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Dovera — kKIUC K produktivite
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Dovera a doveryhodnost patria medzi zakladné prvky hospodarskych a spolo¢enskych interakcii.

Ich pritomnost umoziuje dosiahnut vzajomne vyhodnu vymenu éi obchod.

text: Maro$ Servatka, Radovan Vadovi¢

Zaujimava je dovera v hodnotu penazi,
ktoré od c¢ias padu brettonwoodského
systému zlatého Standardu nie su kryté
protihodnotou. Bez tejto dovery je tazké
zaobstarat si aj zakladné potraviny.

V medzivojnovych rokoch sa o tom
presvedcili fudia vo Weimarskej republike
a v sucasnosti to prezivaju aj obyvatelia
Zimbabwe, kde denna inflacia dosahuje
hodnotu priblizne 98 % (alebo

79 600 000 000 % rocne).

Dévera ma vsak viacero dimenzif —
vyskytuje sa napriklad medzi partnermi
v manzelstve alebo priatelmi. Clasto
hovorime o dovere k nezndmej osobe,

k vlade, policii ¢i inym institiciam. Azda
nikoho neprekvapi, ze ekonémovia sa
najcastej$ie zaoberaju doverou

v hospodarskych interakcidch, aj ked
mnohé zavery ekonomického vyskumu st
tiez aplikovateIné v inych oblastiach.
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Co je dovera a preéo je
dolezita?

Jeden z poprednych experimentalnych
ckonémov James C. Cox definuje déveru
na zaklade pozorovatelné¢ho spravania.
Konkrétne: ,,Hospodarsky subjekt
preukazuje doveru, ak jeho ¢innost
vytvara penazny zisk, o ktory sa moze
podelit s druhou stranou, a sicasne

ho vystavi riziku straty v pripade, Ze si
druha strana privlastni prili§ velku cast
penaznych ziskov.

Nositel Nobelovej ceny za ekonémiu
Kenneth Arrow uz v roku 1974 napisal,
ze kazda hospodarska vymena,

ktora so sebou nesie transakéné
naklady, musi zahfnat urcita davku
dovery. ,,Hospodarska” dovera sa tak
vyskytuje takmer pri kazdom kontakte
medzi investorom a podnikatefom,

predavajucim a kupujucim (najma pri

jednorazovom elektronickom obchode),
zamestnavatelom a zamestnancom

¢i klientom a bankou. Dévera vsak
dokaze transakéné naklady aj znizovat.
Namiesto komplikovanych a nepruznych
zmluv medzi dodavatelom a vyrobcom,
zahrnajucich velky pocet situacii, ¢o
mozu nastat, je jednoduchsie a vzdjomne
vyhodnejsie uzatvorit §tandardnui zmluvu
a doverovaf partnerovi, ze v pripade
zmeny poziadaviek alebo podmienok

na trhu zareaguje pozitivne a vyhovie
ziadosti, aj ked to nie je priamo uvedené
v kontrakte. Podobné scenare sa,
samozrejme, vyskytuju aj medzi inymi
hospodarskymi subjektmi.

Typickou a ekonémami casto

skiimanou situaciou, ktora si vyzaduje
nezanedbatelni davku dovery, je tzv.
,;hold up problém®, pri ktorom sa
vyrobca rozhoduje, ¢i zlepsit, resp.
upravit vyrobok alebo sluzbu zhodne

so $pecifickymi potrebami kupujiceho.
Uprava si viak vyzaduje zna¢ni investiciu
zo strany vyrobcu, napriklad ndkup
drahého $pecializovaného naradia. Ak
neexistuje moznost podpisania zmluvy
ex ante a ak su dpravy navyse také
specifické, ze z pohladu inych kupujicich
sa nimi hodnota produktu nezvysi, tak
dokonana investicia vyrobcu paradoxne
postavi do silnej$ej pozicie kupujuceho,
ktory si teraz bude moct lahsie vyjednat
nizdiu cenu, a tym si privlastnif prilis
velky podiel zo zisku. Vznikne tak

riziko, Ze vyrobca ponesie stratu. Ako
dosledok chybajuicej dovery sa v mnohych
pripadoch vyrobca rozhodne neupravit



svoj vyrobok, ¢o je v§ak neefektivne,
pretoze sa nevytvori vyssia hodnota ani
ziaden zisk.

