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1 UvVOoD

Mnoho publikaci bylo napsdno o ptisobeni kognitivnich klamii pfi rozhodovdni, at’ uZ je tim klamem
paradox volby, efekt volavky, halé efekt nebo klam dostupnosti. Tento cldnek se zaméruje na efekt kotvy
neboli vtisknuti. Lidé maji tendenci nechat se ovlivnit v podstaté jakymkoli Cislem, které uvidi pred
rozhodovdnim o cené zboZi a jeho ndkupu. Otdzkou ziistdvd, zda se vsechny generacéni skupiny nechaji
ovlivnit stejnym zpiisobem, nebo jestli jsou riizné generace riizné citlivé na ptisobeni kotvy. Tato otdzka
byla soustredéna na oblasti rozhodovdni o cené letenky, kde probéhl priizkum mezi riznymi
generacemi. Nejen na zdkladé analyzy rozptylu pak bylo moZné konstatovat, Ze mladsi generace jsou
na vliv kotvy citlivéjsi neZ ty starsi.

iraciondlni rozhodovdni, generace X, generace Y, generace Z, efekt kotvy, cena, letenky

There are many articles available about cognitive biases that show why people often make irrational
decisions. Cognitive biases can come in the form of decoy effects, paradoxes of choice, halo effects or
availability heuristics. This paper deals with the effects anchoring or imprinting effect. People tend to
be influenced by random numbers that they see before making their decisions about prices or purchases.
The question is if all generations are sensitive in the same way or if there is any difference between
generations when it comes to the anchoring effect. This question is answered through research on
decision making in relation to plane ticket prices. Subjects were surveyed by demographics such as their
generation. ANOVA was one method used which showed that younger generations were more sensitive
to the anchor than the older ones.

irrational decisions, generation X, generation Y, generation Z, anchor effect, price, plane tickets

Kazda generace ma sva specifika, v posledni dobé se mluvi zvlaSt o generaci Y, neboli o milenialech,
Castecné proto, Ze v této dobé tvori nejpocetnéjsi skupinu na pracovnim trhu - kazdy tieti pracovnik patii
do generace Y (Fry, 2018). Sociologové se zabyvaji charakterizovanim jednotlivych generaci a popisem
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jejich typickych atributti, pripadné vymezenim jejich odliSnosti od jinych generaci (Forbes, 2017, Cogin
2012, Pew Research Center, 2020).

Da se predpokladat, Ze a¢ se v mnohém jednotlivé generace lis{, mnoho budou mit spolecného. Vsichni lidé
si vytvareji mentalni zkratky, heuristiky, které jim usnadnuji rozhodovani. Mohou byt velmi uzite¢né,
protoze bez nich by vSechno trvalo prilis§ dlouhou dobu, na druhou stranu mohou tyto zkratky vést
k chybnym rozhodnutim, coZ se poji s iracionalnim rozhodovanim. Mezi zndmé heuristiky patii efekt
volavky, klam dostupnosti, paradox volby a efekt kotvy. Tomu, zda jsou generace stejné nachylné
k iracionalité v rozhodovani, konkrétné k vlivu kotvy, se vénuje nasledujici text.

Cilem clanku je zjistit, zda riizné generace reaguji na vliv kotvy stejnym zplisobem nebo naopak jsou
odlisné generace jinak citlivé na toto kognitivni zkresleni.

2 SOUCASNE POZNANI VE ZKOUMANE OBLASTI

Nejen sociologové se zabyvaji zkoumanim charakteristik riznych generacnich skupin, jak je rozebrano
nize.

