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Predmluva

Podstatné je ekonomika, ty troubo! prohlésil v roce 1992 James Carville,
” poradce kandidata na prezidentsky ufad Billa Clintona, podilejici se na
jeho volebni kampani. Cht€l, aby se kampan zaméfila na cely véjit ekonomic-
kych problémt vyvolanych hospodaiskou recesi, jeZ zacala v dobé vlady pre-
zidenta George H. W. Bushe. Jeho prohlaseni 1ze podle naSeho ndzoru inter-
pretovat mnohem S$ifeji: mnoho naSich problémt vyveérd z povahy naseho
ekonomického systému. Pokud podnikatelé jednaji — v souladu s ekonomic-
kou teorii — zcela sobecky a ve vlastnim zdjmu, systém volného trhu ma sklon
vyvoldvat v Zivot manipulativni a podvodné jedndni. Problém nespociva
v tom, Ze by se vSude kolem hemZila spousta zlych a povahové Spatnych lidi.
Vétsina lidi respektuje existujici pravidla a nedé€ld nic jiného, nez Ze usiluje
o dobry Zivot. JenZe pravé ty konkurenéni tlaky, jeZ na svobodnych trzich
nevyhnutelné sméruji podnikatele k podvodnému a manipulativnimu jednéani,
nds ostatni vedou k tomu, nakupovat vyrobky, které nepotiebujeme, a platit za
né prili§ mnoho; dé€lat praci, v niZ nenachdzime priliS velky smysl; lamat si
hlavu s tim, co je s naSimi Zivoty v neporadku.

Oba dva jsme zastanci systému zaloZeného na volném trhu, a proto
doufdme, Ze tato kniha lidem pomutZe se v ném lépe orientovat. Ekono-
micky systém je prolezly klamem a podvadénim, a kazdy ¢lovék to potie-
buje védet. VSichni bez rozdilu musime — pokud si mdme uchovat osobni
diistojnost a integritu — uréovat smér, jimzZ se budeme ubirat; vSichni musime —
bez ohledu na vSechny Silenosti, jichZ jsme svédky — nalézat inspiraci, jak
toho docilit. Tuto knihu jsme napsali pro spotiebitele, ktefi potiebuji byt
bdéli a ostraziti, aby se nenechali nachytat na spoustu trik, Isti a podvo-
da, jimzZ jsou vystaveni. Napsali jsme ji pro podnikatele, jez depta cynis-
mus nékterych jejich ,kolegli a ktefi maji pocit, Ze jsou polapeni v osi-
dlech ekonomické nevyhnutelnosti jednat obdobné. Napsali jsme ji pro
statni ufedniky, ktefi maji na starost regulaci hospodéfstvi, za coz se jim
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jenom ziidka dostane vdéku. Napsali jsme ji pro dobrovolniky, filantropy,
ndzorové vidce, ktefi se postavili na stranu téch, kdoz nevzdavaji boj
o dosazZeni osobni integrity. A v neposledni fad€ jsme ji napsali pro mladé
lidi, ktet{ maji pfed sebou Zivot naplnény praci a premitaji, jak v ni nalézt
smysl. Tém vSem bude, jak doufdme, tato publikace, pojednévajici o eko-
nomickych sildch, v jejichz dasledku se manipulace a podvadéni staly
a budou 1 nadale zustavat — pokud se neodhodldme podniknout odvazné
kroky a bojovat s nimi — nedilnou soucasti ekonomického systému, k né-
¢emu dobrd. Potfebujeme pfibéhy o hrdinech — o lidech, ktefi diky své
osobni integrité (spiSe nez pro z toho plynouci ekonomické vynosy) doka-
zali udrzet podvadéni v ekonomice na trovni, s niZ je mozné Zit. Tako-
vych pfibéhli vim nabidneme spoustu.

Produkty volného trhu

Zaver 19. stoleti byl pro investory rusnou dobou: automobily, telefon, jizdni
kola, elektrické osvétleni. DalSimu vynalezu té€ doby — ,,automatu na mince* —
se dostalo mnohem mensi pozornosti. Vécny obsah pojmu automat na min-
ce byl v té dobé ovSem jiny, nez je tomu dnes, a odkazoval k libovolnému
druhu ,,prodejniho automatu®. Vhodili jste minci, otevieli jste dvitka a moh-
11 jste si vzit to, co na vas ,,vykouklo®. V 90. letech 19. stoleti se tak proda-
valy Zvykacky, cigarety a doutniky, divadelni kukétka, cokolddové tyCinky,
a dokonce 1 moznost kratce nahlédnout do predchidctl dneSnich telefonnich
seznamil — zkrdtka vSechno mozné. Zakladni inovaci byl zamek, ktery se
aktivoval vhozenim mince.

JenZe poté se objevila moznost nového vyuZiti. Netrvalo dlouho a k pro-
dejnim automatiim se pfifadily hraci automaty. Dobovy tisk odkazuje v sou-
vislosti s jejich ndstupem na rok 1893.! Jeden z prvnich typt hracich auto-
matll odménoval vyherce ovocnymi bonbony namisto penézi; zahy poté
ziskala ziidka kdy se vyskytujici nahodild kombinace ti{ tfeSni svij zcela
specificky, konkrétni vyznam.

Jesté pred tim, nez 90. léta dospéla ke konci, se zrodil novy druh zavis-
losti — zdvislost na hife na hracich automatech. Denik Los Angeles Times
uvetejnil v roce 1899 ¢lanek, v némz se uvadi: ,,V téméf kazdém hostinci je
mozné nalézt jeden az Sest téchto pristrojii, od rana do noci obklopenych
davem hraci ... Jakmile se hra stane ndvykem, méni se témét v manii. Mla-
di lidé ji travi hodiny, pfi¢emZz az dohraji, rozhodn€ nebudou témi, kdo vy-
hral.
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Poté nastoupila regulace. Hraci automaty ruinovaly piiliS mnoho lid{
a nicily pfili§ mnoho Zivotil; bylo proto nezbytné je postavit mimo zdkon
nebo je alesponi regulovat — spole¢né s jinymi, obdobnymi aktivitami.
Zmizely tak z vefejného Zivota, odsunuty témét vyhradné do jim vyhraze-
nych, specidlnich prostor, ozna¢ovanych jako kasina, a do Nevady znamé
velmi mirnou regulaci, v niZ se s hracimi automaty miZeme hojné setkat
v supermarketech, u Cerpacich stanic, na letiStich; dospély ¢lovék za né
v praméru utrati 4 procenta piijmu, coz je devétkrat vice, nez je primér za
celé Spojené staty.> Dokonce i v Nevadé ale existuji uréité meze: v roce
2010 Nevada Gaming Control Board (Nevadska stdtni agentura pro kont-
rolu hazardnich her) odmitla navrh umoznit zdkaznikiim v obchodech se
smiSenym zboZim a ve vecCerkdch platit za hru namisto mincemi, které
obvykle maji pti sobé, drobnymi, které jim zbydou z ndkupu — a to pfimo
na registraéni pokladné.*

Nastup pocitacti znamenal pro rozvoj automati na mince novy impuls.
Jak uvadi Natasha Schiill z MIT ve své knize z roku 2012,° nové pristroje
pomdhaji vytvéret zavislost jiz svym vzhledem. Mollie, s niZ se Natasha
sezndmila v organizaci Gamblers Anonymous (Anonymni gamblefi) v Las
Vegas, je dobrym pfikladem lidské stranky tohoto typu zavislosti. Mollie
pro Natashu vytvofila kresbu zobrazujici, jak vidi sama sebe.® Je na ném
vidét osamocend postava u hraciho automatu, obkrouzena — a polapena —
a kasino MGM Grand, kde pracuje v tseku rezervaci; ti1 mista, kde se
oddéva své hracské vasni;’ sidlo organizace Gamblers Anonymous, kde se
své zavislosti pokousi zbavit; misto, kam si chodi pro 1€ky na stavy chorob-
né uzkosti, jez zakousi. Molly si je pIné védoma svého problému: kdyz jde
hrat, nekochd se nadéji, Ze vyhraje.® Vi, Ze prohraje. JenzZe nutkani a potfe-
ba hrét jsou silnéjsi. A kdyz se hndna svoji posedlosti odda hrani, vSe ostat-
ni jakoby mizi; akce bez ustani stfida akci. Mollie se ocitne ,,v z6né* (stav
totalniho zaujeti). Stiskne Cerveny knoflik. Rozblikaji se svétla, predstave-
ni zac¢ina. Vyhraje nebo prohraje. Znovu stiskne ¢erveny knoflik. Jeste jed-
nou. A jesté jednou. Znovu. A znovu. A znovu ... dokud m4 penize. Molly
neni v Las Vegas zdaleka jedind. Kdyz se pred deseti lety zacaly v kasi-
nech mnoZit u hraca pfipady nahlé zastavy srdce a pracovnikiim zachran-
né sluzby se nedarilo vCas dorazit ke vS§em postiZenym, v kasinech k feSeni
tohoto zdvazného problému sestavili vlastni, specidlné Skolené tymy lidi
znalych defibrilace. Na jednom zdznamu z bezpecnostnich kamer je dobie
vidét, proc¢ bylo tak dilezité vycvicit vlastni zaméstnance. Zatimco skupina
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pracovnikil kasina provadi u jednoho z hracu defibrilaci, ostatni kolem n¢j
hraji jako v transu dal, prestoZe jim obét své vasné doslova a do pismene
lezela u nohou.’

Co pro nas trhy délaji

Historie automat( na mince — té€ch ,,dobrych* i té€ch ,,Spatnych* — za obdobi
od 90. let 19. stoleti do soucasnosti ilustruje nas dvoji pohled na trzni ekono-
miku. Trhim v zdsadé tleskdme a chvalime je. Volné trhy jsou produktem
miru a svobody, jeZ ve stabilnich Casech, kdy lid€ neZiji v obavéich, vzkvéta.
JenZe stejny ziskovy motiv, ktery vedl ke vzniku pfistroji, jeZ se po vhozeni
mince oteviely a my jsme si mohli vzit to, co jsme chtéli, stal rovnéz u zro-
du pfistroji, jez si berou naSe penize a vytvareji zavislost. Tato kniha témér
vylu¢né pojedndva o — v pfeneseném smyslu slova — ,,Spatnych* automatech
na penize namisto o téch ,,dobrych®. Je tomu tak proto, Ze se coby reforméa-
tofi jak ekonomického mysleni, tak hospodarstvi samého, nesnazime zmé-
nit to, co je na svété v porddku, ale spiSe to, co je Spatn€. NeZ se do toho
pustime, méli bychom se zamyslet, co pro nds trhy délaji.

