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Anotace 

Tato bakalářská práce se věnuje chybě v lidském rozhodování, jež bývá označována jako 

klam utopených nákladů. Teoretická část práce představuje několik teorií, které nabízejí 

možná vysvětlení tohoto jevu. Zároveň upozorňuje na konkrétní důsledky, které se 

s jevem pojí, jak obecné, tak i specifické pro oblast marketingu. V neposlední řadě také 

obsahuje výsledky řady výzkumů na toto téma. Praktická část v první řadě ověřuje, že 

lidé obecně klamu utopených nákladů podléhají. Dále se zabývá vlivem typu počáteční 

investice na výskyt klamu utopených nákladů a zkoumá, zda u původních investic ve 

formě peněz dochází ke klamu výrazněji než u investic ve formě času. Výsledky sice 

neprokázaly rozdílný výskyt klamu u daných typů investic, ale naznačují důležitost 

společenského, či nespolečenského kontextu. Druhá část experimentu se zaobírá 

možností zmírnění klamu prostřednictvím smysluplného využití utopených nákladů. 

Výsledky výzkumu však tuto možnost nepodpořily. 

 

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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Úvod 

Člověk je ve svém životě neustále vystavován možnosti volby. Dennodenně tak musí činit 

ať už zásadní, či zcela nepodstatná rozhodnutí. Mezi teoriemi rozhodování, které popisují, 

jak by se měl člověk v dané situaci rozhodnout, a realitou, tedy jak se člověk doopravdy 

rozhodne, však velmi často dochází k rozporu. Navzdory veškeré snaze se totiž člověk 

není schopen vždy rozhodovat plně racionálně. Naše rozhodování ovlivňují různé 

zkratky, heuristiky a kognitivní zkreslení, které nám sice pomáhají rozhodnout se rychle, 

ale zároveň často vedou k iracionálním rozhodnutím. 

Jednou z chyb v našem rozhodování je i klam utopených nákladů. Ke klamu dochází, je-

li rozhodnutí o budoucnosti ovlivněno předchozími investicemi namísto budoucího 

užitku. Racionální rozhodnutí by nemělo být založeno na minulých neboli utopených 

nákladech, které není možné získat zpět. I přesto řadu věcí činíme jen proto, že jsme za 

ně již zaplatili. Dojíme oběd, který nám nechutná. Nosíme boty, které nás tlačí. Jdeme na 

zápas, na který máme koupený lístek, přestože venku prší. Utopené náklady však nemusí 

být jen ve formě peněz, ale i času, či vynaložené snahy. Dostudujeme proto školu, které 

jsme již věnovali několik let, protože v případě jejího nedokončení by byly všechny roky 

nenávratně ztraceny. 

Detailní znalost tohoto jevu, jeho příčin i projevů nám může pomoci lépe předvídat 

chování a rozhodování jedince, ale i zabránit negativním dopadům na celou společnost. 

Typickou situací, kdy klam negativně dopadá nejen na jedince, ale na celou společnost, 

jsou válečné konflikty. Pro setrvání ve válce bývá často používán argument lidských 

životů, které by v případě kapitulace byly promrhány zbytečně. Setrvání v konfliktu však 

často vede jen k oddálení porážky a dalším ztrátám. 

Tato bakalářská práce představuje ucelený a detailní vhled do problematiky zmíněného 

fenoménu. Shrnuje dosavadní literaturu a související studie. Soustředí se také na odlišné 

teorie, které se snaží tento jev vysvětlit. Není opomenut ani vztah utopených nákladů 

k marketingu. Existenci klamu je možné využít zejména při budování loajality zákazníka 

ke značce. 

V praktické části pak pomocí vlastního experimentu provedeného prostřednictvím on-

line dotazníku tato práce rozšiřuje poznatky o vlivu jednotlivých typů investic na klam 

utopených nákladů, neboť v této oblasti nepanuje mezi jednotlivými autory shoda. 

Konkrétně se zabývá otázkou, zda u peněžních investic dochází ke klamu výrazněji než 
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u investic časových. Zároveň zkoumá, zda je možné snížit klam utopených nákladů 

prostřednictvím nabídnutí, či připomenutí smysluplného využití utopených nákladů. 

Takové zjištění by nám mohlo poskytnout silný nástroj v boji proti podléhání tomuto 

klamu.  
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1 Teoretická část 

1.1 Klam utopených nákladů 

1.1.1 Vymezení pojmu 

Představte si následující situaci. Muž vyhraje v soutěži vstupenku na fotbalové utkání. 

Jelikož ale nechce jít na ono utkání sám, přesvědčí svého přítele, aby si vstupenku koupil 

a mohli jít na zápas společně. V den zápasu ale udeří sněhová bouře. Muž, který 

vstupenku vyhrál v soutěži, chce zůstat doma, jelikož diskomfort ze špatného počasí je 

pro něj větší než požitek ze sledování zápasu. Jeho přítel je s takovým řešením ale velmi 

nespokojen a chce jít na zápas i přes nepřízeň počasí, neboť nechce čelit pocitu 

vyhozených peněz1 (Arkes a Blumer, 1985). 

O muži, který za vstupenku zaplatil, můžeme prohlásit, že se dle standardní ekonomické 

teorie nechová racionálně a podléhá jevu, jejž označujeme jako klam utopených nákladů. 

Je-li pro vás několikahodinové sezení ve vánici větší utrpení, než jak velké potěšení by 

vám přineslo sledování zápasu, pak byste se měli rozhodnout zápasu nezúčastnit 

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

Zde se setkáváme se zásadním rozdílem mezi ekonomickým a psychologickým pohledem 

na člověka. Z pohledu standardní ekonomické teorie je člověk racionální, sobecký a jeho 

chutě se nemění. Jeho cílem je uspokojení pouze jeho vlastních potřeb a to tak, aby 

maximalizoval svůj užitek. To jsou zjednodušující předpoklady, se kterými pracuje 

většina ekonomických modelů. Skutečné lidské bytosti jsou ale mnohem komplikovanější 

a stejně tak jejich rozhodování. S tím na rozdíl od ekonomie počítá psychologie, která 

bere v potaz, že člověk není plně racionální, ani plně sobecký a jeho chutě rozhodně 

nejsou v průběhu času stálé (Kahneman, 2012). Richard Thaler ve svých publikacích tyto 

odlišné skupiny, se kterými na jedné straně pracuje ekonomie a na druhé psychologie, 

označuje jako Econs2 (ryze ekonomicky uvažující jedinci) a Humans (běžní lidé). 

Hlavní premisa ekonomické teorie říká, že lidé se rozhodují na základě optimalizace. To 

znamená, že z dostupných možností si člověk zvolí vždy tu nejlepší, kterou si může 

dovolit. Skutečný člověk ale velmi často není schopen z tak široké nabídky možností 

vybrat právě tu nejlepší, nehledě na to, zda se jedná o nákup v supermarketu, kde existuje 

 
1 V této modelové situaci předpokládáme, že není možné vstupenku vrátit ani prodat. 
2 V některých pramenech je používán pojem homo economicus. V této práci budu používat českou 

alternativu k termínu econs – ekoni. 
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nepřeberné množství kombinací potravin, nebo závažnější životní volby. Ve světě ekonů 

je řada faktorů považována za irelevantní, přestože, jak dokazují jednotlivé experimenty, 

sehrávají důležitou roli v rozhodování běžných lidí (Thaler, 2017). 

V naší modelové situaci se vstupenkou a sněhovou bouří by ekonovi bylo zcela jedno, 

kolik peněz za vstupenku zaplatil, tyto peníze jsou již utracené a nemá možnost získat je 

zpět. Zda jít na zápas, by se rozhodoval pouze na základě budoucích nákladů a budoucího 

užitku. Za předpokladu, že oba muži mají fotbal stejně rádi, by se jejich rozhodnutí měla 

shodovat. 

Rozhodnutí muže, který za vstupenku zaplatil, tedy musí být ovlivněno i jinými faktory. 

Zkoumání těchto zdánlivě irelevantních faktorů se věnuje behaviorální ekonomie, což je 

kombinace psychologie a ekonomie, která zkoumá, co se děje na trzích v případě, že 

někteří účastníci vykazují určitá lidská omezení (Mullainathan a Thaler, 2000). 

Behaviorální ekonomie je přitažlivým a rozvíjejícím se směrem zkoumání, který odhalil 

mnoho případů, kdy lidé předvídatelně a systematicky porušují předpoklady standardní 

ekonomie. Nicméně vzhledem k tomu, že v behaviorální ekonomii doposud nevznikl 

obecnější teoretický model, který by byl schopen nahradit model ekona, ji pravděpodobně 

nemůžeme považovat za rovnocennou alternativu ke standardní ekonomii, či snad důvod 

k jejímu zavržení (Špecián, 2015). Jednotlivé předpoklady, které zjednodušují představu 

reálného světa, mají navíc nespornou pedagogickou výhodu a usnadňují studentům 

ekonomie pochopení základních poznatků. 

Poznatky z behaviorální ekonomie tedy lze považovat za určitou nadstavbu standardní 

ekonomické teorie, které nám mohou pomoci lépe porozumět chování jedinců v různých 

situacích. 