2.1 Generace

Obvyklé clenéni, které se pouziva, definuje vsoucasnosti pét generaci (resp. Sest, pokud pocitdme
i nejnovéjsi generaci alfa narozenou po roce 2013). Nejstarsi je Valecna, nékdy oznacovana jako Ticha
generace, pro kterou je typické sporeni penéz, streZzeni si svého soukromi, dodrzovani pravidel a ochota
prinaset obéti. Po nich nastupuje generace zvana Baby boomers. Je to generace zamérena na rodinu, ktera
dava prednosti klidu a ¢asto i izolaci. Lidé narozeni v této generaci se neradi prizptisobuji novym vécem
ajsou prresvédéeni o diileZitosti tvrdé prace. Nasleduje generace X, v Ceské republice oznatovana jako
Husakovy déti. K hodnotdm této generace patii finan¢ni zabezpeceni a klidny Zivot. Lidé z této skupiny
jsou smiteni s praci prescas, védi, Ze prace je na prvnim misté a Ze na zabavu miZe dojit aZ pozdéji. Naproti
tomu Milenialové, neboli generace Y, chodi do prace pro to, aby si mohli vydélat penize a ty si uzivat. Jsou
prvni globalizovanou generaci (Forbes, 2017). Nejsou ochotni praci obétovat vSechno, chtéji si Zivota
uzivat a byt Stastni. Zaroven od prace ocekavaji, Ze je bude napliiovat. ,Penize jsou pro né pouze
prostiedkem a nikoliv smyslem prdce. V dané prdci potrebuji vidét smysl a chteji neustdle ziskdvat nové
zkusenosti.“ (Sité v hrsti, 2021) Rodina pro né znamena omezovani se, a proto ji planuji mnohem pozdéji
nez predchozi generace. Posledni generace, kterou ma smysl zkoumat (vzhledem kvéku lidi do ni
ptislusejicich), je generace Z. I tato generace toho chce hlavné hodné zaZit, ,svét vnimaji skrze dotykové
displeje“(Forbes, 2017). Mladi v této skupiné ,hodné diskutuji o globdlnich problémech a chtéji je resit.
Vsechno sdili na socidlni sité.” (Sité v hrsti, 2021) Zaméstnanecky pomér tuto generaci nelaka. Tito mladi
touz{ zménit svét.

A ptevazné panuje shoda v tom, co je typické pro jednotlivé generace, uzZ méné shody je v tom, které roky
jsou hrani¢ni pro prechod zjedné generace do druhé. Nasledujici tabulka ukazuje ¢lenéni generaci
arozdily v pristupech riznych autord.

Tab. 1 Rozdéleni generacf; zdroj: Cogin (2012), Forbes (2017), Parry a Urwin (2011), PWC Pew Research Center
(2019), Schalie (2020)

Jméno generace Cogin Forbes Parry a Urwin PWC Schalie

Valecna generace 1925-1945 Do roku 1945 1925-1942 1925-1945 1925-1946
Baby boomers 1946-1964 1946-1967 1943-1960 1946-1964 1946-1964
Generace X 1965-1980 1968-1982 1961-1981 1965-1980 1965-1979
Generace Y 1981-1995 1983-1997 1982-7 1981-1996 1980-1999

Generace Z 1996 -? 1998 -? 1997-2012 2000 -7
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Védci se zaméruji predevSim na generaci Y, tedy na skupinou oznacovanou pojmem Milenialové. Zajimaji
je rtizné véci, naprt. jaké je jejich ocekavani ohledné vzdélani (Licite a Janmere, 2017), zda je pro né dilezita
zkuSenost a zavazek (Khan et al., 2021) nebo jaké jsou jejich vztahy a efektivita na pracovisti (napt. Cheng
et al, 2018, Alonso-Almeida a Llach, 2019, Sao a Tolani, 2018). Zkoumani probéhlo i v oblasti dopravy,
napriklad v preferencich cestovniho chovani. Ukazuje se, Ze generace Y ridi auta méné nez jejich vrstevnici
v predchozich generacich (Kuhnimhof et al., 2011) a Castéji vyuzivaji verejnou dopravu (Grimsrud a El-
Geneidy, 2014). Ridi¢sky prikaz ziskavaji pozdéji a je méné pravdépodobné, Ze vlastni auto
(Delbosc, 2017).

2.2 Kognitivni klamy

Pokud se mezi generacemi potvrzuje rozdilné chovani a odliSné hodnoty, je mozné, Ze budou existovat
i rozdily tykajici se iracionalniho chovani a kognitivnich klamd.

Kognitivnim klamim se v 70. letech zacali vénovat Daniel Kahneman a Amos Tversky (Tversky
a Kahneman, 1974, Kahneman a Tversky, 1979). Ti prisli s tvrzenim, Ze doposud pouzivana klasicka
ekonomie, pracujici s clovékem racionalné jednajicim, se v praxi ¢asto nepotvrzuje. V klasické ekonomii
by platilo nasledujici tvrzeni: ,Ke kazdému z nasich rozhodnuti se vdZe proces, ktery zahrnuje raciondlni
i emociondlni zvaZovani, prezkoumdvdni osobnich cilii i ocCekdvdni okoli, Nakonec se berou v potaz
a vyhodnocuji mozné alternativy. Teprve po uzavieni vSech téchto procesti a po volbé vhodné moznosti, kterd
vyhovuje jak viastnim potrebdm, tak i predstavdam okoli, dojde ke konecnému rozhodnuti.“ (Mai, 2018). RGzné
experimenty opakované potvrzuji, Ze v praxi to tak nefunguje.

