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Anotace

Tato bakalafska prace se vénuje chybé v lidském rozhodovani, jez byva oznacovana jako
klam utopenych nakladii. Teoreticka ¢ast prace predstavuje nékolik teorii, které nabizeji
mozna vysvétleni tohoto jevu. Zaroven upozoriiuje na konkrétni disledky, které se
s jevem poji, jak obecné, tak i specifické pro oblast marketingu. V neposledni fad¢ také
obsahuje vysledky fady vyzkumi na toto téma. Praktickd ¢ast v prvni fad¢ ovéiuje, ze
lidé obecné klamu utopenych nakladi podléhaji. Dale se zabyva vlivem typu pocatecni
investice na vyskyt klamu utopenych nakladi a zkouma, zda u pivodnich investic ve
formé¢ penéz dochdzi ke klamu vyrazné€ji nez u investic ve form¢ casu. Vysledky sice
neprokéazaly rozdilny vyskyt klamu u danych typi investic, ale naznacuji dualezitost
spolecenského, ¢i nespoleCenského kontextu. Druhd cast experimentu se zaobira
moznosti zmirnéni klamu prostfednictvim smysluplného vyuziti utopenych nékladi.

Vysledky vyzkumu vsak tuto moznost nepodpofily.

Annotation

This bachelor’s thesis deals with an error in human decision-making, which tends to be
referred to as the sunk cost fallacy. The theoretical part of the work presents several
theories, which offer possible explanations of this phenomenon. At the same time, it
draws attention to specific negative consequences that are associated
with the phenomenon. Moreover, it contains the results of several researches on this topic.
The practical part primarily verifies that people generally fall prey to the sunk cost fallacy.
Furthermore, it deals with how the type of initial investment influences the occurrence
of the sunk cost fallacy and examines whether the fallacy is more evident when
the original investment is made in the monetary form than in case of time investment.
Even though the results have not confirmed a difference in the occurrence of the fallacy
in the given types of investments, they indicate the importance of social, or non-social
context. The second part of the experiment deals with the possibility of mitigating
the tendency to the fallacy by means of meaningful use of the sunk costs. However,

the results of the study have not confirmed this possibility.
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Uvod

Clovek je ve svém Zivoté neustale vystavovan moznosti volby. Dennodenné tak musi ¢init
at’ uz zasadni, ¢i zcela nepodstatnd rozhodnuti. Mezi teoriemi rozhodovani, které popisuji,
jak by se mél ¢loveék v dané situaci rozhodnout, a realitou, tedy jak se ¢lovek doopravdy
rozhodne, vSak velmi Casto dochazi k rozporu. Navzdory veskeré snaze se totiz ¢lovek
neni schopen vzdy rozhodovat pln¢ raciondln€. Nase rozhodovani ovliviiuji rtizné
zkratky, heuristiky a kognitivni zkresleni, které nam sice pomahaji rozhodnout se rychle,

ale zaroven Casto vedou k iracionalnim rozhodnutim.

Jednou z chyb v naSem rozhodovani je i klam utopenych néklada. Ke klamu dochézi, je-
li rozhodnuti o budoucnosti ovlivnéno piedchozimi investicemi namisto budouciho
uzitku. Racionalni rozhodnuti by nemélo byt zalozeno na minulych neboli utopenych
nakladech, které neni mozné ziskat zpét. I presto fadu véci ¢inime jen proto, Ze jsme za
né jiz zaplatili. Dojime obé&d, ktery ndm nechutnd. Nosime boty, které nés tla¢i. Jdeme na
zapas, na ktery mame koupeny listek, prestoze venku prsi. Utopené naklady vSak nemusi
byt jen ve formé penéz, ale i Casu, ¢i vynalozené snahy. Dostudujeme proto Skolu, které
jsme jiz vénovali n€kolik let, protoZe v ptipad¢ jejiho nedokonceni by byly vSechny roky

nenavratné ztraceny.

Detailni znalost tohoto jevu, jeho pfi€in 1 projevli ndm mize pomoci lépe predvidat
chovani a rozhodovani jedince, ale i1 zabranit negativnim dopadiim na celou spolec¢nost.
Typickou situaci, kdy klam negativné dopada nejen na jedince, ale na celou spolecnost,
jsou vale¢né konflikty. Pro setrvani ve valce byva Casto pouzivan argument lidskych
zivotu, které by v ptipadé kapitulace byly promrhany zbyte¢né. Setrvani v konfliktu vSak

asto vede jen k oddaleni porazky a dalSim ztratam.

Tato bakalafska prace predstavuje uceleny a detailni vhled do problematiky zminéného
fenoménu. Shrnuje dosavadni literaturu a souvisejici studie. Sousttedi se také na odliSné
teorie, které se snazi tento jev vysvétlit. Neni opomenut ani vztah utopenych nakladt
k marketingu. Existenci klamu je mozZné vyuzit zejména pii budovani loajality zakaznika

ke znacce.

V praktické ¢asti pak pomoci vlastniho experimentu provedeného prostfednictvim on-
line dotazniku tato prace rozsifuje poznatky o vlivu jednotlivych typl investic na klam
utopenych nakladd, nebot’ v této oblasti nepanuje mezi jednotlivymi autory shoda.

Konkrétné se zabyva otazkou, zda u penéZnich investic dochazi ke klamu vyraznéji nez



u investic ¢asovych. Zaroven zkouma, zda je mozné snizit klam utopenych nakladt
prostiednictvim nabidnuti, ¢i pfipomenuti smysluplného vyuziti utopenych nakladi.
Takové zjisténi by nam mohlo poskytnout silny nastroj v boji proti podléhani tomuto

klamu.



1 Teoreticka cast
1.1 Klam utopenych nakladu

1.1.1 Vymezeni pojmu

Predstavte si nasledujici situaci. Muz vyhraje v soutézi vstupenku na fotbalové utkani.
Jelikoz ale nechce jit na ono utkani sam, piesveéd¢i svého pritele, aby si vstupenku koupil
amohli jit na zipas spolecné. V den zépasu ale udeii snéhova boutfe. Muz, ktery
vstupenku vyhral v soutézi, chce zlstat doma, jelikoz diskomfort ze Spatného pocasi je
pro n¢j vétsi nez pozitek ze sledovani zépasu. Jeho pritel je s takovym feSenim ale velmi
nespokojen a chce jit na zapas i1 prfes nepiizein pocasi, nebot’ nechce celit pocitu

vyhozenych penéz' (Arkes a Blumer, 1985).

O muzi, ktery za vstupenku zaplatil, mizeme prohlasit, Ze se dle standardni ekonomické
teorie nechova racionalné¢ a podléha jevu, jejz oznacujeme jako klam utopenych nékladi.
Je-1i pro vas nékolikahodinové sezeni ve vanici vétsi utrpeni, nez jak velké potéSeni by
vam piineslo sledovani zapasu, pak byste se méli rozhodnout zapasu nezicastnit

bez ohledu na penize, které jste zaplatili za vstupenku (Arkes a Blumer, 1985).

Zde se setkavame se zasadnim rozdilem mezi ekonomickym a psychologickym pohledem
na ¢lovéka. Z pohledu standardni ekonomické teorie je clovek raciondlni, sobecky a jeho
chuté¢ se neméni. Jeho cilem je uspokojeni pouze jeho vlastnich potieb a to tak, aby
maximalizoval svij uZzitek. To jsou zjednoduSujici ptedpoklady, se kterymi pracuje
vétSina ekonomickych modell. Skutecné lidské bytosti jsou ale mnohem komplikované;si
a stejné tak jejich rozhodovani. S tim na rozdil od ekonomie pocita psychologie, ktera
bere v potaz, Ze ¢loveék neni plné€ raciondlni, ani pln€ sobecky a jeho chuté rozhodné
nejsou v prib&hu Casu stalé (Kahneman, 2012). Richard Thaler ve svych publikacich tyto
odlisné skupiny, se kterymi na jedné strané pracuje ekonomie a na druhé psychologie,

oznacuje jako Econs? (ryze ekonomicky uvazujici jedinci) a Humans (bézni lidé).

Hlavni premisa ekonomické teorie tika, ze lidé se rozhoduji na zéklad¢ optimalizace. To
znamend, Ze z dostupnych moznosti si ¢lovék zvoli vzdy tu nejlepsi, kterou si mtize
dovolit. Skutecny c¢lovék ale velmi Casto neni schopen z tak Siroké nabidky moZnosti

vybrat pravé tu nejlepsi, nehledé na to, zda se jedna o ndkup v supermarketu, kde existuje

'V této modelové situaci predpokladdme, Ze neni mozné vstupenku vratit ani prodat.
2V nékterych pramenech je pouZivan pojem homo economicus. V této praci budu pouZivat ¢eskou
alternativu k terminu econs — ekoni.



nepieberné mnozstvi kombinaci potravin, nebo zdvaznéjsi zivotni volby. Ve svété ekonti
je fada faktori povazovana za irelevantni, prestoze, jak dokazuji jednotlivé experimenty,

sehravaji dtlezitou roli v rozhodovani béznych lidi (Thaler, 2017).

V nasi modelové situaci se vstupenkou a sn¢hovou bouii by ekonovi bylo zcela jedno,
kolik penéz za vstupenku zaplatil, tyto penize jsou jiz utracené a nemd moznost ziskat je
zpét. Zda jit na zapas, by se rozhodoval pouze na zdklad¢ budoucich nékladt a budouciho
uzitku. Za predpokladu, ze oba muzi maji fotbal stejné radi, by se jejich rozhodnuti méla

shodovat.

Rozhodnuti muze, ktery za vstupenku zaplatil, tedy musi byt ovlivnéno i jinymi faktory.
Zkoumani téchto zdanlive irelevantnich faktord se vénuje behavioralni ekonomie, coz je
kombinace psychologie a ekonomie, kterd zkouma, co se déje na trzich v piipadé, ze

ncktefi GCastnici vykazuji urcita lidskd omezeni (Mullainathan a Thaler, 2000).

Behavioralni ekonomie je pfitazlivym a rozvijejicim se smérem zkoumani, ktery odhalil
mnoho piipadl, kdy lidé predvidatelné a systematicky porusuji predpoklady standardni
ekonomie. Nicméné vzhledem k tomu, Zze v behavioralni ekonomii doposud nevznikl
obecné;jsi teoreticky model, ktery by byl schopen nahradit model ekona, ji pravdépodobné
nemuzeme povazovat za rovnocennou alternativu ke standardni ekonomii, ¢i snad diivod
k jejimu zavrzeni (Specian, 2015). Jednotlivé piedpoklady, které zjednodusuji piedstavu
redlného svéta, maji navic nespornou pedagogickou vyhodu a usnadiuji studentim

ekonomie pochopeni zakladnich poznatki.

Poznatky z behavioralni ekonomie tedy lze povazovat za urCitou nadstavbu standardni
ekonomické teorie, které ndm mohou pomoci lépe porozumét chovani jedinct v riznych

situacich.

1.1.2 Terminologie

Samotna definice utopenych nakladt se napfi¢ autory nijak vyrazné nelisi. Thaler (2017)
tfika, Ze utrati-1i cloveék n¢jakou Castku a tyto penize jiz nelze ziskat zpét, povazujeme je
za utopené neboli ztracené. Obdobné Mankiw a Taylor (2014) definuji utopené naklady
jako néklady, které jiz byly utraceny a neni mozné ziskat je zpatky. Mezi utopené naklady
se ale netadi pouze penize ¢i jiné finan¢ni prostiedky, které jsme utratili, ale 1 ¢as nebo

snaha, kterou jsme investovali do néjaké ¢innosti (Akres a Blumer, 1985).



Jelikoz nemtzeme ud¢lat nic proto, abychom tyto naklady ziskali zpét, nemély by nijak
ovlivnit naSe nasledujici rozhodovani a jednani a m¢li bychom je ignorovat (Mankiw a

Taylor, 2014). Alespon to pifedpoklada ekonomicka teorie.