1.1.2 Terminologie 

Samotná definice utopených nákladů se napříč autory nijak výrazně neliší. Thaler (2017) 

říká, že utratí-li člověk nějakou částku a tyto peníze již nelze získat zpět, považujeme je 

za utopené neboli ztracené. Obdobně Mankiw a Taylor (2014) definují utopené náklady 

jako náklady, které již byly utraceny a není možné získat je zpátky. Mezi utopené náklady 

se ale neřadí pouze peníze či jiné finanční prostředky, které jsme utratili, ale i čas nebo 

snaha, kterou jsme investovali do nějaké činnosti (Akres a Blumer, 1985). 
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Jelikož nemůžeme udělat nic proto, abychom tyto náklady získali zpět, neměly by nijak 

ovlivnit naše následující rozhodování a jednání a měli bychom je ignorovat (Mankiw a 

Taylor, 2014). Alespoň to předpokládá ekonomická teorie. 

Pojem utopené náklady pravděpodobně pochází z ropného průmyslu. Rozhodování 

mezi opuštěním či dalším provozováním konkrétního ropného vrtu je činěno na základě 

ekonomického modelu, který pracuje s očekávanými peněžními toky, nikoliv na základě 

toho, kolik nákladů již bylo investováno na vytvoření vrtu (Business Dictionary, 2020). 

Na rozdíl od ekona, mezi jehož starosti nepatří ospravedlňování dřívějších chyb, ale není 

běžný člověk častokrát schopen utopené náklady ignorovat. V takovém případě hovoříme 

o klamu neboli efektu utopených nákladů.3 Klam utopených nákladů tedy označuje 

rozhodnutí investovat další zdroje do ztrácejících účtů, přestože jsou k dispozici lepší 

investice (Kahneman, 2012). Jinými slovy se jedná o tendenci pokračovat v úsilí 

z důvodu předchozí investice peněz, času či snahy (Akres a Blumer, 1985). Klaczynski 

(2001) klam utopených nákladů výstižně definuje jako situace, ve kterých jsou současná 

rozhodnutí ovlivněna nedůležitými minulými rozhodnutími. Tento nákladný omyl lze 

pozorovat u malých i zásadních rozhodnutí. 

V některých pramenech se můžeme setkat i s označením klam Concorde (Concorde 

fallacy) či Concorde efekt. Toto označení vzniklo podle společného rozhodnutí 

francouzské a britské vlády pokračovat ve vývoji nadzvukového letadla Concorde, 

přestože bylo jasné, že tento projekt nebude ekonomicky výhodný (Cambridge 

Dictionary, 2020). Vysoké provozní náklady tohoto letadla byly zastíněny euforií 

z technologického pokroku.  

Označení klam Concorde upřednostňují například behaviorální ekologové 

a sociobiologové. Ke klamu Concorde podle nich dochází v okamžiku, kdy člověk nebo 

zvíře hájí předchozí investici, ať už se jedná o podnikání či stavbu hnízda, přestože obrana 

je nákladnější než se vzdát a zvolit alternativu (Magalhães, et al., 2011). 

Ojediněle se můžeme setkat i s pojmy past utopených nákladů (sunk cost trap) či dilema 

utopených nákladů (sunk cost dilemma). Past utopených nákladů označuje tendenci lidí 

pokračovat v činnosti, přestože daná činnost nenaplňuje jejich očekávání. Může se jednat 

 
3 V angličtině tento jev bývá označován jako sunk cost fallacy, sunk cost effect či sunk cost error. 
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například o dokončení sledování filmu nebo ponechání si oblečení, o kterém víme, že ho 

stejně nosit nebudeme (Investopedia, 2019a). 

Dilema utopených nákladů, jak už název napovídá, označuje emoční dilema 

při rozhodování, zda pokračovat v projektu, do kterého již bylo investováno, ale nebylo 

dosaženo požadovaných výsledků, nebo od něj upustit (Investopedia, 2019b).  

Všechny výše zmíněné pojmy ale v jádru odkazují na tentýž jev, který ve zbytku práce 

budu označovat jako klam utopených nákladů. 

S klamem utopených nákladů také úzce souvisí jev, který bývá označován jako 

stupňování závazku (escalation of commitment). Brockner (1992) definuje stupňování 

závazku jako tendenci pokračovat v neúspěšném postupu. Obecně lze předpokládat, že 

pokud na člověka negativně působí důsledky jeho rozhodnutí nebo chování, tak své 

jednání změní. Staw (1976) však upozorňuje, že tomu tak nemusí být vždy. Negativní 

důsledky, které pramení z předešlého rozhodnutí, mohou naopak vést k dalšímu 

investování zdrojů, dokonce většímu než v situaci, kdy jsou průběžné výsledky 

rozhodnutí pozitivní. Významnou roli v stupňování závazku hraje pociťovaná 

zodpovědnost za předchozí rozhodnutí. 

1.2 Rozhodování pod vlivem utopených nákladů 

Přestože klam utopených nákladů je poměrně diskutovaným tématem, Roth, Robbert 

a Straus (2015) upozorňují na roztříštěnost jednotlivých výzkumů. Za hlavní důvod 

absence jednotného teoretického rámce považují nerozlišování mezi dvěma základními 

typy rozhodování pod vlivem utopených nákladů – využití (utilization) a vývoj 

v rozhodování (progress decision). 

Rozhodnutí o využití se zaměřuje na volbu mezi dvěma rovnocennými alternativami 

s rozdílnou úrovní utopených nákladů. Můžete si například představit, že jste si zakoupili 

lístek do místního divadla. O pár dní později vám zavolá váš přítel, aby vás pozval 

na malou oslavu s přáteli, kterou pořádá ve stejný den, na který jste si zakoupili lístek. 

Přestože byste se radši zúčastnili oslavy, vaše myšlenky jsou ovlivněny utopenými 

náklady, které jste za lístek zaplatili, a tak se rozhodnete jít raději do divadla (Roth, 

Robert, Straus, 2015). Do této kategorie patří i naše modelová situace s lístkem na zápas 

a sněhovou bouří. 
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Na druhé straně vývoj v rozhodování představuje situaci, kdy se nejdříve rozhodneme 

zahájit projekt s nenulovou počáteční investicí. V průběhu realizace projektu se člověk 

dozví nové informace, které nebyly při zahajování známy. Ocitne se tak v nové situaci, 

kdy musí rozhodnout, zda do projektu investovat další zdroje, nebo projekt ukončit, což 

způsobí nenávratnou ztrátu původní investice. Pokud se projekt nevyvíjí příznivě, ale 

i přesto je do něj dále investováno, hovoříme o klamu utopených nákladů. Tento 

specifický druh můžeme označit jako zmíněný stupňující závazek. Typickým příkladem 

může být již dříve zmíněný vývoj letadla Concorde (Roth, Robert, Straus, 2015).  

Zatímco v případě rozhodnutí o využití jde zejména o špatný pocit z materiální ztráty, 

kterému se snažíme zabránit, u stupňujícího závazku může převažovat určitá sociálně-

psychologická ztráta. Přiznání chyby nebo nekonzistentní chování může mít negativní 

vliv na to, jak nás vnímá naše okolí či dokonce, jak se vnímáme my sami. 

Tyto dva typy rozhodování se zároveň mohou lišit i možností určit ono správné racionální 

rozhodnutí. Tedy jak by se v dané situaci rozhodl ekon. Jak již bylo zmíněno, ekonomická 

teorie stojí na principu maximalizace užitku. Varian (2014) popisuje užitek jako způsob, 

jak popsat naše preference. Je-li možnost A preferována před možností B, pak má A vyšší 

užitek.  

Arkes a Blumer (1985) ve své studii respondentům představili modelový scénář, 

ve kterém si respondent zakoupil poukaz na lyžařský zájezd do Michiganu za 100 $ 

a do Wisconsinu za 50 $. Bohužel si nevšiml, že zájezdy jsou ve stejném termínu, a tak 

se musel rozhodnout pouze pro jeden z nich. Respondentům bylo zároveň řečeno, že výlet 

do Wisconsinu by si užili více. Užitek tohoto zájezdu je tedy jasně vyšší a ekonova volba 

je rovněž jasná. Ve zmíněném experimentu se i tak racionálně rozhodlo pouhých 46 % 

respondentů, zatímco ostatní byli ovlivněni utopenými náklady. V každodenních 

situacích, které se týkají rozhodnutí o využití, je tedy poměrně snadné určit, která volba 

je racionální, pokud má člověk ujasněné své preference. 

V případech, které se týkají vývoje v rozhodování, je ale často situace komplikovanější. 

Uvažujme následující modelovou situaci, kterou rovněž představili Arkes a Blumer 

(1985). Jako prezident letecké společnosti, jste již investoval 10 000 000 $ do vývoje 

letounu, který nebude možno detekovat radarem. V situaci, kdy je projekt z 90 % hotov, 

konkurent uvede na trh obdobný, avšak rychlejší a úspornější letoun. Vyvstává tedy 

otázka, zda investovat zbylých 10 % zdrojů do projektu. Arkes a Blumer (1985) uvádějí, 
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že zde není žádný zjevný ekonomický důvod k dokončení projektu, a tudíž za racionální 

považují od projektu odstoupit. Ekon by ale ve skutečnosti v takovéto situaci nejspíše 

vyžadoval dodatečné informace o tom, kolik by mohl v případě dokončení projektu 

vydělat. Pokud by potenciální zisky převyšovaly zbylých 10 %, které je třeba investovat, 

pak dokončení projektu může být racionální za předpokladu, že pro tuto částku nemá ještě 

výnosnější alternativní využití. Je-li k dispozici jiná lepší investice, pak výnos z každé 

další investované koruny do stávajícího projektu, i kdyby nebyl přímo záporný, by byl 

nižší než výnos investice do jiného projektu a pokračování ve stávajícím projektu by tudíž 

bylo neracionální. Nicméně posoudit, zda taková alternativní investice v dané situaci 

existuje, může být velmi obtížné. 

