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Abstrakt

Dévera a déveryhodnost patria medzi zakladné prvky hospodarskych a spolocenskych interakcii.
Ich pritomnost umoziiuje dosiahnutie vzajomne vyhodnej vymeny ¢i obchodu. Predchadzajuci
socio-ekonomicko-politicky vyskum ukazal, Ze dévera ma pozitivny vplyv na rozvoj spolo¢nosti.
Empirické studie v ekondmii zase potvrdili silnd zavislost medzi mierou dévery a hospodarskymi
vysledkami. Ako teda dosiahnut zvy3enie dovery a déveryhodnosti? Clanok predstavuje spdsob
ako merat déveru v laboratérnych podmienkach, obozndmuje s vyhodami vyuZitia
experimentdlnej ekondmie pri jej skimani azaobera sa niekolkymi mechanizmami, ktoré
dokazu déveru ovplyvnit.
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Trust — A Key to Productivity and Development. Findings from Experimental Economics

Abstract

Trust and trustworthiness are vital components of social and economic exchange and without
their presence many welfare-increasing interactions would not take place. The previous
research has argued that the level of trust has a positive impact on societies’ well-being. These
claims were further supported by empirical evidence of a strong positive relationship between
estimated levels of trust and economic performance. This observation thus raises an important
guestion: If societies benefit from maintaining stable levels of trust and trustworthiness, then
what types of instruments are best suited for achieving this goal? This paper presents several
mechanisms that are known to influence the level of trust and trustworthiness and discusses
the benefits of using laboratory experiments in this type of research.
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Dovera - kl'G€ k produktivite a rozvoju. Poznatky z experimentalnej ekonomie

Uvod

Dévera a déveryhodnost patria medzi zakladné prvky hospodarskych a spolocenskych interakcii.
Ich pritomnost umozniuje dosiahnutie vzajomne vyhodnej vymeny ¢i obchodu. Zaujimava je
dovera v hodnotu penazi, ktoré od Cias padu Bretton Woodskeho systému zlatého Standardu
nie su kryté protihodnotou. Bez tejto dovery je tazké zaobstarat si aj zakladné potraviny, o ¢om
sa v medzivojnovych rokoch presvedcili ludia vo Waimarskej republike a o v sucasnosti
prezivaju obyvatelia Zimbabwe, kde denna inflacia dosahuje hodnotu priblizne 98 % (alebo 79

600 000 000 % rocne).

Dovera ma vsak viacero dimenzii — vyskytuje sa napriklad medzi partnermi v manzelstve alebo
priatelmi. Casto hovorime o dévere k neznamej osobe, k vlade, policii ¢i inym indtitdciam. Azda
nikoho neprekvapi, Ze ekondmovia sa najCastejSie zaoberaju doverou v hospodarskych
interakcidch, aj ked mnohé zavery ekonomického vyskumu su tiez aplikovatelné vinych

oblastiach.

Co je dévera a preco je délezitd?

Jeden z poprednych experimentalnych ekonémov, James C. Cox definuje déveru na zaklade
pozorovatelného spravania. Konkrétne: ,hospodarsky subjekt preukazuje doveru, ak jeho
¢innost vytvara penazny zisk, o ktory sa mdze podelit s druhou stranou a sucasne ho vystavi
riziku straty v pripade, Ze si druha strana privlastni prilis velkd cast periaznych ziskov.” (Cox

2000)

Nositel Nobelovej ceny za ekondédmiu, Kenneth Arrow, uz vroku 1974 napisal, Zze kazda
hospodarska vymena, ktord so sebou nesie transakéné ndklady, musi zahfiat urcitd davku

dovery. “Hospoddrska” dbvera sa tak vyskytuje takmer pri kazdom kontakte medzi investorom



a podnikatelom, predavajucim a kupujicim (najma pri jednorazovom elektronickom obchode),
zamestndvatelom a zamestnancom, ¢i klientom a bankou. AvSak dbévera dokaze transakcné
naklady aj znizovat. Namiesto komplikovanych a nepruinych zmliv medzi dodavatelom
a vyrobcom, zahfnajucich velky pocet situacii, ktoré mozu nastat, je jednoduchsie a vzajomne
vyhodnejsie uzatvorit Standardnd zmluvu a doverovat 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 subjektami.

