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Abstrakt

Tato prace predstavuje vysledky tfi vyzkumnych projektl, které rozSifuji poznatky
psychologie rozhodovani. Zamérfuje se na intuitivni rozhodovani, vliv kontextu na
rozhodnuti a jeho vztah ke spokojenosti s rozhodnutim a well-beingu. Prvni studie se
vénuje otazce zobecnitelnosti vybranych intuitivnich heuristik na nefinanéni rozhodnuti. |
pres jisté metodologické nedostatky tento vyzkumny projekt ukazal, Ze €as investujeme
mnohem snaze nez penize, a nelze na néj automaticky pfenést intuitivni heuristiky, které
funguiji pfi jiném typu rozhodnuti. Druha studie rozSifuje zaméfeni na vliv kontextu na
spokojenost s rozhodovanim. Vysledky ukazaly, Ze spokojenost s rozhodovanim Ize
kontextem manipulovat. Eliminace eskalace zavazku ovlivnila spokojenost na urovni
prozitkové, i kdyZ nezménila uroven kognitivni. Posledni studie se zamé&fuje na
interindividualni rozdily v kontextu spokojenosti s rozhodovanim a well-beingu. Ukazuje,
Ze vétsi rozhodovaci kompetence sice ma vliv na rozhodovaci styl, ale teprve
rozhodovaci sebevédomi, vnimani vlastni rozhodnosti, se projevuje ve vysledné
spokojenosti a také ve well-beingu. Data neumozniuji ur€it smér pficinnosti tohoto
vztahu, coz omezuje moznosti interpretace zjisténi. Otevira vS8ak mnoho novych otazek
v oblasti psychologie rozhodovani a zdravi. Jde o inovativni projekt, ktery se pfipojuje k

nejnovéjSim vyzkumdim v této oblasti.

Kli¢ova slova: intuitivni rozhodovani, intuitivni heuristiky, rozhodovaci kontext, eskalace

zavazku, rozhodnost, spokojenost a well-being



Abstract

This dissertation presents results from three research projects, which extend available
findings in the area of psychology of decision-making. It focuses on intuitive decision-
making, the role of context and its relationship to decisional satisfaction and well-being.
First research project addressed the possibility of generalisation of selected intuitive
heuristics on non-financial decisions. Despite some methodological issues, results show
that we invest time more easily than money, and intuitive heuristics cannot be
automatically generalized to time decisions. Second research project focuses on context
and its impact on decisional satisfaction. It shows decisional satisfaction can be
influenced through decisional context. Eliminating escalation of commitment impacted
resulting satisfaction on an experiential level, although cognitive level remained intact.
Last research project focused on interindividual differences in relation to decisional
satisfaction and well-being. Results show that higher competence influences decisional
style, but it only higher self-confidence, perceived decisiveness, comes with higher
decisional satisfaction and well-being. Data from this study do not allow to make
judgment as to the direction of a causal relationship. Nevertheless, it opens many new
questions in the area of decision-making and health. This project is innovative and adds

to the latest research efforts in this area.

Key words: intuitive decision-making, intuitive heuristics, decisional context, escalation

of commitment, satisfaction and well-being
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Uvod

Rozhodovani je jednim z kritickych proces( nasi psyché. Umoznuje nam tvarovat sebe a
sveé zivoty, a to jak na Urovni jednotlivcu, tak na urovni spole¢nosti. Definice Fika, ze
rozhodovani je volba mezi dvéma a vicero moznostmi jednani. Nejde o jakoukoliv volbu,
ale o zamérny vybér takové moznosti jednani (nebo nejednani), ktera ma pfinést nejvice
Zadouci (nebo nejméné nezadouci) vysledek (Skofepa, 2005). Tato definice
rozhodovani je fakticky spravna, a zaroven, jako kazda definice, je omezuijici. Limituje
rozhodovani na vysek ¢asu, kdy bereme rizné moznosti, srovnavame je podle toho, jak
jsou pro nas zadouci, a nakonec si jednu z moznosti vybirdme. Pro porozuméni
rozhodovani je ale potfeba vidét rozhodovani Sifeji, nahliZzet na rozhodovani jako na
celek. Zahrnout i fazi, ktera pfedchazi srovnani alternativ, stejné jako fazi, ktera

nasleduje po rozhodnuti.

Na rozhodovani v Sir§im smyslu Ize pohliZet jako na proces. Janis a Mann (1977) se
pokusili rozhodovaci proces zachytit v jeho logické posloupnosti. Autofi uvadéji téchto

pét kroku, které se v zivoté €asto prolinaji, pfekryvaiji a iteruji (Janis a Mann, 1977):

e vyhodnoceni vyzvy,

e mapovani alternativ,
e zvazovani alternativ,
e odhodlani k zavazku,

e Ipéni na vybéru i pfes pfipadnou negativni zpétnou vazbu.

Jedna se sice o publikaci starSiho data, ale vhled téchto autort byl pro pochopeni
rozhodovani velmi pfinosny. Popis jednotlivych fazi pdvodné vznikl na zakladé kazuistik

lidi, ktefi uspésné prosli dulezitym rozhodovanim, jako tfeba pFestat koufit nebo



zhubnout. Diky tomu, Ze vychazeji z realnych prozitkd ucastniku, Janis a Mann spravné
poukazuji na kliCovou roli pfedrozhodovaci faze pfi vyhodnoceni vyzvy a mapovani
alternativ. Proces rozhodovani podle nich zacina dfive, nez dochazi ke zvazovani
alternativ, a to v dusledku rozporu mezi cili &i pfedstavami a redlnym stavem. Pokud se
cil ¢i pfedstava dostavaji do konfliktu s tim, co subjekt proziva, spousti se proces

rozhodovani.

Janis a Mann (1977) diky kazuistickému pfistupu také zachytili, Ze rozhodnuti nekonéi
vybérem alternativy, ale dozniva pozvolna, jak se postupné odvijeji jeho dusledky. V
tomto smyslu mlze samotné rozhodovani trvat i 1éta. To je typické zejména pro zavazna
Zivotni rozhodnuti jako je tfeba volba Skoly, Zivotniho partnera nebo zaloZeni rodiny.
Posledni fazi rozhodovani autofi popisuji jako Ipéni na rozhodnuti navzdory pfipadné
negativni zpétné vazbé. V tomto pfipadé se domnivam, Ze nelze jejich kazuisticka data
zobecnit. Autofi podle mé zachycuiji jen jeden z moznych pribéhd. Poznatky o
psychologii rozhodovani, Ze v pfipadé, Ze doslo k rozhodnuti, nemusi ho negativni
zpétna vazba ovlivnit. V souladu s kognitivni disonanci, jak ji popisuje jiz Festinger
(1962), mize rozhodujici se subjekt negativni zpétnou vazbu bagatelizovat nebo
potlaCovat. ZkuSenost i psychologické vyzkumy vSak ukazuji, Ze existuji i jiné mozné
konce. Logicky muze nastat situace, kdy k zadné negativni zpétné vazbé nedojde a
subjekt rozhodovani je se svym rozhodnutim spokojen upIné nebo alespon ¢aste¢né. Po
rozhodnuti muze pfijit pozitivni zpétna vazba nebo mix riznych nazort od okoli. V
mnoha pfipadech Ize také vidét, Ze subjekt rozhodovani dlouhodobé své rozhodovani
upravuje mimo jiné i na zakladé zpétné vazby, jak to popisuji Beach a Mitchell v
obrazové teorii rozhodovani (Beach, 1998). | pfes zna¢na zjednoduSeni Janis a Mann

(1977) ukazali, Ze rozhodovani jako proces je mnohem Sir§i fenomén nez srovnavani



alternativ, na které se soustfedili klasické teorie rozhodovani jako Teorie oéekavaného

uzitku (Baron, 2008).

Od padesatych let minulého stoleti, kdy rozhodovani zacalo zajimat psychology (Uhlaf,
2006) doslo k velkému posunu v porozuméni rozhodovani. Naturalisticky pfistup,
podobné jako u Janise a Manna (1977), se rozsifil a pfinesl mnoho novych poznatkd.
Vzniklo vicero nosnych deskriptivnich teorii rozhodovani, které zachycuji rGzné nuance
tohoto slozitého intra- ale také interpersonalniho procesu. Podinaje prospektovou teorii
Kahnemana a Tverského (1979), sem patfi i jiZ zmifiovana obrazova teorie Beache a
Mitchella (Beach, 1998) nebo Kleinova teorie rozhodovani zalozeném na rozpoznani
(2004). Tyto a dalSi teorie popisujici rozhodovani vSak narazi na bohatost lidského
svéta. Vznikly tak desitky riznych, vice ¢i méné uspésnych, teorii popisujicich proces

rozhodovani.

V poslednich desetiletich navic doslo k mnoha prilomovym objevim v oblasti
rozhodovani. Prikopniky v této oblasti byli pravé autofi prospektové teorie - Kahneman,
nositel nobelovy ceny za ekonomii, a Tversky. Tito autofi v psychologii a ekonomii
predstavili koncept rozhodovacich heuristik a prfedurcili na mnoho let hlavni oblast
vyzkumu rozhodovani. Zapocalo tak hledani logickych pochybeni, kterych se pfi svém

rozhodovani dopoustime v dusledku vyuziti heuristik -—— intuitivnich zkratek.

Vyzkum rozhodovani pfinesl mnoho moznych vysvétleni a bohuzel také zésadni
pochybnosti o naSich schopnostech. Lidské rozhodovani bylo mnoha vyzkumniky
povazovano za systematicky chybné. Dusledkem je hledani rozhodovacich algoritm( a
procedur, které by lidstvo ochranily pfed kognitivnhi omezenosti a v dusledku
neschopnosti se dobfe rozhodovat (Thaler a Sunstein, 2009). AZ v poslednim desetileti

se objevuje novy pfistup, ktery obnovuje viru v schopnost dobfe se rozhodovat i pfes



kognitivni omezeni, a ktery podporuje efektivni intuici. Nové je slySet jak v odborné
(napf. Gigerenzer, 2007) tak i v popularné-védecke literatufe (napf. Gladwell, 2005).
Tento novy pohled jde ruku v ruce s SirSi perspektivou rozhodovani. Nejen z hlediska
aktualnich objektivnich vysledk, ale také stfedné- a dlouhodobych dopadd na nase
Zivoty. Vyzkum se prestava orientovat pouze na to, zda je jedno rozhodnuti objektivné
lepSi nez jiné. Zacina se divat i na individualni rozdily v rozhodovani a disledky

rozhodovani pro aktualni spokojenost a dlouhodobéji pro well-being (Schwartz, 2005).

Cilem této prace je kratce shrnout aktualni poznatky o rozhodovani a pfedevSim pfispét
k védecké diskuzi o psychologii rozhodovani vlastnimi vyzkumnymi zjisténimi. Disertacni
prace zahrnuje teoretickou ¢ast o tfech kapitolach, na kterou navazuiji tfi vyzkumné
projekty popsané ve vyzkumné &asti. Postupuje logicky od obecného k individualnimu.
Prvni kapitola shrnuje poznatky o intuitivnim rozhodovani jako psychologickém procesu,
na kterou navazuje prvni jiz publikovany vyzkumny projekt (Bako3ova, 2013), ktery
popisuje kapitola 4. Vyzkum se vénuje otazce zobecnitelnosti vybranych intuitivnich
heuristik na nefinanéni rozhodnuti. Druha kapitola shrnuje poznatky o vné&jsich vlivech,
zejména vlivu kontextu na rozhodnuti a jeho dusledky, na kterou navazuje druhy jiz
publikovany vyzkumny projekt (Schautova, 2016), kterému se podrobné vénuje kapitola
5. Tento vyzkum se vénuje vlivu rozhodovaciho pole a miry zavazku na rozhodnuti a
vyslednou spokojenost. Treti kapitola shrnuje poznatky o individualnich rozdilech pfi
rozhodovani a navazuje na ni tieti vyzkumny projekt, podrobné popsany v kapitole 6.
Tento vyzkum sestava ze tfi ¢asti. Prvni se vénuje stabilité koncepce rozhodovaciho
stylu. Druha vztahu rozhodovacich dovednosti a spokojenosti. Treti vztahu rozhodnosti,
spokojenosti a well-beingu. Nakonec je prace doplnéna o zavére¢nou diskuzi

vyzkumnych vysledku a jejich pfinosu pro obor psychologie rozhodovani (kapitola 7).



Teoreticka Cast

1 Intuitivni rozhodovani

Rozhodovani je zcela béZny kaZzdodenni proces. Vlastné je natolik Casty, Ze si jej lidé
mnohdy ani neuvédomuiji. Je zfejmé, Ze rozhodovani neprobiha vzdy pIné védomé a
analyticky, jak jej popisovaly prvni teoretické pFistupy (napfiklad teorie o¢ekavaného
uzitku). Lidské rozhodovani, a to jak zasadni Zivotni rozhodnuti, tak expertni a profesni
rozhodnuti, a v neposledni fadé i ta kazdodenni rutinni rozhodnuti, probihaji do znacné

miry nevédomé. Jde o takzvané intuitivni rozhodovani.

Intuice je definovana jako vyhodnoceni, které je rychlé a z&asti neuvédomované, jehoz
podklady nam v daném momenté (nebo dokonce viibec) nejsou pfistupné védomé, ale
pfitom poskytuji dostate¢né silny podnét (emoce), abychom na jeho zakladé jednali
(Gigerenzer, 2014). Podle Gigerenzera je intuice forma nevédomé inteligence.
Ocekavani, Ze by naSe inteligence méla byt pIné védoma, je podle néj i dalSich
vyzkumniku zavadéjici. Velka ¢ast nasi mozkové aktivity probiha mimo nase védomi

(Wilson, 2004). Presto bychom bez ni nepfezili (Gigerenzer, 2014).

Vyzkum rozhodovani se zabyva intuici na dvou urovnich. Na drovni intuitivnich
rozhodnuti, kdy prob&hne rozhodnuti jako celek intuitivné a vysledek se nam vyjevi jako
intuitivni vnuknuti. A na drovni intuitivnich asudku, tedy rozhodnuti, ktera zahrnuji
védomou analyzu a srovnani moznosti, ale z€asti jsou zalozena na intuitivnich usudcich.
Spole¢nym prvkem tedy je, Zze €ast nebo celé rozhodnuti je zaloZzeno na nevédomych

Usudcich.



Ackoliv probiha intuitivni rozhodovani alespon ¢aste¢né mimo nase védomi, nejde o
nahodné hadani nebo iracionalni pudy. Naopak, vyzkum ukazuje, Ze intuice je zalozena
na nasi zkusenosti (Klein, 2004). Intuitivni rozhodnuti tak nejsou iracionalni, ale jsou
pfirozenym vyusténim nasi zkusenosti (Klein, 2004). Klein svou teorii intuitivnich
rozhodnuti zaklada na vyzkumu realnych rozhodnuti v krizovych situacich. Pravé diky
jeho vyzkumu realnych rozhodnuti vznikl model ,rozhodovani zalozeném na rozpoznani”
(recognition primed decision) (Klein, 2004). Podle Kleina muze byt zkuSenost dostupna
védomému systému, mlze byt analyzovana a na zakladé Uvahy a dikazll potvrzena
nebo vyvracena. Stejné tak je nase zkuSenost zpracovana mimo dosah védomi a
projevuje se jako intuitivni preference nebo implicitni u€eni. Intuice tak vyuziva nasi
zkusSenost, zejména tu, ktera neni dostupna védomeé a také s ni pracuje pfevazné mimo
nase védomi. Do védomi z ni pronikaji uz jen vysledky ve formé& emo¢né nabytych

preferenci.

Emoce podle Kleina (2013) pfi rozhodovani slouzi jako ukazatele intuitivnich preferenci
zaloZzené na pfedchozi zkuSenosti. Vztahu emoci a rozhodovani se vénuji zejména
neurologove jako napfiklad Damasio, ktery zkouma pacienty s poSkozenim pfedniho
laloku mozku. Pfedni lalok byl po dlouhou dobu neurology podceriovany, protoze jeho
poskozeni nebylo fatalni a €asto nemélo ani pfili§ zavazné dopady na Zivot Clovéka
(Damasio, 1998). Damasio (1998) ale zjistil, ze predni lalok ma dllezitou funkci pro
rozhodovani. Ve své pfipadové studii popisuje muze po chirurgickém odstranéni tumoru
v kortexu jeho frontalniho laloku. Tento pacient mél podle vSech testll mirné
nadprimérnou inteligenci a byl bez poskozeni kognitivnich funkci a pfesto se nedokazal
rozhodovat (Damasio, 1998). Tak napfiklad pfi vybéru restaurace proSel vSechny jidelni
listky a obhlédl vSechny dostupné restaurace, ale ani poté se pro zadnou z nich

nedokazal rozhodnout. Damasio (1998) musel konstatovat, Ze divod jeho nerozhodnosti
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je nedostatek emoci pfi rozhodovani. Jeho pacient nedokazal pfifadit moznostem
preferenci. Nedokazal rozliSit dulezité vlastnosti od nedulezitych, a tak vSechny mozZnosti

porovnaval na véech dimenzich (podle Lehrera, 2010).

Dokladem toho, jak dulezité jsou pro rozhodovani emoce, je i experiment s lowskym
sazkovym ukolem (lowa Gambling Task), ktery provedli Bechara a spol. (1997).
Ugastnici vyzkumu dostali &tyfi bali¢ky karet a hraci znamky v hodnoté& 2 000 dolard.
Karty uréovaly, zda Gcastnik penize ziskal nebo ztratil. Ukolem bylo ziskat co nejvic
penéz ve formé hracich znamek. Bali¢ky karet ale nebyly rozdéleny nahodné. Dva
balicky obsahovaly riskantni karty, nabizely vysoké vyhry ale stejné velké prohry. Druhé
dva balicky pfinasely mensi vyhry, ale ztraty pfinasely jen velmi zfidka. V praméru
ucastnici otocCili 50 karet, nez pochopili, jak jsou karty rozlozeny. Pak zacali vybirat
pouze z téch méné riskantnich balicku, které se vic vyplatily. Pacienti s poruchou
orbitofrontalni kdry, naproti tomu, spravné bali¢ky nedokazali vybrat nikdy (Bechara a

spol., 1997).

Modelové probiha rozhodovani v mozku takto: jakmile dochazi k situaci, ktera si
vyZaduje srovnani moznych alternativ jednani, mozek zac¢ne produkovat relevantni
obsah védomi - obrazy, vzpominky, aktualni prozitky, vjemy atd. Tyto se v proudu
védomi objevuji a zase mizi. Jde o prohlidku rozmanitych obsahd, ze kterych jen ¢ast
zUstane ve védomi dostate¢né dlouho na to, aby bylo mozné je racionalné uchopit a
formulovat. Zde tedy narazime na limity lidské kognitivni kapacity. Neni mozné vSechny
dostupné podnéty védomé a racionalné vyhodnotit. Podle Damasia (1998) nastupuje
role somatickych markeru, které pomahaji s prioritizaci nékterych alternativ a jejich
aspektu. Somaticky marker je vlastné oznaceni dané alternativy, jejich atributd a jejiho
vyznamu, fyziologickym prozitkem - emoci - jako Zadouci ¢i nezadouci. Somatické

markery umoznuji identifikovat nékteré alternativy jako nebezpecné a jiné jako pfijemné
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Ci radostné, a tim rozhodovani sméfuji. Tento systém pfitom pracuje neuvédomované a
bez volni aktivity. Poskytuje informace o celkovém vyznamu té které alternativy, a urCuje
nase preference. Damasio (1998) mu proto fika systém upfednostfiovani variant

(biasing system).

Podstatnou funkci pfi pfifazovani emocniho naboje hraje prefrontalni kortex. Jednim z
jeho ukolu je ucit se, co ma ocekavat. K tomu slouzi takzvané ,pfedpovidajici®
dopaminergni neurony, které identifikovala Schultzova ve svém experimentu (2011): po
zaznéni hlasitého ténu dostaly pokusné opice sladkou stavu, zatimco Schultzova
sledovala aktivitu neurond. PFi prvnich pokusech neurony zareagovaly az po sladké
odmeéné, ale jiz brzy se naucily odménu predvidat a pfijemny pocit vyvolany uvolnénym
dopaminem spustily jiz po zaznéni ténu v o¢ekavani sladké odmény (podle Lehrera,
2010). Proces uceni téchto neuronu pfitom neni jednosmérny. Pokud se o¢ekavana
odména nedostavi, neurony okamzité reaguji. Nejen Ze neuvolni dopamin, ale neurony
predni cingularni kary spusti silnou negativni emocni reakci, diky které si mozek chybu
rychle zapamatuje a nebude chybné olekavani opakovat (Lehrer, 2010). Za
predpokladu, Ze maji naSe dopaminergni neurony dostatecnou, rychlou a jasnou
zpétnou vazbu, jsou tedy velmi efektivné schopny urcit, jak se mame ohledné dané
alternativy citit. Somatické markery se uci na zakladé vnitfni i vnéjSi zpétné vazby.
Prefrontalni kortex ve spolupraci s amygdalou dodavaji emoc¢ni informaci a ta se pak
zrcadli v usporadani aktivity frontalniho laloku. Timto zplsobem efektivné pomahaiji se

rozhodovat.

Takto tedy probiha intuitivni rozhodovani na drovni mozku. Na roviné psychologicke jej
popsal Klein (2004) na zakladé svych pfipadovych studii s vojenskymi veliteli a hasici.
Podle né&j, ocitneme-li se v situaci, ktera vyzaduje rychlé rozhodnuti, intuice na zakladé

predchozi zkuSenosti rozpozna, o co v situaci jde, a jak je potfeba reagovat. Typicky pfi
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intuitivnim rozhodovani nedochazi k védomému srovnavani alternativ. Reseni se
Clovéku vyjevi jako jasna a jednoznacna odpovéd. V situaci boje nebo pfi zasahu
Kleinovi respondenti najednou zkratka védeéli, co je potfeba udélat. Kleintiv model tak
vysvétluje, pro€ jsou experti lepSi nez laici, kdyz vyuzivaji svou intuici. Maji totiz
implicitni znalosti o podobnych situacich, moznych reakcich a jejich vysledcich, které

vyuzivaji i pfi intuitivnim vyhodnocovani (Klein, 2004).

Intuice je efektivni i v situacich, kde nejde o expertizu, ale ve kterych je pfiliS mnoho
aspektd, které je potfeba srovnat. Pokud mnozstvi dat, které je potfeba zpracovat
pfesahuje mozZnosti védomé kognitivni kapacity, je mozné alespon ¢asteCné se
spolehnout na jeji zpracovani mimo nase védomi. To ukazuji ve svém vyzkumu
Dijksterhuis a kolegové (2006). Nejdfive dali kupclim na vybér mezi ¢tyfmi auty. Kazdé
bylo popsano ve ¢&tyfech kategoriich (tedy celkem 16 riznych informaci) a dali jim par
minut ¢as své rozhodnuti zvazit. Poté dali stejné informace jinym kupclim, jejich
pozornost ale hned zahltili kratkou hadankou a okamzité poté po nich chtéli rozhodnuti.
Ti, ktefi méli mozZnost o své volbé popfemyslet, se rozhodli Iépe. KdyZz Dijksterhuis a
spol. pokus zopakovali s vétSim mnozstvim dat (tentokrat dostali respondenti Ctyfi
popisy aut, kazdé s dvanacti parametry) optimalné volila naopak druha skupina. Ta,
ktera o svém rozhodnuti nemohla pfemyslet a musela se spolehnout na intuici
(Dijksterhuis a spol., 2006). Vyzkum tedy potvrzuje, Zze védomé rozvazovani dokaze
srovnavat pouze omezeny pocet moznosti, kdezto nas nevédomy procesor zvladne

vyhodnotit i vétSi mnozstvi informaci a moznosti.

Pokud jde o rozhodnuti, které je ve své podstaté iracionalni, zaloZzené pouze na
subjektivnich preferencich, muze dokonce snaha o védomé srovnani zhorsit kvalitu
rozhodnuti. Jak Fekl Polanyi: ,vime vic, nez jsme schopni vyjadfit slovy“ (podle Kaye,

2011, s. 163). Dokladem je experiment Wilsona a Schoolera (1991), ktefi vzali pét
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dzemu z top seznamu Casopisu Consumer Report a nechali je studenty sefadit. Zajimalo
je, zda je sefadi stejné jako experti Casopisu. KdyZ studenti dali na své subjektivni
preference, méli pomérné vysokou korelaci s pofadim ¢asopisu (r = 0,55), ale jakmile se
jich vyzkumnici zeptali, pro€ si dzem vybrali, pofadi se zménilo a korelace s experty
Casopisu vytratila (r = 0,11). Studenti se podle Wilsona a Schoolera zaméfili na
nespravné parametry a nakonec jiz nedokazali vyhodnotit své plvodni subjektivni
preference (Wilson a Schooler, 1991). NaSe védoma introspekce nema vzdy pfistup k
preferencim a motiviim, které jsou obsahem naseho nevédomi. Védomeé se tak snazime
extrahovat své nevédomé preference na zakladé svého predchoziho chovani, ale
délame to jen velmi nepfesné. Mnohdy zamérujeme ,co si myslime” za to, ,co citime”
(Wilson, 2004). Rozhodovani na zakladé nepfesnych odhadd naSich preferenci a
vnitfnich motivaci je pak zavadéjici a mize naSemu rozhodovani uskodit. V takovych

pfipadech je lepSi spolehnout se na intuici.

K podobnym vysledkdm jsem dospéla i ve svém prazkumu. V sérii rozhovor(, které jsem
délala, jsem se ptala lidi na dulezité Zivotni rozhodnuti, na to jak se rozhodli a jaké jsou
dasledky jejich rozhodnuti (BakoSova, 2012). Mezi rozhodnuti, ktera lidé popisovali,
patfil vybér vysoké Skoly, ukoneni partnerského vztahu, st&éhovani, zména zaméstnani
a dokonce i potrat a zména pohlavi. Pfevazna vétsina dotazanych se rozhodovala na
zakladé své intuice, spiSe nez Cisté racionalné, na zakladé analyzy ,pro a proti“ dané
situace. Od respondentd, ktefi se rozhodovali vice analyticky, se liSili tim, Ze nelitovali
svého rozhodnuti a dosahovali vy$Siho skore v Zivotni spokojenosti. Intuitivni pFistup se
zakladal na subjektivnich preferencich, které nebyly podlozené védomou racionalni
argumentaci, jak sami respondenti uvadeéli. Ale byly zaloZzeny na pocitech spojenych s

jednotlivymi moznostmi (BakoSova, 2012).
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Analyza naru$uje pribéh intuice a muze proto byt zavadeéjici (Klein, 2004). Je nutno
dodat, Ze intuitivni rozhodovani se nemusi (a ani by se nemélo) vylu€ovat s analytickym
pfistupem. Naopak, mohou se doplfiovat. Jak uvedla jedna moje respondentka:
LZjistovala jsem si hodné informaci. Znamé i cizi lidi, internet i Facebook. Chtéla jsem
védét, jak tu Skolu posuzuji z jejich hlediska. Poté jsem si sepsala na papir Praha-Brno a
psala jsem si pro a proti, dle mést. Vyhralo Brno. Ale nedokazu vysvétlit, pro¢€ jsem
nakonec stejné v Praze.” Pfi realném rozhodovani mizeme kombinovat systematicky
pfistup ke sbéru informaci s intuitivnim rozhodnutim. Abychom mohli intuici opravdu
vyuzit, je potfeba vyladéni. Intuitivni proces Ize snadno narusit pfiliSnym pfemyslenim
nebo formulovanim argumentl. Naopak potfebné vyladovani vyborné popsala jina
respondentka: ,... vzdycky stradné pomaha &as. Ze nad tim nemusim uvaZovat a ono se
to samo néjak vyresi. ProtoZe to zacnu citit, a jak uz to citim, tak ta hlava to tézko
premluvi. Ale musi se potom shodnout. Ale nedokazu to jakoby uplné vyvratit, kdyz uz to

citim® (BakoSova, 2012).