V tom ndm pomuze, kdyzZ se vratime do obdobi konce 19. a pocatku
20. stoleti, a podivame se na vSe z dlouhodobého hlediska. V prosinco-
vém Cisle Casopisu The Ladies Home Journal z roku 1900 se stavebni
inZenyr John Elfreth Watkins mladsi stejn€ jako mnozi dalsi v jeho dobé
rozepsal o tom, jak bude vypadat Zivot za sto let (coz byla v té dobé ob-
libené kratochvile). Pfedpovidal, Ze ,,z kohoutkt a trysek bude [vanout]
teply a studeny vzduch®. Budeme mit natolik rychlé lod¢, Ze ,,cesta do
Anglie zabere dva dny*. ,,Budeme mit vzdu$né koraby*, zejména pro
potfeby armady, které se obcCas budou pouzivat rovnéz pro prepravu lidi
a zbozi. ,,Okdzaléd operni predstaveni budou prendSena prostiednictvim
telefonu do doméacnosti tak, Ze poslech bude stejné kvalitni jako v diva-
dle.1° A tak dile.

Watkins o svych predpovédich napsal, Ze se zdaji byt ,,podivné, t€éméf
nemozné*; jenZe volny trh se sobé vlastnimi stimuly vyréabét to, co lidé chté-
ji, pokud to umoZiuje vytvaret zisk, je nejenom naplnil, ale presihl.

Volny trh ale neni jenom rohem hojnosti plnym toho, co lidé chtéji. Na
trzich se utvari rovnovédha, vysoce piihodnd pro ty ekonomické subjekty
a pociny, jeZ manipuluji s naSim tsudkem nebo ho pokfivuji, a uzivaji pod-
nikatelské praktiky analogické riznym formdm rakoviny vyskytujici se
u biologickych organismil, jeZ se v prostiedi normalni, ni¢im nenaruSené
rovnovahy lidského organismu ,,citi jako doma®. Automaty na mince jsou

10 Jak se lovi hlupéci



toho dobrym piikladem. Pred tim, neZ zacaly byt regulovany a ocitly se
mimo zdkon, byly natolik béZné, Ze pfed nimi nebylo tniku. Na tom, Ze
byly vSude, neni nic divného. V t€ mife, v niZ presné nevime, co chceme,
a vzhledem k tomu, Ze takovou slabinu v naSem védéni je mozné vytvorit
a postavit ji do popredi, trhy se chopi prileZitosti tyto slabiny vyuZit a okla-
mat nds. Zaosti{ na né a zneuZziji nas. Usporddaji lov na hlupaky.

Kdo lovi a kdo je hlupakem

Ve slovniku Oxford English Dictionary se uvadi, zZe slovo lovit (snaZit se
ziskat) (v origindle phish) spatiilo svétlo svéta v roce 1996 spolecné s néstu-
pem webu — systému prohliZeni, ukladani a odkazovani na dokumenty pro-
stiednictvim Internetu. Lovit (phish) podle slovniku znamend ,,dopustit se
na internetu podvodného jednédni za ucelem ziskdvat a shromazdovat od
jedinct osobni informace, obzvlast€ vydavanim se za seridzni firmu s dob-
rou povesti; klamave ziskavat osobni informace za ucelem realizovat online
podvody." V této knize ovSem pouzivime pojem lovit (phish) v novém,
Sir§Sim vyznamu. VySe uvedena slovnikové definice je pro nds metaforou.
Pod pojmem lovit chdpeme spiSe neZ nelegalni ¢innost néco mnohem obec-
néjsitho, co ma dlouhou historii. Lovit pro nds znamend docilit, aby lidé
délali véci, jez jsou v zajmu toho, kdo lovi, ale ne toho, kdo je loven. Zna-
mena to ,,nahodit prut*, rozhodit faleSné ndvnady a cekat, az kolem poplave
ostraZitd ryba, dopusti se chyby, a necha se chytit. VSude kolem nés je tolik
vynalézavych ,,rybafa®, schopnych pfichdzet s mnoZstvim rozmanitych
navnad, Ze v souladu se zédkony poctu pravdépodobnosti kazdého z nés dii-
ve ¢i pozdéji nékdo ulovi, a to bez ohledu na to, jak opatrni se snazZime byt.
Vyjimky prosté neexistuji.

V naSem pojeti je ,,hlupdkem* (orig. phool) ten, kdo z jakéhokoli dlivo-
du ,,spolkne navnadu* a necha se chytit. Existuji dva druhy hlupdki: psy-
chologicti a informacni. Psychologicti hlupaci se vyskytuji ve dvou podo-
bach. Prvnim typem jsou ti, u nichZ emoce pfevladnou nad tim, co jim fika
zdravy rozum. Druhym typem jsou ti, ktefi v disledku kognitivnich pred-
pojatosti, jez pusobi jako optické iluze,'”” chybné interpretuji skutecnost
a jednaji na zdkladé této mylné interpretace. Mollie je prikladem emocio-
nalnitho hlupédka, neni ale hlupdkem kognitivnim. Pozoruhodné dobie si
uvédomuje svoji situaci, jenZe si nedokdze pomoci.

Informaéni hlupéci jednaji na zdklad€ informaci, jez jsou zdmérné
a peclivé utvareny tak, aby je uvadély v omyl. Pfikladem mohou byt
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naptiklad akciondfi Enronu. Vzestup spolecnosti Enron byl zaloZen na ve-
deni zavadéjiciho (a pozdéji podvodného) ucetnictvi. Mimoradné a vpravde
vyjimec¢né zisky byly vysledkem vedeni tcetnictvi metodou ,,mark-to-mar-
ket*, coZ umoziovalo do tcetnich knih zanaSet pfedpoklddané budouci zis-
ky z investic, jakmile byla investice uc¢inéna.’® Mnohem castéji se ovSem
postupuje tak, Ze tyto zisky jsou zadctovany az ve chvili, kdy se skute¢né
realizuji. Casopis Fortune ozna¢il v letech 1995 aZ 2000 Enron za nejinova-
tivnéjsi spole¢nost — a mél pravdu." Jedind potiZ spocivala v tom, Ze redak-
tof1 Fortune dostatecné nepochopili povahu této inovace.

To, zda podnikatelé jednaji mordln€ nebo nemordlnég, neni v této knize
pfedmétem naSeho zdjmu — prestoze obc¢as dojde na obé. Tim, co nds zaji-
m4, je zdkladni problém, jenZ se projevuje na konkurencnich trzich, a tim je
stimulace nepoctivého chovani. Konkuren¢ni trhy dokazi tizasné stimulovat
a odménovat podnikatelské hrdiny, ktefi pfichdzeji s novymi, inovativnimi
produkty, které druzi skute¢né potiebuji. Neregulované volné trhy ale je-
nom ziidka odménuji jiny typ hrdint — ty, kdoZ nevyuZivaji moZnost zneu-
Zivat psychologické nebo informacni slabiny zdkaznikt. Konkurencni tlaky
vedou k tomu, Ze manazefi, ktef{ tyto slabiny nezneuzivaji, byvaji nahraze-
ni t€mi, u nichZ se takové mordlni skrupule pfili§ neprojevuji. Obcanska
spolecnost a socidlni normy témto procesim do jist€é miry brani. Jenze
v rdmci vysledné trzni rovnovdhy dokonce i firmy vedené lidmi vyznaluji-
cimi se skute¢nou morélni integritou obvykle musi — pokud se k tomu na-
skytne prilezitost — zacit lovit hlupaky, aby dokazaly ostatnim konkurovat
a prezit.

Jak to vime?

Tato kniha se nebude zamlouvat (mirné fe¢eno) t€ém, kdoz si mysli, Ze vSich-
ni lidé vzdy Cin{ pro né€ samé ta nejlepsi rozhodnuti. Kdo jsou Bob a George,
budou se ptat, za koho se povazuji, Ze si osobuji pravo tvrdit, Ze jedinci ne-
jsou — vZdy a ustavicné — sami témi nejlepSimi arbitry, pokud jde o rozhod-
nuti, jeZ se jich dotykaji? Tak jako z valné asti celd ekonomie, tak i tento
argument davd smysl v abstraktni rovin€ uvazovani. Pokud ale tuto otdzku
prozkoumame z perspektivy skuteénych lidi, ktet{ pfijimaji redlna rozhod-
nuti (tak jak ¢inime v této knize), potom zjistime, Ze jsou v pozoruhodné
velké mite loveni zplisobem, jenz se z nich snazi udé€lat hlupaky. V disled-
ku toho pfijimaji rozhodnuti, o nichz by — kdyby pouZili trochu vlastniho
zdravého rozumu — védéli, Ze nejsou v jejich prospéch.
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Konstatovat, Ze 1idé ptijimaji pravé takovd rozhodnuti, neni nikterak
troufalé. Vime to, protoZe vidime lidi pfijimat rozhodnuti, jez BY NIKDO
NEJSPIS NECHTEL uéinit. Henry David Thoreau kdysi poznamenal, Ze
,,mnoho lid{ vede Zivot naplnény tichym pocitem marnosti a zoufalstvi“'> Je
pozoruhodné, Ze o jedno a pul stoleti pozdéji ve Spojenych stitech, jedné
z nejbohatsich zemi, jaké kdy svét poznal, az pfili§ mnoho lidi stdle vede
Zivot prodchnuty takovym tichym zoufalstvim. Staci si vzpomenout na ubo-
hou Mollie z Las Vegas.

CO BY NIKDO NEJSPIS NECHTEL

Ctyfi oblasti naseho Zivota vystizné ilustrujf, jak rozsifené je piijimani roz-
hodnuti, jez BY NIKDO NEJSPIS NECHTEL uéinit: témito oblastmi jsou
osobni finan¢ni zajisténi; makroekonomicka stabilita (hospodafstvi jako ce-
lek); nase zdravi; kvalita vladnuti. V kazdé z té€chto oblasti miiZeme vidét,
ze ,,Jov na hlupdky* vyznamné ovliviiuje naSe Zivoty.

