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Stanley Schachter told his students, that psychological research should discover new and
unexpected phenomena. Research conducted by Sheena S. lyengar and Mark R. Lepper
perfectly meets this requirement. They inquired into decision-making and found something

really surprising.

Americky psycholog Stanley Schachter svym studentim vzdy kladl na srdce,
ze psychologicky vyzkum by mél objevovat nové a necekané a ne pouze potvrzovat a
popisovat vseobecné znamé jevy. Objevy by dle ného mély mit takovy charakter, ze kdyz
vysledek své prace feknete svoji babi¢ce, nesmi se na vas soucitné podivat a prohlasit: ,,A za

tohle t& plati?" (Hunt 2000)

Slova uznani od svych babicek jisté slySeli Sheena S. Iyengarova s Markem R. Lepperem
(2000), kteti o lidském rozhodovani zjistili nejenom néco nového, ale prfedevsim néco zcela
necekaného.
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Hura nakupovat!
Vyzkumnici z Columbijské a Stanfordovy univerzity se rozhodli provétit veelku logicky
predpoklad, ktery je v nasi kultufe vSudypfitomny: Mit moznost volby je dulezité, ¢im vice

moznosti mam, tim lépe pro me.
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Ale jak to v praxi s touto premisou opravdu vypada, to psychologové zkoumali na misté, kde

si vétSina z nas uzije pofadnou porci rozhodovani — v supermarketu.

Véda, ktera chutna

Také se vam zda, ze dnes jiz ¢lovék nemize jit ani do supermarketu, aby na ného nékdo
nezkousel psychologické triky? V tomto piipadé vSak nesSlo o marketing, ale o védecky
vyzkum. Navic zakaznici, ktefi se jedné soboty vydali do Kalifornského supermarketu, se

nejenom dobfe najedli, ale také nevédomky pomohli véde.

Vyzkumnici tam na né totiz ¢ekali tak, ze pievleCeni za prodavace stali za stolkem plnym
marmelad a nabizeli nakupujicim ochutnavku zdarma. Ackoliv to, Ze byl stolek ,,plny
marmelad”, neplatilo vzdy. Prvni zdkaznici pfistupovali pred Sirokou nabidku 24 druhd
marmeldd. Po hodiné¢ vsSak vyzkumnici nabidku zredukovali na pouhych 6 druhii. Tento
postup opakovali po cely den. Polovina nakupujicich tak byla vystavena Siroké nabidce
marmeldd, druhd polovina ochutndvala z té zredukované. Béhem obou ochutnavek dostali

nakupujici také slevovy kupon v hodnoté $1, uplatnitelny pii nakupu této marmelady.

Maly vybér prodava

Vyzkumnici pochopitelné déni okolo ochutnavek peclivé sledovali a zjistili, ze pokud k
ochutnani nabizeli 24 druhtit marmelad, celych 60 % nakupujicich se u stdnku s ochutnavkami
zastavilo. Oproti tomu pfi nabidce 6 druht se zastavilo pouze 40 % nakupujicich. Az potud
tedy nic nového pod sluncem. Zékaznici, ktefi prochazeli kolem vétsi nabidky, ji byli zaujati

vice. Ale znamena vice pozornosti nutn¢ vétsi prode;?

Na tuhle otazku psychologim poskytly odpoveéd’ slevové kupony. Kazdy na sobé mél tajnou
informaci o tom, zda ho obdrzel zdkaznik vystaveny S$iroké nebo redukované nabidce.
Vyzkumnici tedy piesné védéli, kdo si nakonec marmelady skutecné koupil. Vysledky byly
ohromujici: pokud mohli zékaznici ochutnavat z 6 druhii marmelad, celych 30 % si nasledné
néjaky dzem zakoupilo. Avsak pokud zadkaznici ochutnavali z 24 druhd, pouhopouha 3 % z

nich si ve vysledku néjaky zakoupila.

www.psychologon.cz Psychologicky Ustav Filozofické fakulty Masarykovy univerzity
+420 549 497 794

info@psychologon.cz

1805-7160



000

PSYCHOLOGON

Kvantita i kvalita

Badatelé se rozhodli ovértit své vysledky jesté v jiné situaci a na jiném souboru. Jestlize plati
tvrzeni, ze psychologické experimenty jsou ponejvice provadény na krysach nebo studentech
psychologie, pak v tomto experimentu se vyzkumnikiim krysy zfejmé nehodily a uskutecnili

ho na 197 studentech Stanfordovy univerzity.