Vedle intuitivnich rozhodnuti mluvime v psychologii rozhodovani také o intuitivnich
usudcich. Jde pravé o kombinaci analyzy a intuice pfi rozhodovani. Informace, které
pfesahuji moznosti omezené kognitivni kapacity, jak poukazal jiz Simon, jsou
vyhodnoceny pomoci intuitivnich zkratek. A na jejich zakladé pak Ize udélat racionalni a
védomé rozhodnuti. Tyto zkratky jsou v psychologii rozhodovani znamé jako intuitivni
heuristiky a pfedsudky. Jsou zaloZzeny na zkuSenosti a umoziiuji rychle a efektivné
vyhodnotit informace, ale mnohdy pfitom porusuji pravidla formalni logiky (Kahneman a
Frederick, 2005). Prikopniky v oblasti zkoumani intuitivnich asudk( byli Kahneman a
Tversky. Dnes jsou vyzkumné zaznamenany a v literatufe popsany desitky rdznych
intuitivnich heuristik a predsudku (Gilovich a spol., 2002). Zde si predstavime ty

nejvyznamnéjsi z nich.
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Mezi prvni popsané heuristiky patfila heuristika dostupnosti. Heuristiku dostupnosti
popisuje tento proces: pokud mame odhadnout pravdépodobnost néjaké udalosti, fidime
se dostupnosti podobnych pfipadl v nasi paméti (Thaler a Sunstein, 2009). Tato
heuristika tedy pfedpoklada, ze pokud lidska pamét pracuje spolehlivé, ¢im Castéji
danou udalost Elovék zazZil nebo o ni slySel, tim Castéji se nejspisS déje, a tim snaze si
takové pfipady vybavi. Takze podle vybavnosti Ize usuzovat na pravdépodobnost takové
udalosti (podle Schwartze a Vaughna, 2005). Pokud jde o néco, s &im se lidé setkavaji
Casto (dostupny reprezentativni vzorek) a co je dobfe dostupné v paméti (Ize si
vzpomenout na nespocet podobnych pfipadl), funguje tato heuristika vytec¢né. Ale jsou i

situace, kdy systematicky selhava.

Typicky selhava tam, kde neni spinén jeden z vySe uvedenych piedpokladd. Napfiklad,
kdyzZ nejsou pfiméfené dostupné v paméti. Jako typicky pfiklad takového selhani se
uvadi vybavnost slov s riznou koncovkou. Tak tfeba, kolik z dvou tisicovek anglickych
slov kon¢i na -ing nebo kolik jich ma -n jako pfedposledni pismeno (podle Sternberga,
2002). Prvni skupina davala dvojnasobné vy3si odhady, prosté proto, Ze slova koncici
na —ing se lépe vybavuji. Ackoliv logicky musi byt slov s —n— jako pfedposlednim
pismenem vice nez téch koncicich na —ing, protozZe slova s —n— jako pfedposlednim
pismenem zahrnuji mnozinu —ing a zaroven i dalSi slova splfiujici tuto podminku. Pamét
a zpUsob jakym uklada a vybavuje informace nékdy neni spolehlivym zdrojem odhadu

pravdépodobnosti.

Kromé nepfesné vybavnosti zkresluji heuristiku dostupnosti také emoc¢né nabyté
vzpominky. Emoc¢né nabyté vzpominky maji totiz tendenci byt dostupnéjsi a
presvedcCivéjsi, nez emocCné neutralni vzpominky. V jednom experimentu Reyes a spol.
(1980) zinscenovali proces, ve kterém porota dostala stejné mnozstvi dikazl pro vinu i

pro nevinu. Jedna strana dlkazu byla vzdy pfedkladana neosobné, fakticky (napfiklad:
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ten popelarsky viz jsem Spatné vidél ve tmé, protoze byl Sedy). Druha strana pak
emocné zabarvené (napfiklad: byl jsem si jisty, Ze to byl popelafsky vlz, protoze byl
Sedy a Seda dobre kryje Spinu). Zvitézila vétSinou ta strana, ktera predkladala dukazy s

emocnim zabarvenim (Reyes a spol., 1980).

DalSi ¢astou kognitivni heuristikou je ukotveni a pfizplsobeni. Jde o heuristiku, pfi které
svUj odhad hodnoty zaloZzime na dostupné hodnoté néceho jiného. Napfiklad kdyz je
potfeba odhadnout mnozstvi nebo velikost, Ize si vzit néjakou znamou hodnotu a s ni
srovnavat (Thaler a Sunstein, 2009). Jinym pfikladem je odhad cenové hladiny
(Chapman a Johnson, 2002). Pokud je kotva pro odhad relevantni, funguje tato
heuristika efektivné. Bohuzel, lidé ¢asto pouzivaji kotvy, které jsou pro odhad dané
hodnoty zcela irelevantni. Vyzkumy ukazuji, Ze dokonce pouhé pfipomenuti posledniho
trojcisli telefonniho &isla ma vliv na nasledny odhad &asového zafazeni historické

udalosti (podle Thalera a Sunsteina, 2009).

Jak zjistil Ariely (2009), kotva pretrvava, i kdyz se ji zamé&rné snazime zménit. Ugastnici
jeho vyzkumu byli vystaveni prvni kotvé, bud' dostali 90, nebo 10 centu za poslech
nepfijemné zvukové nahravky. Poté vyzkumnici ovéfili, Ze kotva zafungovala — zeptali
se jich, kolik by jim museli zaplatit, aby si nahravku poslechli znovu. Kotva opravdu
fungovala, lidé s vySsi kotvou by si za poslech stejné nahravky nechali zaplatit vic, nez ti
s nizkou kotvou. Poté pfisla na fadu druha kotva. Nabidka tentokrat byla 50 centl pro
vSechny za poslech dal$i nepfijemné nahravky. Kdyz se pak Ucastniku zeptali, kolik by
jim museli zaplatit, aby si tuto nahravku znovu poslechli, prvni kotva pfevazila. Skupina,
ktera meéla v prvnim kole 10 a v druhém 50 centu si v priméru fekla o mensi ¢astky, nez
skupina, ktera méla v prvnim kole 90 a v druhém 50 centl. Pak pfisSla treti kotva.
Ugastnici tentokrat dostali obracenou kotvu neZ v prvni fazi, ti, co plvodné dostali

nizkou (10 centl), ted dostali vysokou a naopak. | pfesto, puvodni kotva pretrvala. V
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priméru si ti, ktefi dostali za prvni poslechnutou nahravku 10 centt, za druhou 50 a za
treti 90, fekli méné, nez skupina ktera dostala 90, 50 a 10 centu (Ariely, 2009). Ackoliv
muze byt nas§ odhad hodnoty na zakladé jiné hodnoty mnohdy efektivni, je asto pfili§

rigidni.

Dalsi typickou intuitivni zkratkou je heuristika reprezentativnosti (Kahneman, 2002;
Gilovich a Griffin, 2002). Heuristika reprezentativnosti popisuje tendenci, pokud néco
nebo nékdo odpovida prototypu dané kategorie, to do ni zafadit bez ohledu na to, jaka je
realna Cetnost této kategorie nebo s jak velkym vzorkem operuji, ¢imz porusuji

matematickou logiku pravdépodobnosti. NejCastéji se jako pfiklad uvadi problém Linda.

,Lindé je 31 let, je svobodna, vyfecna a velmi bystra. Vystudovala filozofii. Jako
studentka se hluboce zajimala o otazky diskriminace a socialni spravedinosti. Ugastnila

se také demonstraci proti jadernym zbranim.” (Sternberg, 2002, s. 425).

Které tvrzeni je pravdépodobnég;jsi?

a) Linda je bankovni ufednice.

b) Linda je bankovni ufednice a aktivistka ve feministickém hnuti.

VétSina respondentd voli moznost b) Ufednice a aktivistka ve feministickém hnuti, €imz
se dopousti logické chyby spojovani mnozin, ktera spada pod heuristiku
reprezentativnosti. Gigerenzer (2005) ale upozorfiuje, Zze tento ukol pouziva zavadéjici
kontext. Pokud jde o to, aby lidé ukol Fesili jako problém matematické pravdépodobnosti,

je potifeba otazku polozit jinak. Gigerenzer (2005) nabizi tuto alternativu:
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Kterych je vic?

a) Bankovnich ufednic.

b) Bankovnich ufednic aktivnich ve feministickém hnuti.

Pokud bychom otazku polozili takto, malokdo fekne b). Podle Gigerenzera (2005) v
problému Linda nejde o chybu usudku, ale naopak o velmi inteligentni sazku. Z
dostupnych informaci se zda spiSe mozné, ze je Linda ve feministickém hnuti, nez ze je
bankovni Ufednici. Plvodni otazka nevede k pfesné odpovédi v souladu s matematickou
pravdépodobnosti, ale k intuitivnimu odhadu o povaze Lindy a jejim zaméstnani. Lidé
dotaz “které tvrzeni je pravdépodobnéjsi” vnimaji volnéji, voli odpoveéd, ktera je
pfiléhavéjsi, ne tu, ktera ma vy3si matematickou pravdépodobnost. Gigerenzer tim
nepopira, ze heuristiky mohou vést k logickym chybam, ale ukazuje, Ze logika neni
vhodna jako obecny princip vyhodnocovani uspésnosti rozhodnuti. Gigerenzer a dalsi se
proto domnivaji, Zze hodnoceni heuristik by se nemélo zakladat na tom, nakolik
odpovidaji formalni logice, ale jak uspésné jsou v realném svété (Gigerenzer a

Goldstein, 1996).

Mezi intuitivni usudky se fadi i dal$i fenomén, podobny vySe popsanym heuristikam -
intuitivni pfedsudky. Své jméno dostaly podle predsudkd, tak jak je zname v bézném
hovoru nebo i v socialni psychologii. Podobné jako pfedsudky svym zplsobem
predurcuji to, jak volime mezi riznymi alternativami. Jsou to pfedem dana kognitivni
nastaveni, ktera ovlivriu;ji, jak lidé situaci vyhodnoti. Zaroven jsou také velmi podobna
heuristikam, protoze pomahaji rychle vyhodnotit dostupné alternativy a rozhodnout se na

zakladé intuice.
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Jako prvni Ize uvést efekt statusu quo. Jedna se o preferenci stavajiciho stavu pied
jakoukoliv zménou (Griffin a Tversky, 2002). Preference pro status quo tak reprezentuje
nase obavy ze zmény. Stavajici stav je vzdy o trochu vic zadouci prosté jenom proto, ze
uz nastal. Napfiklad v USA mnozi zaméstnavatelé svym zaméstnancum pfispivaji na
investi¢ni dichodové sporeni. Investi¢ni dliichodové spofeni umozriuje alokace Uspor
ménit podle preferenci a zivotni situace. Mladi pfispévatelé pak mohou volit agresivng;jsi
investicni strategii, ktera ma potencial vyssich zisku. V pozdéjSim véku je naopak dobré
nepiekvapil pfipadny negativni vykyv na akciovych trzich. Vyzkumnici sledovali, jak své
nasporené prostfedky alokuji univerzitni profesofi. Ukazalo se, ze mnozi za cely svj
zivot alokace svého dichodového sporeni témér nezménili. Navic, ti z nich, ktefi se do
dichodového sporeni pfihlasili jesté za svobodna, méli €asto i po dvaceti letech jako
obmyslenou osobu’ uréenu svou matku. A to i presto, Ze jiZ byli davno Zenati a méli déti.
Zkratka, nezménili status quo (Thaler a Sunstein, 2009). Status quo pfi zvazovani

alternativ ¢asto vede k tomu, Ze pfecefiujeme stavajici stav.

Jinym velmi ¢astym predsudkem je efekt potvrzeni. Lidé maji tendenci hledat informace,
které potvrzuji jejich nazor nebo pfesvédéeni spiSe, nez hledat fakta, ktera jej vyvraceji.
Dokladuje to Wasonilv experiment jiz z roku 1960. U&astnici méli za ukol zjistit, jakym
pravidlem se fidi sekvence Cisel, pfiemz jeji prvni tfi Cisla jsou 2, 4 a 6. VétSina
ucastnikl se ptala, zda do sekvence patfi i Cisla jako 8 a 10. Odpovéd je ano, ale to jim
nijak nepomohlo uhadnout, jakym pravidlem se sekvence fidi. Nejcastéji hadali, ze

pravidlo pro uréeni dalSiho Cisla je ,“pfipocitat dva*, jenomze to je nespravné. Pravidlo,
které méli u€astnici Wasonova experimentu uhadnout, bylo jiné. Totiz, Ze dal8im Cislem

sekvence je jakékoliv €islo vy$si nez pifedchozi, takZze do ni patfi tfeba Cisla 7 a 9.

! osoba ktera zdédi prostfedky v pfipadé umrti majitele uctu
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Kdyby se ucastnici ptali misto na 6 feknéme na 11, dostalo by se jim také pozitivni

odpovédi a pravidlo “pfipocti dva” by mohli okamzité zavrhnout a ptat se cilené dal.

Tendence k potvrzeni je na§im pfirozenym nastavenim, jak zjistil Gilbert (1991). Ve
svém experimentu predlozil t¢astnikim nékolik pravdivych a nepravdivych tvrzeni. Aby
zjistil, jestli sami od sebe intuitivné budou tvrzenim spiSe véfit, nebo o nich pochybovat,
rozptylil pak jejich pozornost jinym Ukolem. Ukazalo se, ze lidé tvrzenim primarné spise
véfili, pokud pak neméli moznost o nich pfili§ uvazovat (byli rozptyleni jinym ukolem).
Zda se tedy, Ze pfirozenou prvni reakci je véfit a teprve pak se dostavuje pochybnost
(Gilbert, 1991). Efekt potvrzeni ma bohuzel neblahé dopady na nékteré oblasti naSeho
Zivota. Tak napfiklad Moseley a spol. (1996) ukazali, Ze artroskopicka chirurgicka
operace kolena neni o nic u¢innéjsi nez placebo efekt (provadéli pacientim placebo

operaci).

DalSim Castym predsudkem je efekt utopenych nakladl. Efekt utopenych nakladu lidi
vede k tendenci investovat vice, pokud jiZz v dané véci investovali nebo se angazovali
(Griffin a Tversky, 2002). Arkes a Blumerova (1985) tento efekt prokazali v mnoha svych
vyzkumech. Respondenti typicky chtéli dale investovat, pokud jiz pfedtim investovali.
Ochota investovat tedy roste s pfedchozi investici. Z hlediska Cisté logiky jsou pfedchozi
naklady irelevantni pro rozhodnuti o budoucnosti (Johnston, 2003). Nejspi$ zde hraje roli
snaha oduvodnit pfedchozi naklady a neplsobit nehospodarné. Efekt utopenych
nakladl na rozdil od pfedchozich dvou pfedsudku je spojeny spiSe s finanénimi
rozhodnutimi. ACkoliv se netyka pouze jich. Mame tendenci setrvavat v praci nebo ve
vztahu nebo u né&jakého koni¢ku mimo jiné i proto, co vdechno jsme tomu jiz obétovali,
nebo kolik jsme toho spolu zazili apod. Zejména pokud jde o ¢as, mame tendenci

investovat vice nez je mozna vhodné, na zakladeé jiz utopenych naklad (BakoSova,
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2013). Pravé otazce zobecnitelnosti efektu utopenych nakladl na ¢asova rozhodnuti se

vénuji ve svém vyzkumu popsaném detailné v kapitole 4.

Podobnych efektu je v literatufe popsanych mnoho a ukazuji nam, Ze intuice je
efektivnim a zaroven zavadéjicim nastrojem rozhodovani. Intuice pracuje v nas
prospéch obzvlasté pfi expertnim rozhodovani, ale také v pfipadé zpracovani
komplexnich informaci v éasovém presu (Klein, 2004; Wilson a Schooler, 1991). Intuice
je pfitom zavisla na vnimani vlastnich, zdanlivé iracionalnich, emoc¢né nabitych
preferenci (Damasio, 1998), které mlze predcasné analyzovani narusit (Klein, 2013).
Pro vyuZiti pIného potencialu lidského rozhodovani neni vhodné intuici kritickou
analyzou nahradit,nybrz doplnit (Klein, 2013). O to vice, ¢im vice intuitivnich isudkud na
zakladeé heuristik a kognitivnich pfedsudk( v tom kterém rozhodnuti délame (Thaler a

Sunstein, 2009).
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2 Vliv kontextu na rozhodovani

Lidské rozhodovani probiha vzdy v kontextu, ktery je nepostradatelnym a validnim
vstupem pro pochopeni samotného rozhodnuti (Gigerenzer, 2005). Tento kontext

zahrnuije tfi hlavni oblasti:
1) zaramovani - zda jde o mozné zisky nebo potencialni ztraty
2) rozhodovaci pole - kolik a jakych moznosti mame k dispozici
3) zaangaZovanost - jakou miru zavazku s rozhodnutim pfijimame

Zaramovani nejlépe popisuje Prospektova teorie Kahnemana a Tverskeho (1979).
Prospektova teorie je modifikaci klasické teorie o¢ekavaného uzitku, ale lépe se
vyrovnava s realnymi pozorovanimi lidského rozhodovani. Jde o deskriptivni model,
ktery se zaklada na stejnych principech jako teorie o€ekavaného uzitku, ale upravuje je
tak, aby Iépe odpovidala pozorované realité rozhodovani v kontextu ziskl a ztrat. | v
prospektové teorii tedy plati, Ze vysledny uzitek je nasobkem pravdépodobnosti a
preferenci, ale v obou pfipadech jde o subjektivni hodnoty, nikoliv o objektivni hodnoty
(Baron, 2008). Prospektova teorie oproti teorii osekavaného uzitku zavadi funkci 1%,
ktera pocita se subjektivnimi pravdépodobnostmi tak, jak je pozorujeme pfi realném
rozhodovani. Tato zkreslena pravdépodobnost je citlivéjSi na extrémni
pravdépodobnosti, tedy na pravdépodobnosti t¢tméF nemozné a témér jisté (Kahneman a
Tversky, 1979). Kahneman a Tversky tak jako prvni systematicky uchopili obavu ze

ztraty. Onu pfehnanou emocionalni reakci na informace o ztraté.

2 Vyuzili feckého pismena pi, aby jej odlisili od funkce p jako probability v klasické teorii
oCekavaného uZzitku (Baron, 2008).
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Funkce subjektivni pravdépodobnosti ma velmi specificky pribéh — pfecenuje ztraty a
podceriuje zisky. Ztraty, jak vidime na grafu €. 1 (viz niZe), maji ostfejsi sklon, jsou
subjektivné prozivany silnéji nez zisky. Odhaduje se, Zze maiji dvakrat silngjsi
psychologicky efekt nez ekvivalentni zisky (Kahneman a Tversky, 1979). To potvrzuiji i
autofi Shiv, Loewenstein a Damasio (Shiv a spol., 2005). Ugastnici dostali 20 dolart a
za kazdy investovany dolar mohli ziskat 2,50 dolaru, pokud pfi hodu minci padl orel. V
kazdém hodu méli moznost ziskat 2,50 dolaru s pravdépodobnosti 0,5. Hodnota
kazdého hodu tak je 1,25 dolaru. Logicky postup na zakladé vypoctu pravdépodobnosti
by byl vyuzit véech 20 dolart na hody minci. Ugastnici se ale v 40 % p¥ipadd rozhodli
ponechat si radéji jisty dolar, nez riskovat ztratu pfi hodu minci. Naproti tomu pacienti s

nefunk&nimi emocemi investovali v 84 % pfipadl (Shiv a spol., 2005).

Mezi ztraty se nepocitaji pouze readlné ztraty, ale také ztraty v porovnani s nékym jinym
nebo ve srovnani s jinym vysledkem. Kahneman a Tversky tedy upravili i osu preferenci.
Zavedli takzvanou osu hodnoty (v jako value, oproti pavodnimu u jako utility neboli
uzitek). Na horizontalni ose misto absolutnich hodnot, jako tfeba finanéni prostfedky,
vyuzivaji hodnotu jako vztah k referenénimu bodu (viz graf nize). Referen¢ni bod tedy
neni absolutni nula (jako tfeba nula finanénich prostfedku), ale nulové oCekavani, status
quo (jako tfeba aktualni stav vaseho konta). Doprava od néj jsou tedy vnimané zisky a
doleva vnimané ztraty ve vztahu k tomuto referenénimu bodu (Baron, 2008). Vysledna
kiivka tak zachycuje fakt, Zze stac¢i malo, jen droboucka manipulace kontextu i nastinéni

informaci, abychom néco zacali povazovat za ztratu (Schwartz, 2005).
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Graf &. 1: Funkce subjektivni pravdépodobnosti podle Prospektové teorie

T
(pravdépodobnost)

v (hodnota)

vhimané ztraty vhimané zisky

referencnibod

Zajimavé je, Ze tyto subjektivné vnimané zisky a ztraty ovlivriu;ji i to, jak se stavime k
riziku. Kahneman a Tversky (1979) potvrzuji averzi k riziku v pfipadé ziskl (se kterou
pocita i teorie oCekavaného uzitku), ale postuluji zaroven tendenci riziko vyhledavat v
pfipadé ztrat. Jinymi slovy, pokud je co ziskat, radSi se vyhneme riziku, ale pokud je co

ztratit, pokouSime $tésti. To dokladuje i tento vyzkum:

,Spojené staty americké se pfipravuji na epidemii asijské chfipky; odhaduje se, Ze zabije
Sest set lidi. Pro boj s epidemii byly navrzeny dva alternativni programy. Pfedpokladejte,
Ze védecké odhady nasledku obou programu jsou nasledujici: pfi volbé programu A

bude zachranéno dvé sté lidi. Pfi volbé programu B existuje pravdépodobnost dvé
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tretiny, Ze nebude zachranén nikdo. Ktery z program( zvolite?“ (Lehrer, 2010, s. 98). V

tomto pfipadé 72 % oslovenych lékaru volilo plan A (podle Lehrera, 2010).

Druha verze zadani: ,Spojené staty americké se pfipravuji na epidemii asijské chfipky;
odhaduje se, ze zabije Sest set lidi. Pro boj s epidemii byly navrzeny dva alternativni
programy. Pfedpokladejte, ze védecké odhady nasledkl obou programu jsou
nasledujici: pfi pouziti programu C zemfe &tyfi sta lidi. Pfi pouziti programu D existuje
pravdépodobnost jedna tfetina, Ze nezemfe nikdo a pravdépodobnost dveé tietiny, Zze
zemre Sest set lidi. Ktery z programu zvolite?“ (Lehrer, 2010, s. 99). V tomto pfipadé 78
% lékarl volilo scénar D (podle Lehrera, 2010). Statisticky jsou pfitom scénafe A a C
totozné, presto zaramovani (ti, co pfeziji vs. ti, co zemfou) mélo vliv na preference

respondentd.

Kahneman a Tversky (1979) tedy postulovali averzi k riziku v pfipadé zisku a tendenci
riskovat v pfipadé ztrat. Podle LaBoeufa a Shafira (2005) navic pfecenujeme nizké
pravdépodobnosti a podcerfiujeme vysoké pravdépodobnosti. Vznika tak &tyfpolni vzorec
pro ruzné pravdépodobnosti (Skofepa, 2006). V pfipadé vysokych potencialnich ziskl
vyhledavame riziko, pokud je pravdépodobnost nizka, a vyhybame se mu, pokud je
pravdépodobnost stfedni nebo mala. Na druhou stranu, pfi potencialnich ztratach
vyhledavame riziko pro stfedni a vysokou pravdépodobnost a vyhybame se riziku, kdyz
je pravdépodobnost ztraty mala (Kahneman a Tversky, 1979; Skofepa, 2006). Jinymi
slovy, moznost vyhrat 1 000 K¢ s pravdépodobnosti 0,1 je vice Zzadouci nez moznost
vyhrat 100 K¢ s pravdépodobnosti 0,5. A naopak je tomu v pfipadé ztrat. Lidé spiSe
vsadi 100 K¢ s lepsi pravdépodobnosti nez 1000 K& s horsi. Navic plati, Ze pro ztraty je
tento efekt mnohem vyraznéjSi. Obecné pravidlo je, Ze pfi ztratdch musi byt nabidka
zhruba dvakrat vyS$si, nez pfi ziscich (LaBoeuf a Shafir, 2005; Kahneman a Tversky,

1979; Kahneman, 2002; Skofepa, 2006). Navic, ztraty mame tendenci spiSe odkladat,
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zatimco zisky preferujeme dostat hned (Loewenstein a Thaler, 1989). Napfiklad,
pracovni nabidka s okamzitym vydélkem 30 000 KE mési¢né je vice Zadouci nez
nabidka s mési¢nim vydélkem 20 000 K& a ro¢nim bonusem 200 000 K¢& i kdyz je
celkovy zisk vy$Si. Naopak je tomu u nakladl. Moznost koupit si spotfebi¢ na splatky za
4x 2 500 K¢ je lakavéjsi, nez zaplatit jednorazové 8 000 K¢, i kdyz celkové zaplatime

vic. Kontext ziskll nebo ztrat ma zasadni vliv na to, jak se rozhodujeme.

Druhou proménnou kontextu je rozhodovaci pole, tedy pocet a rozlozeni mozZnosti, o
kterych se rozhoduje. V pfipadé, Ze existuji 2 druhy zbozi; varianta A s hodnocenim
kvality 50 (na Skale 0-100) a cenou 10 korun a drazsi, ale kvalitn&jsi varianta B
(hodnoceni kvality 70, cena 20 korun). Konzumenti by se rozdélili mezi tyto dvé
moznosti v poméru daném jejich preferencemi pro cenu a kvalitu (Baron, 2008).
Rozhodovaci pole (pocet a rozloZeni variant) pfedurluje, jak se konzumenti zachovaji,

kdyz na trhu pfibude dalSi varianta.