Osobni finanéni rizika. Jedna zasadni skutecnost ekonomického Zivota se
nikdy nedostala do u¢ebnic ekonomie. VétSina dospélych, dokonce i v boha-
tych zemich, vecer ustarané uléhd ke spanku s obavami, jak zaplati vSechny
ucty. Ekonomové se domnivaji, Ze pro lidi neni obtiZné utracet v souladu se
svym rozpoctem. JenZe zapominaji, Ze dokonce i tehdy, kdyZ si po 99 procent
Casu ddvame pozor a pouze v 1 procentu jedndme, jako kdyby ,,na penézich
nezalezelo, mliZe to zcela zvratit vSechno, k ¢emu nés privedl spravny tsudek.
A podnikatel€ si to velmi dobte uvédomuyji a sleduji. Cili na ty udalosti v na-
Sem Zivoté, kdy laska (nebo jakékoli jind motivace) triumfuje nad opatrnosti
tykajici se rozpoctu. Pro nékteré lidi jsou takovym obdobim Vanoce. Pro jiné
jsou jim oslavy spojené s prechodem z jednoho stavu do druhého, jako jsou
svatby (Casopisy ujiStuji nevésty, Ze naklady na ,primérnou svatbu’ se blizi
poloviné roénitho HDP na hlavu);'® pohiby (pohfebni agentury s velkou péci
vystavuji rakve s cilem ovlivnit jejich vybér ze strany pozustalych); 7 narozen{
ditéte (obchody s potfebami pro nastdvajici matky jim nabizeji ,,0sobniho po-
radce”, jenz je provede uskalimi spojenymi s narozenim potomka).'®

JenZe tyto ceremonie nejsou jedinymi mezniky naSich Zivotd, kdy drzet
se svych finan¢nich moznosti se povazuje za projev lakomosti. Neni proto
ndhoda, Ze bez ohledu na to, jak bohatd zemé Spojené staty jsou, vétSina
dospélych uléhd do postele s obavami, jak zaplati své ucty. Vyrobci jsou
stejné vynalézavi, pokud jde o to, pfimét nds mit pocit, Ze potiebujeme to,
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co vyrdbéji, jako jsou pii uspokojovani naSich skute¢nych potieb. Nikdo
nechce uléhat vecer do postele a obévat se, jak zaplati tcty. Piesto to vétSina
lidi déla.”

Jednim ze zdroju téchto obav je vydiidusstvi a zlod€jna: v roli spotfebi-
teltl jsme obzvlasté nachylni zaplatit pfiliS mnoho v situacich, kdy opustime
svoji komfortni z6nu, ptipraveni ucinit nepfili§ Casty, pro nds ndkladny na-
kup.?® V pfiblizné 30 procentech piipadl prodeje domil dalsim kupujicim
celkové transakcni ndklady (kupujiciho a prodavajiciho) dosahuji vyse pre-
sahujici polovinu zalohy (akontace) sloZené kupujicim.?' Prodejci automobi-
14, jak uvidime pozdéji, rozvinuli sobé vlastni propracované zpusoby, jak
nam prodat vice aut, nez ve skutecnosti chceme — a pfimét nés, abychom za
né zaplatili pfiliS mnoho. Nikdo nechce byt okrdddn. Pfresto okrddani jsme,
a to dokonce i pri téch ndkupech, které zvazujeme co nejpeclivéji.

Finan¢ni a makroekonomicka nestabilita. Na finan¢nich trzich je lov na
hlupaky Celni pticinou téch financnich krizi, jez vyvolavaji v Zivot nejhlub-
§i recese. Pokud jde o finan¢ni krize, zndmy slovni obrat ,,Tentokrét je to
jiné* je soucasné pravdivy i nepravdivy.”> V obdobi konjunktury, jez pied-
chdzi zhroucenti, lovci presvédcuji kupce aktiv, jeZ musi prodat, Ze ,.tento-
krat je to jiné“. Uvedeme nékolik piikladi: spolecnost Swedish matches
v 20. letech 20. stoleti (Ivar Kreuger ze spolecnosti Kreuger and Toll); firmy
dot-coms v 90. letech 20. stoleti; nestandardni, méné bonitni (subprime)
hypotéky v prvnim desetileti jednadvacétého stoleti (Angelo Mozilo ze spo-
le¢nosti Countrywide). Ano, pokazdé je jind doba: piibéhy jsou jiné; podni-
katel€ jsou jini; jejich nabidky jsou jiné. JenZe pokazdé je to rovnéz stejné.
Pokazdé zde jsou lovci; pokazdé zde jsou hlupéaci. A kdyZ jsou do té doby
pribyvajici neodhaleni lovci a jejich aktivity (pro néz ekonom John Kenneth
Galbraith® pouziva pojem ,bezzle*) nakonec piece jenom odhaleni, ceny
aktiv se zhrouti. Investi¢éni manaZzefi, ktefi v obdobi pfedchazejicim propa-
du finan¢nich trhli v roce 2008 nakoupili baliky obsahujici Spatné hypotéky,
je nejspiS nemohli chtit. A kdyZ se ukdzalo, jaka je skuteCnost, vytvofena
lovci, mélo to désivé vedlejsi ucinky: ztratu divéry v ekonomice; propad cen
akcii na polovinu; zaméstnani lid€ pfisli o praci; nezaméstnani nemohli pra-
ci nalézt. Dlouhodobd nezaméstnanost dosahla drovné, jakou nikdo nezazil
od Velké deprese.

Problémy se zdravim. Zdravi je pro ty z nds, ktef{ maji zajist€nou dobrou

Vv

vyZivu, oSaceni a priméfené bydleni, patrné nejnaléhavéjsi potfebou; také zde
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dodavatelé l€Civ lici na hlupaky. V 80. letech 19. stoleti si Daniel Pinkham pfi
navstévé New Yorku povSiml, Ze Zeny, jeZ zde Ziji, se nebyvale obévaji ledvi-
novych obtizi. Napsal proto domil, Ze by se tyto obtize mély ocitnout na se-
znamu neduhil, pro néZ jsou pilulky Pinkham Pills zdrojem ulevy.** Jeho rada
se docCkala prijeti. Dnes si ovS§em farmaceutické firmy nevystaci s tim, Ze
pridaji do seznamu dal$i onemocnéni. Ve Spojenych statech musi zvednout ne
jednu, ale hned dvé hozené rukavice. Musi ziskat souhlas ufadu, coz vyzadu-
je provést na ndhodném vybéru zalozené, kontrolované testy; musi rovnéz
presveédcit I€kare, aby jejich pilulky pfedepisovali. JenZe maji rovnéz vice nez
stoletou zkuSenost s tim, jak tyto bariéry prekonat. Néktera 1éCiva, jeZ tispéSné
prosla pies ob€ bariéry, uZivatelim mnoho uzitku nepfinaseji. Co je jest€ hor-
81, nékterd — napriklad Vioxx (protizdnétlivé léCivo jako Aleve) a 1€ky uZivané
v ramci hormonalni terapie — jsou skutecné Skodlivd. Odhaduje se, Ze béhem
péti let své , kariéry* na trhu (1999-2004) Vioxx ptivodil ve Spojenych statech
26 000-56 000 tmrti vyvolanych kardiovaskuldrnimi problémy;* podle od-
hada skutecnost, Ze 1ékati a farmaceutické firmy neinformovali Zeny o svych
podezienich, tykajicich se l€kid uzivanych v rdmci hormondlni terapie, vedla
k tomu, Ze tato terapie vyvolala pfiblizné 94 000 piipadii rakoviny prsu.?
Nikdo nechce uZivat pochybné a Spatné 1éky.

Dopady na zdravi ovSem zdaleka nemaji jenom pochybna léciva. Musi-
me vzit v uvahu potraviny a jejich dusledky. Pfiblizné 69 procent dospélych
Americant trpi nadvahou; vice neZ polovina z nich (36 procent Americani)
je navic obéznich.”” Vyzkum, jehoZ se dcastnilo vice nez 120 000 lidi, po-
skytuje ptekvapivé presny obraz situace.”® Dotazovani, jimiz byly hlavné
registrované zdravotni sestry, byli sledovani ve Ctyfletych intervalech za ob-
dobi od konce 70. let do roku 2006. Primérny ro¢ni ptiristek vahy u nich
¢inil 3,35 libry (coZ znamend 16,75 libry za dvacet let). Statisticka analyza
ukazuje, Ze z onéch 3,35 libry maji ,,na svédomi* 1,69 libry bramborové
lupinky, 1,28 libry brambory (zejména hranolky) a 1 libru napoje obsahujici
cukr. Obrazné feceno, zdravotni sestry, jeZ se ucastnily vyzkumu, nedoka-
zaly odolat tomu, aby se ladovaly bramborovymi lupinky (stl a tuky) a hra-
nolky (tuky a stl) nebo usrkavaly kolu (cukr). Délaly tak dobrovolné. VSich-
ni pfitom vime, Ze v laboratofich védci povéfenych a financovanych
firmami patficimi k Big Phoodu se propocitava, jaké mnoZzstvi ¢eho umoz-
fuje u spotiebitelll navodit pocit ,,rozkoSe* a toho, aby co nejvice prahli po
cukru, soli a tucich.?? Nikdo pfitom nechce byt obézni.

Tabak a alkohol jsou dalsi ndvnady utocici na zdravi lidi. Existuje ale
mezi nimi pozoruhodné odliSnost. Nikdo si dnes nemysli, Ze koufit je ro-
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zumné. George, ktery napsal tento odstavec, pracuje ve velké kancelarské
budové ve Washingtonu, v niz sidli Ustfedi 1 Mezinarodniho ménového
fondu. V celé budové plati zakaz koufeni. JenZe kdyZ rano piijede do préce,
pokazdé prochézi kolem mnoha kutdki postavajicich tu ¢i onde pred budo-
vou. VSichni se cilené vyhybaji jeho nevéficimu pohledu. Aniz by fekl jedi-
né slovo, védi, Ze si o nich mysli, Ze hazarduji se svymi Zivoty pro potéSent,
které sotva stoji za to. V dusledku této kritiky a sebekritiky se ve Spojenych
statech podil kufdkli — ve srovnani s onémi neblahymi dny, kdy lidé, ktefi
méli védét 1épe, co fikaji, tvrdili, Ze koufeni je zdravi prospésné,* protoze
pomdha snizovat télesnou vahu®' — zmensil o vice nez polovinu.