Typickou a ekondmami casto skiumanou situaciou, ktord si vyZzaduje nezanedbatelnu davku
dovery je tzv. hold up problém, pri ktorom sa vyrobca rozhoduje, ¢i vylepsit resp. upravit
vyrobok alebo sluzbu zhodne so $pecifickymi potrebami kupujtceho. Uprava si véak vyZaduje
znacnu investiciu zo strany vyrobcu, napriklad nadkup drahého Specializovaného naradia. Ak
neexistuje moznost podpisania zmluvy ex ante aak su Upravy navySe tak Specifické, Ze z
pohladu inych kupujucich sa nimi hodnota produktu nezvysi, tak dokonana investicia vyrobcu
paradoxne postavi do silnejsej pozicie kupujiceho, ktory si teraz bude moct lahsie vyjednat
nizsiu cenu a tym si privlastnit prilis velky podiel zo zisku. Vznikne tak riziko, Ze vyrobca ponesie
stratu. Ako dosledok chybajucej dévery sa v mnohych pripadoch vyrobca rozhodne neupravit

svoj vyrobok, ¢o je vSak neefektivne, pretoze sa nevytvori vy$sia hodnota ani Ziaden zisk.

Dévera je tiez dolezita z celospolocenského hladiska. Predchadzajuci vyskum ukazal, Ze hladina
doévery v spolocnosti ma pozitivny vplyv na jej blahobyt a rozvoj (Putnam 1993, Fukuyama 1995,
Dasgupta 2000). Zavery sformulované v pracach politolégov a sociolégov boli podporené
viacerymi empirickymi Studiami v ekonomickej oblasti (np. Knack a Keefer 1997, La Porta,
Lopez-de-Salanes, Shleifer a Vishny 1997, ¢i Zak a Knack 2001), ktoré nasli silnd pozitivhu

zavislost medzi zistenou hladinou dévery a hospodarskymi vysledkami.

Naskyta sa tak otazka: Ako riesit problém chybajicej dovery a dbveryhodnosti, resp. ako
dosiahnut ich zvySenie? Hadam najsamozrejmejSim mechanizmom na preklenutie chybajlicej

dovery medzi obchodnymi partnermi sd zmluvy. Uzatvorenie zmluvy vSak automaticky



predpoklada nezavislost stidnictva, reSpektovanie sukromného majetku, nizku mieru korupcie a
vymozitelnost prava, pretoZe inak by ich uzatvaranie nemalo zmysel. Zmluvy definujd
podmienky obchodu a predpisuju penalizaciu za zneuZitie dovery, ¢im vtedrii ako keby
garantovali déveryhodnost, pretoZze menia pohnutky zucastnenych stran. Na prvy pohlad sa
moze zdat, Ze zmluvy by mohli byt vieliekom na déveru. Zial, nie je tomu Uplne tak. Ziadna
zmluva totiZz nedokaze zahrnut vsetky situacie, ktoré mézu nastat. Rozsiahle a podrobné zmluvy
maju nevyhodu v tom, Ze su prilis nakladné, nepruzné a cCasto je potrebné ich aktualizovat, ¢o
zvysuje transakéné naklady. Navyse existuju situdcie, kde sa neda dékladne pozorovat spravanie
jednej zo stran (ako np. presne observovat ,snahu“ zamestnancov, Cize aspekt, ktory by si
zamestavatel Zelal obsiahnut v zmluve) alebo je nemozna jeho verifikacia tretou stranou (np.

sudom alebo arbitratorom).