Pojem utopené naklady pravdépodobné pochazi zropného primyslu. Rozhodovéni
mezi opusténim ¢i dal§im provozovanim konkrétniho ropného vrtu je ¢inéno na zéklade
ekonomického modelu, ktery pracuje s o¢ekdvanymi penéznimi toky, nikoliv na zaklade

toho, kolik nakladi jiz bylo investovano na vytvofeni vrtu (Business Dictionary, 2020).

vvvvvv

bézny Clovek Castokrat schopen utopené naklady ignorovat. V takovém piipad¢ hovoiime
o klamu neboli efektu utopenych ndkladii.® Klam utopenych nakladf tedy oznacduje
rozhodnuti investovat dal$i zdroje do ztracejicich uctl, piestoze jsou k dispozici lepsi
investice (Kahneman, 2012). Jinymi slovy se jednd o tendenci pokracovat v Usili
z diivodu predchozi investice penéz, Casu ¢i snahy (Akres a Blumer, 1985). Klaczynski
(2001) klam utopenych nédkladt vystizné definuje jako situace, ve kterych jsou soucasna
rozhodnuti ovlivnéna nedtlezitymi minulymi rozhodnutimi. Tento nékladny omyl lze

pozorovat u malych i zdsadnich rozhodnuti.

V nékterych pramenech se mizeme setkat i s oznacenim klam Concorde (Concorde
fallacy) ¢i Concorde efekt. Toto oznaceni vzniklo podle spolecného rozhodnuti
francouzské a britské vlady pokracovat ve vyvoji nadzvukového letadla Concorde,
pfestoze bylo jasné, Ze tento projekt nebude ekonomicky vyhodny (Cambridge
Dictionary, 2020). Vysoké provozni ndklady tohoto letadla byly zastinény euforii

z technologického pokroku.

Oznaceni klam Concorde upfednostiiuji napiiklad behaviordlni ekologové
a sociobiologové. Ke klamu Concorde podle nich dochazi v okamziku, kdy ¢lovék nebo
zvite h4ji pfedchozi investici, at’ uz se jedna o podnikéni ¢i stavbu hnizda, pfestoze obrana

je nakladnéjsi nez se vzdat a zvolit alternativu (Magalhaes, et al., 2011).

Ojedin¢le se miizeme setkat 1 s pojmy past utopenych nakladt (sunk cost trap) ¢i dilema
utopenych néklada (sunk cost dilemma). Past utopenych nakladti oznacuje tendenci lidi

pokracovat v ¢innosti, pfestoze dand ¢innost nenapliiuje jejich o¢ekavani. MlzZe se jednat

3V angli¢ting tento jev byva oznacovén jako sunk cost fallacy, sunk cost effect &i sunk cost error.
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napiiklad o dokonceni sledovani filmu nebo ponechéni si obleceni, o kterém vime, Ze ho

stejn€ nosit nebudeme (Investopedia, 2019a).

Dilema utopenych ndklad, jak uz ndzev napovidd, oznaCuje emocni dilema
pti rozhodovéni, zda pokracovat v projektu, do kterého jiz bylo investovano, ale nebylo

dosazeno pozadovanych vysledki, nebo od néj upustit (Investopedia, 2019b).

Vsechny vyse zminéné pojmy ale v jadru odkazuji na tentyz jev, ktery ve zbytku prace

budu oznacovat jako klam utopenych naklada.

S klamem utopenych nédkladi také uzce souvisi jev, ktery byva oznaCovéan jako
stupniovani zavazku (escalation of commitment). Brockner (1992) definuje stupiiovani
zavazku jako tendenci pokra¢ovat v netspéSném postupu. Obecné lze predpokladat, ze
pokud na ¢lov€ka negativné ptsobi disledky jeho rozhodnuti nebo chovani, tak své
jednani zméni. Staw (1976) vSak upozoriiyje, Ze tomu tak nemusi byt vzdy. Negativni
dasledky, které prameni z ptedeslého rozhodnuti, mohou naopak vést k dal§imu
investovani zdroji, dokonce vétSimu nez v situaci, kdy jsou pribézné vysledky
rozhodnuti pozitivni. Vyznamnou roli v stupfiovani zavazku hraje pocitovana

zodpoveédnost za piredchozi rozhodnuti.

1.2 Rozhodovani pod vlivem utopenych nakladu

Piestoze klam utopenych ndkladi je pomérné diskutovanym tématem, Roth, Robbert
a Straus (2015) upozoriiuji na roztiisténost jednotlivych vyzkumu. Za hlavni diavod
absence jednotného teoretického ramce povazuji nerozliSovani mezi dvéma zakladnimi
typy rozhodovani pod vlivem utopenych nakladt — wvyuzZiti (utilization) a vyvoj

v rozhodovani (progress decision).

Rozhodnuti o vyuziti se zamétuje na volbu mezi dvéma rovnocennymi alternativami
s rozdilnou Grovni utopenych nakladi. MtZete si napiiklad piedstavit, Ze jste si zakoupili
listek do mistniho divadla. O par dni pozd€ji vam zavola vas pftitel, aby vas pozval
na malou oslavu s ptateli, kterou pofada ve stejny den, na ktery jste si zakoupili listek.
Pfestoze byste se radSi zucastnili oslavy, vase mySlenky jsou ovlivnény utopenymi
naklady, které jste za listek zaplatili, a tak se rozhodnete jit rad¢ji do divadla (Roth,
Robert, Straus, 2015). Do této kategorie patii 1 naSe modelova situace s listkem na zapas

a snéhovou boufi.



Na druh¢ stran¢ vyvoj v rozhodovani ptedstavuje situaci, kdy se nejdiive rozhodneme
zahdjit projekt s nenulovou pocatecni investici. V prubéhu realizace projektu se ¢lovek
dozvi nové informace, které nebyly pii zahajovani znamy. Ocitne se tak v nové situaci,
kdy musi rozhodnout, zda do projektu investovat dalsi zdroje, nebo projekt ukoncit, coz
zpusobi nenavratnou ztratu pivodni investice. Pokud se projekt nevyviji pfiznive, ale
ipfesto je do né& dale investovano, hovofime o klamu utopenych ndkladt. Tento
specificky druh mizeme oznacit jako zminény stupnujici zavazek. Typickym piikladem

muze byt jiz difive zminény vyvoj letadla Concorde (Roth, Robert, Straus, 2015).

Zatimco v ptipadé€ rozhodnuti o vyuziti jde zejména o Spatny pocit z materialni ztraty,
kterému se snazime zabranit, u stuptiujiciho zavazku muze ptfevazovat urcita socialne-
psychologické ztrata. Pfiznani chyby nebo nekonzistentni chovani miize mit negativni

vliv na to, jak nas vnima nase okoli ¢i dokonce, jak se vnimame my sami.

Tyto dva typy rozhodovani se zaroveit mohou lisit i moznosti urcit ono spravné racionalni
rozhodnuti. Tedy jak by se v dané situaci rozhodl ekon. Jak jiZ bylo zminéno, ekonomicka
teorie stoji na principu maximalizace uzitku. Varian (2014) popisuje uzitek jako zpiisob,
jak popsat nase preference. Je-li moznost A preferovana pied moznosti B, pak méa A vyssi

uzitek.

Arkes a Blumer (1985) ve své studii respondentim piedstavili modelovy scénar,
ve kterém si respondent zakoupil poukaz na lyzaisky zajezd do Michiganu za 100 $
a do Wisconsinu za 50 $. Bohuzel si nevsiml, ze zajezdy jsou ve stejném terminu, a tak
se musel rozhodnout pouze pro jeden z nich. Respondentiim bylo zaroven feceno, ze vylet
do Wisconsinu by si uzili vice. Uzitek tohoto zajezdu je tedy jasn€ vyssi a ekonova volba
je rovnéz jasna. Ve zminéném experimentu se i tak racionalné rozhodlo pouhych 46 %
respondentli, zatimco ostatni byli ovlivnéni utopenymi naklady. V kaZdodennich
situacich, které se tykaji rozhodnuti o vyuziti, je tedy pomé&rmné snadné urcit, kterd volba

je racionalni, pokud ma clove€k ujasnéné své preference.

V ptipadech, které se tykaji vyvoje v rozhodovani, je ale Casto situace komplikovanéjsi.
Uvazujme nasledujici modelovou situaci, kterou rovnéz piedstavili Arkes a Blumer
(1985). Jako prezident letecké spole¢nosti, jste jiz investoval 10 000 000 $ do vyvoje
letounu, ktery nebude mozno detekovat radarem. V situaci, kdy je projekt z 90 % hotov,
konkurent uvede na trh obdobny, avSak rychlejsi a uspornéjsi letoun. Vyvstava tedy

otazka, zda investovat zbylych 10 % zdroji do projektu. Arkes a Blumer (1985) uvadéji,



ze zde neni zadny zjevny ekonomicky diivod k dokonceni projektu, a tudiz za racionalni
povazuji od projektu odstoupit. Ekon by ale ve skutecnosti v takovéto situaci nejspise
vyzadoval dodatecné informace o tom, kolik by mohl v piipadé¢ dokonceni projektu
vyd¢lat. Pokud by potencidlni zisky pfevySovaly zbylych 10 %, které je tfeba investovat,
pak dokonceni projektu muze byt racionalni za predpokladu, Ze pro tuto ¢astku nema jesté
vynosnéjsi alternativni vyuziti. Je-li k dispozici jind leps$i investice, pak vynos z kazdé
dalsi investované koruny do stavajiciho projektu, i kdyby nebyl ptimo zaporny, by byl
niz$i nez vynos investice do jiného projektu a pokracovani ve stavajicim projektu by tudiz
bylo neracionalni. Nicméné posoudit, zda takova alternativni investice v dané situaci

existuje, muze byt velmi obtizné.

McAfee, Mialon a Mialon (2010) navic upozoriiuji, Ze existuji situace, v nichz miize byt
raciondlni k utopenym ndkladim pftihlizet. Dfive investované naklady ndm mohou
poskytnout cenné informace nejen o vysi nakladu, které jsou jesté zapottebi k dokonceni
projektu, ale i ohledné pravdépodobnosti uspéchu dané investice. To, Ze vyssi utopené
naklady zvySuji ochotu pokracovat v projektu, vysvétluji tak, Ze firma, ktera v minulosti
investovala vice, zaroven ziskala uzitecné znalosti a dovednosti, které nyni zvysuji jeji
Sanci na uspéch. Dalsi situaci, ve které McAfee, Mialon a Mialon (2010) povazuji
zaracionalni pfihlizet k utopenym ndkladim, je snaha o zachovani dobré povésti.
S takovymi situacemi se setkdvaji vysoce postaveni manazefi, politici, ale 1 béZni
manazera muze byt raciondlni oddalit moznost, ze bude propustén. Tretim divodem
pro piihlizeni k utopenym nakladiim pak maze byt urcité finan¢ni ¢i casové omezeni. Ma-
li firma omezeny rozpocet, z kterého jiz ¢ast utratila, pak miZze byt vyhodné;si pokracovat
v jiz zapocatém projektu, protoZze uz zbyva pfili§ mélo zdroji na realizaci projektu

nového.

1.3 Kdo klamu utopenych nakladi podléha?

VétSina studii, které se vénuji klamu utopenych nékladl, pracuji s vysokoSkolskymi
studenty (Arkes a Blumer, 1985; Tait a Miller, 2019; Strough, et al., 2013). Ostatn¢ tak
je tomu u vétSiny studii z odvétvi behavioralni ekonomie, za coz byva tato disciplina také

Casto kritizovana (Vaskovskyi, 2018).

Strough, et al. (2008) zkoumali, zda star$i dospéli podléhaji klamu utopenych nékladii

méné nez mladsi dospéli. Tato hypotéza vychazela z predeslych studii, které ukazuji, ze
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mladsi dospéli vnimaji negativni informace intenzivnéji nez pozitivni informace. Naproti

tomu star$i dospé€li vykazuji vyvazenéjsi pohled na zisky a ztraty.

Vysledky experimentu, jenZ porovnava rozhodovani studentll a starSich dospélych?,
naznacuji, ze mladi podléhaji klamu utopenych naklada vice nez starsi. Starsi dospéli také
vykazuji  takzvané normativné¢ spravné rozhodovani. To  znamend, Ze
ve stejnych situacich, které se liSi pouze tim, zda jim piedchdzela né&jakd investice, Ci

nikoliv, se rozhoduji stejné (Strough, et al., 2008).

Ke stejnému zavéru, tedy ze se zvysujicim se vékem se snizuje nachylnost k ovlivnéni
utopenymi naklady, dospéli i Bruine de Bruin et al. (2014) nebo Roth, Robert a Straus
(2015).

