KEDY PODVADZAME A CO S TYM?

Psycholég a behavioralny ekoném Dan Ariely sa venuje skimaniu podvadzania a ludskej
(i)racionality pri rozhodovani.

V rdmci svojich experimentov sa pozrel na to, za akych okolnosti maju (udia najvacsiu
tendenciu podvadzat a ¢i je pravda, ze robia jednoduché cost-benefit analysis - teda
porovnanie mozného zisku s pripadnym trestom. To sa robi zodpovedanim troch otazok:

» Co mo6zem ziskat podvadzanim?

= Akaje pravdepodobnost, ze ma prichytia?

= Aky je pripadny trest za podvadzanie?

Nasledne si ludia vyhodnotia, ¢i saim to pri tychto premennych oplati.
(Autorom tedrie je ekoném a lauredt Nobelovej ceny Gary Becker.)

Ariely zistil, Ze tato tedria celkom neplati a ludia sa pri moznosti podvadzat vzdy
nerozhodujd racionalne. Casto podvadzaj, a to aj v pripade, ak je to pre nich vyslovene
riskantné. Funguje to tiez naopak: v niektorych situaciach, kde by z pohladu velkého zisku
a malej Sance trestu jednoznac¢ne podvadzat mali, nepodvadzaju. Podme sa teda pozriet na
jeho zistenia.

1. VACSINA LUDi PODVADZA, ALE LEN TROSKU,
Q_ ABY SA STALE MOHLI POVAZOVAT ZA DOBRYCH.

Ked'sa nikto nepozerd, pri absencii alebo zlom nastaveni pravidiel, ¢i v etickej Sedej zéne,
mdame tendenciu podvadzat, ale len trosku, aby sme samych seba mohli stale vidiet ako
dobrych a ¢estnych ludi.

Uéastnici vyplnili test s 20 otazkami, za kazda spravnu odpoved' zinkasovali peniaze.
Ked'vyprsal ¢as na vyplnenie, mali si spocitat spravne odpovede, nasledne odpovedny
harok znicit a od dozorujiceho ucitela si vypytat honorar na zaklade poctu spravnych
odpovedi, ktory uviedli. V priemere si G¢astnici vylepsili skére o 2 odpovede, t. j.
namiesto 4 z 20 tvrdili, Ze vyriesili 6 z 10. Nebol to pritom désledok par extrémistov,
ktori si skore vyrazne prilepsili, ale mnohych ludi, ktori si ho vylepsili o par odpovedi.

Sedemdesiate roky, USA: Obchod so suvenirmi v kultidrnom centre nemal registrovana
pokladnu, ktora automaticky zaznamenava vsetky nakupy a ich objem, iba
pokladnicku, kde sa hotovost prijimala a z ktorej sa aj vydavalo. V obchode pracovali
dobrovolnici, vdésinou milovnici umenia na déchodku. Za rok obchod predal tovar v
hodnote cca $400 000, no cca $150 000 sa v tovare alebo v hotovosti kazdorocne
»stratilo”. Manazér obchodu mal teda podozrenie, Ze niekto kradne. Pri vySetrovni
vsak zistili, Ze pachatel nebol jeden, ale kradlo vela ludi v malych mnozstvach.
Pripomenme si, Ze v obchode pracovali kultirne zalozeni dochodcovia. Problém sa
vyriesil, ked' sa zaviedol systém vedenia zaznamov o predaji, t.j. ked dobrovolnici
zacali znacit, co presne sa predalo a kolko to stalo.

Nastavit si jasné pravidla tak, aby sme eliminovali priestor pre podvadzanie.

1 e 3 TRANSPARENCY
INTERNATIONAL
SLOVENSKO



7 2.RAZA DOST NEEXISTUJE.