Dévera je tiez dolezitd

z celospolocenského hladiska.
Predchddzajici vyskum ukazal, ze
hladina dévery v spolo¢nosti ma pozitivny
vplyv na jej blahobyt a rozvoj. Zavery
sformulované v pracach sociolégov
boli podporené viacerymi empirickymi
studiami v ekonomickej oblasti, ktoré
nasli silnu pozitivnu zavislost medzi
zistenou hladinou dovery

a hospoddrskymi vysledkami.

Naskytd sa tak otazka: Ako riesit problém
chybajucej dovery a doéveryhodnosti,
resp. ako dosiahnut ich zvy$enie? Hadam
najsamozrejmejsim mechanizmom na
preklenutie chybajucej dovery medzi
obchodnymi partnermi si zmluvy.
Uzatvorenie zmluvy vsak automaticky
predpoklada nezavislost sidnictva,
respektovanie sukromného majetku, nizku
mieru korupcie a vymozitelnost prava,
pretoze inak by ich uzatvaranie nemalo
zmysel. Zmluvy definuji podmienky
obchodu a predpisuju penalizaciu za
zneuzitie dovery, a tak teoreticky akoby
garantovali doveryhodnost, pretoze
menia pohnutky zucastnenych stran. Na
prvy pohlad sa moéze zdat, ze zmluvy

by mohli byt vielickom na doveru. Zial,
nie je to Uplne tak. Ziadna zmluva totiz
nedokaze zahrnut vietky situdcie, ktoré
mozu nastat. Rozsiahle a podrobné
zmluvy maju nevyhodu v tom, ze su
prilis nakladné, nepruzné a casto ich

je potrebné aktualizovat, ¢o zvysuje
transakéné naklady. Navyse existuju
situacie, ked sa neda dékladne pozorovat
spravanie jednej zo stran (ako napr. presne
pozorovat ,,snahu’ zamestnancov, ¢ize
aspekt, ktory by si zamestnavatel Zelal
obsiahnut v zmluve) alebo je nemozna
jeho verifikacia tretou stranou (napr.
sudom ¢i1 arbitratorom).

Ddvera a trh

Niekedy si s chybajucou déverou vie
poradit trh. Ako by inak bolo mozné,
ze berieme licky, od ktorych zavis{

nase zdravie a Casto aj zivot a ktoré

boli vyrobené nickym, koho vébec
nepozname? Podvedome sa spolichame
na to, ze ich vyrobca (a tiez distributor,
pripadne lekdrnik) si strazi svoje meno
a svoju reputaciu, pretoze v pripade
prepuknutia aféry by od neho uz nikto
nikdy ni¢ nekipil. Podobne je to v pripade

viackrat opakovanych interakeif —

déverujeme druhej strane, ze sa zachova
zhodne s nas$imi o¢akavaniami, lebo ak
nas sklame, upustime od dal$ieho styku.
Kedze druha strana si je toho vedoma, je
v jej zaujme nds nesklamat. V obidvoch
prikladoch je predpokladom dostato¢na
konkurencia na trhu, aby mal kto firmu,
ktora zlyhala, nahradit. Tazko je viak
zhodnotit, ¢iide o uprimnu déveru, alebo
skor o doveru vynutenu vidinou zisku.
Tato otazka je urc¢ena viac filozofom

a ludom zaoberajicim sa etikou, pre
ckonémov je dodlezitejsia efektivnost pri

vytvarani hodnot zo vzajomnej vymeny.