Strough, et al. (2013) ve své studii respondenty zfad vysokoSkolskych studentd
instruovali, aby si predstavili, Ze se jejich zivot chyli ke konci. Za takovych podminek
vyskyt klamu utopenych nakladt vyrazné poklesl. Podobné tomu bylo v situaci, kdy si
m¢éli predstavit, ze jiz velmi brzy dostuduji a skonci tak jedna faze jejich zivota. Jako
mozné vysvétleni, pro¢ jsou starsi lidé odolngjsi viici klamu utopenych nékladi, tedy

autofi navrhuji, ze ¢eli omezengj$im ¢asovym horizontiim.

Klaczynski (2001) naopak zkoumal vliv utopenych nékladl na rozhodovéni déti. V ramci
SirSi studie porovnaval klam utopenych nakladid u tfech rlznych vékovych skupin:
mlad$ich adolescenttl, star§ich adolescentli a mladych dospélych. Respondentiim byly
nastinény dvé velmi podobné modelové situace. V obou se nachazeji v hotelovém pokoji
a jiz pét minut sleduji film, ktery se jim ale jevi pomérné Spatny a u kterého se nudi.
V prvnim piipadé€ vSak za film jiZz zaplatili konkrétni ¢astku, zatimco v druhém ptipadé
pouze zapnuli televizi, ve které film béZel. Nasledné maji pro oba pfipady urcit, jak

dlouho budou pokracovat ve sledovani filmu.

Klaczynski (2001) vyzkum obohatil jest¢ o prvek framingu a sledoval, jak se méni
rozhodnuti v zavislosti na zardmovani Glohy. Nejprve byla kazda uloha uvedena vétou
,Uvazujte o této situaci tak, jak byste o ni uvazovali obvykle* a poté byla uvedena vétou

,Uvazujte o této situaci z pohledu logicky uvazujiciho ¢lovéka®.

4 Experimentu se zi¢astnilo 75 univerzitnich studentii a 73 samostatné Zijicich star$ich dospélych ve véku
58-91 let.
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Vysledky neprokazaly zadnou korelaci mezi klamem utopenych ndkladd a veékem.
Rozhodnuti pokracovat v aktivit¢ z ditvodu predchozi investice, se objevovalo naptic¢
veékovymi kategoriemi. Ke klamu vSak dochazelo vyrazné méné v ptipadé logického
zaramovani tlohy. Normativné spravné rozhodovani se objevovalo vyraznéji u mladsich
dospélych a starSich adolescentii nez u mladSich adolescenti. To vSak bylo zptisobeno
poklesem ,,atypické chyby*> nikoliv poklesem klamu utopenych ndkladf. Napii¢
veékovymi skupinami i pfes logické zardmovani vSak normativné spravné odpovédélo

pouze 35 % respondentl (Klaczynski, 2001).

Nejen lidé, ale i zvitata se setkdvaji se situacemi, kdy se musi rozhodnout, zda setrvat
u néjaké Cinnosti, nebo ji zmenit. Jednoduchym piikladem muze byt snaha ulovit kofist
na konkrétnim izemi, kdy se pii nezdaru musi zvite rozhodnout, zda na izemi zlstat, ¢i

se presunout na nové (Magalhaes, et al., 2011).

Velmi Castym typem investice, kterému cCeli zvifata, je rodicovska investice. Trivers
(1972) definuje rodicovskou investici jako jakoukoli investici rodi¢e do individualniho
potomka, kterd zvysSuje jeho Sanci na pieziti za cenu schopnosti rodi¢l investovat

do dalsiho potomka. Takovou investici je naptiklad krmeni mladéte nebo obrana hnizda.

Vyvstava tedy otazka, zda zvitata také podléhaji klamu utopenych nakladu, tedy zda
predeslé investice Casu a snahy ovliviiuji jejich rozhodovani. Nekteti autoti (Dawkins
a Brockmann, 1980; Lavery, 1995; Weatherhead, 1979) dochézi k zavéru, Ze zvitata
skutecné podléhaji klamu utopenych nékladl, respektive klamu Concorde, coz je

oznaceni pro tento jev v fisi zvifat.

Dawkins a Brockmann (1980) se zabyvali problematikou, zda zastupci celedé
kutilkovitych (Sphex ichneumoneus) podléhaji klamu Concorde. Samice této vosy
vytvaii hnizdo v podobé podzemniho doupéte, které nésledné zdsobi omracenymi
a paralyzovanymi kobylkami. Nasledné¢ samice do doupéte ulozi jedno vejce, doupé
uzavie a znovu zahdji stejny cyklus, zatimco larva je ponechédna, aby se vylihla a Zivila

pfichystanou kofisti.

Obcas ale dochazi k situaci, kdy druhd samice zane zasobit totéz hnizdo. Obé samice
jsou plné€ angazovéany v zasobovani tohoto hnizda a Zddn4 nema oteviené soucasné jiné

doupé. Samice se vzajemne témef nesetkaji, nebot’ vétSinu Casu stravi lovenim. V piipade

5, Atypickou chybou“ je v této studii oznageno takové rozhodnuti, kdy jedinec spise pokracuje ve
sledovani filmu v pfipadé, Ze za n€j nezaplatil nez v pfipade, kdy za néj zaplatil.
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setkani ale dojde na boj, kdy jedna samice je vyhnana a druha si doup¢ ponecha se vSemi

zasobami (Dawkins a Brockmann, 1980).

Dawkins a Brockmann (1980) usuzuji, Ze pravé béhem boje vosy myln¢ piihlizeji
k utopenym nékladiim. Uvédoméla vosa by za témet prazdné hnizdo méla bojovat jen
mirné, nebot’ kdyz vyhraje, bude ji vybavovani hnizda trvat jest¢ nékolik dni, zatimco
prohra pro ni bude znamenat jen par dalSich hodin hledani a kopani nového hnizda.
Na druhé strané vitéz hnizda, kter¢ je jiz pIn€ vybaveno a pfipraveno na umisténi vajicka,
usetii spoustu drahocenného ¢asu. Kli¢ové je pak uvédoméni, Ze toto plati pro obé vosy

bez ohledu na to, kdo pivodné doupé vykopal a kdo doupé zasobil.

Vysledky pozorovani ale ukazuji, ze ve vétsSin€ piipadl vosa, ktera do hnizda pfinesla
vice kofisti, bojuje tvrd&ji a nasledné vitézi.® Zaroven vysledky ukazuji korelaci mezi
délkou boje, tj. Casem, neZ se porazend vosa vzda, a poctem kobylek pfinesenych pravé
poraZenou vosou. Autoii studie toto povazuji za znaky Concorde efektu, kdy obé vosy

ptihlizeji ke svym pfedesSlym investicim do hnizda (Dawkins a Brockmann, 1980).

Arkes a Ayton (1999) s takovym zdvérem vSak nesouhlasi. Poukazuji na fakt, ktery
Dawkins a Brockmann (1980) sami uvedli, Ze vosy pravdépodobné nejsou schopny
spocitat celkové mnozstvi kobylek v hnizd€. Jedinym ukazatelem je pro vosu tedy
mnozstvi kobylek, které sama prfinesla. Délka boje tak miize byt urcena ocekavanym
budoucim kalorickym pfinosem hnizda, nikoliv pfedchozimi vynaloZenymi investicemi.
Autofi nekonfrontovali pfedpoklad minulych investic s pfedpokladem orientovanym

na budoucnost.

Arkes a Ayton (1999) maji vyhrady 1 k dalSim studiim a dochézi k zavéru, Ze neexistuji
jednoznaéné piipady klamu Concorde u zvifat. Nutno podotknout, Ze stanovenim
alternativnich vysvétleni pro jednotlivé studie neprokazuji, Ze klam Concorde skute¢né

neexistuje u zddného zvirete.

Sweis et al. (2018) poukazuji na to, ze v predeslych studiich bylo tézké rozlisit, zda jsou
rozhodnuti ovlivilovdna predeslymi investicemi nebo vyhlidkami do budoucnosti. Proto
odlisné studie, které se tykaji zejména rodi€ovskych investic, pfichdzeji s argumenty

proiproti klamu utopenych néakladd. Sledovéani pfirozeného chovani urcitého

¢ Autofi studie zde upozoriiuji, Ze se neprokéazal zadny vliv individulnich schopnosti, tudiZ nelze
jednoduse usuzovat, ze vosy, které dobte bojuji, jsou zaroven dobré v lovu.
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zivocisného druhu zérovenn omezuje moznost porovnat jeho chovani s jinymi druhy ¢i

pfimo s clovékem.

Za vhodngjsi alternativu zkoumani proto Sweis et al. (2018) povazuji ukoly zahrnujici
hledani potravy v laboratornich podminkach. Takové ukoly spoléhaji na optimalizaci
hledani odmény, jsou-li soucasn¢ omezeny zdroje. V samotném experimentu, jehoz cilem
bylo zjistit citlivost mysi, krys a lidi na utopené naklady, subjekty travily cas, kterym
disponovaly v omezeném mnozstvi, ¢ekanim na odmény a byla sledovéna jejich
rozhodnuti opustit ¢ekaci zonu. Vysledky ukazuji, ze mysi, krysy i lidé jsou ovlivnény

klamem utopenych nakladu.

1.4 Mozna vysvétleni klamu utopenych nakladi

Na otazku, pro¢ lidé podléhaji klamu utopenych ndakladd, neexistuje jednoducha
pfimocard odpovéd’. Jak jiz bylo zminéno dfive, tento jev se potykd se znacnou
roztiiSténosti vyzkumu a neni jasné ukotven v jediném teoretickém vychodisku. V této
kapitole se proto pokusim ptedstavit rizné thly pohledu jednotlivych autort na faktory,

jez zpusobuji a ovliviluji tento jev.

Jak jiz bylo naznaceno, v rdmci procesu rozhodovani spoléha tradi¢ni ekonomicka teorie
na racionalni modely, podle kterych lidé pii rozhodovani pouzivaji obecnd pravidla
logiky a logické usudky. Jedinou relevantni slozkou, ktera ovliviiuje proces rozhodovani,
tak mad byt samotny pifinos dané¢ho rozhodnuti. Ostatni faktory jako vztahy mezi
zuCastnénymi osobami, jejich néalady ¢i jiné okolnosti jsou povazovany za irelevantni,

prestoze Casto sehravaji dilezitou roli (Gurevich a Kliger, 2016).

Vroce 1979 zvetejnili Daniel Kahneman s Amosem Tverskym pfevratny c¢lanek
Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk, ve kterém piedstavili svou
prospektovou teorii, jakozto kritiku standardni ekonomické teorie o¢ekdvaného uzitku

a zéroven jeji alternativu.

Na jednoduchych rozhodovacich ptikladech Kahneman s Tverskym ukazali, Ze jsou-li
ve hie potencidlni zisky, trpi bézni lidé averzi k riziku, a tak pfi rozhodovéni radéji voli
jistou alternativu pfed alternativou riskantni, a to i v pfipad¢, kdy ocekavana hodnota
riskantni varianty je vyssi. [lustrativnim pfikladem budiZ volba mezi nasledujicimi dvéma

moznostmi.
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a) Hodite si minci. Padne-li panna, vyhrajete 100 $. Padne-li orel, nevyhrajete nic.
b) Dostanete s jistotou 46 $.

Prestoze o¢ekavana hodnota prvni varianty je 50 $, zvoli vétsina lidi radsi druhou, jistou
alternativu. Naopak v ptfipadé, kdy se nejednd o zisky, ale o ztraty, jsme mnohem

ochotnéjsi riskovat. Jednoduse fe¢eno, pokud jsou vSechny vysledné varianty nepiiznivé,

uchylujeme se s nad&ji k riziku (Kahneman a Tversky, 1979).

Prestoze primarné je clanek Kahnemana a Tverskyho zaméfen na rozhodovani
za pritomnosti rizika, prospektova teorie zahrnuje nékolik principt, které mohou vysvétlit

pravé rozhodovani lidi v souvislosti s utopenymi naklady.

Soucasné s averzi k riziku trpi lidé 1 averzi ke ztrdtdm. Mezi pocitem ze zisku a pocitem
ze ztraty panuje vyznamna asymetrie. ,, V primém srovnani znamenaji pro lidi ztraty vétsi
hrozbu nez stejné zisky lakadlo“ (Kahneman, 2012, s. 303). Tento fakt dobfe ilustruje
hodnotova funkce na obrazku ¢. 1. Vodorovna osa reprezentuje mnozstvi penéz a osa
svisld psychologickou hodnotu. Napftiklad ztratu 1 000 K¢ vnimame vyraznéji nez zisk
1 000 K¢, ptestoze se jedna o stejnou ¢astku. To je v grafu demonstrovano vyraznéjSim

sklonem ktivky v oboru ztrat.