McAfee, Mialon a Mialon (2010) navíc upozorňují, že existují situace, v nichž může být 

racionální k utopeným nákladům přihlížet. Dříve investované náklady nám mohou 

poskytnout cenné informace nejen o výši nákladů, které jsou ještě zapotřebí k dokončení 

projektu, ale i ohledně pravděpodobnosti úspěchu dané investice. To, že vyšší utopené 

náklady zvyšují ochotu pokračovat v projektu, vysvětlují tak, že firma, která v minulosti 

investovala více, zároveň získala užitečné znalosti a dovednosti, které nyní zvyšují její 

šanci na úspěch. Další situací, ve které McAfee, Mialon a Mialon (2010) považují 

za racionální přihlížet k utopeným nákladům, je snaha o zachování dobré pověsti. 

S takovými situacemi se setkávají vysoce postavení manažeři, politici, ale i běžní 

spotřebitelé. Přestože pro firmu by bylo ekonomičtější projekt zrušit, pro konkrétního 

manažera může být racionální oddálit možnost, že bude propuštěn. Třetím důvodem 

pro přihlížení k utopeným nákladům pak může být určité finanční či časové omezení. Má-

li firma omezený rozpočet, z kterého již část utratila, pak může být výhodnější pokračovat 

v již započatém projektu, protože už zbývá příliš málo zdrojů na realizaci projektu 

nového. 

1.3 Kdo klamu utopených nákladů podléhá? 

Většina studií, které se věnují klamu utopených nákladů, pracují s vysokoškolskými 

studenty (Arkes a Blumer, 1985; Tait a Miller, 2019; Strough, et al., 2013). Ostatně tak 

je tomu u většiny studií z odvětví behaviorální ekonomie, za což bývá tato disciplína také 

často kritizována (Vaskovskyi, 2018). 

Strough, et al. (2008) zkoumali, zda starší dospělí podléhají klamu utopených nákladů 

méně než mladší dospělí. Tato hypotéza vycházela z předešlých studií, které ukazují, že 
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mladší dospělí vnímají negativní informace intenzivněji než pozitivní informace. Naproti 

tomu starší dospělí vykazují vyváženější pohled na zisky a ztráty. 

Výsledky experimentu, jenž porovnává rozhodování studentů a starších dospělých4, 

naznačují, že mladí podléhají klamu utopených nákladů více než starší. Starší dospělí také 

vykazují takzvané normativně správné rozhodování. To znamená, že 

ve stejných situacích, které se liší pouze tím, zda jim předcházela nějaká investice, či 

nikoliv, se rozhodují stejně (Strough, et al., 2008). 

Ke stejnému závěru, tedy že se zvyšujícím se věkem se snižuje náchylnost k ovlivnění 

utopenými náklady, dospěli i Bruine de Bruin et al. (2014) nebo Roth, Robert a Straus 

(2015). 

Strough, et al. (2013) ve své studii respondenty z řad vysokoškolských studentů 

instruovali, aby si představili, že se jejich život chýlí ke konci. Za takových podmínek 

výskyt klamu utopených nákladů výrazně poklesl. Podobně tomu bylo v situaci, kdy si 

měli představit, že již velmi brzy dostudují a skončí tak jedna fáze jejich života. Jako 

možné vysvětlení, proč jsou starší lidé odolnější vůči klamu utopených nákladů, tedy 

autoři navrhují, že čelí omezenějším časovým horizontům. 

Klaczynski (2001) naopak zkoumal vliv utopených nákladů na rozhodování dětí. V rámci 

širší studie porovnával klam utopených nákladů u třech různých věkových skupin: 

mladších adolescentů, starších adolescentů a mladých dospělých. Respondentům byly 

nastíněny dvě velmi podobné modelové situace. V obou se nacházejí v hotelovém pokoji 

a již pět minut sledují film, který se jim ale jeví poměrně špatný a u kterého se nudí. 

V prvním případě však za film již zaplatili konkrétní částku, zatímco v druhém případě 

pouze zapnuli televizi, ve které film běžel. Následně mají pro oba případy určit, jak 

dlouho budou pokračovat ve sledování filmu. 

Klaczynski (2001) výzkum obohatil ještě o prvek framingu a sledoval, jak se mění 

rozhodnutí v závislosti na zarámování úlohy. Nejprve byla každá úloha uvedena větou 

„Uvažujte o této situaci tak, jak byste o ní uvažovali obvykle“ a poté byla uvedena větou 

„Uvažujte o této situaci z pohledu logicky uvažujícího člověka“. 

 
4 Experimentu se zúčastnilo 75 univerzitních studentů a 73 samostatně žijících starších dospělých ve věku 

58-91 let. 
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Výsledky neprokázaly žádnou korelaci mezi klamem utopených nákladů a věkem. 

Rozhodnutí pokračovat v aktivitě z důvodu předchozí investice, se objevovalo napříč 

věkovými kategoriemi. Ke klamu však docházelo výrazně méně v případě logického 

zarámování úlohy. Normativně správné rozhodování se objevovalo výrazněji u mladších 

dospělých a starších adolescentů než u mladších adolescentů. To však bylo způsobeno 

poklesem „atypické chyby“5 nikoliv poklesem klamu utopených nákladů. Napříč 

věkovými skupinami i přes logické zarámování však normativně správně odpovědělo 

pouze 35 % respondentů (Klaczynski, 2001). 

Nejen lidé, ale i zvířata se setkávají se situacemi, kdy se musí rozhodnout, zda setrvat 

u nějaké činnosti, nebo ji změnit. Jednoduchým příkladem může být snaha ulovit kořist 

na konkrétním území, kdy se při nezdaru musí zvíře rozhodnout, zda na území zůstat, či 

se přesunout na nové (Magalhães, et al., 2011). 

Velmi častým typem investice, kterému čelí zvířata, je rodičovská investice. Trivers 

(1972) definuje rodičovskou investici jako jakoukoli investici rodiče do individuálního 

potomka, která zvyšuje jeho šanci na přežití za cenu schopnosti rodičů investovat 

do dalšího potomka. Takovou investicí je například krmení mláděte nebo obrana hnízda. 

Vyvstává tedy otázka, zda zvířata také podléhají klamu utopených nákladů, tedy zda 

předešlé investice času a snahy ovlivňují jejich rozhodování. Někteří autoři (Dawkins 

a Brockmann, 1980; Lavery, 1995; Weatherhead, 1979) dochází k závěru, že zvířata 

skutečně podléhají klamu utopených nákladů, respektive klamu Concorde, což je 

označení pro tento jev v říši zvířat. 

Dawkins a Brockmann (1980) se zabývali problematikou, zda zástupci čeledě 

kutilkovitých (Sphex ichneumoneus) podléhají klamu Concorde. Samice této vosy 

vytváří hnízdo v podobě podzemního doupěte, které následně zásobí omráčenými 

a paralyzovanými kobylkami. Následně samice do doupěte uloží jedno vejce, doupě 

uzavře a znovu zahájí stejný cyklus, zatímco larva je ponechána, aby se vylíhla a živila 

přichystanou kořistí. 

Občas ale dochází k situaci, kdy druhá samice začne zásobit totéž hnízdo. Obě samice 

jsou plně angažovány v zásobování tohoto hnízda a žádná nemá otevřené současně jiné 

doupě. Samice se vzájemně téměř nesetkají, neboť většinu času stráví lovením. V případě 

 
5 „Atypickou chybou“ je v této studii označeno takové rozhodnutí, kdy jedinec spíše pokračuje ve 

sledování filmu v případě, že za něj nezaplatil než v případě, kdy za něj zaplatil. 
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setkání ale dojde na boj, kdy jedna samice je vyhnána a druhá si doupě ponechá se všemi 

zásobami (Dawkins a Brockmann, 1980).  

Dawkins a Brockmann (1980) usuzují, že právě během boje vosy mylně přihlížejí 

k utopeným nákladům. Uvědomělá vosa by za téměř prázdné hnízdo měla bojovat jen 

mírně, neboť když vyhraje, bude ji vybavování hnízda trvat ještě několik dní, zatímco 

prohra pro ni bude znamenat jen pár dalších hodin hledání a kopání nového hnízda. 

Na druhé straně vítěz hnízda, které je již plně vybaveno a připraveno na umístění vajíčka, 

ušetří spoustu drahocenného času. Klíčové je pak uvědomění, že toto platí pro obě vosy 

bez ohledu na to, kdo původně doupě vykopal a kdo doupě zásobil. 

Výsledky pozorování ale ukazují, že ve většině případů vosa, která do hnízda přinesla 

více kořisti, bojuje tvrději a následně vítězí.6 Zároveň výsledky ukazují korelaci mezi 

délkou boje, tj. časem, než se poražená vosa vzdá, a počtem kobylek přinesených právě 

poraženou vosou. Autoři studie toto považují za znaky Concorde efektu, kdy obě vosy 

přihlížejí ke svým předešlým investicím do hnízda (Dawkins a Brockmann, 1980). 

