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Mojim ucitelom, spolupracovnikom a studentom, vdaka ktorym bol
moj vyskum zdabavny a vzrusujiici.

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

Drahi slovenski Citatelia,

tato kniha je o necestnosti, ale mozete mat pokusenie mysliet si, Ze
je o necestnosti Americanov, kedZe vic¢sina ucastnikov nasich experi-
mentov je zo Spojenych $tatov. Moze to lakat k $pekulaciam, ze ¢estnost
vas aj vadich krajanov je vyrazne odli$nd od Americ¢anov, a to oboma
smermi. Co si myslite? St ludia vo vasej krajine estnejsi, alebo menej
cestni ako Americania?

Mozete byt prekvapeni (v zavislosti od odpovede na predchadza-
jucu otazku), ze pri pokusoch, ktoré sme s kolegami urobili v roznych
kultarach, sme nasli len malé rozdiely v necestnosti. Podrobnejsie sa
tomu venujem v zavere tejto knihy, ale nateraz je dolezité spomentt,
ze testy, ktoré pouzivame, nemaju kulturny vyznam, nie st vlastné
ziadnej konkrétnej oblasti Zivota v Ziadnej konkrétnej kulture. To
znamena, ze nase testy nam umoziuju skiamat zakladny sklon ludi
k necestnosti — ako a do akej miery st schopni obchadzat pravidla
a pretvorit situacie sposobmi, ktoré im dovolia spravat sa necestne
bez toho, aby mali o sebe zIi mienku.

Samozrejme, v ostatnych oblastiach sprdvania nachadzame
kultarne rozdiely. Napriklad, s kolegom som raz uskutoc¢nil pokus
porovnavajuci konanie ludi pri objednavani piva pri bare. Niekol-
ko 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 na-
hlas, aby kazdy pri stole vedel o predchadzajicej objednavke. Inych
navstevnikov sme poziadali, aby napisali nazov zelaného piva na
kasok papiera, aby nikto iny nevedel, ¢o si objednali. Po tom, ako
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vypili svoje piva, sme sa ich spytali, ako im chutili a ¢i olutovali
vyber daného druhu.

Zistili sme, Ze ludia, ktori si objednavali nahlas, si velmi ¢asto
objednali pivo, ktoré nechceli a nakoniec olutovali svoj vyber - s vy-
nimkou prvej osoby v skupine, ktora si objednavala nahlas a bola
rovnako spokojna s pivom ako Iudia, ktori si objednavali v tajnosti.
Ludia objednavajtci nahlas pocuvali, ¢o si objednali ludia pred nimi
(s vynimkou osoby, ktora si objednavala prva) a ak im tito ludia ,,zo-
brali“ ich obltibené pivo, tak sa uspokojili s menej uprednostiiovanym
pivom. Ked ho dostali, svoju volbu olutovali.

Objavili sme tiez spojitost medzi sklonom Iudi objednavat si
v rozpore s vlastnou tizbou a charakteristikou nazyvanou ,,potreba
jedinecnosti. V zasade si ludia viac cenili to, aby ich vnimali ako
individuality, nez svoju tizbu po obltibenom pive, a tak boli ochotni
zamenit pozitok za vyslanie istého signalu o sebe ostatnym.

Ked sme robili rovnaky pokus v Hongkongu, tak sme objavili rov-
naku zékladnu chybu, ale s inou zdmienkou. Aj v Hongkongu [udia
brali do uvahy, ¢o si objednali [udia pred nimi, a tiez obetovali svoje
vlastné potesenie v prospech vytvorenia obrazu o sebe samych tym,
¢o si objednali - a tiez olutovali, Ze si objednali to, ¢o nakoniec dostali.
Lenze v Hongkongu namiesto toho, aby si objednavali proti vlastnej
preferencii v snahe o jedine¢nost, uprednostnili konformitu pred vlast-
nou preferenciou a ¢asto si objednavali to isté ako ti pred nimi. Bola
to teda rovnaka zdkladna chyba (obetovanie nasho vlastného Zelania
v prospech obrazu na verejnosti) sprevadzana rovnakou Iatostou, ale
motivovana tuzbou po inom type obrazu (jedine¢ny verzus podobny)
v ociach ostatnych Iudi sediacich pri stole.

