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Abstrakt

Prispevok popisuje I'udsku iracionalitu, ktora je zakladnym predmetom
skumania behavioralnej ekonémie v porovnani s tradi¢nou neoklasickou
ekonomiou zaloZenou na racionalite. Takisto sa v ¢lanku venujeme
zakladnym principom behavioralnej ekondémie a pripadovym S$tidiam
ako napr. averzia vocCi riziku (strate), nudging, efekt ramcovania,
rozhodovacia navnada a hyperbolické diskontovanie. V prispevku je
takisto priblizené pdsobenie neurotransmiterov (dopamin a sérotonin),
ktoré mézu vplyvat’ na iracionalitu rozhodnuti.
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Abstract

The contribution deals with human irrationality, which is a fundamental
subject of research in behavioral economics compared to traditional
neoclassical economics based on rationality. The article also deals with
the basic principles of behavioral economics and case studies such as risk
(loss) aversion, nudging, framing effect, decision bait and hyperbolic
discounting. In the contribution are also characterized effects of
neurotransmitters (dopamine and serotonin), which influence the
irrationality of decisions.
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Uvod

Kazdy ¢lovek, ktory na tejto zemi zil, Zije a bude Zit", je ekonom. Kazdy jeden
znas, ak chce prezit, musi si uspokojit’ zakladné potreby — jedlo, oblecenie,
byvanie. UZ nasi predkovia vedeli, Ze zdroje, ktoré st pouziteIné na uspokojenie
potrieb, st obmedzen¢ a vzacne. Trhovy kolobeh (A) pozostavajuci z trhu vyrobkov
a sluzieb atrhu vyrobnych faktorov je kostrou celého ekonomického systému.
Krvnym obehom ekonomiky su peniaze, resp. financny trh (B). Na vrchole
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ekonomického systému sa nachadza vlada (C), ktorej ilohou by mala byt regulacia
nedokonalosti trhu, medzi ktoré patri nedokonala konkurencia, externality, verejné
statky a nerovnomerné rozdelenie dochodkov. Trhovy kolobeh je tu s nami od
samotného zadiatku Pudskej civilizacie, nema rozum ani cit, len posobi. Clovek je
bio-psycho-socialna bytost, ma rozum aj cit. Tak ako nie je dokonale dokonala
konkurencia, tak nie je dokonale racionalny ani clovek. RieSenie ulohy: ,, Leknd na
Jjazere kazdy den zdvojnasobia svoju plochu. Trva 48 dni, kym zaplnia celé jazero.
Za kolko dni zaplnia polovicu jazera? “ na prvy (emocionalny) pohl'ad vyzera, ze je
24 dni. Ked’ sa nad tym hlbsie zamyslime (racionalne), je to 47 dni. Aj o tom bude
tento ¢lanok. (Pitekova, 2023, Kahneman, 2012).

1 Behavioralna ekonomia

Adam Smith napisal vyznamné dielo opisujuce psychologické principy
individudlneho spravania: The Theory of Moral Sentiments. Postupne c¢asom
sa vyvijala neoklasicka ekonomicka teoria a jej hlavni predstavitelia sa zacali
distancovat’ od psychologie. Snazili sa ponat’ ekondmiu ako prirodna vedu, zalozenti
na raciondlnom spravani sa jedincov. V tomto obdobi vznika koncept ,,homo
economicus*,  ktory  povazuje  ekonomické  subjekty za  prisne
racionalne. Neoklasicka ekonomia pouziva matematické modely, ktoré su
normativhe — predpisuju, ako by sa l'udia mali spravat, aby svoje ciele naozaj
dosiahli (Car, 2006, Schautova, 2016, Lorko, 2020).

Navrat ekondémie k psychologii v podobe behavioralnej ekonomie nastal az
vdaka prdcam Herberta Simona v 50-tych rokoch minulého storocia. Simon
obhajoval tedrie individua v ekonémii, zalozené na kognitivnych mechanizmoch
a obmedzenej racionalite. V 70-tych rokoch =zacali kognitivni psychologovia
Studovat’ usudzovanie a ekonomické rozhodovanie (Bavol'ar, 2008).