Prospektova teorie také poukazuje na to, Ze skute¢nym nositelem hodnoty jsou zmény
v bohatstvi ¢i blahobytu, nikoliv kone¢ny stav. Kli¢ovou roli tak sehrava referen¢ni bod.
Referen¢ni bod obvykle oznacuje diivéjsi stav, vici kterému hodnotime zisky a ztraty

(Kahneman, 2012). Na obrazku €. 1 je referencni bod oznacen pismenem A.

Za tvar kiivky hodnotové funkce dale zodpovida princip klesajici citlivosti. Citlivost viici
zméné od referencniho bodu klesa, ¢im vice se od né& hodnoty vzdaluji. Demonstraci
tohoto principu budiz rozsvéceni svétla v mistnosti. KdyZ rozsvitime v temné mistnosti
slabé svétlo, ma to vyrazny Ucinek. Stejné zvySeni mnozstvi svétla v mistnosti, kterd jiz

je jasné€ osvétlena, vSak témer nezaznamendme (Kahneman, 2012).
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FPotéZeni

Ztraty Zisky

Bolest

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

Thaler (1980) predpoklada, ze klam utopenych nakladl 1ze vysvétlit pravé na zakladé
prospektové teorie. Pied u¢inénim pocatecni investice se cloveék nachdzi v bodé A. Jedna
se tedy o referencni bod, s nimz porovndvame zménu stavu. Po vyznamné, avsak
neuspésné investici se investor presune do bodu B. Dalsi ptfipadné ztrata by jiZ nevedla
k tak vyznamnému poklesu psychologické hodnoty, zatimco rovnocenny zisk by vedl
k vyraznému rastu hodnoty. Proto investor, ktery se nachazi v pozici B, je ochoten
piijmout malé riziko v nadéji na zvraceni celé situace, nez aby se smifil s jistou ztratou.
Je tudiZ ochoten investovat dal§i zdroje do ztracejicich G¢tl, ¢imZ podléha klamu

utopenych nakladi.

Arkes a Blumer (1985) za jeden z divodu, proc lidé podléhaji klamu utopenych naklada,
povazuji snahu zabranit plytvani. Prestat investovat do daného projektu, by totiz

znamenalo, Ze vSechny piedchozi investice byly vyhozené penize.

Arkes (1996, Experiment 3) popsal modelovou situaci, ve které ucastniky experimentu
uvedl do role vyvojare materidlu pro stany. Avsak na trh vstoupil konkurent se znatelné
lepSim 1 levnéj§im produktem. M¢l by vyvojat upustit od vyvoje horSiho podiadného
materidlu a tim se vzdat své investice? Znatelné vice lidi bylo ochotno vzdat se utopenych

nakladi v ptipad€, Ze doposud vyvinuty material bude prodan pokryvaci stiech nez
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v ptipadg, Ze by byl prodan jako Srot, byt se jednalo o stejnou penézni ¢astku. Srot
implikuje plytvani a lidé maji pocit plytvani velmi neradi. Proto Casto radé¢ji podléhaji
klamu utopenych nakladii, nez aby celili pocitu plytvani, mrhani a nehospodarného

nakladani.

Jednim =z faktordi, které mohou mit vliv na klam utopenych nakladd, je snaha
o sebeospravedInéni. Sebeospravedlnéni je potieba ospravedlnit vlastni Ciny
a rozhodnuti, obzvlaste ty Spatné. Touha po sebeospravedInéni je pohanéna nepiijemnym
pocitem, ktery byva oznacovan jako kognitivni disonance. Kognitivni disonance je
nesoulad mezi dvéma kognicemi napiiklad mezi naSim piesvédcenim a skuteCnym
stavem véci. Disonance pak zplsobuje mentalni nepohodli, se kterym se clovek snazi

vypotadat, a to ¢asto formou sebeklamu (Tavris a Aronson, 2007).

Brockner (1992) povazuje prave princip sebeospravedlnéni za klicovy faktor zptsobujici
zejména difve zminény stupiiujici zavazek. Clovék totiz neni ochoten pfipustit, at’ uz jen
pted sebou samym ¢i pred ostatnimi, Ze jeho plivodni rozlozeni zdrojt bylo Spatné. To by
totiz ptredstavovalo selhani, které je v rozporu s pfirozenou touhou vnimat sdm sebe jako
kompetentniho. Této kognitivni disonance se pak rozhodovatel snazi zbavit tak, ze
pfesvédci sdm sebe o spravnosti pivodniho rozhodnuti a moznosti zvratit negativni

pribéh dal§imi investicemi.

Tato teorie cCasteCné vychazi ze zjisténi Stawa (1976). Vysledky jeho experimentu
ukazuji, ze lidé investovali nejvice zdrojit do dfive zvoleného postupu v piipade, ze se
podileli na poc¢ate¢nim rozhodnuti, a tudiz byli osobné zodpovédni za negativni disledky.
Na druhé strané u lidi, ktefi se necitili psychicky spojeni s piivodni investici, nevznika
kognitivni disonance, coz sniZuje pravdépodobnost investovani dalSich zdroji
do negativné se vyvijejicich projektd. Jak ale upozoriiuji Chung a Cheng (2018)
kognitivni disonance neni zprostiedkovatelem mezi utopenymi naklady a ochotou
investovat dalsi zdroje. To znamend, Ze tento jev nemuze plné vysvétlit, nebot’ k nému,
byt v mensi mife, dochdzi 1 bez pfitomnosti kognitivni disonance. Jedna se vSak

o vyznamny faktor, ktery ovliviiuje Cetnost a intenzitu klamu utopenych nékladu.

Vétsina vySe zminénych teorii nabizi vysvétleni zejména pro vyvoj v rozhodovani neboli
stupniujici zavazek. Tedy pro situace, kdy cloveék investuje dale do ztracejicich uctt
na zakladé predchozi investice. MoZzné vysvétleni ohledné rozhodovéni o vyuZiti nabizi

Thalerova teorie mentalniho Gcéetnictvi.
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Thaler (2017) rozliSuje dva typy uzitku: uZitek z porizeni véci a uzZitek z transakce. Uzitek
z potizeni véci je standardni zdlezitost, kterou v ekonomické teorii oznacujeme jako
piebytek spotiebitele. Bézni 1idé ale na rozdil od ekonti hodnoti i pocitovanou kvalitu
uskutecnéného nakupu, kterou popisuje pravé uzitek z transakce. ,, Definujeme ji jako
rozdil mezi cenou, ktera byla za dany statek skutecnée zaplacena, a cenou, kterou by clovek
u této veci normalné ocekaval, tzv. referencni cenou® (Thaler, 2017, 5. 67). Vyhodné
nakupy, u kterych mame pocit, ze jsme uSettili, nam pfinaseji pocit Stésti. Na druhé stran¢
v situacich, kdy si tfeba chceme koupit lahev vody v turistickém centru mésta, zptisobi

pfedrazend cena negativni uzitek z transakce.

V ptipadé, ze si koupime néjaky statek za cenu, kterd nepfinasi zddny (ani pozitivni ani
negativni) transakéni uzitek, nevnimame tento nédkup jako ztratu. Zaplatili jsme urcity
obnos a az produkt zkonzumujeme, ziskame uzitek z pofizené véci a budeme mit
vyrovnany ucet. Problém vsak nastava, jestlize si koupime tieba zminovany listek
na fotbalovy zépas za 500 K&, ale na zépas neplijdeme. Takova situace ndm ptipadd téméef
stejnd, jako kdyz o 500 K¢ pfijdeme a jsme tak nuceni ucet uzavtit jako ztratu (Thaler,

2017).

Stejné¢ je tomu i v situaci, kdy produkt neni urCen k jednorazové konzumaci, ale
pouzivame ho opakované. Cim vice ho vyuzivame, tim se zlepSuje i na$ pocit
z uskuteénéné transakce. Pod vlivem utopenych ndkladii se navic vétSina lidi snazi
produkt vyuzivat tim vice, ¢im byl drazsi (Thaler, 2017). Tento jev demonstrovali Arkes
a Blumer (1985) ve zndmém experimentu s pedplatnym do divadla. Zajemce o sezoénni
predplatné rozd¢lili ndhodné do tii skupin. Prvni skupina zaplatila plnou cenu, druha
skupina ziskala malou slevu a tfeti skupina ziskala slevu velkou. Ti, ktefi zaplatili plnou
cenu, navstivili v prvni poloving sezony vice predstaveni nez ti, ktefi ziskali na predplatné
slevu. V druhé poloving se ale navstévnost v§ech skupin vyrovnala. Pravdépodobné uz
vSichni navstivili tolik her, aby méli pocit dostatecného vyuZiti penéz, nebo na plivodni
investici dokonce zapomnéli. Oslabovani uc¢inku utopenych néklada s postupem c¢asu

oznacili Gourville a Soman (1998) jako amortizaci platby.

1.5 Typy investic
Jiz Arkes a Blumer (1985) zminovali, ze utopené naklady mohou byt nejen ve forme
pen¢z, ale i ve formé& ¢asu, nebo Usili. Hlavni ¢ast pozornosti je v rdmci zkoumani tohoto

fenoménu ale nadale vénovana penéznim investicim. Ostatnim typim investic ¢i jejich
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vzajemnému porovnani se vénuje relativné malo studii. Nékteti autofi jako napiiklad
Strough, et al. (2008) sice pouzivaji modelové situace s riiznymi typy investic, ale nijak

jejich mozné rozdily nekomentuyji.

Soman (2001) tvrdi, Ze 1idé nejsou schopni vést o ¢asovych investicich mentalni Gty
stejnym zpiisobem jako je vedou u penéznich investic. Z tohoto divodu se podle jeho
zjisténi klam utopenych ndkladi u casovych investic nevyskytuje. Zabyval se také
otazkou, zda tomu tak neni, protoze u Casovych investic si jsou lidé pln¢ védomi, ze
vynalozenou investici jiz nebude mozné ziskat zpét, a proto se rozhoduji racionaln¢.
V situaci, kdy respondentiim poskytl dodatecnou informaci, pomoci které bylo mozné
casovou investici pfevést na penézni a usnadnil jim tak vedeni mentalniho Gctu, se vSak
klam opét objevil, a proto raciondlni rozhodovéani zavrhl. Soman (2001) zéaroven
pripousti, ze neni jasné, pro¢ se vedeni mentalnich ucti s penéznimi a ¢asovymi
investicemi lisi. UGtovani &asu mize byt kognitivné naroén&jsi nebo jednoduie

nepfirozené, protoze takovou ¢innost nejsme zvykli vykonavat na denni bazi.

Soster, Monga a Bearden (2010) nepodporuji tvrzeni, ze utopenym nakladim ve formé
¢asu nepodléhame vibec, ale priklani se k nazoru, Ze k témto nakladiim ptihlizime méné
nez k nékladiim finanénim. Popisuji totiz vyraznou asymetrii mezi tim, jak jsme schopni
sledovat své penéZni a casové naklady. Vychazi rovnéz z teorie mentalniho ucetnictvi,
kdy lidé vynalozenim nékladi oteviou mentélni Gi€et a pii obdrZeni benefitu ucet uzaviou.
Z jejich studie vyplyva, Ze zatimco penézni ndklady jsme schopni sledovat napfic¢
i¢etnimi obdobimi, u ¢asovych nékladt tomu tak neni.” Nachazi-li se vynaloZené naklady
a oCekavany uzitek ve stejném ucetnim obdobi, snazi se lidé dosahnout onoho uZitku
bez ohledu na typ investice. Ve chvili, kdy se ale o¢ekavany uZzitek nachazi az v dalSim
ucetnim obdobi, zlstava otevien mentalni Ucet s penéZni investici, zatimco u ¢asovych

investic dojde k oddéleni nakladl a uzitku a klesne horlivost uzitku dosahnout.

Strough, et al. (2013) zase upozoriiuji, Ze vyznamny vliv sehrava, zda se rozhodnuti tyka
spolecenské, ¢i nespolecenské aktivity. U nespolecenskych situaci se klam utopenych
nakladli vyraznéji projevoval u penéZnich investic. Na druhé strané u situaci, které

zahrnuji spoleCenské vazby a vztahy, hral vétsi roli utopeny cas.