Tieto typy varidcii nachddzame Casto, ale tak ako v tomto pripade,
hoci sa spravanie lisi, podstata zakladnych rozhodnuti je zvycajne
rovnaka naprie¢ kultirami. Pri ¢itani tejto knihy vas teda vyzyvam,
aby ste premyslali, ako pokusy, vysledky a vysvetlenia, ktorym sa tu
venujeme, platia v roznych oblastiach Zivota vo vasej vlastnej krajine.
Pouvazujte, kde, kedy a za akych okolnosti st ludia viac alebo menej
schopni racionalizovat svoje necestné spravanie. Predovsetkym vsak
majte na mysli, Ze aj vy, tak ako tisice ucastnikov tychto pokusov,
mate pravdepodobne rovnaké sklony.

Cestne v43,

Dan Ariely
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UvVOD

Preco je necestnost
taka zaujimava

Existuje jeden sposob, ako zistit, Ci je clovek cestny -
spytat sa ho. Ak odpovie ,,dno”, je to podvodnik.
- GROUCHO MARX

0j 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 tex-
tara skupiny Grateful Dead, ale po¢as 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 kreativnym tctovnic-
tvom, ktorym napomohlo aj privieranie o¢i konzultantov, ratingovych
agentur, vedenia firmy a uz neexistujicej u¢tovnickej firmy Arthur
Andersen, dosiahol Enron finanéné vysiny, z ktorych sa strmhlavo
zritil, ked sa prevalili utajované informacie. Akcionari prisli o in-
vesticie, vyparilo sa dochodkové zabezpecenie, tisicky zamestnancov
prisli o pracu a spolo¢nost skrachovala.
Pri rozhovore s Johnom som sa obzvlast zaujimal o opis jeho vlast-
nej zaslepenosti. Aj ked Enronu poskytoval konzultacie aj v ¢ase, ked sa
firma rychlo vymykala spod kontroly, nevidel, ze by sa tam odohréavalo
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nie¢o nekalé. Uplne sa stotoznil s nidzorom, ze Enron bol inovativnym
lidrom novej ekonomiky az do chvile, kym sa pribeh nedostal na titulky
novin. Co je este prekvapujticejsie, povedal mi, 7e ked informécie vypl-
vali na povrch, nedokdzal uverit, Ze po cely ten ¢as nevidel priznaky. To
ma prinutilo zamysliet sa. Pred tym, ako som hovoril s Johnom, som si
myslel, Ze celt pohromu Enronu sposobili traja skazonosni manazéri vo
vysokych funkciach (Jeffrey Skilling, Kenneth Lay a Andrew Fastow),
ktori naplanovali a urobili obrovsky uc¢tovnicky podvod. Tu som vsak
sedel s chlapikom, ktorého som mal rad a obdivoval, a ktory mal svoj
vlastny pribeh spoluprace s Enronom. Bol to pribeh zaslepenosti, nie
umyselnej necestnosti.

Samozrejme, bolo mozné, Ze John aj vsetci ostatni spojenci Eronu
boli skorumpovani. Zacal som ale uvazovat, zZe mohlo ist o odlisny typ
necestnosti — taku, ktora viac suvisi so zaslepenostou a vykonavaju ju
ludia ako John, vy alebo ja. Zac¢al som premyslat, ¢i v pripade necestnosti
nejde o viac ako len niekolko ciernych oviec, a ¢i sa tento spdsob Zela-
nej slepoty odohrava aj v inych firmach'. Uvazoval som tiez, ¢i by sme
s priatelmi nespravali podobne, keby sme boli konzultantmi pre Enron.

