnici projevili zdjem ve studii
participovat, m¢li moznost kliknout na odkaz, ktery je pfesméeroval k jedné z verzi dotazniku.
Vsechny odpovédi byly ze své podstaty anonymni, jelikoz jsme nezaznamenavali Zadné udaje,
které by mohly vést k nasledné identifikaci. V ivodu dotazniku byli ucastnici rovnéz sezndmeni
s vyzkumnym zadmérem projektu — respondenti nebyli klamani. Déale se zde nachéazely i

informace o celkové ¢asové naro¢nosti dotazniku.

Vyzkumu se podle odpovédi na otazku vék zicCastnili 1 osoby mladsi 18 let. Vzhledem
k povaze vyzkumu, jeho Sifeni a okamzité anonymizaci nebylo bohuzel mozné ziskat souhlas
zakonnych zastupcl. Uvédomujeme si, Ze soucasti dotazniku byly 1 metody (NEO-FFI, ZTPI-
short), které vedou k ziskdvani urCitych osobnostnich vlastnosti o ucastnikovi. Pfipadna
neodborna interpretace téchto vysledki nekompetentni osobou je v kazdém ptipadé nezadouci.
Nicmén¢ zadnému z Gcastnikli nebyly jeho konkrétni vysledky v zadné podobé poskytnuty.
Proto vétime, Ze nedoslo k ohroZeni ¢i poSkozeni jak nezletilych, tak zletilych osob. Jsme také
pevné presvédceni, Ze v porovnani s celkovym obsahem internetu se v piipadé¢ naseho

dotazniku jedna o obsah, ktery nelze posoudit jako nevhodny.

44



5 Vyzkumny soubor

Siteni pobidky k vyplnéni dotazniku probihalo prostfednictvim internetu na socialnich
sitich Facebook a Instagram, kde se podatilo do rozsifeni zapojit vétsi mnozstvi profili. Odkaz
byl diky jejich pomoci ,,nasdilen” i mimo piivodni oslovenou skupinu, ¢imz se dramatickym
zpusobem zvy$il na$ dosah. K Sifeni byly pouzity pievazné profily s mladSim publikem a
pirevahou zenského pohlavi. To vyznamnou meérou ovlivnilo konecné slozeni naseho
vyzkumného souboru. Ugastnici byli osloveni s vyzvou se podilet na vyzkumu a jejich
rozhodnuti zacastnit se probihalo na bazi dobrovolnosti. Z metodologického hlediska se tedy
jedné o sebevybér. Pro tento zplisob vybéru z populace jsme se rozhodli zejména pro jeho

rychlost, efektivitu a potencidl rozsitit dotaznik k co nejvétsimu poctu lidi.

VSsichni zucastnéni byli do experimentélnich a kontrolnich skupin rozfazeni ndhodné.
Z vyzkumného soubory byli vyfazeni 2 respondenti, jelikoz nevyplnili polozku vék
odpovidajicim zptisobem (vulgarity). Z toho diivodu nelze jejich zbyvajici odpovédi povazovat
za vérohodné. Ve vysledném vyzkumném souboru se tak nachdzi 3298 osob, z ¢ehoz 2903
tvotily zeny a 395 tvofili muzi. Vék respondentt se pohyboval mezi 11 a 69 lety (M = 23,19;
SD = 5,3). Detailn¢jsi prehled rozd€leni vyzkumného souboru je k dispozici v nasledujici

tabulce ¢. 1.

Tabulka 1: Vyzkumny soubor detail

Vék Pohlavi
Treatment Skupina M SD Mui Zena Celkem
experimentalni (A) | 23 5 49 358 407
Objektivni
kontrolni (B) 234 | 5.7 47 401 448
Vlastni experimentalni (C) | 23.2 | 5.3 45 369 414
zodpovédnost  kontrolni (D) 231 | 51| 44 358 | 402

Zodpovédnost experimentalni (E) | 22.7 | 4.8 50 380 430
jina osoba kontrolni (F) 235 | 53 | 57 364 421

Zodpovédnost  experimentalni (G) | 23.2 | 5.5 53 333 386
blizka osoba kontrolni (H) 234 | 5.7 50 340 390

Celkem 232 | 53 395 2903 3298
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6 Vysledky

Pfed testovanim hypotéz jsme se rozhodli ovéfit nahodnost roziazeni probandi mezi
experimentalni a kontrolni skupinu. Mezi skupinami jsme porovnavali vékovy primér a
rozlozeni pohlavi. Pro porovnavani vékového rozdilu jsme na zdklad¢ nenorméalniho rozlozeni
(Shapiro-Wilktv test) vyuzili neparametricky Mann-Whitneyho U test (p = 0,112). Dle n¢j

nebyl zjistén statisticky vyznamny vékovy rozdil mezi skupinami (p > 0,05).

Podle vysledkt »* (1, N = 3298) = 0,0101, p = 0,920 usuzujeme, Ze rozdil v etnosti

pohlavi je mezi experimentdlni a kontrolni skupinou statisticky nevyznamny (viz tabulka ¢. 2)

Tabulka 2: RozloZeni pohlavi mezi kontrolni a experimentalni skupinou

Skupina
Pohlavi Kontrolni Experimentalni Celkem
Zena pocet 1463 1440 2903
% v ramci pohlavi 50,4 % 49,6 % 100,0 %
Muz pocet 198 197 395
% v ramci pohlavi 50,1 % 49,9 % 100,0 %
Obé pocet 1661 1637 3298
% v ramci pohlavi 50,4 % 49,6 % 100,0 %

Vzhledem k tomu, Ze byla data sbirdna online, rozhodli jsme se porovnat
psychometrické vlastnosti ndmi ziskanych dat s psychometrickymi vlastnostmi dat ziskanych
na standardizacnich vzorcich metod (NEO-FFI a ZTPI-short). Pro kazdou metodu jsme
spoc€itali vnitfni konzistence Skal a korelaci mezi Skdlami. Tyto hodnoty jsme nasledné
porovnali s idaji z manuali.