Ale co akide o jednorazovu interakciu
medzi predavajicim a kupujicim, tak ako
to coraz castejsie byva zvykom najma pri
elektronickom obchode? Stopercentna
dovera asi nie je namieste, pretoze vo svete
sa pohybuje plno oportunistov podobnych
Berniemu Madoffovi, ktori zneuzivaju
dovercivych Tudi. Znamena to teda, ze by
sme nemali nikdy kupovat od neznamych
0s0b? Existuje niekolko mechanizmov,
ktoré moze predavajuci vyuzit na ziskanie
nasej dovery. Napriklad, ked vznikol eBay,
mnoho neamerickych predajcov zacitilo
moznosti zarobku vdaka rozsireniu sa trhu.
Avsak z pohladu amerického spotrebitela
nebola perspektiva kupy vyrobku od
neznameho predajcu na opacnom

konci sveta prilis ldkava, a to aj napriek
zaujimavej cene ¢i jedinecnosti produktu.
Vznikli preto tzv. ,,escrow accounts®,

¢ize akési zalozné konta, na ktoré musel
predajca vyplatif urcitd sumu penazi, ktora
mu bola v pripade uspesného dokonania
transakcie a spokojnosti kupujiceho
vratena, ale v pripade nespokojnosti
prepadla. Zavedenie ,,escrow™ tak zvysilo
doveryhodnost zahrani¢nych predajcov

a umoznilo uskutoc¢nenie zvyseného poctu
transakcii.

Preco skumat doveru
pomocou experimentov?
Existuje nickol’ko sposobov vedeckého
skimania dovery poc¢nuc tedriou cez
ankety, prieskumy, pripadové a empirické
studie az po laboratérne experimenty.
Hoci kazda z metéd ma svoje plusy

a minusy, ako experimentalni
ekondémovia sa zameriame na prezentaciu
vyhod ekonomickych experimentov

a uvedieme priklad spravania, ktory

sme opisali v jednej z nasich nedavnych
vedeckych studii.

V porovnani s anketami skiimajicimi
doveru a hodnotové aspekty Tudského
spravania (napr. World Value Survey) su
ucastnici ekonomickych experimentov
finan¢ne motivovani (nie vsak pausdlne)
aich spravanie zodpoveda skuto¢nym
preferenciam. Kedze kazdé rozhodnutie
pocas experimentu ma finanéné
implikdcie, znamena to, ze ucastnici
experimentov si davaju zalezat na svojich
rozhodnutiach. To sa s urcitostou neda
povedat o respondentoch prieskumov
tykajicich sa moralnych hodnét, ale
iinych, ktori su nachylni odpovedat
zhodne so spolo¢enskymi normami alebo
tak, ako sa od nich ocakéva.

Ilustra¢nym prikladom moze byt otazka
»Ak by som vam dal teraz 100 €, kolko
by ste z nich dali na charitu?* Kedze
ocakavate, ze Tudia, ktor{ otazku polozili
a budud anketu analyzovat, vas zaradia do
urcitej kategorie podla toho, aky ste boli
Stedry, date im pravdepodobne odpoved,
¢o vas bude prezentovat v tom najlepsom
svetle. Odpoviete napriklad, ze date
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na charitu celych 100 €, pretoze vias to
nic nestoji. Dozvedeli sa v§ak anketari
nieco o vasej §tedrosti? Asi nie. Naopak,
v kontrolovanom experimente by sme
kazdému ucastnikovi dali 100 €

a informovali ho, ze ak chce z nich

dat niec¢o na charitu, moze tak urobit
anonymne a zvysok penazi si moze
nechat. To znamena4, ze nikto ho nebude
pozorovat, ako sa rozhodne, a dokonca
po skoné¢eni experimentu nebudu ani
experimentdtori vediet povedat, aké
rozhodnutie urobil. Budu v§ak mat

k dispozicii presné informacie

o rozhodnutiach vsetkych uc¢astnikov,

ale bez uvedenia ich identity. Obmedzi sa
tak vplyv vonkajsich faktorov, ktoré mézu
ovplyvnit fudské spravanie, ¢o umozni
skumanie Tudskych preferencii v ich
najjednoduchsej podobe.