@] @]

\.o/ Ked'raz porusime svoje etické standardy, mame tendenciu ich porusovat coraz viac, az
je ndm to napokon Uplne jedno. Akoby sme si povedali ,,no a ¢o, ved som uz raz podvadzal,
tak preco by som to neurobil znova?*

Ué¢astnici mali stlacat pravé a lavé tlac¢idlo podla toho, na ktorej strane obrazovky sa
nachadzali bodky (prava strana - pravé tlacidlo, lava strana - lavé tlacidlo). Niekedy
boli viac na pravej stane, niekedy viac na lavej, niekedy to bolo Gplne jasné, inokedy
menej. Prvé dve kola boli kontrolné a icastnici odpovedali autenticky. V tretom kole
im povedali, Ze vzdy, ked' stlacia pravé tlacidlo, dostanu 5 centov a vzdy, ked'stlacia
lavé tlacidlo, dostanu pol centu bez ohladu na to, kde sa bodky nachadzaja. Najskor
hrali Fér a podvadzali len ob¢as, napr. pri nejednoznacnych odpovediach. Potom
postupne stlacali pravé tlacilo s vacsim ziskom viac a viac aj pri jednoznacne
nespravnych odpovediach. V istom bode nastal akysi zlom a podvadzali stale.

Drzali ste niekedy diétu? €o sa stalo, ak ste povolili pravidla a podlahli mastnému
obedu (ved' aj kolegovia si davaju) alebo kolaciku (ved' oslavujeme Gspesny koniec
pracovného dna)?

Alebo ked'ste si dali zavazok, ze budete cvicit dvakrat do tyzdna, no par tyzdnov po
sebe ste kvoéli vytazenosti v praci vedeli najst len na jeden za dva tyzdne? Vratili ste sa
spat k povodnému zavazku?

Odkracat od pokusenia este v jeho zarodku.

@ 3. POD TLAKOM SI POVOLUJEME PRAVIDLA.

Ked'sme unaveni, nestihame, alebo sme pod velkym tlakom, mame vacsiu tendenciu
podvadzat. Mozog totiz nema dostatocnu kapacitu vzdorovat pokuseniu — na to potrebuje
energiu, ktord vsak vydava na zvladnutie zataze.

Roy Baumeister to nazval vycerpanie sebakontroly (ego depletion). Ked' sme
konfrontovani s prilis vela vycerpavajtcimi rozhodnutiami, ktoré “Sponuji” nasu
sebakontrolu do maxima, mame tendenciu povolit si pri niektorych z nich pravidla.

Uc¢astnici v jednej skupine mali napisat kratky text o tom, ¢o robili den predtym bez
pouzitia slov obsahujicich X a Z. U¢astnici v druhej skupine mali splnit rovnakt Glohu,
no bez pouzitia slov obsahujucich A a E - ¢o je vyrazne narocnejsie. Nasledne obe

skupiny spravili test (vid' predoslé priklady), spocitali svoje spravne odpovede a mali
odpovedny harok znicit, a hodnotitelovi povedat pocet spravnych odpovedi. Prva
skupina si skore prilepsila o cca 1 odpoved, druha o 3 odpovede. Vycerpanie teda
viedlo k vdcsej miere podvadzania. (V inom experimente viedlo vycerpanie k navyseniu
celkového vyplateného honoraru o 197% oproti nevycerpanej skupine!)
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Byvaly fajciar, ktory zacne znova fajcit pri velkej pracovnej zatazi alebo partnerskej
krize, koniec semestra na univerzite, kedy nadpriemerne vela studentov potrebuje
predlZzenie terminu na odovzdanie eseji kvoli tdajne zomierajacim babkam, psom a
pod.

Byt si vedomy svojich mentalnych limitov v ¢asovej alebo inej tiesni a naplanovat si
pracu tak, aby sme dolezité akony, kde je velky priestor na podvadzanie, robili s
casovou rezervou (napr. verejné obstaravania).