Arkes a Ayton (1999) s takovým závěrem však nesouhlasí. Poukazují na fakt, který 

Dawkins a Brockmann (1980) sami uvedli, že vosy pravděpodobně nejsou schopny 

spočítat celkové množství kobylek v hnízdě. Jediným ukazatelem je pro vosu tedy 

množství kobylek, které sama přinesla. Délka boje tak může být určena očekávaným 

budoucím kalorickým přínosem hnízda, nikoliv předchozími vynaloženými investicemi. 

Autoři nekonfrontovali předpoklad minulých investic s předpokladem orientovaným 

na budoucnost. 

Arkes a Ayton (1999) mají výhrady i k dalším studiím a dochází k závěru, že neexistují 

jednoznačné případy klamu Concorde u zvířat. Nutno podotknout, že stanovením 

alternativních vysvětlení pro jednotlivé studie neprokazují, že klam Concorde skutečně 

neexistuje u žádného zvířete. 

Sweis et al. (2018) poukazují na to, že v předešlých studiích bylo těžké rozlišit, zda jsou 

rozhodnutí ovlivňována předešlými investicemi nebo vyhlídkami do budoucnosti. Proto 

odlišné studie, které se týkají zejména rodičovských investic, přicházejí s argumenty 

pro i proti klamu utopených nákladů. Sledování přirozeného chování určitého 

 
6 Autoři studie zde upozorňují, že se neprokázal žádný vliv individuálních schopností, tudíž nelze 

jednoduše usuzovat, že vosy, které dobře bojují, jsou zároveň dobré v lovu. 
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živočišného druhu zároveň omezuje možnost porovnat jeho chování s jinými druhy či 

přímo s člověkem.  

Za vhodnější alternativu zkoumání proto Sweis et al. (2018) považují úkoly zahrnující 

hledání potravy v laboratorních podmínkách. Takové úkoly spoléhají na optimalizaci 

hledání odměny, jsou-li současně omezeny zdroje. V samotném experimentu, jehož cílem 

bylo zjistit citlivost myší, krys a lidí na utopené náklady, subjekty trávily čas, kterým 

disponovaly v omezeném množství, čekáním na odměny a byla sledována jejich 

rozhodnutí opustit čekací zónu. Výsledky ukazují, že myši, krysy i lidé jsou ovlivněny 

klamem utopených nákladů. 

1.4 Možná vysvětlení klamu utopených nákladů 

Na otázku, proč lidé podléhají klamu utopených nákladů, neexistuje jednoduchá 

přímočará odpověď. Jak již bylo zmíněno dříve, tento jev se potýká se značnou 

roztříštěností výzkumů a není jasně ukotven v jediném teoretickém východisku. V této 

kapitole se proto pokusím představit různé úhly pohledu jednotlivých autorů na faktory, 

jež způsobují a ovlivňují tento jev. 

Jak již bylo naznačeno, v rámci procesu rozhodování spoléhá tradiční ekonomická teorie 

na racionální modely, podle kterých lidé při rozhodování používají obecná pravidla 

logiky a logické úsudky. Jedinou relevantní složkou, která ovlivňuje proces rozhodování, 

tak má být samotný přínos daného rozhodnutí. Ostatní faktory jako vztahy mezi 

zúčastněnými osobami, jejich nálady či jiné okolnosti jsou považovány za irelevantní, 

přestože často sehrávají důležitou roli (Gurevich a Kliger, 2016). 

V roce 1979 zveřejnili Daniel Kahneman s Amosem Tverskym převratný článek 

Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk, ve kterém představili svou 

prospektovou teorii, jakožto kritiku standardní ekonomické teorie očekávaného užitku 

a zároveň její alternativu.  

Na jednoduchých rozhodovacích příkladech Kahneman s Tverskym ukázali, že jsou-li 

ve hře potenciální zisky, trpí běžní lidé averzí k riziku, a tak při rozhodování raději volí 

jistou alternativu před alternativou riskantní, a to i v případě, kdy očekávaná hodnota 

riskantní varianty je vyšší. Ilustrativním příkladem budiž volba mezi následujícími dvěma 

možnostmi. 
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a) Hodíte si mincí. Padne-li panna, vyhrajete 100 $. Padne-li orel, nevyhrajete nic. 

b) Dostanete s jistotou 46 $. 

Přestože očekávaná hodnota první varianty je 50 $, zvolí většina lidí radši druhou, jistou 

alternativu. Naopak v případě, kdy se nejedná o zisky, ale o ztráty, jsme mnohem 

ochotnější riskovat. Jednoduše řečeno, pokud jsou všechny výsledné varianty nepříznivé, 

uchylujeme se s nadějí k riziku (Kahneman a Tversky, 1979). 

Přestože primárně je článek Kahnemana a Tverskyho zaměřen na rozhodování 

za přítomnosti rizika, prospektová teorie zahrnuje několik principů, které mohou vysvětlit 

právě rozhodování lidí v souvislosti s utopenými náklady. 

Současně s averzí k riziku trpí lidé i averzí ke ztrátám. Mezi pocitem ze zisku a pocitem 

ze ztráty panuje významná asymetrie. „V přímém srovnání znamenají pro lidi ztráty větší 

hrozbu než stejné zisky lákadlo“ (Kahneman, 2012, s. 303). Tento fakt dobře ilustruje 

hodnotová funkce na obrázku č. 1. Vodorovná osa reprezentuje množství peněz a osa 

svislá psychologickou hodnotu. Například ztrátu 1 000 Kč vnímáme výrazněji než zisk 

1 000 Kč, přestože se jedná o stejnou částku. To je v grafu demonstrováno výraznějším 

sklonem křivky v oboru ztrát.  

Prospektová teorie také poukazuje na to, že skutečným nositelem hodnoty jsou změny 

v bohatství či blahobytu, nikoliv konečný stav. Klíčovou roli tak sehrává referenční bod. 

Referenční bod obvykle označuje dřívější stav, vůči kterému hodnotíme zisky a ztráty 

(Kahneman, 2012). Na obrázku č. 1 je referenční bod označen písmenem A. 

Za tvar křivky hodnotové funkce dále zodpovídá princip klesající citlivosti. Citlivost vůči 

změně od referenčního bodu klesá, čím více se od něj hodnoty vzdalují. Demonstrací 

tohoto principu budiž rozsvěcení světla v místnosti. Když rozsvítíme v temné místnosti 

slabé světlo, má to výrazný účinek. Stejné zvýšení množství světla v místnosti, která již 

je jasně osvětlena, však téměř nezaznamenáme (Kahneman, 2012). 
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Obrázek 1: Hodnotová funkce, volně zpracováno (Kahneman a Tversky, 1979) 

Thaler (1980) předpokládá, že klam utopených nákladů lze vysvětlit právě na základě 

prospektové teorie. Před učiněním počáteční investice se člověk nachází v bodě A. Jedná 

se tedy o referenční bod, s nímž porovnáváme změnu stavu. Po významné, avšak 

neúspěšné investici se investor přesune do bodu B. Další případná ztráta by již nevedla 

k tak významnému poklesu psychologické hodnoty, zatímco rovnocenný zisk by vedl 

k výraznému růstu hodnoty. Proto investor, který se nachází v pozici B, je ochoten 

přijmout malé riziko v naději na zvrácení celé situace, než aby se smířil s jistou ztrátou. 

Je tudíž ochoten investovat další zdroje do ztrácejících účtů, čímž podléhá klamu 

utopených nákladů. 

Arkes a Blumer (1985) za jeden z důvodů, proč lidé podléhají klamu utopených nákladů, 

považují snahu zabránit plýtvání. Přestat investovat do daného projektu, by totiž 

znamenalo, že všechny předchozí investice byly vyhozené peníze. 

Arkes (1996, Experiment 3) popsal modelovou situaci, ve které účastníky experimentu 

uvedl do role vývojáře materiálu pro stany. Avšak na trh vstoupil konkurent se znatelně 

lepším i levnějším produktem. Měl by vývojář upustit od vývoje horšího podřadného 

materiálu a tím se vzdát své investice? Znatelně více lidí bylo ochotno vzdát se utopených 

nákladů v případě, že doposud vyvinutý materiál bude prodán pokrývači střech než 
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v případě, že by byl prodán jako šrot, byť se jednalo o stejnou peněžní částku. Šrot 

implikuje plýtvání a lidé mají pocit plýtvání velmi neradi. Proto často raději podléhají 

klamu utopených nákladů, než aby čelili pocitu plýtvání, mrhání a nehospodárného 

nakládání. 

Jedním z faktorů, které mohou mít vliv na klam utopených nákladů, je snaha 

o sebeospravedlnění. Sebeospravedlnění je potřeba ospravedlnit vlastní činy 

a rozhodnutí, obzvláště ty špatné. Touha po sebeospravedlnění je poháněna nepříjemným 

pocitem, který bývá označován jako kognitivní disonance. Kognitivní disonance je 

nesoulad mezi dvěma kognicemi například mezi naším přesvědčením a skutečným 

stavem věci. Disonance pak způsobuje mentální nepohodlí, se kterým se člověk snaží 

vypořádat, a to často formou sebeklamu (Tavris a Aronson, 2007). 