Behavioralna ekonémia nepouziva matematické modely, ale ekonomické
experimenty, v ktorych pozoruje skutoéné spravanie I'udi a tym odhal'uje realne
mechanizmy rozhodovania. Behavioralna ekondmia je preto popisna — neskiima to,
¢o by l'udia mali robit’, ale to, ako a preco sa l'udia naozaj spravaju. K vysvetlovaniu
,»prec¢o’ pritom pouZziva psychologické tedrie. Vd’aka integracii psychologickych
fenoménov do ekonomickych modelov dokazeme predpovedat’ I'udské spravanie
presnejsie a spol'ahlivejsie (Lorko, 2020).

Behavioralna ekonomia sa od hlavného pridu ekonomickej vedy odliSuje
nielen predpokladmi, ale aj metédami. Vo svojich zaciatkoch sa behavioradlna
ekondmia opierala vyluéne o experimenty a prieskumy. V sucasnosti sa v§ak uz
¢oraz viac vyuzivaju aj data z realneho sveta a tieZ zo zobrazovania mozgu pomocou
magnetickej rezonancie. Experimenty su vel'mi uzito¢né pri simulovani realnych
situacii na trhu, napriklad burzovych obchodov. Pouzivaju sa pri nich aj realne
peniaze, aby sa o najviac priblizili skuto¢nosti (Balaz, 2007).
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Pravdepodobne najvyznamnejsie dielo, ktoré najviac prispelo k vyvoju
behavioralnych financii a ekondmie, bolo napisané Kahnemanom a Tverskym
v roku 1979. Tato praca, Prospect Theory : Decision Making Under Risk, pouziva
kognitivne psychologické techniky na vysvetlenie mnohych zdokumentovanych
anomalii racionalneho ekonomického spravania. Kahneman a Tversky boli
lauredtmi Nobelovej ceny za ekonomiu v roku 2002 (Car, 2006). Kahmeman je
takisto autorom diela ,, Thinking fast and slow** (2012).

Stucasnou bibliometrickou analyzou oblasti vyskumu behavioralnej ekonémie
sa zaoberaju aj Murray Svidroniova & Jaku§ Muthova (2024). Medzi casto
pouzivané kli¢ové slova patria napr. genderové rozdiely, spravanie sa pocas
pandémie COVID-19 a tradi¢né pojmy spojené s behavioralnou ekonémiou
(napr. nudge, loss aversion,..). Ked’Ze je ¢lovek odjakziva najviac citlivy na zdravie
ana peniaze, prave vrozhodovani cloveka o tychto oblastiach su principy
behavioralnej ekondémie dominantné. V pripade iracionalneho rozhodovania
0 zdravi sa Casto vyskytuju aj vedecky neoverené, tzv. epistemicky nepodlozené
presved&enia, ktoré Gasto ruka v ruke idu s averziou voéi riziku (strate) (Srol &
Cavojova, 2022).