Dévera a trh

Niekedy si s chybajucou doverou vie poradit trh. Ako by inak bolo mozné, Ze berieme lieky, od
ktorych zavisi naSe zdravie acasto aj Zivot aktoré boli vyrobené niekym, koho voébec
nepozname? Podvedome sa spoliehame na to, Ze ich vyrobca (a tiez distributor pripadne
lekarnik) si strazi svoje meno a svoju reputdciu, pretoze v pripade prepuknutia aféry by od neho
uz nikto nikdy ni¢ nekupil. Podobne je to v pripade viackrat opakovanych interakcii —
doverujeme druhej strane, Ze sa zachova zhodne s nasimi ocakavaniami, lebo ak nas sklame,
upustime od dalSieho styku (Kreps, Milgrom, Roberts a Wilson 1982, Kreps a Wilson 1982,
Engle-Warnick a Slonim 2004). KedZe druha strana si je toho vedoma, je vjej zaujme nas
nesklamat. V obidvoch prikladoch je predpokladom dostato¢nd konkurencia na trhu, aby mal
kto firmu, ktora zlyhala, nahradit. Tazko je véak zhodnotit, ¢i ide o Uprimnu déveru alebo skor o
déveru vynutenu vidinou zisku. Tato otdzka je skor uréena pre filozofov a fudi zaoberajlcich sa

etikou, pre ekondmov je dobleZitejsia efektivnost pri vytvarani hodnot zo vzajomnej vymeny.

Ale Co ak ide ojednorazovu interakciu medzi predavajucim a kupujucim, tak ako to Coraz
CastejsSie byva zvykom najmd pri elektronickom obchode? Stopercentna doévera asi nie je
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namieste, pretoze vo svete sa pohybuje plno oportunistov podobnych Berniemu Madoffovi,
ktori zneuzZivaju doévercivych ludi. Znamena to teda, Ze by sme nemali nikdy kupovat od
neznamych oséb? Existuje niekolko mechanizmov, ktoré moze predavajuci vyuzit na ziskanie
nasej dévery. Napriklad, ked vznikol eBay, mnoho neamerickych predajcov zacitilo moznosti
zarobku vdaka rozsireniu sa trhu. Avsak z pohladu amerického spotrebitela nebola perspektiva
kipy vyrobku od nezndmeho predajcu na opacnom konci sveta prilis ldkava ato aj napriek
zaujimavej cene i jedinecnosti produktu. Vznikli preto tzv. escrow accounts, Cize akési zdlozné
kontd, na ktoré musel predajca vplatit urciti sumu penazi, ktora mu bola v pripade Uspesného
dokonania transakcie a spokojnosti kupujuceho vratena, ale v pripade nespokojnosti prepadla.
Zavedenie escrow tak zvysilo déveryhodnost zahraniénych predajcov a umoznilo uskuto¢nenie

zvy$eného pottu transakcii.'

Preco skumat déveru pomocou experimentov?

Existuje niekolko spbésobov vedeckého skimania doévery, pocnuc od tedrie cez
ankety, prieskumy, pripadové a empirické studie aZ po laboratérne experimenty. Hoci kazda
z metdd ma svoje plusy a minusy, ako experimentalni ekondmovia sa zameriame na prezentaciu
vyhod ekonomickych experimentov a uvedieme priklad spravania sa, ktory sme opisali v jednej

z nasich neddvnych vedeckych studii.

