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1. CIEL PRACE

Aj v sucasnej dobe stale prevlada nazor, Ze Clovek je racionalna, bezchybna
bytost’. Aj pod vplyvom krizy dostali moznost’ presadit’ sa viaceré nazory, ktoré¢ az do
tej doby nepatrili k tzv. mainstreemu. Jednou z takychto disciplin ktora nabera na
dolezitosti v poslednych rokoch je behavioralna ekonémia. Zial, na Slovensku st
behavioralne vyskumy este stale v plienkach. Vyucba kurzov behavioralnej ekonomie
sa na slovenskych univerzitach prakticky nerealizuje i napriek tomu, Zze v zahraniéi je
to Standardnou stcastou Studia ekonomie. Preto sme sa Vv pokusili zhrnut hlavné
myslienky, o ktoré sa behaviordlna ekonomia opiera a prispiet’ tak k rozSireniu
povedomia o tejto ekonomickej discipline. V ziadnom pripade nemame zaujem opisat’
prejst’ vSetky témy, ktorym sa behavioralna ekondémia venuje ale cielom je opisat’
prave tie problémy, ktoré stvisia s metodickou Castou tejto prace. Prave preto sa
nevenujeme ani ,,vykladnej skrini“ behaviordlnej ekondmie, ktorou je prospektova

teoria.

Behaviordlnu ekonémiu nazyvame aj experimentalnou ekonodmiou, pretoze pri
svojom vyskume vo velkej miere vyuziva vyskumni metéodu experimentu. Preto sme
realizovali pomerne velky experiment, ktorého téma je zaloZzend na aktudlnych
zmenach v druhom dochodkovom pilieri na Slovensku a zist'ovali sme, ¢i ekonomické
teorie z behavioralnej ekonomie platia. Prezentacia vysledkov experimentu je
najdolezitejSou Castou nasej prace. Chceli sme poskytnit’ relevantnym orgénom,
ktoré sa maji povinnost dbat o0 regulaciu druhého doéchodkového piliera na
Slovensku a zaroven zodpovedaju za spravne nastavenie pravidiel pre vyplacanie
dochodkov z druhého dochodkového piliera starobného dochodkového sporenia
kvalitnii akademicku $tadiu, ktora zistuje, ¢i sa za urcitych podmienok (ktorymi mozu
byt napriklad zI¢é nastavenie systému) I'udia rozhodujt iracionalne alebo pod vplyvom
emocii. V pripade tak dolezité¢ho rozhodnutia, ako je ndkup doZivotného doéchodku,
ktoré bude moct sporitel spravit’ len raz je rozhodovanie pod vplyvom emocii
extrémne nebezpecné a rizikové a moze mat fatilne nésledky na Zivotnu Uroven
daného obcana v neskorSom veku. Preto je velmi dolezité z pohl'adu akademicke;j
obce na pripadné rizikd upozornit’ a vyskumom poukézat’. A to je zaroven hlavnym

cielom naSej prace.



2. TEORETICKE VYMEDZENIE BEHAVIORALNEJ
EKONOMIE

Standardné ekonomické tedrie len jednoducho predpokladaju, Ze Glovek je
raciondlna ekonomicka bytost’, ktora sa racionalne rozhoduje v zivotnych situdciach
a vV maximalnej moznej miere maximalizuje svoju Gzitkovi hodnotu a svoj blahobyt.
Behavioralna ekondémia je veda, ktora spaja v prvom rade ekonomiu, psychologiu
financie asociologiu. Ako ukazuju posledné vyskumy na poli tejto vedy, ¢lovek

nekona vzdy racionalne. (Blake, 2006)

Existuju urcité obmedzenia, ktoré im brania dosiahnut’ tento vysledok v maximalnej

moznej miere. Jednotlivé rozhodnutia st totiz sucast'ou:

Obmedzenej racionality— jednotlivé druhy problémov su tak zlozité a komplexné, ze

ich jedinec riesi po svojom

Obmedzenej sebakontroly— jednotlivec nema dostatok ,,pevnej vole®, aby uskuto¢nil

svoj plan

Obmedzeného sebaziaujmu — zatial' o sa jedinci pokusaju maximalizovat svoje
osobné bohatstvo, ukazuju sa byt viac nachylni na spolupriacu a zaroven

viac altruisticki ako predpokladaji ekonomické modely.