2 Averzia vo€i riziku (strate)

Ludské spravanie je urcované dvoma zakladnymi systémami. Jeden je
zamerany na vyhl'adavanie odmeny, druhy na vyhybanie sa strate. Systém odmeny
stanovuje hodnoty, urCuje priority pri vynakladani zdrojov a energie a motivuje
spravanie jedinca tak, aby sa dosiahla ¢o najlukrativnej$ia odmena (plnenie
fyziologickych potrieb, peniaze, ale aj spoloenska prestiz, atd.). Spaja sa
S pozitivnymi ocakavaniami, ochotou riskovat, kupovat’ investicie, alebo si
pozi¢iavat’ peniaze. Vyznamnu ulohu hraju neurotrasmitery — dopamin a sérotonin.
Dopamin generuje pozitivne emocie, sebadoveru a energiu. Na druhej strane po
prijati penazi za¢ina mozog rozmyslat, ¢o s nimi urobi. Vtedy sa aktivizuje kora
¢elového laloku, spojena s myslenim a planovanim. A ¢o sa deje v hlave investorov
pri investovani? Vyhybanie sa riziku ma zas ochranni funkciu a je zamerané na
prezitie organizmu. Spaja sa s neochotou poziCat’ si, predajom investicii, alebo
snahou najst’ investicie s malou volatilitou vynosu (konzervativny investi¢ny profil)
(Kahneman, 2012, Lieberman & Long, 2022, Panighrahi & Arunima, 2024). Je
dolezité poznamenat’, ze averzia k strate je prirodzenou kognitivnou zaujatostou,
a hoci v niektorych pripadoch méze viest’ k neoptimalnym rozhodnutiam, sluzi aj
ako mechanizmus prezitia. Pocas celej historie Tudstva bolo pre preZitie
areprodukciu rozhodujiice vyhybanie sa stratdm, ako je strata zdrojov alebo
bezpecnosti (Liu, 2023).
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Vyhybanie sa strate je eSte mocnej$im mechanizmom a prejavuje sa averziou
k riziku (strate). Hoci sa moze zdat, ze emocionalny rozmer poteSenia zo zisku
1000 € je taky isty ako sklamanie zo straty 1000 €, nie je to pravda. Cudsky mozog
je nadpriemerne citlivy na stratu a menej citlivy na zisk. Kahnemanov vyskum
poukazal nato, ze strata vo vyske 1000 € vyvola rovnakt odozvu ako zisk 2000 €.
Drviva vicsina l'udi preto uprednostni stratégiu ,,maly zisk pri malom riziku* pred
stratégiou ,,vel’ky zisk pri velkom riziku®“. Na druhej strane st 'udia omnoho viac
nachylni riskovat, ked’ im hrozi strata. Ocakévanie zisku je v mozgu spojené
s nadpriemernou produkciou dopaminu. Sklamané nadeje sa vSak spdjaji
S poklesom hladiny inej chemikalie, sérotoninu. Nizka hladina sérotoninu sa
prejavuje v pocitoch zafalstva, depresie a zvySenej impulzivnosti. Ide o obranny
mechanizmus mozgu, pretoze depresia a zufalstvo paralyzuju T'udi a brania im
pokraCovat v rizikovych aktivitach. Je to dilema medzi pokusenim zisku a obavy zo
straty, ktora robi z investovania nebezpecnu hru pre véacsinu l'udskych jedincov
(Kahneman, 2012, Schautova, 2016, Lieberman & Long, 2022). S averziou voci
riziku (strate) stivisia aj d’alSie pojmy z behavioralnej ekondmie, a to referencny bod
a princip znizujucej sa citlivosti.

Referenény bod (reference point) je oznaCenie pre urciti konkrétnu
hodnotu, s ktorou su vysledky jednotlivych alternativ porovnavané. Jedinec
rozhodujuci sa v sulade s prospektovou tedriou nehodnoti alternativy priamo podla
ich vysledkov, ale podl'a toho, ako sa vysledky jednotlivych alternativ liSia od
referenéného bodu. Hodnoty, nachadzajuce sa nad referenénou sadzbou si
povaZzované za zisky, hodnoty pod referen¢nou sadzbou za straty (Kahneman,
2012).

Princip zniZujucej sa citlivosti (Principle of diminishing sensitivity)
popisuje, Ze rozdiel medzi 1000 € a 900 € je posudzovany ako menej vyznamny
ako rozdiel medzi 200 € a 100 €. V pripade, Ze ide o zlavu, ide o tl istd sumu, ale
¢lovek berie do Givahy percentudlne rozdiely, nie absolitne, v prvom pripade by islo
0 zl'avu 10 % a v druhom o 50 % (Kahneman, 2012).

Pripadové $tidie z akademickej pody:

o Je pre Vis zndmka Fx vicsi neuspech ako A uspech?“ a ,,Je pre Vis
znamka E zo skuSky z narocnejsieho predmetu vicsi uspech ako A zo skusky
Z menej narocneho predmetu? “

Pripadova studia z oblasti osobnych financii:

e Problém 1: Na vyber mame: istych 900 € alebo 90 % Sanca ziskat' 1000 €.
Preferovany je prvy variant, kedy sa uplatiuje averzia k riziku —
uprednostnenie istého prijmu.

e Problém 2: Na vyber mame: istd strata 900 € alebo 90 % Sanca prist
01000 €. Hodnota (negativna) straty 900 € je vyssia ako
90% pravdepodobnost straty 1000 €. V tomto pripade je ista strata
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odpudzujuca.

e Problém 3: Je nam darovanych 1000 €. Na vyber mame: 50% Sanca ziskat
1000 € alebo istych 500 €. Atraktivnejsi je isty prijem.

o Problem 4: Je nam darovanych 2000 €.. Na vyber mame: 50 %
pravdepodobnost straty 1000 € alebo ista strata 500 €.V tomto pripade
Jje ista strata odpudzujuca.