Dal3fmi vyhodami experimentov st
kontrola nad instituciou, prostredim

a procesom generujucim udaje, ich presna
replikovatelnost, moznost vytvorenia

Stylizovaného prostredia pre potreby
testovania ekonomickych teérii, moznost
zavedenia exogénnych ceteris paribus
zmien (¢ize zmien, ktoré ponechaja vsetky
pozostalé veli¢iny nezmenené), ktoré sa
vacsinou nevyskytuju v redlnom svete,

¢1 moznost skumania udajov, ¢o nie

st voIne pozorovatelné (napr. snaha
pracovnikov ¢i danové, alebo poistné
podvody). Navyse si treba uvedomit, ze
existuje mnoho faktorov, ktoré ovplyviuju
skuto¢né spravanie Tudi a hospoddrskych
subjektov (napr. spoloc¢enské normy

v uvedenom pripade skumania $tedrosti).
V laboratériu ich v$ak vieme kontrolovat

a systematicky skumat.

Investi¢na hra

Vratme sa viak k dovere v laboratérnych
podmienkach. Trojica experimentdlnych
ekonémov Joyce Berg, John Dickhaut

a Kevin McCabe opisala v studii

z roku 1995 tzv. investi¢nu hru, ktora

sa dodnes pouziva na vyskum dovery.
Ide o jednorazovi hru, zodpovedajicu

napriklad internetovému obchodu alebo
nahodnym interakciam vo velkomeste,
kde je pravdepodobnost opatovného
stretnutia s druhou stranou miziva.

V hre vystupuju dvaja hraci: investor

a podnikatel. Kazdy hrac za¢ina hru

s 10 €. Investor moze poslat ubovolni
sumu medzi 0 a 10 € podnikatelovi.
Suma penazi, ktoru investor posle, je
strojnasobena experimentatorom, ¢o
reprezentuje vytvorenie zisku z vymeny
alebo obchodu. Podnikatel potom moéze
podla svojho uvazenia vratif investorovi
urditu ¢iastku zo strojndsobenej sumy.
Konecna vyplata obidvoch hracov tak
priamo zavisf od ich rozhodnuti v hre.
Uvedieme priklad: investor si nechd 2 €
a posle 8 €, ¢im sa vytvori 24 €.
Podnikatel rozdeli 24 € napoly, ¢ize
investor dostane 2 + 12 =14 €

a podnikatel dostane 10 + 12 =22 €.

Experiment prebieha nasledujico:

Do laboratéria, ktoré vyzera podobne
ako standardna pocitacova ucebna

s priehradkami oddelujucimi jednotlivé
miesta na sedenie na zabezpecenie
sukromia pri rozhodovanti, je pozvana
nahodnd vzorka studentov (zvy¢ajne okolo
30 v jednej sekeii). Ucastnici si ndhodne
rozdeleni na investorov a podnikatelov

a anonymne sparovanti, t. j. ziaden hrac
nepoznd identitu svojho spoluhraca
pocas ani po skonceni experimentu.
Utastnici dostant instrukcie (nic viak
navod ako sa spravat!), ktoré podrobne
vysvetluju ako robif rozhodnutia a aké
ma kazdé rozhodnutie finan¢né nasledky.
Utastnici zaznada svoje rozhodnutia na
rozhodovacich listkoch alebo pomocou
pocitacového softvéru. Na konci
experimentu kazdy uc¢astnik dostane

individualne vyplatend vyslednd sumu

v hotovosti.

20
Spravanie U¢astnikov experimentu
15 m— nVEStOr
= podnikatel
10 = mlml—
5 | | |
1 3 5 7 9 1 13 15 17 19 21 23 25 27 29 3 33 Zdroj: M. Servétka, S. Tucker a R. Vadovi¢ (2009)
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Aké spravanie predpoveda teoria? s neoklasickym modelom, ale Dévera medzi partnermi je velmi krehky

7. pohladu oboch hracov je optimélne 1 také, ktoré sa spravali efektivne kapitdl. Nikde nie je zarucené, ze dovera

rieSenie nasledujice: investor posle 10 €, a v ktorych kazdy z hrdcov zarobil automaticky vznikne, vydrzi alebo