Kromé tabédku existuje dalsi legdlni droga, ktera je nejspis jesté Skodli-
v&j$i, ale nedostava se ji takového odsouzeni. David Nutt a kolegové ze Spo-
jeného krélovstvi, a Jan van Amsterdam a Willem van den Brink z Nizoze-
mi, uspotddali setkdni odborniki s cilem vyhodnotit relativni Skodlivost
drog ve svych zemich.”? Neomezili se pfi tom pouze na $kody, které drogy
pusobi svym uZivatelim, ale vzali v ivahu rovnéz Skody, které piisobi ostat-
nim lidem. Nutt a jeho kolegové dospéli k zavéru, Ze nejSkodlivéjsi je alko-
hol; Amsterdam a jeho spolupracovnici umistili alkohol na druhé misto
hned po cracku, za nimz jenom nepatrné zaostaval.** Pozdéji si ukdzeme (na
zéklade vysledkl celozivotnich vyzkumil), Ze nadmérné uZzivani alkoholu
muze docela dobie byt tou nejvyznamnéjsi pricinou depresi. Pfesto jsme
v barech, restauracich, pfi cestovani letadlem nebo mezi prételi vystaveni
naléhdni dat si skleniCku, a dalsi ... a jeSté jednu ... Malokdo bere v tvahu,
7e dat si dalsi sklenicku je rozhodnuti, které je po té prvni az piiliS snadné.
Nikdo se nechce stat alkoholikem. Pfesto namisto odrazovéni se setkdvame
s presvédCovanim.

Spatné vladnuti. Stejné jako volny trh i demokracie v idedlnich podmin-
kach funguje zptsobem, ktery lze pfinejmensim tolerovat. Jenze voli¢i jsou
zaneprazdnéni vlastnimi Zivoty; nemohou proto témér vibec sledovat, kdy
se politik odchyluje od toho, co by si opravdu pidli; to se tykd valné Casti
legislativni ¢innosti. A protoZe jsme lidé, mame sklon hlasovat pro ty, kdoz
¢ini nas Zivot co nejpohodIné;si a nejprijemné;jsi. Ve vysledku je tak politika
citlivd 1 vii¢i tém nejprost§im snahdm lovit hlupdky, kdy politici tiSe shro-
mazduji penize a pouZzivaji je k tomu, aby dali najevo, Ze jsou ,,jenom jed-
némi z ostatnich. V jedné z néasledujicich kapitol, nazvané ,,Jak se lovi
hlupéci v politice®, hovofime o volebni kampani Charlese Grassleye ze statu
Iowa, jenz byl v té dobé pfedsedou Finan¢niho vyboru Sendtu; podaftilo se
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mu vytvorit volebni fond ve vysi milionil dolart a zaplavit stat televiznimi
spoty, v nichz vystupuje jako ,,jeden z nds*; mohli jsme ho vidét doma nebo
na pojizdné sekacce na travu. Na tom, jakou roli sehrdly penize v jeho vo-
lebni kampani, nebylo nic prili§ hrozného. Vybrali jsme ale tento ptipad,
protoZe je nesmirné typicky. Ale (t€émér) nikdo pfitom nechce demokracii,
v niz se takto kupuji volby.

Cil této knihy

Tato publikace pracuje s velkym mnoZstvim piipadu, jez ilustruji, jak dale-
ce lov na hlupdky ovliviiuje naSe Zivoty: nase ¢iny, naSe myslenky, naSe cile
a rozladéni, jeZ se s témito cili poji. Nekteré z piikladd, které zde uvadime,
se tykaji kaZdodenniho Zivota — automobilil, potravin, 1éCiv ¢i domda, které
kupujeme, proddvame a v nichZ Zijeme. Dals{ jsou vice systémove a odborné
zaméfené, napiiklad pfiklady z oblasti finan¢nich trhii. Ale predevSim —
vSechny piiklady, jimiZ se budeme zabyvat, maji vyznamné implikace v ob-
lasti socidlni politiky, v€etné role vlady (statu) spiSe coby dopliiku nez pre-
kazky fungovéani svobodného trhu — protoZe, stejné tak jako naSe pocitace
potfebuji ochranu pred zdkefnym softwarem, rovnéZz i my potifebujeme
ochranu pred lovci hlupdkil v Sirokém smyslu slova.
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Uvod

Predpoklddejte, Ze jste manipulovdni:
Rovnovdha pri existenct lovu na hlupdky

P sychologoveé, Sigmundem Freudem pocinaje a Danielem Kahnema-
nem konce, ndm jiZ vice nez sto let odliSnym zpisobem a v rdmci roz-
manité obsahové zamétenych praci fikaji, Ze 1idé Casto pfijimaji rozhodnuti,
Jez nejsou v jejich nejlepSim zdjmu. Jednoduse feceno, nedélaji to, co je pro
né skutecné dobré; nevoli si to, co skutecné chtéji. Takova Spatné rozhodnu-
ti umoziluji, aby byli loveni jako hlupéci. Tato skutecnost je natolik elemen-
tarni, Ze se objevuje jako klicovy prvek jiZ v prvnim piibéhu v Bibli, v némz
had zlaka a oklame nevinnou Evu, a pfiméje ji tak u€init hloupé rozhodnuti,
jehoz bude okamZité a navzdy litovat.!

Zakladni myslenka ekonomie je ponékud odlisna: je ji trzni rovnovdha.?
UkaZzeme si ji na piikladu fronty u pokladny v supermarketu.* Kdyz ptijde-
me k pokladndm, obvykle ndm chvilku trvd, nez se rozhodneme, do které
fronty se postavime. Nebyva to tplné snadné rozhodnuti, protoZe fronty
jsou — v intencich utvafeni rovnovihy — témér stejné dlouhé. Rovnovaha se
zde vytvaii z jednoduchého a pfirozeného diivodu — nové prichozi k po-
kladndm se postupné, tak jak ptichazeji, stavéji do té fronty, o niZ si mysli,
Ze se ukaze byt tou nejkratsi.

Princip rovnovéhy, ktery vidime v obchodé€, se v mnohem obecnéjsi
podobé uplatiiuje i v ekonomice. ProtoZze podnikatelé se rozhoduji, jaky
druh zboZi budou vyrabét — stejné jako kam budou expandovat nebo z kte-
rych oblasti se stdhnou — vybiraji si (stejn€ jako nakupujici ptichdzejici
k pokladndm) ty nejlepsi prilezitosti. A tak se utvaii rovnovdha. Jakdkoli
prilezitost nabizejici mimotradné zisky je rychle vyuzita, cozZ vede k tomu,
Ze takové prilezitosti neni snadné nalézt. Tento princip, spolecné s kon-
ceptem rovnovahy, ktery s nim neodmyslitelné souvisi, pfedstavuje samu
podstatu ekonomie.

Tento princip je platny i v ptipad€ lovu na hlupdky. Pokud vykazujeme
néjakou slabinu nebo néco jiného, co z nds mize ucinit ,,Jovnou zver*, kterd
vynese lovci vétsi nez obvykly zisk — nékdo ji ve stavu rovnovdhy utvarené
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lovem na hlupéky vyuZzije. Mezi vSemi podnikateli obrazné ptichdzejicimi
k pokladnam, ktefi se rozhliZeji a rozhoduji, do ¢eho vloZi své dolary, bu-
dou nékteri, jeZ se budou divat, zda by jim lov na hlupaky neptinesl mimo-
fadné zisky. A pokud takovou prilezitost spatii, stoupnou si (obrazné fece-
no) do ,,fronty*, v niZ k tomu budou mit moZnost.

V hospodéfstvi se tak vytvofi rovnovaha zahrnujici lov na hlupdky, pro-
toze kazda prilezitost dosdhnout jiného, nez obvyklého zisku bude vyuZita.
Abychom vse dobfe pochopili, budeme koncept tohoto typu rovnovéhy ilu-
strovat na tfech prikladech.

Priklad prvni: Cinnabon®

Tento pfiklad nam ukdze, k ¢emu sméfujeme. V roce 1985 otec a syn, Rich
a Greg Komenovi ze Seattlu, zalozili spole¢nost Cinnabon® Inc.; svoji mar-
ketingovou strategii zalozili na myslence, Ze jejich firma bude nabizet ty
,-nejlepsi skoricové kolacky na sveété®, které se budou péct primo v jednotli-
vych provozovnach.* Viné skofice ptsobi na zakazniky stejné pfitazlivé
jako feromony na miry. Pfibéh o tom, jak ,,se nescetnékrat vydali do Indo-
nésie, aby ziskali skvélou skorici Makara“™, se stal neodmyslitelnou soucas-
ti jejich marketingu. Produkty Cinnabon® obsahuji margarin; maji 880 ka-
lorif; a dodavaji se s cukrovou polevou. Motto spole¢nosti Cinnabon® zni:
,.Zivot potiebuje ozdobit cukrovou polevou®”. Spolenost peclivé voli vhod-
né lokality pro své firemni prodejny, neSetii vyvésnimi Stity, poutaci a trans-
parenty s mottem spolecnosti a cili na lidi, ktefi maji trochu ¢asu nazbyt —
naptiklad na letiStich nebo v ndkupnich stfediscich — nachylné podlehnout
vlni skofice a ptibéhu o nejlepSich skoricovych koldccich. Samoziejmé, ze
uvadi informace o mnozZstvi kalorii, ale objevit je neni viibec snadné. Spo-
le¢nost Cinnabon® zaznamenala raketovy riist, jenz byl vysledkem jak toho,
7e nabizi chutné vyrobky, tak i dobfe zvolené marketingové strategie, jiZ se
po celou dobu drZela a disledné ji uplatiiovala. V soucasnosti ma pres 750
provozoven ve vice nez tficeti zemich svéta.’ Pti ¢ekani na zpozdény let
vétSina z nds nejspis témer automaticky predpoklada, Ze jedna z téchto pro-
vozoven bude po ruce. Nedoceniujeme pritom, kolik usili a odbornych zna-
losti bylo vynaloZeno ve snaze pochopit, kdy jsme snadno nachylni podleh-
nout chuti si néjaké pecivo koupit, a rozvoji strategie, jezZ by toho dokdzala
vyuZzit.

Stejné tak vétSina lidi neuvazuje o existenci spole¢nosti Cinnabon®, jez
podryva naSe plany stravovat se zdravé, jako o prirozeném vysledku utvére-
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ni trzni rovnovdhy na svobodnych trzich. Ale je tomu tak: kdyby ji nezalo-
zili Rich a Greg Komenovi, diive nebo pozdéji by nékdo jiny ptisel s obdob-
nou — 1 kdyZz t€mér jist€ ne s identickou — mySlenkou. Systém volného trhu
automaticky tézi z naSich slabosti a zalib.