Brockner (1992) považuje právě princip sebeospravedlnění za klíčový faktor způsobující 

zejména dříve zmíněný stupňující závazek. Člověk totiž není ochoten připustit, ať už jen 

před sebou samým či před ostatními, že jeho původní rozložení zdrojů bylo špatné. To by 

totiž představovalo selhání, které je v rozporu s přirozenou touhou vnímat sám sebe jako 

kompetentního. Této kognitivní disonance se pak rozhodovatel snaží zbavit tak, že 

přesvědčí sám sebe o správnosti původního rozhodnutí a možnosti zvrátit negativní 

průběh dalšími investicemi. 

Tato teorie částečně vychází ze zjištění Stawa (1976). Výsledky jeho experimentu 

ukazují, že lidé investovali nejvíce zdrojů do dříve zvoleného postupu v případě, že se 

podíleli na počátečním rozhodnutí, a tudíž byli osobně zodpovědní za negativní důsledky. 

Na druhé straně u lidí, kteří se necítili psychicky spojeni s původní investicí, nevzniká 

kognitivní disonance, což snižuje pravděpodobnost investování dalších zdrojů 

do negativně se vyvíjejících projektů. Jak ale upozorňují Chung a Cheng (2018) 

kognitivní disonance není zprostředkovatelem mezi utopenými náklady a ochotou 

investovat další zdroje. To znamená, že tento jev nemůže plně vysvětlit, neboť k němu, 

byť v menší míře, dochází i bez přítomnosti kognitivní disonance. Jedná se však 

o významný faktor, který ovlivňuje četnost a intenzitu klamu utopených nákladů. 

Většina výše zmíněných teorií nabízí vysvětlení zejména pro vývoj v rozhodování neboli 

stupňující závazek. Tedy pro situace, kdy člověk investuje dále do ztrácejících účtů 

na základě předchozí investice. Možné vysvětlení ohledně rozhodování o využití nabízí 

Thalerova teorie mentálního účetnictví. 
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Thaler (2017) rozlišuje dva typy užitku: užitek z pořízení věci a užitek z transakce. Užitek 

z pořízení věci je standardní záležitost, kterou v ekonomické teorii označujeme jako 

přebytek spotřebitele. Běžní lidé ale na rozdíl od ekonů hodnotí i pociťovanou kvalitu 

uskutečněného nákupu, kterou popisuje právě užitek z transakce. „Definujeme ji jako 

rozdíl mezi cenou, která byla za daný statek skutečně zaplacena, a cenou, kterou by člověk 

u této věci normálně očekával, tzv. referenční cenou“ (Thaler, 2017, s. 67). Výhodné 

nákupy, u kterých máme pocit, že jsme ušetřili, nám přinášejí pocit štěstí. Na druhé straně 

v situacích, kdy si třeba chceme koupit lahev vody v turistickém centru města, způsobí 

předražená cena negativní užitek z transakce. 

V případě, že si koupíme nějaký statek za cenu, která nepřináší žádný (ani pozitivní ani 

negativní) transakční užitek, nevnímáme tento nákup jako ztrátu. Zaplatili jsme určitý 

obnos a až produkt zkonzumujeme, získáme užitek z pořízené věci a budeme mít 

vyrovnaný účet. Problém však nastává, jestliže si koupíme třeba zmiňovaný lístek 

na fotbalový zápas za 500 Kč, ale na zápas nepůjdeme. Taková situace nám připadá téměř 

stejná, jako když o 500 Kč přijdeme a jsme tak nuceni účet uzavřít jako ztrátu (Thaler, 

2017). 

Stejně je tomu i v situaci, kdy produkt není určen k jednorázové konzumaci, ale 

používáme ho opakovaně. Čím více ho využíváme, tím se zlepšuje i náš pocit 

z uskutečněné transakce. Pod vlivem utopených nákladů se navíc většina lidí snaží 

produkt využívat tím více, čím byl dražší (Thaler, 2017). Tento jev demonstrovali Arkes 

a Blumer (1985) ve známém experimentu s předplatným do divadla. Zájemce o sezónní 

předplatné rozdělili náhodně do tří skupin. První skupina zaplatila plnou cenu, druhá 

skupina získala malou slevu a třetí skupina získala slevu velkou. Ti, kteří zaplatili plnou 

cenu, navštívili v první polovině sezóny více představení než ti, kteří získali na předplatné 

slevu. V druhé polovině se ale návštěvnost všech skupin vyrovnala. Pravděpodobně už 

všichni navštívili tolik her, aby měli pocit dostatečného využití peněz, nebo na původní 

investici dokonce zapomněli. Oslabování účinku utopených nákladů s postupem času 

označili Gourville a Soman (1998) jako amortizaci platby. 

1.5 Typy investic 

Již Arkes a Blumer (1985) zmiňovali, že utopené náklady mohou být nejen ve formě 

peněz, ale i ve formě času, nebo úsilí. Hlavní část pozornosti je v rámci zkoumání tohoto 

fenoménu ale nadále věnována peněžním investicím. Ostatním typům investic či jejich 
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vzájemnému porovnání se věnuje relativně málo studií. Někteří autoři jako například 

Strough, et al. (2008) sice používají modelové situace s různými typy investic, ale nijak 

jejich možné rozdíly nekomentují. 

Soman (2001) tvrdí, že lidé nejsou schopni vést o časových investicích mentální účty 

stejným způsobem jako je vedou u peněžních investic. Z tohoto důvodu se podle jeho 

zjištění klam utopených nákladů u časových investic nevyskytuje. Zabýval se také 

otázkou, zda tomu tak není, protože u časových investic si jsou lidé plně vědomi, že 

vynaloženou investici již nebude možné získat zpět, a proto se rozhodují racionálně. 

V situaci, kdy respondentům poskytl dodatečnou informaci, pomocí které bylo možné 

časovou investici převést na peněžní a usnadnil jim tak vedení mentálního účtu, se však 

klam opět objevil, a proto racionální rozhodování zavrhl. Soman (2001) zároveň 

připouští, že není jasné, proč se vedení mentálních účtů s peněžními a časovými 

investicemi liší. Účtování času může být kognitivně náročnější nebo jednoduše 

nepřirozené, protože takovou činnost nejsme zvyklí vykonávat na denní bázi. 

Soster, Monga a Bearden (2010) nepodporují tvrzení, že utopeným nákladům ve formě 

času nepodléháme vůbec, ale přiklání se k názoru, že k těmto nákladům přihlížíme méně 

než k nákladům finančním. Popisují totiž výraznou asymetrii mezi tím, jak jsme schopni 

sledovat své peněžní a časové náklady. Vychází rovněž z teorie mentálního účetnictví, 

kdy lidé vynaložením nákladů otevřou mentální účet a při obdržení benefitu účet uzavřou. 

Z jejich studie vyplývá, že zatímco peněžní náklady jsme schopni sledovat napříč 

účetními obdobími, u časových nákladů tomu tak není.7 Nachází-li se vynaložené náklady 

a očekávaný užitek ve stejném účetním období, snaží se lidé dosáhnout onoho užitku 

bez ohledu na typ investice. Ve chvíli, kdy se ale očekávaný užitek nachází až v dalším 

účetním období, zůstává otevřen mentální účet s peněžní investicí, zatímco u časových 

investic dojde k oddělení nákladů a užitku a klesne horlivost užitku dosáhnout. 

Strough, et al. (2013) zase upozorňují, že významný vliv sehrává, zda se rozhodnutí týká 

společenské, či nespolečenské aktivity. U nespolečenských situací se klam utopených 

nákladů výrazněji projevoval u peněžních investic. Na druhé straně u situací, které 

zahrnují společenské vazby a vztahy, hrál větší roli utopený čas. 

 
7 Autoři uvádí, že účetní období se liší napříč situacemi i jedinci. Může se jednat o dny, týdny, měsíce či 

jiné. 
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Tait a Miller (2019) porovnávali všechny tři typy investic a dospěli k závěru, že výskyt 

klamu utopených nákladů je nejpravděpodobnější u peněžních investic, zatímco 

u investovaného času nebo úsilí je méně častý. 

1.6 Důsledky klamu utopených nákladů 

S klamem utopených nákladů se pojí řada negativních důsledků, které mohou být lehčího 

i vážnějšího charakteru. Velmi nebezpečným se tento klam stává při rozhodování 

vrchních představitelů státu. Za odstrašující příklad uvádějí McAfee, Mialon a Mialon 

(2010) válečné konflikty Spojených států amerických. Během 60. let, kdy probíhala válka 

ve Vietnamu, i v nedávném konfliktu v Iráku byl používán stejný argument pro setrvání 

ve válce. Již bylo utraceno příliš mnoho lidských životů, a tak je zapotřebí ve válce 

pokračovat, aby tyto životy nebyly promrhány zbytečně. Takový přístup však vedl jen 

k dalším obětem a odsunutí neúspěšného konce války. 

Podobně závažná jsou i rozhodování ve zdravotnictví. Bornstein a Emler (2009) 

upozorňují, že velmi často jsou lékaři vystaveni situacím, ve kterých není známo správné 

řešení. Který test by měli provést, aby mohli potvrdit, či vyvrátit určitou diagnózu? Jsou 

pozorované symptomy způsobeny nemocí A, nemocí B, nebo žádnou z nich? Vliv 

utopených nákladů se může objevit v situaci, kdy dosavadní léčba nepřináší požadované 

výsledky, a je zapotřebí rozhodnout, zda v ní pokračovat nebo zvolit jiný postup. 

Rozhodnutí tak může být ovlivněno již investovanými penězi, časem i energií. 