¢im vytvori 30 € pre par. V druhej etape 20 €. Najdu sa vsak aj také, kde sa dokonca ¢asom zvysi. Pri jedinom

mu podnikatel vrati viac ako 10 € investor uplne doveroval a poslal nespravnom kroku moéze nastat uplny

a zvys$ok si necha. Spolu tak maji 40 €. 10 €, avSak podnikatel mu nevratil kolaps partnerstva. Vystizne to ilustruje
nic¢. Investori poslali v priemere experiment nemeckych ekonémov

Neoklasicka predpoved spravania 5,50 novozélandskych dolarov (NZD), Armina Falka a Michaela Kosfelda.

zalozena na predpoklade ,,sebeckych® podnikatelia vratili v priemere V hre, ktora je zjednodusenim vztahu

preferencii (tzv. model homo 4,90 NZD. Preco teda investori medzi zamestndvatefom a zamestnancom,

economicus) poskytuje iné riesenie, poslali viac ako 0 € ? Suvisi to so umoznili zamestnavatelovi kontrolovat

opierajuice sa o spiato¢nu indukciu. snahou vytvorit zisk a s doverou, ze vykon zamestnanca. Vysledky boli

Kedze podnikatela zaujima iba jeho podnikatelia sa im za nu odplatia, zarazajuce. Zamestnavatelia, ktor{

vlastnd vyplata, tak v druhej etape a ti to aj ¢iastocne urobili. vyuzili moznost kontroly, demotivovali

vzdy vrati 0 €, nezavisle od toho, kolko svojich zamestnancov natolko, ze

dostal od investora. Investor viak vie, Ako ukazuju vysledky nasho, ale stratili priblizne 30 % vyroby oproti

ze podnikatel sa bude spravat sebecky, aj mnohych dalsich experimentov, zamestnavatelom, ktori sa rozhodli

a tak mu posle 0 €. Vysledok je tym dovera je charakteristickym prvkom déverovat. Zavery tohto experimentu

padom neefektivny, pretoze obaja hraci Tudského spravania a vyskytuje sa urcite neznamenaju, ze kontrola

si ponechaju svojich pévodnych 10 €, ¢o iv takych fazkych a stylizovanych automaticky znizuje produktivitu

znamend, ze dokopy majui iba 20 €, laboratérnych podmienkach. Aj ked zamestnancov. Prave naopak, legitimna

i ked mali $ancu zarobit viac. kvoli jednotlivcom, ktori ju sustavne a opodstatnena kontrola moéze byt pre
zneuzivaju, nie je uplna, vieme ju firmu ¢asto prospesna. Stidia viak

Spravanie ucastnikov experimentu, skimat a pozndme mechanizmy, ktoré poukazuje na to, ze kontrola sa tiez moze

ktory sme urobili v minulom roku na ju dokdzu ovplyvnovat. Napriklad stat nebezpecnou zbranou nic¢iacou

University of Canterbury na Novom i vdaka experimentom je dnes uz dobre krehky obal dévery, a tym aj produktivny

Zélande, ilustruje graf na vedlajsej zname, ze komunikacia ukonc¢ena vztah medzi partnermi. Laboratérne

strane. Horizontalne je vyznacenych stiskom rik partnerov ma markantny experimenty nam vsak jednoznacne

33 parov, ktoré sa zucastnili podiel na upevneni dévery. Asi aj preto potvrdzuju, ze dovera je pre Tudstvo

experimentu. Vertikalne si zase sumy, suhlasné gestd, ktoré sa ¢asto povazuju prirodzena, pretoze nam pomaha pretrvat

¢o jednotlivi hraci poslali (hnedou len za formality ¢i rutinné spolocenské arozvijat sa. Ale o tom by ndm azda viac

farbou), resp. vratili (sivou). St medzi spravanie, su integralnou sucastou vedeli povedat antropolégovia

nimi dvojice, ktoré sa spravali zhodne uspechu partnerstva. a biolégovia.
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