Balaz (2009) hovori, ze rozhodnutia, ktoré prijimame st ovplyvnené viacerymi
faktormi. Behavioradlna ekondomia ich opisuje ako odchylky od racionality. Balaz

vymedzil v pripade rozhodovania niekol’ko najvac¢sich odchylok od racionality:

- Profesiondlna deformécia — fakt, ak niekto posudzuje nejaky jav len z tizkeho
hl'adiska svojej profesie a odmieta brat’ do tvahy alternativne pohl'ady

- Potvrdzovanie — tendencia vyhladavat’ také informacie, ktoré potvrdzuji uz
existujuce nazory danej osoby

- Vyhybanie sa extrémom — vela l'udi si z principu omnoho radsSej zvoli
priemerni moznost' ako extrémne moznosti. Ak sa im extrémne moznosti
prezentuju ako priemerné, si vi¢Smi nakloneni ich akceptovat’

- Hyperbolické diskontovanie je tendencia l'udi preferovat okamZité, hoci
potencialne mensie uzitky pred potencidlne vy$$imi uzitkami vo vzdialenejsej

buducnosti



Vzhl'adom na rozsah prace vSak nie je mozné opisat’ vSetky vysSSie spomenuté javy.
Preto vyberame najdolezitejSie prvky, ktoré nam pomodzu pochopit’ praktickti Cast

tejto prace.

2.1. Stadovitost

Pod stadovitostou rozumieme emocnu odchylku od racionality, ktora sa
prejavuje vo forme socialne podmienené¢ho spravania. Cudia v urcite skupine konaja
podobne bez toho, aby svoje konanie spolo¢ne planovali alebo koordinovali.
V beznom zivote sa s tymto efektom mdzeme stretnut’ na koncertoch a Sportovych
udalostiach, demonstraciach, davovej psychdze a podobne. Tento jav moZeme Casto
vidiet' Na finan¢nych trhoch mdézeme tuto emocnu odchylku pozorovat v pripade
hromadnych nakupov a hromadnych predajov cennych papierov pocas obdobia
bublin, kedy investori az tak vel'mi nerozmyslaju nad tym, ¢i je ich rozhodnutie

racionalne alebo nie, ale konaju so strachom, a teda s uréitou emociou.

Balaz (2009) hovori, Ze kazdy jednotlivec ma potrebu niekam patrit’, do urcitej
skupiny. To znamena, ze vyhladava signaly od inych jednotlivcov, pozoruje ich
spravanie a ndsledne ho upravi tak, ako si mysli, Ze kona celd skupina. Imitovanie
spravania druhych pomaha jednotlivcovi nahradzat’ uvazovanie, a to najma vtedy, ked’
je informdcii bud’ prili§ malo, alebo prili§ vel'a, alebo ich spracovanie je naro¢né na
¢as a kapacitu mysle. Vel'ka vicSina jedincov ziskava informéacie od inych I'udi, najma
z televizie, tlace, ¢i prostrednictvom priamej komunikacie s analytikmi, poradcami
a inymi l'ud’'mi, ktori len jednoducho maju ich doveru. Efekt stdda sme sa pokusili
otestovat’ aj my v naSom experimente a to konkrétne prostrednictvom tretej varianty
ponukového listu. Vysledky st uvedené v d’alSej kapitole. Celd myslienka bola
zalozend na jednoduchom predpoklade podvedomého myslenia: ,,Ak moj priatel’
alebo finan¢ny sprostredkovatel’ tvrdi, ze nakup tejto investicie je dobra myslienka,

budem konat’ rovnako®.
2.2. Status quo
Baldz (2009) definuje status quo ako emoc¢nu odchylku od racionality, pri

ktorej si jednotlivec zvoli z viacerych moznosti tu, ktord zachovava sucasny stav.

Podstatou tohto javu je to, ze prechovava urciti zotrvacnost v konani a mysleni.



Zmena sa zvycajne spaja s nakladmi na adaptaciu a vac¢sina 'udi mé tendenciu vyhnat

sa tymto nakladom a pripadnym stratam.