4. PRIBEHY, KTORE S| HOVORIME, OVPLYVNUJU NASE KONANIE.

Ak prijmeme narativ o Uradnikovi neschopnom vzdorovat nadriadenym ¢i Stadtnej masinérii
a normalnosti podvadzania, za¢neme sa podla neho spravat. Kazdé “obycajny uradnik s tym
nemd co urobit” ¢i ,takto to na Slovensku chodi", z nas robi pasivnejsich ludi a aktivnejsich
korupcnikov.

Ucastnici dostali znac¢kové slneéné okuliare. Jednej skupine povedali, Ze st pravé,
druhej, Ze su Falosné (t.j. Dior z ¢inskeho obchodu za 5 eur), tretej nepovedali nic.
Nasledne mali spravit test, znicit svoj odpoved'ovy harok a hodnotitelovi povedat svoj
pocet spravnych odpovedi a na zaklade toho zinkasovat honorar. Vysledky: s pravymi
okuliarmi podvadzalo 30%, s nedefinovanymi 42% a s falosSnymi 73%.

Boli ste v situacii, kedy ste sa rozhodli privriet oci nad podvodom, pretoze ste si
povedali, Ze ktokolvek vo vasej pozicii by spravil to isté?

Vytvorit si okolo seba narativ, ktory nas podnecuje k aktivite. Sirit pribehy ludi, ktori
ukazuju, ako sa to d3, nie ako sa to neda.

5. KED SAMI PODVADZAME,
VIDIME AJ NASE OKOLIE AKO VIAC SKORUMPOVANE.

Ucastnici dostali znackové slneéné okuliare. Jednej skupine povedali, Zze st pravé,
druhej, Ze su Falosné (t.j. Dior z ¢inskeho obchodu za 5 eur). Nasledne mali zodpovedat

otazky, ktoré sa ich pytali na pravdepodobnost, Ze ludia budi v modelovych situaciach
podvadzat ¢i klamat. Uéastnici vo Falosnych okuliaroch si mysleli, ze ludia podvadzaja
omnoho viac ako Ucastnici s pravymi okuliarmi.
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Neospravedlnuju dezinformacné weby svoje klamstva aj tym, zZe ved' aj “druha” strana
podvadza?

Byt si vedomy dlhodobych désledkov podvadzania aj na nase vnimanie sveta a seba
samého.

6. PODVADZANIE SA ROZSIRUJE AKO VIiRUS,
AK JE VNIMANE AKO SPOLOCENSKY STANDARD.

Ked vidime [udi z nasej socidlnej skupiny, s ktorymi sa stotoznujeme, podvadzat a
benefitovat z toho, podporuje to nasu tendenciu podvadzat tiez. Specialne to plati, ak ide o
autority ¢i verejne viditelnych ludi ako su politici, celebrity, vysoki funkcionari vo firmach ci
verejnom sektore.

Ucéastnici mali opat vyplnit test, nasledne zni¢it odpoved'ovy harok. Tentokrat si ale
mali zaplatit sami z obalky, ktora im lezala na stole, na zaklade poctu spravnych
odpovedi a zvysok nechat hodnotitelovi pri odchode. Test sa zacal a po minute sa
prihlasil najaty herec, Ze uz ma vsetko vyriesené (¢o bolo, samozrejme, Gplne
nemozné) a s otazkou, co ma teraz robit. Hodnotitel mu potvrdil, Ze ma znicit
odpovedovy harok, zaplatit si za spravne odpovede a odist. Herec si vyplatil
maximalnu moznu sumu, s tym, Ze ma vraj vsetko spravne, hodnotitel prikyvol a
odisiel. Vysledok zvysku Ucastnikov: tvrdili, Ze vyriesili dvakrat viac ako v skutoénosti
(cize nepodvadzali len pri niekolkych, ale mnohych odpovediach).

Nasledne experiment zmenili: obliekli herca do tricka sGperiacej univerzity, celt
scénku zopakovali. Vysledok: menej podvadzania u ostatnych aéastnikov. Cize , ak bol
v normalnom obleceni a vyzeral ako jeden z nich, Gcastnici sa s jeho podvadzanim
stotoznili a opakovali po nom, ale ak bol “ten druhy, rival“, neopakovali po nom,
naopak sa voci nemu vymedzili.