7 Autofi uvadi, Zze u€etni obdobi se 1i$i napti¢ situacemi i jedinci. MiiZe se jednat o dny, tydny, mésice ¢i
jiné.
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Tait a Miller (2019) porovnavali vSechny tfi typy investic a dospé€li k zavéru, ze vyskyt
klamu utopenych ndkladi je nejpravdépodobnéjsi u penéznich investic, zatimco

u investovaného Casu nebo Gsili je mén¢ Casty.

1.6 Disledky klamu utopenych naklada

S klamem utopenych nakladi se poji fada negativnich disledkt, které mohou byt lehciho
1 vaznéjsSiho charakteru. Velmi nebezpeCnym se tento klam stavd pii rozhodovani
vrchnich predstaviteld statu. Za odstrasujici ptiklad uvadéji McAfee, Mialon a Mialon
(2010) vale¢né konflikty Spojenych stati americkych. Béhem 60. let, kdy probihala valka
ve Vietnamu, 1 v nedavném konfliktu v Iraku byl pouZzivan stejny argument pro setrvani
ve valce. Jiz bylo utraceno pfili§ mnoho lidskych zivoti, a tak je zapotiebi ve valce
pokracovat, aby tyto zivoty nebyly promrhany zbyte¢né. Takovy pfistup vSak vedl jen

k dal$im obétem a odsunuti netispé$ného konce valky.

Podobné zavazna jsou i1 rozhodovani ve zdravotnictvi. Bornstein a Emler (2009)
upozornuji, ze velmi Casto jsou 1ékafi vystaveni situacim, ve kterych neni znamo spravné
feSeni. Ktery test by méli provést, aby mohli potvrdit, ¢i vyvratit urcitou diagnézu? Jsou
pozorované symptomy zpisobeny nemoci A, nemoci B, nebo Zadnou z nich? Vliv
utopenych nakladl se mtize objevit v situaci, kdy dosavadni 1écba neptinasi pozadované
vysledky, a je zapotfebi rozhodnout, zda v ni pokracovat nebo zvolit jiny postup.

Rozhodnuti tak miize byt ovlivnéno jiz investovanymi penézi, Casem i energii.

Bornstein, Emler a Chapman (1999) ve svém vyzkumu zjistili, Ze 1ékafi jsou v situacich,
které se tykaji 1ékarského rozhodnuti, viici klamu utopenych nékladt pomérné odolni.
ho ucinili oni sami nez v situaci, kdy ho ucinil n€kdo jiny. To naznacuje a podporuje

dilezitost konzultace 1écebnych postupti s dal§imi nezaujatymi odborniky.

Zajimave je také zjisténi, ze 1€kafi, kteti se podileji na vyuce studenti mediciny podléhaji
riznym konfirma¢nim zkreslenim méné neZ jejich kolegové, ktefi se mentorovani

neucastni (Bornstein a Emler, 2009).

Podle Rego, et. al (2016) mohou utopené naklady vyrazn€ ovlivnit i intimni vztahy
a manzelstvi. Lidé maji z diivodu investovaného ¢asu, penéz, nebo usili tendenci zistavat
1 v nestastnych vztazich. Utopené naklady vSak neovliviiuji jen nasi schopnost opustit
partnera, ale 1 odejit ze Skoly, kterou jsme zacali studovat, nebo opustit praci, ktera nas
nenapliuje.
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1.7 Klam utopenych nikladi ve vztahu k marketingu

Vliv utopenych nakladt mize kladné ovlivnit zejména budovani loajality ke znacce, a to
pfedevSim prostiednictvim Clenskych ¢i vérnostnich programi. Podle Dicka a Lorda
(1998) maji ¢lenské poplatky, jakozto utopené naklady, pozitivni vliv na ndkupni chovani
a postoje spotiebiteld. Lidé¢, kteti se stali Cleny vérnostniho programu a zaplatili ¢lenské

poplatky, nasledné vice upiednostiiovali dany obchod nez neclenové.

Naptiklad ve Spojenych statech americkych se mizeme setkat s ¢lenskymi programy
pro navstévniky restauraci. Toto ¢lenstvi mize byt podminéno jednorazovym vstupnim
poplatkem, pravidelnym ptispévkem, nebo muize byt dokonce zdarma. Navstévnici se
stavaji Cleny, nebot’ doufaji v pfednostni zachdzeni a cenové vyhody. Restauratéfi
na druh¢ stran¢ doufaji ve vybudovani loajality zdkaznikd. Jang et al. (2007) se snazili
zjistit, zda zékaznici, ktefi zaplatili lenstvi v restauraci, budou tuto restauraci preferovat
1 v situaci, kdy jim bude nabidnuta lepsi konkurencni restaurace bez ¢lenského poplatku.
Vysledky ukazuji, ze ptes 20 % lidi ziistane loajalnich, i kdyz je v nabidce kvalitnéjsi

produkt bez dodate¢ného poplatku.

Zajimava jsou také zjiSténi vztahujici se k wvelikosti jiz zaplaceného poplatku.
Pro polovinu tucastnikti vyzkumu byla vySe zaplaceného poplatku 10 $ zatimco
pro druhou polovinu 100 $. V situaci, kdy zucastnénym byla nabidnuta alternativni
restaurace s poplatkem ve vysi 10 $, byli vice ochotni tuto restauraci zvolit ti s vy$§im
puvodnim poplatkem, tedy 100 $. Autofi studie toto vysvétluji pomoci mentalnich Géta.
Zaplatit podruhé¢ stejnou ¢astku ve stejné rozpoctové kategorii predstavuje velky vydaj,
ktery je tézko ospravedlnitelny. Na druhé strané po ptivodni velké investici je drobna
investice relativné pfijatelnd (Jang et al., 2007). Jako alternativni vysvétleni se nabizi
princip referen¢niho bodu. V porovnani s ptivodnim vysokym poplatkem se tato cena jevi

jako vyhodna.

Lee et al. (2019) porovnavali efektivitu placenych vérnostnich programt s programy, jez
jsou zdarma. Vysledky naznacuji, Ze clenské poplatky v placenych vérnostnich
programech plsobily jako utopené ndklady a v porovnani s programy zdarma vedly
k vyssi loajalite. Na druhou stranu vSak clenské poplatky mohou pro tfadu lidi
predstavovat bariéru, aby produkt ¢i sluzbu viibec vyzkouseli. Samotné ¢lenské programy
pak k vybudovani loajality pochopitelné€ nestaci. Klicovou nadéle ziistdva vysoka uroven

poskytovanych sluzeb.
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2 Prakticka ¢ast

Prakticka cast této bakalarské prace plynule navazuje na poznatky ptedeslych studii, které
byly zminény v ¢asti teoretické. Pomoci on-line dotazniku byl proveden experiment,
ktery nejen potvrdil, ze lidé klamu obecné podléhaji, ale zaroven ve svych dvou

samostatnych ¢astech sledoval dva specificke cile.

Prvni ¢ast experimentu byla vénovana problematice odliSnych typt poc¢atecnich investic,
které nasledné figuruji v lidském rozhodovani jako utopené naklady. Jak jiz bylo zminéno
v teoretické ¢asti, mezi jednotlivymi autory nepanuje shoda ohledné toho, zda odlisné
typy investic maji rozdilny vliv na klam utopenych nékladi. Nas§ vyzkum byl zaméten

konkrétn€ na porovnani investic ve formé penéz a ve formé Casu.

Druh4 ¢ast experimentu pak navazuje na experiment Arkese (1996), jenz byl jiz zminén
v kapitole 1.4. Vysledky Arkesova experimentu naznacuji, Ze je-li lidem nabidnuta
alternativa se smysluplnym vyuzitim utopenych néakladii oproti varianté, jez ptisobi jako
plytvani, vyskyt klamu utopenych nékladd je snizen. Cilem této Casti je tedy ovéfit, zda
v piipad¢, kdy je ¢lovéku nabidnuto, nebo pfipomenuto, Ze jeho utopené naklady budou

smysluplné vyuzity, dojde ke zmirnéni klamu utopenych nakladd.

2.1 Metodologie

2.1.1 Cas vs. penize

Urceni, zda ¢lovék pti rozhodovani podléhd klamu utopenych nékladl, byva standardné
provadéno dvéma zplsoby. Prvnim zplsobem je vytvofeni jednoho scénatfe s volbou
mezi dvéma moznostmi. Tento postup pouZivali ve svych experimentech naptiklad Arkes
a Blumer (1985). Strough et al. (2013) vSak upozornuji, Ze v takovém piipad€ mize byt
¢lovék pii rozhodovani ovlivnén svymi osobnimi preferencemi, zkusenostmi a znalostmi.
Naptiklad v situaci, kdy je pfed ¢lovéka postavena hypoteticka volba, zda rad¢ji pojede
na lyZaisky zajezd, za ktery jiz zaplatil a nemlzZe ziskat penize zpé&t, nebo na bezplatny,
avSak velmi atraktivni cyklisticky zdjezd, se ¢lov€k mize rozhodnout Cisté na zakladé

osobniho vztahu k danym sportim.

Za lepsi alternativu proto Strough et al. (2013) povazuji druhy zpisob, tedy pouziti
parovych scénafi, kdy se konkrétni par liSi pouze velikosti utopenych naklada. Tento
zpisob vyuzili naptiklad Tait a Miller (2019), Strough et al. (2008), Klaczynski (2001)
a dalsi. Nekteré studie vyuzivaji takové pary scénaiti, kdy jeden scénaf neobsahuje
zadnou pocatecni investici, zatimco druhy scénai ji obsahuje. Pro nas$ experiment vSak
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byly zvoleny pary, které pouzivaji scénaf s nizkou pocatecni investici a s vysokou
pocatecni investici. Jak totiz upozoriiuje Ariely (2009), situace, kdy je nam poskytnuto
néco zdarma, jsou velmi specifické. Slovo zdarma ma silny emociondlni naboj, jenz je
pro nas vysoce atraktivni. Vnimani nulové pocatecni investice jako néceho zadarmo by

tak mohlo ovlivnit rozhodovani respondent.

Pti predstaveni modelové situace s nizkou a s vysokou pocatecni investici mohou nastat
tf1 varianty rozhodnuti. Normativné spravné rozhodnuti nastane v situaci, kdy se jedinec
ohledné svych budoucich investic rozhodne stejn¢ v obou situacich, tedy bez ohledu
na vysi utopenych ndkladt. Klamu utopenych nékladi naopak ¢lovék podlehne, pokud
do situace s vyS$$i pocatecni investici je ochoten vice investovat i nadéale oproti situaci
s nizs§i pocatecni investici. Zbyvajici moznosti je pak pievazujici ochota dale investovat
do situace s nizkou pocatecni investici. Takové rozhodnuti oznacuje Klaczynski (2001)

jako atypickou chybu.

Pro tcely naseho experimentu byly pouzity Ctyfi analogické pary scénatii. PIné znéni
vSech scénaft je soucasti prilohy této prace. Prvni tfi scénare byly pfevzaty a upraveny
ze Strougha et al. (2013), zatimco ¢tvrty byl vytvotfen vyhradné pro tento experiment.
VSechny varianty jednoho scénafe tedy mély nasledujici formu: Jste na dovolené a
nachazite se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z pestré hotelové filmotéky.
[Za film jste zaplatili 50/150 K¢C.] [Vybiranim filmu jste stravili 5/15 minut.] Po péti

minutach sledovani filmu ale zjistite, Ze film je pomérné Spatny a nebavi vas.