Kostal et al. (2016) uvadi rozpéti hodnot vnitini konzistence §kal (Cronbachovo o)) mezi
0,65 a 0,78. Cronbachovo a se na vétSin€ naSich $kalach pohybuje v rozpéti 0,6 az 0,78 (viz

tabulka €. 3). Vyjimku tvoti skéla pozitivni minulost, ktera dosahuje hodnoty 0,48.
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Tabulka 3: Vnitini konzistence §kal ZTPI

Skala Cronbachovo a
Pozitivni minulost 0,48
Negativni minulost 0,76
Hedonisticka pfitomnost 0,60
Fatalistickd pfitomnost 0,66
Pozitivni budoucnost 0,60
Negativni budoucnost 0,66

Dale jsme porovnali korelaéni matice $kal mezi sebou (viz tabulka ¢. 4, vysledky
standardizacnich dat jsou tuéné zvyraznéné). Vzhledem k tomu, ze se hodnoty korelac¢nich
koeficientd pohybuji ve stejném sméru (o€ekavané negativni korelace jsou negativni a pozitivni
korelace jsou pozitivni) a soucasné se zadna z dvojic porovnavanych korelaci nelisi o hodnotu
vétsi nez 0,2, domnivame se, Ze 1ze sebrana data povazovat za relevantni a ze 1ze predpokladat,

ze dotaznik probandi vypliiovali pozorné a bez vyraznych zkresleni.
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Tabulka 4: Porovnani korela¢nich matic ZTPI-short

NEBU POBU NEMI POMI FAPR  HEPR
NEBU —
POBU nase hodnoty -0,32%** —
standardizacni vzorek  -0,19%**  —
NEMI nase hodnoty 0,62*** -0,22%** —
standardizacni vzorek  0,64%*** -0,04 —
POMI nase hodnoty -0,11%** 0,13%** -0,14%**
standardizacni vzorek 0,03 0,33*** 0,14%** —
FAPR nase hodnoty 0,29%** -0,13%** 0,25*** -0,03 —
standardizacni vzorek  0,47*** -0,16*** 0,39%** 0,02 —
HEPR nase hodnoty 0,08*** -0,01 0,10%** 0,15***  0,07**  —

standardizacni vzorek 0,05* 0,04 0,04+ 0,07** 0.06* —

Pozndmka: *p<0,05; **p<0,01;**p<0,001***

Stejny proces jsme provedli i u vysledkl testu NEO-FFI. Hiebickova (2004) uvadi
nasledujici hodnoty vnitini konzistence Skal (Cronbachovo o). Hodnoty nasich dat jsou

srovnatelné se standardiza¢nim vzorkem (viz tabulka €. 5).
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Tabulka 5: Vnitini konzistence §kal NEO-FFI

Cronbachovo a
Skala standardizacni vzorek nase hodnoty
Neuroticismus 0,81 0,87
Extraverze 0,81 0,83
Otevienost 0,67 0,63
Privétivost 0,72 0,71
Svédomitost 0,80 0,84

Dale jsme porovnavali korelacni matice $kal mezi sebou (viz tabulka ¢. 6). Jako
kritérium vyrazné odchylky od standardiza¢niho vzorku jsme opét zvolili hodnotu 0,2. Zadna

hodnota korelace mezi Skalami tento limit nepfekrocila.

Tabulka 6: Porovnani korela¢nich matic NEO-FFI

Correlation Matrix

N E o P S
N J—
E nase hodnoty -0457**  —
standardizacni vzorek -0,334%* —
O nase hodnoty 0,021 0,082%**  —
standardizacni vzorek 0,01 0,135** —
P nase hodnoty -0,241%** 0,198*** 0,025 —
standardizacni vzorek -0,182 0,108** 0,149** —
S nase hodnoty -0,338*** 0,266*** 0,017 0,199*** —
standardizacni vzorek -0,282** 0,216** 0,06* 0,345** —

Poznamka: *p<0,05; **p<0,01;**p<0,007***
HI: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalsiho investovani zdroju mezi
experimentalni a kontrolni skupinou.

Pti zkoumani rozdilu ¢etnosti volby pro investovani dal§ich zdrojii byl zjistén

signifikantni rozdil na zdkladé pfisluSnosti k experimentalni nebo kontrolni skupiné. Pro
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investovani dalsich zdrojt se rozhodlo 922 (55,2 %) z 1661 probandt v kontrolnich skupinach
a 1296 (79,2 %) z 1637 probandl v experimentalnich skupinach (viz tabulka ¢. 7 a graf €. 1).
Na zakladé vysledku testu y* (1, N = 3298) =210, p < 0,001 pfijimame hypotézu &. 1. Znamena
to tedy, Ze pritomnost explicitné uvedenych utopenych nakladi zvysuje tendenci pro alokovani

dalsich zdroji do daného projektu.

Tabulka 7: Kontingen¢ni tabulka experimentalni skupina vs. kontrolni skupina

Dalsi investice
Skupina Ne Ano Celkem
Kontrolni pocet 739 922 1661
% v ramci investice 44,5 % 55,5 % 100,0 %
Experimentalni pocet 341 1296 1637
% v ramci investice 20,8 % 79,2 % 100,0 %
Celkem pocet 1080 2218 3298
% v ramci investice 32,7 % 67,3 % 100,0 %

Graf 1: Srovnani odpovédi na modelovou situaci experimentalni vs. kontrolni
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Béhem ovéiovani této hypotézy jsme zjistili, ze se preference dalsiho investovani lisi
mezi pohlavimi: y* (1, N = 3298) = 14,5, p < 0,001 (viz tabulka &. 8). Vysledky jsou dale

doplnény grafem ¢. 2. Podle dat muzi castéji volili odpovéd’ “ano” na modelovou situaci.
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Zkoumali jsme také, v kterych skupinach se lisi preference dal§iho investovani mezi muzi a

zenami. Statistickou vyznamnost jsme nalezli pouze v kontrolni skupiné €. 3 (viz vysledky H4).

Tabulka 8: Kontingen¢ni tabulka preference vs pohlavi

DalSi investice
Pohlavi Ne Ano Celkem
Zena pocet 984 1919 2903
% v ramci investice 33,9 % 66,1 % 100,0 %
Muz pocet 96 299 395
% v ramci investice 24,3 % 75,7 % 100,0 %
Obé pocet 1080 2218 3298
% v ramci investice 32,7 % 67,3 % 100,0 %

Graf 2: Preference investovani muZi vs. Zeny
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V priibéhu dalsi analyzy dat jsme vypocitali silu efektu (koeficient ¢) pro kazdou
experimentalni situaci zvlast (viz tabulka ¢. 9). Nejvétsi efekt jsme zaznamenali u

experimentalni situace ¢. 2 (vlastni zodpovédnost) se silou 0,33. Nasleduje situace

se zodpovédnosti predchiidce s hodnotou 0,28. Nejvétsi rozdil v sile efektu mezi muzi a Zenami
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je v modelové situaci se zodpovédnosti predchiidce kdy hodnota ¢ u zen je 0,31 zatimco u muzi

dosahuje hodnoty 0,05.

Tabulka 9: Porovnani sily efektu skupin

Koeficient ¢
Experimentalni situace Muzi Zeny Spole¢né
Objektivni zodpovédnost 0,19 0,19 0,19
Vlastni zodpovédnost 0,30 0,34 0,33
Zodpovédnost predchtidce 0,05 0,31 0,28
Zodpovédnost pfitel 0,17 0,23 0,22
Spolecné 0,16 0.26 0.25

H2: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalsiho investovdani zdroju mezi

experimentdlni a kontrolni skupinou s objektivni zodpovédnosti.