Graf &. 2: Rozhodovaci pole
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Pokud ma dalsi varianta zhruba stejnou kvalitu jako varianta A, ale je o néco drazsi, jde
o variantu A-. Vznikne efekt znamy jako asymetricka dominance. To znamena, ze
vétSina konzumentt bude preferovat variantu A. Dokonce i konzumenti, ktefi plvodné
preferovali variantu B. Varianta A- méni kontext i kdyz sama nema zadnou preferenci. V
novém kontextu je tato varianta A- divodem pro nakup varianty A oproti varianté B.
Stejny efekt se snazi navodit prodejci riznymi slevami. Takova sleva vlastné vytvari

produkt A- a A (Baron, 2008).

Graf ¢. 3: Asymetricka dominance
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V praxi efekt asymetrické dominance dokladuje Arielyho vyzkum (2009). V nabidce byly
tyto moznosti: 1) elektronicka verze za 59 dolar(, 2) tisténa verze za 125 dolart, 3)
elektronicka a tisténa verze za 125 dolart. Prvni moznost, pouze internetova verze, je
zakladni. Treti moznost je drazSim rozSifenim této moznosti. Pokud jsou pfitomny jen
tyto dvé moznosti, preference predplatitelt je jednoznacné pro prvni moznost, levnéjsi a

spliujici potfeby dnesnich &tenarud. Ariely (2009) uvadi, Zze az 68 % predplatitell si
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vybralo tuto moznost. Kdyz byla ale pfidana dalsi moznost, v tomto pfipadé tiSténa verze
Casopisu, preference se zménily. V tomto pfipadé az 84 % oslovenych volilo drazsi
tisténou a elektronickou verzi (Ariely, 2009). Druha moznost (pouze tiSténa verze) byla
navnadou, ktera zménila preference pro ostatni moznosti, ale sama neméla zadnou

preferenci (nevybral si ji ani jeden z dotazanych).

Obrazek ¢.1: Predplatné The Economist

Vitejte v &tendfském centru €asopisu The Economist. Zvolte typ pfedplatného, které si chcete
poridit nebo prodlouZit:

U Internetova verze Economist.com —59.00 5

Online pfistup k Economist.com na cely rok. Zahrnuje archiv viech €lankd od roku 1997!

1 Tidté&na verze — 125.005

Casopis The Economist komfortné doruceny aZ k vasim domovnim dvefim!

U Tisténa a internetova verze — 125.005

Tistény casopis a online verze v jednom! V¢etné archivu viech ¢lankd od roku 1997.

podle Arielyho, 2009

DalSim aspektem rozhodovaciho pole je mnozstvi moznosti. Pokud jsou k dispozici
srovnatelné moznosti, jako v pfipadé variant A a A-, je rozhodovani na jedné strané
usnadnéno. Na druhé strané, pokud je mozZnosti vicero, roste kognitivhi komplexita pfi
srovnavani. S kognitivni komplexitou roste i nevole se rozhodnout. To dokazuje i vyzkum
lyengarové a Leppera (2000) s nabidkou dZzemu. V supermarketu nabizeli k ochutnani
bud 6 dzemu s raznou pfichuti (kiwi, merufika apod.), nebo 24 dZemu riznych chuti. Az
60 % navstévniku se zastavilo pfi vétSi nabidce a pouze 40 % pfi mensSi nabidce.

Jenomze 30 % téch, ktefi ochutnavali z mens$i nabidky, si dzem opravdu koupilo, oproti
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pouhym 3 % t&ch, kteFi vybirali z $irsi nabidky. Sir&i nabidka byla pfili§ naroéna na
srovnavani alternativ a vedla k frustraci a odkladani rozhodnuti (lyengar a Lepper,
2000). Vétsi mnozstvi ekvivalentnich moznosti, které je potfeba srovnat, zvySuje

komplexitu rozhodovani.

Tretim aspektem kontextu, ktery ovliviiuje preference a spokojenost rozhodovatele, je
mira zavazku, kterou pfijimame, jak ve svych vyzkumech dokladuji Gilbert (2006) i Ariely
(2009). Pokud jde o nakupni rozhodnuti, miru zavazku ¢astecné urcuje cena. Ariely
(2009) zjistoval jaky ma na rozhodovani vliv cena. Studentim v prostorach univerzity
vyzkumnici nabizeli dva druhy ¢okolad, jednu luxusnéjsi a jednu bé&znou. V prvni
varianté stala luxusni ¢okolada 15 centll a bézna ¢okolada 1 cent. 73 % oslovenych
studentu si vybralo luxusni variantu za 15 centd. Ve druhé varianté stala luxusni
¢okolada 14 centll a bézna ¢okolada byla zdarma. V tomto pfipadé si 69 % student(
vybralo béznou ¢okoladu zdarma. Arielyho (2009) vyzkum tak ukazal, ze "zdarma" bez
ohledu na puvodni preferenci a nezménény nominalni rozdil mize zasadné zménit
preference dotazovanych, neni viak jasné, jak ovliviiuje vyslednou spokojenost
spotrebitelld. Spokojenost je pfitom zasadnim ukazatelem pro vyhodnoceni rozhodovani.

Spokojenost Ize hodnotit ve dvou rovinach: kognitivni a prozitkové.

Otazce vztahu kognitivni a prozitkové roviny se vénuje Gilbert (2004) ve svém vyzkumu
zaméfeném na schopnost predikce pozitku. Lidé jsou az pfekvapivé nepfesni v odhadu
toho, jak spokojeni budeme v budoucnosti s konkrétni volbou. OCekavame tfeba, Ze
ztrata vSech uspor vyvola nespokojenost. To plati kratkodobé, ale dlouhodobé to na
zivotni spokojenost efekt nema (Gilbert, 2004). Kahneman a kolegové také zjistili, ze
dlouhé dojizdéni za praci je mnohem nepfijemnéjsi, nez oCekavame. Dvacet minut
navic v doprave je jako pétina efektu ztraty prace, ktery patfi k nejvétSim stresoriim

v zivoté (podle lyengarove, 2010a). Pfi vykreslovani minulosti i budoucnosti kromé
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zkuSenosti mozek také vyuziva aktualni informace; to, co se pravé déje, co prozivame
(Gilbert, 2007). Nelze si pfedstavit budoucnost zcela odliShou od minulosti a pfitomnosti.
Aktualni naladéni tak zkresluje to, jak lidé odhaduji budouci spokojenost, Ci
nespokojenost. Lze se proto domnivat, ze pfitomnost moznosti “zdarma” apeluje na

kognitivni stranku spokojenosti, ale nepovede k vys8i prozitkové spokojenosti.

Vysledna spokojenost je ovlivnéna hodnotou dané volby stejné jako aktualnim
prozivanim. Jde pfitom hlavné o rozpor mezi kognitivnim o€ekavanim a vyslednym
prozitkem nebo zkuSenosti. Tak tfeba na véci ve slevé mame nizsi oCekavani nez na
véci znackové (Brafman a Brafman, 2009). Naopak dojem luxusnosti o€ekavani zvySuje.
Ariely (2009) to potvrzuje ve svém experimentu s prodejem kavy. Pravé luxusnost
nabidky ovlivnila, kolik za ni u€astnici byli ochotni zaplatit. Podobné tomu bylo i

v pfipadé levnych a drahych léku. Ariely a kolegové (2009) davali u€astnikim bezpecné,
ale bolestivé elektroSoky. Poté jim nabidli Iék proti bolesti. Jedna skupina dostala drahou
formu s pfimérené péknou pfiru¢kou, druha skupina levnou formu s méné luxusni verzi
pfirucky, nez pokracovali v dalSich Socich. ACkoliv Slo o pouhé placebo, jeho efekt byl

vetSi v pfipadé drazSiho Iéku nez v pfipadé léku levnéjSiho (Ariely, 2009).

Pokud se nejedna o nakupni rozhodnuti,a tudiZz nelze cenou urcit hodnotu, je pro
vyslednou spokojenost uréujici mira zavazku. Spokojenost pfitom stoupa spolu se
zavazkem, ktery roste s €asem u Usilim, ktery investujeme. Jde o efekt eskalace
zavazku, ktery fika, Ze véci, které vlastnime nebo ke kterym si vytvafime vztah v
prabéhu €asu, pro nas maji vétsi hodnotu a maji i vy$Si preferenci v naSich rozhodnutich
(Wong a Kwong, 2007). Pfikladem eskalace zavazku je Arielyho (2012) vyzkum
hodnoceni viastnich vytvora. Ve svém vyzkumu nechal lidi bez pfedchozi zkuSenosti

aby ohodnotili, jak moc se jim vysledny produkt libi. Cim sloZit&jsi origami, tedy &im vic
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namahy a ¢asu mu ucastnici vyzkumu vénovali, tim se jim libilo vice. O stejné
hodnoceni téchto origami pozadal i skupinu nezaujatych hodnotitelt. Tato skupina méla
presné opacné hodnoceni; slozitéjSi origami bylo z rukou novacku objektivné osklivéjsi
nez to jednoduché a ani to jednoduché nemélo pro nezaujaté pozorovatele nijak valnou

hodnotu (Ariely, 2012).

NaruSenim eskalace zavazku tak potencialné klesa vysledna spokojenost. To prokazal
Gilbert (2007). Ve svém vyzkumu se dival na to, jak je mozné efekt eskalace zavazku
minimalizovat nebo odstranit tim, ze vnese do vybéru pochybnost. Studenti se zuc€astnili
kurzu fotografovani a na konci si vyvolali dvé z fotografii, které udélali. Sméli si vSak
ponechat pouze jednu z nich. Polovina studentt dostala moznost si obrazek dodate¢né
vymeénit, druha polovina nikoliv. Vyzkum ukazal, Ze ackoliv si Zadny student obrazek
nepfiSel vymeénit, t&m, ktefi si jej vymeénit nemohli, se o nékolik tydnl pozdéji jejich
obrazek libil mnohem vic (eskalace zavazku probéhla) nez tém, ktefi si ho mohli vyménit
(pochybnost zastavila proces eskalace zavazku). Mira zavazku je tak ur€ujici pro

celkovou spokojenost s rozhodovanim.

Jak jsme vidéli, kontext hraje zcela zasadni roli pfi rozhodovani. VnéjSi nastaveni
rozhodovaci situace jako je zaramovani zisku €i ztrat, poCet a rozdéleni moznosti, a
mira zavazku, jsou urcujici. Ovliviiuji, jakou nakonec zvolime alternativu i to, jak jsme s
vysledkem svého rozhodnuti spokojeni. Vlivem kontextu na rozhodovani a vyslednou
spokojenost se zabyva muj druhy vyzkumny projekt, ktery stavi na vySe uvedenych
poznatcich a dale je rozviji. Tento vyzkum je detailné popsan v kapitole 5 (Schautova,

2016).
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3 Individualni rozdily pri rozhodovani

Doposud jsme mluvili o ¢lovéku, ktery se rozhoduje obecné. O nasich kognitivnich
predispozicich a o kontextu rozhodnuti jako vnéjSim vlivu na rozhodovani. V této asti
bych rada predstavila aktualni poznatky o tom, jak do nadeho rozhodovani vstupuje
nade individualita, nase jedinecna osobnost a zkusenost. Je to pfirozena otazka, ackoliv
je nutno podotknout, ze vyzkum v této oblasti, na rozdil od vyzkumu heuristik, je

mnohem skromnéjsi.

Protoze kognice hraje dulezitou roli pfi rozhodovani, individualni kognitivni styly jsou pro
interindividualni rozdily zakladni oblasti vyzkumu. Nejzajimavéjsi se jevi vyzkumy, které
vyuzivaji ¢ast Jungovy typologie méfenou dotaznikem MBTI (napf. Haley a Stumpf,
1989; Henderson a spol., 1980). | pfes jeji psychometrické nedostatky, tato metoda
poskytuje pomérné spolehlivé rozliSeni dvou typl kognitivniho pfistupu: zaméreni na
smysly nebo na intuici, a zaméfeni na pocity nebo racio. Na zakladé toho vyzkumnici

rozlisili nékolik rozhodovacich typu:
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Tabulka ¢&. 1:

Typologie MBTI a rozhodovani

Typy Myslici Pocitovy
Smyslové |- hlavnim zdrojem dat jsou tvrda - hlavnim zdrojem dat jsou
fakta nazory lidi
- zaméfuje se na kontrolu a jistotu - zaméfuje se na atmosféru
- pfi rozhodnuti se fidi standardnimi mezi lidmi
pravidly a procedurami - kriziku je tolerantni
- vyhyba se riziku
Intuitivné - hleda vzorce v neuspofadanych - hlavnim zdrojem dat jsou

informacich

dobre se orientuje ve Spatné
strukturovanych situacich
planuje radsi, nez implementuje

nevyhyba se riziku

vlastni prozitky a pocity, které
Casto prezentuje jako fakta
vyhyba se pravidlim a
standardim

hleda inovativni feSeni

Haley a Stumpf, 1989; Henderson a spol., 1980

Haley a Stumpf (1989) ve svém vyzkumu dokonce ovéfuji preferenci pro rozhodovaci

heuristiky podle jednotlivych Jungovych typl. Heuristiky a pfedsudky pfisuzuji podle

kognitivniho typu nasledovné:

Tabulka ¢. 2: Heuristiky podle MBTI typologie

Typy Myslici Pocitovy
Smyslové - chyba ukotveni - chyba dostupnosti
- preference pro status quo | - preferuje, co je socialné
Zadouci
Intuitivné - pfehnana vytrvalost - iluzorni korelace

pFehnany optimismus

Haley a Stumpf, 1989
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Autorim Haleymu a Stumpfovi (1989) se podafilo prokazat signifikantni rozdil mezi
smyslové-myslicim a intuitivné-myslicim typem ve vyuZiti heuristik ukotveni a pfehnané

vytrvalosti.

Kognitivni styl tedy ma jisty vliv na rozhodovani. Jak ukazali autofi Hunt a spol. (1989).
RozliSeni analytického a intuitivniho kognitivhiho stylu je kongruentni s volbou
rozhodovaci strategie. Moznosti pfedvidani rozhodovani na zakladé kognitivnich stylt
jsou v8ak omezené. Ackoliv je kognitivni styl pomérné stabilni v ase, jeho vliv na
rozhodovani miize podle Hubera (1983) prevazit efekt uceni. To také ukazali Kottemann
a Remus (1989) ve svém experimentu. U&astnikiim poskytovali pfi rozhodovani zpétnou
vazbu. Diky tomu u€astnici u€enim dosahli stejnych vysledku v kognitivnich Ukolech bez
ohledu na kognitivni styl méfeny pomoci MBTI typologie. Vhodna zpétna vazba tak ma

kapacitu pfekonat jistou pfedpojatost spojenou s kognitivnim stylem rozhodovatele.

Samoziejmé u vétSich zivotnich rozhodnuti je moznost u¢eni ponékud omezena,
protoZze mnoho z nich prob&hne pouze jednou nebo dvakrat za zivot. V takovychto
pfipadech je vice nez Zadouci podepfit rozhodovani o zkusenost druhych (lyengar,
2010a). Informace o zkuSenostech druhych pomahaji nastavit realna ocekavani, jak
ukazuje vyzkum Gilberta a spol. (2007). Vyzkumnici dali skupiné lidi nejdfive odménu a
teprve pak je nechali absolvovat nudny ukol (reportéfi). Poté méli zaznamenat, jak se
citili. Druha skupina se dozvédéla, jakou dostane po nudném ukolu odménu a méla si
predstavit, jak se asi budou citit (simulatofi). A nakonec, tfeti skupina nevédéla, jakou
dostane odménu, ale mohli si pfecist zpravu jednoho z ucastnik prvni skupiny
(nahradnici). Vysledky ukazaly, ze simulatofi se citili hife, nez predpovédeéli. Pfesnéji
feCeno, oCekavali u sebe vétsi nadseni, nez se dostavilo. Nahradnici naopak

predpovidali své nadSeni na zakladé zpravy reportéru velice presné (Gilbert, 2007).
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Informace o skupinovém priméru prozitk(l v souvislosti s kli€ovymi rozhodnutimi jsou

vice nez dobrym zdrojem informaci pro nastaveni vlastnich o¢ekavani.

Vyzkum vlivu kognitivniho stylu v rozhodovani tedy ukazal jen omezené moznosti
predvidani rozhodovani. Jak je vidét podle starSich dat mnoha vy$e uvedenych
publikaci, vyzkum vztahu kognitivniho stylu v rozhodovani utichl pfed lety a zaméfil se
na Sir§i kategorii rozhodovaciho stylu, ktera zahrnuje i kognitivni styl, ale rozSifuje ho o
dalSi aspekty. Rozhodovaci styl je definovan jako “mentalni nastaveni, charakteristické
pro nas pfistup k rozhodovani” (Kendall a Sproles, 1986). Rozhodovaci styl typicky
popisuje, k jakému se klonime kognitivnimu stylu (racionalni, zaloZzeny na faktech, nebo
spiSe intuitivni apod.), ale také odkud Cerpame informace a jak s nimi nakladame
(zavisly na druhych, maximalizovani apod.), a jak se stavime k procesu rozhodnuti
(odkladani nebo naopak rychla az zbrkla rozhodnuti, rozhodnost apod.). Vzniklo i nékolik
nastroji na méfeni rozhodovaciho stylu. Scott a Bruce (1995) vyvinuli inventar méfici
rozhodovaci styl o péti Skalach: racionalni, intuitivni, zavisly na druhych, vyhybavy,

spontanni.

Mezi novéjSi typologie rozhodovaciho stylu patfi i ta, kterou navrhuje Schwartz (2005).
Jde o rozdéleni na ,maximazer” a ,satisficer” (Ize volné prelozit jako maximalizova¢ a
uspokojovac) na zakladé Simonovy koncepce uspokojovani (satisficing) z roku 1955.
Loatisficer* se uspokoji s tim, co je dostatecné dobré a netrapi se tim, ze by nékde
mohla byt lepSi alternativa (Schwartz, 2005). Naopak ,maximizer” se snazi
maximalizovat pravdépodobnost nejlepSiho vysledku. Srovnavaji tak vSechny dostupné
moznosti, shrnuji vSechny dostupné informace, aby se rozhodli co nejlépe. Na druhé
strané ,satisficer” od za¢atku limituje srovnavané moznosti a uvédomuije si
nedostatec¢nost svych informaci, proto je pfipraven neustale pfizplsobovat svij postup,

jakmile se objevi nové informace (Kay, 2011). Nezaménujme vsak ,satisficera“
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s prameérnosti. | ,satisficer* mize mit vysoké naroky, pouze nelpi na tom, aby ziskal

pouze to nejlepsi (Schwartz, 2005).

Rozhodovaci styl ziskal velkou pozornost zejména v aplikovaném vyzkumu
spotfebitelského chovani (napf. Lysonski a spol., 1996; Lysonski a Durvasula, 2013 a
dalsi). Ale moznosti predikce rozhodovani jsou i u rozhodovaciho stylu omezené. Parker
a spol (2007) nasli pouze slabou pozitivni korelaci mezi racionalnim stylem a
rozhodovacimi kompetencemi. Vyhybavy a spontanni rozhodovaci styl dokonce korelu;ji

s rozhodovacimi dovednostmi mirné negativné.

Ov8em pokud se na rozhodovani divame nejen jako na funkci psychologickou, ale i na
funkci expresivni. To znamena, Ze rozhodovani nejenom umozriuje vybirat si, ale také je
prostfedkem utvareni sama sebe, musime se ptat i na otazku vztahu rozhodovani a

spokojenosti a v SirSim smyslu i well-beingu.

Otazce spokojenosti jsem se ¢astecné vénovala v pfedchozi kapitole a rada bych se
nyni kratce zastavila u definice pojmu well-being. V literatufe narazime hned na nékolik
prolinajicich se pojma, jako je Zivotni spokojenost, Stésti a well-being. V tom, co
vSechno zivotni Stésti zahrnuje, se autofi liSi. Napfiklad Nettle rozliSoval tyto tfi slozky
Stésti: zaprvé potéSeni, napfiklad pfi sexu nebo z jidla, zadruhé pocit uspokojeni,
napfiklad z dobfe vykonané prace nebo dosazeni svych cill, a zatfeti kvalitu Zivota,
prosperitu nebo téz pocit naplinéni svého potencialu (Nettle, 2005). Kahneman (1999)
rozliSuje koncept subjektivniho a objektivniho §tésti, ktery rozliSuje objektivni hodnoceni
(na zakladé mérfeni kliCovych slozek) od subjektivniho (zalozeného na subjektivnim
vnimani prozitku). Kahneman (1999) se tak snazi pfeklenout rozdil mezi tim, co
pozorovatelné prozivame, a tim, jak prozitek vyhodnocujeme, jako je tomu napfiklad v

pfipadé bolesti (Redelmeier, Katz a Kahneman, 2003).
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Martin Seligman (2011) rozli$uje $t&sti ve smyslu spokojenosti a well-beingu. Zivotni
spokojenost byla jeho hlavni koncepci v plvodni teorii autentického Stésti, ale jak
ukazaly vyzkumy, spokojenost prili§ vysoce koreluje s aktualni naladou (az ze 70 % je
determinovana naladou), a je tedy pfili§ ovlivnéna aktualnim afektivnim stavem.
Seligman proto navrhuje vyhybat se pojmu &tésti, ktery je podle néj zavadéjici. Ve své
pfepracované teorii uz Seligman nemluvi ani o zivotni spokojenosti ani o §tésti, nybrz o
well-beingu. Solcova a Kebza (2013) navrhuji pieklad osobni pohoda, ktery dale
pouzivam synonymicky s pojmem well-being. Osobni pohoda je pro Seligmana
konstruktem, ktery neni ekvivalentni Stésti a ktery sestava z nékolika méfitelnych
komponent, ¢imz trochu koresponduje s Kahnemanovou (1999) snahou najit objektivni a
nejenom subjektivni ukazatele Stésti. Jako takovy je well-being soucasti samotného
konceptu zdravi, jak jej definuje Svétova zdravotnicka organizace® (Kebza, 2001; MIak,

2007).
Seligman navrhuje pét méfitelnych komponent osobni pohody (Seligman, 2011):

1. pozitivni emoce

2. angazovanost (z anglického engagement, také zavazek i zapojeni se),

kterou Seligman propojuje s konceptem flow
3. smysl
4. Uspéch a

5. dobré vztahy

3 Definice zdravi Svétové zdravotnické organizace (WHO) z roku 1948 vymezuje zdravi jako stav
uplné télesné, dusevni a socialni pohody (well-being) (Kebza, 2001).
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Prvni, pozitivni emoce, jsou v souladu s tim, co uz vime o pocitu $tésti, vztahuji se tedy
k pozitivnimu emocionalnimu prozivani, jako jsou radost a nad3eni, ale také tfeba laska
¢i vdéc€nost. Vyzkumy potvrzuji, ze pozitivni emoce pfispivaji k osobni pohodé. Pozitivni
emoce podle vyzkumnikl nejlépe predikuji dlouhodoby pocit Stésti (Kebza, 2005). Tak
treba vysSi mira prozitki vdécnosti se poji s vy$Sim optimismem a zivotni spokojenosti
(KFivohlavy, 2007). Pozitivni emoce dokonce posiluji i nasi imunitu (Cohen a spol.,

2006).

Druhym elementem osobni pohody podle Seligmana (2011) je angazovanost.
Angazovanost je pfiznakem specifické lidské aktivity. Csikszentmihalyi (2008) ji definuje
jako dusledek optimalnich prozitk( aktivity — prozitk( flow. Optimalni zkusenost — neboli
flow — je popisovana velmi podobné napfi¢ pohlavimi, etnickymi skupinami i kulturami.
Je stejna pro obyvatele zapadni Evropy &i afrického pralesa (Csikszentmihalyi, 2008).
Fenomenologicky ma flow nékolik komponent: délame néco, co ma jasny cil, takze to Ize
dokongit, mame pocit, Ze je to v nasich mozZnostech a Ze to mame pod kontrolou,
dokazeme se plné soustiedit, ponofime se do aktivity jakoby bez namahy a ztracime
pojem o svém ja (ja ztraci na dulezitosti, v popfedi pozornosti je aktivita, kterou délame),
ztracime pojem o Case (€as plyne mimodeék), a v prubéhu dostavame okamzitou zpétnou

vazbu (Csikszentmihalyi, 2008).

Tfetim elementem osobni pohody je podle Seligmana (2011) smysl. Smysl, tedy cil
pfesahujici sebe sama, je az pfekvapivé silnym motivatorem. Vyzkumy ukazuji, Ze je

siln&jSim motivatorem nez penize (Ariely, 2011).

Ctvrtym elementem osobni pohody podle Seligmana (2011) je uspé&ch. Uspéch, jako
tfeba dosazZeni kyzeného cile nebo ocenéni od kolegu &i blizkych, je jednak zdrojem

pozitivnich emoci, ale je také jakousi podporou pocitu sebehodnoty a sebevédomi.
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Patym a poslednim komponentem osobni pohody podle Seligmana (2011) jsou dobré
vztahy. Kvalitni a laskyplné vztahy jsou oporou naseho well-beingu. Lidé, ktefi ztrati

pozitivni socialni vztahy, obvykle stradaji. Nejde o kvantitativni méfitko, ale zejména o
kvalitativni. Opora, ktera je soucasti dobrych vztah( je pro well-being nepostradatelna.

Dobré vztahy mizeme proaktivné rozvijet a budovat (Lehrer, 2010; Seligman, 2011).

Existuji samoziejmé i dal$i pojeti well-beingu kromé té uvedené vyse. Kebza a Solcova
(2003) napfiklad uvadéji dimenze osobni pohody podle Ryffové a Keyesové: sebepfijeti,
pozitivni vztahy, autonomie, zvladani zivotniho prostfedi, smysl Zivota a osobni rozvo;j.
Tak tfeba vys3i, ale stale jesté realistické sebehodnoceni, které Seligmanova koncepce
opomiji, prokazatelné pfispiva k pocitu osobni pohody (Kebza, 2005). Nékteré koncepce
do osobni pohody zahrnuji dokonce i télesnou zdatnost (Kebza a Solcova, 2003; Kebza,

2005).