Bornstein, Emler a Chapman (1999) ve svém výzkumu zjistili, že lékaři jsou v situacích, 

které se týkají lékařského rozhodnutí, vůči klamu utopených nákladů poměrně odolní. 

I přes to ale považovali za důležitější zůstat konzistentní s předešlým rozhodnutím, pokud 

ho učinili oni sami než v situaci, kdy ho učinil někdo jiný. To naznačuje a podporuje 

důležitost konzultace léčebných postupů s dalšími nezaujatými odborníky. 

Zajímavé je také zjištění, že lékaři, kteří se podílejí na výuce studentů medicíny podléhají 

různým konfirmačním zkreslením méně než jejich kolegové, kteří se mentorování 

neúčastní (Bornstein a Emler, 2009). 

Podle Rego, et. al (2016) mohou utopené náklady výrazně ovlivnit i intimní vztahy 

a manželství. Lidé mají z důvodu investovaného času, peněz, nebo úsilí tendenci zůstávat 

i v nešťastných vztazích. Utopené náklady však neovlivňují jen naši schopnost opustit 

partnera, ale i odejít ze školy, kterou jsme začali studovat, nebo opustit práci, která nás 

nenaplňuje. 
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1.7 Klam utopených nákladů ve vztahu k marketingu 

Vliv utopených nákladů může kladně ovlivnit zejména budování loajality ke značce, a to 

především prostřednictvím členských či věrnostních programů. Podle Dicka a Lorda 

(1998) mají členské poplatky, jakožto utopené náklady, pozitivní vliv na nákupní chování 

a postoje spotřebitelů. Lidé, kteří se stali členy věrnostního programu a zaplatili členské 

poplatky, následně více upřednostňovali daný obchod než nečlenové.  

Například ve Spojených státech amerických se můžeme setkat s členskými programy 

pro návštěvníky restaurací. Toto členství může být podmíněno jednorázovým vstupním 

poplatkem, pravidelným příspěvkem, nebo může být dokonce zdarma. Návštěvníci se 

stávají členy, neboť doufají v přednostní zacházení a cenové výhody. Restauratéři 

na druhé straně doufají ve vybudování loajality zákazníků. Jang et al. (2007) se snažili 

zjistit, zda zákazníci, kteří zaplatili členství v restauraci, budou tuto restauraci preferovat 

i v situaci, kdy jim bude nabídnuta lepší konkurenční restaurace bez členského poplatku. 

Výsledky ukazují, že přes 20 % lidí zůstane loajálních, i když je v nabídce kvalitnější 

produkt bez dodatečného poplatku.  

Zajímavá jsou také zjištění vztahující se k velikosti již zaplaceného poplatku. 

Pro polovinu účastníků výzkumu byla výše zaplaceného poplatku 10 $ zatímco 

pro druhou polovinu 100 $. V situaci, kdy zúčastněným byla nabídnuta alternativní 

restaurace s poplatkem ve výši 10 $, byli více ochotni tuto restauraci zvolit ti s vyšším 

původním poplatkem, tedy 100 $. Autoři studie toto vysvětlují pomocí mentálních účtů. 

Zaplatit podruhé stejnou částku ve stejné rozpočtové kategorii představuje velký výdaj, 

který je těžko ospravedlnitelný. Na druhé straně po původní velké investici je drobná 

investice relativně přijatelná (Jang et al., 2007). Jako alternativní vysvětlení se nabízí 

princip referenčního bodu. V porovnání s původním vysokým poplatkem se tato cena jeví 

jako výhodná. 

Lee et al. (2019) porovnávali efektivitu placených věrnostních programů s programy, jež 

jsou zdarma. Výsledky naznačují, že členské poplatky v placených věrnostních 

programech působily jako utopené náklady a v porovnání s programy zdarma vedly 

k vyšší loajalitě. Na druhou stranu však členské poplatky mohou pro řadu lidí 

představovat bariéru, aby produkt či službu vůbec vyzkoušeli. Samotné členské programy 

pak k vybudování loajality pochopitelně nestačí. Klíčovou nadále zůstává vysoká úroveň 

poskytovaných služeb. 
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2 Praktická část 

Praktická část této bakalářské práce plynule navazuje na poznatky předešlých studií, které 

byly zmíněny v části teoretické. Pomocí on-line dotazníku byl proveden experiment, 

který nejen potvrdil, že lidé klamu obecně podléhají, ale zároveň ve svých dvou 

samostatných částech sledoval dva specifické cíle. 

První část experimentu byla věnována problematice odlišných typů počátečních investic, 

které následně figurují v lidském rozhodování jako utopené náklady. Jak již bylo zmíněno 

v teoretické části, mezi jednotlivými autory nepanuje shoda ohledně toho, zda odlišné 

typy investic mají rozdílný vliv na klam utopených nákladů. Náš výzkum byl zaměřen 

konkrétně na porovnání investic ve formě peněz a ve formě času.  

Druhá část experimentu pak navazuje na experiment Arkese (1996), jenž byl již zmíněn 

v kapitole 1.4. Výsledky Arkesova experimentu naznačují, že je-li lidem nabídnuta 

alternativa se smysluplným využitím utopených nákladů oproti variantě, jež působí jako 

plýtvání, výskyt klamu utopených nákladů je snížen. Cílem této části je tedy ověřit, zda 

v případě, kdy je člověku nabídnuto, nebo připomenuto, že jeho utopené náklady budou 

smysluplně využity, dojde ke zmírnění klamu utopených nákladů. 

2.1 Metodologie 

2.1.1 Čas vs. peníze 

Určení, zda člověk při rozhodování podléhá klamu utopených nákladů, bývá standardně 

prováděno dvěma způsoby. Prvním způsobem je vytvoření jednoho scénáře s volbou 

mezi dvěma možnostmi. Tento postup používali ve svých experimentech například Arkes 

a Blumer (1985). Strough et al. (2013) však upozorňují, že v takovém případě může být 

člověk při rozhodování ovlivněn svými osobními preferencemi, zkušenostmi a znalostmi. 

Například v situaci, kdy je před člověka postavena hypotetická volba, zda raději pojede 

na lyžařský zájezd, za který již zaplatil a nemůže získat peníze zpět, nebo na bezplatný, 

avšak velmi atraktivní cyklistický zájezd, se člověk může rozhodnout čistě na základě 

osobního vztahu k daným sportům. 

Za lepší alternativu proto Strough et al. (2013) považují druhý způsob, tedy použití 

párových scénářů, kdy se konkrétní pár liší pouze velikostí utopených nákladů. Tento 

způsob využili například Tait a Miller (2019), Strough et al. (2008), Klaczynski (2001) 

a další. Některé studie využívají takové páry scénářů, kdy jeden scénář neobsahuje 

žádnou počáteční investici, zatímco druhý scénář ji obsahuje. Pro náš experiment však 
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byly zvoleny páry, které používají scénář s nízkou počáteční investicí a s vysokou 

počáteční investicí. Jak totiž upozorňuje Ariely (2009), situace, kdy je nám poskytnuto 

něco zdarma, jsou velmi specifické. Slovo zdarma má silný emocionální náboj, jenž je 

pro nás vysoce atraktivní. Vnímání nulové počáteční investice jako něčeho zadarmo by 

tak mohlo ovlivnit rozhodování respondentů. 

Při představení modelové situace s nízkou a s vysokou počáteční investicí mohou nastat 

tři varianty rozhodnutí. Normativně správné rozhodnutí nastane v situaci, kdy se jedinec 

ohledně svých budoucích investic rozhodne stejně v obou situacích, tedy bez ohledu 

na výši utopených nákladů. Klamu utopených nákladů naopak člověk podlehne, pokud 

do situace s vyšší počáteční investicí je ochoten více investovat i nadále oproti situaci 

s nižší počáteční investicí. Zbývající možností je pak převažující ochota dále investovat 

do situace s nízkou počáteční investicí. Takové rozhodnutí označuje Klaczynski (2001) 

jako atypickou chybu. 

Pro účely našeho experimentu byly použity čtyři analogické páry scénářů. Plné znění 

všech scénářů je součástí přílohy této práce. První tři scénáře byly převzaty a upraveny 

ze Strougha et al. (2013), zatímco čtvrtý byl vytvořen výhradně pro tento experiment. 

Všechny varianty jednoho scénáře tedy měly následující formu: Jste na dovolené a 

nacházíte se v hotelovém pokoji. Rozhodli jste se pustit si film z pestré hotelové filmotéky. 

[Za film jste zaplatili 50/150 Kč.] [Vybíráním filmu jste strávili 5/15 minut.] Po pěti 

minutách sledování filmu ale zjistíte, že film je poměrně špatný a nebaví vás. 

Při vyplňování dotazníku byli respondenti náhodně rozděleni do dvou skupin. Jedna 

skupina obdržela čtyři páry modelových scénářů pouze s peněžními investicemi, kdežto 

druhá skupina s investicemi časovými. Nejprve byla každému respondentovi představena 

modelová situace s nízkou počáteční investicí a následně s vysokou počáteční investicí. 

Každý respondent v této části dotazníku zodpověděl osm otázek, u nichž měl pomocí 

škály od 0 do 6 určit, jak je pravděpodobné že bude v dané činnosti pokračovat, či jak je 

pravděpodobné, že si ponechá určitý výrobek. Tedy například mu byla položena otázka 

Jak je pravděpodobné, že budete pokračovat ve sledování? V této situaci možnost 0 

představovala odpověď – Pravděpodobně film přestanu sledovat okamžitě, zatímco 

možnost 6 reprezentovala – Pravděpodobně film dokoukám až do konce. 