V porovnani s anketami skdmajidcimi doéveru a hodnotové aspekty ludského spravania (np.
World Value Survey) su ucastnici ekonomickych experimentov finanéne motivovani (nie vsak
pausalne) a ich spravanie zodpoveda skutoénym preferenciam. KedZe kazdé rozhodnutie pocas
experimentu ma financné implikacie, znamena to, Ze Ucastnici experimentov si davaju zalezat
na svojich rozhodnutiach. To sa s urditostou neda povedat o respondentoch prieskumov
tykajucich sa moralnych hodnét, ale i inych, ktori su nachylni odpovedat zhodne so

spolo¢enskymi normami alebo tak, ako sa od nich ocakava. llustraénym prikladom moéze byt

! Experimentalny test vplyvu zavedenia zilozného konta escrow je prezentovany v §tadii Bracht a Feltovich (2008).
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otdzka ,,Ak by som vam teraz dal 100€, kol'ko by ste z nich dali na charitu?“ KedZe oc¢akavam, zZe
[udia, ktori sa ma otazku opytali a ktori budu anketu analyzovat, ma zaradia do urcitej kategorie
podla toho aky som bol Stedry, ddam im odpoved, ktord ma bude prezentovat v ¢o najlepsom
svetle. Osobne by som odpovedal, Ze ddm na charitu celych 100€, pretoZze ma to ni¢ nestoji.
Dozvedeli sa vSak anketdri nieCo o mojej Stedrosti? Asi nie. Naopak, vkontrolovanom
experimente by sme kaZzdému ucastnikovi dali 100€ a informovali ho, Ze ak chce z nich dat niec¢o
na charitu, mdze tak urobit anonymne a zvySok penazi si moze nechat. To znameng, Ze nikto ho
nebude pozorovat ako sa rozhodne adokonca po skonceni experimentu nebudu ani
experimentatori vediet povedat aké rozhodnutie urobil. Budu vSak mat k dispozicii presné
informacie o rozhodnutiach vsetkych ucastnikov, ale bez uvedenia ich identity. Obmedzi sa tak
vplyv vonkajsich faktorov, ktoré mozu ovplyvnit fudské spravanie, co umozni skimanie fudskych

preferencii v ich najjednoduchiej podobe.?

Dal$imi vyhodami experimentov st kontrola nad institiciou, prostredim a procesom
generujlucim Udaje, ich presna replikovatelnost, moZnost vytvorenia Stylizovaného prostredia
pre potreby testovania ekonomickych tedrii, moznost zavedenia exogénnych ceteris paribus
zmien (Cize zmien, ktoré ponechaju vsetky pozostalé veli¢iny nezmenené), ktoré sa vacsinou
nevyskytuju v redlnom svete ¢i moZznost observacie Udajov, ktoré nie su volne pozorovatelné
(np. snaha pracovnikov ¢i dariové alebo poistné podvody). Navyse, je potrebné si uvedomit, ze
existuje mnoho faktorov, ktoré ovplyviuju skuto¢né spravanie ludi a hospodarskych subjektov
(np. spolo¢enské normy v horeuvedenom pripade skimania Stedrosti). V laboratériu ich vSak

vieme kontrolovat a systematicky skumat.

% Sktimanim réznych aspektov Stedrosti sa zaoberaju napriklad Studie Cadsby, Servatka a Song (2009), Servatka
(2009, 2010). Vplyv vonkajsich faktorov na rozhodnutia tykajlice sa Stedrosti je opisany v praci Hoffman, McCabe
a Smith (1996), vyjednavacich hier (bargaining games) v Hoffman, McCabe, Shachat a Smith (1996) a dovery
v Berg, Dickhaut a McCabe (1995).



Investicna hra

Vratme sa vsak k dovere v laboratérnych podmienkach. Trojica experimentalnych ekonémov
Joyce Berg, John Dickhaut a Kevin McCabe opisala v stadii z roku 1995 tzv. investi¢nu hru, ktord
sa dodnes pouZziva na vyskum dévery. Ide o jednordzovu hru, zodpovedajucu np. internetovému
obchodu alebo ndhodnym interakciam vo velkomeste, kde je pravdepodobnost opatovného
stretnutia sa s druhou stranou miziva. V hre vystupujd dvaja hraci: investor a podnikatel.? Kazdy
hrac zac¢ina hru s 10€. Investor moze poslat flubovolnd sumu medzi 0 a 10€ podnikatelovi. Suma
penazi, ktoru investor posle je strojndsobend experimentatorom, ¢o reprezentuje to vytvorenie
zisku z vymeny alebo obchodu. Podnikatel potom méze podla svojho uvazenia vratit investorovi
urcita Ciastku zo strojndsobenej sumy. Konecna vyplata obidvoch hracov tak priamo zavisi od
ich rozhodnuti v hre. Uvedieme priklad: investor si nechd 2€ a posle 8€, ¢im sa vytvori 24€.
Podnikatel rozdeli 24€ napoly, Cize investor dostane 2+12=14€ a podnikatel dostane

10+12=22¢€.