Zacal som byt fascinovany otazkou podvadzania a necestnosti. Od-
kial sa berie? Nakolko je ¢lovek schopny byt ¢estny alebo necestny?
A mozno to najdolezitejsie — je necestnost obmedzena na niekolko
c¢iernych oviec, alebo je to rozsiahlejsi problém? Uvedomil som si, ze
odpoved na tuto otazku moze dramaticky zmenit to, ako sa snazime
proti necestnosti bojovat: ak je za va¢sinu podvadzania na svete zodpo-
vednych niekolko ¢iernych oviec, mézeme sa problému lahko zbavit.
Personalne oddelenia firiem by sa mohli uz pri prijimani do zamestnania
zameriavat na podvodnikov, pripadne by sa firmy mohli systematicky
zbavovat vsetkych, ¢o sa ukazu ako necestni. Ak sa vSak problém netyka
iba niekolkych vynimiek, znamenalo by to, Ze necestne sa mdze doma
aj v praci spravat ktokolvek — vratane vas a mna. A ak vSetci mame
potencial byt tak trocha zlo¢incami, je mimoriadne dolezité, aby sme
najprv pochopili, ako necestnost funguje a potom nasli sposoby, ako
ovladnut a kontrolovat tito nasu povahovu stranku.

CO VLASTNE VIEME O PRICINACH NECESTNOSTI? Z klasickej, na
racionalite zaloZenej ekonomickej teérie pochadza pohlad na pod-

! Zaplava firemnych $kandalov, ktoré potom nasledovali, velmi jasne zodpovedala
tato otazku.
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vadzanie prevzaty od ekondéma z Chicagskej univerzity Garyho Beckera.
Tento nositel Nobelovej ceny tvrdil, Ze ludia pachaju zlo¢iny na zaklade
racionalnej analyzy kazdej situacie. Ako pise Tim Harford v knihe
Logika Zivota,2 zrodenie tejto teérie bolo dost prozaické. Jedného
dna Becker meskal na stretnutie a pre nedostatok parkovacich miest
sa rozhodol zaparkovat nacierno a riskovat pokutu. Neskor sa nad
touto situdciou zamyslel a zistil, Ze jeho rozhodnutie bolo vylu¢ne
zélezitostou zvaZenia moznych ndkladov - prichytenie, pokuta a pri-
padne odtiahnutie auta - a vynosov, ktorymi bol v¢asny prichod na
schodzku. Podotkol tiez, ze pri zvazovani nakladov a vynosov nebolo
miesto pre zvazovanie dobra a zla. Skratka iba porovnal mozné po-
zitivne a negativne dosledky.

A tak sa zrodil jednoduchy model racionalneho pachatela. Podla
tohto modelu vietci myslime a spravame sa zhruba tak ako Becker. Tak
ako priemerny kriminalnik si aj my hladame cestu Zivotom a usiluje-
me sa o to, ¢o je pre nas vyhodné. Ci to robime prepaddvanim bank
alebo pisanim knih je pre nase raciondlne porovnavanie nakladov
a vynosov nepodstatné. Podla Beckerovej logiky, ak mdme nedosta-
tok hotovosti a ideme okolo obchodu, tak rychlo odhadneme, kolko
penazi moze byt v pokladni, akd je Sanca Ze nds chytia a aky trest
by sme v tom pripade dostali (samozrejme, odratame cas za vzorné
spravanie). Na zaklade tejto analyzy sa potom rozhodneme, ¢i sa nam
oplati ten obchod prepadnit alebo nie. Podstatou Beckerovej tedrie
je, ze rozhodnutia o ¢estnosti, tak ako vdcsina ostatnych rozhodnuti,
su zaloZené na analyze nakladov a vynosov.

Jednoduchy model racionalneho pachatela je velmi priamociary, ale
je otazne, ¢i spravne opisuje spravanie Iudi v skuto¢nom svete. Ak ano,
tak ma spolo¢nost dve jasné moznosti, ako sa vyrovnat s necestnostou.
Prvou je zvySenie pravdepodobnosti prichytenia (napriklad najatim
vyssieho poctu policajtov a nainstalovanim viacerych bezpecnostnych
kamier). Tou druhou je zvysenie trestov pre prichytenych Iudi (napri-
klad zavedenim prisnejsich trestov odnatia slobody a pokut). Takto teda
vyzera jednoduchy model racionalneho pachatela s jasnymi dosledkami
pre vymdhanie prava, tresty a necestnost vo vSeobecnosti.