Neni pravda, Ze lidé racionalné posoudi vSechny faktory, nez se rozhodnou. SpiSe se potvrzuje, Ze ,vds prvni
dojem vdm setrvdvd v mysli a ovliviiuje vase dalsi dojmy a rozhodnuti”“ (McRaney, 2014) To je jedno
z potvrzenych zkresleni, které ovliviluje rozhodovaci proces ¢lovéka. Oznacuje se pojmem imprinting
(vtisknuti) nebo kotveni.

v/

JVZdy, kdyZ koupime novy produkt za néjakou cenu, stdvd se tato cena méritkem, k némuz se uz vZdy budeme
vracet.” (Ariely, 2009) Ke vtisknuti tedy dochazi tim, Ze si lidé spoji produkt s cenou, kterou za néj zaplatili
pfi prvnim nakupu. Zakotvit v mysli ¢lovéka vSak miiZe cena jesté diive, nez k prvnimu nakupu dojde.
»Kotvu si v duchu vytvdrime v okamZiku, kdyZ uvaZujeme o prvnim ndkupu daného produktu nebo sluzby.
Jakmile si vtiskneme do mysli prvni cenu, tak uz s ni srovndvame vSechny dalsi. Kotva tedy neovliviiuje jen

vz

prvni ndkupni rozhodnuti, ale i vSechna dalsi.“ (Ariely, 2009)

Jako kotva dokonce miize zafungovat jakékoliv ¢islo, které ani nemusi mit s produktem néco spole¢ného.
Staci tfeba posledni dvojcisli z rodného cisla ¢lovéka (Ariely, 2009, Pojkarova a Gottwald, 2020) nebo
jakékoli jiné ¢islo, kterého si pred ndkupem zakaznik vSimne.

Efekt kotvy se projevuje i v jinych souvislostech, nejen pii nakupovani. Robert Cialdini (1975) provedl se
svym tymem v 70. letech pokus, béhem néhoz pozadal studenty, aby pracovali minimalné dva roky
dobrovolné jako instruktori na tadbote dvé hodiny tydné. Takovou nabidku nikdo neptijal, ale kdyz vzapéti
prisla nabidka dohlédnout dobrovolné na dvouhodinovy vylet, polovina z dotazanych k tomu byla ochotna.
Z kontrolni skupiny, ktera prvni nabidku neméla, k tomuto dobrovolnictvi nebyla svolna ani ¢tvrtina.

3 ZKOUMANI VLIV KOTVY U RUZNYCH GENERACI

Clanek ovéfuje, zda vy$e popsané vtisknuti neboli efekt kotvy, ovliviiuje stejnou mérou riizné generace.
Pro ovéreni této problematiky byl na podzim 2021 proveden prizkum, ve kterém se 388 respondenti
vyjadrilo k tomu, jaka je podle nich primérena cena letenky do Melbourne. Jedné skupiné vsak jesté pred
tim byla poloZena otazka, zda by byli ochotni zaplatit za letenku do Melbourne 550 K¢. Tato ¢astka byla
zvolena jako nizka kotva s oekavanim, Ze se dotazovanym tato cena “vtiskne“ a oni poté budou i svou
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primérenou cenu volit nizsi. Naopak druha skupina méla v ivodni otazce nastavenou vysokou kotvu
(55 000 K¢ za letenku na stejné trase). Podle teorie efektu kotvy bylo mozZné ocekavat, Ze tato skupina bude
na nasledujici otdzku (kolik je pfimérena cena za letenku) stanovovat mnohem vys$si sazby. Kontrolni
skupina pak neméla Zadnou otdzku, ktera by jim vtiskla néjakou kotvu. Jejich odpovédi budou slouzit
pro odhaleni vlivu nizké, resp. kotvy.

Vzhledem k tomu, Ze neni jednoznac¢né definovano, kterym rokem jsou ohraniceny jednotlivé generace,
byly odpovédi respondentd spadajicich svych rokem narozeni do onéch spornych let, vyrazeny z dalSiho
zkoumani. Pro generaci X tedy byly uvazovany pouze ro¢niky 1968 az 1979, pro generaci Y ro¢niky 1983
- 1995 a pro generaci Z 2000 - 2012. Pfedchozi generace se dotazovani nezucastnily v takovém poctu, aby
bylo moZné jejich vysledky smysluplné zkoumat.