Usilie o zachovanie status quo mdzZe obmedzit' schopnost’ investora prijimat
raciondlne rozhodnutia ohl'adom velkosti a Struktury investicii. Investor md moznost’
neprijat’ rozhodnutie o odpredaji neproduktivnych alebo prili§ rizikovych investicii,
resp. spravit’ takéto rozhodnutie o kipe. Ako zdévodnenie mdézeme v literatire Casto
najst’ emoéné puto, ktoré sa viaze k tejto investicii, resp. k danej spolo¢nosti. Clovek
sa doverné poznanie snazi racionalizovat’ — napriklad ,,tento podielovy fond kupil este
moj nebohy manzel pred 10 rokmi, vtedy dobre vynasal® alebo ,,v tejto poistovni sme

poisteny uz tretiu generaciu®.
Usilie o zachovanie statusu quo je pomerne narocné prekonat’.

2.3. Prilis verla alternativ

Bacova (2010) upozorniuje na dalSie riziko, ktoré pre jednotlivca nastava
v suvislosti s rozhodovanim. Ide o efekt, kedy ma na vyber prili§ vela alternativ
a spravit’ rozhodnutie je tak pre spotrebitel'a vel'mi tazké. Opiera sa pritom o vyskum
S.S.lyengarovej a M. R. Leppera (2000), ktori vo svojom vyskume zistili, Ze prili$
vela alternativ nemusi byt aZ takym pozitivom ako nam tvrdi Standardna ekonomicka
tedria. V ich vyskume si l'udia mali vybrat’ zo Siestich druhov dZzemu. Velka cast
zZ nich si po ochutnani niektory dzem vybrala a kupila. Ked’ vsak respondentom dali
na vyber z24 druhov dzemu, velka skupina l'udi si nakoniec nevybrala Ziaden
z ponuknutych druhov. V zahrani¢nej odbornej literature sa stretavame s pojmami ako
»efekt prili§ mnoho moznosti* alebo ,,vol'ba pretazenim* (choice overload). Bacova
(2010) tiez hovori otom, ze pri velkom pocte alternativ sa rozhodovanie stava
natol’ko néaroc¢né, az je neunosné. Osoby s prili§ mnoho moZnostami vykazuju
tendenciu odlozit’ rozhodnutie, vybrat’ si preddefinovanu moznost’ alebo si nezvolit’
jednoducho ni¢. Casto moézeme vyuZivanie tohto néstroja ajavu vidiet v pripade
finanénych spolo¢nosti alebo rdznych financnych sprostredkovatelov, ktori
spotrebitel’a zavalia informéciami, z ktorych je védc¢Sina tplne zbyto¢na a tak daného

jednotlivca pomylia a priveda na moznost’, ktort si chce vybrat.



3. PRAKTICKA CAST - EXPERIMENT SPONUKOVYMI
LISTAMI

Vsetky spomenuté javy, ktoré v tedrii popisuje behavioralna ekonémia sme sa
rozhodli otestovat’ aj prakticky a to formou experimentu. Tému sme zvolili v sucasnej
dobe vel'mi aktudlnu a to ponukové listy, ktoré podla navrhu anuitnej novely bude

Socialna poistoviia zasielat’ buducim poberatel'om dochodku z druhého piliera.

3.1 Metodicky postup

Experiment bol realizovany na vzorke 149 Studentov 1 a 2 ro¢nika r6znych
odborov Ekonomickej fakulty Univerzity Mateja Bela a 40 studentov odboru pravo 4.
ro¢nika Pravnickej fakulty Univerzity Mateja Bela. Studentom bol rozdany ponukovy
list (vid priloha 1 a2), kazdy znich jedinecne ocislovany v dvoch réznych
alternativach. Dve alternativy boli zvolené z dovodu toho, aby sa predislo opisovaniu
a radeniu medzi ucastnikmi experimentu, ked’ze bolo nutné, aby rozhodnutie spravil
kazdy sdm. V rdmci ponukového listu bol zadany len jeden produkt, a to prave ten,
S ktorym sa rata ako s najzakladnej$im produktom v pripade predaja anuit — dozivotna
anuita. Vzor ponukového listu je uvedeny v prilohe 1 a 2, pri¢om nasim cielom bolo
V maximalnej miere napodobnit’ ponukovy list navrhovany ministerstvom prace,
socidlnych veci arodiny, ktory bol predloZzeny na rokovanie vlady (vid’ priloha 3)
amal by byt definovany ako vystup z CEPS (Centralny elektronicky ponukovy
systém). Experiment prebiehal nasledovne. Studenti boli poziadani, aby si zvolili
jednu zo zadanych moZznosti, pricom mali k dispozicii okrem sumy aj rating, ktory bol
zadany v hviezdickach (5 = najlepSie hodnotenie, 1 = najhorSie hodnotenie) a logo
danej spolo¢nosti. V tomto pripade vSak naviac vystupoval eSte financény
sprostredkovatel’ — expert, ktorého ulohou bolo respondentov pomylit. Expert mal
presne stanovenu Ulohu a znenie toho, o Studentom povedal bolo stanovené
nasledovne: ,,Kolegovia. Otocte posledny ponukovy list, ktory mé oznacenie 03-
01/02. Pri tomto ponukovom liste je vasou ulohou vybrat’ si z ponuky dozivotnych
mesacnych dochodkov ponukanych zivotnymi poistoviiami a zakruzkovat vami
preferovanu anuitu. Na rozdiel od predchadzajucich ponuk vSak méate ako sporitelia
0 jednu moznost’ naviac. Som tu ja, ako clovek, ktory sa vyznd do finan¢nych