3 Efekt ramcovania (framing effect) a postréenie (nudging)

S averziou voci riziku (strate) suvisi aj efekt ramcovania (framing effect) je
prikladom kognitivneho skreslenia, v ktorom l'udia reaguji réznymi spdsobmi
v zavislosti od toho, ¢i je vol'ba prezentovana ako pozitivny argument (vtedy chca
zariskovat) alebo ako negativny (vtedy sa riziku vyhybaju) (Konecny, 2015).
Pripadova Studia: Vyber liecby pre 600 smrtelne chorych ludi.

e Variant A je prezentovany spésobom ,,zachrana 200 Zivotov* (vyber 72 %),

e Variant B je prezentovany spésobom ,,400 ludi zomrie “(vyber 22 %)

Autorom teorie postrcéenia (nudging) je Richard Thaler, ktory je takisto
nositel'om Nobelovej ceny za ekondmiu v roku 2017. Postrcenie (nudging) ma Casté
vyuzitie v marketingu (napr. ardbma marketing a neuromarketing), predvidatelne
meni 'udské spravanie bez toho, aby boli zakdzané nejaké iné moznosti alebo
vyznamne menil ekonomické podnety (Sunstein & Thaler, 2010, Carnogursky,
Diacikova & Hrnéiarova Tur¢iakova, 2022).

Pripadové Studie:

e Napr. V podchode, v ktorom sa nachddzal eskalator aj schody bol pod
schody umiestneny napis: ,, Budete cez Vianoce jest kolace? *“ Odpoved’ ano
viedla ku schodom, nie k eskalatoru. Nezmenilo to spravanie ludi
dramaticky, ale o tretinu viac ludi zacalo chodit po schodoch, ako chodilo
predtym — stuplo to z 18 na 24 %.

e Do schodov sa zavedu malé klavesy a chodzou po nich moze clovek vytvorit
melodiu. A tak hoci je paralelne so schodmi pohodiny eskalator, ludia si
kvoli zabave casto vyberu radsej schody — a tak sa spravaju zdravsie.

o Jeddlny listok, kde zdravé jedla su uvedené skor, ako tie nezdravé. Mnohi
ludia sa k nezdravym nedocitaju a objednavaju si tak to, co je pre nich
lepsie.

o SMSs textom ,, Vasa krv zachranila Zivot *“ vedie k opakovanému darcovstvu
krvi.

e  Vroku 2013 preradila viada SR vsetkych sporitelov v druhom pilieri do
garantovanych dochodkovych fondov, ale dala im moznost prestupit do
rizikovych fondov. Podla ocakdavani reagovalo len bezvyznamné percento
sporitelov (menej ako 5 %). (Stracenska, 2018).
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o Luke Revenscroft pracujuci pre , Nudge Unit” realizoval rozne
experimenty. Napriklad posielanie listov, Ze uz 90 % ludi zaplatilo miestne
dane. Dalsi experiment sa tykal tych 20 % vseobecnych lekdrov, ktori
predpisovali antibiotika najviac, arozdelili ich na dve skupiny: prva
dostala list, v ktorom sa pisalo, ze predpisuju ovel'a viac antibiotik ako ich
kolegovia. List bol podpisany vysoko postavenym predstavitelom
zdravotnictva, takzZe vyzeral velmi vazne. Tiez obsahoval jasné kroky, ktoré
ma doktor spravit, aby nadmerné predpisovanie antibiotik zniZil. Druha
skupina Ziaden list nedostala. Ti, co list dostali, zacali predpisovat
v priemere 0 3,3 percenta antibiotik menej. To sa rovna zhruba 73-tisic
predpisom, ktoré nevydali (Horak, 2016).