Pfi porovnavani ¢etnosti kladnych odpovédi na modelovou ulohu €. 1 jsme zjistili
statisticky vyznamny rozdil mezi experimentalni a kontrolni skupinou. Pro investovani
posledniho milionu korun do vyvoje se v kontrolni skupiné rozhodlo 64,1 % (287 z 448)
probandt, zatimco v experimentélni skupiné to bylo 81,1 % (330 z 407) probandt (viz tabulka
¢. 10). Na zékladé vysledk testu X2 (1, N = 855) = 30,7, p < 0,001 piijimame hypotézu H2.
V modelové situaci €. 1 jsme tedy prokdzali rozdil v preferenci pro volbu dalSich investic na

zakladé explicitné uvedenych utopenych naklada.
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Tabulka 10: Kontingen¢ni tabulka modelova situace ¢. 1

Dalsi investice

Skupina Ne Ano Celkem
Kontrolni pocet 161 287 448

% v ramci investice 35,9 % 64,1 % 100,0 %
Experimentalni pocet 77 330 407

% v ramci investice 18,9 % 81,1 % 100,0 %
Celkem pocet 238 617 855

% v ramci investice 27,8 % 72,2 % 100,0 %

H3: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalsiho investovani zdrojii mezi

experimentalni a kontrolni skupinou s vilastni zodpovédnosti.

Béhem zkoumadni poctu Cetnosti kladnych odpovédi na modelovou tlohu €. 2 jsme mezi
experimentalni a kontrolni skupinou zjistili signifikantni rozdil. Pro pfitfazeni dalSich zdroji se
rozhodlo 57 % (229 z 402) ucastnik v kontrolni skupin€. Naproti tomu v experimentalni
skupiné se pro dalsi investovani ptiklonilo 86,7 % (359 z 414) Gcastnika (viz tabulka ¢. 11).
Vzhledem k vysledkiim testu y* (1, N = 816) = 89,7, p < 0,001 piijimame hypotézu H3.

Explicitné uvedené utopené naklady v modelové situaci €. 2 tak ovliviiuji tendenci déle

investovat.
Tabulka 11: Kontingen¢ni tabulka modelova situace €. 2
DalSi investice
Skupina Ne Ano Celkem
Kontrolni pocet 173 229 402
% v ramci investice 43,0 % 57,0 % 100,0 %
Experimentalni pocet 55 359 414
% v ramci investice 13,3 % 86,7 % 100,0 %
Celkem pocet 228 588 816
% v ramci investice 27,9 % 72,1 % 100,0 %

H4: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalSiho investovani zdrojii mezi

experimentalni a kontrolni skupinou se zodpovédnosti jiné osoby.
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Pti pouziti statistické analyzy poctu Cetnosti kladnych odpovédi na modelovou situaci
¢. 3 jsme mezi experimentalni a kontrolni skupinou zjistili signifikantni rozdil. V kontrolni
skupin€é se pro pfifazeni dalSich zdroji rozhodlo 47 % (198 z 421) probandi, zatimco
v experimentalni to bylo 74 % (318 z 430) probandl (viz tabulka ¢. 12). S pfihlédnutim
k vysledkim testu ¥ (1, N = 851) = 64,6, p < 0,001 tak pfijimame hypotézu H4. Znamena to
tedy, ze v modelové situaci se zodpovédnosti jiné osoby ma ptitomnost explicitné uvedenych

utopenych nakladii vliv na volbu pro pouziti dalSich zdroju.

Tabulka 12: Kontingen¢ni tabulka modelova situace ¢. 3

DalSi investice

Skupina Ne Ano Celkem
Kontrolni pocet 223 198 421

% v ramci investice 53,0 % 47,0 % 100,0 %
Experimentalni pocet 112 318 430

% v ramci investice 26,0 % 74,0 % 100,0 %
Celkem pocet 335 516 851

% v ramci investice 39,4 % 60,6 % 100,0 %

Pii zkoumani dalSich nezavislych proménnych jsme nalezli vztah mezi pohlavim
a tendenci dokoncit projekt. Signifikantni efekt jsme pozorovali pouze v kontrolni skupiné, kdy
se dokoncit investici rozhodlo 43,1 % (157 z 364) zen a 71,9 % (41 z 57) muzi (viz tabulka
. 13). Rozdil je podpoten vysledkem testu y* (1, N = 421) = 16,41, p < 0,001. Nésleduje graf

Cx

Cx

. 3 pro ptehlednéjsi znazornéni rozdilu.

Tabulka 13: Kontingen¢ni tabulka modelova situace €. 3 (kontrolni skupina) vliv pohlavi

Dalsi investice

Pohlavi Ne Ano Celkem
Zena podet 207 157 364

% v ramci investice | 56,9 % 43,1 % 100,0 %
Muz pocet 16 41 57

% v ramci investice 28,1 % 71,9 % 100,0 %
Obé pocet 223 198 421

% v ramci investice 53,0 % 47,0 % 100,0 %
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Graf 3: Rozdil v preferenci investovani muzi vs Zeny modelova situace ¢. 3 kontr. sk.
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H5: Existuje statisticky vyznamny rozdil v preferenci dalsiho investovani zdrojii mezi

experimentalni a kontrolni skupinou se zodpovednosti blizke osoby.

Pti zkouméni poctu kladnych a zédpornych odpovédi na modelovou situaci €. 4 jsme
mezi experimentalni a kontrolni skupinou zjistili statisticky vyznamny rozdil. Dalsi penize se
rozhodlo do projektu vlozit 53,3 % (208 z 390) ucastnikli v kontrolni skupin¢, zatimco
v experimentalni skupiné to bylo 74,9 % (289 z 386) (viz tabulka ¢. 14). Na zaklad¢ vysledkt
testu x> (1, N=776) = 39,1, p < 0,001 piijimdme hypotézu H5. V modelové situaci &. 4 se ndam

tak podafil mezi kontrolni a experimentalni skupinou prokéazat rozdil v tendenci déle investovat.

Tabulka 14: Kontingené¢ni tabulka modelova situace ¢. 4

Dalsi investice
Skupina Ne Ano Celkem
Kontrolni pocet 182 208 390
% v ramci investice 46,7 % 53,3 % 100,0 %
Experimentalni pocet 97 289 386
% v ramci investice 25,1 % 74,9 % 100,0 %
Celkem pocet 279 497 776
% v ramci investice 36,0 % 64,0 % 100,0 %
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H6: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojii

ve skupinach s objektivni zodpovédnosti.

Pti ovérovani Casové perspektivy, jakozto signifikantniho prediktoru preference dalSiho
investovani zdroji ve skupinach s objektivni zodpovédnosti, jsme nezjistili statistickou
vyznamnost. Na zaklad¢ logistické regrese (viz tabulka ¢. 15) neni zaddnad ze Skal Casové

perspektivy prediktorem v modelové situaci €. 1. Hypotézu €. 6 tedy zamitame.

Tabulka 15: Logisticka regrese modelové situace ¢. 1 a ZTPI-short

Prediktor Odhad SE Y4 P
Intercept 0,2842 0,7807 0,364 0,716
PAPO 0,2228 0,1257 1,772 0,076
PANE -0,0716 0,0938 -0,763 0,446
PRHE 0,1069 0,0988 1,083 0,279
PRFA -0,1650 0,0942 -1,751 0,080
FUPO -0,1054 0,1087 -0,970 0,332
FUNE -0,0112 0,1098 -0,102 0,919
Pohlavi:

1-0 0,4645 0,2775 1,674 0,094

Experimentalni:

1-0 0,8759 0,1627 5,383 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

H7: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojil

ve skupinach s vlastni zodpovédnosti.