Nyni se tedy muzeme vratit k otazce vztahu rozhodovaciho stylu, rozhodovani a
spokojenosti Ci potazmo well-beingu. Vyzkum ukazuje, Ze rozhodovaci styl podle Scotta
a Bruce (1995), ma potencial predikovat mentalni zdravi. Zejména intuitivni styl koreluje
s vys$8im well-beingem, nizSim stresem a nizZSi mirou deprese (Bavolar a Orosova,
2015). Naopak, depresivni pacienti postupuji pfi rozhodovani vice racionalné,
nepredpojaté a vyhodnocuiji jednotlivé varianty vice vyvazené (Lewicka, 1997). Yilmaz a
spol. (2013) rovnez nasli korelace mezi jednotlivymi rozhodovacimi styly a well-beingem.
Slo o pozitivni korelaci s vigilanci a negativni korelaci tfeba s prokrastinaci a

hypervigilanci.

Vyzkum Schwartzovy typologie maximalizovani a uspokojovani také potvrzuje, Ze tyto
dva rozhodovaci styly Ize odlisit, a Ze maji dopad i do realnych vysledkl rozhodovani a

pravé i do Zivotni spokojenosti. Vysoka skore na Skale maximalizovani koreluji s nizsi
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zivotni spokojenosti, menSim optimismem a vySSi depresivnosti (Schwartz, 2005).

~,Maximizefi“ sice dosahuji lepSich vysledkd, ale jsou méné Stastni a zazivaji vic pochyb
a litosti nad svym rozhodnutim (Schwartz a spol., 2002; De Bruin a spol., 2007). Toto
zjisténi potvrzuji i dalsi vyzkumy. lyengar, Wells a Schwartz (2006) napfiklad zjistili, ze
absolventi, ktefi se popsali jako ,maximizer® sice ziskali Iépe placenou praci (0 20 %
vysSi plat nez ,satisficefi“), ale byli méné spokojeni v priibéhu hledani i poté, co do prace
nastoupili. De Bruin a spol. (2007) také potvrdili, Zze ,maximizefi“ maji tendenci citit vice
litosti nad svym rozhodnutim. Jejich vyzkum navic ukazal, ze tendence maximalizovat

se poji s tendenci vyhybat se nebo odkladat rozhodnuti a s mensim vyuZitim

behavioralnich copingovych mechanisma (viz tabulka &. 3).

Tabulka ¢. 3: Korelace mezi vybranymi styly rozhodovani

Rozhodovaci styl Maximalizace | Racionalni | Intuitivni | Spontanni
Racionalni rozhodovani | 0.06

Intuitivni rozhodovani 0.05 0.44***

Spontanni rozhodovani | 0.31*** -0.21*** 0.19***

Behavioralni copingové | -0.20*** 0.58*** 0.42*** -0.26***
mechanismy

Zavislost na druhych 0.29*** 0.23*** 0.24*** 0.10
Viyhybani se rozhodnuti | 0.37*** -0.11 0.00 0.44***
Pocit litosti 0.47** 0.01 -0.01 0.18***

*** p<0.001

De Bruin a spol., 2007
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To odpovida zjisténim Lewické (1997), ktera ukazuje, Ze depresivni pacienti pfi
rozhodovani postupuji vice racionalné, s vétSim odstupem a podrobné&ji vyhodnocuji
vSechny dostupné varianty. Lewicka (1997) tento postup pfipisuje jejich zhorSené

schopnosti urcit vlastni preference a pfijmout zavazek k néjaké alternativé.

Mira maximalizovani vS§ak neni dostatecné stabilni v ase ani napfi¢ riznymi situacemi,
aby mohla slouzit jako dobry prediktor rozhodovani a well-beingu. Dle zjisténi Schwartze
a dalSich (2005) se zda, Ze maximalizovani je spiSe preferovany rozhodovaci styl nez
trvalejSi osobnostni rys. Kazdy ,maximizer” tedy ma kapacitu byt za jistych okolnosti

.Satisficer” a naopak.

TrvalejSi rysy osobnosti se také propisuji do rozhodovani, jejich vliv je ale pfilis obecny a
postrada tak schopnosti pfedvidat kvalitu a strategii rozhodovani. Vyzkum v této oblasti
je proto také zna&né& omezeny. Vyzkumy rozhodovani a osobnosti se zaméfuji na faktory
velké pétky. Tak napfiklad schopnost identifikovat problém a najit pro néj feseni, coz je
zakladnim pfedpokladem dobrého rozhodovani, koreluje s vy$8im skoére v extraverzi a
otevienosti zkusenostem (Parkinson a spol., 2006). Stejné tak je vétsi otevienost
zkugenostem* spjata s vét&i ochotou riskovat pfi rozhodovani, ale tyka se to predevsim
situaci, kdy se snazime vyhnout ztraté. Pokud jde o vyhnuti se ztraté, vyssi ochotu
riskovat zaznamenali vyzkumnici i u lidi s vy§§im neuroticismem. Naopak, jakmile do hry
vstoupi mozné zisky, vy$Si neuroticismus vede k vétSimu vyhybani se riziku (Lauriola a

Levin, 2001).

Jak je vidét z vysledku tohoto velmi omezeného souboru vyzkumu zabyvajicich se
osobnostnimi charakteristikami a rozhodovanim, klasické pojeti osobnostnich rysu je

pfilis obecné, nez aby pfineslo hlub&i vhled &i doporuéeni pro praxi individualniho

* Take pfekladano jako otevienost novému
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rozhodovani. Z praxe se naopak ukazuje jako kliCova sebepercepce rozhodovatele.
Vnimana schopnost rozhodnout ma podle vyzkum vliv na vysledky rozhodovani i na
well-being, podobné jako Schwartzova typologie (Wood a Bandura, 1989).
Sebehodnoceni rozhodnosti koreluje i se schopnosti psychologického pfizplsobeni se

zméné (Weismann, 1974).

Pfitom se ukazuje, ze vnimana rozhodnost je trvalejSiho charakteru, protoze s
osobnostnimi rysy souvisi, zejména s emocni stabilitou (Gati a spol., 2010).
Sebepercepce navic koreluje s hodnocenim pozorovatelt (Weissmann, 1974), takze se
Ize domnivat, Ze neni zcela odtrZzena od realné schopnosti rozhodnout. Nerozhodnost je
zejména ve vyzkumu volby povolani zkoumana jako korelat osobnostnich charakteristik
(Di Fabio et.al., 2013). Presto je rozhodnost, respektive nerozhodnost, do jisté miry
funkci kultury. Interkulturni rozdily se projevuji jak ve vnimané schopnosti se rozhodovat,
tak i ve vnimanych zasluhach na vysledku (Mau, 2000). Vice kolektivistické kultury, zda
se, maji tendenci vnimat vysledky rozhodovani jako dusledek jejich snahy, spiSe nez

jako korelat jejich schopnosti (Mau, 2000).

Shrneme-li, osobnostni rysy a jejich projev v rozhodovani jsou jen malo prozkoumané.
Z dosavadnich zjisténi se zda, Ze sice maji jisty vliv na preference pro riziko, ale je jen
ramcovy. Pokud jde o individualni styl, zda se, Ze rozhodovaci styl a vnimana
rozhodnost mohou mit vliv na to, jak se rozhodujeme véetné dopadui na objektivni
vysledek i subjektivni spokojenost a well-being (Ishida, 2008). Rozhodnost se v
nejnovéjsim vyzkumu dokonce ukazuje jako klicova charakteristika pro leadership a to
na urovni malych firem (Leaptrott a McDonald, 2008) i v fizeni vladnich organizaci
(Kelman a spol., 2014). Vynikajici leadefi se od ostatnich liSi pravé ve své vnimané

rozhodnosti (Kelman a spol., 2014).
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Na zakladé uvedeného vznikl tfeti a nejrozsahlejsi vyzkumny projekt podrobné popsany
v kapitole 6. Tento vyzkum sestava ze tfi ¢asti. Prvni ¢ast se zabyva rozhodovacim
stylem v souladu s dosavadnimi zjisténimi uvedenymi vyse. Diva se na konzistenci
rozhodovaciho stylu napfi¢ riznymi rozhodovacimi situacemi, na jeho trvalost v ¢ase a
sleduje rozdily v souvislosti s intervenujicimi promé&nnymi (pohlavi a narodnost). Druha
¢ast sleduje vztah rozhodovacich dovednosti, rozhodovaciho stylu a spokojenosti. Timto
dopliuje chybéjici €ast pro pochopeni vztahu rozhodovaciho stylu a rozhodovani.
Rozhodovaci styl je typicky posuzovan na zakladé sebehodnoceni participantt. Druha
studie proto sleduje, nakolik jsou realné rozhodovaci dovednosti reflektovany v nasi
sebepercepci rozhodovaciho stylu. Treti a posledni &ast sleduje vztah rozhodnosti,
rozhodovaciho stylu, spokojenosti a well-beingu. V tomto ohledu jde o inovativni projekt.
Rozhodnost jako mozny prediktor spokojenosti a potazmo well-beingu je zatim jen velmi
malo prozkouman (Oshida, 2008). Pfitom rozhodovani ma nejen funkci instrumentalni,
ale i funkci expresivni (Schwartz, 2005). Pokud rozhodovani je Cinitelem toho, jak své

Zivoty utvafime, nabizi se well-being jako klicové méfitko efektivnosti rozhodovani.
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Vyzkumna Cast
4 Cas nejsou penize °

4.1 Vyzkumny problém

Intuice sehrava vyznamnou roli v kaZzdodennich rozhodnutich, ktera je detailné popsana
v prvni kapitole. Ve vyznamnych rozhodnutich se mlze jednat o neuvédomovanou
znalost, ktera pfichazi v podobé intuice. U drobnych rozhodnuti sehravaji svou roli
intuitivni zkratky - heuristiky, které pomahaiji efektivné urychlit nase rozhodovani, ackoliv
ve vybranych pfipadech mohou byt zavadéjici. Kromé zakladnich intuitivnich heuristik -
ne zcela védomych a racionalnich Usudku - jsou popsané i rozhodovaci pfedsudky, mezi
které patfi i efekt utopenych nakladd. Tento i nékteré dalSi pfedsudky vznikly jako popis
pfi finan€nich rozhodnutich, ale deklaruji obecnéjsi platnost pfi rozhodovani (Johnston,
2003). Proto se v tomto vyzkumu zajimam o zobecnitelnost intuitivnich pfedsudka,
konkrétné efektu utopenych nakladd, na jina nez finanéni rozhodnuti. Zajimala mé

konkrétné rozhodnuti ¢asova.

Cas je jednim ze zdrojd, o kterych neustale rozhodujeme. Rozhodovani o &asovych
investicich délame tak Casto a s takovou samoziejmosti, Zze Ize pfedpokladat, Ze i pfi
gasovych rozhodnutich sehraji intuitivni pfedsudky a heuristiky svou roli. Cas, podobné
jako penize, neni vniman linearné. Podle Leclerca a kolegu (1995) Ize na ¢asové
investice aplikovat prospektovou teorii. Ochota ¢as investovat se tak bude lisit podle
toho, zda jde o vnimané zisky, nebo ztraty. Na zakladé této kfivky by tak pro vnimané

zisky méla ochota investovat s vysi ziskl rust stale pozvolnéji (konkavni kfivka). Naopak

® Tento vyzkum byl pod stejnym nazvem publikovan v recenzovaném ¢asopise Psychologie pro
praxi v roce 2012 (BakoSova, 2013).
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v pripadé ztrat (konvexni kfivka) by méla ochota riskovat stoupat. Lze tedy oCekavat, ze

v pfipadé zisku, budou Casové investice vice averzivni k riziku nez v pfipadé ztrat.

Pokud budeme tedy ¢as pojimat jako zdroj podobny financim, oceriovat ho podle zisk( a
ztrat, Ize ocekavat, Zze na néj budou také pusobit stejné efekty jako pfi financnich
rozhodnutich. Jednim takovym efektem, ktery s rozloZzenim investice v ¢ase pfimo
souvisi, je efekt utopenych nakladd. Efekt utopenych nakladu fika, ze vyssi predchozi
investice zvy8uji ochotu investovat, v souladu s prospektovou teorii. Tedy, pokud hrozi
vétsi ztraty vzhledem k pfedchozim investicich, maji lidé vétsi tendenci riskovat dalSi

investice, podobné jako pfi finan¢nich nakladech.

Tento vyzkum se tedy diva na srovnani toho, jak funguje efekt utopenych nakladud pfi
penézitych a ¢asovych investicich. Hlavnim cilem bylo ovéfit existenci efektu utopenych

nakladu pfi Casovych investicich. Vyzkum ovéfuje dvé hypotézy:

H1: Existuje signifikantni zavislost mezi mirou utopenych nakladd a ochotou dale

investovat?

H2: Existuje statisticky vyznamny rozdil v primérné ochoté investovat v pfipadé

¢asovych investic ve srovnani s finanénimi investicemi?

Prvni hypotéza tedy sméfuje k potvrzeni existence efektu utopenych nakladu a druha se
taZe po rozdilech v distribuci investic podle typu — tedy zda a jak se liSi investovani ¢asu

od investovani penéz.
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4.2 Metody

4.2.1 Design vyzkumu

Jedna se o experiment, kterého hlavni zavislou proménnou je mnozstvi asu nebo
penéz, které byli uastnici ochotni investovat v simulované rozhodovaci situaci. Hlavni
nezavislé proménné jsou typ investice (€as nebo penize) a utopené naklady (mira jiz
investovanych nakladl pfed samotnym rozhodnutim). Zavislou proménnou je mira
ochoty dale investovat. Mezi sledované intervenujici proménné patfi vék, pohlavi a
vzdélani ucastniku. OSetfena byla potencialni intervenujici proménna mentalniho
rozpoctu. Mentalni rozpocet je kotva, se kterou participanti operuji pfi posuzovani dalsi
investice. Pravé variace v mentalnim rozpoc¢tu mize podle Johnsona (2000) byt
kontraindikaci pro efekt utopenych nakladd, proto byl mentalni rozpocet specifikovan a

zUstaval konstantni ve vSech scénarich.

Experiment pracoval s hypotetickym rozhodovacim scénafem, ktery byl k dispozici
online. Jednalo se o meziskupinovy design. Kazda skupina byla vystavena pravé
jednomu scénéfi, aby se predeslo ovlivnéni pofadim predkladani scénart. Ugastnici byli
nahodné pfidéleni do jedné z osmi experimentalnich skupin. CtyFi skupiny se zabyvaly
otazkou, kolik ¢asu vénuji svému jazykovému vzdeélavani. LiSily se podle toho, jak
vysoké byly jejich utopené naklady (nulové, malé, stfedni nebo velké). Druhé Ctyfi
skupiny odpovidaly na stejnou otazku, ale proménnou kterou zvazovali byly finance

(kolik penéz jsou ochotni jesté investovat).
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Tabulka ¢&. 4: Experimentalni scénare

Mira jiz utopenych nakladu:

Nulové Malé Stredni
Typ rozhodnuti:
Casova investice 0 hodin 2 dny 1 tyden
Finanéni investice 0 K& 3 000 K¢& 6 000 K&

Velke

2 tydny

9 000 K¢
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4.2.2 Popis vzorku

Vyzkum vyuzZival prileZitostny vybér na zakladé dobrovolnosti. Ugastniky jsem oslovila
pomoci emailu. Oslovila jsem vSechny své znamé a pozadala je, aby dotaznik dale

preposlali, abych tak skupinu u€astniku co nejvice rozsifila.

Studie se zucastnilo celkem 400 respondent(l, pfevazné méstské populace (67 %
UCastnikd). Ve zkoumaném souboru previadaly zeny (64 %). Pramérny vék byl 28,4 roku
(minimum bylo 15 let a maximum 57 let, standardni odchylka 7,9). VétSina ucastnikd,

témér 73 %, byla ve véku mezi 20 a 30 lety.

Pfi sbéru dat byla zaznamenana IP adresa a Cas pfihlaseni, v pfipadé, Ze odpovédi
pfidly ze shodné IP adresy ve stejném Case (v rozpéti 2 minut), byly odpovédi vyfazeny.
Vyfazeny byly 2 dotazniky. Celkovy poc€et 388 ucCastniku je jiz oCistén o odpovédi, u

kterych vzniklo podezieni, Ze je vyplnil stejny u€astnik vicekrat.

V kazdé skupiné bylo mezi 47 a 50 ugastniky. U&astnici byli do skupin pfifazovani
nahodné. Vék a zastoupeni pohlavi mezi skupinami nebyly vyvazovany. Demografické

rozloZeni pro jednotlivé skupiny viz tabulka €. 5.
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Tabulka ¢. 5: Prehled deskriptivnich udaji v jednotlivych vyzkumnych skupinach

Experimentalni skupina Primérny vék | Podil zen z Podil
a standardni celkového vysokoskolsky
odchylka poctu vzdélanych
Finanéni Nulové utopené | 30,57 28 ze 47 31 ze 48
investice naklady 9,22 tj. 60 % tj. 66 %
Malé utopené 27,98 36 ze 48 27 ze 48
naklady 8,28 tj. 75 % tj. 56 %
Stredni utopené | 26,81 33 ze 48 30 ze 48
naklady 6,27 tj. 69 % tj. 63 %
Vysoké utopené | 28,39 27 ze 49 34 ze 49
naklady 7,34 tj. 55 % tj. 69 %
Casové Nulové utopené | 26,98 30 ze 49 31 ze 49
investice naklady 4,53 tji. 61 % tj. 63 %
Malé utopené 27,72 28 z 50 30z 50
naklady 8,41 tj. 56 % tj. 60 %
Stredni utopené | 28,96 31 ze 47 33 ze 47
naklady 7,74 tj. 66 % tji. 70 %
Vysoké utopené | 30,00 34 z50 30z50
naklady 10,07 tj. 68 % tj. 60 %
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4.2.3 Procedura

Simulovana rozhodovaci situace byla pfipravena v ramci pilotniho vyzkumu. Slo o
béznou rozhodovaci situaci pfi vybéru jazykového kurzu, pfiemz v jedné varianté Slo o
placeny kurz, kdezto v druhé varianté byl kurz k dispozici zdarma a $lo pfedevsim o
Casovou investici. Kazdy ucastnik obdrzel emailem odkaz na online dotaznik. Na dalSi
stran& uvadim variantu dotazniku pro velké éasové utopené naklady. U&astnici se, poté

co vyplnili demografické udaje, seznamili s hypotetickou rozhodovaci situaci.

Ktera varianta dotazniku se u€astnikovi zobrazila bylo zvoleno nahodné. Po pfecteni
scénare se Ucastnici rozhodli, zda a kolik dal$iho ¢asu &i penéz budou investovat. Volili
si jednu z péti moznosti, bud v investovani vibec nepokracovat, nebo pokracovat
malou, stfedni, velkou €i extenzivni investici. Stfedni hodnota byla odvozena z pilotni
studie na studentech psychologie, ktefi odhadovali pfiméfené naklady na jazykoveé
vzdélavani. Niz8i a vySsi varianty byly odvozeny od nich. V8echny mozné varianty jsou

uvedeny v tabulce &. 6.

Poté co si vybrali jednu z moznosti, méli u€astnici moznost pfipsat své komentare a

v pfipadé zdjmu o vysledky vyzkumu svou emailovou adresu.

Tabulka ¢&. 6: Investiéni moznosti

Mozné volby:

Typ rozhodnuti:
Casové 0 hodin 2 dny 1 tyden 2 tydny 3 tydny

Financni 0 K¢ 3000 KE | 6000 KE | 9000KeE 12 000 K¢
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Obrazek ¢. 2: Ukazka online dotazniku

Nejprve, prosim, vyplnite tyto demografické Udaje. Dotaznik je anonymni a tato data budou slouzit
pouze ke statistickym uceliim.

Vék Muz? Zena Vzdélani Bydlisté Povolani

H - I -

Nyni si pfedstavte ndsledujici situaci, zkuste se do ni vzit a pak rozhodnéte, jak byste se za
danych podminek zachoval/a:

Pfed 6 tydny jste se rozhodl/a najit si novou praci. Kromé ¢asu, ktery investujete do hledani
nové prace a jinym svym povinnostem jste se rozhodl|/a, Zze nejblizsi pfiblizné 2 tydny primérné
6 hodin denné (kromé nedéle) budete vénovat svému vzdélavani. Diky Usporam zatim nejste ve
finanéni tisni, proto si zaméstndni vybirdte peclivé a plné se hledani prace, a s tim spojenym
aktivitam, vénujete. Uvédomujete si, Ze na dnesnim trhu prace je daleZita znalost cizich jazyk( a
aktudlni nabidky, na které jste se dival/a Vas v tom jenom utvrdily. Proto jste absolvoval/a
intenzivni jazykovy kurz v rozsahu 36 hodin.
Z aktualnich nabidek prace jste ve vybérovém fizeni na dvé pozice. Obé odpovidaji Vasim
predstavam a podle popisu se zd3a, Ze i naplni jsou to, co jste hledal/a. Na prvni pozici jste jednim
ze 3 uchazecl a ¢ekate na rozhodnuti potencidlniho zaméstnavatele. Na druhé pozici jste jednim
z 5 findlnich uchazecl. Nicméné, abyste mohl/a ve vybérovém fizeni uspét, musel/a byste
absolvovany jazykovy kurz zavrsit jazykovou zkouskou. Pocitate s tim, Ze Uspésné absolvovani
zkousky bude vyZadovat jesté samostatnou pfipravu. Pokud by Vas na tuto pozici vzali, firma by
Vam za absolvovani zkousky dala prémie.

Na zakladé téchto informaci se rozhodnéte, zda byste zkousku z jazyka skladal/a, a kolik ¢asu

byste byl/a ochoten/ochotna vénovat samostatné pripravé?

N . , - L. e
Zadny cas Max. 2 dny Max. 1 tyden Max. 2 tydny Max. 3 tydny

To je vSe. Pokud mate jakoukoliv pfipominku nebo komenta¥, napiste ho zde

5
L N
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4.2.4 Analyza dat

Ziskana data byla analyzovana v programu PSPP za ufelem ovéfeni stanovenych
hypotéz. Vzhledem k tomu, Ze porovnavané skupiny vznikaly nahodné a porovnavané
proménné nabyvaly hodnot ordinalniho charakteru, zvolila jsem pro analyzu dat
neparametrické testy. Jde tedy o konzervativni volbu. Prvni hypotéza byla vyhodnocena
pomoci Kruskal-Wallisova testu, ktery je vhodny pro srovnani dvou neparovych skupin
bez predpokladu normalni distribuce. K vyhodnoceni druhé hypotézy byl pouzit Mann-
Whitneyho U Test, ktery je vhodny pro porovnani primérnych hodnot mezi vicero

skupinami bez predpokladu normalniho rozlozeni.

Vyhodnoceni bylo doplnéno o mezi-skupinové porovnani jednotlivych experimentalnich
skupin pomoci analyzy variance na zakladé véku (ANOVA), a kategorialnich

proménnych vzdélani a pohlavi za pomoci porovnani Chi kvadrat.
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4.3 Vysledky

Na zakladé statistické analyzy nebylo mozné potvrdit prvni hypotézu. Ackoliv z grafu €. 4

je vidét, ze primérna ochota investovat se pfi finan¢énich rozhodnutich zvySovala
s utopenymi naklady, v souladu s pfedpokladanym efektem utopenych nakladd,
statistické testovani ukazalo, ze skupiny se neliSily (Kruskal-Wallis test; H = 0,276; p =

0,964).

Graf ¢. 4: Kolik penéz byli ucastnici v jednotlivych vyzkumnych skupinach ochotni

investovat
Prumérna ochota investovat penize (K¢)
9000
6390 6540 6600 Pese
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2820
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Minimum
int.spol. 95 %
470 4710 4770 4770 F'U o
M aximum
3000 int.spol. 95 %
0

Mulove utopeng  Malé utopené  Stredné utopené  Velké utopené
naklady naklady naklady naklady
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Casové investice (viz graf &. 5) nevykazuji Zadny stoupaijici trend, jak bychom o&ekavali
podle efektu utopenych nakladi. Rozdily mezi jednotlivymi skupinami jsou o néco vétsi
nez v pfipadé finan¢nich rozhodnuti, ale rovnéz nejsou signifikantni (Kruskal-Wallis test;
H = 4,985; p = 0,173). Ani u finan&nich ani u ¢asovych rozhodnuti tedy nelze potvrdit, ze
by v této rozhodovaci situaci existovala signifikantni zavislost mezi mirou utopenych

nakladl a ochotou dale investovat, jak pfedpovida efekt utopenych naklada.

Graf ¢. 5: Kolik Casu byli ucastnici v jednotlivych vyzkumnych skupinach ochotni

investovat

Pramérna ochotainvestovat éas (hodiny)
113

117
107
108 + 107 102
101
g7 94 + 90
89
72 a1
8 Minimum
int_spal. 95 %
Maximum
35 int.spol. 95 %
0

MNulové utopené Malé utopené Stredné utopené Velké utopené
naklady naklady naklady naklady

Za ucelem vyhodnoceni druhé hypotézy byla provedena dalSi analyza, ktera ukazala, ze
tyto dvé sady skupin — investujici penize a investujici ¢as — se signifikantné liSily (Mann-
Whitney U Test: U = -4,159; p < 0,001). Rozdil byl jak v celkové ochoté investovat, tak

v ochoté investovat mezi jednotlivymi pary podskupin vyjma nejvy$Sich utopenych

nakladl (viz tabulka €. 7).
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Tabulka ¢. 7: Vysledku Mann-Whitney U testu pro jednotlivé podskupiny

Srovnavané Uroveni utopenych naklada Hodnota U | Hodnota p
skupiny
Casové Nulové utopené naklady -4,906 < 0,001
investice
VS. , .
finanani Malé utopené naklady -2,915 0,004
investice
Stfedni utopené naklady -3,939 < 0,001
Vysoké utopené naklady -2,535 0,110

Pfitom €as ucastnici investovali ochotnéji nez penize (viz graf nize). Lze tedy

konstatovat, Ze druha hypotéza potvrzena byla. Casové a finanéni investice se

signifikantné liSily. Primérna ochota investovat byla statisticky vyznamné vysSi u

¢asovych nez u finanénich investic.

Graf ¢. 6: Ochota déle investovat (% z celkového poctu tucastniku v dané kategorii)
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a
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Tento rozdil mdze pramenit z odliSnosti nahodné vzniklych skupin, proto jsem analyzu

doplnila 0 meziskupinové srovnani pomoci analyzy variance a Chi kvadrat. Jak ukazala

ANOVA, vékové mezi sebou skupiny nevykazovaly signifikantni rozdil (p = 0,200).