Priklad druhy: Kluby zdravi

Na jate roku 2000 byli Stefano DellaVigna a Ulrike Malmendier studenty
magisterského programu na Harvardu.” O néco niZe po proudu feky Charles
River, na MITu, navstévovali specidlni kurs psychologie a ekonomie. Roz-
hodli se nalézt ptfiklad Spatného ekonomického rozhodovéni, jez bylo v té
dobé tématem této nové zdjmové oblasti. Pro svilij vyzkum si zvolili néco,
s ¢im se setkdvali tam, kde Zili: kluby zdravi. Tyto kluby nas zde sice zaji-
maji zejména jako piiklad lovu na hlupdky, ale stoji za pozornost jako tako-
vé. V roce 2012 predstavovaly odvétvi s hodnotou 22 miliard dolarii a s vice
nez 50 miliény zakazniki.®

DellaVigna a Malmendier vytvorili soubor dat vice nez 7500 uZivatel
Zijicich v oblasti Bostonu.” Kdyz zdkaznici, ve svych oc¢ich nadéjni univerzitni
sportovci, poprvé navstivili klub zdravi, byli pfili§ optimisticti, pokud Slo
o cvicebni plany — a podepsali smlouvu, za niz ve vysledku zaplatili zbytecné
mnoho. Obvykle si zvolili jednu ze tif moznosti platby: zaplatit za kazdou
navstévu; zaplatit kreditni kartou s automatickym prodlouZenim smlouvy
o mésic, pokud ji nezrusi; ro¢ni smlouvu (pfedplatné). Ukdzalo se, Ze 80 pro-
cent by jich zaplatilo méné, kdyby platili za kazdou navstévu. Ztraty, které jim
takto vznikaly, nebyly rozhodn€ malé: 600 dolarti rocné, pfi¢emzZ primérna
platba dosahovala vySe 1400 dolard.”® A aby neziistalo jenom u toho, kluby
zdravi vytvérely rizné prekdzky komplikujici zruSeni uzavienych smluv.
Z 83 klubt ve vzorku, jez DellaVigna a Malmendier studovali, které nabizely
moznost automatického mési¢niho prodlouzeni smlouvy, v§echny akceptova-
ly zruSeni smlouvy pfi osobni ndvstévé. Jenom 7 z nich ale akceptovalo tele-
fonické zruSeni smlouvy, zatimco 54 akceptovalo pisemné zrusSeni zaslané
postou, pri¢emz 25 z nich poZadovalo notarské osvédceni podpisu.'

Samoziejmé, Ze na nabidce smluv, v jejichz ramci lidé€ ,,platili za to, Ze
nesli cvi¢it™,'? nebylo nic ndhodného. Protoze zdkaznici byli ochotni pode-
psat smlouvy, jez poskytovateli sluZeb ptinaSely vétsi zisk, nez kdyby plati-
li za kazdou jednotlivou ndvstévu, méli bychom néco takového v ramci
utvareni rovnovahy lovu na hlupaky ocekdvat. Jinak by zde existovala nevy-
uzité prilezitost vytvaret zisk.
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Priklad treti: Vkus opice na nasem rameni

Problémy spojené s dokonalou trzni rovnovahou si dokdZeme snédze predsta-
vit, kdyZ pro stav rovnovahy lovu na hlupdky vyuZzijeme vhodnou metaforu.
Ekonom Keith Chen a psychologové Venkat Lakshminarayanan a Laurie
Santos naucili malpy kapucinské pouzivat penize za dcelem smény.”* V po-
zoruhodném zarodku ekonomie volného trhu se opice naucily chédpat ceny
a oCekavané piinosy; za penize dokonce nabizely sex."*

Popustme ale uzdu pfedstavivosti a pojdme v duchu mnohem dal nez
dosud uskute¢néné pokusy. Dejme tomu, Ze opicim umoZnime vzijemny
obchod s lidmi. Velkému poctu kapucinit bychom poskytli nezanedbatel-
ny prijem a umoznili jim stat se zdkazniky na zisk zamétfenych firem ve-
denych lidmi, aniZ bychom zavedli ochrannou regulaci. Snadno si dokdze-
te predstavit, Ze systém volného trhu se svym citem pro zisk by nabizel
cokoli, co by se opice rozhodly kupovat. Mohli bychom pravem ocekédvat,
Ze se vytvoii ekonomickd rovnovaha, obsahujici mix produktti odpovida-
jici zvlaStnim zdlibdm kapucini. Tento roh hojnosti by zasoboval opice
tim, co se rozhodly si pofidit; bylo by to ale do zna¢né miry néco jiného
nez to, co je ¢ini Stastnymi. Dnes jiz diky lidem, jako jsou Chen, Lakshmi-
narayanan a Santos, vime, Ze miluji pénové plnéné ovocné rolky."” Jejich
schopnost odolat pokuSeni md své meze. S velkou pravdépodobnosti tak
muZeme ocekdvat, Ze by po nich nezfizené touzily, byly podvyZivené, vy-
Cerpané, hasterivé a svarlivé, vytvorila by se u nich zdvislost, a byly ne-
mocné.

To nas privadi k podstatnému prvku tohoto mySlenkového experimentu;
podivdme se, co ndm fikd o nds samych. N4S ndhled na chovéini opic byl
veden predstavou, Ze v ném lze rozpoznat dva typy toho, co ekonomové
oznacuji jako ,,vkus®. Prvni typ pfedstavuje to, pro co by se opice rozhodly,
kdyby tak ¢inily na zaklad€ toho, co je pro né dobré. Druhy typ — typ péno-
va plnénd ovocnd rolka — predstavuje ty volby, které opice ve skuteCnosti
¢ini. Lidé jsou, o tom neni pochyb, chytiejsi nez opice. Na lidské chovani ale
muizeme nahliZet stejnou optikou. MiiZeme si predstavit sami sebe jako by-
tosti, jeZ maji — stejné jako kapucinské opice — dva odlisné typy ,,vkusu.
Prvni zahrnuje to, co je pro nds skutecné dobré. Jenze, stejné jako je tomu
v piipadé kapucinskych opic, ani my nevychdzime ve svém rozhodovani
pokazdé z tohoto konceptu. Druhy typ ,,vkusu* urcuje, jak se skutec¢né roz-
hodujeme. A volby, které v disledku tohoto ,,vkusu* ¢inime, pro nas ve
skute¢nosti nemusi byt ,,dobré*.
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Odlisnost téchto dvou typt vkusu a pfiklad kapucinskych opic nam po-
skytuji pouc¢nou predstavu: o hospodéfstvi miizeme uvazovat tak, jako kdy-
bychom vSichni méli, kdyZ jdeme nakupovat nebo ¢inime ekonomickd roz-
hodnuti, na rameni opici. Jinak feceno, vSichni mdme slabosti/zéliby, jez
tvlrel trhu vyuzivaji jiz celé véky. To vede k tomu, Ze mnohé z naSich voleb
nejsou v souladu s tim, co ,,skutecné chceme®, nebo, jinak feceno, se odlisu-
Jji od toho, co je pro nas dobré. PovSechné vzato si to obvykle neuvédomuje-
me. A pokud na trzich neexistuji Zddnd omezeni, vysledkem je ekonomicka
rovnovéaha, reflektujici skutecnost, Ze nase rozhodovani je vyznamné ovliv-
néno ,,opici na nasem rameni.

Domnélé optimum trzni rovnovahy

To je asi prekvapivy vysledek, ktery — o tom neni pochyb — se tyk4 samotné
podstaty ekonomie. V roce 1776 zakladatel oboru Adam Smith v knize The
Wealth of Nations (Pojednani o podstaté a piivodu bohatstvi narodf) napsal,
Ze na svobodném trhu ,,prostfednictvim jakési neviditelné ruky trhu... [kaz-
dy jedinec] sledujici sviij viastni zdjem* rovnéz prispiva k blahu celé spole¢-
nosti.'®

Ubéhlo néco mélo pres sto let, nez byl jeho vyrok pfesné pochopen. Jeho
moderni interpretace, jeZ je béZnou soucdsti dokonce 1 ivodnich kursi eko-
nomie, fikd, Ze trzni rovnovdha na konkurencnich trzich je ,,Pareto optimal-
ni“."” Jinak feceno, kdyz se v hospodafstvi vytvoii rovnovdha, je nemozné
zvySsit ekonomicky blahobyt kohokoli, aniZ by takovy zdsah vedl k tomu, Ze
st nékdo pohorsi. Studenti magisterského studia si tuto poucku osvojuji
v matematické formé, jeZ nepostradd jistou krdsu a pojmu trzniho optima
dodava ducha vyznamného védeckého poznatku.'®

Teorie samozfejmé uvadi faktory, které mohou rovnovahu volného trhu
naruSovat. Patii k nim jednak ekonomické aktivity jednoho clovéka, které
primo pusobi na dalsi lidi (oznaCované jako ,.externality); ddle se k nim
fadi Spatna distribuce dichodi. Ekonomové jsou proto béZné presvédcent,
7e — pokud ponechdme stranou plsobeni dvou vySe uvedenych faktord —
jenom blazen by zasahoval do fungovani volnych trhil." A samoziejmé si jiz
dlouhou dobu uvédomuji, Ze velké firmy mohou zpUsobit, Ze trhy nejsou
plné konkuren¢ni.

Tento zavér ale ignoruje uvahy, jez jsou pro tuto knihu ustiedni. Na
dokonale konkurencnich trzich existuje nejenom svoboda volit si, ale rov-
néz svoboda lovit hlupdky. V duchu mySlenek Adama Smithe miZeme
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fici, Ze takto vznikld rovnovdha bude optimdlni. Bude to ale optimalni
rovnovaha nikoli ve smyslu toho, co skute¢né chceme; bude to rovnovédha
vznikl4 v souladu se vkusem a zédlibami opice na naSem rameni. A to vy-
voldva rozmanité a mnohacetné problémy — pro nds samé i pro opice na
naSich ramenou.

Standardni ekonomie tuto odliSnost nebere v Uvahu, protoze vétSina
ekonomi se domnivd, Ze lidé z valné vétSiny védi, co chtéji. Jinak feceno,
zkoumat, jak se to, co skute¢né chceme, odliSuje od toho, co ndm fika opice
na naSem rameni, nim toho mnoho nepfinese. To ale ignoruje poznatky
psychologie, jeZ se z valné miry zabyva tim, jak na nds plisobi a ovliviiuje
nds opice na naSem rameni.