24 

 

Za podlehnutí klamu utopených nákladů byla považována situace, kdy respondent zvolil 

vyšší číslo u scénáře s vyšší počáteční investicí oproti scénáři s nízkou počáteční 

investicí. Následně bylo sečteno v kolika ze čtyř scénářů klamu podlehl.8 

2.1.2 Smysluplné využití utopených nákladů 

Cílem druhé části experimentu bylo zjistit, zda zakomponování smysluplného využití 

utopených nákladů do modelových scénářů sníží vliv klamu utopených nákladů. Nejprve 

byl použit zkrácený a upravený scénář z Arkese (1996) v následujícím znění. 

Jako majitel společnosti jste již investoval 1 000 000 Kč do vývoje speciálního materiálu 

pro stany. Tento materiál je velmi lehký, nepromokavý, ale zároveň i vysoce odolný. 

Ve chvíli, kdy je projekt z 90 % dokončen, však vstoupí na trh konkurent se znatelně 

lepším a levnějším produktem. Nastává tak situace, kdy se musíte rozhodnout, zda budete 

investovat zbylých 10 % nebo od vývoje odstoupíte.  V případě, že od projektu upustíte, 

[budete moci doposud vyvinutý materiál prodat jako šrot za 125 000 Kč. / budete moci 

doposud vyvinutý materiál prodat pokrývači střech, který by si ho upravil a dále ho 

využil. Materiál je ochotný od vás odkoupit za 125 000 Kč.] 

Respondenti byli opět rozděleni do dvou skupin bez ohledu na rozdělení v předchozí části 

dotazníku. Jedna skupina obdržela scénář, ve kterém mohla materiál prodat jako šrot, 

kdežto druhé skupině bylo nabídnuto prodat ho za stejnou částku pokrývači střech, který 

jej dále smysluplně využije. V této části experimentu nebyla použita metoda párového 

scénáře, ale respondent byl jednoduše dotázán, zda projekt pravděpodobně dokončí, nebo 

zda jej opustí a materiál prodá. V situaci, kdy se respondent rozhodl pokračovat v tomto 

nevýhodném projektu, byl označen jako podléhající klamu utopených nákladů.  

Pro účely našeho experimentu byl vytvořen ještě jeden scénář, který byl inspirován 

Rothem, Robertem a Strausem (2015). 

Představte si, že jste si zakoupili lístek do místního divadla. O pár dní později vám zavolá 

váš přítel, aby vás pozval na malou oslavu s přáteli, kterou ale pořádá ve stejný večer, 

na který jste si zakoupili lístek do divadla. Raději byste se zúčastnili oslavy, ale je příliš 

pozdě na to lístek vrátit nebo prodat. [Nicméně víte, že koupí lístku, jste podpořili místní 

umělce.] 

 
8 Tento součet bude dále označován jako SCF skóre, které nabývá hodnot od 0 do 4. Označení SCF 

pochází z anglického sunk cost fallacy. 
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Respondenti byli naposledy náhodně rozděleni do dvou skupin. Pouze jedna skupina 

obdržela poslední tučně zvýrazněnou větu, která upozorňuje na fakt, že utopené náklady 

byly smysluplně využity. Respondent se měl následně rozhodnout, zda půjde 

pravděpodobněji do divadla nebo na večírek. V případě, že zvolil variantu divadla, 

přestože ve scénáři je jasně uvedeno, že by se raději zúčastnil oslavy, byl považován 

za jedince ovlivněného utopenými náklady. 

Dotazník zároveň obsahoval i krátkou část týkající se demografických údajů. Na úplný 

závěr dotazníku pak byly připojeny dvě otázky, jejichž cílem bylo ověřit, zda se 

respondent během vyplňování soustředil, jelikož scénáře s nízkou a vysokou počáteční 

investicí se lišily jen velmi nepatrně. Otázky zněly následovně: Četli jste otázky pozorně 

a soustředili se na vyplňování dotazníku? Myslíte si, že máme Vaše odpovědi zahrnout 

do vyhodnocování dotazníku? Respondent měl na výběr ze čtyř možností: ano, spíše ano, 

spíše ne, ne. Při volbě varianty ne, či spíše ne v alespoň jedné z otázek, byl respondent 

vyřazen ze zkoumaného souboru. 

2.1.3 Hypotézy 

Prvním cílem této práce je ověřit, zda se liší klam utopených nákladů v závislosti na tom, 

je-li původní investice ve formě peněz, či času. Na základě výsledků předešlých studií, 

zejména Tait a Miller (2019), byla formulována hypotéza H1. 

H1: Výskyt klamu utopených nákladů bude vyšší v případě, že původní investice bude 

ve formě peněz, než když bude ve formě času. 

Druhým cílem je pak ověřit, zda možnost smysluplného využití utopených nákladů sníží 

výskyt klamu utopených nákladů. Takové zjištění by mohlo být velmi přínosné v boji 

proti podléhání tomuto fenoménu. 

H2: Je-li člověku nabídnuto, nebo připomenuto smysluplné využití již utopených nákladů, 

pak se vliv klamu utopených nákladů sníží. 

2.1.4 Popis výzkumného souboru a průběh experimentu 

Sběr dat proběhl pomocí on-line dotazníku vytvořeného na platformě LimeSurvey. Data 

byla sbírána v období od 7. 5. 2020 do 26. 5. 2020. Dotazník byl distribuován pomocí 

sociálních sítí i e-mailu. Všem respondentům byl přístup do dotazníku umožněn pomocí 

jednotného odkazu. Následně však byla provedena nezávislá randomizace jednotlivých 

částí dotazníku.  
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Ze 487 respondentů jich 372 vyplnilo celý dotazník. Z tohoto počtu bylo následně 

odstraněno 17 odpovědí na základě kontrolních otázek o pozornosti. Při vyhodnocování 

dat bylo tedy pracováno se souborem o velikosti 355. Tento počet tvořilo 211 žen a 144 

mužů. Převaha žen může být způsobena vyšší ochotou žen vyplnit dotazník, odlišným 

vnímáním atraktivity tématu dotazníku, nebo se dotazník v on-line prostředí jednoduše 

dostal k většímu množství žen než mužů. Věk respondentů se pohyboval v rozmezí od 16 

do 76 let. Medián věku se však rovnal 21 let, neboť 73,8 % respondentů tvořili studenti 

vysokých škol.  

2.2 Vyhodnocení výsledků výzkumu 

2.2.1 Čas vs. peníze 

Jak již bylo zmíněno respondenti byli náhodně rozděleni do dvou skupin. Do skupiny, jež 

obdržela otázky s časovými investicemi, bylo náhodně přiděleno 189 respondentů. 

Zbývajících 166 respondentů obdrželo otázky s peněžními investicemi. Každému 

respondentovi bylo na základě jeho odpovědí přiděleno jeho osobní SCF skóre. Z hodnot 

všech respondentů jsme pak mohli získat průměrné SCF skóre v daných skupinách. 

• Peněžní investice: M = 1.590, SD = 1.256 

• Časové investice: M =1.508, SD =1.262 

Naším cílem bylo nyní ověřit, zda se tyto dva náhodné výběry liší. Za tímto účelem byl 

použit dvouvýběrový Welchův t-test. Test byl proveden pomocí statistického softwaru R. 

Klíčová je pro nás zejména p-hodnota, která udává pravděpodobnost pozorování daného 

nebo extrémnějšího výsledku za předpokladu platnosti nulové hypotézy, tvrdící, že mezi 

skupinami žádný skutečný rozdíl není. Zda je nulová hypotéza platná následně 

posuzujeme dle konvenční hladiny významnosti α = 0.05.  

Výsledky statistického testu jsou následující: t = 0.616, df = 347.53, p-hodnota = 0.539. 

Jelikož p-hodnota je vyšší než stanovená hladina významnosti, nemůžeme zamítnout 

nulovou hypotézu, a tudíž mezi průměry souborů nebyl zjištěn statisticky významný 

rozdíl. 

Z obrázku č. 2, který znázorňuje procentuální zastoupení klamu utopených nákladů 

napříč jednotlivými scénáři, je však patrná heterogenita výsledků jednotlivých scénářů. 

U prvních dvou scénářů klam utopených nákladů převažuje u peněžních investic, kdežto 

u třetího scénáře ke klamu výrazněji dochází u časových investic. Poslední scénář pak 

vykazuje relativně vyvážené výsledky. 
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Graf na obrázku č. 2 byl zároveň doplněn o 95% intervaly spolehlivosti, které jsou 

znázorněny pomocí chybové úsečky. 

 

Obrázek 2: Porovnání klamu utopených nákladů napříč jednotlivými scénáři 

2.2.2 Smysluplné využití utopených nákladů 

Část experimentu, jež se věnovala smysluplnému využití utopených nákladů, obsahovala 

dvě otázky, které budou nejprve vyhodnoceny samostatně. 

2.2.2.1 Stan 

Scénář bez smysluplného využití, tedy možnost prodat materiál jako šrot, obdrželo 173 

respondentů. Z nich 160 bylo SC tj. 92,5 %. Zbylých 182 respondentů obdrželo scénář se 

smysluplným využitím. Z nich 143 bylo SC tj. 78,6 %.  