Rozdily neukazalo ani porovnani skupin pomoci X? podle vzdélani (p = 0,517) a podle

pohlavi (p = 0,428). Skupiny se ale liSily mezi pohlavimi. Tento rozdil je tady do zna¢né

miry dany vétSi ochotou Zen investovat ¢as (srovnani primérd ANOVA, F(1, 245) =
76,69; p < 0,001). Pfitemz Zeny investovaly signifikantné vice ¢asu nez muzi: X* =
24,83; df =4 (196); p < 0,001. Rozdil v ochoté investovat penize mezi muzi a Zenami
signifikantni nebyl: X% = 3,21; df = 4 (192); p = 0,524). U muz{ nebyl signifikantni ani

rozdil mezi ¢asovymi a finanénimi rozhodnutimi: X2 = 7,99; df = 4 (141); p = 0,092).
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4 4 Diskuze

Vysledky neprokazaly o¢ekavany linearni prubéh efektu utopenych nakladd ani u
¢asovych ani u financnich investic. Zaramovani vyzkumného scénare navozuje situaci
mozného zisku, ale zaroveri obnasi pfedeslé utopené naklady, které znamenaji
potencialni ztraty. V pfipadé ztrat Ize podle prospektové teorie o€ekavat rostouci ochotu
investovat (efekt utopenych nakladu), zatimco v pfipadé ziskl Ize oCekavat klesajici
ochotu investovat. Tyto efekty byly pozorovany jak u finan€nich tak u ¢asovych investic,
jak popisuji pfedchozi vyzkumy (Leclerc, 1995). To, ze se nepodafilo efekt utopenych
nakladl navodit ani v jednom pfipadé, mize souviset se zvolenymi ¢astkami a rozsahy
pouzitymi v rozhodovacim scénafi. Svou roli jisté hraje také fakt, ze jde o rozhodovaci
simulaci, a nikoliv o realné rozhodnuti, ktera s sebou nese mensi zaangazovanost

subjektu.

v tomto vyzkumu. Vysledky potvrdily statisticky vyznamny rozdil mezi ochotou investovat
u Casovych a finan¢nich rozhodnuti. Pfitom v ¢asovych investicich se objevuje
vyznamna tendence k vétsim investicim, nez v pfipadé penéznich investic. Pokud se na
vyzkumnou situaci divame prizmatem utopenych nakladu, a tudiz potencialnich ztrat,
tyto vysledky kontrastuji s vysledky Leclerca a kolegu (1995), ktefi v pfipadé moznych
Casovych ztrat pozorovali konzistetni averzi k riziku. Pokud se na situaci budeme divat
prizmatem moznych zisku (U€astnici mohli ziskat jazykovy certifikat), byla by vétsi
ochota investovat v pfipadé Casovych ztrat pfijatelna, ale nevysvétluje rozdil mezi

¢asovymi a finan&nimi investicemi.

Protoze Casova varianta byla pfepoctem hodinovych sazeb, logicky by mélo jit o

ekvivalentni moznosti, pfesto byli u€astnici ochotni investovat mnohem vice ¢asu nez
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penéz, coz naznacuje jakousi benevolenci pfi investici vlastniho ¢asu. Tento vysledek
ma nékolik moznych vysvétleni. Nelze vyloucit, Ze se nepodafilo najit subjektivné
ekvivalentni ¢asové a finanéni varianty investic (i kdyz objektivné by ekvivalentni byt
mély). Alternativné se lze domnivat, ze ¢as neni stejnou komoditou jako penize. To
potvrzuji i Leclerc a spol. (1995), ktefi ve svych vyzkumech také pozorovali rozdily mezi
¢asovymi a finan¢nimi investicemi. Leclerc a spol. (1995) se domnivaji, Ze ddvodem je
jina kvalita asu. Cas neni stejné sménitelny jako penize. USetfeny &as si nelze odlozit
na pozdéji nebo jej libovolné pouzit na néco jiného. V mém vyzkumu chybéla informace
o tom, jak alternativné mohou uc€astnici svlj €as vyuzit, a nabizena investice (ueni se
cizimu jazyku), je socialné zadouci. Neinvestovat do socialné Zadouci aktivity bez
jasného nahradniho planu se tak muize jevit jako ztrata samo o sobé. Mozna pravé proto
jazyka je naSe ochota investovat ¢as dost mozna ovlivnéna i tim, kolik Casu jsme této

¢innosti jiz vénovali ve Skole, bez pfepocitavani na penize.

Je velice zajimavé, Ze rozdil mezi investovanim ¢asu a penéz je do zna¢né miry dany
veétSi ochotou Zen investovat ¢as a u muzu se tento rozdil neprokazal jako signifikantni.
Ze pravé zeny projevuji vy$$i ochotu investovat, aby predesly moznym ztratam se
stoupajicimi utopenymi naklady, je v souladu se zjisténimi dosavadnich vyzkumu. Ve
své metaanalyze Byrnes, Miller a Schafer (1999) konstatuji, ze muzi projevuji vétsi

ochotu riskovat nez Zeny a to napfi¢ rdznymi oblastmi rozhodovani.

Zlstava otevienou otazkou, nakolik Ize tato zjisSténi zobecnit, jednak vzhledem

k nereprezentativnosti vzorku, a jednak kvuli pouzité metodé. Online rozhodovaci
simulace sice umoznila plnou kontrolu nad nezavislymi proménnymi, ale zase ma
zasadni omezeni pro generalizaci vysledkl. Nelze totiz urcit, nakolik simulace odpovida

realité, a také jak moc brali respondenti vazné vyplfiovani dotazniku online. Simulace
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navic snizuje ekologickou validitu vysledku, protoZze nemohla navodit takovou emocéni
zaangazovanost, jakou by vzbudilo realné rozhodovani. Online forma sbéru dat také
ovlivnila vzorek. Bylo by proto vhodné doplnit vyzkum dalSim pozorovanim na

reprezentativnéjSim vzorku a pfi realném rozhodovani.

| pfes své nedostatky tyto vysledky naznacuji, Ze v praxi mame tendenci podcenovat

hodnotu ¢asu a nakladat s nim lehkovaznéji nez s penézi. To ma zasadni disledky.

Nasledky Ize sledovat ve firmach, kde naplanované projekty pozvolna narUstaji v Case i

celkovych nakladech, ¢asto praveé kvili Spatné odhadnuté ¢asové zatézi, zatimco lidé

pracujici na daném projektu se dostavaiji do stavu prepracovani. Cas bychom tedy
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5 Bez zavazku neni spokojenost °

5.1 Vyzkumny problém

Tento vyzkumny projekt navazuje na dosavadni zjiSténi o dalezitosti kontextu pro
rozhodovani (detailné popsano v kapitole dva) a rozSifuje je. Vyzkum ovéfuje, zda a jak
jsou rozhodovani a zejména vysledna spokojenost, ovlivnény rozhodovacim polem a
pfijimanym zavazkem. To, jaky vliv ma rozhodovaci situace na vyslednou spokojenost
s rozhodnutim, je, nutno Fict, doposud ve vyzkumu rozhodovani znaéné opomijené.
Domnivam se, ze oproti trendlim ve vyzkumu rozhodovani je vysledna spokojenost

s rozhodnutim u vétsiny kazdodennich i zavaznych Zivotnich rozhodnuti primarnim
ukazatelem efektivity. Spokojenost je hlavnim ukazatelem pro hodnoceni rozhodovani u
vétsSiny nasich kazdodennich rozhodnuti. Pfitom vime jen malo o tom, jaky vliv ma
kontext rozhodovani pravé na vyslednou spokojenost. Na tento fakt poukazuje i
Schwartz (2005), kdyz popisuje, jak jsme v rozvinutych zemich v dobé pfebytku
paralyzovani mnozstvim moznosti a jak se snizuje naSe spokojenost, ¢im vic lepSich

moznosti mame.

Na zakladé zjisténi uvedenych ve druhé kapitole se domnivam, Ze rozhodovaci pole,
které svym nastavenim usnadriuje rozhodovani a zvySuje miru zavazku, mize zvySovat

i vyslednou spokojenost. Tento vyzkum se tedy snazi na konkrétnim rozhodovani

® Tento vyzkum byl pod stejnym nazvem publikovan v recenzovaném ¢asopise Psychologie pro
praxi v roce 2016 (Schautova, 2016).
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ukazat, jak mohou vybrané proménné kontextu rozhodovani ovliviiovat, jak preference,
tak vyslednou spokojenost s rozhodnutim. Zaméfuji se na dvé proménné rozhodovaciho
pole: rozlozeni moznosti (poc€et ekvivalentnich a neekvivalentnich moznosti), a na miru
zavazku ve dvou podobach: 1) nezvratnost, nebo naopak moznost zménit své

rozhodnuti a 2) financni zavazek (placené, nebo zdarma).

PFi planovani vyzkumu jsem navazala na vysledky vyzkumu Arielyho a Gilberta

(uvedené ve druhé kapitole), na zakladé kterych jsem postulovala nasledujici hypotézy:

H1: PFitomnost neekvivalentni moznosti zvySuje pocet u€astnikd, ktefi

preferuji jednu z ekvivalentnich moznosti

H2: PFitomnost neekvivalentni moznosti sniZuje hodnoceni sloZitosti

rozhodovani

H3: Pfitomnost volby zdarma zvySuje pocet ucastnik(, ktefi ji preferuji

H4: Pfitomnost volby zdarma zvySuje hodnocenou spokojenost s

vybérem

H5: Eliminace zavazku sniZzuje hodnocenou spokojenost s vybérem
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5.2 Metody

5.2.1 Design vyzkumu

Jedna se o terénni experiment, ktery sledoval vliv rozhodovaciho pole na vybér a
spokojenost s volbou. Nezavislou proménnou bylo rozlozeni moznosti, které méli
uCastnici k dispozici. V ramci moznosti realizace jsem vyuzila moznost nabizet

pochutiny v univerzitni aule.
RozlozZeni moznosti bylo v téchto ¢tyfech variantach:

a) 3 typy éokoladovych susenek k ochutnani zdarma. Slo tedy o tfi ekvivalentni

moznosti liSici se pouze v kvalité.

b) 2 typy Cokoladovych sudenek a jeden typ suseného ovoce k ochutnani zdarma.

Slo tedy o dvé ekvivalentni moznosti dopln&né o jednu neekvivalentni moznost.

c) 2 typy €okoladovych suSenek za 1 a 2 K& a jeden typ suSeného ovoce zdarma.
Moznosti byly stejné jako ve varianté b), variovala jsem pouze proménnou
finanéniho zavazku. Hodnoty pochutin byly odvozeny od jednotkové ceny
pochutin a byly zaokrouhleny smé&rem nahoru.

d) 2 typy Cokoladovych susenek zdarma a jeden typ suSeného ovoce zdarma s
moznosti volbu zménit. Moznosti byly stejné jako ve varianté b), variovala jsem
pouze naruseni eskalace zavazku.

Mezi sledované zavislé proménné patfil vybér alternativy a spokojenost s volbou.

Spokojenost s volbou byla operacionalizovana trojim zplisobem: na urovni slozitosti (jak

narocné bylo si vybrat), na urovni kognitivni (jak je spokojen se svou volbou) a na urovni
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prozitkové (jak mu chutnalo). V podmince d) bylo také sledovano, zda ucastnici svou

volbu zménili.

Hlavni intervenujici proménnou byl vliv experimentatora. Proto byly vytvoreny tfi dvojice
experimentatoru (celkem 6 raznych lidi), z toho dvé muzsko-Zzenské a jedna pouze
Zenska. Kazda z téchto skupin sbirala data pro vSechny experimentalni podminky, aby
se pfipadny vliv experimentatora nahodné rozlozil a nezkreslil vysledky porovnavanych
skupin. Vliv na vybér ucastnikl mohly mit také misto a ¢as sbéru dat. Misto a ¢as totiz
mohou vyznamné ovlivnit, jaky typ lidi vyzkumnici oslovili. Proto byl vybér provadén jak
na fakulté filosofické, tak na fakulté ekonomické, a to v riznych €asech v pribéhu dne.
Mezi mozné intervenujici proménné patfi také demografie u€astniku, sledovala jsem
proto pohlavi oslovenych lidi. S ohledem na situaci jsem se rozhodla nesledovat vék
ucastnikl (Slo pfevazné o vysokoskolské studenty). Vzhledem k potfebnym povolenim
pro zfizeni stanku mimo prostory univerzity, jsem se rozhodla pro takto limitovany

vzorek.
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5.2.2 Popis vzorku

Vyzkum vyuZzival pfilezitostny vybér na zakladé dobrovolnosti. Vyzkumny soubor
sestaval z 217 nahodnych kolemjdoucich, z toho 92 Zen (42 %) a 125 muzl (58 %).
Ugastnici byli osloveni ve vstupnich prostorach VSE v po&tu 81 (37 %) a FF UK v poé&tu
136 (63 %). Pfevazné slo o studenty a zaméstnance univerzity. Vzhledem k povaze
vyzkumu jsme nezjiStovali presny vék Ucastnikl. Skupina a) méla 54 Gcastnikd, b) 50, c)
63 a d) opét 50. Pro nejasnost zaznamu byly dva zaznamy ucastnikl ze skupiny c)

z celkového vyhodnoceni vylou¢eny. Zpracovavala jsem tedy 215 zaznamd.
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5.2.3 Procedura

Vyzkum probihal nasledovné. Studenti psychologie ve frekventovanych spolenych
prostorach dvou prazskych univerzit aktivnhé nabizeli prochazejicim pochutiny. Data
sbiraly tfi dvojice experimentatoru, kazda dvojice oslovila pfiblizné tfetinu uc¢astnikd,
minimalné 60 (28 %) a maximalné 81 (37 %). Sbér dat probihal v pridbéhu nékolika dnu.
Data pro kazdou vyzkumnou skupinu byla sbirana v pracovni dny mezi 10. a 16.
hodinou. Vyzkumnici stfidali rGzné vyzkumné podminky v pravidelnych ¢asovych
intervalech. Ugastnici tak byli do jedné ze &tyf vyzkumnych skupin zafazeni podle toho, v
jakou dobu prochazeli kolem stanku. ProtoZe kazda podminka vyZadovala pfipravu,
nebylo mozné ucastniky pfifadit do skupiny zcela nahodné. Osloveni u€astnikl

probihalo standardné podle pfedepsané formule:

,Dobry den. Jsme studenti Univerzity Karlovy a délame prizkum pro svuj studijni projekt.
Muazeme Vas pozvat k ochutnavce jedné z nasledujicich pochutin? Muzete si vybrat z
téchto moznosti: levna ¢okoladova susSenka, bézna ¢okoladova susSenka, nebo susené

ovoce (alternativné luxusni ¢okoladova susenka).”

Ve skupiné c) experimentatofi pfi osloveni uéastnik( dodali: ,Cokoladové susenky jsou

po 1 a 2 korunach. Ovoce je zdarma.”

Ve skupiné d) se experimentatofi u€astnika poté, co si zvolil jednu z moznosti, zeptali
neutralnim nehodnoticim tonem: ,Jste si jisty/a svou volbou? Nechcete si to rozmyslet?*.

Pockali maximalné 10 vtefin, nez u€astnikovi zvolenou variantu podali.

U kazdého ucastnika se zaznamenavalo, na které univerzité byl zastaven, které

vyzkumné skupiny se Ucastnil, jak byl spokojen, a jak si vybral (pfipadné zda své
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rozhodnuti zménil). Kazdy u€astnik byl po ochutnani vyzvan k tomu, aby odpovédél na

nasledujici 3 Skalovaci otazky:

,Na Skale od 0 do 10, kde 0 je nejméné a 10 je nejvice:

1. Jak naroc¢né pro Vas bylo si vybrat?
2. Do jaké miry jste spokojen/a se svym vybérem?
3. Jak Vam chutnalo?* (Ugastnik byl dotazan poté, co svou pochutinu snédl.)

Nasledovala jesté jedna dopliujici otevifena otazka: ,Na zakladé &eho jste si vybiral/a?”

Pokud se studenti zajimali o zamér vyzkumu, experimentatofi jim poskytli letak
vysvétlujici jeho ucel. Experimentatofi pracovali ve dvojicich, aby zvladli naroc¢nou
logistiku terénniho vyzkumu a méli k dispozici veSkeré pochutiny a zaznamovy arch. Dvé
dvojice byly slozeny ze dvou vyzkumnic a jedna dvojice byla smiSena (muzsko-zenska).
Abychom minimalizovali vliv pohlavi a atraktivity vyzkumnika, kazda dvojice sbirala data
pro vSechny 4 vyzkumné skupiny. Kazda dvojice vSak sbirala data v jiné lokalité (na
hlavni budové Filosofické fakulty, v Celetné 20 a na VSE), aby nedoslo k opakovanému

oslovovani participantd.
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5.2.4 Analyza dat

Ziskana data byla analyzovana v programu PSPP za uéelem ovéfeni stanovenych

hypotéz.

Prvni a tfeti hypotéza porovnavaji frekvence vybéru jedné z moznosti s ohledem na

rozhodovaci pole:

H1: PFfitomnost neekvivalentni moznosti zvySuje pocet U€astnik(, ktefi preferuji

jednu z ekvivalentnich moznosti
H3: Pfitomnost volby zdarma zvySuje pocet u€astnikd, ktefi ji preferuji

Pro jejich vyhodnoceni jsem tudiz pouZila Chi-kvadrat test homogenity pro srovnani
o€ekavanych a realnych frekvenci ve dvou neparovych skupinach. Neparovych, protoze
Slo o dvé nezavislé skupiny Ucastnikl. Porovnavala jsem jejich volbu mezi riiznymi
moznostmi, které je nutno povazovat za kategorickou proménnou. V pfipadé prvni
hypotézy Slo o skupinu a), kterd méla moznost volby tfi riznych ¢okoladovych suSenek
a skupinu b), ktera méla dvé rizné susSenky a suSené ovoce. Sledovala jsem vybér
ucastnikl v jednotlivych skupinach (viz tabulka €. 8). Pro tfeti hypotézu mély obé
porovnavané skupiny na vybér dvé rizné susenky a jeden druh suseného ovoce.
Skupina b), kterd méla vSe zdarma. Skupina c), kterd méla suSenky zpoplatnény (viz

tabulka €. 8). Sledovala jsem vybér ucastniku v jednotlivych skupinach.
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Druha, c¢tvrta a pata hypotéza porovnava meziskupinové hodnoceni slozitosti a

spokojenosti:
H2: PFitomnost neekvivalentni moznosti snizuje hodnoceni slozitosti rozhodovani
H4: PFitomnost volby zdarma zvySuje hodnocenou spokojenost s vybérem
H5: Eliminace zavazku sniZzuje hodnocenou spokojenost s vybérem

Pro jejich vyhodnoceni byl pouzit t-test pro srovnani dvou neparovych skupin.
Porovnavala jsem vzdy dvé skupiny s riznymi moznostmi volby. Porovnavana byla jejich
hodnoceni slozitosti a spokojenosti, ktera provadély na $kale od 0 do 10. Slo tedy o
ordinalni proménnou, ktera ma predpokladané kontinualni charakter, a dostate¢né velky
vzorek pro pouziti silnéjSiho t-testu (oproti neparametrické varianté Mann Whitneyho

testu).

Pro vyhodnoceni druhé hypotézy byla srovnavana hodnoceni slozitosti pro skupinu a),
ktera méla 54 ucastnikl a moznost volby tfi riznych ¢okoladovych susenek a skupinu
b), ktera méla 50 u€astniku a na vybér dvé rlizné suSenky a susené ovoce (viz tabulka

&. 8).

Pro vyhodnoceni &tvrté hypotézy byl pouzit t-test porovnavajici skupiny b) a c). Obé
skupiny mély na vybér dvé rizné susenky a jeden druh suSeného ovoce, ale druha
skupina méla susenky zpoplatnény. Sledovala jsem, jak u€astnici na $kale od 0 do 10

hodnotili spokojenost se svou volbou a zazitek z konzumace pochutiny (viz tabulka €. 8).

Pro vyhodnoceni paté hypotézy jsem porovnavala skupiny b) a d), které mély na vybér
dvé rizné suSenky a jeden druh suSeného ovoce zdarma. Obé skupiny mély 50
Ucastnikd. Druhé skupiny se experimentatofi pfed konzumaci zeptali, zda nechtéji svou

volbu zménit, ¢imz se snaZzili naruSit eskalaci zavazku (viz tabulka €. 8). Sledovala jsem,
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jak ucastnici na Skale od 0 do 10 hodnotili spokojenost se svou volbou a pozitek z

konzumace pochutiny.

Tabulka ¢. 8: Prehled experimentalnich skupin

Skupina Pocet ucastniku
a) 3 typy €okoladovych susenek k ochutnani zdarma 54

b) 2 typy Cokoladovych susenek a jeden typ suseného ovoce 50

k ochutnani zdarma

c) 2 typy ¢okoladovych susenek za 1 a 2 K& a jeden typ 61
suseného ovoce zdarma

d) 2 typy ¢okoladovych suSenek zdarma a jeden typ 50

suSeného ovoce zdarma s moznosti volbu zménit
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5.3 Vysledky

Prvni hypotéza pfedpovidala, ze pfitomnost neekvivalentni moznosti zvySuje preferenci
pro jednu z ekvivalentnich moznosti. Tudiz ovéfovala efekt asymetrické dominance.
Vysledky ukazaly, Ze skupiny se signifikantné nelisi: X? (2; n = 104) = 2,65; p = 0,266.
V tomto pfipadé nebyla vyvracena nulova hypotéza. Naopak, jak je vidét v grafu nize,
neekvivalentni moznost méla stejné preference jako zakladni ekvivalentni moznost.

Graf ¢. 7: Neekvivalentni mozZnost méla stejné preference jako zakladni ekvivalentni
moznosti (Cetnosti)
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Druha hypotéza pfedpovidala, ze pfitomnost neekvivalentni moznosti snizuje slozitost
rozhodovani. Vysledky ukazaly, ze skupiny se signifikantné liSi: skupina s vybérem 3
suSenek (prumér: 0,83, st. odchylka: 1,48) a skupina s moznosti volby 2 suSenek a
suSeného ovoce (primér: 2,78, st. odchylka: 2,26); t (102) = -5,24, p < 0,001.
Signifikantni rozdil byl platny pro muze i Zeny, ackoliv u Zen byl vyraznéjsi (viz tabulka €.
9). Rozdil, a¢ velmi maly, byl signifikantni v opaéném sméru, nez naznacovaly
predchozi vyzkumy. Vysledky tedy ukazaly, Ze srovnani vicero ekvivalentnich moznosti

bylo v tomto pfipadé jednodussi nez v pfipadé pritomnosti neekvivalentni moznosti.

Graf ¢. 8: Srovnani vicero ekvivalentnich moZnosti bylo jednodu$S$i nez v pfipadé
pfitomnosti neekvivalentni moznosti (primérné hodnoceni na Skale 0-10 se
smérodatnou odchylkou)
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Tabulka ¢. 9: Rozdil slozitosti mezi ekvivalentni a neekvivalentni skupinou byl vyraznéjsi

u zen

Pohlavi | Skupina Primér | St. odchylka N F p

Zeny a) ekvivalentni 0,86 1,38 29 16,92 | <0,001
b) neekvivalentni 3,04 2,48 24

Muzi a) ekvivalentni 2,36 0,70 25 | 47,78 | <0,001
b) neekvivalentni 2,88 1,37 26

Treti hypotéza predpovidala, Ze pfitomnost volby zdarma zvySuje jeji Zadoucnost. Rozdil

mezi skupinami nebyl signifikantni: X* (2; n = 111) = 3,07; p = 0,215. Preference pro

susené ovoce se pfitomnosti placenych moznosti nezménila. V tomto pfipadé nebyla

vyvracena nulova hypotéza. Jak je vidét v grafu &. 9, v pfipadé, ze byly suSenky

zpoplatnény, zvySovala se preference pro levnéjsi suSenku a cenu v tomto pfipadé

uvadélo jako hlavni faktor rozhodnuti 19 % uc€astniku.
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Graf ¢. 9: Neplacena varianta neméla nejvy3si Zadoucnost, ale zvySila Zadoucnost
levnéjsi moznosti (Cetnosti)
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Ctvrta hypotéza predpovidala, Ze pfitomnost volby zdarma zvySuje spokojenost s

vybérem. Vysledky ukazaly, Ze skupiny se signifikantné neliSily: skupina zdarma

(prameér: 8,96, st. odchylka: 1,74) a zpoplatnéna skupina (prameér: 8,83, st. odchylka:

1,71); 1t (111) = 0,41, p = 0,681. V tomto pfipadé nebyla vyvracena nulova hypotéza.

Tyto vysledky tedy nepotvrdily, Ze by volba zdarma ovlivnila spokojenost s vybérem.
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Graf ¢. 10: Pritomnost moznosti zdarma neovlivnila spokojenost s vybérem
(prumérné hodnoceni na Skale 0-10 se smérodatnou odchylkou)
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Pata hypotéza predpovidala, Ze eliminace zavazku bude sniZovat spokojenost

s vybérem. Vysledky ukazaly, Ze pro hodnoceni spokojenosti pfed konzumaci pochutiny
neni rozdil signifikantni (viz graf €. 11): kontrolni skupina (pramér: 8,96, st. odchylka:
1,74), skupina s naruSenym zavazkem (prameér: 8,91, st. odchylka: 1,52); t (98) = 0,15, p
= 0,460. Pfi porovnani vysledkl podle pohlavi, vysledky vykazovaly zajimavy rozdil.
Zatimco u muz(, stejné jako celkove, se spokojenost nelisila, u Zen pfi eliminaci zavazku

mirné, zato statisticky vyznamné, vzrostla (viz tabulka €. 10).
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Tabulka ¢. 10: Spokojenost u Zen s eliminaci zavazku signifikantné stoupla

Pohlavi | Skupina Primeér | St. odchylka [ N F p

Zeny a) beze zmény 8,92 1,91 24 6,16 0,017
b) s moznosti zménit 9,32 0,89 20

Muzi a) beze zmény 9,00 1,60 26 0,99 0,324
b) s moznosti zménit 8,63 1,79 30

Graf ¢. 11: Eliminace zavazku nesniZila spokojenost s vybérem
(prdmérné hodnoceni na Skale 0-10 se smérodatnou odchylkou)
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Pro hodnoceni prozitku z konzumace byl pokles hodnoceni celkové signifikantni (viz graf
€. 12): kontrolni skupina (primér: 9,14, st. odchylka: 1,39), skupina s narusenym
zavazkem (prameér: 8,26, st. odchylka: 2,18); t (98) = 2,41, p > 0,001. Pfi porovnani
podle pohlavi, byl tento rozdil u muz( jesté vyraznéjsi, zato u Zen zustal tésné nad
hranici vyznamnosti (viz tabulka ¢. 11). MoZnost vyménit si vybranou pochutinu nevedla

v v

zkusenosti pfi konzumaci pochutiny, a to zejména u muzu.
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Tabulka ¢. 11: ProZitek pokles! u muzi i u Zzen

Pohlavi | Skupina Primér | St. odchylka N F p

Zeny a) beze zmény 9,04 1,63 24 4,00 0,052
b) s moznosti zménit 8,05 2,54 20

Muzi a) beze zmény 9,23 1,14 26 14,83 | <0,001
b) s moznosti zménit 8,40 1,94 30

Graf ¢. 12: Eliminace zavazku sniZila spokojenost s proZitkem pfi konzumaci
(prumérné hodnoceni na Skéale 0-10 se smérodatnou odchylkou)
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Nad ramec stanovenych hypotéz mé zajimalo, &im své rozhodovani u€astnici podlozili,

na zakladé ceho se rozhodli. Pfehled Cetnosti podle kategorii najdete v tabulce €. 12.