Vysledky logistické regrese (viz tabulka €. 16) nenaznacuji statistickou vyznamnost
casové perspektivy, jakozto signifikantniho prediktoru preference dalsiho investovani zdroji

ve skupinéch s vlastni zodpovédnosti. Hypotézu €. 7 zamitame.
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Tabulka 16: Logisticka regrese modelové situace ¢. 2 a ZTPI-short

Prediktor Odhad SE Y4 P
Intercept -0,11025 0,7989 -0,1380 0,890
PAPO -0,09489 0,1347 -0,7042 0,481
PANE -0,07013 0,1054 -0,6650 0,506
PRHE 0,21043 0,1121 1,8766 0,061
PRFA -0,11663 0,0951 -1,2260 0,220
FUPO 0,13999 0,1045 1,3395 0,180
FUNE 0,00295 0,1243 0,0237 0,981
Pohlavi:

1-0 0,66763 0,3058 2,1834 0,029

Experimentalni:

1-0 1,61449 0,1784 9,0521 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

HS8: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojii

ve skupinach se zodpovednosti jiné osoby.

Pti ovétovani Casové perspektivy, jakozto signifikantniho prediktoru preference dalSiho
investovani zdroji ve skupindch se zodpovédnosti jiné osoby nebyla nalezena statisticka

vyznamnost (viz tabulka ¢. 17). Hypotézu €. 8 tedy zamitame.

Tabulka 17: Logisticka regrese modelové situace ¢. 3 a ZTPI-short

Prediktor Odhad SE z P
Intercept -0,8149 0,7129 -1,143 0,253
PAPO 0,0456 0,191 0,383 0,702
PANE -0,1518 0,0948 -1,601 0,109
PRHE 0,0890 0,0961 0,926 0,354
PRFA -0,0168 0,0929 -0,181 0,856
FUPO 01114 0,0969 1,149 0,250
FUNE 0,0871 0,1084 0,804 0,422
Pohlavi:

1-0 0,7992 0,2465 3,243 0,001

Experimentalni:

1-0 1,1798 0,1492 7,909 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"
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HY: Casova perspektiva je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojii

ve skupinach se zodpovednosti blizké osoby.

Vysledky logistické regrese (viz tabulka ¢. 18) nenaznacuji statistickou vyznamnost
Casové perspektivy, jakozto signifikantniho prediktoru preference dalSiho investovani zdroji

ve skupindch se zodpoveédnosti blizké osoby. Zamitame hypotézu €. 9.

Tabulka 18: Logisticka regrese modelové situace ¢. 4 a ZTPI-short

Prediktor Odhad SE Y4 P
Intercept -0,2526 0,6962 -0,363 0,717
PAPO 5,39%e-5 0,1149 4,69e-4 1,000
PANE -0,1165 0,0914 -1,275 0,202
PRHE 0,1893 0,0991 1,911 0,056
PRFA 0,1043 0,0933 1,118 0,263
FUPO -0,0168 0,0983 -0,171 0,864
FUNE -0,0349 0,1047 -0,333 0,739
Pohlavi:

1-0 01778 0,2382 0,746 0,455

Experimentalni:

1-0 0,9627 0,1564 6,157 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

HI10: Osobnost je signifikantnim prediktorem preference dalSiho investovani zdroju ve

skupinach s objektivni zodpovédnosti.

Pii ovéfovani osobnosti, jakoZto signifikantniho prediktoru preference dalSiho
investovani zdroji ve skupinach s objektivni zodpovédnosti nebyla zjisténa statisticka
vyznamnost. Na zaklad¢ vysledkt logistické regrese (viz tabulka ¢. 19) zamitdme hypotézu

¢. 10.
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Tabulka 19: Logisticka regrese modelové situace ¢. 1 a NEO-FFI

Prediktor Odhad SE Y4 P
Intercept 0,71172 0,77112 0,923 0,356
N -0,01501 0,00936 -1,603 0,109
E 0,01101 0,01138 0,968 0,333
(0] -0,00656 0,01190 -0,552 0,581
P 0,02184 0,01318 1,657 0,097
S -0,01915 0,01090 -1,757 0,079
Pohlavi:

1-0 0,42938 0,28074 1,529 0,126
Experimentalni:
1-0 0,86875 0,16180 5,369 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

HI1: Osobnost je signifikantnim prediktorem preference dalSiho investovani zdrojii ve

skupindch s vlastni zodpovédnosti.

Podle vysledkt logistické regrese (viz tabulka ¢. 20) neni zddnd ze Skal NEO-FFI
statisticky vyznamnym prediktorem preference dal§iho investovani zdroji ve skupinach s

vlastni zodpovédnosi. Hypotézu €. 11 tedy zamitame.

Tabulka 20: Logisticka regrese modelové situace ¢. 2 a NEO-FFI

Prediktor Odhad SE z P
Intercept 0,32167 0,8381 0,384 0,701
N -0,01680 0,0105 -1,602 0,109
E 0,00554 0,0119 0,465 0,642
0 0,01196 0,0130 0,921 0,357
P -0,01118 0,0137 -0,817 0414
S 0,00632 0,0119 0,529 0,597
Pohlavi:

1-0 0,64331 0,3068 2,097 0,036
Experimentalni:
1-0 1,61079 0,1784 9,027 < 0,001

Pozndmka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"
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HI2: Osobnost je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojii ve

skupinach se zodpovédnosti jiné osoby.

Pfi zkoumani, jestli je osobnost signifikantnim prediktorem preference dalSiho
investovani zdroji ve skupinach se zodpovédnosti jiné osoby nebyla zjiSténa statisticka
vyznamnost. Na zaklad¢ vysledkii logistické regrese (viz tabulka €. 21) zamitdme hypotézu

¢. 12

Tabulka 21: Logisticka regrese modelové situace ¢. 3 a NEO-FFI

Prediktor Odhad SE Y4 o]
Intercept 0,55619 0,73564 0,756 0,450
N -0,01486 0,00949 -1,566 0,117
E -0,00264 0,01095 -0,241 0,809
O 0,02110 0,01128 1,871 0,061
P -0,01921 0,01224 -1,569 0,117
S -0,00936 0,01000 -0,937 0,349
Pohlavi:

1-0 0,65003 0,25001 2,600 0,009

Experimentalni:

1-0 1,20232 0,15032 7,998 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

HI13: Osobnost je signifikantnim prediktorem preference dalsiho investovani zdrojii ve

skupindch se zodpovédnosti blizké osoby.