K naplnéni cile ¢lanku budou vyuzity zakladni charakteristiky souboru, jako jsou primér a median, a dale
také analyza rozptylu. Jeji podstatou je posouzeni vyznamnosti vlivu nékterého znaku (v tomto pripadé
prislusnosti k dané generaci) na hodnotu nahodné veli¢iny (v tomto ptfipadé na stanovenou cenu). Nulova
hypotéza pro dané zkoumani je stanovena nasledovné: prislusnost k dané generaci (X, Y, Z) nema vliv na
to, k jak velkému ovlivnéni cenovou kotvou dojde, resp. vSechny generace jsou stejné nachylné ke zkresleni
vyvolanému efektem kotvy. Alternativni hypotéza pak tvrdi, Ze vliv kotvy na rizné generace je odlisny.

3.1 Zakladni vysledKky z provedeného prizkumu

V prvnim kroku bylo zkoumano, zda kotva opravdu ovliviiuje rozhodovaci proces bez ohledu vék
respondenta.

Tab. 2 Zakladni charakteristiky kontrolni skupiny; zdroj: autor

Nizka kotva  Kontrolni skupina Vysoka kotva

Prumeér 11497 16 385 22924
Minimum 300 499 550
Dolni kvantil 4750 7 857 17 750
Median 10 000 15000 21 000
Horni kvantil 17 750 25000 30000
Maximum 30000 40 000 55000

Ze zakladnich charakteristik je patrné, Ze priimérna primérena cena letenky se liSi v zavislosti na tom,
ktera kotva se lidem vtiskla do povédomi. Pri blizSim zkoumani je vidét, Ze se cena pohybuje mezi
15300 K¢ az 17 000 K¢ u kontrolni skupiny, zatimco u skupiny s nizkou kotvou je toto rozpéti zhruba od
kotvou se primérna cena letenky pohybuje od 22 000 K¢ po 25 000 K¢. Obdobné rozdily je mozné vidét
i u dalSich zakladnich charakteristik. Je tedy patrné, Ze vtisknuta kotva ma vliv na dalsi stanovovani ceny.

Tab. 3 Zakladni charakteristiky kontrolni skupiny; zdroj: autor

generace X generace Y generace Z
Primér 15908 17 033 15379
Minimum 3000 900 499
Dolni kvantil 6 250 10000 6125
Median 13 500 13750 13500
Horni kvantil 24 675 27 000 25000

Maximum 30000 35000 40 000
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Tab. 4 Zakladni charakteristiky skupiny s nizkou kotvou; zdroj: autor

generace X generaceY generace Z
Primér 16 327 12 023 9192
Minimum 5000 600 300
Dolnf kvantil 9500 7 500 2125
Median 15000 10 000 8000
Horni kvantil 22750 18 000 15000
Maximum 30 000 25000 55000

Tab. 5 Zakladni charakteristiky skupiny s vysokou kotvou; zdroj: autor

generace X generaceY generace Z
Primér 24930 25136 22600
Minimum 15000 550 2500
Dolni kvantil 20 000 15450 12 000
Median 25000 25000 20000
Horni kvantil 28500 32500 30000
Maximum 40 000 50000 62 000

Aby dalsi zkoumani nebylo zkresleno odlehlymi hodnotami, bylo s vyuzitim krabicového grafu urceno, zda
se takové hodnoty objevuji a nasledné byly ¢astky 60 000 K¢ a 62 000 K¢ u generace Y (vysoka kotva)
a 55000 K¢ (nizka kotva u stejné generace) vypustény.

Na Error! Reference source not found. je ukdzan rozdil v priimérné cené letenky, resp. medidnu ceny
letenky, stanovené poté, co byla lidem vtisknuta kotva. Rozdily mezi stanovenymi hodnotami ovlivnénymi
kotvou jsou dobi'e ndzorné (u nizké kotvy povazovali lidé za pfimérenou mnohem nizsi cenu letenky nez
u vysoké kotvy).