Experiment prebieha nasledujico: Do laboratéria, ktoré vyzerd podobne ako Standardnd
pocitaCova ucebna s priehradkami oddelujucimi jednotlivé miesta na sedenie na zabezpecenie
sukromia pri rozhodovani, je pozvana nahodnd vzorka Studentov (zvycajne okolo 30 v jednej
sekcii). Uéastnici st nahodne rozdeleni na investorov a podnikatelov a anonymne spérovani, t.j.
Yiaden hra¢ nepozna identitu svojho spoluhraca pocas ani po skonéeni experimentu. U&astnici
dostanu instrukcie (nie vSak ndvod ako sa spréavat!), ktoré podrobne vysvetluji ako robit
rozhodnutia a aké mda kaZdé rozhodnutie finanéné nasledky. Uc&astnici zaznadia svoje
rozhodnutia na rozhodovacich listkoch alebo pomocou pocitacového softvéru. Na konci

experimentu kazdy ucastnik dostane individudlne vyplatenud vyslednd sumu v hotovosti.

Aké spravanie predpovedad tedria? Z pohladu oboch hracov je optimalne rieSenie nasledujuce:
investor posle 10€, ¢im vytvori 30€ pre par. V druhej etape mu podnikatel vrati viac ako 10€

a zvysSok si necha. Spolu tak maju 40€.

3 V experimentalnych instrukcidch su ucastnici pomenovani netralnymi terminmi Hra¢ 1 a Hrac 2, preto aby
Specificky kontext neovplyvnil ich spravanie.



Neoklasickad predpoved spravania, zaloZzena na predpoklade ,,sebeckych” preferencii (tzv. model
homo economicus) poskytuje iné rieSenie, opierajuce sa na spiatocnej indukcii. KedZe
podnikatela zaujima iba jeho vlastna vyplata, tak v druhej etape vidy vrati 0€, nezdvisle od
toho, kolko dostal od investora. Investor vSak vie, Ze podnikatel sa bude spravat sebecky a tak
mu posle 0€. Vysledok je tym padom neefektivny, pretoZe obaja hraci si ponechaju svojich

povodnych 10€, co znamena, Ze dokopy maju iba 20€ i ked mali Sancu zarobit viac.

Spravanie ucastnikov experimentu, ktory sme urobili v minulom roku na University of
Canterbury na Novom Zélande (Servdtka, Tucker a Vadovi¢ 2009), ilustruje nasledujuci graf. Na
x-ovej osi je vyznacenych 33 parov, ktoré sa zucastnili experimentu. Na y-ovej osi su zase sumy,
ktoré jednotlivi hraci poslali (modrou farbou), resp. vratili (Cervenou). SU medzi nimi dvojice,
ktoré sa spravali zhodne s neoklasickym modelom, ale itaké, ktoré sa spravali efektivne
a v ktorych kazdy z hracov zarobil 20€. Ndjdu sa vSak aj také, kde investor Uplne doveroval
aposlal 10€, avsak podnikatel mu nevratil ni¢. Investori poslali v priemere 5.50
Novozélandskych doldrov (NZD), podnikatelia vratili v priemere 4.90 NZD. Preco teda investori
poslali viac ako €07 Suvisi to so snahou vytvorenia zisku a s déverou, Ze podnikatelia sa im za nu

odplatia, ktori tak aj ¢iastoéne urobili.*

* Je viak potrebné uviest, ze spravanie Glastnikov vinvestiinej hre je priblizenim (z angl. proxy) dovery
a déveryhodnosti (Charness, Cobo-Reyes aliménez 2008). Daldie motivy, ktoré moZu byt pritomné
v observovanych rozhodnutiach analyzuje Cox (2004). Limitaciou laboratdrnych experimentov pri Studovani dovery
a tzv. spolocenskych preferencii sa zaoberaju Levitt a List (2007).
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Spravanie sa ucastnikov experimentu

