Ucastnili jste se behavioralné-ekonomického experimentu, ktery krasné replikoval vysledky
Christophera Hseeho (1996) »_~ Velkou ¢ast téchto experimentl Ize replikovat velmi snadno :-)

VYSLEDKY EXPERIMENTU - EFEKT PORADI PREZENTACE

("ZAKOTVENI") A RAMCOVANI
(vyznacené jsou pruméry a 95% intervaly spolehlivosti)
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SLOVNIK
Skupina SLOVNIK PRUMERNA NAVRZENA CENA
Poskozeny prvni  [PoSkozeny obal / 40,000 hesel 457,81 K&
(N =26) Neposkozeny obal / 20,000 hesel 400,69 K&
Neposkozeny prvni[PoSkozeny obal / 40,000 hesel 521,29 K&
(N =24) Neposkozeny obal / 20,000 hesel 488,28 K&

Vsimnéte si, Ze pramérny hodnotovy rozdil mezi slovniky je u obou skupin ve stejném sméru — obé
povazuji za hodnotnéjsi obsahlejsi slovnik, i kdyZ je poSkozeny (coZ ovsem neznamen3, Ze to tak musi
vhnimat kazdy ucastnik).

Rozdil je v tom, jak byla nastavena ,,zakladni hodnota prvniho posuzovaného slovniku (cca 30 K¢
v prospéch NEPOSKOZENEHO, ALE MENE OBSAHLEHO slovniku — tudi? v opaéném sméru, ne
Ucastnici sami v priméru vnimali, kdyZ obé alternativy srovnavali), coz také ovlivnilo nasledné



hodnoceni druhé alternativy. Pokud byla alternativa s poskozenym obalem prezentovana jako prvni,
odhad ceny byl vyrazné nizsi, nez kdyzZ byla prezentovana jako druha v poradi (rozdil 63 K¢).

Mohli bychom argumentovat, Ze poskozeni ma u urcovani ceny zboZi vétsi vahu nez redlna
,uzite€nost” obsahu, ale to bychom pak neziskali systematicky vy$si odhad ceny u poskozeného,
obsahlejsiho slovniku v rdmci kazdé skupiny zvildst. Prezentace prvni moznosti ,zaramovala“ nase
posuzovani druhé moZnosti, takZze odhady cen obou moznosti se , hybali“ stejnym smérem: Rozdil v
navrzené cené u neposkozené alternativy u jedné a druhé skupiny je 88 K¢, coZ neni vyrazné vic nez
63 K¢ u poskozeného slovniku.

Nékteré typy informaci slouZi jako silnd voditka pro odhadovani hodnoty jediné alternativy. Jinymi
slovy, systematicky nase odhady zkresluji. Slouzi jako kotvy (anchors), a efektu kontextu na urcity
odhad nebo posouzeni se tudi ik ZAKOTVENI (anchoring). M{iZete si kotvu pFedstavit jako kolik se
Spagatem, ktery mlzZete kamkoliv zapichnout. Pozice koliku pak vyrazné limituje pozici toho, co je na
konci Spagatu (napt. nase posouzeni, Ze oba slovniky se nebudou pfilis cenové lisit, si Ize predstavit
pravé jako touto omezenou , délku Spagatu”). Avsak to, kam prvné kolik zapichneme, je naprosto
,volni“ parametr, ktery bude ovlivnén tou informaci, které v urcité chvili vénujeme pozornost, a tim,
jak je tato informace podana (framing).

Kdyz ale mame k dispozici dalsi informace — v tomto pfipadé kdyz porovndvame alternativy spolecné
— uvédomime si, Ze dané voditko (v tomto pfipadé kaz na obalu) nemusi byt tim zasadnym kritériem,
které urcuje rozdil v hodnotach. Samostatné posouzeni hodnoty muze tudiZ vést k naprosto odliSnym
vysledk(im jako posouzeni relativni. Rlizny kontext — rlizné informace jsou primarni.

Pokud se obavate tohoto typu zkresleni ve vlastnim Zivoté, napt. kvlli nevyhodnému nakupovani, je
dobré se pred , investici” vidy zeptat sebe sama, jestli by byl rozdil mezi alternativami, ktery Vas vede
k danému rozhodnuti, relevantni i v Uplné jiném kontextu a ramci.

Neplati to ale pouze o financ¢nich nakladech. Napfiklad kdyz se budete rozhodovat, jestli se néjak
chovat v urcité situaci, a pouzijete pro to néjaké zdlivodnéni, pomaha zeptat se sebe sama, jestli by
dané zdlGvodnéni bylo akceptovatelné i v jiné situaci (napf. kdyby se tak choval nékdo jiny vici Vam)
a pokud ne, jestli se tyto situace skutec¢né vyznamné lisi v tom, do jaké miry opraviuji dané
zdlvodnéni. Napfiklad: , Libilo by se mi, kdyby se takto on choval ke mné v podobné situaci?
Povazoval bych to za opravnéné? Ne? Tak proc to povazuji za opravnéné u sebe?” Casto zjistite, 7e
velmi podobné situace posuzujete na zakladé uplné jinych kritérii (kotev), ackoli jsou v obou situacich
dana kritéria stejné relevantni.