Tabulka &. 12: Cetnosti podle kategorii odtvodnéni vybéru

Kategorie Cetnosti
méli na to chut 58

podle vzhledu 55

znaji dany produkt 43

podle ceny 24

voli zdravéjsi variantu 13

podle kvality produktu 5

jiné 19
Celkem 217




5.4 Diskuze

Tento vyzkum ukazal, Ze puvodni preference neni tak snadné prevazit manipulaci
rozhodovacim polem ani finan&nim zavazkem. Pfitomnost neekvivalentni moznosti v
tomto pfipadé nenahravala nadfazené ekvivalentni moznosti, jak by naznacovaly
dosavadni vyzkumy. Nepodafilo se tedy validizovat zjisténi Arielyho (2009) v jiném
kontextu. Je mozné spekulovat, Ze v tomto pfipadé jde o natolik jednoduché rozhodnuti
zalozené na iracionalnich preferencich, Ze fakt, Ze je snazSi srovnavat dvé ekvivalentni
moznosti, zde nehral roli. Nedostavil se tedy efekt kognitivni zatéze, ktery by ved! k jiné

rozhodovaci strategii (Montgomery a Svenson, 1976).

Zda se, Ze stejné tak vnimana jednoduchost nebo sloZitosti rozhodovani byla spise
uréena primarni preferenci. Jak se ukazalo, neekvivalentni moznost byla pomérné
zadouci a jeji pfitomnost rozhodnuti u€astnikim subjektivné spiSe komplikovala, nez
ulehCovala. Pfitom pfi vybéru neekvivalentni alternativy byla zamérné zvolena takova, u
které se oCekavala nizsi preference. Ziejmé jde o efekt kognitivni zatéze. V tomto
vyzkumu tak u€astnici museli srovnavat neekvivalentni moznosti s podobnou
Zadoucnosti, a to je pravdépodobnou pfi¢inou toho, Ze jejich volba vyZzadovala sice jen
mirné, ale presto signifikantné, slozitéjSi rozhodovani. V pfipadnych dalSich variacich by
bylo vhodné variovat sloZzeni rozhodovaciho pole vice nez pouze ve dvou variantach.
Bylo by Zadouci srovnavat také pole pouze o dvou ekvivalentnich moznostech a pole o

dvou neekvivalentnich moznostech.

V podmince ,placené versus zdarma“ se mi rovnéz nepodafilo replikovat vyzkumné
vysledky Arielyho vyzkumu (2009). Rozdil mezi skupinami nebyl signifikantni, a to jak ve
vysledné volbé, tak ve spokojenosti. A v datech neni patrny ani trend k CetnéjSi volbé

moznosti zdarma. V tomto pfipadé jsou mozna dvé rizna vysvétleni. Jednak to mohlo
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byt disledkem nizké ceny placenych pochutin (1 a 2 K&) a v pfipadé vyssi ceny
kvalitn&ji pochutiny by se efekt projevil, ackoliv data v tomto vyzkumu nenaznacuji
zadny trend preferovat moznost zdarma kvuli cené. Ukazuje se pouze tendence
preferovat v placené alternativé levnéjsi variantu. A zadruhé to mohlo byt disledkem
znaéné Zadoucnosti jak placenych, tak neplacenych alternativ. Domnivam se, Ze oboji
sehralo svou roli. Ostatné toto potvrzuji i vypovédi ucastnik(, ktefi v placené podmince
uvadéli cenu jako hlavni faktor svého rozhodovani v 19 %. Pro dalSi vyzkum by bylo
zajimavé urdit bod zlomu, kdy je cena natolik vysoka, ze efekt alternativy zdarma

pfevazi nad plvodni Zadoucnosti obou alternativ.

Tento vyzkum potvrdil, Ze mira zavazku ma vliv na spotfebitelskou zkusenost, ackoliv si
to védomé nepfipoustime. Spokojenost s volbou celkové nezaznamenala vyznamny
pokles, a u Zen dokonce doslo k statisticky vyznamnému zvySeni. Zda se tedy, jako by
probéhla eskalace zavazku. Jenomze to neni v souladu se zjisténimi o prozitkové
spokojenosti, ktera poklesla. Tim, Ze jsme u€astnikim umoznili vymeénit si vybranou
pochutinu, tedy sice neklesla jejich subjektivni spokojenost s volbou, ale signifikantné
klesla spokojenost prozitkova pfi konzumaci pochutiny. Domnivam se, Ze pokud by tento
vliv byl disledkem vlivu experimentatoru (intonace, ocekavani apod.) pfi nabidce zmény,
projevil by se jak ve spokojenosti, tak v proZitku. Fakticky tedy doSlo ke zméné prozitku,
ackoliv ji u€astnici neotekavali — spokojeni se svou volbou byli stejné nebo dokonce

vice.

Tyto vysledky jsou v souladu se zjisténimi Gilberta (2006) a maji potencialné
dalekosahlé dusledky. Naznacuiji totiz, Ze efekt zavazku ma zasadni vliv na vyslednou
zkuSenost spotrebitele, ackoliv si to nepfipoustime. A dokonce i pfes snahu tento efekt
mitigovat, kterou jsme pozorovaly u zen. Spokojenost na kognitivni irovni u Zen stoupla,

zatimco pozitkové klesla, coz je mozné vysvétlit snahou kognitivné si své rozhodnuti
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obhajit. Tento efekt je v souladu s jiz klasickou teorii kognitivni disonance (Festinger,
1962), stejné jako se zjisténimi o porozhodovaci disonanci Vrooma a Deciho (1971). Jak
ukazali Vroom a Deci (1971), eskalace zavazku je doCasna, a po delSim Case se
spokojenost ustali na nizSich, realnéjSich, hodnotach, jak je rozhodovatel konfrontovan s
vysledky svého rozhodnuti. Bylo by zajimavé rovnéz ovéfit trvalost této zmény, tedy
shizeni prozitkové spokojenosti a nastalé disonance mezi kognitivnim oekavanim a

prozitkem.

Bylo by zajimavé se v dalSich vyzkumech zamérit na to, jak tento efekt snizeni zavazku
a kognitivni disonance funguje nejen pfi ndkupnich, ale i osobnich rozhodnutich.
Otazkou zustava, zda nabidka moznosti vraceni zbozi, ktera pfedchazi nakupnimu
rozhodnuti (tak jak ji inzeruji mnozi prodejci), také snizuje nasi spotfebitelskou
zkusenost. Dalsi otazkou je, zda by zaznamenany efekt fungoval i u dalSich typ(
rozhodnuti, jako tfeba v pfipadé jiného zboZzi ¢i sluzby, nebo zda by se projevil i v
osobnich rozhodnutich. Domnivam se, Ze jde o zjisténi, které si zaslouzi dalsi

prozkoumani.

Tento vyzkum ma nékolik metodologickych nedostatku, které by bylo dobré v dalSich
vyzkumech oSetfit. Zasadnim nedostatkem je nereprezentativni vzorek, ktery se v tomto
pfipadé omezil na mladé lidi pohybujici se v prostorach univerzit. V ramci moznosti
terénniho vyzkumu jsem se snazila randomizovat proménné vlivu experimentatora, a to
tak, Zze kazda dvojice experimentatoru pracovala se vSemi ¢tyfmi vyzkumnymi
podminkami. Ve vysledném vzorku se efekt experimentatora snizil diky promichani
vzorkl rliznych dvojic experimentatord. DalSim omezenim tohoto vyzkumu je zvolena
rozhodovaci situace — jedna se o specifické zbozi. MoZnost okamzité konzumace sice
umoznila sledovat vlastni prozitek u¢astnikl, a nejenom na subjektivni spokojenost s

vybérem, coZz pfineslo novy vhled, ale nabidka pochutin byla omezena. Neznalost jejich
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relativni zadoucnosti pfedem byla pfekazkou v potvrzeni nékterych hypotéz. V dalSich
vyzkumech doporucuji postupovat pozornéji pfi volbé rozhodovacich moznosti a také
roz§ifit vzorek. Naopak operacionalizace subjektivni spokojenosti tfemi riznymi zpUlsoby
— slozitost, spokojenost a prozitek — se ukazala jako nosna a stoji za uvazeni i pro dalsi

vyzkumna snazeni.
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6 Rozhodovaci styl a spokojenost

6.1 Vyzkumny problém

Na rozhodovani ma vliv rozhodovaci styl, dovednosti i osobnostni rysy, a tyto se
promitaji jak do postupu, tak do vysledkd rozhodnuti i do spokojenosti rozhodovatele. Ve
svém vyzkumu jsem se zaméfila pravé na otazku toho, jaky je vztah mezi individualnimi
proménnymi, rozhodovanim a spokojenosti. Aktualni poznatky o individualnich rozdilech

pfi rozhodovani jsem shrnula ve tfeti kapitole.

Prvni ¢ast vyzkumu je sondou do oblasti individualniho rozhodovaciho stylu. VétSina
vyzkumd, které se vénuji rozhodovacimu stylu vyuziva sebe-hodnotici skaly. Hlavnim
nedostatkem sebe-hodnoticich Skal je jejich stabilita. Velky vliv na rozhodovani, jak
ukazala kapitola 2 a pfedchozi vyzkum, maji situacni faktory. Rozhodovaci styl, jako
treba Schwartzovo rozdéleni na “maximizer” a “satisficer” se také ukazuje jako situacné
ovlivnéno (Schwartz, 2005). Navic, rozhodovaci styl a strategie se liSi mezi muzi a
Zenami (Delaney, 2015) a stejné tak i mezi rGznymi narodnostmi (Mau, 2000). V prvni
Casti vyzkumu jsem se proto rozhodla ovéfit, zda pouzité Skaly rozhodovaciho stylu jsou
dostatecné stabilni, pro nasledné vyhodnoceni vztahu rozhodnosti a rozhodovaciho
stylu. Sledovala jsem, nakolik je stabilni napfi¢ situacemi, v ¢ase, a jak velké jsou rozdily

vlivem intervenujicich proménnych. Prvni ¢ast tedy ovéfovala tyto tfi vyzkumné otazky:

1. Je rozhodovaci styl dobrym prediktorem reélného rozhodovani?
2. Je rozhodovaci styl stabilni v Ease?

3. Jak se rozhodovaci styl li8i v zavislosti na pohlavi a ndrodnosti?
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DalSim problémem sebehodnoticich Skal, mezi které patfi i rozhodovaci styl, je, ze
sebepercepce neodpovida schopnostem. Druha ¢ast vyzkumu se proto zaméfila na
porovnani realnych rozdili v rozhodovacich dovednostech a rozdilt v rozhodovacim
stylu. Zajimalo mé predevsim, zda rozhodovaci styl Ize pouzit jako spolehlivy ukazatel
rozhodovacich dovednosti. Dosavadni vyzkum rozhodovaciho stylu je v tomto ohledu
skepticky. Parker a spol. (2007) uvadéji jen velmi slabou korelaci mezi rozhodovacimi

dovednostmi a rozhodovacim stylem.

V druhé ¢asti vyzkumu jsem ovéfovala, zda se lepSi rozhodovaci dovednosti, které maji
potencial zlepsit kvalitu rozhodnuti a potazmo i vyslednou spokojenost rozhodovatele,

odrazeji v sebepercepci rozhodovatele. Na zakladé téchto uvah vznikly tyto dvé otazky:

4. LiSi se rozhodovaci styl mezi zkuSenymi a nezkusenymi rozhodovateli?

5. LiSi se zkuSeni a nezkuSeni rozhodovatelé ve vysledné spokojenosti s

rozhodnutim?

Jak vyplynulo z dosavadnich vyzkumu (viz kapitola 3), ne/rozhodnost je potencialné
nejstabiln&jsi prediktor dobrého rozhodovani. Vnimana rozhodnost je dobrym
prediktorem kvality rozhodovani (Kelman a spol., 2014), a ma pfitom trvalejSi charakter,
protoze pfimo souvisi s osobnostnim nastavenim (Gati a spol., 2010). Kvalitn&jsi
rozhodovani by pfitom logicky mélo vést k vysSi spokojenosti rozhodovatele. Posledni,
tieti, Cast mého vyzkumu se proto soustfeduje na vztah ne/rozhodnosti, kvality

rozhodovani a spokojenosti. Posledni ¢ast sleduje tyto otazky:

6. LiSi se rozhodovaci styl podle miry vnimané rozhodnosti?

7. LiSi se rozhodovatelova spokojenost podle miry vnimané rozhodnosti?
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6.2 Metody
6.2.1 Design vyzkumu

Jedna se o kvantitativni studii, ktera prozkoumava rozhodovaci styl a jeho souvislosti s
rozhodovacimi dovednostmi, se spokojenosti s rozhodovanim a s celkovym well-
beingem. Za ucelem ziskani co nejvétdiho mnozstvi dat byla pouZita online dotaznikova

forma.

Hlavni sledovanou proménnou je rozhodovaci styl, ktery je operacionalizovan jako osm
sebeposuzovacich $kal, podrobné popsanych v dalsi ¢asti (viz Procedura). Rozhodovaci
styl je sledovan ve tfech situacich: 1) obecné, 2) v zivotnim rozhodnuti, a 3) pfi
rozhodovacim dkolu v rdmci vyzkumu. Zivotni rozhodnuti bylo operacionalizovano jako
vzpominka na jiz probéhlé dulezité rozhodovani, na které se u€astnik rozpomina a poté
popiSe svUj rozhodovaci styl pfi tomto rozhodovani. Realné rozhodovani je navozeno
formou rozhodovaciho ukolu, ktery je soucasti dotazniku. Nasledné subjekt opét popise
svUj rozhodovaci styl v tomto konkrétnim pfipadé. Rozhodovaci styl obecné, je

hodnocen jesté jednou,s odstupem jednoho roku.

DalSi sledovanou proménnou byla rozhodovaci dovednost. Ta je operacionalizovana
jako profesionalni zkuSenosti s rozhodovanim, které predpokladam u lidi pracujicich na
manazerské pozici. Posledni proménnou je vlastni hodnoceni rozhodnosti na deseti

bodové Skale.

Posledni sledovanou proménnou je spokojenost s rozhodovanim, kterou ucastnici
hodnoti na urovni obecné, pro konkrétni rozhodnuti a pro realné rozhodovani v ramci

dotazniku. S tim souvisi i dalSi proménna, kterou v dotazniku sleduiji, a tou je well-being.
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Cilem je zjistit, zda existuje vztah mezi rozhodovanim a well-beingem. Mezi sledované

intervenujici proménné patfi vék, pohlavi, rodinny stav a narodnost.

6.2.2 Popis vzorku

Slo o prilezitostny vybér na zakladé dobrovolnosti. Vyzkumu se v pribé&hu &ervence a
srpna 2014 zucastnilo 243 lidi, z toho 38 % muzl a 62 % zen ve véku od 13 do 65 let
(primérny vék byl 32,8; st. odchylka 8,73). Ve vzorku vyrazné prevazovali
vysoko$kolsky vzdélani u€astnici (pfes 80 % zu€astnénych). V souladu s tim je i
rozlozeni povolani uéastnikd vyzkumu, mezi kterymi pfevazuji manazefi a specialisté

(viz tabulka €. 13).

Tabulka ¢. 13: Povolani ucastnikd

Povolani Pocet
Manazer 62
Specialista 48
Student 37
Technicky nebo odborny pracovnik 21
Ufednik 12
Pracovnik ve sluzbach a obchodu 6
Dlchodce 2
Prislusnik ozbrojenych slozek, vojak, policista 2
Pomocny pracovnik 1
Jiné 52
Celkem 243

Rodinny stav u¢astnik( byl zastoupen nasledovné: 34 % svobodni, 34 % vdani, 26 %

anglické verze dotazniku se podafilo oslovit i u€astniky ze zahrani€i. RozloZeni bylo
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nasledujici: 60 % G&astnikl bylo z Ceské republiky, 19 % ze Slovenska a 21 % ze

zahraniCi. Pfevazovali Evropané, ale zuc€astnilo se i nékolik u€astniku z jinych kontinentd

(40 Evropanu, 5 z Australie a Nového Zélandu, 4 ze Severni Ameriky, 2 z Asie).

Za ucelem ovéfeni dependability sebepercepce v ¢ase odpovédélo 54 respondentl (z
puvodnich 243) na otazky tykajici se hodnoceni vlastniho rozhodovaciho stylu
opakované v kvétnu 2015. Vyplfiovali tedy stejné Skaly po necelém roce pro ovéieni
dependability jejich sebehodnoceni v €ase. Svuj souhlas s opétovnym kontaktovanim
poskytli pfi prvnim vyplnéni, kdy méli moznost dobrovolné, pro ucely opakovaného

kontaktu, zadat sv(j email.

Pro zajimavost zde uvadim pfehled kategorii konkrétniho rozhodovani, které ucastnici

ve vyzkumu popisovali. Slo o ddlezité rozhodnuti z obdobi pfiblizné posledniho roku.

Tabulka &. 14: Cetnosti konkrétnich typt rozhodnuti

Typ rozhodnuti Cetnost Typ rozhodnuti Cetnost
zména zaméstnani 71 stéhovani 9
koupé nemovitosti 25 téhotenstvi 9
stéhovani do zahranici 19 vybér |ékaie/ |ékarské péce 8
rozchod 13 navrat z matefské 6
studium 10 volba profese 6

veétsi koupé 10 jiné 57
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6.2.3 Procedura

Osloveni ucastnikl probihalo prostfednictvim webu. Odkaz na online dotaznik byl Sifen
formou emailu a na socialnich sitich (Facebook a LinkedlIn) ve dvou jazykovych
mutacich (€esky a anglicky), aby oslovil co nejvice lidi a umoznil také srovnani Ceské
populace s jinymi kulturami. Oslovila jsem v3echny své znamé a také podpofila

pfispévek na Facebooku placenou pozici.

Dotaznik zkoumal, jak respondenti subjektivné popisuji svlij rozhodovaci styl na téchto

Skalach:
1. rychlost
2. presnost

3. spravnost

4. efektivita

5. zaméfeni na fakta versus pocity

6. zaméfeni na intuici versus racionalni pfistup

7. maximalizovani versus uspokojovani

8. mira vahani
VSechny Skaly pouzivaly rozmezi od 1 do 10 a byly kotveny slovné (viz pfiloha €. 1). Jak
vyplyva z poznatk( uvedenych v kapitole 3, Skaly byly vybrany na zakladé dosavadnich
vyzkumu. Zahrnuji Skaly zaméfujici se na vykon pfi rozhodnuti (rychlost, pfesnost,
spravnost, efektivita). Dale pak skaly popisujici miru intuitivniho rozhodovani (zaméreni
na fakta versus pocity, zaméreni na intuici versus racionalni pfistup, maximalizovani
versus uspokojovani). Nakonec je zafazena Skala popisujici sebeobraz rozhodovatele

jako rozhodného, €i nerozhodného (mira vahani). Jedna se o kombinaci riznych
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aspektl rozhodovaciho stylu, které neodpovida dostupny nastroj. V pfipadé, ze bychom
pouzili dostupné nastroje, by zase byl dotaznik pfili§ dlouhy a opakované hodnoceni by

bylo pro u€astniky pfili§ zdlouhavé.

Dotaznik sestaval ze Ctyr Casti, kterym pfedchazely demografické udaje (vék, pohlavi,

nejvyssi dosazené vzdélani, povolani, zemé puvodu a rodinny stav).

V prvni ¢asti, u€astnici vyplnili obecné sebehodnoceni svého rozhodovaciho stylu na
vySe popsanych Skalach. Druha ¢ast se zaméfila na Zivotni rozhodnuti, které ucastnik
v poslednim, pFiblizné roce provedl. Ugastnici byli poZzadani, aby si své rozhodnuti
podrobné vybavili a uvedli, o co §lo. Poté své rozhodnuti vyhodnotili na vySe popsanych

Skalach rozhodovaciho stylu.

Treti Cast méla za cil navodit rozhodovani pfimo v ramci dotaznikového Setfeni. K tomu
byl pouzit pfibéh o krokodyli fece (viz pfiloha &. 1). Jedna se o moralni dilema, které
vyZaduje rozhodnuti, kdo v pfibéhu se nejvic prohfesil. Moralni rozhodnuti oslovuje
ucastniky na urovni emoci a moralky. Bylo vybrano, protoze navozuje vétsi
zaangazovanost Uc¢astnikll nez bézné pouzivané rozhodovaci situace (typické jsou
simulace rozhodnuti o investici penéz). Poté co se u€astnici rozhodli, své rozhodnuti

vyhodnoatili na vySe popsanych skalach.

Ctvrta gast zahrnovala dotaznik well-beingu podle definice Martina Seligmana (2011).

K tomuto ucelu byl pouZit dotaznik PERMA autorky Margaret Kern (s jejim souhlasem),
ktery je k dispozici v Ceské i anglické vyzkumné verzi (momentalné se sbird dostatek dat
pro validaci Ceské jazykové mutace). Tento dotaznik méFi pét faktort well-beingu
definovanych Seligmanem: pozitivnhi emoce, angazovanost, dobré vztahy, smysl a
uspéch. Navic se pta na fyzické zdravi, negativni emoce a osamélost. Protoze PERMA

dotaznik vyuziva desetibodovou Skalu a je kotven slovné, rozhodla jsem se pro
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zpfehlednéni a zjednoduSeni, postupovat stejné u vSech dalSich Skalovacich polozek.
Ugastnik se tak nemusel soustfedit na rozdily ve $kalach, ale mohl se po nékolika
odpovédich na $kalu naladit a zvyknout si na ni. Kompletni dotaznik v ¢eské jazykové

mutaci je k nahlédnuti v pfiloze (viz pfiloha €. 1).

VSechny ucastniky, ktefi pro tento ucel poskytli svij emailovy kontakt jsem opét oslovila
po roce, aby znova vyplnili zakladni Skaly dotazniku, pro ovéreni stability sebepercepce

rozhodovaciho stylu.
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6.2.4 Analyza dat

Prvni ¢ast vyzkumu ovérfovala stabilitu rozhodovaciho stylu. Pro vyhodnoceni prvni
vyzkumné otazky byl pouZit t-test pro sparované skupiny, protoze Slo o porovnani tfi
vyhodnoceni stejného vyzkumného souboru (celého vzorku studie). Srovnavano bylo
jejich hodnoceni 1) svého rozhodovaciho stylu obecné, 2) konkrétniho Zivotniho
rozhodnuti z nedavné doby a 3) moralniho rozhodnuti o pfib&hu Abigail (viz pfiloha €. 1).
Hodnoceni ucastnici provadéli na Skale od 1 do 10, ale $lo o proménnou, ktera ma

predpokladané kontinualni charakter, a dostate¢né velky vzorek pro pouZiti t-testu

Pro vyhodnoceni druhé vyzkumné otazky byl opét pouzit parovy t-test a korelace.
Porovnavano bylo opakované hodnoceni rozhodovaciho stylu obecné pro 53
respondentd, ktefi vyplnili sebehodnoceni ohledné rozhodovani i po roce. Hodnoceni
ucastnici provadéli na Skale od 1 do 10, ale $lo o proménnou, ktera ma predpokladané

kontinualni charakter, a dostate¢né velky vzorek pro pouziti parametrickych testu.

Pro vyhodnoceni tfeti vyzkumné otazky, byla pouzita ANOVA pro srovnani nestejnych
skupin v pFipadé narodnosti. Byly porovnavany tfi skupiny: Cesi (N = 145), Slovaci (N =
47) a cizinci (N = 51). Bohuzel nebylo mozné podobné srovnani udélat pro skupiny
podle toho, kde Ziji (zda v zemi pavodu nebo v zahranici), pro nedostate¢né velkou
skupinu uc¢astnikl zZijicich v zahranic¢i (pouze 22 z celkového poctu 243 ucastniku). Pro
porovnani rozhodovaciho stylu u muzi (N = 92) a Zen (N = 151) byl pouzit neparovy t-
test a pro vyhodnoceni vlivu véku byla pouzita korelace. Porovnavana data byla
hodnocena na Skale od 1 do 10, ale Slo o proménnou, ktera ma pfedpokladané

kontinualni charakter, a dostate¢né velky vzorek pro pouziti parametrickych testu.
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Druha ¢ast vyzkumu porovnavala rozhodovaci styl a spokojenost mezi zkusenymi a
nezkusenymi rozhodovateli. K operacionalizaci schopnosti rozhodovat byla pouZita
informace o zaméstnani. Byla srovnana sebepercepce manazer(, jako zkuSenych
rozhodovatelll, se sebepercepci ostatnich ucastnik(. Pfedpokladem pro toto srovnani je,
Ze manazefi maji rozsahlejsi zkudenosti s rozhodovanim a jsou rovnéz vice proskoleni v
rozhodovacich dovednostech, coz by se mohlo projevit jak v jejich sebepercepci, tak ve
vysledcich jejich rozhodovani a jejich spokojenosti. Pro ucely ovéfeni ctvrté a paté
vyzkumné otazky, byl pouzit neparovy t-test, Porovnavana data byla hodnocena na
Skale od 1 do 10, ale Slo o proménnou, ktera ma pfedpokladané kontinualni charakter a

dostatecné velky vzorek pro pouziti parametrickych testa.

Posledni ¢ast se zabyvala rozdilem rozhodovani a spokojenosti na zakladé rozhodnosti.
Pro u€ely vyhodnoceni Sesté a sedmé vyzkumné otazky jsem vyuzila $kalu rozhodnosti
pro rozliSeni rozhodnych a nerozhodnych lidi. Skupiny jsem porovnala s ohledem na
mozneé intervenujici proménné (pohlavi, vzdélani, narodnost) neparametrickym testem
Chi-kvadrat a pro porovnani véku t-testem. Pro vyhodnoceni Sesté a sedmé vyzkumné
otazky byl pouzit t-test pro dvé nezavislé skupiny (rozhodni v po¢tu 73, a nerozhodni v
poctu 70). Porovnavana data byla hodnocena na Skale od 1 do 10, ale Slo o proménnou,
ktera ma predpokladané kontinualni charakter a dostate¢né velky vzorek pro pouziti

parametrickych testu.
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6.3 Vysledky

Prvni Cast studie se zaméfila na dependabilitu rozhodovaciho stylu. Prvni vyzkumna
otazka se tazala po rozdilech sebehodnoceni rozhodovaciho stylu ve tfech rliznych
situacich. Vysledky ukazaly nékolik signifikantnich rozdil(. T-test potvrdil, Ze pfi popisu
konkrétniho rozhodnuti lidé primérné hodnotili vy§§im skére svou rychlost (p < 0,05),
spravnost, efektivitu, vahavost i spokojenost (p < 0,01) nez v pfipadé obecného popisu
rozhodovaciho stylu. Navic, na kontinuu rozhodovani na zakladé faktt oproti pocitim, se
lidé v konkrétnim rozhodovani pfiklanéli vice k pocitovému rozhodovani, nez pfiznavali

pfi obecném popisu rozhodovaciho stylu (p < 0,05).