Vyjimku predstavuji behaviordlni ekonomové, ktefi se zejména posledni
Ctyfi desetileti zabyvaji studiem vztahu psychologie a ekonomie. Diisledky
plsobeni opice na nasem rameni jsou proto v centru jejich zdjmu. Ponékud
prekvapivé — pokud vime — ale nikdy neinterpretovali vysledky své prace
v kontextu fundamentédlni mySlenky Adama Smithe o neviditelné ruce trhu.
Mozna jim to pfiSlo pfiliS ocividné. Jen dit€ nebo naprosty hlupak by mohli
mit takovy postieh a oCekdvat, Ze si toho nékdo v§imne. V této knize uvidi-
me, Ze tento postfeh, at jiz jakkoli prosty, ma zcela redlné diusledky. Ob-
zvl4ste proto, Ze — jak by moznd fekl Adam Smith — prostiednictvim jakési
neviditelné ruky trhu — ... [kazdy jedinec], jenZ nesleduje sviyj vlastni za-
jem, uspokojuje vkus opice na svém rameni.

Z hlediska ekonomické teorie je to, o ¢em zde hovotime (odliSnost mezi
optimem ve smyslu naSich skute¢nych zélib ¢i ,,vkusu* a optimem ve smys-
lu z4lib ¢i ,,vkusu® opice na naSem rameni), moznd jenom drobné vylepSeni.
JenZe to, co je z hlediska ekonomické teorie malou ,,kosmetickou dpravou*,
predstavuje velky rozdil v naSem Zivot€. Je to hlavni ditvod toho, pro¢ pone-
chat lidem Svobodu volby — kterou napiiklad Milton a Rose Friedman po-
vazuji za sine qua non dobré verfejné politiky — vede k vdznym ekonomic-
kym problémtim.*

Psychologie a opice na rameni

Psychologie se zabyva i jinymi vécmi, nez je to, pro¢ lidi ptijimaji ,,dys-
funkéni* rozhodnuti. Zkouma napftiklad to, jak funguje zdrava lidskd mysl.
Neptehlédnutelné se ale zajima o rozhodnuti, kterd lidem spiSe neZ to, co
skutecné chtéji, prinaseji to, o Cem si mysli, Ze to chtéji. Staci se ohlédnout
zpét na aplikace psychologie v poloviné dvacédtého stoleti. Psychologie v té
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dobé ve znacné mife vychazela z Freuda, pficemz se kladl velky diraz na
jeho dnes jiz experimentalné potvrzeny zaver o roli podvédomi pii rozhodo-
vani. Vance Packard v knize Hidden Persuaders (Skryti presvédCovatel€),
vydané v roce 1957, popisuje zplsoby, jimiZ odbornici na marketing a re-
klamu pisobi na zdkazniky; jak s ndmi s vyuZzitim naseho podvédomi ma-
nipuluji. V jednom piipadé€ z doby pred vice nez padesati lety, ktery ndm
obéma obzvlast utkvel v paméti, vyrobeci instantnich smési na peceni vyuzi-
vali touhu hospodynék po neottelych, tvircich postupech a apelovali na né,
aby pridéavaly vejce, coZ nebylo viibec zapottebi. Jiny priklad: pojiStovaci
spolec¢nosti hrély na strunu touhy po nesmrtelnosti v reklamé, kterd — nece-
kané — zobrazovala zesnulého otce na posmrtné pofizenych rodinnych foto-
grafiich.”!

Socialni psycholog a odbornik na marketing Robert Cialdini napsal kni-
hu obsahujici mnozstvi pusobivych dikazi psychickych ptedpojatosti.>?
Uvadi v ni, Ze podléhame lovciim hlupdki, protoZe chceme reciprocné opla-
cet dary a laskavosti; protoze chceme byt mili na lidi, které mdme radi;
protoZe nechceme neuposlechnout autority; protoZe mame pfi rozhodovéni,
jak se zachovat, sklon nésledovat druhé; protoze chceme, aby naSe rozhod-
nuti byla vnitfné€ konzistentni; protoZe mame averzi vi¢i ztratim.”® Kazdou
z té€chto predpojatosti doprovazi bézné triky prodejct. V jednom z prikladi
uvadi, jak jeho bratr Robert financoval své vysokoSkolské studium. Kazdy
tyden koupil dvé nebo tfi auta proddvand na inzerat v mistnich novinach.
,Vypuliroval® je a poté je nabidl k prodeji. Vyuzil pfitom ,,averzi vici ztra-
tdm‘. Nefekl potencidlnim zdjemciim (tak jak by to uCinila vétSina z nds),
aby prtisli v odliSnou dobu. Naopak, imysIné vSe zatidil tak, aby se potkali.
Kazdy z potencidlnich kupcti, bez ohledu na hodnotu a pfednosti nabizené-
ho auta, pocitil obavu, Ze by mu nékdo mohl auto vyfouknout: Ze by dalsi
zajemce mohl ziskat jeho auto.*

Informacni hlupaci

Vyznamn4 ¢4st lovu na hlupdky se odehréva tak, Ze jsou nam predkladany
zavadéjici, klamné nebo chybné informace. Lovci vyuZzivaji tento ,,prevliek*
k tomu, aby zneuzili toho, co si zdkaznici mysli, Ze dostanou. Existuji dva
zpusoby, jak ziskat penize. Prvni je Cestny: poskytnout zakaznikovi néco,
¢eho si ceni na jeden dolar — a vyprodukovat to levnéji. Druhy spociva
v tom, poskytnout zakaznikovi nespravné, nepravdivé ¢i chybné informace,
nebo ho pfivést k tomu, aby ucinil chybny zavér — aby si myslel, Ze to, co
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dostane za jeden dolar, md odpovidajici hodnotu, pfestoZze ve skuteCnosti
tomu tak neni a hodnota, kterou zisk4, je mensi.

Tato kniha pfinasi nepieberné mnozstvi pfikladdi takového jednani,
zejména ve sféfe financi. Finan¢ni optimisté si mysli, Ze slozité finan¢ni
transakce rozdéluji rizika a o€ekdavané vynosy mezi lidi s odliSnym ,,vku-
sem” nejlépe, jak je to moZné — stejné jako si déti vyménuji duhové kulic-
ky nebo karty s obrazky hracu baseballu. Konstatovéani, ze lidé€ jsou chyt-
i1, zejména pokud se jednd o finance, je mantrou naSeho véku; tim
nejlepSim zpuisobem, jak kontrolovat financni trhy, je nechat je, aby se
kontrolovaly samy. Vyznamnym a pozoruhodnym piikladem praktické
aplikace této mantry ve sféfe vefejné politiky pfedstavuje federdlni zakon
z roku 2000, ktery umoznil provadét obchody s mimoiddné sloZitymi fi-
nan¢nimi produkty pouze s minimalnim dohledem. Trhy, tvrdilo se, se
ohlidaji samy.

JenZe to, Ze z néCeho udélame mantru naSeho jedndni a mysleni, jesté
neznamend, Ze se vSe bude ubirat prisluSnym smérem. Dalsi moZnosti, jak
ve svété financi vydélat penize, je neprodédvat lidem to, co skuteéné chtéji.
Jist€ znate zndmy trik, kdy kouzelnik da pod jeden ze tii pohdrki minci,
zamichd s nimi a poté je oto¢i.*> Mince ale neni ani pod jednim z nich —
zmizela. JenZe kde tedy je? Voila: kouzelnik ji drzi v ruce. A piesné totéz
se muze prihodit ve svét€ slozitych financi. Obrazné feceno, kupujeme
produkt (security), ktery ndm dava pravo na (jakoukoli) minci, jeZ se ob-
jevi, kdyZ se poharky zvednou. Jenze ve viru sloZitych finan¢nich operaci
se mince n¢jakym zplsobem ocitne v rukdch (finan¢nich) kouzelnik;
kdyz se nakonec poharky oto¢i, nedostaneme nic. V této knize naleznete
tfi kapitoly pojedndvajici o finan¢nich manipulacich. Kazd4 z nich uvadi
mnoho takovych triku, které lze pfirovnat k tomu, co délaji kouzelnici,
kdyZ michaji pohdrky — a mince se ocitne v jejich rukdch. Abychom byli
konkrétni — budeme hovofit o obratnych manipulacich a ¢achrech s dimy-
sln€ vedenym finan¢nim dcetnictvim a o pfehnané optimistickém ratingu.
V tomto pfipadé lidé védi, co chtéji; jenZe zatimco chytrd manipulace
s informacemi svéd¢i o tom, Ze skutecné dostavaji to, co chtéji, ve skutec-
nosti ziskdvaji néco, co je tomu na hony vzdaleno. A dokud takové kouzel-
nické triky budou pfindSet zisk, budou existovat financni kouzelnici.
V tom spociva podstata ekonomické rovnovdhy. Je to soucasné zakladni
divod toho, pro¢ pravé finan¢ni trhy obzvlasté potfebuji peclivy dohled.
Ted ale trochu pfedbihame.
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Teorie a praxe

Az dosud jsme se zabyvali teorii rovnovdhy pii existenci lovu na hlupaky
a uvedli jsme n€kolik piikladii, abychom vse ilustrovali. Tato teorie tvrdi, Ze
soucasti redlné ekonomické rovnovahy je v nezanedbatelné mite lov na hlupé-
ky. Tato rovnovédha se utvafi ze stejného divodu, ktery vede k tomu, Ze fronty
u pokladen v supermarketu jenom ziidkakdy byvaji vyrazné odliSné: postupné
prichazejici zdkaznici se stavéji do t€ fronty, o niZ se domnivaji, Ze se ukazZe byt
tou nejkratsi. Obdobné jsou na konkurencnich trzich vyuZzivany prileZitosti do-
sahovat zisku lovem na hlupdky. V nasledujici ¢asti knihy na mnoha prikladech
ukdzeme, jak tento obecny princip sehravd vyznamnou roli v naSem Zivoté.

Co bude nasledovat: koncept Lovu na hlupaky

v/ Y2

Tato kniha sestava z tivodu a ti{ Casti.

Uvod: Rovnovéha pfi existenci lovu na hlupdky. Hlavnim cilem tvodu
je objasnit koncept rovnovahy pii existenci lovu na hlupaky a z néj logicky
vyplyvajici nevyhnutelnost toho, Ze k nému bude dochédzet. Pokud se vrati-
me k piikladu pojednavajicimu o spolec¢nosti Cinnabon®, tato nevyhnutel-
nost znamena, Ze kdyby ji nezalozili Rich a Greg Komenovi, z miliard lidi
Zijicich na celém svété by to udé€lal nékdo jiny. Samoziejmé, Ze to, co plati
v tomto pripadé, plati pro kazdou rovnovahu pfi existenci lovu na hlupédky:
pokud se pfilezitosti vytvorit zisk nechopi jeden ¢lovek, udé€la to nékdo jiny.