Na zaklad¢ vysledki logistické regrese (tabulka €. 22 a €. 23) jsme zjistili statistickou
vyznamnost Skéaly extraverze, jakoZzto prediktoru preference dalSiho investovani zdroji ve

skupinach se zodpovédnosti blizké osoby. Hypotézu €. 13 tedy piijimame.
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Tabulka 22: Logisticka regrese modelové situace ¢. 4 a NEO-FFI

Prediktor Odhad SE Y4 P
Intercept -1,14317 0,73674 -1,5517 0,121
N 0,00394 0,00939 04192 0,675
E 0,02215 0,01072 2,0656 0,039
(0] 0,00594 0,01233 04816 0,630
P 0,01127 0,01220 0,9240 0,355
S -0,00102 0,01051 -0,0972 0,923
Pohlavi:

1-0 0,21234 0,23832 0,8910 0,373
Experimentalni:
1-0 0,95592 0,15601 6,1271 < 0,001

Poznamka: Odhad predstavuje logaritmickou pravdépodobnost "investice = 1" vs. "investice = 0"

Tabulka 23: Dalsi hodnoty logistické regrese viz tabulka ¢. 21

Model Deviance  AIC R2mee
1 (NEOPS) 1007 1019 0,00673
2 (NEOPS + Pohlavi) 1006 1020 0,00772
3 (NEOPS + Pohlavi + Experimentalni) 967 983 0,04611
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7 Diskuse

7.1 Interpretace dat

Béhem vyzkumu jsme se zabyvali efektem utopenych nakladii a sledovali proménné,
kter¢ by mohly tento efekt vyznamnym zplisobem ovliviiovat. Data jsme ziskavali
prostiednictvim dotazniki, které obsahovaly standardizované metody (ZTPI-short a NEO-FFI)
a nami vytvorené modelové situace. Standardizované metody slouzily pro méfeni osobnosti a
Casové perspektivy. Dalsi ze sledovanych proménnych byla uvedend zodpovédnost za
piredchozi rozhodnuti, kterou jsme ve cCtyfech raznych obméndch zakomponovali do
hypotetickych situaci. Celkem jsme tedy ziskali data z 8 skupin, mezi které byli probandi

nahodné rozdéleni.

V této ¢asti diplomové prace se zaméfime na interpretaci nami zjisténych vysledkd.
Nase zjisténi také porovname s vysledky jiz provedenych studii a vyzkumi na toto téma.
Budeme se mimo jiné i zabyvat moznymi pfi¢inami rozdilti ¢i podobnosti. V zavéeru diskuse se

budeme vénovat doporu¢enim a navrhtim pro dalsi vyzkum.

Hypotéza ¢. 1 se tykala ovéfeni plisobeni explicitné uvedenych utopenych naklad.
Jelikoz nami predkladana situace s investovanim do projektu samocisticich bot nebyla v jiné
publikované studii pouZita, jednalo se svym zplisobem také i o ovéteni vhodnosti pouziti této
konkrétni situace. Dle naseho ocekavani jsme na zaklade pfijeti této hypotézy mohli prokazat
rozdil mezi experimentalni a kontrolni skupinou. Znamena to tedy, Ze pfitomnost explicitné
uvedenych nakladi ma vliv na tusudek, jestli je vhodné v neperspektivni investici dale

pokracovat.

Modelovou situaci jsme vytvofili pozménénim hypotetické situace s projektem
nadzvukového letounu, kterou pouzili Arkes a Blumer (1985) ve své studii. S naSimi daty tak
muzeme porovnat vysledky dvou podobnych situaci, které ve svém vyzkumu Arkes a Blumer
pouzili také — situace s vlastni zodpovédnosti a s objektivni zodpovédnosti. V piivodni
experimentalni situaci s objektivni zodpovédnosti posoudilo situaci jako vhodnou pro dalsi
investovani 63,8 % (37 z 58) probandi, zatimco v nasi variant€ to bylo 81,1 % (330 z 407). V
puvodni experimentalni situaci s vlastni zodpovédnosti posoudilo projekt jako vhodny pro dalsi
investovani 85,4 % (41 z 48) probandii. V nasi varianté povazovalo dalsi investici jako vhodnou

86,7 (359 z 414) proband.
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Pfi zbéZzném porovnani procentudlniho rozdilu mezi ptivodni a nasi studii si miizeme
snadno povsimnout, Ze zatimco v situaci s vlastni zodpovédnosti je rozdil spiSe nepatrny, ve
variant¢ s objektivni zodpovédnosti se jedna o napadny rozdil. Tuto skutecnost si dle naseho
nazoru lze vysvétlit nékolika néasledujicimi zpisoby. Prvnim moznym vysvétlenim je, ze se
jednotlivé varianty od sebe lisi a nemély by byt timto zptisobem porovnavany. S timto vyrokem
do urcité miry souhlasime, nicméné si nemyslime, Ze je jako vysvétleni dostacujici. Podle
provedenych studii (Olivola, 2018, Bruin et al.,2014, Strough et al., 2011) maji mladsi jedinci
vyssi tendence ke klamu utopenych nakladt inklinovat. Vzhledem k vékovému slozeni naseho
vyzkumného souboru je tedy mozné se domnivat, ze prave nizsi vék respondentti je vysvétlenim

vy$si Cetnosti kladnych odpovédi na modelové situace.

Nicméné jsme béhem statistického zpracovani dat byli pfekvapeni relativné vysokym
procentudlnim zastoupeni kladnych odpovédi na modelové situace v porovndni s vysledky
jinych experimentt i v kontrolnich skupinach. K zajimavému zjisténi dosel autor prace, kdyz
se dotazoval probandt z fad ptatel na zpétnou vazbu na modelovou situaci. Zjistili jsme, ze
mnozi povazovali vysledny produkt (samocistici boty) za velmi atraktivni sdm o sobé. Je tedy
mozné, ze predmét modelové situace hral svou roli ve volbé odpovédi pro dokonceni projektu.
Jelikoz jsme vSak pouzili stejnou podobu projektu ve vSech situacich, nehraje tento rozdil pii

interpretaci nasSich vysledkti vyznamnou roli.

Pti zkoumani vysledkd hypotézy H4 jsme si povS§imli, Ze muZi maji v kontrolni skupiné
modelové situace se zodpovédnosti cizi osoby tendenci byt ovlivnéni utopenymi naklady vice
nez zeny (71,9 % vs 43,1 %). Rozdil je dle vysledkt testovani statisticky vyznamny, zaroven
tento jev nastal pouze v této konkrétni skupin€. Prestoze se jedné o takto vyrazny rozdil, tak
jsme pii porovnavani vlivu pohlavi v ostatnich experimentdlnich a kontrolnich situacich
nenalezli statistickou vyznamnost. Pokud by nastal napiiklad v modelové situaci s vlastni
zodpovédnosti, mohli bychom se zamyslet nad tim, zda maji muzi tendenci Ipét na svych
puvodnich rozhodnutich vice nez zeny. Pokud by se tento rozdil objevil v situaci se
zodpovédnosti blizké osoby, mohli bychom ptedpokladat, Ze mé rozhodnuti blizké osoby na
muze vétsi vliv neZ na Zeny. Pfi interpretaci tohoto zjisténi tedy povazujeme za podstatné, Ze
se tento rozdil objevil pouze jednou a v aktualni chvili pro n¢j nenalézdme vhodné teoretické

ani praktické opodstatnéni.