Co ak je viak tento pohlad na necestnost zjednoduseny a ne-
presny? Ak je to tak, bezné pristupy k potlac¢eniu necestnosti buda
aj nadalej netucinné. Ak je to nedokonaly model pric¢in necestnosti,

Presné odkazy ku vSetkym materidlom pouzitym v kazdej kapitole a sivisiacu
literattiru ndjdete v bibliografii a doplnkovej literatare na konci knihy.
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najprv potrebujeme zistit, aké sily naozaj veda Iudi k podvadzaniu
a potom vyuzit toto poznanie v boji s necestnostou. To je presne to,
o ¢om je tato kniha.’

Zivot vo svete racionalneho pachatela

Pred tym, ako sa budeme zaoberat silami, ktoré ovplyviuju nasu
Cestnost a necestnost, urobme si maly myslienkovy experiment. Aké
by boli nase Zivoty, keby sme sa vSetci dosledne riadili jednoduchym
modelom racionalneho pachatela a brali do uvahy iba naklady a vy-
nosy nasich ¢inov?

V takomto svete by sme uplatiovali analyzu ndkladov a vynosov na
vietky nase rozhodnutia a robili to, ¢o by sa ndm zdalo najviac racio-
nélne. Nerobili by sme rozhodnutia na zaklade emdcii alebo dovery,
takze by sme s najvac$ou pravdepodobnostou zamykali svoje penazenky
v zasuvke, keby sme ¢o len na minttu odisli z kancelarie. Hotovost by
sme hromadili v pancuchach alebo v skrytych sejfoch. Neziadali by sme
susedov, aby nam vyberali postu, kym sme na dovolenke, lebo by sme
sa bali, Ze nam ukradnu nase veci. Spolupracovnikov by sme sledovali
ako supy. Podanie ruk by nemalo Ziadnu hodnotu ako forma dohody.
Pre kazdu transakciu by boli potrebné pravne zaviazné zmluvy, ¢o by
tiez znamenalo, Ze by sme znac¢nu Cast Zivota stravili sidnymi spormi
a zalobami. Mozno by sme sa rozhodli nemat deti, pretoze ked vyrastu,
zrejme sa pokusia ukradnut vetko, o mame, a spolo¢ny Zivot s rodi¢mi
by im na to dal mnozstvo prilezitosti.

Dobre vieme, Ze nie vsetci [udia su svitci. Nie sme ani zdaleka
dokonali. Ale ak suhlasite s tym, Ze prave popisany nie je vernym
obrazom toho, ako myslime a spravame sa, ani presnym opisom nasho
kazdodenného zivota, tak tento myslienkovy experiment naznacuje,
ze ani zdaleka nepodvadzame a nekradneme tak vela, ako keby sme
boli dokonale racionalni a konali jedine vo vlastnom zaujme.

Vyzva pre vsetkych milovnikov umenia

V aprili 2011 v rozhlasovej reldcii Iru Glassa Tento americky Zivot
vystupoval mlady vysokoskolsky student Dan Weiss, ktory pracoval
v Centre Johna F. Kennedyho pre muzické umenia vo Washingtone.

Okrem skiimania necestnosti je tito kniha v podstate o racionalite a iracionalite.
A hoci je necestnost sama osebe fascinujiica a dolezita pre ludské konanie, je tiez
dolezité mat na mysli, Ze je to len jedna zlozka nasej zaujimavej a spletitej fudskej
prirodzenosti.
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Jeho pracou bolo doplnat zasoby pre obchody so suvenirmi v centre,
kde predava tovar navstevnikom tristo dobrovolnikov - viésinou
dobromyselnych déchodcov, ktori maju radi divadlo a hudbu.

Obchody so suvenirmi boli riadené podobne ako stanky s limo-
nadou. Neboli tam registracné pokladne, len $katule na hotovost, do
ktorych dobrovolnici vkladali peniaze a aj z nich vydavali. Obcho-
dom sa darilo a ro¢ne predali tovar v hodnote 400-tisic dolarov. Mali
vsak jeden velky problém: z tejto sumy kazdoro¢ne zmizlo priblizne
150-tisic dolarov.