Cést I: Nezaplacené uéty a finanéni kolaps. Jedna véc je (pro nés jako
autory) vytvorit mentdlni obrazy opice na naSem rameni; dat na zacatek slov
radéji ph namisto f; abstraktné hovofit o ekonomické rovnovaze. Ukdzat, Ze
tato ph a rovnovahy sehravaji v naSich Zivotech dilleZitou roli, je véc druha.
Nasledujici dvé kapitoly, které dohromady tvoii Cdst I této knihy, predsta-
vuji prvni pokus pokrocit na této cesté. Kapitola 1 ukazuje, proc se vétSina
spotfebitelil koncem mésice nebo tydne obava, zda bude mit z ¢eho zaplatiti
své ucty, a pro€ se jim to pomérné Casto nedari. VSichni jsme vcelku zdatni,
pokud jde o to, dé€lat chyby. K mnoha témto chybam ndm napoméhaji, pod-
nécuji a navadéji ti, kdoZ se ndm snaZzi ,,néco prodat*. Kapitola 2 ukazuje,
jakou roli sehrdl lov na hlupdky ve finan¢ni krizi roku 2008, jejiZ nicivé
duasledky pocitili 1idé na celém svét€. Vyznamnou soucésti tohoto pribéhu je
to, pro co pouzivime pojem dolovani povésti, vedené ze strany mnoha firem

Uvod 27



a poradct: vice ¢i méné umyslné (vy)Cerpani nesnadno ziskané povésti
vlastni integrity, a to za ucelem dosaZeni zisku. V dobé&, kdy piSeme tuto
knihu, jsme se z této krize stéle jeSté plné nevzpamatovali; stejné sily, které
ji vyvolaly v Zivot, pfedstavuji prvky ekonomické rovnovahy. Tyto sily je
obtiZzné zkrotit, a musime jim proto rozumét, abychom sniZili pravdépodob-
nost toho, Ze se tyto krize budou opakovat, a abychom je dokazali zvlad-
nout, jestlize a az tomu tak bude.

Cést II: Jak ulovit hlupaky tu &i onde. V této &4sti nase kniha nabere
novy smér. Budeme se zabyvat lovem na hlupaky v konkrétnim kontextu:
reklama a marketing; nemovitosti, prodej automobilid a kreditni karty;
lobbovéni a politika; potraviny a lé¢iva; inovace a hospodérsky riist; alkohol
a tabak; dva konkrétni typy finan¢nich trhil. Vice si o obsahu této ¢4sti fek-
neme Vv jejim tvodu.

Tato ¢ast knihy ndm jesté vice odhali, jak vyznamnou roli sehrava lov
na hlupaky v naSem Zivoté. To ale neni vSechno. Velké mnozZstvi prikladd,
které v této knize naleznete, vaim poslouZi jako praktické cvi¢eni ve vnima-
ni a chdpdni lovu na hlupdky. V casti II uvddime dalsi ptiklady rovnovahy
pii existenci lovu na hlupdky, a tim 1 jeho nevyhnutelnosti; uvidime, Ze
k lovu na hlupdky nedochézi proto, Ze by lidé byli zli, ale proto, zZe vyvéra
z prirozeného fungovini naseho ekonomického systému. Navic — coz je
tech a s tim spojené zkuSenosti ndm umoZiiuji podivat se novym pohledem
na to, kde a jak se tento lov uskuteciiuje. Poc¢inaje kapitolou o inzerentech
a marketingovych specialistech, jejichZ tikolem je privést nas k tomu, aby-
chom si kupovali to, co maji za dkol propagovat, vim nabidneme novy,
obecnéjsi a Uplnéjsi pohled (jdouci dal nez prace Cialdiniho a behavioral-
nich ekonomil) na to, co ¢ini lidi manipulovatelnymi. Lidé z valné ¢asti
uvaZzuji tak, Ze sami sebe ucini soucdasti né¢jakého pribéhu. Hlavni strategie
manipulace spocivad v tom, vést ,,hlupdky* k tomu, aby naroubovali nové
ptibéhy (vyhodné pro lovce) na ty staré. (Jen na okraj dodavame, Ze hlavni
roli psychologii — doslova od Freuda az po Kahnemana — bylo a je zjistit,
jaké ptibehy lidé€ vypravéji sami sobé. Psychologové pro né pouZzivaji vlastni
odborné pojmy, napiiklad ,,mentdlni ramce* nebo ,,scénaie*.)?

Cést Ill: Zavér a Doslov. Tato &dst piinasi ,,zavéry®. V predeslych dvou

¢astech jsme prozkoumali lov na hlupdky v rozmanitych kontextech, a to od
velmi obecnych, jakymi jsou naptiklad spottebitelské vydaje nebo financni
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trhy, aZ po pomérné konkrétni, jakymi jsou kuptikladu volby do Kongresu
nebo zpUsoby, jimiZ farmaceutickd lobby odraZi snahy o regulaci a lovi Ié-
kafe s cilem dosahnout, aby piedepisovali jimi vyrdbéné léky. Tyto riizno-
rodé a odlisné piiklady, spolecné s teorii lovu na hlupdky, ndm umoZiiuji
nové popsat a charakterizovat naSe hospodarstvi, coz — jak doufdme, neje-
nom ndm, ale rovnéZ vam, nasim c¢tendiim — pomuze dospét k novému
chdpani ekonomie: prihliZejici k existenci lovu na hlupaky a toho, kde a kdy
k nému dochdzi. V zavéru uvidime, jak se tento novy pohled vztahuje k sou-
casné ekonomické a socidlni politice, a to na piikladech ze tfech odliSnych
oblasti hospodafské politiky.

Pfi psani doslovu jsme méli na paméti zejména potencidlni kritiky, ktefi —
jak vime — budou vznaset otdzku, zda tato kniha pfinasi néco nového. V do-
slovu proto uvddime nas pohled na to, v ¢em, kde a jak tato publikace pfi-
spivé k rozvoji ekonomie.

Tuto knihu jsme psali s imyslem napsat velmi seridézni, vdzZné myslenou
publikaci. Soucasné jsme ale chtéli, aby byla ¢tivd a nenudila. Doufame, Ze
kromé ,,Sdéleni* s velkym S na zaclétku, jeZ maji za ndsledek adekvatni
pochopeni problematiky ,,Jovu na hlupdky“, ocenite a budou se vam libit
pribéhy a nahlédnuti do problémil, jimZ jsme se na cesté k zavériim a doslo-
vu vénovali.
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Kapitola 1

Pokuseni kolem nds

Téméf kazdy Ameri¢an zna Suze (vyslovyj ,,Susi*) Orman. KdyZ se
na ni George optal jednoho naSeho pfitele-ekonoma, jeho reakce ho
nijak neprekvapila; vydrzel sledovat jeji televizni show vSehovSudy deset
vtefin. Nasi pratelé nemohou vystét jeji mamka-vi-vSechno-nejlépe/fekne-
-ti-co-mas-délat hlasovy projev. Jeji rady, jak investovat, povazuji za az pri-
1i§ zjednodusSujici. A co vic — obvykle si mysli, Ze jeji rady se aZ pfiliS sou-
stiedi na penize, coz je u ekonomd, ktefi mivaji sklon se pravé takovymi
vécmi zabyvat, docela prekvapivé.

Jenze jedna z nejrozumnéjsich lidi, jaké zname, byvala pokladni v jidelné
Mezindrodniho ménového fondu Teodora Villagra, si mysli néco jiného. Tato
uprchlice z Nikaragui, kterou opustila v dobé vlady Daniela Ortegy, si pofi-
dila vlastni bydleni na Capitoll Hill; jeji syn neddvno dokoncil vysokou Skolu,
na niZ vystudoval elektrotechniku, aniZ by si nesl po ukonceni studia do Zivo-
ta jakékoli dluhy; a co je nejpozoruhodnéjsi, zatimco pocitala, kolik ji maji
zakaznici zaplatit, prepocCitavala penize, které od nich dostala, a vracela drob-
né, vedla se stovkami kazdodennich zdkaznikd rozhovory, jejichZ dokonceni
se obvykle odkladalo napiisté. ,,Porad Suze Orman neni o penézich, ale o li-
dech,” fekla ndm. A nezlstalo jenom u toho. Teodora si potidila jeden vytisk
knihy Suze Orman obsahujici financni rady a dalsi dala jedné z pokladnich.

Kdyz jsme témto dvéma Zendm naslouchali, pfivedlo nds to k pochopeni
toho, co pro nés az do t€ doby bylo zdhadou: pro¢ posluchaci Suze Orman
doslova hltaji a véfi vSemu, co fikd. Kdyz vSechny kousky sklddacky zapad-
ly na své misto, oziejmilo to vyznamny ekonomicky problém, ktery se do-
tyka miliard lidi po celém svété.

Suze Orman versus zakladni ekonomické poznatky

Nejpopularnéjsi knihou Suze Orman (jiZ se prodaly vice nez tfi miliony
vytiskil) je publikace The 9 Steps to Financial Freedom: Practical and Spi-
ritual Steps So You Can Stop Worrying' (Devét krok k finan¢ni svobode¢:
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Praktické a duchovni kroky, jeZ vim umozni zbavit se obav). Jeji pohled na
vydaje a uspory spotiebitelll je v ostrém kontrastu s tim, jak o nich uvazuji
ekonomové (a jak jsou popsdny v ucebnicich ekonomie). Typicka ucebnice
uvodu do ekonomie nds zavede do supermarketu. Mame urcité mnoZstvi
penéz, které jsme — zcela neorigindlné a bez valné predstavivosti — vyhradi-
li na ndkup jablek a pomerancl. S timto rozpoctem milZeme pfi riznych
cenéch zakoupit odliSné kombinace obou produktil — a zvolime si tu, jeZ nés
ucini nejstastnéj$imi. Tim je urceno, tvrdi ucebnice, kolik jablek a kolik
pomeranci zakoupime pfi té ¢i oné cené; tato souvztaznost mezi cenou
a mnozstvim urcuje — jak déle ¥ika ucebnice — ,,poptavku po jablcich* a ,,po-
ptavku po pomerancich®.?