Na zdklad¢ ovétovani hypotéz tykajicich se Casové perspektivy, jakozto prediktoru

tendence nechat se ovlivnit utopenymi néklady jsme v zadné modelové situaci neobjevili
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statistickou vyznamnost. Béhem feSeni situaci s utopenymi nédklady jedinec zhodnocuje
minulost (minulé naklady) pfitomnost (rozhodnuti) a budoucnost (pfilezitosti). Jelikoz by
minulé naklady pii rozhodovani nemély byt brany v tvahu (Holman, 2007), 1ze se domnivat,
ze by na rozhodovani s utopenymi naklady mohlo mit vyznamny vliv vnimani minulosti. Je
ovSem nutné zdlraznit, ze v podob¢ naseho experimentu neslo o minulé naklady v doslovném
smyslu. Na§ vyzkum se odehraval v roviné modelovych situaci, které postradaji skutecnou
casovou dimenzi. Je tedy otazkou, zda bychom k stejnému zjisténi dospéli 1 s readlnymi
situacemi. Rozhodovéani v situacich s explicitné utopenymi naklady se tak pravdépodobné tyka

jinych oblasti lidské osobnosti, nez je ¢asova perspektiva.

Pti ovérovani hypotéz s osobnostnimi dimenzemi byla $kala extraverze zjisténa jako
prediktor v modelové situaci €. 4 s pivodnim rozhodnutim blizkého kamarada. JelikoZ v tomto
pfipadé¢ hovofime o pozitivnim vztahu, je vys§i mira extraverze spojena s VySsi
pravdépodobnosti pro volbu investovani dalSich nakladi. Lidé s vyS$si mirou extraverze jsou
spolecensti a socidln¢ orientovani. Znamend to tedy, Ze rozhodnuti, které provedl blizky
kamarad, ma pro lidi s vys§i mirou extraverze vyssi vdhu nez pro lidi s niz§i mirou extraverze?
Vysledek nasi statistické analyzy s timto tvrzenim do urcité miry koresponduje. Nabizi se
interpretace, ze praveé na zakladé orientace na dalsi osoby je kamaradova provedena investice
interpretovana jako vyznamnéj$i. Toto zjiSténi osobné hodnotime jako velmi piekvapive.
Zaroven ale musime doplnit, Ze piestoze se jedna o prediktor se statistickou vyznamnosti, jeho

celkova mira, kterou je vysvétlovana preference dalSiho investovani, je relativné nizka.

Nase vysledky jsou odlisné od vysledkt studie (Fujino et al., 2016), ktera zkoumala
korelaci mezi Skalami pétifaktorového dotazniku a tendenci inklinovat k moZnostem s vysSimi
utopenymi naklady. Ve zminéné studii byla zjiSténa korelace mezi efektem utopenych nakladt
a osobnostnimi dimenzemi piivétivost a otevienost. V naSem vyzkumu jsme podobnou
souvislost nezaznamenali v Zadné situaci. Po podrobnéjsim prozkoumani bereme v tivahu jako

moznou pfic¢inu dv€ nasledujici skutecnosti.

Prvni z nich jsou metodologické odliSnosti mezi experimenty. Ve zminované studii se
kazdy ucastnik setkal s vice situacemi, ve kterych byly nebo nebyly obsazeny utopené naklady.
Po absolvovani takové sekvence méli autofi moznost urcit “skore” k preferenci moznosti s
utopenymi néaklady. V naSem piipad¢ se kazdy proband setkal pravé s jednou modelovou

situaci. Vysledkem situace byla binomicka proménna — “ano” nebo “ne”. V ptivodnim navrhu
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experimentu jsme dokonce podobnou moznost zvazovali také, ale v zavéru jsme se rozhodli
pro jinou podobu vyzkumné ¢ésti.

Druhou ze skutec¢nosti, ktera mohla mit za nasledek rozdilné vysledky mezi experimenty
je pouzity koncept modelové situace a z toho plynouci jind povaha utopenych nakladt. V nasi
modelové situaci byl jako ptiklad uvedeny projekt, o kterém se mélo rozhodnout, jestli by mél
pokracovat. Zatimco ve zminiované studii m¢l proband za kol nejdiive vybrat, do kterého
mésta by preferoval vylet a podle toho tlacitkem koupit fiktivni letenku. Nasledné obdrzel
zpravu, ze omylem zakoupil obé¢ letenky, let se realizuje ve stejny den a letenky neni mozné
vratit. Poté mél znovu vybrat destinaci. V experimentalni situaci byla cena nepreferované
letenky niz$i. Sledovalo se tedy, jestli se proband rozhodne pro méné chténou, ale drazsi
variantu. Roth et al. (2015) rozdéluje rozhodovani pod vlivem utopenych nékladi na dva druhy
— rozhodovani o vyuzivani a vyvoj v rozhodovani (viz kapitola Efekt utopenych naklada). Z
popisu rozdilli naSich experimenti je tedy patrné, ze kazdy z experimentti byl zaméfen na jiny

druh rozhodovani pod vlivem utopenych nakladi.
7.2 Limity vyzkumu

I ptes to, ze se na zdklad€ vyzkumu podafilo dosédhnout zajimavych zjisténi, je na miste,
se zamyslet nad jeho limity. V této ¢asti se proto budeme vénovat okolnostem, které mohly
ovlivnit vysledky. Prvni véci k zamySleni je samotny design experimentu, potazmo zpusob,
kterym jsme zjiStovali, jestli proband inklinuje k efektu utopenych nakladi. Stejné€ jako mnoho
dalSich provedenych experimentl jsme k této problematice pfistupovali formou hypotetickych
situaci. Nespornou prednosti tohoto pfistupu je jeho finan¢ni dostupnost a asova nendro¢nost.
Vysledek této “simulované” situace je v rukou probanda — zavisi na trovni jeho schopnosti si
dany piiklad detailné ptedstavit a zhodnotit. JiZ z podstaty rozdilnosti kazdého z nas bude tato

ptredstava u kazdého jedince odlisna. Ekologicka validita je tedy omezena.

Jako piiklad omezené schopnosti redlné¢ simulovat ur€itou situaci lze uvést studii
(LaPiere, 1934), ktera byla zamétfena na rozpor mezi postoji a jednanim. V tomto vyzkumu
autofi kontaktovali desitky americkych hotely a restauraci s dotazem, jestli by piijali jako hosta
ptislusnika ¢inské narodnosti. Prestoze se vétSin€ ptipadech obdrzeli negativni odpovéd’, ve
skutecné situaci byli ubytovani. Samotni autofi také poukazuji na obtiZznost porovnavani dat ze
skutecnych situaci a dotazovani. Nicméné¢ jiné provedené studie v redlném prostiedi (Arkes &

Blumer, 1985, Just & Wansink, 2011) klam utopenych néklada potvrdily.