Ti, poté co se dozvédéli, e v ramci piedmétu Uvod do psychologie budou sledovat film,
dostali moznost dopiedu se rozhodnout, zda by nésledn¢ chtéli napsat kratkou esej na nékteré
téma tykajici se filmu, za kterou pak ziskaji bonusové body do zapoctu. Zaroven jim bylo
zdaraznéno, ze kvalita eseje nerozhoduje a body ziskaji vSichni, kdo se rozhodnou ji napsat.

Samotné téma si studenti mohli zvolit. A pravé v tuto chvili experimentatofi zasahli. Zhruba
polovina studentt si totiz mohla vybrat ze 30 moznych témat, dalsi polovina pak pouze ze 6.

Studenti o rozdilnych podminkach samoziejmé neveédeli.

I zde se projevil stejny efekt jako v minulém experimentu — pokud studenti vybirali z 30
moznosti, 60 % studentl si zvolilo jedno z témat. Oproti tomu pokud se rozhodovali pouze
mezi 6 tématy, vybralo si n¢které z nich 74 % studenti. Omezena nabidka tedy opét zvysila
procento téch, kteti se odhodlali k akci! Ale jest¢ zajimaveéjsi zjisténi na vyzkumniky teprve
¢ekalo. Kvalitu odevzdanych praci nechali ohodnotit do vyzkumu nezasvécenymi hodnotiteli.
A ukazalo se, ze studenti, ktefi vybirali z omezené nabidky témat, napsali o néco lepsi prace
nez ti, ktefi méli na vybér velké mnozstvi témat. A to i pies to, ze studenti védéli, ze kvalita

nerozhoduje!

Nelze asi ocekavat, ze by se tfeba v naSich kon¢indch zazra¢né¢ zvedla iroven seminarnich
praci pouze tim, ze by se studentim omezila témata. Na druhou stranu se lze domnivat, ze
obecné zadani typu ,,piste o ¢emkoliv, co vas zajima“ nemusi byt pln€ tim nejlepsim, co chce

student slyset. Kazdopadné vyzkum potvrzuje fakt, Ze vice nutné neznamena lépe!

I kdyz by se velké mnozstvi kofisti mohlo zdéat pro dravce vyhodné, neni tomu tak — ten se

nemtize zam¢fit na jedince a obtiznéji se mu lovi. Je v tomto podobnost s lidmi ¢isté¢ ndhodna?

Spofeni na diichod je véda
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Jak tyto zakonitosti funguji v redlném svété bez experimentalnich zasahii, to v navazujici
studii zjistila opét Sheena S. Iyengarova s kolegy (2004). Za zdroj dat jim poslouzily
informace o i€asti v americkém penzijnim pojisténi s nazvem 401 (k) plan (pfiblizné obdoba
naseho noveé zavedeného 2. pilife penzijniho pojisténi). Z nich zjistili, Ze ¢im vice riznych
fondii bylo zaméstnanciim nabidnuto, tim vice klesala chut’ pracovnikli zapojit se do planu.
Pti 5 fondech to bylo 72 % pracujicich, pti vybéru z nabidky 56 fondi uz to bylo pouze 61 %

zaméstnancu.

Tento poznatek je v soucasné dobé¢ aktudlni i v nasi zemi, kde probihajici penzijni reforma
spoléha na dobrovolny vstup ¢asti zaméstnanct do 2. pilife. A¢ by se naptiklad Siroka nabidka
moznosti zdala na prvni pohled jako logicka cesta pro zvySeni poc¢tu zucastnénych, mohla by
klidn€ puasobit i opacné a ptili§ mnoho moznosti a tim rostouci naroky na rozhodovani by lidi

spiSe odrazovalo.