Ked Dana povysili na manazéra, podujal sa chytit zlodeja. Zacal
podozrievat dal$ieho mladého zamestnanca, ktorého ulohou bolo
nosit hotovost do banky. Zavolal detektivnu agenttru a detektiv mu
pomohol nastrazit pascu. Dan vlozil do $katule oznacené bankovky
a odisiel. Potom sa spolu s detektivom ukryli v krikoch a ¢akali na
podozrivého. Ked sa podozrivy zamestnanec vydal na cestu, vrhli
sa na neho a v jeho vrecku nasli niekolko oznacenych bankoviek.
Pripad uzavrety, nie?

Ukaézalo sa, ze nie. Mlady zamestnanec ukradol v ti noc len Sest-
desiat dolarov, ale aj po tom, ako ho prepustili, peniaze a tovar nadalej
mizli. Danovym dal$im krokom bolo zriadenie systému inventari-
zacie s cennikmi a zdznamami o predaji. Povedal dochodcom, aby
zapisovali, ¢o sa predalo a kolko za to dostali, a — uhadli ste — kradeze
prestali. Problémom nebol jeden zlodej, ale mnozstvo postarsich,
dobromyselnych dobrovolnikov so zalubou v umeni, ktori si brali
tovar a peniaze pohodené v ich blizkosti.

Ponaucenie z tohto pribehu nie je povzbudzujice. Ako povedal
Dan: ,,Ak dostaneme prilezitost, tak si vezmeme veci druhych ludi...
mnohi ludia potrebuju nad sebou dozor, aby konali spravne.*

Prvotnym cielom tejto knihy je zaoberat sa raciondlnymi silami
ndkladov a vynosov, ktoré tidajne vyvolavaji necestné spravanie, ¢o
v$ak (ako uvidite) nie vzdy plati, ako aj iracionalnymi silami, o ktorych
si myslime, ze na nich nezalezi, ale opak moze byt pravdou. Ked zmizne
vacsia suma penazi, myslime si, Ze je to praca bezcitného zlocinca.
Ale ako sme videli na priklade milovnikov umenia, podvadzanie nie
je nevyhnutne dielom jedného chlapika, ktory si spravil analyzu na-
kladov a vynosov, a ukradol vela penazi. Namiesto toho je to ¢asto
vysledok toho, Ze vela ludi si potichu ospravedlni, ak si opakovane
zoberie nejaké peniaze alebo tovar. Budeme sa zaoberat silami, ktoré
nas zZend k podvadzaniu, a bliz$ie sa pozrieme aj na to, pre¢o sme
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inokedy poctivi. Pozrieme sa, ako necestnost vystrkuje rozky a ako
podvadzame vo svoj vlastny prospech bez toho, aby sme vo vlastnych
ociach klesli - prave tato stranka nasho spravania umoznuje zna¢nu
cast necestnosti.

Po tom, ako preskimame zakladné sklony stvisiace s necestnostou,
obratime pozornost k niektorym experimentom, ktoré nam pomdozu
objavit psychologické sily a sily prostredia, ktoré zvysuja alebo znizuju
¢estnost v nasom kazdodennom Zivote, vratane konfliktu zaujmov,
falSovania, prisah, tvorivosti alebo jednoducho unavy. Budeme sa
tiezZ zaoberat spolocenskou strankou necestnosti, vratane toho, ako
ostatni ovplyviuju nase chapanie toho, ¢o je spravne a ¢o nespravne,
ako aj nasim sklonom k podvadzaniu, ked ostatni mézu mat prospech
z nadej necestnosti. Nakoniec sa pokusime pochopit, ako necestnost
funguje, ako zavisi od Struktury nasho kazdodenného prostredia a za
akych podmienok mame sklon k ¢estnému ¢i necestnému spravaniu.

Okrem skumania sil, ktoré formuju nasu nepoctivost, je jednym
z praktickych uzitkov behavioralnej ekonémie to, ze nam ukazuje, o
nase spravanie ovplyviuje zvonku aj zvnutra. Ked lepsie pochopime
sily, ktoré nas naozaj riadia, tak zistime, Ze nie sme bezmocni zoc¢i-voci
nasim ludskym vrtochom (vratane necestnosti), Ze dokaZeme zmenit
$truktiru nasho prostredia a ze tym mozeme dosiahnut korektnejsie
spravanie a vysledky.