produktov, Studoval som to, predndSam to, skimam to a hlavne som pisal samotny



zékon tak, aby som vam dokézal pomoct. Tento produkt vyzerd jednoducho, ale
v skutoCnosti je extrémne zlozity askryva obrovské mnozstvo parametrov
a premennych, ktoré¢ vdm neumoziuju urobit’ len na zdklade dvoch informécii (vyska
anuity arating) to spravne rozhodnutie. Ak by som si vyberal ja, vybral by som si
ponuku ,,ING*“. Preco prave tato ponuku? Nuz hlavne preto, Ze nam z analyz, ktoré
sme robili v ramci fakulty vyplyva, Ze tato spolo¢nost” dosahuje najlepSie vysledky
ajej ponuka je najlepSia. Zaroven sa jednd o spoloc¢nost dostatocne doveryhodnu,
ktora na slovenskom poistnom trhu posobi uz niekol’ko rokov. Preto ja ako expert
odporucam, aby ste si vybrali a zakrazkovali moznost’ ING.* Na pripadné otazky mal
komunikovat’ neutrdlne, zahovorit' ich ako neopodstatnené¢ ajeho twlohou bolo

neustale zdoraznovat’ tlohu a vyhodnost’ ponuky ING.

3.2. Spésob definovania spravnych moznosti

Jedinou premennou a zaroven najdélezitejSou informaciou, ktora urcuje, ktora
ponuka je najlepSia je nasporena suma. Logo a rating su informacie, ktoré su pre

rozhodovanie jednotlivca zbyto¢né.

Ako sme uz spomenuli vysSie, rating bol definovany poctom hviezdi¢iek. Na
zdoraznenie tohto argumentu sme pouzili dva psychologické faktory. Prvy -
hviezdicky boli definované farebne, Cervenou, aby respondentovi udreli do oci
a neprehliadol ich ako zbyto¢nt informéciu. Po druhé — v poznamke pod ¢iarou sa
nachadzalo tvrdenie: ,,Rating udeleny Narodnou bankou Slovenska®. V pripade
ratingu vsSak S$lo o zbyto¢nu informaciu, ktorej cielom bolo pomylit tc¢astnika
experimentu. Vypovedacia schopnost do buducnosti je totiz takmer nulova. Ak
berieme do Uvahy fakt, Ze Studenti nevedeli, ako Casto sa mdze rating menit, priCom
zmena mohla byt’ pokojne aj kazdy den, tito informéciu nemali vobec brat’ do tivahy.
Ak by sa vSak rating menil aj na polro¢nej alebo ro¢nej baze, predmetom predaja bol
dozivotny dochodok a pri aktudlnej strednej dizke dozitia, ktora je Statistickym
tiradom udavana v dizke 15,7 roka pre 62 roénych l'udi (inymi slovami, v priemere sa
Slovaci na dochodku doziju 15,7 roka) by pokojne mohlo v priebehu ¢asu dojst’
kzmene akpripadnym prepadom zpit hviezdickového ratingu na jedno

hviezdickovy a podobne, nevraviac o predpoklade rastu tohto ukazovatel'a.