V jednoduchosti je sila

Predchozi vyzkumy provéiovaly fakt, ze limitovana nabidka moznosti je n¢kdy lepsi nez
nabidka velka. Co se ale stane tehdy, pokud je jedince postaven pied velké mnozstvi
moznosti, ze kterého si jednu vybrat musi? Jakou si pak vybere? Asi neni az tak prekvapivé,
ze sahne po té nejjednodussi, nejsrozumitelngjsi. O néco piekvapivejsi ale je, jak moc 1idé ty
jednoduché moznosti uptednostiuji. Jiz zminovand Sheena S. Iyengarovd s Emirem
Kamenicou (2007) to dobie vidéli v jednom z experimentl, ktery pfipravili. V ném mély
osoby za ukol zvolit si zpsob hazardu, ve kterém hraly o svou odménu za vyzkum. Pokud se
mély rozhodnout mezi tfemi druhy hazardu, pak tu nejjednodussi herni moznost (typu
prohrajes—vyhrajes) si zvolilo pouze 16 % pokusnych osob, zbytek si zvolil jednu ze dvou
osoby rozhodovaly mezi jedenacti moznymi zptsoby (pfi¢emz ta nejjednodussi byla zahrnuta
i zde). Za takovych podminek jako zazrakem stoupla obliba nejjednodussi herni moznosti na
celych 57 %. To ale jde ptesné proti pravidlim statistické pravdépodobnosti — normalné
bychom totiz ptredpokladali, ze ve vétSim mnozstvi moznosti bude mit jedna konkrétni
mnohem mensi Sanci, aby si ji pokusné osoby zvolily. Opak je ale pravdou, jeji obliba prudce
stoupla, 1 kdyz se jeji vyhodnost/nevyhodnost oproti jinym nikterak nezménila! Pokud tedy
maji lidé na vybér pfili§ mnoho moznosti, nevyCerpavaji se narocnym rozhodovanim a voli
jednoduchou, srozumitelnou.
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Uplatnéni nejen v marketingu

Zjisténi, které odhaluje néco, co lidem na prvni pohled piijde nelogické, vybizi k dal§im
otazkam a hledani odpovédi, pojd'me tedy né&jaké nastinit. Mohou uvedena fakta kuptikladu
pomoci pochopit pohnutky lidi, kterym chybi minuly rezim? A Ze jich neni malo, aktualné jiz
vice nez tfetina obyvatel (CTK, 2013). S ohledem na zminéné poznatky je totiz svét, ve
kterém banany bud’to jsou, nebo nejsou, mnohem srozumiteln€jsi a méné narocny na
rozhodovani nez svét, ve kterém mate na vybér z riznych znacek tohoto ovoce, riznou cenu,
bio kvalitu a k tomu si sami mtizete vybrat ty kusy, které se vam nejvice libi. Lidé tak mohou
s nostalgii vzpominat na pocit vitézstvi a radosti, kdyz nedostatkové zbozi ziskali, ktery se
nedd porovnat s frustraci, jakou dnes zazivaji, kdyz se snazi vybrat si z nepieberné nabidky

spravng.

Bananova analogie zfejm¢é neni vycerpavajicim sociologickym vysvétlenim nalad ve
spole¢nosti, do teorie vSak zapada skvéle. U ovoce tedy zlstaneme a podivime se na
uplatnéni téchto poznatkli ve spolecnosti Apple. Jenom tézko by ¢lovék mohl prehlédnout
enormni uspéch, ktery spole¢nost zaznamenala se svym telefonem iPhone. Jak se vlastné
firmé podafilo prorazit na jiz zab&hnuty trh s mobilnimi telefony? Faktorl je zcela urcité cela
fada a jist¢ by to neslo bez vyteénych technologii, které¢ konkurence nenabizela. Avsak s
ohledem na zminéné psychologické vyzkumy je pro nds jisté zajimavy fakt, Zze spolec¢nost
tento produkt nabizi jako jediny vyrobek ve své kategorii. Moznost volby je pak omezena
pouze na barvu (typicky dv€) a pamét pfistroje. Jini vyrobci se mohou snazit zaujmout
zakazniky desitkami telefond riznych konstrukci, s odliSnou vybavou a podobné. Snaha usit
telefon na miru rozliénym zékaznikiim ale mize snadno vyjit naprazdno — zejména pokud
z vyse citovanych vyzkumi vime, ze lidé rad¢ji uptednostni jednoduché feSeni bez nutnosti

slozitého studovani parametrti a nasledného naro¢ného rozhodovani.
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