Pramér a median ceny letenky
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Obr. 1 Primér a median ceny letenky pro rtizné kotvy; zdroj: autor
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Vliv kotvy se potvrdil i analyzou rozptylu, kterd zkoumd platnost nulové hypotézy o shodnosti
porovnavanych skupin (v tomto pripadé se porovnavala skupina cen v kontrolnich dotaznicich bez ohledu
na generaci se skupinou v dotaznicich s nizkou kotvou a skupinou ovlivnénou vysokou kotvou). Testovaci
statistika F vysla 44,3, coZ znamena zamitnuti nulové hypotézy. P hodnota u tohoto testu vysla mensi nez
0,001, a to potvrzuje velmi silné tento zavér (tedy zamitnuti nulové hypotézy o shodnosti cen). Kotva ma
opravdu vliv na to, jakou cenu jsou lidé nasledné ochotni zaplatit za dany produkt, v tomto ptipadé

za letenku do Melbourne. Otazkou ziistava, zda ma kotva stejné velky vliv na vSechny generace, nebo jestli
je jeji vliv na rtizné generace odlisny.

Primér a median ceny letenky pro rGzné generace
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Obr. 2 Primér a median ceny letenky pro rtizné generace; zdroj: autor

Je moZné porovnat ceny, které uvadéli respondenti z riznych generacnich skupin, bez ohledu na kotvu,
ktera jim byla vtisknuta. Testovaci statistika F u analyzy rozptylu vysla 5,02, coZ znamen3, Ze odhadované
ceny se lisi. P hodnota u tohoto testu vysla 0,007, a to potvrzuje tento zavér. Je patrné, Ze generaci X
stanovuje cenu vyssi (bez ohledu na kotvu) a ¢astky stanovené jednotlivymi respondenty maji zhruba
o polovinu mensi variabilitu, neZ je tomu u generaci Y a Z.

3.2 Vliv nizké kotvy na rozhodovani riznych generaci

V dalS$im kroku se zkoumadni sousttfedilo na to, zda prislusnici jednotlivych generaci navrhuji ceny
za letenku obdobnou, kdyZ jsou vSichni ovlivnéni stejnou nizkou kotvou.
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Nizkd kotva - primér a medidn ceny letenky
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Obr. 3 Primér a median ceny letenky pro rtizné generace s vlivem nizké kotvy; zdroj: autor

Error! Reference source not found.3 znazornuje, jak se lisi cena, kterou povazuji jednotlivé generace ze
primérenou, pokud jim predem byla ddna nizkd kotva. Pokud by vék, tedy prislusnost k uvedenym
generacim, nehral roli, pak by vSechny sloupce v grafu byly zhruba stejné vysoké. Jak je patrné, generace
X uvadéla mnohem vyS$si cenu neZ obé mladsi generace. Zatimco generace X uvadéla zhruba stejné ceny
jako kontrolni skupina neovlivnéna kotvou, generace Y volila cenu zhruba o 29 % niz${ a generace Z aZ o
40 % niz8i (v pripadé priimérné ceny). Rozdily mezi cenami zvolenymi jednotlivymi generacemi potvrdila
i analyza rozptylu, p hodnota byla mensi nez 0,001.

Tab. 6 Vliv nizké kotvy na primér a median ceny; zdroj: autor

generaceX generaceY  generaceZ
Rozdil od priiméru +2% -29% -40%
Rozdil od medianu +11% -20% -40 %

Z vyse uvedeného lze tedy vyvodit s piipustnou chybou 5 % zavér, Ze existuje rozdil mezi plisobenim nizké
kotvy na rozhodovani o cené pro riizné generace.

3.3 Vliv vysoké kotvy na rozhodovani riiznych generaci

Tak, jako byl podrobnéjSimu zkoumani podroben vliv nizké kotvy, byl zkouman i vliv kotvy vysoké.
Ukazalo se, Ze ten je podobny u vSech zkoumanych generaci. Dotazovani respondenti p¥i pouZiti vysoké

kotvy stanovovali priméfenou cenu za letenku do Melbourne na mnohem vyssi Grovni nez v kontrolni
skupiné.
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Vysoka kotva - priimér a medidn ceny letenky
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Obr. 4 Primér a medidn ceny letenky pro rtizné generace s vlivem vysoké kotvy; zdroj: autor

V pripadé vysoké kotvy se ceny stanovované jednotlivymi generacemi pfrili§ nelisily (p hodnota analyzy
rozptylu vysla 0,51 a primérné stanovované ceny se pohybovaly mezi 22 000 K¢ a 25 200 K¢). Stanovené
ceny byly o 53 % vy$si neZ u kontrolni skupiné (u generace X), pro generaci Y tento rozdil cinil 48 % a pro
generace Z 46 %. Rozdily v ptipadé medianu byly jesté vétsi (az 80 %).