V pripade loga sme testovali, ¢i ucastnici experimentu reaguju na zaklade
emocii. Preto sme vybrali nasledovné poistovne, z ktorych vsetky pdsobia na
slovenskom trhu: Metlife, ING, Uniqa, Union, Allianz, CSOB Poistovia
lidrovi na slovenskom poistnom trhu — poistovni Allianz. V pripade prvej alternativy
mal Allianz udeleny najvyssi rating a to péat’ stupiiov, v druhom pripade len o jeden
nizsi a to Styri stupne. V prvom pripade bola ponuka Allianzu oproti najvyssej ponuke
nizsia o Styri percentd. V druhom pripade bola ponuka Allianzu niz$ia o 6,5 percenta

oproti najvyssej ponuke.

Tretim faktorom bol financny expert, ktory odporucal absolitne suboptimalnu
moznost’, ktora bola zadand priemernym ratingom 3 hviezdi¢ky, sumou, ktord sa
spolocnosti, ktori expert odporucal bolo zvolené tak, aby Slo o spolo¢nost, ktora
dlhodobo pdsobi na slovenskom poistnom trhu, avSak nepatri k trhovym lidrom
(predpokladali sme, ze ucastnici experimentu nebudu mat’ problém s rozliSenim o aku

spolo¢nost’ ide). V oboch alternativach sme sa rozhodli zvolit’ poistovitu ING.

3.3. Spésob spracovania vysledkov

Vzhl'adom na pomerne vel'ky pocet respondentov, sme vysledky spractvali
nasledovnhym spdsobom. Odpoved kazdého respondenta bola zaznamenana
a nasledne vyhodnotena samostatne pre kazdu alternativu dotaznika a nasledne aj
spolo¢ne pre oba dotazniky. Samostatne boli vyhodnocované aj dotazniky pre kazdu
skupinu, v ktorej sa experiment realizoval ako aj nasledne pre kazdu alternativu spolu.
Odpoved’ kazdého jednotlivca bola uvedena pod kdédom dotaznika, priCom sa pri
kazdom jednotlivcovi vyhodnocovalo, ¢i bola jeho odpoved” optimalna a teda
maximalizoval svoj uzitok alebo doslo k suboptimélnej moZznosti. V pripade, ak sa
respondent nerozhodol tak, Ze maximalizoval svoj Gzitok, postupne bola pocitana jeho
strata, ktort utrpel ato aj z hl'adiska absolutneho ako aj relativneho ukazovatela.
V pripade vyhodnocovania dotaznikov sme na ucely naSej prace vyhodnocovali len
absolutny a relativny ukazovatel’ pre jednotlivé poistovne a analyzovali vplyv agenta

na rozhodnutie respondentov.
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3.4.

Vysledky

V pripade ponukového listu ¢islo — alternativa 01 su vysledky nasledovné:

Tabulka 1: Pocet respondentov hlasujucich za alternativu 01

Rating Pocet Podiel
« respondent
(pocet ov respondentov
Poist’oviia Logo hviezdiciek | Suma . hlasujucich
. , hlasujucich .
vyjadreny R za danu
r za danu N
Ciselne) N moznost’
moznost
Poistoviia A Metlife S) 138,27 € 0 0,00 %
Poist'oviia B ING 3 141,91 € 41 40,59 %
Poistoviia C Uniga 2 142,62 € 4 3,96 %
Poist'oviia D Union 1 145,55 € 1 0,99 %
Poistoviia E Allianz 5 139,73 € 8 7,92 %
Poistoviia F CSOB 2 143,37 € 8 7,92 %
Poistoviia G | Kooperativa 4 141,18 € 39 38,41 %

MoézZeme teda vidiet, ze moznost’ ,,Poistoviia B, oznacenu logom ING si
2 b

vybralo najviac l'udi, z celkového poc¢tu 101 respondentov az 41. Ide o moznost’, ktoru

odporucal agent.

Tabulka 2: Pocet respondentov hlasujtcich za alternativu 02

Rating Pocet Podiel
(pocet respondentov | respondentov
Poist'oviia Logo hviezdi¢iek | Suma | hlasujucich hlasujucich
vyjadreny za danu za danu
Ciselne) moznost’ mozZnost’
Poistoviia A CSOB 4 185,93 12 13,64 %
Poist’oviia B ING 3 189,89 52 59,09 %
Poist’oviia C Allianz 4 184,94 6 6,82 %
Poist'oviia D Union 1 197,80 2 2,27 %
Poistoviia E Uniga 3 190,28 10 11,36 %
Poistoviia F Metlife 2 193,84 2 2,27 %
Poistoviia G | Kooperativa 5 178,01 4 4,54 %

Ako je zrejmé aj z Tabulky 2, pocet respondentov hlasujicich za druhu

alternativu, teda poistoviiu B, oznacenti logom ING bol opat’ najvyssi.
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Celkové vysledky za obe alternativy dotaznikov st uvedené v Tabulke 3.