Dufam, ze vyskum, ktory opisujem v nasledujucich kapitolach,
nam pomoze pochopit, ¢o spdsobuje nase vlastné necestné sprava-
nie, a poukaze na zaujimavé sposoby, ako ho dostat pod kontrolu
a obmedzit.

Vydajme sa na cestu...
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KAPITOLA 1

Test jednoduchého modelu
racionalneho pachatela

ovolte mi ist rovno k veci a povedat to priamo: Ludia podvadzaja.
Aj vy podvadzate. A dno, aj ja z ¢asu na ¢as podvadzam.

Ako vysokoskolsky profesor sa snazim udrziavat zaujem $tudentov,
a tak obcas pozvem do triedy zaujimavych hostujucich prednasatelov,
¢o je tiez dobry spdsob, ako obmedzit ¢as, ktory travim pripravou.
V podstate je to vyhodna situdcia pre hosta, pre triedu a samozrejme
aj pre mna.

Na jednu z tychto prednasok, kde sa zadarmo zbavim ucenia,
som na hodinu behavioralnej ekonémie pozval Specialneho hosta.
Tento mudry, uzndvany muz ma vyborné vysledky: pred tym, ako
sa stal legendarnym konzultantom béank a riaditelov, ziskal doktorat
z prava a este predtym bakalarsky titul na Princetone. ,V uplynulych
niekolkych rokoch,” povedal som triede, ,,pomahal nas uznavany host
elitnym biznismenom splnit si sny!“

Po tomto uvode prisiel na scénu host. Od zaciatku bol priamociary.
»Dnes vam pomdzem, aby ste si splnili svoje sny. Sny o PENIAZOCH!“
kric¢al zvonivym hlasom ako cvicitel zumby. ,,Chcete zarobit nejaké
PENIAZE?“

Kazdy pritakaval a smial sa, ocenujtc jeho energicky, neformalny
pristup.

»Je tu niekto bohaty?“ spytal sa. ,,Ja viem, Ze som, ale vy, vysoko-
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$kolski studenti, nie ste. Nie, vy vSetci ste chudobni. Ale to sa zmeni
vdaka sile PODVADZANIA. Podme na to!“

Potom vymenoval niekolko nechvalne znamych podvodnikov
od Cingischana az po suc¢asnost, vratane tuctu generdlnych riadi-
telov, Alexa Rodrigueza,* Bernieho Madoffa,” Marthy Stewartovej®
a mnohych dalsich. ,V3etci chcete byt ako oni,“ nabadal ich. ,,Chcete
mat moc a peniaze! A to vSetko moze byt vase vdaka podvadzaniu.
Davajte pozor a prezradim vam tajomstvo!“

Po tomto in$pirativnom tvode nastal ¢as na skupinové cvicenia.
Poziadal studentov, aby zavreli o¢i a trikrat sa zhlboka, ocistujuco
nadychli. ,,Predstavte si, Ze ste podvadzali a ziskali svojich prvych
desat miliénov dolarov,“ povedal. ,,Co urobite s tymito peniazmi?
Vy! V tyrkysovom tricku!®

»Dom,“ povedal §tudent hanblivo.

»DOM? My bohaci to volame VILA. A vy?“ povedal, ukazujic na
dalsieho $tudenta.

»Dovolenka.“

»Na stkromnom ostrove, ktory vlastnite? Vyborne! Ked zarobite
tolko penazi ako podvodnici, tak to zmeni vas zivot. Je tu niekto
gurman?“

Zopar studentov zodvihlo ruky.

,Co tak jedlo osobne pripravené Jacquesom Pépinom? Ochutnav-
ka vina v Chéateauneuf-du-Pape? Ked zarobite dost penazi, mozete
naveky Zit na vysokej nohe. Len sa spytajte Donalda Trumpa! Pozrite
sa, vSetci vieme, Ze za desat milionov dolarov by ste zrazili aj svojho
priatela alebo priatelku. Som tu na to, aby som vam povedal, Ze to je
v pohode a aby som odistil vagu ru¢na brzdu!“

Vtedy si uz vacsina Studentov zacinala uvedomovat, Ze tu ¢osi
nehra. Ale po tom, ¢o predchadzajucich desat minut stravili tym, ze
pred ostatnymi snivali o vetkych tzasnych veciach, ktoré by urobili
so svojimi prvymi desiatimi milionmi dolarov, boli rozorvani medzi
tuzbou byt bohati a priznanim, Ze podvadzanie je moralne nespravne.