Pii vyplhovani dotazniku byli respondenti ndhodné rozdéleni do dvou skupin. Jedna
skupina obdrzela ¢tyti pary modelovych scénéit pouze s penéznimi investicemi, kdezto
druha skupina s investicemi ¢asovymi. Nejprve byla kazdému respondentovi piedstavena
modelova situace s nizkou pocate¢ni investici a nasledné s vysokou pocatecni investici.
Kazdy respondent v této ¢asti dotazniku zodpovédél osm otdzek, u nichz mél pomoci
Skaly od 0 do 6 urcit, jak je pravdépodobné ze bude v dané ¢innosti pokracovat, ¢i jak je
pravdépodobné, ze si ponecha urcity vyrobek. Tedy naptiklad mu byla poloZena otazka
Jak je pravdépodobné, Ze budete pokracovat ve sledovani? V této situaci moznost 0
ptedstavovala odpovéd’ — Pravdépodobné film prestanu sledovat okamZzité, zatimco

moznost 6 reprezentovala — Pravdépodobné film dokoukam az do konce.
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Za podlehnuti klamu utopenych nakladii byla povazovana situace, kdy respondent zvolil

vvvvv

investici. Nasledné bylo seéteno v kolika ze &tyt scénaft klamu podlehl.®

2.1.2 Smysluplné vyuziti utopenych nakladia
Cilem druhé ¢asti experimentu bylo zjistit, zda zakomponovani smysluplného vyuziti
utopenych nakladi do modelovych scénaii snizi vliv klamu utopenych nakladi. Nejprve

byl pouzit zkraceny a upraveny scénaf z Arkese (1996) v nasledujicim znéni.

Jako majitel spolecnosti jste jiz investoval 1 000 000 K¢ do vyvoje specidlniho materialu
pro stany. Tento materidl je velmi lehky, nepromokavy, ale zaroven i vysoce odolny.
Ve chvili, kdy je projekt z 90 % dokoncen, vSak vstoupi na trh konkurent se znatelné
lepsim a levnéjsim produktem. Nastdva tak situace, kdy se musite rozhodnout, zda budete
investovat zbylych 10 % nebo od vyvoje odstoupite. V pripadeé, ze od projektu upustite,
[budete moci doposud vyvinuty materidl prodat jako Srot za 125 000 K¢. / budete moci
doposud vyvinuty materidl prodat pokryvaci stiech, ktery by si ho upravil a dale ho
vyuzil. Material je ochotny od vas odkoupit za 125 000 K¢.]

Respondenti byli opét rozdéleni do dvou skupin bez ohledu na rozd¢€leni v predchozi ¢asti
dotazniku. Jedna skupina obdrzela scénaf, ve kterém mohla materidl prodat jako Srot,
kdeZto druhé skupiné bylo nabidnuto prodat ho za stejnou ¢astku pokryvaci stiech, ktery
jej dale smysluplné vyuzije. V této ¢asti experimentu nebyla pouzita metoda parového
scénafte, ale respondent byl jednoduse dotazan, zda projekt pravdépodobné dokonci, nebo
zda jej opusti a material proda. V situaci, kdy se respondent rozhodl pokracovat v tomto

nevyhodném projektu, byl oznacen jako podléhajici klamu utopenych nékladu.

Pro ucely naseho experimentu byl vytvofen jeSté jeden scénaf, ktery byl inspirovan

Rothem, Robertem a Strausem (2015).

Predstavte si, Ze jste si zakoupili listek do mistniho divadla. O par dni pozdeéji vam zavola
vas pritel, aby vas pozval na malou oslavu s prateli, kterou ale porada ve stejny vecer,
na ktery jste si zakoupili listek do divadla. Radeji byste se zucastnili oslavy, ale je prilis
pozdé na to listek vratit nebo prodat. [Nicméné vite, Ze koupi listku, jste podpo¥ili mistni

umeélce.]

8 Tento soudet bude déle oznacovan jako SCF skore, které nabyva hodnot od 0 do 4. Oznageni SCF
pochazi z anglického sunk cost fallacy.
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Respondenti byli naposledy ndhodné rozdéleni do dvou skupin. Pouze jedna skupina
obdrzela posledni tu¢né zvyraznénou vétu, kterd upozoriiuje na fakt, ze utopené naklady
byly smyslupln¢ vyuzity. Respondent se mél nésledné rozhodnout, zda putjde
pravdépodobnéji do divadla nebo na vecirek. V ptipad¢, ze zvolil variantu divadla,
pfestoze ve scénafi je jasn¢€ uvedeno, ze by se rad¢ji zacastnil oslavy, byl povazovan

za jedince ovlivnéného utopenymi naklady.

Dotaznik zaroven obsahoval i kratkou ¢ast tykajici se demografickych tdaji. Na uplny
zaveér dotazniku pak byly pfipojeny dvé otazky, jejichz cilem bylo ovéfit, zda se
respondent béhem vypliovani sousttedil, jelikoz scénare s nizkou a vysokou pocatecni
investici se lisily jen velmi nepatrné. Otazky znély nasledovné: Cetli jste otizky pozorné
a soustiedili se na vypliovani dotazniku? Myslite si, ze mame VaSe odpovédi zahrnout
do vyhodnocovani dotazniku? Respondent mél na vybér ze ¢ty moznosti: ano, spise ano,
spiSe ne, ne. Pii volbé varianty ne, ¢i spiSe ne v alespon jedné z otazek, byl respondent

vyfazen ze zkoumaného souboru.

2.1.3 Hypotézy
Prvnim cilem této prace je ovéfit, zda se liSi klam utopenych nakladi v zavislosti na tom,
je-li ptivodni investice ve formé pené€z, ¢i ¢asu. Na zaklad¢ vysledka piedeslych studii,

zejmeéna Tait a Miller (2019), byla formulovana hypotéza HI.

H1: Vyskyt klamu utopenych nakladii bude vyssi v pripade, Ze piivodni investice bude

ve formé penez, nez kdyz bude ve formé casu.

Druhym cilem je pak ovéfit, zda moZnost smysluplného vyuZiti utopenych nakladii snizi
vyskyt klamu utopenych nédkladt. Takové zjisténi by mohlo byt velmi ptinosné v boji

proti podléhani tomuto fenoménu.

H2: Je-li ¢lovéku nabidnuto, nebo pripomenuto smysluplné vyuziti jiz utopenych nakladii,

pak se viiv klamu utopenych nakladu snizi.

2.1.4 Popis vyzkumného souboru a pribéh experimentu

Sbér dat probehl pomoci on-line dotazniku vytvoieného na platformé LimeSurvey. Data
byla sbirana v obdobi od 7. 5. 2020 do 26. 5. 2020. Dotaznik byl distribuovan pomoci
socialnich siti i e-mailu. VSem respondentiim byl ptistup do dotazniku umoznén pomoci
jednotného odkazu. Nasledné vSak byla provedena nezavisld randomizace jednotlivych

¢asti dotazniku.
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Ze 487 respondentl jich 372 vyplnilo cely dotaznik. Z tohoto poctu bylo nasledné
odstranéno 17 odpovéedi na zdklad€ kontrolnich otazek o pozornosti. Pti vyhodnocovani
dat bylo tedy pracovano se souborem o velikosti 355. Tento pocet tvotilo 211 zen a 144
muzu. Pfevaha zen muize byt zplisobena vyssi ochotou Zen vyplnit dotaznik, odliSnym
vnimdnim atraktivity tématu dotazniku, nebo se dotaznik v on-line prostiedi jednoduse
dostal k vétSimu mnozstvi Zen nez muzi. VEk respondentd se pohyboval v rozmezi od 16
do 76 let. Median véku se vSak rovnal 21 let, nebot’ 73,8 % respondenti tvorili studenti

vysokych skol.

2.2 Vyhodnoceni vysledkii vyzkumu

2.2.1 Cas vs. penize

Jak jiz bylo zminéno respondenti byli ndhodné rozdéleni do dvou skupin. Do skupiny, jez
obdrzela otazky s Casovymi investicemi, bylo nahodné¢ piidéleno 189 respondent.
Zbyvajicich 166 respondentli obdrzelo otdzky s penéznimi investicemi. Kazdému
respondentovi bylo na zaklad¢ jeho odpovédi pfidé€leno jeho osobni SCF skoére. Z hodnot

vSech respondentli jsme pak mohli ziskat primérné SCF skore v danych skupinach.

e PenéZni investice: M = 1.590, SD = 1.256

e Casové investice: M =1.508, SD =1.262
Nasim cilem bylo nyni ovéfit, zda se tyto dva ndhodné vybéry 1isi. Za timto ucelem byl
pouzit dvouvybérovy Welchtiv t-test. Test byl proveden pomoci statistického softwaru R.
Klicova je pro nas zejména p-hodnota, kterd udava pravdépodobnost pozorovani daného
nebo extrémnéjSiho vysledku za pfedpokladu platnosti nulové hypotézy, tvrdici, Ze mezi
skupinami zadny skuteény rozdil neni. Zda je nulova hypotéza platnd nasledné

posuzujeme dle konvenc¢ni hladiny vyznamnosti a = 0.05.

Vysledky statistického testu jsou nasledujici: = 0.616, df = 347.53, p-hodnota = 0.539.
Jelikoz p-hodnota je vyssSi nez stanovena hladina vyznamnosti, nemizeme zamitnout
nulovou hypotézu, a tudiz mezi priméry soubori nebyl zjiStén statisticky vyznamny

rozdil.

Z obrazku ¢. 2, ktery znédzorfiuje procentualni zastoupeni klamu utopenych ndkladi
napfi¢ jednotlivymi scénafi, je vSak patrnd heterogenita vysledka jednotlivych scénari.
U prvnich dvou scénatii klam utopenych nakladi prevazuje u penéznich investic, kdezto
u tietiho scénare ke klamu vyraznéji dochazi u ¢asovych investic. Posledni scénat pak
vykazuje relativné vyvazené vysledky.
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Graf na obrazku ¢. 2 byl zaroven doplnén o 95% intervaly spolehlivosti, které jsou

znazornény pomoci chybové usecky.
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Obrazek 2: Porovnani klamu utopenych nakladii napric jednotlivymi scénari
2.2.2 Smysluplné vyuziti utopenych nakladia
Cast experimentu, jeZ se vénovala smysluplnému vyuziti utopenych nakladi, obsahovala

dvé otazky, které budou nejprve vyhodnoceny samostatné.

2.2.2.1 Stan

Scénat bez smysluplného vyuziti, tedy moznost prodat material jako Srot, obdrzelo 173
respondentti. Z nich 160 bylo SC tj. 92,5 %. Zbylych 182 respondentti obdrzelo scénaf se
smysluplnym vyuzitim. Z nich 143 bylo SC tj. 78,6 %.

Klam nepfitomen | Klam pfitomen

Bez smysluplného vyuziti | 13 160

Se smysluplnym vyuzitim | 39 143

Tabulka 1: Kontingencni tabulka pro scénar Stan
Nasim cilem bylo nyni ovéfit, zda pfitomnost smysluplného vyuziti méla vliv

na pfitomnost klamu. K tomuto tcelu byl pouzit Pearsontiv chi-kvadrat test nezavislosti,
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kde jednu proménnou piedstavuje verze zadani a druhou pfitomnost klamu. Nulovou
hypotézou je zde nezdvislost zminénych proménnych. Test byl proveden pomoci

statistického softwaru R.

Vysledky zminéného testu jsou y*>=12.644, df=1, p-hodnota =0.0004. Nebot p-
hodnota je nizsi nez hladina vyznamnosti 0.05, miizeme zamitnout nulovou hypotézu

a prohlasit, ze verze zadani ma vliv na pfitomnost klamu utopenych nakladi.

2.2.2.2 Divadlo

Ve druhé modelové situaci, kterd se zabyvala volbou mezi navstévou divadla a malého
vecirku, obdrzelo scénai bez smysluplného vyuziti 182 respondentii. Z nich 85 bylo SC
tj. 46,7 %. Na druhé stran¢ scénaf se smysluplnym vyuzitim obdrzelo 173 respondenti.

Z nich 74 bylo SC tj. 42,8 %.

Klam nepfitomen | Klam pfitomen

Bez smysluplného vyuziti | 97 85

Se smysluplnym vyuzitim | 99 74

Tabulka 2: Kontingencni tabulka pro scénai- Divadlo
Analyza vysledkll byla provedena stejnym zplsobem jako v piedchozim piipad¢ tedy
pomoci Pearsonovo chi-kvadrat testu nezavislosti. Hodnoty provedeného testu jsou
v? = 0.406, df = 1, p-hodnota = 0.524. JelikoZ p-hodnota je vy$si nez hladina vyznamnosti

0.05, nemiizeme zamitnout nulovou hypotézu o nezavislosti proménnych.