Tabul’ka 03: Celkové vysledky za obe alternativy

Pocet respondentov hlasujucich

Podiel respondentov hlasujicich

Logo za danu moZnost’ za danu moZnost’
CSOB 20 10,58 %
ING 93 49,20 %
Allianz 14 7,41 %
Union 3 1,59 %
Uniga 14 7,41 %
Metlife 2 1,05
Kooperativa 43 22,75 %

Mozeme teda konsStatovat’, ze respondenti si najviac vyberali moznost’ ,,Poist’oviia

B* v oboch dotaznikoch a vybral si ju takmer kazdy druhy respondent. Druha v poradi

vwr

Metlife (1,05 %) a paradoxne aj najvyssia ponuka v oboch dotaznikoch a to poistovia

Union (1,59 %), kedy sa pre niu rozhodli len traja respondenti spomedzi poctu 189

vSetkych respondentov.

Pre lepSie znazornenie vysledkov ich uvadzame v grafickej podobe na Grafe 1.

H Allianz

H Kooperativa
H Metlife
HING

M Uniga

H Union

i CSOB Poistoviia

Graf 1: Sthrnné vysledky za celt skupinu
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4. ZAVER

Experiment, ktory sme vykonali nam priniesol niekol’ko zasadnych a zaujimavych
poznatkov. Zistili sme, zZe sa potvrdzuje tedria behaviordlnej ekonomie a ze l'udia
nekonaji vzdy raciondlne. Minimdlny percentudlny zisk pre najvyssiu ponuku
naznacuje, ze pomocou vhodného poskytnutia nespravnych informdacii mozeme
dosiahnut,, ze sa sporitelia nebudi rozhodovat’ tak, ze maximalizuji svoj vlastny

uzitok.

Najvacsim poznatkom uskuto¢neného experimentu je rola finanéného agenta,
ktory odporuca produkt, ktory sa nachddza presne v strede alternativ a Vv ziadnej

charakteristike (teda ani rating ani suma) nie je povazovany za optimalnu vol'bu.

V prvom pripade, teda u alternativy 01 mézeme vidiet’, Ze agent ovplyvnil takmer
polovicu T'udi, ktori si zvolili ,,Poistoviiu B, ktori odportacal. Zaujimavym je tiez
vysledok ,,Poistovne F* (logo Kooperativa) oznacenej Styrmi hviezdickami a sumou,
ktord bola onieco nizSia ako suma ,,Poistovne B*. Tento vysledok naznacuje
pomerne vel'kl tendenciu Studentov vyhybat’ sa extrémom a zvolit’ si moZznost, ktord
sa nachadza priblizne v strede. V pripade alternativy ¢islo 02 mdzeme konstatovat’, ze
rozhodnutie respondentov vybrat’ si poistoviiu s logom ING bolo nelogické a v plnej
miere ovplyvnené agentom. Medzi ponukami sa nachadzali dve ponuky s ratingom
troch hviezdiciek, pricom loga spolocnosti, ktoré dany produkt pontikali boli vybrané
tak, aby Slo o dve poistovne, ktoré pdsobia na slovenskom trhu dlhodobo a teda st
sporitelom dostatoéne zndme (ING a Uniqa). Ide zaroven o spolo¢nosti, ktoré
nepatria K trhovym lidrom. V tomto konkrétnom pripade mala ponuka s logom Uniga
0 niekol’ko centov vyssiu hodnotu ako ponuka s logom ING ale napriek tomu sa viac
ako 59 % respondentov rozhodlo pre ponuku ING a pre ponuku s logom Uniga len
onie¢o viac ako 11 % respondentov. Prave na tomto priklade mézeme vidiet

obrovsky vplyv agenta, ktory dokazal ovplyvnit’ vel'ka skupinu l'udi.