»Vidim, Ze vahate,“ povedal prednasajuci. ,Nesmiete dovolit emo-
ciam, aby diktovali vase skutky. Musite sa postavit strachu zo¢i-voci

Americky bejzbalista, ktory sa priznal k uZivaniu steroidov, pozn. prekladatela
Americky investiény manazér, ktory pyramidovou schémou pripravil svojich
Kklientov priblizne o 50 miliard americkych dolarov, pozn. prekladatela

¢ Americkd medidlna magnatka, ktord bola odsudena za zneuzitie dévernych informécii
pri obchodovani s akciami, pozn. prekladatela

5
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Test jednoduchého modelu raciondlneho pdchatela

analyzou nakladov a vynosov. Aké st klady zbohatnutia podvadza-
nim?“ spytal sa.

»Ze zbohatnete!“ odpovedali Studenti.

»Spravne. A aké st zapory?“

»Ze vés chytia!“

»Nuz,“ povedal prednasajuci, ,existuje SANCA, Ze vas chytia, ALE —
poviem vam tajomstvo! Nechat sa chytit pri podvadzani nie je to isté,
ako byt potrestany za podvadzanie. Pozrite sa na Bernieho Ebbersa,
byvalého riaditela firmy WorldCom. Jeho pravnik v obhajobe tvrdil,
ze Ebbers jednoducho nevedel, ¢o sa deje. Alebo na Jeffa Skillinga,
byvalého riaditela Enronu, ktory napisal slavny email: ,,Skartujte do-
kumenty, ida po nas.” Skilling neskor pri svedeckej vypovedi hovoril,
ze to myslel ,sarkasticky’. Ak ani tato obrana nevyjde, vzdy mdzete
ujst do krajiny, ktora nema zakony o vydavani zlo¢incov!*

Pomaly ale isto m6j hostujtci prednésajuci - v skuto¢nom zivo-
te komik Jeff Kreisler, ktory je autorom satirickej knihy Zbohatnite
podvddzanim — argumentoval v prospech finan¢nych rozhodnuti len
na zaklade nakladov a vynosov bez toho, aby bral ohlad na moralny
rozmer. Pri po¢uvani Jeffovej prednasky si $tudenti uvedomili, ze
z dokonale raciondlnej perspektivy mal uplnu pravdu. Zaroven si
vSak nemohli pomoct, propagacia podvodu ako najlepsieho sposobu
na dosiahnutie tspechu bola znepokojujica a odpudiva.

Na konci hodiny som sa studentov spytal, nakolko podla nich
ich vlastné spravanie zapadda do JEDNODUCHEHO MODELU RACI-
ONALNEHO PACHATELA. , Kolko prilezitosti podvadzat bez pri-
chytenia mate pocas bezného dna?“ opytal som sa. ,,Kolko z tychto
prilezitosti vyuzijete? O kolko viac podvadzania by sme videli vo
svojom okoli, keby kazdy zaujal Jeffov postoj posudzovania na-
kladov a vynosov?“

Priprava scény na testovanie
Tak Beckerov, ako aj Jeffov pristup k necestnosti pozostava z troch
hlavnych prvkov: (1) uzitok, ktory ziskame zo zloc¢inu; (2) pravde-
podobnost prichytenia a (3) ocakavany trest, ak nds prichytia. Po-
rovnanim prvej zlozky (zisku) s dalsimi dvoma (mozné naklady)
moze racionalna ludska bytost urcit, kedy sa konkrétny zlocin oplati,
a kedy nie.

Je mozné, Ze jednoduchy model racionalneho pachatela je presnym
opisom spdsobu, akym [udia robia rozhodnutia o ¢estnosti a podva-
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