1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33

M Investor M Podnikatel

Zdroj: Servatka, Tucker a Vadovic (2009)

Ako ukazuju vysledky nasho, ale aj mnohych dalSich experimentov, dévera je charakteristickym
prvkom ludského spravania avyskytuje sa aj vtak tazkych a Stylizovanych laboratérnych
podmienkach. Aj ked' kvoli jednotlivcom, ktori ju sdstavne zneuZivajd, nie je Uplna, vieme ju
skimat apozndme mechanizmy, ktoré ju dokdiu ovplyviiovat.” Napriklad, aj vdaka
experimentom je dnes uZz dobre zndme, Ze komunikdcia ukoncend sfubom (Ellingsen a
Johannesson 2004, Charness a Dufwenberg 2006), dohodou (Dufwenberg, Servatka a Vadovic,
2009) alebo stiskom ruk partnerov ma markantny podiel na upevneni dovery. Asi aj preto
suhlasné gesta, ktoré sa Casto povazuju len za formality Cirutinne spolocenské spravanie, su

integralnou sucastou Uspechu partnerstva.

Dovera medzi partnermi je velmi krehkym kapitdlom. Nikde nie je zarucené, Ze dovera
automaticky vznikne, vydrzi, alebo sa dokonca ¢asom zvySi. Pri jedinom nespravnom kroku

mobZe nastat Uplny kolaps partnerstva. Vystizne to ilustruje experiment nemeckych ekonémov

> Pozri napriklad Andreoni (2005), Andreoni a Samuelson (2006), Charness a Dufwenberg (2006), Ben-Ner,
Putterman a Ren (2007), Bracht a Feltovich (2008), Chaudhuri a Gangadharan (2007), Huck, Ruchala a Tyran (2007),
Kurzban, Rigdon a Wilson (2008), Kosfeld, Heinrichs, Zak, Fischbacher a Fehr (2005), Servatka, Tucker a Vadovic¢
(2008a, 2008b, 2009) a Ben-Ner a Putterman (2009).
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Armina Falka a Michaela Kosfelda (2006). V hre, ktora je simplifikdciou vztahu medzi
zamestnavatelom azamestnancom, umozZnili zamestnavatelovi kontrolovat vykon
zamestnanca. Vysledky boli zarazajuce. Zamestnavatelia, ktori vyuZili moznost kontroly,
demotivovali svojich zamestnancov natolko, Ze stratili priblizne 30% vyroby oproti
zamestnavatelom, ktori sa rozhodli déverovat. Zavery tohto experimentu urcite neznamenajq,
Ze kontrola automaticky zniZzuje produktivitu zamestnancov. Prave naopak, legitimna
a opodstatnena kontrola moézZe byt pre firmu casto prospesna (Schnedler a Vadovi¢ 2007).
Studia Falka a Kosfelda viak poukazuje na to, 7e kontrola sa tiez moZe stat nebezpecnou
zbranou, niciacou krehky obal dévery a tym aj produktivny vztah medzi partnermi. Laboratérne
experimenty nam vsak jednoznacne potvrdzuju, Ze dbvera je pre ludstvo prirodzenad, pretoze
ndm pomaha pretrvat a rozvijat sa. Ale o tom by ndm azda viac vedeli povedat antropoldgovia a

biolégovia.®

® Zaujimava je tiez praca ekondéma Ernesta Fehra (2009).
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