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Mojim ucitelom, spolupracovnikom a Studentom, vdaka
ktorym bol méj vyskum zdbavny a vzrusujuct.

A vsetkym tcastnikom nasich experimentov, ktori sa
nazbierali za tie roky — vy ste motorom tychto vysku-
mov a ja som vam hlboko vdacny za pomoc.
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Predslov

Drahi slovenski citatelia,

tato kniha je o necCestnosti, ale mozete mat pokusSenie mys-
liet si, Ze je o neCestnosti Americanov, kedZe vacSina ucast-
nikov naSich experimentov je zo Spojenych Statov. Moze to
lakat k Spekulaciam, ze cestnost vas aj vaSich krajanov je vy-
razne odliSna od Americanov, a to oboma smermi. Co si mysli-
te? Su Iudia vo vasej krajine ¢estne;jsi, alebo menej cestni ako
Americania?

Mozete byt prekvapeni (v zavislosti od odpovede na pred-
chadzajucu otazku), ze pri pokusoch, ktoré sme s kolegami
urobili v réznych kultirach, sme naSli len malé rozdiely
v necestnosti. PodrobnejSie sa tomu venujem v zavere tej-
to knihy, ale nateraz je dolezité spomenut, ze testy, ktoré
pouzivame, nemaju kultirny vyznam, nie su vlastné ziadne;j
konkrétnej oblasti zivota v ziadnej konkrétnej kulture. To
znamena, ze naSe testy nam umoznuju skumat zakladny
sklon Tudi k necestnosti — ako a do akej miery su schopni
obchadzat pravidla a pretvorit situacie spdésobmi, ktoré im
dovolia spravat sa necestne bez toho, aby mali o sebe zla
mienku.

Samozrejme, v ostatnych oblastiach spravania nacha-
dzame kultarne rozdiely. Napriklad, s kolegom som raz usku-
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tocnil pokus porovnavajuci konanie 'udi pri objednavani piva
pri bare. Niekolko dni sme v miestnom bare v Chapel Hille
v Severnej Karoline ponukali navStevnikom vzorku jedného
zo Styroch piv a prijimali sme ich objednavky. Od niektorych
sme prijimali objednavky nahlas, aby kazdy pri stole ve-
del o predchadzajicej objednavke. Inych navstevnikov sme
poziadali, aby napisali nazov zelaného piva na kusok papiera,
aby nikto iny nevedel, ¢o si objednali. Po tom, ako vypili svoje
piva, sme sa ich spytali, ako im chutili a ¢i olutovali vyber
daného druhu.

Zistili sme, ze Iudia, ktori si objednavali nahlas, si velmi
Casto objednali pivo, ktoré nechceli a nakoniec olutovali svoj
vyber — s vynimkou prvej osoby v skupine, ktora si objed-
navala nahlas a bola rovnako spokojna s pivom ako ludia,
ktori si objednavali v tajnosti. Ludia objednavajuci nahlas
pocuvali, ¢o si objednali Iudia pred nimi (s vynimkou oso-
by, ktora si objednavala prva) a ak im tito 'udia ,zobrali“ ich
obltubené pivo, tak sa uspokojili s menej uprednostinovanym
pivom. Ked ho dostali, svoju volbu olutovali.

Objavili sme tiez spojitost medzi sklonom l'udi objednavat
si v rozpore s vlastnou tuzbou a charakteristikou nazyvanou
y,potreba jedinecnosti“. V zasade si Iudia viac cenili to, aby
ich vnimali ako individuality, nez svoju tuzbu po oblibenom
pive, a tak boli ochotni zamenit pozitok za vyslanie istého
signalu o sebe ostatnym.

Ked sme robili rovnaky pokus v Hongkongu, tak sme
objavili rovnaku zakladnu chybu, ale s inou zamienkou. Aj
v Hongkongu Tudia brali do tivahy, ¢o si objednali I'udia pred
nimi, a tiez obetovali svoje vlastné poteSenie v prospech vy-
tvorenia obrazu o sebe samych tym, ¢o si objednali — a tiez
olutovali, Ze si objednali to, co nakoniec dostali. Lenze v Hong-
kongu namiesto toho, aby si objednavali proti vlastnej pre-
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ferencii v snahe o jedinecnost, uprednostnili konformitu pred
vlastnou preferenciou a c¢asto si objednavali to isté ako ti
pred nimi. Bola to teda rovnaka zakladna chyba (obetovanie
nasho vlastného Zelania v prospech obrazu na verejnosti)
sprevadzana rovnakou Ittostou, ale motivovana tuzbou po
inom type obrazu (jedinecny verzus podobny) v oCiach ostat-
nych Tudi sediacich pri stole.

Tieto typy variacii nachadzame c¢asto, ale tak ako v tomto
pripade, hoci sa spravanie liSi, podstata zakladnych rozhod-
nutije zvyCajne rovnaka napriec¢ kultirami. Pri ¢itani tejto kni-
hy vas teda vyzyvam, aby ste premysTlali, ako pokusy, vysled-
ky a vysvetlenia, ktorym sa tu venujeme, platia v roznych
oblastiach Zivota vo vasej vlastnej krajine. Pouvazujte, kde,
kedy a za akych okolnosti su I'udia viac alebo menej schopni
racionalizovat svoje necestné spravanie. PredovSetkym vSak
majte na mysli, Ze aj vy, tak ako tisice Uucastnikov tychto
pokusov, mate pravdepodobne rovnaké sklony.

Cestne vas,

Dan Ariely






UvoD

Preco je necestnost
taka zaujimava

Existuje jeden spdsob, ako zistit, ¢i je ¢lovek ¢estny — spytat sa ho.
Ak odpovie ,,ano”, je to podvodnik.
— GROUCHO MARX

Moj zaujem o podvadzanie sa prvy raz rozhorel v roku 2002,
len niekolko mesiacov po pade Enronu. Travil som tyzden
na nejakej technologickej konferencii a v jeden vecer som
na drinku stretol Johna Perryho Barlowa. Poznal som ho
ako niekdajSieho textara skupiny Grateful Dead, ale pocas
nasho rozhovoru som zistil, ze pracoval aj ako konzultant pre
niekolko firiem — vratane Enronu.

Ak ste nahodou v roku 2001 nedavali pozor, pad milacika
Wall Street sa odohral asi takto: vdaka sérii trikov s kreativ-
nym uctovnictvom, ktorym napomohlo aj privieranie oci
konzultantov, ratingovych agentur, vedenia firmy a uz ne-
existujucej tctovnickej firmy Arthur Andersen, dosiahol En-
ron finanéné vysiny, z ktorych sa strmhlavo zrutil, ked sa
prevalili utajované informacie. Akcionari pris§li o investicie,
vyparilo sa dochodkové zabezpecenie, tisicky zamestnancov
prisli o pracu a spolo¢nost skrachovala.
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