Na celkovych vysledkoch zaujme vysledok poistovne oznacenej logom Allianz.

v

(vzdy vSak svysokym ratingom), poistoviia ziskala viac ako 7 % hlasov
respondentov. Pripisujeme to sucasnej trhovej dominancii Allianzu na slovenskom

poistnom trhu, ako i tendencii zachovavat’ ,,status quo®, ked’ze sa da predpokladat’, ze
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viacero z respondentov ma v danej spolo¢nosti podpisanti niektora z poistnych zmlav
ateda, je nachylnejSi reagovat na logo prave tejto spoloCnosti. Mozeme teda
konstatovat,, ze v pripade, ak by bol systém zasielania ponuk nastaveny tak, ze maju
poistovne moznost’ uviest' svoje meno, pripadne logo na danom ponukovom liste sa
velké poistovne dostavaji do konkuren¢nej vyhody a mdézu pontknut relativne
horSiu ponuku oproti konkurencii, kedze tato bude kompenzovana ochotou

kupujuacich podl'ahnat’ urcitému druhu emocii a zaplatit’ si aj za znacku.

Nase vysledky st vSak alarmujice v pripade poctu respondentov, ktori sa rozhodli
pre cenovo najvyssiu ponuku. V pripade celkovych vysledkov sa jedna len o troch
respondentov z celkového poctu 189. Znamena to teda, Ze v prostredi, v ktorom sme
vytvorili informacnll asymetriu (zbytocny rating, logad poistovni su ekvivalentné) sa
spotrebitelia nedokazu rozhodnut tak, aby maximalizovali svoj prijem na dochodku.
V plnej miere u nich plati, ze reaguju na zaklade emoécii — dovery v agenta, dovery
v logo a rating. V pripade reakcie na agenta mézeme hovorit’ az o ,,efekte stada“, kedy
hromadne nakupuji odporuceny produkt. Tiez plati dolezity poznatok, ku ktorému
dospeli aj vyskumnici na poli behavioralnej ekondmie a to, Ze v pripade, ak ma dany
spotrebitel’ k dispozicii privela informacii a alternativ, nedokaze ich efektivne

vyhodnotit’ a rozhodntt’ sa tak, aby maximalizoval svoj Uzitok.

Nase odporacania pri zavadzani Centralneho elektronického ponukového systému

by teda mohli zniet’ nasledovne:

- Vylucenie finanénych sprostredkovatel'ov a agentov z poradenstva pri ndkupe
dochodkov  z druhého piliera (podla pripravovanej legislativy ide
0 rozhodnutie, ktoré moZe pocas zivota urobit’ sporitel’ len raz)

- Neuvadzanie mena poistovne na ponukovom liste, zavedenie pouZivania len
nahodne vygenerovanych kédov, pricom kdédovnik bude uvedeny samostatne
a oddelene od ponukového listu

- Minimalizovanie akychkol'vek dodatoénych informécii, ktoré by mohli
sporitela pomylit' ako je rating poistovne, ktory sa pocas dlhého obdobia
mdze vyrazne zmenit'.

- Zavedenie lehoty, pocas ktorej sa mdze sporitel’ rozhodnut’, nedostat’ ho pod

Casovy tlak ale dat’ mu dostato¢ny priestor, pocas ktorého bude ponuka platna.
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Priloha ¢. 1
Cislo

03-01-001

Ponukovy list

J SOCIALNA POISTOVNA

Meno a priezvisko sporitela: | Frantiek Netrpezlivy |Datum vystavenia ponukového listu: 3.3.2014
Datum narodenia sporitela: 22.2.1952 Zaviaznost ponuk dozivotného déchodku do: 3.4.2014
Nasporena suma: €26 359 Miera indexacie dochodku (v%p.a.) 2,5
Splnend podmienka vyplacania doCasného starobného dochodku alebo docasného predcasného starobného dochodku podla § 33 ods. 2 ANO / NIE

alebo podmienka vypldcania starobného déchodku alebo predéasného starobného déchodku programovym vyberom podla § 33a ods. 2

Nazov poistovne

Rating*

Dozivotny dochodok**

(846, ods. 1, pism. a, bod 1 zdkona 650/2004 Z.z.)

Poistoviia A MeltlLife * * * * * €138,27
Poistoviia B ING f * * * €141,91
Poistoviia C U,:,*QA * * €142,64
Poistoviia D * €145,55
Poistoviia E * * * * * €139,73
Poistovia F gsf‘g‘s * * €143,37
Poistoviia G Kooperativa A * * ** €141,18

VIENNA INSURANCE GROUP

* Rating udeleny Ndrodnou bankou Slovenska.