65



Tento aspekt jsme pfi tvorbé modelovych situaci vzali v ivahu. Zamérné jsme na konci
hypotetické situace nevznaseli dotaz v podobé “Zda by dany proband byl byval investoval...”,
nybrz “Jestli by mél investovat....”. Vétime, Ze piestoze se v konstrukci otazky jedna o drobny
rozdil, caste¢né jsme tim eliminovali vliv schopnosti pfedvidat vlastni rozhodnuti v daném

ptikladu.

Dalsi z uskali mohlo nastat pti samotném $ifeni dotazniku. Jelikoz jsme sdileli pouze
“rozcestnik” na osm raznych verzi, existovala Sance, ze n¢kdo bude v dobré vife sdilet pouze
koncovy odkaz s konkrétnim dotaznikem. Zamitli jsme moznost, ve které by byla poskytnuta
informace o rozdilech mezi verzemi dotazniku. Necht¢li jsme riskovat, ze by probandi ze
zvédavosti zkouseli rizné verze, zaroven by tim byla dle naseho nazoru narusena podstata
experimentalniho designu. Vzhledem k velikosti souboru a relativné “ndhodnému” poctu
respondentl v jednotlivych skupinach, nejsme schopni z urcitosti fici, zda se nase obava z §ifeni

jedné verze naplnila.

Také si uvédomujeme, ze nas vyzkumny soubor nelze podle kritérii hodnotit jako
reprezentativni pro celou populaci, nicméné se stile jednd o velmi rtiznorodou skupinu.
Hlavnim cilem vyzkumu provést zkouméni proménnych ovliviiujici klam utopenych nakladi a
nikoliv kupftikladu standardizace testové metody. Véfime proto, ze diky randomizaci a
pouzitému metodologickému ramci nejsou timto nedostatkem naSe vysledky vyznamné

zatizeny. I pfes vySe zminéné nedostatky, soudime, Ze se nam zdafilo zrealizovat pomé&rné

robustni experiment s relativné vysokym poctem proband.
7.3 Doporuceni pro dalsi vyzkum

V aktudlni fazi po provedeném vyzkumu se nam naskyta jedinecné Sance se zamyslet
nad moznym sméfovanim dalSiho vyzkumu. Zaroven jsme béhem realizace naSi studie
podrobili kritickému zhodnoceni rizné napady a navrhy. Vzhledem k limitim hypotetickych
modelovych situaci bychom jednozna¢né doporucovali volit cestu s presahem do “realného
prostiedi”. Je samoziejmé, Ze jakakoliv studie provadénd ve skutecném prostiedi s sebou
pfinasi daleko vyssi finanéni a organizacni zaté€z. Pomyslnou sladkou odménou vSak mize byt
vy$§i pfenositelnost zjisténi do bézného Zivota. Nicméné soudime, ze vyzkum realizovany s
pfesahem do realného prostiedi nemusi nutné nabyvat podoby, ve které je probandim

poskytnuta sleva na urcity produkt nebo sluzbu.
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Vezméme si jako ptiklad vyzkum s pocitacovou hrou Ostrov pokladl (Friedman, 2007).
Probandi v této hfe méli za kol najit na ostrovech co nejvice zakopanych pokladd. Pro pohyb
mezi ostrovy a pro hledani pouzivali akéni body. Myslenkou bylo, ze ¢im vice bodl bude stat
piesun na ostrov, tim vice bodii hledanim na daném ostrové proband utrati. Samotni autofi
hodnoti prokazany efekt utopenych nakladi spise jako nestaly. Podle naSeho ndzoru je podobny
zpusob vyzkumu pro zkoumani tohoto fenoménu velmi vhodny, nebot’ zahrnuje skutecna
rozhodnuti se skute¢nymi dopady na vysledek po¢inani. Myslime si vSak, ze by bylo vhodné
nahradit zminéné ak¢ni body fiktivnimi penézi. Predpokladame totiz, ze si k penéziim, prestoze
jsou fiktivni, probandi budou vytvaret silngjs$i vazbu a tim padem by efekt utopenych nakladi

mohl byt vyrazngjsi.

Dalsi z moZnou cest, kterou by se vyzkum mohl ubirat je diiraz na posuzovani situaci,
ve kterych jsou nebo naopak nejsou zahrnuty minulé néklady. Tento design vyzkumu si je
mozné piedstavit jako baterii riiznych ptibehii osob, které se rozhoduji v situacich s utopenymi
nebo bez utopenych nakladt. Proband by po jejich piecteni hodnotil spravnost rozhodnuti
aktéra. S timto pfistupem by bylo moZné prozkoumat, jestli lidé hodnoti utopené naklady jako

irelevantni pro rozhodovani.

Vzhledem k teoretickému rozliSeni konceptu utopenych nakladi na rozhodovani o
vyuzivani a vyvoj rozhodovani (Roth et al, 2015), bychom povazovali za velmi zajimavé tuto
odli$nost podrobnéji prozkoumat. Vyzkum s timto zaméfenim by mohl vypadat tak, Ze by byla
probandovi pfedlozena série situaci (s a bez utopenych nakladil), ve kterych by se mél
rozhodnout nebo posoudit, zda je uvedené rozhodnuti vhodné. Vyslednym zjiSténim by pak

mohlo byt porovnani téchto dvou odlisnych teoretickych koncepta.
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Zavér

Cilem této diplomové prace bylo ptedstavit a prozkoumat efekt utopenych nakladi.
Jedna se o fenomén, ktery je mozné zatradit mezi kognitivni zkresleni a chyby v rozhodovani.
Podstatou tohoto jevu je prikladani dalezitosti jiz realizovanym investici. Ty dale vstupuji do
rozhodovaciho procesu jako faktory, které ovliviuji konecné rozhodnuti. HlubSi poznani
iracionalnich tendenci v lidském chovani se neobejde bez adekvatniho védeckého piistupu.
Teoreticka Cast prace byla uvedena teoriemi rozhodovani a pokracovala popisem zminéného
efektu. Dalsi ulohou tohoto oddilu bylo pfedstavit realizované studie a zjiSténi spojené s
tématem utopenych nakladt. Literarné ptehledova ¢ast nam tak poslouzila jako zékladna pro

vytvoreni naseho vlastniho vyzkumného projektu.