oV oblasti zdravotnej starostlivosti behavioralny pristup prispel k zvysSeniu
vyuzivania preventivnej zdravotnej starostlivosti. Napriek tomu, Ze
preventivne prehliadky spravidla hradia zdravotné poistovne, velka cast
populacie sa ich nezucastiuje. Zavazné choroby potom nie st vias
odhalené, rastie umrtnost a ndaklady na zdravotniu starostlivost. V snahe
zvysit ucast jednotliveov na preventivinych prehliadkach, vo Velkej Britanii
wuzili systém voucherov (poukdazok). Poskytnutie poukdzky v hodnote 5
britskych libier tym, ktori sa zucastnili preventivnej prehliadky, zvysilo
pocet preventivnych vysetreni o 21 % . Na prvy pohlad sa moéze zdat
nendalezité, aby poistovne platili lud'om za to, Ze vyuziju sluzby preventivnej
zdravotnej starostlivosti. Véasné odhalenie choréob vsak nielen zvysuje
pozitivne vyhliadky pacientov na uzdravenie, ale aj zniZuje naklady na
zdravotnu  starostlivost  spojenu s liecenim neskoro identifikovanych
choréb. Vyuzitie tohto sposobu postréenia moze teda nielen zachranit
ludské zivoty, ale aj znizit' naklady zdravotnych poistovni na zdravotni
starostlivost. Na Slovensku od roku 2021 do konca aprila 2024 VSZP
vracala poplatky za zubné zdakroky, ak sa clovek v danom roku zucastnil
dalsich preventivnych prehliadok (Caplanova, 2018).

e Prikladom nudgingu bola v case pandémie COVID-19 aj ockovacia lotéria.
Otazna bola vsak ucinnost financnej motivicie. Podla viacerych
marketingovych expertov bolo potrebné radsej zlepsit argumentdciu, lebo
financna motivacia v ludoch vyvolava pocit toho, Ze si ich Stat chee kupit,
a to nie je ten najlepsi ,,marketingovy tah“. Navyse, financna motivacia je
ako zlava. Ak zacneme nds produkt predavat cez zlavy, znizujeme jeho
vaimanii hodnotu (Cillikova, 2021).

4 Rozhodovacia navnada

Vyskumom rozhodovacej navnady sa zaobera profesor psychologie a
behavioralnej ekonomie na Dukovej univerzite Dan Ariely. Ide o ulahcenie
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rozhodovania pridanim nevyhodného (zbyto¢ného) variantu. Napriklad ak
Vv autosalone vidite vystavené najluxusnejSie a najdrahsie auto, potom si skor kupite
auto v niz8ej (avsak stale nie v najnizsej cene) auto, ktoré je porovnatelnej kvality,
resp. ¢lovek ma sklony porovnavat, berie ceny ako relativne.
Pripadova stadia: Predstavte si, Ze si chcete predplatit’ obluibeny casopis,

idete na stranku vydavatela a tam vidite nasledovni ponuku.

a) Online pristup k ¢lankom (elektronicka verzia): 35 EUR rocne

b) Tlacena verzia: 69 EUR rocne

¢) Tlacend a elektronicka verzia 69 EUR rocne Ktorii ponuku si vyberiete?

”,n

Nie, moznost' "b" ani "c" nie je preklep. Ktorda moznost je pre teba
najlakavejsia? Co myslite, ako sa rozhodujii ostatni predplatitelia? Ked podobny
test uskutocnil Dan Ariely so stovkou Studentov vysledky boli nasledovné: len online
pristup si vybralo 16% Studentov, tlacenu verzia 0% Studentov a tlacenu
a elektronickii verziu 84% Studentov. VSetci testovani dokdzali rozpoznat, Ze ponuka
"b" nie je Ziadna vyhra. Otdzka znie, preco je moznost "b" sucastou ponuky, ked’ si
ju zvoli len hlupdak? Moznost "b" plni funkciu ndvnady, ktord mozgu ulahci
rozhodovanie a manipuluje ho Zelanym sposobom. Tim Dana Arielyho sa o tom
lahko presvedcil, ked moznost "b" z ponuky odstranil. Aké budu vysledky testu, ked’
odstranime moznost' "b"?

a) Online pristup k ¢lankom (elektronicka verzia): 35 EUR rocne
¢) Tlacena a elektronicka verzia 69 EUR rocne

Co si zvolite teraz? Vysledky testu Dana Arielyho po odstraneni ndavnady
vyzerali takto: len online pristup by si vybralo 68% Studentov (predtym 16%)
a tlacenui a elektronicki verziu 32% Studentov (predtym 84%) (Ariely, 2010, Ariely
& Kreisler, 2020).