** yska anuity pocitand na zdklade standardnych poistno-matematickych metod s vyuZitim individualizovanych umrtnostnych tabuliek. Viypocet overeny Ndrodnou bankou Slovenska.




Priloha ¢. 2

Ponukovy list

J SOCIALNA POISTOVNA

03-02-001

Meno a priezvisko sporitela: | Frantiek Netrpezlivy |Datum vystavenia ponukového listu: 3.3.2014
Datum narodenia sporitela: 22.2.1952 Zaviaznost ponuk dozivotného déchodku do: 3.4.2014
Nasporena suma: €35 821 Miera indexacie dochodku (v%p.a.) 2,5

Splnend podmienka vypldcania do¢asného starobného déchodku alebo do¢asného predéasného starobného déchodku podla § 33 ods. 2
alebo podmienka vypldcania starobného déchodku alebo predéasného starobného déchodku programovym vyberom podla § 33a ods. 2

ANO / NIE

Nazov poistovne Rating* DoZivotny dochodok**
(846, ods. 1, pism. a, bod 1 zdkona 650/2004 Z.z.)

Poistoviia A E;?Ta * * * * €185,93

Poistoviia

Poistoviia B ING £ * * * €189,89

Poistoviia C * * * * €184,94

Poistoviia D oo * €197,80
Poistovna E UNTOA * * * €190,28
Poistovna F Metlife * * €193,84

Poistoviia G e )V O & & & ¢ €178,01

* Rating udeleny Ndrodnou bankou Slovenska.
** yska anuity pocitand na zdklade standardnych poistno-matematickych metdd s vyuZitim individualizovanych umrtnostnych tabuliek. Vypocet overeny Ndrodnou bankou Slovenska.



Q)

Priloha & 3 SOCIALNA POISTOVNA

Ponukovy list

Identifikacné udaje sporitela

Meno a priezvisko Datum vyhotovenia pontk

Datum narodenia Platnost ponuk do

Adresa trvalého bydliska Nasporena suma (v €)

Alfanumericky kod pontk doZivotného Miera zvySovania doZivotného dochodku
dochodku (v% p.a.):

Splnena podmienka vyplacania do¢asného starobného déchodku alebo docasného predéasného starobného dochodku podla § 33 ods. 2 zakona ¢.
43/2004 Z. z. o starobnom dochodkovom sporeni a o zmene a doplneni niektorych zakonov v zneni neskorsich predpisov (dalej len ,,zdkon*) alebo ANO / NIE
podmienka vyplacania starobného dochodku alebo predc¢asného starobného déchodku programovym vyberom podla § 33a ods. 2 zakona

Aktualne su Vam vyplacané nasledovné déchodky, ktoré su registrované v centralnom
informacnom ponukovom systéme:

Starobny déchodok z I. piliera




Ponuky dozivotného dochodku

Nasledujlice ponuky doZivotného déchodku su pre poistovne zavizné. V pripade Vasho zaujmu mdZete do 30 kalendarnych dni od vyhotovenia ponuk (vid
datum platnosti ponuk v Gvodnej tabulke) s Vami zvolenou poistoviiou uzatvorit zmluvu o poisteni déchodku na zdklade ktorej sa Vam bude vyplacat Vami
vybraty variant doZivotného dochodku.

Pre splnenie podmienky 4 — nasobku Zivotného minima potrebnej na vyplatu do¢asného dochodku alebo dochodku programovym vyberom potrebujete
uzavriet doZivotny dochodok minimalne vo vyske: .......ccceevveneene €.

Ponuky doZivotnych déchodkov, na zaklade ktorych danu podmienku splnite, si v nasledujucej tabulke vyznaéené zelenou farbou.

Dozivotny dochodok

Dozivotny dochodok s . o . , Dozivotny déchodok
Dozivotny dochodok s so zvySovanim a . ,
S0 zvysovanim a

Dozivotny jednoroénym dVoiroiny o o
vojrocnym o 2 A ednoroénym
dochodok pozostalostnym . ’y . DoZivotny dochodok ! y' dvojro¢nym
pozostalostnym krytim pozostalostnym

krytim so zvySovanim , pozostalostnym krytim
krytim

Poistovria x

Poistovria y

Poistovria z