Empirickd ¢ast se zabyvala zkoumanim efektu utopenych ndkladld prostfednictvim
realizovaného experimentu. Sledovali jsme pusobeni riznych experimentéalnich situaci, ve
kterych jsme ovliviiovali proménnou tykajici se vnimané zodpovédnosti za piivodni rozhodnuti
prostfednictvim modelové situace. Dal§imi sledovanymi proménnymi byly osobnostni dimenze
a Casova perspektiva. Jako metody pro jejich zjiSténi byly pouzity dotazniky NEO-FFI a ZTPI-
short. Shodné s dal§imi provedenymi studiemi poukazuji na vliv utopenych nakladi na lidské
rozhodovani. Novym zjisténim je, Ze v piipade pivodni investice provedené blizkym ¢lovékem,
je statisticky vyznamnym prediktorem extraverze. Vysledky také poukazuji na signifikantni
rozdily preference dal§iho investovani mezi pohlavimi v kontrolni situaci s plivodnim
rozhodnutim provedenym nezndmym ptedchiidcem. Pfipadnym zajemcim o toto téma se tak v

diskuzi nabizi podnéty pro podrobné&jsi vyzkum.
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Priloha ¢. 1

Dobry den,

jmenuji se Michael Kalous a studuji psychologii na Filosofické fakulté Univerzity Karlovy v
Praze. Velmi si vazim, Ze jste si nasel/a Cas a rozhodl/a se za¢astnit v mém vyzkumu. Cilem je
zmapovat vztah mezi rozhodovanim a osobnosti. Dotaznik je zcela anonymni a sklada se ze 3

casti. Jeho celkové vyplnéni Vam zabere zhruba 10-15 minut.

Vék:

Pohlavi:

Nejvyssi dosazené vzdélani:
e Bez vzdélani nebo netplné zakladni vzdélani
e Zakladni
e Stiedni (s vyucenim/bez vyuceni, s maturitou/bez maturity, odborné i neodborné)
e Vyssi odborné
e Vysokoskolské - bakalarsky titul
e Vysokoskolské - magistersky titul

e Vysokoskolské - doktorsky titul nebo vyssi

Pozorné prectéte nasledujici text a snaZte se prosim co nejvice vcitit do

uvedené situace:

Modelové situace

Situace €. 1 — objektivni
skupina A

Predstavte si, Ze existuje spolecnost Sadida, ktera vyrabi boty. Pravé se soustiedi na novy projekt - boty,
které se noSenim samy Cisti. Vedeni véfi, Ze to bude naprosty trhak, proto vy¢leni 10 milionti korun na
vyvoj téchto bot. Uz se spotfebovalo 9 miliond a vyvoj je téméf u konce. Nahodou se podaii z

konkuren¢ni firmy ziskat ovéfenou informaci, Ze se jim takové boty uz podafilo vyrobit. Jsou z



ptijemnéjsiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! Mélo by vedeni investovat posledni 1

milion rozpoctu do vyvoje bot?
kontrolni skupina B

Predstavte si, Ze existuje spolecnost Sadida, ktera vyrabi boty. Prave se soustedi na novy projekt - boty,
které se noSenim samy Cisti. Vedeni véfi, ze to bude naprosty trhak. Vyvoj bot je téméf u konce.
Néahodou se podaii z konkuren¢ni firmy ziskat ovéfenou informaci, Ze se jim takové boty uz podatilo
vyrobit. Jsou z ptijemnéjSiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! M¢lo by vedeni investovat

posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot?

Situace €. 2 — vlastni zodpovédnost
skupina C

Predstavte si, ze jste feditelem spolecnosti Sadida, ktera vyrabi boty. Pravé se soustfedite na vami
vymysleny projekt - boty, které se noSenim samy Cisti. VEFite, Ze to bude naprosty trhak, proto z firmy
vycClenite 10 miliond korun na vyvoj téchto bot. Uz se spotiebovalo 9 milionti a vyvoj je téméf u konce.
Néhodou se podaii z konkuren¢ni firmy ziskat ovéfenou informaci, ze se jim takové boty uz podatilo
vyrobit. Jsou z ptijemnéjSiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levngjsi! Mél/a byste investovat

posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot?
kontrolni skupina D

Predstavte si, ze jste feditelem spole¢nosti Sadida, ktera vyrabi boty. Pravé se soustfedite na vami
vymysleny projekt - boty, které se noSenim samy Cisti. Véfite, Ze to bude naprosty trhak. Vyvoj bot je
téméft u konce. Nahodou se podati z konkurencni firmy ziskat ovétenou informaci, Ze se jim takové boty
uz podafilo vyrobit. Jsou z pfijemné&jSiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! Mé&l/a byste

investovat posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot?

Situace ¢. 3 — rozhodnuti prfedchtidce
skupina E

Predstavte si, Ze jste se stal/a novym feditelem spolecnosti Sadida, kterd vyrabi boty. Vas piedchtidce
vymyslel vlastni projekt - boty, které¢ se noSenim samy Cisti. V¢fil, Ze to bude naprosty trhak, proto z
firmy vyc¢lenil 10 milionti korun na vyvoj téchto bot. Uz se spotiebovalo 9 milionil a vyvoj je téméf u
konce. Néhodou se podati z konkurenéni firmy ziskat ovéfenou informaci, Ze se jim takové boty uz
podafilo vyrobit. Jsou z pfijemnéjsiho materialu, déle vydrzi a jsou dokonce levné&jsi! Mél/a byste

investovat posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot, ktery navrhl Vas ptedchtidce?
II



kontrolni skupina F

Predstavte si, Ze jste se stal/a novym feditelem spolecnosti Sadida, kterd vyrabi boty. Vas ptedchtidce
vymyslel vlastni projekt - boty, které se noSenim samy ¢isti. V¢fil, Ze to bude naprosty trhak. Vyvoj bot
je témét u konce. Nahodou se podafi z konkurenéni firmy ziskat ovéfenou informaci, ze se jim takové
boty uz podatilo vyrobit. Jsou z piijemnéjsiho materidlu, déle vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! Mél/a

byste investovat posledni 1 milion rozpoctu do vyvoje bot, ktery navrhl Vs predchtiidce?

Situace €. 4 — vazba k ptredchidci

skupina G

Predstavte si, Ze jste se stal/a novym feditelem spolecnosti Sadida, kterd vyrabi boty. Vas ptedchiidce a
blizky pritel, kterého si velmi vazite, vymyslel vlastni projekt - boty, které se noSenim samy cisti. Véfil,
ze to bude naprosty trhak, proto z firmy vyclenil 10 milionti korun na vyvoj téchto bot. Uz se
spotiebovalo 9 milion a vyvoj je témétf u konce. Nahodou se podafi z konkurenéni firmy ziskat
ovéfenou informaci, ze se jim takové boty uz podafilo vyrobit. Jsou z pfijemnéjsiho materialu, déle
vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! M¢l/a byste investovat posledni 1 milion rozpoc¢tu do vyvoje bot, ktery

navrhl Vas kamarad?
kontrolni skupina H

Predstavte si, Ze jste se stal/a novym feditelem spolecnosti Sadida, ktera vyrabi boty. Vas predchiidce a
blizky pritel, kterého si velmi vazite, vymyslel vlastni projekt - boty, které se noSenim samy cisti. VEfil,
ze to bude naprosty trhak. Vyvoj bot je téméf u konce. Nahodou se podaii z konkurenéni firmy ziskat
ovéfenou informaci, ze se jim takové boty uz podafilo vyrobit. Jsou z pfijemnéjsiho materialu, déle
vydrzi a jsou dokonce levnéjsi! M¢l/a byste investovat posledni 1 milion rozpoétu do vyvoje bot, ktery

navrhl Vas kamarad?

Dale nasledovaly metody ZTPI-short a NEO-FFI.
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