Tab. 7 Vliv vysoké kotvy na priimér a median ceny; zdroj: autor

generaceX generaceY  generaceZ
Rozdil od priiméru +57 % +48% +47 %
Rozdil od medidnu +85 % +81 % +48 %

Pti pouZiti vysoké kotvy se tedy neprokazal rozdil mezi cenami volenymi zastupci jednotlivych generaci,
vliv vysoké kotvy je tedy obdobny pro vSechny generacni skupiny.

3.4 Generacnirozdily u kontrolni skupiny

Pro doplnéni byly zkoumany i ceny stanovené v kontrolni skupiné. Mohlo by se zdat, Ze mladsi generace
nedokazou spravné odhadnout cenu letenky, protoZe nemaiji tolik zkuSenosti jako tfeba generace X, a proto
jsou nachylnéjsi ke vlivu kotvy. Toto tvrzeni se vSak nezda jako pravdivé vzhledem k tomu, ze ¢astky
zaznamenané v kontrolni skupiné jsou pro vSechny generace obdobné (p hodnota je 0,91). Bez ohledu
na vék (na generaci, do které respondent spadd) je primérena cena pro vSechny obdobna. Lidé bez ohledu
na vék nebo generaci, ke které prisluseji, ptrikladaji cené letenky do Melbourne podobnou hodnotu.

3.5 Porovnani vlivu kotvy u jednotlivych generaci

Nazavér je mozné porovnat s pomoci analyzu rozptylu, zda je vliv kotvy u jednotlivych generaci vyznamny
a zda je jeho vliv stejny na vSechny.
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Tab. 8 P hodnota pfi porovnani s kontrolni skupinou; zdroj: autor

generaceX generaceY  generaceZ

Nizka kotva 0,88 0,12 0,004
Vysoka kotva 0,001 0,04 0,02
Celkovy vliv <0,001 <0,001 <0,001

Cim niz$i p hodnota u analyzy rozptylu vychazi, tim silnéjsi vliv je potvrzen. Jak ukazuje posledni tabulka,
je patrné, Ze nizka kotva ovliviiuje rozhodovaci proces méné nez vysoka kotva. U generace X a Y se dokonce
ani tento vliv neprokazal. Generace Z je na vliv jak nizké, tak vysoké kotvy mnohem citlivéjsi.

4 ZAVER

Prizkum provedeny v oblasti rozhodovani o cené letenky do Melbourne mél za cil odhalit, zda plisobeni
kotvy funguje u riiznych generaci stejné, nebo zda jsou lidé rtizné citlivi na predem vtisknuté ¢islo. Nulova
hypotéza predpokladala, Ze prislusnost k dané generaci (X, Y, Z) nema vliv na to, k jak velkému ovlivnéni
cenovou kotvou dojde, resp. Ze vSechny generace jsou stejné nachylné ke zkresleni vyvolanému efektem
kotvy. Aby bylo mozné vliv kotvy dikladné prozkoumat, bylo potreba mit i kontrolni skupinu, se kterou se
pak vysledky porovnavaly. V kontrolni skupiné se prokazalo, Ze rizné vékové skupiny stanovuji za
primérenou cenu letenky zhruba stejnou hodnotu (neplati tedy tvrzeni, Ze napt. mladsi ro¢niky nemaiji
predstavu o redlné cené a stanovuji uplné odlisné ¢astky). Proto bylo mozné zamérit se na vliv nizké kotvy
(stanovené na c¢astku 550 K¢), resp. vysoké kotvy (55 000 K¢). Kdyz byla lidem predloZena tato ¢astka,
méli tendenci volit pak cenu letenky niZsi, resp. vyS$si neZ u kontrolni skupiny. Prokazalo se, Ze na nizkou
kotvu neni tolik citlivd generace Y a uz viibec ne generace X. Naopak u generace Z se vliv jak nizké tak
vysoké kotvy potvrdil. V ptipadé vysoké kotvy dokonce respondenti volili ceny zhruba o 50 % vys$si nez
jejich vrstevnici v kontrolni skupiné.

Prizkum nejen potvrdil pisobeni kotvy na rozhodovaci proces, ukazal také, Ze toto pliisobeni neni stejné
pro jednotlivé generace. Otvird se tak oblast dalsStho moZného zkoumani, ktera by se zamérila nejen
na potvrzeni vlivu kotvy na rozhodovani u jinych komodit a generaci, které nebyly do tohoto zkoumani
zahrnuty (napriklad Baby Boomers), ale i na vliv dalSich konfirmacnich zkresleni (jako je klam
dostupnosti, efekt volavky aj.)
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