5 Preferencia sucasnosti pred budicnost'ou — hyperbolické diskontovanie

., Lepsi vrabec v hrsti ako holub na streche. Aj otec makroekonomie J. M.
Keynes sa vyjadril podobne, ked’ povedal vyrok : ,, V dlhom obdobi sme aj tak vsetci
mrtvi.”“ Na otazku ,Je pre Vas lepsSie mat priemerného partnera/ku
S akceptovatelnymi chybami teraz alebo idedl o niekolko rokov (alebo nikdy)? “ si
vicS§ina znas vyberie prvi moznost. V behaviordlnej ekonomii sa preferencii
stcasnosti pred buducnost'ou hovori hyperbolické diskontovanie (Pilch, 2011).

Prejavuje sa napr. neochotou sporit’ a investovat. Ludia maja tendenciu
precenovat’ stcasné zisky a podcenovat’ budice zisky. Argumentacia tridsiatnikov
pri uzatvarani zmluvy 2. alebo 3. dochodkového piliera je asi takéto ,, Ved naco si
budem Setrit na dochodok, ved sa aj tak nedoZijem, radsej si uzijem teraz“.
Veronika Rybanska (2017) v ramci svojej prednasky TEDx Bratislava spomina
experiment s det'mi ,, Jeden cukrik teraz alebo dva nabudiice . Vicsina deti si vzala
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jeden cukrik teraz, ale tie deti, ktoré boli schopné oddialit’ uspokojenie, dosiahlo
v dospelosti lepsie exekutivne (planovacie) schopnosti, mali vyssi podnikatel’sky
potencial, niz§iu mieru obezity a zavislosti. Lieberman & Long (2022) potrebu
,»Tychlo si uzit* pripisuju vy$sim hladindm dopaminu.

Hyperbolické diskontovanie vychadza z indiferen¢nej analyzy z neoklasickej
mikroekonomie. Za nés prijem (BL = Budget line , rozpoctova priamka) si mézeme
ktpit uréité mnozstvo statku X a uréité mnozstvo statku Y. Avsak na nas prijem sa
mozeme pozerat’ aj inym spdsobom, ¢i preferujeme sti€asnt spotrebu alebo budicu
spotrebu, kde X = stcasna spotreba a Y = buduca spotreba (Obrazok 1). Odlisné
preferencie sti¢asnej a budicej spotreby vysvetl'uje teéria zivotného cyklu, ktorej
autorom je americky ekondm Franco Modigliani. Mladsi l'udia preferuja pritomni
spotrebu a tak ich spotreba Casto prevysuje sucasny dochodok, zatial’ ¢o star$i I'udia
spravidla viac preferuju buducu spotrebu, to znamena, Ze viac sporia (Horehdjova
& Marasova, 2014).

Budtica spotreba Buduca spotreba

(&

Sucasna spotreba Sucasna spotreba
IC spotrebitel’ov preferujucich IC spotrebitel’'ov preferujiicich
suc¢asnu spotrebu budticu spotrebu

Obrazok 1 Indiferen¢na analyza a hyperbolické diskontovanie
Zdroj: Horehajova & Marasova, 2014.

Pripadova studia — ¢asova hodnota pefiazi:
Predstavte si, Ze ste zdedili rodinny dom, ktory chcete teraz predat. Mate
3 zdaujemcov o kupu.
1. zaujemca vam ponvika zaplatit' 120 000 € hned,
2. zaujemca tolko penazi nema a zaplatil by v 3 splatkach po 47 000 €.
1. splatku hned, druhii po roku a tretiu po 2 rokoch. To znamend, zZe by vam zaplatil
celkom 141 000 €, to je o 21 000 € viac ako 1. zaujemca.
3. zaujemca vam da dokonca 160 000 €., tj. o dalsich 19 000 € viac, ale
peniaze ulozi u notara a dostanete ich presne za 2 roky.
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Ktoru ponuku sa oplati vyuzit, ak je urokova miera 10 % p.a.?

celkom
l. zaujemca . 120 000 120 000
2. zaujemca @ 47000 ® 47 000 ® 47000 141 000
3. zaujemca ’ 160 000 160 000
L 1
I T T -
0 rokov 1 rok 2 roky

Obrazok 2 Casové hodnota pefiazi
Zdroj: Vlastné spracovanie.