 Klam nepřítomen Klam přítomen 

Bez smysluplného využití 13 160 

Se smysluplným využitím 39 143 

Tabulka 1: Kontingenční tabulka pro scénář Stan 

Naším cílem bylo nyní ověřit, zda přítomnost smysluplného využití měla vliv 

na přítomnost klamu. K tomuto účelu byl použit Pearsonův chí-kvadrát test nezávislosti, 
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kde jednu proměnnou představuje verze zadání a druhou přítomnost klamu. Nulovou 

hypotézou je zde nezávislost zmíněných proměnných. Test byl proveden pomocí 

statistického softwaru R. 

Výsledky zmíněného testu jsou χ2 = 12.644, df = 1, p-hodnota = 0.0004. Neboť p-

hodnota je nižší než hladina významnosti 0.05, můžeme zamítnout nulovou hypotézu 

a prohlásit, že verze zadání má vliv na přítomnost klamu utopených nákladů. 

2.2.2.2 Divadlo 

Ve druhé modelové situaci, která se zabývala volbou mezi návštěvou divadla a malého 

večírku, obdrželo scénář bez smysluplného využití 182 respondentů. Z nich 85 bylo SC 

tj. 46,7 %. Na druhé straně scénář se smysluplným využitím obdrželo 173 respondentů. 

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

 Klam nepřítomen Klam přítomen 

Bez smysluplného využití 97 85 

Se smysluplným využitím 99 74 

Tabulka 2: Kontingenční tabulka pro scénář Divadlo 

Analýza výsledků byla provedena stejným způsobem jako v předchozím případě tedy 

pomocí Pearsonovo chí-kvadrát testu nezávislosti. Hodnoty provedeného testu jsou 

χ2 = 0.406, df = 1, p-hodnota = 0.524. Jelikož p-hodnota je vyšší než hladina významnosti 

0.05, nemůžeme zamítnout nulovou hypotézu o nezávislosti proměnných. 

2.3 Diskuse výsledků 

2.3.1 Čas vs. peníze 

Výsledky našeho experimentu nepodpořily stanovenou hypotézu H1. To je v rozporu se 

zjištěními Tait a Miller (2019) kteří tvrdí, že klam utopených nákladů se vyskytuje více, 

jsou-li původní investice peněžního charakteru. Tento rozdíl však může být způsoben tím, 

že se nejedná o přímou replikaci jejich experimentu, ale byly zvoleny jiné nebo lehce 

upravené modelové situace. Tait a Miller (2019) často využívají scénáře typu: Strávil jste 

X/3X jednotek času učením se na nový hudební nástroj. / Utratil jste X/3X jednotek peněz 

za hudební nástroj a za lekce, na kterých jste byl. Porovnáme-li situace, kdy člověk 

zaplatil X a kdy zaplatil 3X, nachází se relativně ve stejné situaci. Pravděpodobně jen 

zvolil dražší nástroj nebo výuku. V situaci s časem, který trénováním strávil, je ale rozdíl. 

Čas navíc nám může přinést novou informaci o činnosti a člověk, který hraním strávil 3X 
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jednotek času už se může lépe rozhodnout, zda chce v činnosti pokračovat než člověk, 

který hraním strávil pouze X jednotek času. 

Nutné je však zmínit heterogenitu jednotlivých scénářů. Ta výrazně podporuje tvrzení 

Strougha et al. (2013), kteří tvrdí, že záleží na konkrétním společenském kontextu. 

Výsledky jejich experimentu ukázaly, že u nespolečenských situací se klam utopených 

nákladů výrazněji projevoval u peněžních investic. Na druhé straně u situací, které 

zahrnují společenské vazby a vztahy, hrál větší roli utopený čas. Jak je patrné z obrázku 

č. 2, u scénářů se sledováním filmu a vařením polévky, které nezahrnují žádné 

společenské vazby, převyšoval klam utopených nákladů u peněžních investic. Na druhé 

straně setkání s dávným přítelem představuje společenskou situaci, při které klam 

převládal u časových investic. Relativní vyváženost scénáře s výrobou konferenčního 

stolku pak není zcela jasná.  

Z výsledků je ale zároveň patrné, že procentuální zastoupení klamu utopených nákladů 

u časových investic je napříč scénáři relativně konstantní, kdežto u peněžních investic 

dochází k výraznějším rozdílům. Vyvstává tedy otázka, zda přítomnost společenského 

kontextu nehraje roli pouze u peněžních investic. 

2.3.2 Smysluplné využití utopených nákladů 

Interpretace výsledků druhé části dotazníku není zcela jednoznačná, neboť scénář se 

stanem podporuje hypotézu H2, zatímco scénář s divadlem ji nepodporuje. Nemůžeme 

tedy jednoznačně prohlásit, že smysluplné využití již utopených nákladů zmírňuje vliv 

klamu utopených nákladů. Nicméně se nám podařilo replikovat experiment Arkese 

(1996) na větším vzorku respondentů. Rozdílný výskyt klamu utopených nákladů 

u jednotlivých verzí scénáře, však patrně nepramení z pozitivního vztahu 

ke smysluplnému využití, ale naopak z velmi negativního vztahu k plýtvání, které 

indikuje slovo šrot, jak uvádí právě Arkes (1996). 

V modelové situaci s divadlem zároveň respondenti nemuseli vnímat zakomponovanou 

větu jako smysluplné využití, nebo mohli být ovlivněni svými osobními preferencemi při 

volbě mezi návštěvou divadla a večírku. 
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2.4 Limity výzkumu a prostor pro další zkoumání 

Před zevšeobecněním dosažených výsledků je třeba upozornit na určitá omezení, kterým 

provedený výzkum čelí. Výzkum je do určité míry limitován použitým vzorkem 

respondentů, kteří byli získáváni v on-line prostředí a jsou z velké části tvořeni 

vysokoškolskými studenty. Použité scénáře také mají svá omezení, neboť jednotlivá 

témata a poskytnutý kontext nemusely vykreslit dostatečně realistickou situaci. 

V neposlední řadě samotný fakt, že se jednalo o hypotetický dotazníkový experiment, 

nemůže zaručit, že v reálném světě by bylo dosaženo shodných výsledků. Je možné se 

domnívat, že v reálném světě by vliv utopených nákladů byl ještě výraznější. Vhodné by 

proto bylo doplnit tuto problematiku o experiment založený na reálných rozhodnutích. 

Do našeho experimentu zároveň nebyl zahrnut třetí typ investice, jenž bývá v souvislosti 

s utopenými náklady zmiňován. Je jím snaha či úsilí, které jsme investovali do dané 

záležitosti. Tento typ investice nebyl do výzkumu zahrnut z důvodu neexistence přirozené 

jednotky, pomocí které by bylo možné vynaloženou snahu měřit. 

Prostor pro další zkoumání také představuje detailnější pohled na vliv rozdílu mezi 

společenským a nespolečenským kontextem při rozhodování, který již nastínili Strough 

et al. (2013) a který výsledky našeho experimentu podporují. 
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Závěr 

Tato bakalářská práce poskytuje podrobný teoretický přehled o fenoménu, jenž bývá 

označován jako klam utopených nákladů. Klam utopených nákladů je častá chyba 

v lidském rozhodování, při které člověk neopodstatněně přihlíží k minulým investicím. 

Teoretická část práce vyjasňuje terminologii související s jevem a zároveň diskutuje, 

které věkové skupiny lidí jevu podléhají. Většina studií naznačuje, že s rostoucím věkem 

náchylnost k ovlivnění utopenými náklady klesá. Okrajově je zmíněn i vliv utopených 

nákladů na rozhodování zvířat. Práce také poskytuje možná vysvětlení jevu, mezi něž 

patří averze ke ztrátě, snaha zabránit plýtvání, princip mentálního účetnictví, či touha 

po sebeospravedlnění. Zmíněny jsou rovněž důsledky, které z jevu vyplývají, a to jak 

obecné, tak související s oblastí marketingu. Vliv utopených nákladů může 

prostřednictvím členských či věrnostních programů kladně ovlivnit zejména budování 

loajality ke značce. V rámci této práce byl dále proveden experiment, který jednak 

potvrdil, že lidé obecně klamu podléhají, avšak zároveň rozšířil dosavadní teoretické 

poznatky o konkrétní zjištění. 

V první části experimentu byla věnována pozornost vlivu odlišných typů investic 

na výskyt klamu. Nepodařilo se prokázat, že u peněžních investic dochází ke klamu 

výrazněji než u investic časových. Mezi použitými scénáři s peněžními investicemi však 

panovala heterogenita, která podporuje tvrzení Strougha et al. (2013) o důležitosti 

společenského kontextu. V případě nespolečenských situací se klam utopených nákladů 

u peněžních investic objevuje výrazněji, zatímco u situací, které zahrnují společenské 

vazby a vztahy, nehrají utopené peníze tak výraznou roli. U časových investic se však 

klam vyskytoval rovnoměrně napříč scénáři a vyvstává tak otázka, zda má společenský 

kontext vliv i v případě časových investic. 

V druhé části experimentu pak byla snaha prokázat, zda smysluplné využití utopených 

nákladů sníží výskyt klamu. Navzdory vydařené replikaci experimentu Arkese (1996) to 

však prohlásit nemůžeme. Modelová situace s volbou mezi návštěvou divadla, či večírku 

tuto hypotézu nepotvrdila. Je však možné, že respondenti nevnímali danou možnost jako 

smysluplné využití utopených nákladů, nebo byli ovlivněni osobními 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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