PFi srovnani obecného popisu rozhodovaciho stylu viéi moralnimu rozhodnuti v ramci
vyzkumu signifikantné pokleslo hodnoceni na 8kale spravnosti i vahavosti (p < 0,01).
Detailni vysledky viz tabulka €. 15 na dalsi strance. Da se tedy uzavfit, Ze pfi
specifickém rozhodnuti se lidé hodnotili o néco Iépe v rychlosti, efektivnosti a vahavosti
a pfiznavali vice intuitivni rozhodovani, nez kdyz byli dotazani obecné. Rozhodovaci styl
v konkrétnim rozhodnuti se v nékterych dimenzich od obecného rozhodovaciho stylu

liSi.

Druha vyzkumna otazka sledovala dependabilitu rozhodovaciho stylu v Case. T-test ani
v jediné Skale nevykazoval signifikantni rozdily. Naopak nasly se signifikantni (p < 0,05)
stfedné vysoké korelace (0,38 — 0,65) u Skaly: rozhodnost, rychlost, spravnost, zaméreni
na fakta, maximalizovani, vahavost a spokojenost (viz tabulka €. 16). Je zajimavé, ze
Lze tedy konstatovat, Ze s vyjimkou efektivity, byl rozhodovaci styl znaéné dependabilni

v Gase.
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Tabulka ¢. 15: Vysledky t-testu rozdilt popisu rozhodovani

Pocet | Stand. p (2-
Par | Polozka Pramér | (N) odch. t df sSmer.)
1 Rychlost - roz. gt?ec,ne 5.60 243 2.412 20 242 | 0.047*
Rychlost - specifické roz. 5.94 243 2.871
2 Spravnost — roz. obecné 7.98 243 1.467 44 2492 <0.001
Spravnost - specifické roz. | 8.50 243 1.948 ) **
3 Spravnost — roz. obecné 7.98 243 1.467 47 549 <0.001
Spravnost — moralni roz. 7.41 243 1.771 ' *
4 Efektivita — roz. obecné 7.54 239 1.810 5.8 238 <0.001
Efektivita - specifické roz. | 8.17 239 1.978 ' **
5 Efektivita — roz.obecné 7.54 239 1.810
0.8 238 | 0.421
Efektivita - moralini roz. 7.41 239 2.023
ity - roz. obecné | 5. :
6 Fakta_poc!ty roz. obecné | 5.02 243 2.204 25 542 0.013**
Fakta_pocity — spec. roz. 5.39 243 2.494
7 Fakta_poc!ty — roz. ’obec. 5.02 243 2.204 15 249 0.142
Fakta_pocity — moral. roz. | 5.28 243 2.696
Intui ACi0 — roz. . : :
8 ntu!ce_ra'c!o roz. obec 6.23 243 2.277 0.0 2492 0.978
Intuice_racio — spec. roz. 6.23 243 2.565
9 Intuice_racio - roz.obecné | 6.23 243 2277
= 0.4 242 | 0.664
Intuice_racio — moral. roz. | 6.15 243 2.516
10 ,,Max!m!z!ng - roz. obec. 3.60 243 2.101 0.6 542 0.569
~-Maximizing“ — spec. roz. 3.52 243 2.484
11 Maximizing“- roz. . : 101
” ax!m!z!ng roz ,obec 3.60 243 2.10 3.2 242 | 0.002%
,Maximizing“- moral. roz. 4.35 243 3.271
12 | Vahavost - roz. obecné 5.25 243 2.456
-2.9 242 | 0.004**
Vahavost - specifické roz. | 5.81 243 3.015
13 | Vahavost - roz. obecné 5.25 243 2.456 40 2492 <0.001
Vahavost - moralni roz. 6.18 243 3.072 ' **
14 | Spokojenost - roz. obecné | 7.96 243 1.592 6.5 242 <0.001
Spokojenost — spec. roz. | 8.68 243 1.966 ' *
15 | Spokojenost - roz. obecné | 7.96 243 1.592
0.2 242 | 0.822
Spokojenost - moralni roz. | 7.93 243 2.099
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Tabulka ¢&. 16: Korelace hodnoceni v ¢ase

Skaly N Korelace | Sig.

Rozhodnost 2014 a 2015 53 0,65 < 0,001
Rychlost 2014 a 2015 53 0,62 < 0,001
Pfesnost 2014 a 2015 53 0,28 0,039
Spravnost 2014 a 2015 53 0,47 < 0,001
Efektivita 2014 a 2015 53 0,11 0,451
Zaméreni na fakta 2014 a 2015 53 0,60 < 0,001
Intuice 2014 a 2015 53 0,27 0,050
Maximalizovani 2014 a 2015 53 0,58 < 0,001
Vahavost 2014 a 2015 53 0,38 0,006
Nespokojenost 2014 a 2015 53 0,47 < 0,001

Treti vyzkumna otazka predpokladala mozné rozdily v rozhodovacim stylu dané
intervenujicimi proménnymi (pohlavi a narodnost). Rozdily v rozhodovacim stylu mezi
muzi a zenami byly omezené. Signifikantni rozdil se naSel mezi mirou vyuZiti intuice a
zamé&Fenim na fakta versus pocity. Zeny se vice zamé&Fovaly na pocity (pramér = 5,50;
st. odchylka = 2,07) nez muzi, (primér = 4,23; st. odchylka = 2,21), (241) = 4,52, p
<0,001. Zeny rovnéz vice vyuzivaly intuice (prdmér = 5,81; st. odchylka = 2,24) nez muZi

(pramér = 6,92; st. odchylka = 2,17), t(241) = -3,81, p < 0,001.

Dale vysledky ukazaly, Ze rozhodovaci styl se u riznych narodnosti signifikantné lisil (p

< 0,01) na Skale presnosti [F(2,240) = 87,06; p < 0,001] a efektivity [F(2,236) = 5,68; p =
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0,004]. Rozdily v subjektivné hodnocené presnosti rozhodovani mezi Cechy (pramér =
7,67, st.odchylka = 1,81), Slovaky (priimér = 6,60, st.odchylka = 2,48) a ostanimi
narodnostmi (prameér = 3,43, st.odchylka = 1,88) jsou signifikantni, jak ukazuje
Scheffého post hoc test (CR a SR, p = 0,006; CR a ostatni, p < 0,001). Pfi¢emz Cesi
kladou na pfesnost nejvétsi diraz, druzi v poradi jsou Slovaci, cizinci kladou na presnost

rozhodovani v priméru nejmensi dlraz (viz graf €. 13).

Z grafu nize vyplyva, Ze signifikance rozdili v efektivnosti plyne pfedevsim z rozdild
mezi Cechy (primér = 7,86, st.odchylka = 1,44) a zbylymi dvéma skupinami: Slovaky
(prdmér = 7,09, st.odchylka = 2,16) a ostanimi narodnostmi (priimér = 7,06, st.odchylka
= 2,19). To potvrzuje i Scheffého post hoc test (CR a cizinci: p = 0,037; CR a Slovaci: p
= 0,024; Slovaci a cizinci: p = 0,997). Zda se tedy, ze Cesi oproti jinym, pfevazné
evropskym narodnostem maiji tendenci klast dliraz na svou presnost a efektivitu pfi

rozhodovani. Rozhodovaci styl se tedy podle pohlavi a narodnosti liSil pouze ¢aste¢né.

Graf ¢. 13: Primérné hodnoceni ve vybranych ukazatelich (na Skale 1-10)

7.76 7.86
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Druha ¢ast vyzkumu oveérovala validitu sebehodnoceni rozhodovaciho stylu vici realnym
rozdildm v rozhodovacich dovednostech. Ctvrta vyzkumna otazka sledovala rozdily v
rozhodovacim stylu u manazert a nemanazerut. Ve skupiné manazeru bylo 62 lidi. U
nich jsem piedpokladala vétsi zkuSenost i protrénovanost v rozhodovani, vzhledem k
tomu, Ze manazerska pozice tyto dovednosti vyzaduje. Zbylych 181 z 243 ucastniku
patfilo do skupiny méné zkusenych rozhodovatelll (nemanazert).Tyto skupiny se nelisily
v zastoupeném vzdélani (X? (3, N = 243) = 4,13, p = 0,248), ani narodnosti (X* (2, N =
243) = 0,60, p = 0,742). Lisily se ale v poméru muz( a Zen (X? (1, N =243)=3,92, p =
0,048). Pro eliminaci této intervenujici proménné jsem ze skupiny nemanazert nahodné
vyfadila kazdou druhou Zenu. Takto upravené skupiny se jiz nelisily ani v jednom
parametru. Pohlavi: X? (1, N = 184) = 0,10, p = 0,755. Vzdélani: X* (3, N = 184) = 4,13,
p = 0,248. Narodnost: X2 (2, N = 184) = 0,25, p = 0,881. Vék: manazefi (pramér = 36,50;
st.odchylka = 7,74) a nemanazefi (primér = 31,15; st.odchylka = 8,22), t(182)= 4,26, p =
0,735. Skupiny byly vyvazeny vzhledem k pohlavi, vzdélani, véku a narodnosti, pfesto
byly mezi témito skupinami signifikantni rozdily v rozhodovacim stylu na 8kale rychlosti,

efektivity, maximalizovani a vahavosti (viz tabulka &. 17).

Manazefi byli rychlejSi obecné i pfi konkrétnim rozhodnuti. Byli efektivnéjSi obecné i pfi
moralnim rozhodovani, nikoliv pfi konkrétnim rozhodnuti. Méné maximalizovali, ale
pouze pfi moralnim rozhodovani. Méné vahali obecné, pfi konkrétnim rozhodnuti, ale
nikoliv pfi moralnim rozhodovani. Rozdil v sebehodnoceni rozhodovaciho stylu v

zavislosti na rozhodovacich dovednostech se ¢aste¢né podafilo prokazat.

Pata vyzkumna otazka postulovala, Ze se rozdil v rozhodovacich dovednostech projevi
ve vysledné spokojenosti. Vy8Si spokojenost s rozhodnutim obecné ani konkrétné se
nepodaifilo potvrdit. Signifikantni rozdil nebyl ani v celkovém well-beingu. Skupiny se

signifikantné liSily pouze na Skalach pozitivnich emoci, dobrych vztahl a osamélosti.
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Manazefi zazivali vice pozitivnich emoci (priimér = 7,66; st.odchylka = 1,47) nez
nemanazefi (prdmér = 7,03; st.odchylka = 1,88), t(182) = 2,29; p = 0,023. Méli lepSi
vztahy (pramér = 8,13; st.odchylka = 1,45) nez nemanazefi (primér = 7,29; st.odchylka
=2,11), 1(182) = 2,80; p = 0,008. Byli méné osaméli (pramér = 2,16, st.odchylka = 2,21)

nez nemanazefi (pramér = 3,54; st.odchylka = 2,96), t(182) = -3,24; p = 0,001.
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Tabulka ¢. 17: Vysledky t-testu porovnavajici rozhodovaci styl manazert a nemanaZzert

Skala

Skupina Primeér | St. t Stupné p
odch. volnosti
Rychlost obecné | Manazefi 6,31 2,28 3,26 182 < 0,001
Nemanazeri | 5,11 2,38
Rychlost u Manazefi 6,81 2,59 2,68 182 0,008
zivotniho rozhod. | Nemanazeri | 5,64 2,90
Efektivita obecné | Manazefi 7,92 1,55 2,21 178 0,028
Nemanazefi | 7,31 1,87
Efektivita u Manazefi 8,32 1,88 1,25 182 0,212
zivotniho rozhod. | Nemanazefi | 7,93 2,04
Efektivita pfi Manazefi 8,06 1,94 2,87 182 0,005
rozhod. ukolu Nemanazefi | 7,19 1,96
Maximalizace Manazefi 3,60 2,26 -0,23 182 0,820
obecné Nemanazefi | 3,67 2,03
Maximalizace u Manazefi 3,76 2,65 0,64 182 0,523
zivotniho rozhod. | Nemanazefi | 3,51 2,43
Maximalizace pfi | Manazefi 3,68 3,21 -2,10 182 0,037
rozhod. ukolu Nemanazefi |4,73 3,21
Vahavost Manazefi 6,16 2,52 2,96 182 0,003
obecné Nemanazefi | 5,04 2,38
Vahavost u Manazefi 6,77 2,91 3,01 182 0,003
zivotniho rozhod. | Nemanazefi | 5,38 3,01
Vahavost pfi Manazefi 6,26 3,19 0,31 182 0,759
rozhod. ukolu Nemanazefi | 6,11 2,89

Posledni, tfeti, ¢ast porovnavala skupinu rozhodnych a nerozhodnych. Rozdéleni

rozhodnych a nerozhodnych probéhlo na zakladé percentilového rozlozeni odpovédi na

Skale 1-10 o celkové rozhodnosti. Idealni by bylo rozlozeni na tfetiny, ale jak ukazuje
tabulka €. 18, 8kala rozdélovala u€astniky na hornich 15 procent (9 a 10 bodu), nebo

hornich 46 procent (8 a vic bodu). Na zakladé toho jsem vybrala 30 procent (n = 74)

nejrozhodnéjSich (9 a vic bodu na Skale rozhodnosti a nahodné kazdy druhy ¢lovék s 8
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body) a 29 procent (n = 70) nejméné rozhodnych uc¢astniki (maximalné 5 bodl na Skale
rozhodnosti) a porovnala, jak se lisi v jednotlivych ukazatelich. Je zajimavé poznamenat,
Ze rozlozeni Uc¢astnikl na Skale rozhodnosti mélo spiSe dva vrcholy, z toho jeden méné

vyrazny kolem 4 bodu, a jeden velmi vyrazny kolem 8 bodu (viz graf &. 14).

Tabulka ¢. 18: RozloZeni respondentti na $kale rozhodnosti

Skala % respondenti

rozhodnosti

1 2% 15% 29%

2 2%

3 11%

4 10% 70%

5 4%

6 9% 31%

7 16% (zahrnuje nahodné
pfifazenou polovinu
hodnoceni 8)

8 31% 30%

9 1% 15% (viz vySe)

10 4%

Graf ¢. 14: Frekvence hodnoceni rozhodnosti na Skale 1-10
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Sesta vyzkumna otazka predpokladala rozdily v rozhodovacim stylu v souvislosti s
mirou rozhodnosti. To se ¢astecné potvrdilo. Rozhodni a nerozhodni se vyznamné lisili
pfi popisu svého rozhodovaciho stylu na Skale rychlosti, spravnosti, efektivity a
vahavosti (viz tabulka €. 19), a to na vSech urovnich (obecné, konkrétni rozhodnuti,

moralni rozhodovani).

Posledni, sedma, vyzkumna otazka pfedpokladala, ze se rozdily mezi rozhodnymi a
nerozhodnymi promitnou také do jejich spokojenosti. Vysledky ukazaly, Ze rozhodni lidé
jsou vyznamné spokojenéjsi se svym rozhodovanim na vSech urovnich: obecné, pfi
konkrétnim Zivotnim a také moralnim rozhodovacim ukolu, a maji lep$i skére na viech
Skalach well-beingu vyjma zdravi (viz tabulka €. 20). Sedma vyzkumna otazka byla

Castecné potvrzena.

Vzniklé skupiny jsem také porovnala vzhledem k intervenujicim proménnym. Skupiny
nebyly z hlediska demografie zcela vyrovnané. Skupiny rozhodnych a nerozhodnych se
vyznamné ligily v po&tu Zzen: X (1, N = 144) = 8,26, p = 0,004. Zeny byly vice
zastoupeny ve skupin& nerozhodnych. Skupiny se rovnéz lisily v poétu manazert: X2 (1,
N = 144) = 11,76, p = 0,001. Manazefi byli zastoupeni vice mezi rozhodnymi. Vzdélani
se vyznamné nelidilo: X2 (1, N = 144) = 6,66, p = 0,084. Zastoupeni rtiznych narodnosti
se mezi skupinami signifikantné nelisilo: X2 (2, N=144)=0,74, p = 0,691. Primérny vék
se pfi porovnani pomoci t-testu pro skupinu rozhodnych (primeér = 34,59; st.odchylka =
8,50) a nerozhodnych (priimér = 31,24; st.odchylka = 8,48) také nelisil: t(142)=-2,37, p

=0,767.
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Tabulka ¢. 19: Vysledky t-testu srovnani rozhodovaciho stylu pro rozhodné a

nerozhodné

< Stan. p hodnota
Skaly Skupiny Primér | odch. |t df (2-smeér.)
dbocrs | Romoemt |70 |1ep |02 142 | <0001
Swonmios. | Rosweni | 745|225 |0 |12 | <0001
S et [t 1% [ [z | oo
swomimmor. | Roseeni | 910 |13e |90 | 142 | <0001
oo dols | Rogmoimi | 799 | 164 | 288 | 142 | 0005
dbocné | Roshouni | 858 | oos | ©% |13 | <0001
svomimrer. | Rosent |907 | 1a1 |74 |12 | <0001
omhod. dholu | Rothouni | 800 | 13 | 224 |12 | oo
sbeone | Roseeni |64 |20z | T3 |12 | <0001
svomimror. | Rosotmi | 708 |2as | % |12 | <000
oot diols | Roscni | 862|304 |20 |12 | 0040
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Tabulka ¢. 20: Vysledky t-testu spokojenosti a well-beingu pro rozhodné a nerozhodné

Stan. p hodnota

Skaly Skupiny Primér | odch. |t df (2-smér.)
Spokojenost nerozhodni | 7,43 2,14
obecné rozhodni | 8,62 095 | 436 142 | <0001
Spokojenost s nerozhodni 7,81 2,46
zivotnimrozh.  [rozhodni | 9,36 127 |80 | 142 1 <0.001
Spokojenost pfi | nerozhodni 7,51 2,33
rozhod. ukolu | rozhodni 8,28 200 | 213|142 0,035
Pozitivni emoce | nerozhodni 6,73 1,96

rozhodni | 7,82 129 |94 | 142 | <0001
AngaZovanost nerozhodni 7,09 1,73

rozhodni 7,87 128 |07 | 142 0,003
Dobré vztahy nerozhodni 7,15 2,14

rozhodni 7,85 182 |12 |14 0,036
Smysl nerozhodni | 6,91 1,97

rozhodni | 8,19 121 || 142 <0001
Uspé&ch nerozhodni | 7,04 1,48

rozhodni 8,05 093 | 49 142 | <0001
PERMA nerozhodni 7,00 1,54

rozhodni 7,97 0,97 459 142 < 0,001
Negativni nerozhodni 4,27 1,88
emoce rozhodni 3,44 1,79 2,73 142 0,007
Zdravi nerozhodni 7,04 2,31

rozhodni 7,55 176 |9 | 142 0,139
Osamélost nerozhodni 3,70 2,88

rozhodni 2,65 2,74 2,25 142 0,026

Na zakladé téchto zjisténi tedy muzeme fici, Ze sebepercepce rozhodnych lidi se lisi od
lidi nerozhodnych a dosahuji vyssiho skére spokojenosti i well-beingu nez nerozhodni
lidé. Jak rozdily v sebehodnoceni, tak ve spokojenosti vSak mohou byt ovlivnény
rozdilnosti srovnavanych skupin. Zejména vétSim zastoupenim zen mezi nerozhodnymi

a manazer( mezi rozhodnymi.
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6.4 Diskuze

Tento vyzkum se zabyval rozhodovacim stylem a jeho vztahem s rozhodnosti,
spokojenosti a well-beingem. V tomto sméru se fadi mezi inovativni vyzkumy, které se

snazi lépe porozumét vztahu rozhodovani, uspésnosti a spokojenosti rozhodovatele.

Prvni ¢ast vyzkumu zkoumala stabilitu rozhodovaciho stylu napfi¢ situacemi, v Case a s
ohledem na vybrané intervenujici proménné. Vysledky ukazuji, ze rozhodovaci styl je
situacné ovlivnén. P¥i specifickém rozhodnuti se respondenti hodnotili o néco Iépe

v rychlosti a efektivnosti, uvadéli méné vahavosti a pfiznavali vice intuitivni rozhodovani,
nez kdyz byli dotazani obecné. Lidé se pfi realném rozhodovani vnimaji jako pomérné
efektivni, pfesni a rychli a neboji se spolehnout se na svou intuici, ackoliv se tak tfeba
obecné nevnimaji nebo neprezentuji.Rozhodovaci styl tedy rozhodné neni zkostnatélym
vzorcem, ktery bychom rigidné uplatfiovali. Naopak, je flexibilni a pfizplsobuje se
potfebam situace (Scott a Bruce, 1995). Na druhou stranu neni rozhodovaci styl zcela
fluidni a neméni se ze dne na den. Sebepercepce rozhodovaciho stylu je zna¢né stabilni
v Case, jak tento vyzkum potvrdil. To je v souladu se zjist€nim Thunholma (2002), ktery
ukazal, Ze ackoliv je rozhodovaci styl flexibilni, je také propojen s trvalejSimi osobnimi

charakteristikami, jako schopnost seberegulace a sebehodnoceni.

Vyjimkou v tomto vyzkumu byla Skala efektivity. Aktualni situace mize znamenat, Ze své
rozhodovani nepovazujeme za stejné efektivni jako jindy, nebo naopak, ze ho
povazujeme za efektivnéjSi bez toho, abychom jakkoli pozménili svij rozhodovaci styl.
To znamena, zZe vnimana efektivita neni odvisla od naseho rozhodovaciho stylu. Na
zakladé téchto dat neni mozno s urcitosti fici, na ¢em efektivita zavisi, pokud to neni

rozhodovaci styl. Vzhledem k poznatkim o sile kontextu a jeho vlivu na rozhodovani se
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klonim k hypotéze, ze jde o vliv situacnich proménnych, ktery je pfi rozhodovani velmi
vyznamny (viz kapitola 2 a 5). Kontext muze jedno rozhodnuti pfeduréovat k tomu, aby
probéhlo rychle a snadno a jiné k tomu, aby bylo protrahované nebo pfili$ slozité na

vyhodnoceni, €i jinak neefektivni.

Rozhodovaci styl si vytvafime v kontextu prostfedi, coZ podporu;ji i zjisténi o
interkulturnich rozdilech a rozdilech mezi pohlavimi. V souladu se zjisténimi dalSich
vyzkumniku (napf. Mau, 2000), i v tomto vyzkumu se rozhodovaci styl liSil mezi
kulturami. Vysledky naznaduiji, ze Cesi oproti jinym pfevazné evropskym narodnostem
maiji tendenci klast dlraz na svou presnost a efektivitu pfi rozhodovani. Tyto vysledky
Ize interpretovat trojim zplisobem. Bud jsou Cesi efektivnéjsi a pfesnéjsi pFi svém

pod tlakem socialni Zadoucnosti snazi vypadat pfesnéjsi a efektivnéjsi. To by mohlo mit
za nasledek tendenci nepfiznavat pfipadné nedostatky nebo pochybeni pfi rozhodovani.
Nelze ovSem vyloucit, Ze zdrojem rozdilu pravé v téchto Skalach je nepresnost prekladu

(pFesnost - accuracy, efektivita - efficiency).

Nicméneé, pokud by platilo, Ze nas kulturni kontext klade vétsi diraz na efektivnost a
presnost pfi rozhodovani, je mozné, Zze se hlfe srovnavame s pripadnym pochybenim.
To by mohlo vést k tomu, Ze by Cesi oproti jinym narodam méli tendenci porozhodovaci
litost prozivat hufe (protoze je ve velkém kontrastu s jejich sebeobrazem). Pak by bylo
mozné oCekavat vétsi tendenci se porozhodovaci litosti vyhybat, at’ uz formou rdznych
vnitfnich mechanismu jako popfeni apod. nebo prosté jen vyhybanim se odpovédnosti
(alibismus) ¢i rozhodovani jako takovému (prokrastinace). Je zajimavé, Ze se zde
objevuje pravé efektivita, ktera jako jedina vykazuje fluktuaci v ¢ase. Cesi tak kladou

vy$S8i ddraz na nejvic nestabilni prvek rozhodovaciho stylu, ktery je znaéné ovlivnén
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situacénimi faktory. To mlze dlouhodobé vést i k dojmu hors§i schopnosti rozhodovat a k

niz8i spokojenosti s rozhodovanim.

Data v tomto vyzkumu bohuzel neumoznuji potvrdit hypotézu vétSiho tlaku na presnost a
efektivitu v Ceské populaci a nasledné dusledky pro vnimanou rozhodnost, ¢i vyhybani
se rozhodovani, ale tato hypotéza by jisté stala za cilené ovéfeni s reprezentativnéjSim
vzorkem populace. Moje osobni zkuSenost potvrzuje, ze tyto tendence cizinci u
populace ¢eskych manazer( vnimaji a bylo by nesmirné zajimavé ovéfit, zda se jedna o

realny kulturni rozdil.

Vedle interkulturnich rozdilt se potvrdil i rozdil mezi muzi a Zzenami. Delaney a spol.
(2015) nasli u zen vétsi tendenci k rozhodovani zavislému na druhych. V. mém vyzkumu
bohuZzel tato Skala chybéla. Nalezené rozdily v rozhodovacim stylu mezi muzi a Zzenami
byly omezené. Signifikantni rozdil se nadel mezi mirou vyuZiti intuice a zamérenim na
fakta versus pocity. Tento rozdil odpovida stereotypim o Zenach a muzich a mize byt
Casti pravé dusledkem rtiznych o¢ekavani u muzd a Zzen. Nakolik se tento rozdil realné
projevuje pfi rozhodovani nelze z téchto dat urcit. Je nasnadé navrhnout vyzkum, ktery
by ovéfoval genderové rozdily pfi rozhodovani v praxi, aby bylo mozné posoudit
objektivni rozdily v rozhodovani. Pro dalSi vyzkum je nezbytné zafadit také dimenzi

vztahové zavislosti pfi rozhodovani.