Je jasné, Ze sumy nemozeme len tak scitat, pretoze 47 000 € dnes je nieco iné
ako 47 000 € za rok a nieco iné ako 47 000 € za 2 roky. Potrebujeme zistit, akej
dnesnej Ciastke zodpoveda 47 000 €, ktoré dostaneme za rok, Cize aka je sucasnd
hodnota 47 000 €, ktoré dostaneme za rok. VyuzZijeme na to vypocet sucasnej
hodnoty s wuzitim diskontného faktora (zohladnime urokovi mieru 10 % p. a.).
Aj Vv tomto pripade vychadza, Ze pri rozloZeni na 3 splatky dostaneme viac ako
Vv prvom pripade (128 570 €) a po 2 rokoch dostaneme aj po prepocte na sicasni
hodnotu este viac (132 231 €). Aj na tomto priklade vidime, Ze raciondalne
rozhodnutie by bolo ¢akat. Vicsina l'udi sa aj v tomto pripade bude riadit emociami.

SH = -

(1+i)

s . 120 000 _ 120 000
Prva ponuka: SH\= Y 120 000
S 8 . 47 000 47000 , 47 000
Potom vypo¢. SH 2. ponuky: ~ SHy= — +— - = 128570
- : (140,00 = (140,01 = (140,1)2
. " 0 0 160 000
Nakoniec zistite SH 3. ponuky:  SH3= + + =132 231
¥ 140,10 © (140,01 ' (140,1)2

Obrazok 3 Vypocet sucasnej hodnoty penazi
Zdroj: Vlastné spracovanie.

Zaver

V tomto prispevku sme popisali zadkladné rozdiely medzi neoklasickou
ekonomiou a behaviordlnou ekondémiou. Zakladom oboch pristupov je uzavrety
trhovy kolobeh. Neoklasicka ekonomia predpoklada racionalitu ¢loveka a vyuziva
matematické metody. Behaviordlna ekonoémia vyuziva vedomosti zo psychologie
0 l'udskej iracionalite a zdkladnou metddou skumania je experiment. Medzi
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zakladné aplikacie behavioralnej ekonomie, ktoré sme popisali aj na pripadovych
studiach, patri averzia voci riziku (strate), efekt ramcovania (framing effect),
postréenie (nudging), rozhodovacia navnada a hyperbolické diskontovanie. V praxi
su prvky behavioralnej ekondmie dominantné v oblasti rozhodovania l'udi o zdravi
a financiach. Dolezitd Glohu v miere I'udskej racionality alebo iracionality plnia aj
neurotransmitery — dopamin a sérotonin. Ked’ze ide o zaujimavy interdisciplinarny
vyskum, chceli by sme vnom aj pokraCovat, napriklad v podobe vyskumu
vzajomnych vztahov medzi troviiou iracionality a finanénou gramotnostou
mladych I'udi alebo medzi uroviiou iracionality a urovilou vnimanej subjektivnej
kvality zivota. Na zaver chceme povedat, ze su situacie, kedy je lepSie sa
rozhodovat’ rozumom a kedy srdcom a nie kazdé iracionalne rozhodnutie musi byt
automaticky nespravne.

Resumé

In this contribution, we described the basic differences between neoclassical
economics and behavioral economics. The basis of both approaches is a closed
market cycle. Neoclassical economics assumes human rationality and uses
mathematical methods. Behavioral economics uses knowledge from psychology
about human irrationality, and the basic research method is experiment. Among the
basic applications of behavioral economics, which we also described in the case
studies, are risk (loss) aversion, framing effect, nudging, decision bait and
hyperbolic discounting. In practice, elements of behavioral economics are dominant
in people's decision-making about health and finances. Neurotransmitters -
dopamine and serotonin - also play an important role in the degree of human
rationality or irrationality. This is an interesting interdisciplinary research, we would
like to continue it, for example in the form of research on the mutual relations
between the level of irrationality and the financial literacy of young people or
between the level of irrationality and the level of perceived subjective quality of life.
In conclusion, we want to say, that there are situations, when it is better to make
a decision with reason and when with intuition and not every irrational decision
must be automatically wrong.
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