Ked' minister vyuziva statneho soféra na sikromné Gcely, aj “mensi” séfovia pod nim
robia to isté.

Lidri musia ist prikladom svojim podriadenym, udavaja totiz krok pre svoj tim a Grad
(Leadership from above).

Trestat podvadzanie bez vynimky, obzvlast v pripadoch ludi v pozicii autority.

Zastavit podvadzanie v zarodku - predtym, ako sa stane epidémiou.
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7. POTREBA RECIPROCITY (VRATENIA LASKOVOSTI) JE V NAS HLBOKO
ZAKORENENA.

Uprednostnovat niekoho, komu sa citime zaviazany, kto pre nds spravil nieco milé, ku komu
mame vytvoreny emocionalny vztah, je nevedomé a automatické.

Ucastnici mali hodnotit obrazy, ktoré sa im zobrazovali na obrazovke. Jednej skupine
bolo povedané, ze ich Gcast sponzoruje Galéria 1, druhej, Ze ich sponzoruje Galéria 2.
Na obrazoch bolo vzdy uvedené logo galérie, v ktorej sa daja kapit. Uéastnici cely ¢as
vedeli, Ze honorar dostanu tak ci tak. Vysledok: acastnici hodnotili pozitivnejsie
obrazy zo svojej sponzorujacej galérie. Moznost, Ze by ich to ovplyvnilo pri
rozhodovani, jednoznacne odmietli. No pocas celého procesu boli napojeni na pristroj,
ktory meral ich mozgovu aktivitu a pri zobrazeni loga sponzorujicej galérie sa im
zaktivizovala ¢ast mozgu zodpovedna za pocity pozitku.

vvo

Ich hodnotenia boli tym pozitivnejsie, ¢im vacsi bol honorar od sponzorujucej galérie.

Farmaceuticky priemysel: Doktori predpisovali lieky farmaceutickych firiem, s ktorych
obchodnymi zastupcami mali priatel'sky vztah, a s ktorymi sa poznali aj mimo
pracovného kontextu.

Nerozhodovat v situaciach, kde sme v konflikte zaujmov (m6zeme napriklad poziadat
o prelozenie z Ulohy). Vyhnat sa vztahom ¢i situaciam, kde by konFlikt zaujmov mohol
vzniknat.

8. VACSINA LUDi POTREBUJE MORALNE PRIPOMIENKY, ABY KONALA ETICKY.

Ucastnici mali opat napisat test, zni¢it odpovedny harok a nasledne hodnotitelovi
povedat, kolko uloh vyriesili spravne a zinkasovat honorar. V jednej skupine mali
ucastnici pred zacatim testu spisat Desatoro bozich prikazani. Skupina nepodvadzala
vobec.

Klienti poistovne mali uviest momentalny stav ich tachometra, aby poistovia
vypocitala, kolko na aute prejazdili minuly rok a na zaklade toho vypocitala vysku ich

poistného. Ak podpisali ¢estné vyhlasenie, Ze hovoria pravdu pred vyplnenim
formulara, deklarovali priemerne 26 100 najazdenych mil. Ak vyhlasenie podpisali az
po vyplneni, deklarovali len 23 700 mil. Prva skupina teda podvadzala menej. Rozdiel
predstavuje cca 15% z celkového poctu najazdenych mil, ¢o bola priemerna miera
podvadzania aj pri Arielyho "laboratérnych” pokusoch.

Robit si moralne pripomienky pred moznostou konat neeticky. Napr. podpisat cestné
vyhlasenie Gradnika pred stanoviskom ku verejnému obstaravaniu.
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V Arielyho experimentoch podvadzali jednotlivi Americania,

Cinania, Taliani, Turci, Kanad'ania ¢i Angli¢ania rovnako. Tendenciu
podvadzat by sme teda mali mat rovnaka.
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