2.3 Diskuse vysledki

2.3.1 Cas vs. penize

Vysledky naseho experimentu nepodpofily stanovenou hypotézu H1. To je v rozporu se
zjisténimi Tait a Miller (2019) kteti tvrdi, Ze klam utopenych nékladi se vyskytuje vice,
jsou-li piivodni investice penézniho charakteru. Tento rozdil vsak mtze byt zpiisoben tim,
Ze se nejedna o pfimou replikaci jejich experimentu, ale byly zvoleny jiné nebo lehce
upravené modelové situace. Tait a Miller (2019) ¢asto vyuzivaji scénate typu: Stravil jste
X/3X jednotek casu ucenim se na novy hudebni nastroj. / Utratil jste X/3X jednotek penéz
za hudebni nastroj a za lekce, na kterych jste byl. Porovname-li situace, kdy clovék
zaplatil X a kdy zaplatil 3X, nachazi se relativné ve stejné situaci. Pravdépodobné jen
zvolil draz§i nastroj nebo vyuku. V situaci s ¢asem, ktery trénovanim stravil, je ale rozdil.

Cas navic ndm miiZe pfinést novou informaci o ¢innosti a clovék, ktery hranim stravil 3X
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jednotek casu uz se muze lépe rozhodnout, zda chce v ¢innosti pokracovat nez ¢lovek,

ktery hranim stravil pouze X jednotek ¢asu.

Nutné je vSak zminit heterogenitu jednotlivych scénait. Ta vyrazné podporuje tvrzeni
Strougha et al. (2013), ktefi tvrdi, Ze zalezi na konkrétnim spoleCenském kontextu.
Vysledky jejich experimentu ukazaly, Ze u nespolecenskych situaci se klam utopenych
nakladi vyraznéji projevoval u penéznich investic. Na druhé stran¢ u situaci, které
zahrnuji spoleCenské vazby a vztahy, hral vétsi roli utopeny cas. Jak je patrné z obrazku
¢. 2, u scénafti se sledovanim filmu a vafenim polévky, které nezahrnuji Zadné
spoleCenské vazby, prevySoval klam utopenych nakladi u penéznich investic. Na druhé
strané setkdni s ddvnym pfitelem piedstavuje spolecenskou situaci, pti které¢ klam
pfevladal u casovych investic. Relativni vyvazenost scénafe s vyrobou konferenéniho

stolku pak neni zcela jasna.

Z vysledki je ale zaroven patrné, ze procentudlni zastoupeni klamu utopenych nékladii
u ¢asovych investic je napfi¢ scénafi relativné konstantni, kdezto u penéznich investic
dochazi k vyraznéj$im rozdilim. Vyvstava tedy otdzka, zda pfitomnost spole¢enského

kontextu nehraje roli pouze u penéznich investic.

2.3.2 Smysluplné vyuziti utopenych nakladua

Interpretace vysledkd druhé casti dotazniku neni zcela jednoznacna, nebot’ scénar se
stanem podporuje hypotézu H2, zatimco scénaf s divadlem ji nepodporuje. Nemuizeme
tedy jednoznacéné prohlasit, Ze smysluplné vyuZiti jiz utopenych nakladli zmirfiuje vliv
klamu utopenych nakladii. Nicméné se nam podafilo replikovat experiment Arkese
(1996) na vétSim vzorku respondentl. Rozdilny vyskyt klamu utopenych ndklada
u jednotlivych  verzi scénafe, vSak patrn€ neprameni z pozitivniho vztahu
ke smysluplnému vyuZiti, ale naopak zvelmi negativniho vztahu k plytvani, které

indikuje slovo §rot, jak uvadi pravé Arkes (1996).

V modelové situaci s divadlem zaroven respondenti nemuseli vnimat zakomponovanou
vetu jako smysluplné vyuziti, nebo mohli byt ovlivnéni svymi osobnimi preferencemi pii

volbé mezi navstévou divadla a vecirku.
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2.4 Limity vyzkumu a prostor pro dalsi zkoumani

Pted zevSeobecnénim dosazenych vysledkt je tfeba upozornit na urcitd omezeni, kterym
provedeny vyzkum celi. Vyzkum je do urcité miry limitovan pouzitym vzorkem
respondentli, kteti byli ziskavani v on-line prostiedi a jsou zvelké casti tvofeni
vysokoskolskymi studenty. Pouzité¢ scénafe také maji svd omezeni, nebot jednotliva
témata a poskytnuty kontext nemusely vykreslit dostatecné realistickou situaci.
V neposledni fadé¢ samotny fakt, ze se jednalo o hypoteticky dotaznikovy experiment,
nemuize zarucit, ze v realném svété by bylo dosazeno shodnych vysledki. Je mozné se
domnivat, ze v realném svéte by vliv utopenych nakladi byl jesté vyraznéjsi. Vhodné by

proto bylo doplnit tuto problematiku o experiment zaloZeny na realnych rozhodnutich.

Do naseho experimentu zaroven nebyl zahrnut tfeti typ investice, jenz byva v souvislosti
s utopenymi néklady zminovan. Je jim snaha ¢i Usili, které jsme investovali do dané
zalezitosti. Tento typ investice nebyl do vyzkumu zahrnut z diivodu neexistence pfirozené

jednotky, pomoci které by bylo mozné vynalozenou snahu méfit.

Prostor pro dalsi zkoumani také piedstavuje detailnéjsi pohled na vliv rozdilu mezi
spolecenskym a nespolecenskym kontextem pii rozhodovani, ktery jiz nastinili Strough

et al. (2013) a ktery vysledky naseho experimentu podporuji.
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Zavér

Tato bakalafska prace poskytuje podrobny teoreticky piehled o fenoménu, jenz byva
oznacovan jako klam utopenych nakladi. Klam utopenych nakladi je Casta chyba
v lidském rozhodovani, pfi které ¢lovek neopodstatnéné ptihlizi k minulym investicim.
Teoreticka Cast prace vyjasiiuje terminologii souvisejici s jevem a zaroven diskutuje,
které vé€kové skupiny lidi jevu podléhaji. Vétsina studii naznacuje, ze s rostoucim vékem
nachylnost k ovlivnéni utopenymi naklady klesa. Okrajové je zminén i vliv utopenych
nakladii na rozhodovani zvitat. Prace také poskytuje mozna vysvétleni jevu, mezi néz
patii averze ke ztraté, snaha zabranit plytvani, princip mentalniho uGcetnictvi, ¢i touha
po sebeospravedInéni. Zminény jsou rovnéz disledky, které z jevu vyplyvaji, a to jak
obecné, tak souvisejici soblasti marketingu. VIiv utopenych nakladi mize
prostiednictvim clenskych ¢i vérnostnich programii kladné ovlivnit zejména budovani
loajality ke znacce. V ramci této prace byl dale proveden experiment, ktery jednak
potvrdil, Ze lidé obecné klamu podléhaji, avSak zaroven rozsifil dosavadni teoretické

poznatky o konkrétni zjiSténi.

V prvni c¢asti experimentu byla vénovéna pozornost vlivu odliSnych typd investic
na vyskyt klamu. Nepodafilo se prokdzat, Ze u penéznich investic dochazi ke klamu
vyrazngji neZ u investic ¢asovych. Mezi pouZitymi scénafi s penéznimi investicemi vSak
panovala heterogenita, ktera podporuje tvrzeni Strougha et al. (2013) o dilezitosti
spolecenského kontextu. V ptipad€ nespolecenskych situaci se klam utopenych naklad
u penéZznich investic objevuje vyrazngji, zatimco u situaci, které zahrnuji spolecenské
vazby a vztahy, nehraji utopené penize tak vyraznou roli. U asovych investic se vSak

klam vyskytoval rovnomérné napii¢ scénaii a vyvstava tak otazka, zda ma spolecensky

kontext vliv 1 v ptipad¢ Casovych investic.

V druhé ¢asti experimentu pak byla snaha prokazat, zda smysluplné vyuziti utopenych
nakladu snizi vyskyt klamu. Navzdory vydarené replikaci experimentu Arkese (1996) to
vSak prohlasit nemtizeme. Modelova situace s volbou mezi navstévou divadla, ¢i vecirku
tuto hypotézu nepotvrdila. Je vSak mozné, ze respondenti nevnimali danou moznost jako

smysluplné vyuziti utopenych nakladi, nebo byli ovlivnéni osobnimi preferencemi.
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Summary

This bachelor’s thesis provides a detailed theoretical overview of the phenomenon which
is often referred to as the sunk cost fallacy. The sunk cost fallacy is a common error
in human decision-making, in which one unjustifiably takes into account one’s past
investments. The theoretical part of the work clarifies the terminology related
to the phenomenon and also discusses which age groups are subject to the phenomenon.
Most studies suggest that the tendency to be influenced by the sunk costs decreases with
higher age. The influence of sunk costs on animal decision-making is also mentioned
marginally. The work also provides possible explanations for the phenomenon, which
include loss aversion, avoidance of appearing wasteful, mental accounting or self-
justification. The consequences that result from the phenomenon, both general
and related to the field of marketing, are also mentioned. The impact of sunk costs can
have a positive effect on building brand loyalty, especially through membership or loyalty
programs. As part of this work, an experiment was carried out, which not only confirmed
that people generally fall prey to the fallacy but also extended the existing theoretical
knowledge with specific findings.

The first part of the experiment was devoted to the influence of different types
of investments on the occurrence of the fallacy. It has not been confirmed that the fallacy
would be more likely to occur in the case of money investments than in the case
of investments of time. However, there was heterogeneity between the money investment
scenarios, which supports the claims of Strough et al. (2013) on the importance
of the social context. In the case of nonsocial activities, the sunk cost fallacy was more
evident in the case of money investments, while in situations involving social ties
and relationships, sunk money do not play such a significant role. However, in the case
of time investments, the fallacy was evident evenly across the scenarios, thus raising

the question of whether the social context also plays a role in the case of time investments.

In the second part of the experiment, an attempt was made to demonstrate whether
a meaningful use of sunk costs would help to reduce the occurrence of the fallacy. This,
however, despite the successful replication of Arkes' experiment (1996) we cannot
conclude. The model situation with the choice between a visit to the theater or a party did
not confirm this hypothesis. However, it is possible that respondents did not perceive

the option as a meaningful use of sunk costs, or were influenced by personal preferences.
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Prilohy

Odpovézte prosim na nasledujici otazky.

Jste na dovolené a nachazite se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z
pestre hotelové filmoteky. Vybiranim filmu jste stravili 5 minut. Po péti minutach
sledovani filmu ale zjistite, Ze film je pomérné Spatny a nebavi vas. b

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

0- 6-
Pravdépodobné Pravdépodc

film film
piestanu dokoukam
sledovat az do
okamzite 1 2 3 4 5 konce

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete pokracovat ve
sledovani?

Jste na dovolené a nachazite se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z
pestré hotelové filmotéky. Vybiranim filmu jste stravili 15 minut. Po péti minutach
sledovani filmu ale zjistite, Ze film je pomérné Spatny a nebavi vas. Jak je
pravdépodobné, Ze budete pokradovat ve sledovani? *

Prosim zvolte vhodnou odpoveéd pro kazdou z poloZek:

0- 6-
Pravdépodobné Pravdépodc

film film
prestanu dokoukam
sledovat az do
okamzité 1 2 3 4 5 konce

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete pokracovat ve
sledovani

Rozhodli jste se, Ze zkusite podle nového receptu uvaiit velky kotlik polévky. Pfipravou
jste stravili téméf 1 hodinu. Podle receptu jste uvafili 7 porci, které jste dali oddélené
do mrazaku. Mate tedy pfipraveno 7 porci jidla. Kdyz jste dostali hlad, rozmrazili jste
jednu porci a zjistili, Ze vam polévka nechutna. Zkusili jste ji dokofenit, ale chut se nijak
nezlepsila. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

0- 6-
Nesnim Snim
Zadnou véechny

dalsi zbyvajici
porci 1 2 3 4 5 porce

Kolik porci ze zbyvajicich O O O O O O O

6 pravdépodobné snite?
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Rozhodli jste se, Ze zkusite podle nového receptu uvafit velky kotlik polévky. PFipravou
jste stravili téméf 5 hodin. Podle receptu jste uvafili 7 porci, které jste dali oddélené do
mrazaku. Mate tedy pfipraveno 7 porci jidla. KdyZ jste dostali hlad, rozmrazili jste jednu
porci a zjistili, Ze vam polévka nechutna. Zkusili jste ji dokofenit, ale chut' se nijak
nezlepsila. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

0- 6 -
Nesnim Snim
Zzadnou véechny

dalsi zbyvajici
porci 1 2 3 4 5 porce

Kolik porci ze zbjvajicich O O O O © ©

6 pravdépodobné snite?