Druha ¢ast vyzkumu porovnavala rozhodovaci styl a spokojenost mezi skupinou méné a
vice zkuSenych rozhodovatelt (manazert). Dosavadni vyzkumy zatim prokazaly jen
slabou korelaci mezi rozhodovacim stylem a rozhodovacimi dovednostmi (Parker a
spoU.,2007). Je proto zajimavé, Ze rozdil v sebehodnoceni rozhodovaciho stylu v
zavislosti na rozhodovacich dovednostech se do jisté miry podafilo prokazat. Manazefi

byli rychlejSi obecné i pfi konkrétnim rozhodnuti. Byli efektivnéjsi obecné i pfi moralnim
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rozhodovani, nikoliv pfi konkrétnim rozhodnuti. Méné maximalizovali, ale pouze pfi
moralnim rozhodovani. To odpovida zjisténim o intuitivni povaze moralniho rozhodovani
(Haidt, 2007). Méné vahali obecné, pfi konkrétnim rozhodnuti, ale nikoliv pfi moralnim
rozhodovani. Vysledky tedy ukazuji, ze sebeobraz manazert do zna¢né miry odpovida
predpokladu jejich lepSich rozhodovacich dovednosti (protoZze maji s rozhodovanim
vzhledem ke svému povolani vice zkuSenosti a také obvykle i vice tréninku). Vysledky
naznacuji, ze manazefi ve svém sebeobraze reflektuji na své rozhodovaci zkuSenosti a
dovednosti. A¢koliv nemuizeme vyloudit, ze je zde i vliv socialni zadoucnosti. Pfesto fakt,
Ze se rozdily projevuiji i pfi konkrétnich rozhodnutich a moralnim rozhodovani naznacuje,

Ze rozdil je vice neZ sebeprezentaci.

Naproti tomu rozdily mezi manazery a ostatnimi se ve spokojenosti s rozhodovanim
samotnym neprojevily. Mize jit o pfehnanou kriticnost manazerud, nebo nedostate¢nou
kriti€nost nemanazeru, ale také je mozné, ze vysledky rozhodovani a s nimi spojena
spokojenost se u téchto skupin zkratka nelisi. V tomto ohledu ve vyzkumu chybi
kategorie, ktera by srovnavala realny vykon (spravnost) rozhodovani u¢astnikd. Takze
ackoliv Ize predpokladat, Ze manazefi jsou zkuSenéjSi a protrénovangjsi rozhodovatelé,

neni jisté, Ze se tento rozdil promita i do kvality jejich rozhodnuti.

Signifikantni rozdil nebyl ani v celkovém well-beingu. A¢koliv dosavadni vyzkum jistou
korelaci mezi rozhodovacim stylem a well-beingem naznacuje (Bavolar a Orosova,
2015; Yilmaz a spol., 2013). Skupiny se signifikantné liSily pouze na Skalach pozitivnich
emoci, dobrych vztahu a osamélosti. Vzhledem k populaci, ktera se vyzkumu ucastnila
(vice nez 80% vysokoskolsky vzdélanych), neni dlvod se domnivat, Ze by $lo o rozdil
dany spoleCenskym postavenim nebo ekonomickymi rozdily. Je proto zajimave zvazit, s
¢im tento rozdil souvisi. Zda maji zkudengjsi rozhodovatelé jiny pfistup k Zivotu, nebo

rozdil opravdu souvisi s tim, jak kompetentni se citi pfi svém rozhodovani. Domnivam
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se, ze pokud se citime kompetentni pfi svych zivotnich rozhodnutich, mame tendenci
citit se vice spokojeni, radostni a pozitivné naladéni (tyto polozky syti Skalu pozitivnich
emoci). Je mozné, ze kompetentnéjsi rozhodovani souvisi i s tim, jak mame uspofadané

své vztahy. O kauzalité vSak na zakladé téchto dat hovofit nelze.

Otazce, zda kompetence pfi rozhodovani opravdu souvisi s vy8§im well-beingem se
vénuije treti ¢ast vyzkumu. Z porovnani rozhodnych a nerozhodnych respondentu
vyplyva, Ze sebepercepce rozhodnych lidi se vyrazné lidi od lidi nerozhodnych.
Rozhodni lidé vnimaji své rozhodovani celkové jako efektivnéjsi, rychlejsi a spravnéjsi a
pfitom méné vahaji, jak obecné, tak pfi popisu konkrétniho Zivotniho rozhodnuti i pfi
moralnim rozhodovani. Rozdily v rozhodovacim stylu tedy kopiruji rozdily nalezené mezi
zkuSenymi a nezkusenymi rozhodovately. Na zakladé dat v tomto vyzkumu pfesto nelze
s jistotou urcit, zda se jejich rozhodovani realné lisi. Je vSak jasnée, Ze rozdil v
subjektivnim obraze je signifikantni a je v souladu s rozdilem nalezenym u skupiny s

lepSimi rozhodovacimi dovednostmi.

Vysledky navic ukazaly, Zze rozhodni lidé jsou vyznamné spokojengjsi se svym
rozhodovanim na vSech urovnich. Rozhodni lidé jsou oproti nerozhodnym se svym
rozhodovanim spokojengjsi obecné i pfi konkrétnich rozhodnutich a dokonce i pfi
rozhodovani moralnim, které je ze své podstaty ambivalentni. Navic jde tento rozdil v
sebepercepci rozhodnosti ruku v ruce s vy8sim well-beingem ve vSech ohledech
(pozitivni emoce, dobré vztahy, angaZovanost, smysl i Uspéch, v€etné dopliikové Skaly

negativnich emoci a osamélosti). Jedinou vyjimkou je Skala fyzického zdravi.

Tyto vysledky dokresluji obraz, ktery se zacal rysovat pfi srovnavani rozhodovani
manazerl a nemanazeru. U manazerl jsem predpokladala lepsi rozhodovaci

dovednosti, rozdily ve spokojenosti se neprojevily. Well-being se liSil jen na vybranych
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Skalach. Naproti tomu, rozdil v sebepercepci (sebehodnoceni vlastni rozhodnosti) se
projevuje ve spokojenosti s rozhodnutim obecné, konkrétné i v celkove Zivotni
spokojenosti. Sebepercepce pfi rozhodovani tedy koreluje s tim, jak se citime spokojeni.
Vezmeme-li v potaz zjisténi z prvni &asti, Zze sebepercepce rozhodovani je v ase

znaéné stabilni, je nasnadg, Ze jde o potencialné zasadni oblast pro dalsi vyzkum.

| kdyz nelze na zakladé tohoto vyzkumu urcit pficinnost, vysledky naznaduiji silngjsi
vztah mezi rozhodnosti a spokojenosti nez mezi rozhodovacim stylem a spokojenosti.
Tyto vysledky oteviraji nové moznosti zkoumani a zlepSovani rozhodovani. Vedle
zaméreni na objektivni rozhodovani, zaméfeni na subjektivni vnimani sebe jako toho,
kdo se rozhoduje, mlze pfinést také zasadni zlepSeni pro spokojenost rozhodovatele.
Propojeni objektivniho vyhodnoceni rozhodovani a zpétné vazby, ktera by méla vliv na
subjektivni prozivani, by mohlo znasobit pozitivni efekt na rozhodovani. Clovék by se
diky zpétné vazbé lépe rozhodoval a také by se citil jistéji, kdyZz se ma rozhodnout,
spokojenéji se svym rozhodovanim a potazmo snad i Iépe ve svém Zivoté. Na tomto
misté je potfeba fici, Ze pro daldi zkoumani bude kritické najit nastroje zpétné vazby a
jejich vyzkumné ovéfeni, které by kombinovaly vliv na objektivni vysledky a subjektivni

vnimani rozhodovani.

Tato studie tak pfinesla nékolik zajimavych poznatkl a inspiraci pro dal$i vyzkum. Je
nutno v8ak zminit i jeji nedostatky, které ovliviuji moznosti interpretace a zobecnéni
danych zjisténi. Prvnim limitem je samoziejmé nereprezentativnost vzorku. Vzhledem k
moznostem jde o celkem velky vzorek, ale neni vyvazeny a nereprezentuje celou
populaci. Ackoliv jsou pomérné hojné zastoupeny rizné vékové skupiny, je vzorek
genderové nevyvazeny a je témér vyluéné zaméreny na vysokoskolsky vzdélanou
populaci. Nejvétsi omezeni maji kulturni konotace vzhledem k malému vzorku velice

rozmanitych kultur, va¢i kterym se esky vzorek srovnaval.
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Také samotna operacionalizace proménnych ma nékolik nedostatkl. V prvni fadé jde o
dotaznikové Setfeni, ve kterém se hodnotitelé hodnoti sami. To je z principu zavadéjici a
sebehodnoceni tak jisté trpi vlivem socialni zadoucnosti. Dale jde o online administraci,
ktera je nejdostupnéjSi metodou pro sbér vétsiho mnozstvi dat, ale samoziejmé s sebou
nese mnozstvi neZzadoucich proménnych. Zejména nedostatek kontroly nad spravnosti
vyplnénych Udajl a opét vliv socialni zadoucnosti na odpovédi ucastniku. Asi
hodnoceni rozhodovaciho stylu vétSinou voli nékolika polozkové hodnotici formulare. V
tomto vyzkumu byla pro kazdy faktor rozhodovaciho stylu pouZita pouze jedna
hodnocena poloZzka. Sebehodnoceni o to vice podléha socialni Zadoucnosti. Ve snaze
zmirnit tento vliv Slo o polozky Skalovaci. To znamena, ze u€astnici nemuseli volit
extrémy, aby vyzkum tendenci zachytil. Nicméné, hodnoceni mohlo byt také ovlivnéno
tim, Ze o tomto aspektu svého rozhodovani ucastnici nemaiji dostateCnou introspektivni
znalost, aby ji na desetibodové Skale hodnotili. Data na to neukazuji, u¢astnici pouzivali
u v8ech polozek celou nebo skoro celou Skalu (jen vyjimeéné bylo maximum mensi nez

10 a minimum vétsi nez 1), pfesto tuto moznost nemiazeme vyloudit.

Specifikem tohoto vyzkumu je, Ze pro srovnani obecného hodnoceni a realného
rozhodovani vyuziva moralni rozhodnuti. Nevyhodou moralniho rozhodovani je, Ze jde o
specificky typ intuitivniho rozhodovani, ktery s sebou nese velkou miru ambivalence
(Haidt, 2007). V tomto smyslu zaroven Iépe reflektuje realné lidské rozhodovani. Piesto
to ma vliv na moznosti generalizace vysledkl pro rozhodovani obecné. Ambivalence
moralniho rozhodnuti zaroveri znemoznila srovnani vykonu pfi rozhodovani (realnou
pFesnost a spravnost rozhodnuti). Pozorny ¢tenaf jisté najde i dalSi metodologické
nedostatky, vySe zminéné jsou ty nejzasadnéjsi pro interpretaci vysledkl. Presto se

domnivam, Ze vyzkum pfinesl novy vhled do zkoumani rozhodovani. Ukazal totiz, Ze
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subjektivni vnimani toho, jak se rozhoduiji, souvisi se spokojenosti s rozhodovanim i
well-beingem. Subjektivni sebeobraz tak mize hrat v rozhodovaci spokojenosti stejnou,
ne-li vétsi, roli nez realna dovednost a vysledky rozhodovani. Na zakladé téchto zjisténi
zUstavaiji oteviené dvé zasadni oblasti zkoumani. Prvni se tyka vztahu objektivnich
vysledku a subjektivniho sebeobrazu. Tedy, vime o sobé, kdy se rozhodujeme opravdu
Iépe? Druha se tyka vztahu spokojenosti, well-beingu a rozhodovani. Jak vlastné spolu
spokojenost, sebeobraz a kvalita rozhodovani souvisi? Doufam, Ze na tyto otazky nam

odpovi dal$i vyzkum v oblasti well-beingu a rozhodovani.
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[ Zavér

Tato prace predstavuje vysledky tfi vyzkumnych projektd, které rozsifuji poznatky
psychologie rozhodovani. Psychologie rozhodovani rozvinula zasadni teorii intuitivnich
heuristik a pfedsudku, jako systematickych zkresleni lidského rozhodovani dané
omezenou kognitivni kapacitou (Ariely, 2008). Pfedpoklada tedy, Ze se jedna o
fenomény zobecnitelné napfi¢ rozhodovacimi situacemi. Ackoliv mnoho odborniku s
touto konotaci nesouhlasi (napf. Gigerenzer, 2005), a naopak zdlraznuji vliv kontextu.
MUj prvni vyzkumny projekt se zabyva pravé otazkou zobecnitelnosti kognitivnich
predsudki. Konkrétné se divam na moznost zobecnitelnosti efektu utopenych nakladu

na ¢asové rozhodovani.

Efekt utopenych nakladd je dobfe popsan v kontextu investi¢nich rozhodnuti, ale
vyzkumnici se domnivaji, Ze je zobecnitelny i na jina Zivotni rozhodnuti (Johnston,
2003). Takovym pfikladem jsou rozhodnuti o vztazich. Mnohdy je to, co jsme spolu jiz
prozili, spole¢na historie, argumentem pro pokracovani ve vztahu, ktery je aktualné
neuspokojivy. Efekt utopenych nakladu tak ma potencial fungovat i pfi investovani ¢asu.
Konkrétné v tomto vyzkumu Slo o situaci investovani ¢asu do vlastniho vzdélani. | pres
jisté metodologické nedostatky tento vyzkumny projekt prokazal, Zze ¢as investujeme
mnohem snaze nez penize. Ukazal ale i to, ze efekt utopenych nakladd neni snadné
navodit ani ve finan€nim ani v asovém rozhodovani. Rozhodovaci simulace (pfes
veSkeré pilotni testovani) nenavodila efekt utopenych nakladu, lidé se tedy rozhodovali
racionalnéji, nez bychom podle dosavadniho vyzkumu ocekavali. Timto m{j vyzkum
pfispiva k novému pojeti intuitivnich asudku, které reprezentuje Gigerenzer a dalSi

vyzkumnici.
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Domnivam se, Ze moje studie je dalSim z mnoha dokladd toho, Ze klasické pojeti
intuitivnich heuristik a pfedsudkd ma sva zasadni omezeni. Hlavnim omezenim je pravé
rigidni pojeti pravdépodobnosti jako statistickych fenoménu v predvidatelném svété.
Svym zpusobem redukuje nase uvazovani na odhad realnych pravdépodobnosti, a tak s
nim zachazi. Jak ale zdUraznuje Gigerenzer (2005), na intuitivni zkratky nesmime
pohlizet jako na omezeni nasi mysli, ale primarné jako na chytré a efektivni postupy,
které pomahaji co nejpfesnéji odhadovat svét nejistoty. Podminky nejistoty, ve kterych
prevazné operujeme, neumozniuji pfesné odhaleni pravdépodobnosti, ale vyzaduiji rychly
odhad, ktery je mozné flexibilné upravovat podle reality. A pravé k tomu heuristiky
slouzi. Je to v souladu s Kleinovym pojetim intuice, jako poznavani znamych vzorci,
nebo naopak odchylek od znamého, které nam dava zkuSenost (2004). A také s pojetim
Cosmidesové a Toobyho (1994), ktefi poukazuji na to, Ze rozhodovani je funkci mozku,
ktery se evoluéné specializuje na feSeni pfirozenych problém(. Vzhledem k problémuim,
pro které je mozek evolu¢né vybaven, je zdanlivé iracionalni rozhodovani efektivnéjsi
nez idealizované racionalni rozhodovani (Cosmides a Tooby, 1994). Deskriptivni pojeti v
kombinaci s evoluéni psychologii a neuropsychologii dava lepSi zaklad pro vytvoreni

integrativni teorie rozhodovani, ve které pojeti intuitivnich zkratek zaostava.

| kdyZ se z literatury, ktera prezentuje povedené experimentalni studie, kde se lidé
dopousti jasnych logickych pochybeni, mize zdat, Ze jsme opravdu “pfedvidatelné
iracionalni” (z anglického originalu Arielyho knihy v Eeském prekladu Jak drahé je
zdarma), tento vyzkum podporuje tezi, Ze intuitivni Usudky patfi do oblasti intuitivnich
zkuSenosti, které mohou ve spravném kontextu fungovat jako forma nevédomé
inteligence spiSe nez jako systematické chyby. Za pfedpokladu, ze se na rozhodovani

divame v SirSim kontextu.
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Praveé kontext rozhodovani je silnym faktorem, uréujicim mnoho aspektt naseho
rozhodovani. Kontext urcuje, jak situaci rozumime a jak si ji zaramujeme (framing).
Napfiklad Sher a McKenzie (2006) provedli tento experiment. Pfed respondenty postavili
jednu plnou a jednu prazdnou sklenici. NejdFive je pozadali, aby pfelili polovinu obsahu
piné sklenice do prazdné sklenice. Poté je pozadali, aby ukazali na poloprazdnou
sklenici. Respondenti ukazali na sklenici, ktera byla pfedtim plna. Naopak, kdyz je
pozadali, aby ukazali poloplnou sklenici, ukazali na tu, ktera byla pfedtim prazdna.
Samoziejmé, ze z hlediska noveé pfichoziho jsou obé sklenice stejné a z hlediska logiky
obsahuiji stejné mnozstvi vody, ale v kontextu se lisi. Lidé extrahuji informace o
dynamice a vyvoji situace. To neznamena, Ze jsme iracionalni nebo nelogicti, ani to
neznamena, ze jsme obéti chyby usudku. Pouze to ukazuje, ze nase rozhodovani
probiha vzdy v kontextu, ktery je nepostradatelnym a validnim vstupem pro pochopeni
samotného rozhodnuti. Kontext ur€uje, zda intuitivni usudky vyuZijeme pfi svém
rozhodovani. Kontext rozhoduje o tom, zda intuitivni heuristiky funguji jako systematicka
pochybeni nebo jako zkuSenad intuitivni rozhodnuti (Gigerenzer, 2014). Pravé kontext
pfitom odliSuje to, Eemu Gigerenzer Fika ekologicka racionalita od iracionalnich chyb, jak
je vidi Kahneman a jeho nasledovnici. Design uloh, které Kahneman a jeho nasledovnici
vyuzivaji ve svych vyzkumech, se neohlizi na kontext ani na nuance jazyka, ale
soustfedi se na doslovnou logiku, jak se ukazalo v pfikladé s Lindou (viz kapitola 1).

Kontext pfitom pfeduréuje realnou kvalitu naseho rozhodnuti.

Pravé vlivem kontextu se zabyva druha, zde prezentovana, vyzkumna studie. Ve svém
druhém vyzkumu jsem se pokousela o krosvalidizaci zjisténi Arielyho (2009) a Gilberta
(2006) v novém kontextu dopInénou o prozitkové hodnoceni spokojenosti, jako
ukazatele kvality rozhodnuti. Vysledky nepodpofily trendy tykajici se zmény preferenci v

pfipadé neekvivalentnich moznosti. Podle Barona (2008) pokud proti sobé stoji dvé
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velmi odlisné, i kdyz podobné zadouci,moznosti (A a B), pfitom pro jednu z nich existuje
lepsi varianta (A+), mame tendenci volit si onu lepsi variantu (A+). ProtoZe srovnani A a
B je nesnadné, lidé podle vSeho preferuji volbu A+, ktera navozuje pocit, ze jsme si
zvolili v dostupném srovnani lépe. Tento efekt se v mém vyzkumu nepodafilo prokazat.
Naopak, moznosti A a B byly mezi u€astniky pomérné stejné Zadouci. Rozhodovani
mezi A a B tak vytvarelo hlavni rozhodovaci konflikt, ktery jejich rozhodovani pfidaval na

komplexité. Dostupnost moznosti A+ jej nikterak nefacilitovala.

Zajimavéjsi byla zjisténi o spokojenosti u¢astnikl s rozhodnutim. Spokojenost s
rozhodnutim je v mnoha pfipadech jedinym moznym ukazatelem kvality rozhodnuti.
Presto se subjektivnimu hodnoceni mnoho vyzkumui rozhodovani snazi vyhnout. Pravé
proto jsem ve svém vyzkumu povazovala za kliCové zaméfit se na subjektivni hodnoceni
spokojenosti. Rozliila jsem pfitom dvé urovné spokojenosti - kognitivni a prozitkovou.
Rozdéleni spokojenosti s rozhodnutim jako takovym a samotny prozitek z vysledki
rozhodnuti ukazaly, Ze nas prozitek je snadno ovlivnén jakymkoliv zpochybnénim volby,
které narusuje eskalaci zavazku k vybrané varianté. Dojde-li k naruSeni eskalace
zavazku, mlze se projevit na prozitkové urovni spokojenosti. A to pfesto, ze kognitivni
uroven zustala nezménéna. To mize mit dalekosahlé dasledky pro individualni
rozhodovani, i pro strategie prodejcu a dalSi oblasti rozhodovani. Na individualni urovni
je asi lepsi (jakmile jiz rozhodnuti padlo) se dobife minénym otazkam, které nase
rozhodnuti zpochybriuji, vyhnout. Mohlo by se stat, Ze si jinak dobrou volbu, ktera by

diky eskalaci zavazku méla pro nas pozitivni vysledek, zbytecné zprotivime.

Spokojenost s rozhodovanim je v mnoha ohledech zakladnim ukazatelem kvality
rozhodovani. Mnoho rozhodnuti jednoduSe neni mozné vyhodnotit objektivné. Sem patfi
volby na zakladé preference, od téch nejjednodussich jako v mém vyzkumu, az po ty

nejslozitéjsi, jako je tfeba volba zivotniho partnera. Preference jsou ze své podstaty do
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znacné miry neuvédomované, a jak ukazuje dlouhodoby vyzkum sebepoznani, neni
mozné je zcela zvédomit (Wilson, 2004). O to dulezitéjsi je divat se na rozhodovani

nejen z hlediska spravnosti - kvality - ale také z hlediska spokojenosti.

Vztah rozhodovani a spokojenosti a potazmo i well-beingu je jen velmi malo
prozkouman. Pfitom je zfejmeé, Ze samotna moznost se rozhodovat, je zasadni pro
psychickou pohodu i fyzické zdravi. To potvrzuji klasické vyzkumy jako napf. Langerové
studie v peCovatelském domé&, kde kompetence rozhodovat byla doslova to, co délilo lidi
od smrti (lyengar, 2010a). Jsme sice pfirozené nastaveni zvySovat svou spokojenost s
rozhodovanim (efekt eskalace zavazku), presto vSak jdeme €asto proti sobé. Napfiklad
vyhledavame zbyteéné velké mnozstvi alternativ, ze kterych si jen stézi vybirame
(lyengar a Lepper, 2000). Jak ukazuje dosavadni vyzkum, pfesto jsou lidé, ktefi voli
lepSi strategii pfi rozhodovani. LepSi v tom smyslu, Ze pomaha zvySovat jejich

spokojenost (Schwartz, 2005).

Pravé proto se vztahem spokojenosti, individualnimi rozdily mezi rozhodovateli, a jejich
schopnostmi se rozhodovat zabyva moje posledni studie. Interindividualni rozdily jsou
pomeérné malo prozkoumany, nejcastéji se jedna o srovnani na urovni kognitivnich stylt
a osobnostnich charakteristik. Vzhledem k tomu, Ze spokojenost je subjektivni
charakteristika, zabyvam se i ja ve svém vyzkumu subjektivnim hodnocenim. Konkrétné
subjektivnim sebehodnocenim rozhodovani. Domnivam se totiz, Ze sebepercepce

rozhodovatele ma vliv pravé na subjektivni spokojenost.

Tento vyzkumny projekt sestaval ze tfi ¢asti. Prvni se diva na to, zda je sebepercepce
rozhodovatele dependabilni v Case a napfic situacemi. Vysledky ukazaly, ze

sebepercepce rozhodovatele je velmi stabilni v ase a pomérné dost stabilni napfic
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situacemi, ackoliv neni zfejmé, zda sebepercepce opravdu odpovida realné kvalité

rozhodovani.

Druha ¢ast se proto zabyva tim, jak se liSi sebepercepce rozhodovateld, ktefi jsou
objektivné lépe vybaveni pro rozhodovani. Pfedpokladala jsem, Zze manazefi maji
obecné lepSi rozhodovaci dovednosti a ve srovnani s nemanazery se ukazaly rozdily na

urovni rozhodovaciho stylu a well-beingu, nikoliv na spokojenosti s rozhodovanim.

Posledni €ast vyzkumu srovnavala u€astniky na zakladé jejich sebevédomi v oblasti
rozhodovani. Z porovnani rozhodnych a nerozhodnych respondent(l vyplyva, ze
subjektivni sebepercepce rozhodovaciho stylu se u rozhodnych a nerozhodnych lidi
vyrazné liSi. Rozhodni lidé se navic od téch nerozhodnych li§i ve své spokojenosti s
rozhodovanim a tento rozdil jde ruku v ruce s vy$Sim well-beingem ve vSech ohledech
(pozitivni emoce, dobré vztahy, angaZovanost, smysl i Uspéch, v€etné dopliikové Skaly
negativnich emoci a osamélosti). Tyto vysledky tak dokresluji obraz, ktery se zacal
rysovat pfi srovnavani rozhodovani manazert a nemanazer(. Sebepercepce pfi
rozhodovani tedy koreluje s tim, jak se citime spokojeni. Vezmeme-li v potaz zjisténi, ze
sebepercepce rozhodovani je v ase znacné stabilni, je nasnadé, Ze jde o potencialné
zasadni oblast pro dal8i vyzkum. Nabizi totiZ nové moznosti intervence pro zlepSeni
spokojenosti s rozhodovanim. Vétsina knih o rozhodovani nas varuje pred pochybenimi
pfi rozhodovani nebo nam nabizi moznosti jak |épe vyuzit svou intuici, moje studie v3ak
naznacuje, ze stejné dllezité jako zlepSovani dovednosti pro rozhodovani je zvySovani
vnimané kompetence, rozhodovatelovo sebevédomi. DalSim vyzkumnym sméfovanim
by tedy mohlo byt pravé ovéfeni moznosti ovlivnéni spokojenosti s rozhodovani

intervencemi na urovni sebepercepce rozhodovatele.
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Nase cile, jako vyzkumnikl v oblasti rozhodovani, by mély byt v souladu s tim, jak
zasadni je oblast naSeho zkoumani pro individualni i spole€¢ensky well-being. Proto se
nemuzeme spokojit s pouhym popisem, ale musime se snazit o porozuméni, které nam
umozni spoluvytvaret celospole€ensky relevantni zménu — pomahat v praxi rozhodovani
lékarum, politikim i Fediteldm firem a mnoha dalSim jednotlivedm a skupinam, ktefi
zasadnim zplsobem ovliviiuji nas zivot. Doufam, Ze i tato moje prace je pfispévkem

k osvété a revitalizaci vyzkumu rozhodovani pro praxi tim, Ze se diva na rozhodovani
jako na celostni proces, v SirSim kontextu rozhodovani a integruje intuitivni a racionalni
prvky rozhodovani. V tomto duchu vznikaly i moje empirické projekty, které

z riznorodych hledisek zkoumaiji nase rozhodovani v kontextu Zivotni spokojenosti.
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