Uz néjakou dobu jste se snazili najit starého pfitele, se kterym jste prerusili kontakt.
Konecéné se vam podarilo spojit, a tak jste se ho vydali navstivit. ProtoZze nemate vlastni
auto, rozhodli jste se jet vlakem. Cesta za davnym pritelem trvala 1 hodinu. S
pritelem jste se setkali v kavarné. Po péti minutové konverzaci, ale zjistite, Ze
konverzace velmi vazne a nudite se. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z polozek:

6-
Ziastanu,
0- dokud
Ukonéim schazku
konverzaci neukongéi
okamzité 1 2 3 4 5 pritel

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete v konverzaci
pokraéovat?

UZ néjakou dobu jste se snaZzili najit starého pfitele, se kterym jste pferusili kontakt.
Konecné se vam podafilo spojit, a tak jste se ho vydali navstivit. ProtoZze nemate vlastni
auto, rozhodli jste se jet viakem. Cesta za davnym pfitelem trvala 5 hodin. S pfitelem
jste se setkali v kavarné. Po péti minutové konverzaci, ale zjistite, Ze konverzace velmi
vazne a nudite se. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZzdou z poloZek:

6-
Zustanu,
0- dokud
Ukoné&im schizku
konverzaci neukongci
okamzité 1 2 3 4 5 pfitel

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete v konverzaci
pokracovat?
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Rozhedli jste se, Ze si zkusite sami vyrobit konferenéni stolek do obyvaciho pokoje.
Vyroba stolu vam zabrala 4 hodiny €asu. Kdyz stolek koneéné dokongite a odnesete
ho do obyvaciho pokoje, zjistite, Ze se vam do vadeho interiéru vibec nehodi, a navic je
nakfivo. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

0- 6—
Pravdépodobné Pravdépodc
dam si
stolek stolek
pryc 1 2 3 4 5 necham

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze si stolek nechate?

Rozhodli jste se, Ze si zkusite sami vyrobit konferenéni stolek do obyvaciho pokoje.
Vyroba stolu vam zabrala 12 hodin €asu. KdyZ stolek kone¢né dokoncite a odnesete
ho do obyvaciho pokoje, zjistite, Ze se vam do vadeho interiéru vibec nehodi, a navic je
nakfivo. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZzdou z poloZek:

0- 6 -
Pravdépodobné Pravdépodc
dam si
stolek stolek
pryé 1 2 3 4 5 necham

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze si stolek nechate?

Pr#iloha ¢ 1: Prvni cast dotazniku s casovymi investicemi
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Odpovézte prosim na nasledujici otazky.

Jste na dovolené a nachazite se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z
pestré hotelové filmotéky. Za film jste zaplatili 50 K&. Po péti minutach sledovani filmu
ale zjistite, Ze film je pomérné Spatny a nebavi vas. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z polozek:

0- 6-
Pravdépodobné Pravdépodc
film film
prestanu dokoukam
sledovat az do
okamzité 1 2 3 4 5 konce

Jak je pravdépodobné, O O O O O @) O

Ze budete pokracovat ve
sledovani?

Jste na dovolené a nachazite se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z
pestré hotelové filmotéky. Za film jste zaplatili 150 K¢&. Po péti minutach sledovani
filmu ale zjistite, Ze film je pomérné $patny a nebavi vas. "

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZzdou z poloZek:

0- 6-
Pravdépodobné Pravdépodc

film film
piestanu dokoukam
sledovat az do
okamzité 1 2 3 4 5 konce

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete pokracovat ve
sledovani?

Rozhodli jste se, Ze zkusite podle nového receptu uvafit velky kotlik polévky. Za nakup veskerych
ingredienci jste utratili 200 K&. Podle receptu jste uvafili 7 porci, které jste dali oddélené do
mrazaku. Mate tedy pfipraveno 7 porci jidla. KdyzZ jste dostali hlad, rozmrazili jste jednu porci a
zjistili, Ze vam polévka nechutna. Zkusili jste ji dokofenit, ale chut' se nijak nezlepsila. »

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZdou z poloZek:

0- 6 -
Nesnim Snim
zadnou véechny

dalsi zbyvajici
porci 1 2 3 4 5 porce

Kolik porci ze zbyvajicich O O O O O O @)

6 pravdépodobné snite?
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Rozhodli jste se, Zze zkusite podle nového receptu uvafit velky kotlik polévky. Za nakup
veskerych ingredienci jste utratili 1000 K&. Podle receptu jste uvafili 7 porci, které
jste dali oddélené& do mrazaku. Mate tedy pfipraveno 7 porci jidla. KdyzZ jste dostali hlad,
rozmrazili jste jednu porci a zjistili, Ze vam polévka nechutna. Zkusili jste ji dokofenit, ale
chut se nijak nezlepsila. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z polozek:

0- 6-
Nesnim Snim
zadnou véechny

dalsi zbyvajici
porci 1 2 3 4 5 porce

Kolik porci ze zbyvajicich O O O O © O ©

6 pravdépodobné snite?

Uz néjakou dobu jste se snazili najit starého pritele, se kterym jste prerusili kontakt.
Konecné se vam podarilo spojit, a tak jste se ho vydali navstivit. ProtoZze nemate vlastni
auto, rozhodli jste se jet vlakem. Listek na vlak vas stal 150 K¢&. S pfitelem jste se
setkali v kavarné. Po péti minutové konverzaci, ale zjistite, Ze konverzace velmi vazne a
nudite se. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

6-
Zustanu,
0- dokud
Ukonéim schizku
konverzaci neukongéi
okamzité 1 2 3 4 5 pritel

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete v konverzaci
pokracovat?

UZ néjakou dobu jste se snazili najit starého pfitele, se kterym jste pferusili kontakt.
Koneéné se vam podafilo spojit, a tak jste se ho vydali navstivit. ProtoZze nemate vlastni
auto, rozhodli jste se jet viakem. Listek na vlak vas stal 750 K¢. S pritelem jste se
setkali v kavarné. Po péti minutové konverzaci, ale zjistite, Ze konverzace velmi vazne a
nudite se. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

6-
Zustanu,
0- dokud
Ukong&im schuzku
konverzaci neukonéi
okamzité 1 2 3 4 5 pfitel

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze budete v konverzaci
pokracovat?
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Rozhodli jste se, Ze si zkusite sami vyrobit konferenéni stolek do obyvaciho pokoje. Za
potifebny material jste zaplatili 500 Ké. KdyZ stolek koneéné dokonéite a odnesete ho
do obyvaciho pokoje, zjistite, Ze se vam do vaseho interiéru viibec nehodi, a navic je
nakfivo. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

0- 6-
Pravdépodobné Pravdépodc
dam si
stolek stolek
pryé 1 2 3 4 5 necham

Jak je pravdépodobné, O @) O O O O O

Ze si stolek nechate?

Rozhodli jste se, Ze si zkusite sami vyrobit konferenéni stolek do obyvaciho pokoje. Za
potfebny material jste zaplatili 1500 K¢. KdyZ stolek koneéné dokoncite a odnesete
ho do obyvaciho pokoje, zjistite, Ze se vam do vaseho interiéru viibec nehodi, a navic je
nakfivo. *

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z polozek:

0- 6-—
Pravdépodobné Pravdépodc
dam si
stolek stolek
pryé 1 2 3 4 5 necham

Jak je pravdépodobné, O O O O O O O

Ze si stolek nechate?

Priiloha ¢&.2: Prvni cast dotazniku s penéznimi investicemi
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Predstavte si, Ze jste si zakoupili listek do mistniho divadla. O par dni pozdé&ji vam
zavola vas pritel, aby vas pozval na malou oslavu s prateli, kterou ale pofada ve stejny
vecer, na ktery jste si zakoupili listek do divadla. Radé&ji byste se zt€astnili oslavy, ale je
prili§ pozdé na to listek vratit nebo prodat.

*

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZzdou z poloZek:

Pravdépodobné pijdu do Pravdépodobné pajdu na
divadla vecirek
Jakou moznost zvolite? O O

Jako maijitel spole€nosti, jste jiz investoval 1 000 000 K& do vyvoje specialniho materialu
pro stany. Tento material je velmi lehky, nepromokavy, ale zarover i vysoce odolny. Ve
chvili, kdy je projekt z 90 % dokoncen, viak vstoupi na trh konkurent se znatelné lep$im
a levné&jsim produktem. Nastava tak situace, kdy se musite rozhodnout, zda budete
investovat zbylych 10 % nebo od vyvoje odstoupite.

V pfipadé, Ze od projektu upustite, budete moci doposud vyvinuty material prodat jako
Srot za 125 000 Ké.

*
Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z poloZek:

Opustim projekt a prodam
Dokonéim projekt material jako Srot

Jakou moznost zvolite? O O

P#iloha ¢&.3: Druha cast dotazniku bez smysluplného vyuziti
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Pfedstavte si, Ze jste si zakoupili listek do mistniho divadla. O par dni pozdé&ji vam
zavola vas pfitel, aby vas pozval na malou oslavu s prateli, kterou ale pofada ve stejny
vecer, na ktery jste si zakoupili listek do divadla. Radéji byste se zucastnili oslavy, ale je
prilis pozdé na to listek vratit nebo prodat. Nicmeéné vite, Ze koupi listku, jste podporili
mistni umélce.

*

Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kaZzdou z polozek:

Pravdépodobné pijdu do Pravdépodobné pijdu na
divadla vecirek
Jakou moznost zvolite? O O

Jako majitel spoleénosti, jste jiz investoval 1 000 000 K¢& do vyvoje specialniho materialu
pro stany. Tento material je velmi lehky, nepromokavy, ale zarovef i vysoce odolny. Ve
chvili, kdy je projekt z 90 % dokoncen, viak vstoupi na trh konkurent se znatelné lep$im
a levnégjSim produktem. Nastava tak situace, kdy se musite rozhodnout, zda budete
investovat zbylych 10 % nebo od vyvoje odstoupite.

V pfipadé, Ze od projektu upustite, budete moci doposud vyvinuty material prodat
pokryvaci stiech, ktery by si ho upravil a dale ho vyuzil. Material je ochotny od vas
odkoupit za 125 000 K¢&.

*
Prosim zvolte vhodnou odpovéd pro kazdou z polozek:

Opustim projekt a prodam
Dokonéim projekt material jako Srot

Jakou moznost zvolite? O O

P#iloha ¢.4: Druha cast dotazniku se smysluplnym vyuZitim
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Demografie

Vypliite prosim nasledujici udaje.

Jste: *

Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich moznosti:

() zena
(O Muz

Jaky je vas vék?

Prosim napiste svou odpovéd zde:

Jste: *

© Zvolte jednu z nasledujicich odpoveédi
Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich moZnosti:

() Student S8
(O student V&
(O Absolvent V&

O Jine

V pfipadé, Ze jste student &i absolvent vysoké Skoly, uvedte prosim zaméfeni svého
studia.

@ Zvolte jednu z nasledujicich odpoveédi
Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich mozZnosti:
(O Lékarske

() Pravnicke

O Ekonomicke

O Humanitnf

O Filosoficke

(O Technicke

O Pedagogickeé

O Umélecké

O Pfirodovédné

O Jine
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V pfipadé, Ze jste v sou€asnosti studentem vysoké Skoly, zvolte prosim rocnik, ve
kterém se nachazite.

© Zvolte jednu z nasledujicich odpovédi
Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich moznosti:

(O 1. rognik
(O 2. rognik
O 3. ro¢nik
() 4. rognik
() 5. rognik

O Jine

Cetli jste otazky pozorné a soustfedili se na vypliovani dotazniku? *

© Zvolte jednu z nasledujicich odpovédi
Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich moznosti:

O Ano

O Spise ano
O Spise ne
O Ne

Myslite si, Ze mame Va$e odpovédi zahrnout do vyhodnocovani dotazniku?

*

@ Zvolte jednu z nasledujicich odpovédi
Prosim zvolte pouze jednu z nasledujicich moznosti:

O Ano

O Spise ano
O Spise ne
O Ne

Pfejete si zavérem néco dodat?

Prosim napiste svou odpovéd zde:

Tato otazka neni povinna. Nezapomernite vSak odeslat své odpovédi.

Dékujeme za Vase odpovédi.

Priloha ¢. 5: Demografické udaje a dopliujici otazky o pozornosti
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