Tento zdmérné nikterak zazivny piibéh neni ovSem viibec tak nevinny,
jak se na prvni pohled miZze zdét. Neni to Zadna véda. Je to ale uc¢inné vy-
jadfeni. Pro studenty prvniho ro¢niku, jimZ je takovd ucebnice urcena,
predstavuje autoritativni konstatovani; teprve pozdéji je jim naznaceno, Ze
se takto nerozhodujeme pouze o ndkupu jablek a pomeranci, ale Ze se takto
déji vSechna ekonomicka rozhodnuti: ten, kdo (se) rozhoduje, ma urcity roz-
pocet (tak jako v pripadé ndkupu jablek a pomeranci); ¢ini odliSnd rozhod-
nuti v zdvislosti na cendch; pfijimd rozhodnuti, jeZ mu prinese vysledek,
ktery nejvice preferuje. Je to vyjadreni, které nepostrada silu, protoze v kon-
textu sekce s ovocem v supermarketu je obtiZné si predstavit, Ze by se nékdo
choval jinak.

Tento ptibéh je presvédcCivy jesté z jednoho diivodu. U studenta prvniho
ro¢niku pii ¢etbé uCebnice obvykle to, co se zde dovida, nevyvolava zadny
vzdor, protoZe si neumi predstavit, jak bude podobenstvi o jablcich a pome-
ran¢ich pouZito v mnoha odliSnych kontextech ve zbyvajicich ¢astech uceb-
nice; v dalSich kursech ekonomie; nebo — pokud bychom §li jesté dal — v né-
sledném magisterském studiu, jestlize se rozhodne pro studium ekonomie.
JenZe ,,uCebnicova rétorika‘ ho privedla k tomu, aby naivné uvéfil, Ze pravé
takto lidé povSechné uvazuji, kdyz se o nécem rozhoduji. JenZe je tomu tak?
Témer jisté to plati v uréitém kontextu, jako napiiklad v sekci s ovocem
v obchodech Safeway. Tento priklad by ale byl mnohem méné presvédcivy,
kdyby v ném namisto ovoce hréla hlavni roli nevésta, jez listuje strankami
Zivota by se rozpo&et a cena ocitly aZ na druhém mist& zdjmu. A to nds
privadi zpét k Suze Orman — nejenom k tomu, proc€ ji jeji posluchaci tak
zboZznuji, ale rovnéz k tomu, pro¢ zdaleka nejsou jenom usmév vyvolavaji-
cim prikladem.
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Doporuc¢eni Suze Orman

Jak by spotiebitelé mohli viibec délat cokoli jiného nez to, co popisuji uceb-
nice? Suze Orman tik4, Ze lidé maji emociondlni zabrany ¢i obtiZe, pokud
jde o penize a o to, jak je utracet. Nejsou sami k sobé upfimni; disledkem
je, Ze nejsou raciondlni, pokud jde o rozpocet. Jak to miiZze védét? Je financ-
ni poradkyné — a pouZziva k tomu test. Po novych klientech chce, aby spoci-
tali své vydaje; kdyz to udélaji, pokazdé a bez vyjimky se ukédze, Ze vydaje,
k nimZ dospéli, jsou mensi nez skute¢né vydaje zjiSténé na zdkladé vedeni
zaznamu o vydajich.® Pokud bychom se vrétili k pfislove¢né vypravé do
supermarketu, bylo by tomu — obrazné feceno — tak, jako kdyby jeji klienti
prilisS utraceli v sekci s ovocem; ve chvili, kdy se ocitnou v sekci s mlécnymi
vyrobky, jiZ nemaji Zadné penize na vejce a mléko. Ve skute¢ném Zivoté
takové netspésné zachdzeni s rozpoctem znamend, Ze lidé nemaji na konci
mésice — poté, kdy zaplatili vSechny nakupy — Zadné volné prostiedky, které
by mohli uspofit. Co je jesté horSi — obzvlasté v obdobich krize — znamena,
ze v ,,prasitku‘ nic neni. V dneSni dobé to vede k tomu, Ze rostou splatky za
ndkupy kreditnimi kartami, jejichZ drokova mira dokonce i nyni, kdy se
nachdzime uprostied dlouhé deprese, dosahuje téméf 12 procent.* Pfed né-
kolika roky byla pfitom jeSté vyssi.

Toto kognitivni a emocionalni selhani pii naklddédni s penézi vede podle
Suze Ortman k tomu, Ze lidé nedokézi platit své ucty. Za své poslani pova-
Zuje docilit, aby Castky, které se objevuji na téchto uctech, byly natolik niz-
ké, Ze se jeji Ctendrfi a klienti nebudou nadéle v noci budit v obavéch z toho,
jak je zaplati. A to je role maminek. Pravé proto ji jeji ptiznivci nezazlivaji
jeji vyjadfovani typu mamka-to-vi-nejlépe. Stoji za to si povSimnout a po-
znamenat, a to nejenom Cisté ,,na okraj, Ze obavy jsou tim, jak ukazuje
podtitulek jeji knihy, co se nachdzi v centru zdjmu publikaci vénovanych
finan¢nimu poradenstvi. Jenze nalézt v kterékoli ucebnici ekonomie néjaké
slovo, jez by v sobé propojovalo finance a emoce lidi, neni opravdu snadné;
ve skuteCnosti byste se museli opravdu hodné snazit, aby se vim to podafilo.

Pribéh piny statistiky

Tomu, co fikd Suze Orman, nemusime véfit jenom proto, Ze to fika prave
ona. Namisto toho miZeme vyjit ze statistickych zjiSténi, jez ukazuji, Ze
skute¢né vyznamna Cast spotiebiteld se obavd, zda se jim podafi vyjit s pe-
nézi. Ekonomové Annamaria Lusardi a Peter Tufano, a sociolog Daniel
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Schnider, polozili respondentim nasledujici otazku: ,,Jak dalece jste pre-
svédCeni, Ze byste dokdzali sehnat 2000 dolart, kdyby se béhem piistiho
mésice objevila néjakd necekand potfeba?* Témét 50 procent respondentil
odpovédélo, Ze by to nedokézali, nebo Ze by to nejspis nedokdzali. Lusardi
v jednom nedavném rozhovoru zduraznila, Ze respondenti méli cely mésic
na to, aby si obstarali penize; to je dostate¢ny ¢as na to, vyftidit si neicelo-
vou hypotéku na diim; obstarat si novou kreditni katru; narychlo splasit
néco od rodici, bratra, sestry, ptitele nebo bratrance i sestfenice.

Statistickd data tykajici se financi spottebiteltl ukazuji, pro¢ by bylo pro
tolik respondentli zapojenych do vyzkumu, ktery realizovala Lusardi a jeji
kolegové, tak obtizné sehnat 2000 dolarti. V nedavno publikovaném, ekono-
micky zaméfeném clanku, pojednévajicim o ,,spotiebé z ruky do huby*,
jeho autofi uvadeji, Ze v roce 2010 pro medidn souboru americkych rodin,
jejiz €lenové jsou v produktivnim veku, platilo, Ze mé k dispozici méné nez
jeden mési¢ni piijem, at jiz ve forme hotovosti, penéz na bézném tuctu ¢i
uspor, nebo na tctech penézniho trhu; navic, nejspis nijak prekvapivé, me-
dian bezprostiedné drzenych akcii, obligaci, dluhopisii se rovnal pfesné
nule.® Studium deniki s vydaji (Britdnie) naznacuje, Ze mnoho lidi se svymi
ucty doslova ,,zongluje; vydaje lidi, ktefi maji pravidelny mésicni prijem,
jsou v poslednim tydnu pied vyplatou ve srovnani s vydaji v prvnim tydnu
po vyplaté o celych 18 procent nizsi.’

Vime také, Ze pro nezanedbatelnou ¢ast domécnosti predstavuje jejich
rozpocet problém. Pfiblizn€ 30 procent domdacnosti deklarovalo, Ze pfinej-
mensim jednou béhem poslednich péti let vyuZily nékteré z ,,alternativnich
forem pajcek* s velmi vysokymi urokovymi sazbami; patii sem napriklad
vyuziti sluzeb zastavarny; pljcky zajisténé zastavnim pravem k automobilu
(auto-title loans), nebo kratkodobé pujcky se splatkou vdzanou na nejblizsi
vyplatni termin (payday loans).® V roce 2009 celych 2,5 procenta doméac-
nosti uvedlo, Ze v poslednich dvou letech zbankrotovaly (vétSina pred kri-
z{).” Dva a pul procenta se miZe zdat byt malé, relativné neskodné Cislo;
tento udaj nicméné indikuje, Ze nikoli nevyznamna cCast populace béhem
zivota zbankrotuje. Nikdo nevi, kolik lidi zbankrotuje vicekrat; kdyby ale
napriklad ti, ktefi jiZ jednou zbankrotovali, béhem padesati a vice let dospé-
l€ho véku zbankrotovali jesté dvakrét, znamenalo by to, Ze béhem své do-
spélosti zbankrotuje néco mélo pies 20 procent americké populace.'”

A to neni vSechno. K obdobnym vysledkiim dospél na zdkladé peclivé-
ho studia soudnich zdznam mésta Milwaukee také sociolog Matthew

Desmond; zjistil, Ze ro¢ni mira soudnich vystéhovani za obdobi 2003 az
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2007 - ¢ili v dobé pred krizi — ¢inila 2,7 procenta." Tyto udaje o bankrotech
a soudnich vystéhovanich pritom ptredstavuji pouze Spicku ledovce a ukazu-
ji na existenci mnohem zdvaznéjSich okolnosti fungovéni volnych trhi, kte-
ré statistika nepostihuje. Dokonce 1 v souCasnych Spojenych statech, kde
spotfeba valné vétSiny populace dosahuje trovné, jakou dosavadni historie
nepamatuje, se vétSina lidi obava, jak vyjit s penézi. Nékterym se to nepo-
dafi a zbankrotuji nebo jsou soudné vystéhovani.

Jiny pohled

Dalsi vyzkumy a analyzy ukazuji zdhadu, jiZ nas ,,obStastnila* Suze Orman,
v ponékud odliSném svétle. VétSina z nds se domniva, Ze kdyby se nés pii-
jem zvysil vice nez pétindsobné&, byli bychom ,,za vodou*. Finan¢ni problé-
my by zmizely. Pfesné to si v 30. letech myslel jeden z nejchytfejSich ekono-
md, jaky kdy zil, John Maynard Keynes. V eseji, jiz se v dobé&, kdy vysla,
nedostalo valné pozornosti, psal o tom, jak bude vypadat Zivot ,,nasich vnu-
ki v roce 2030: jinak feceno, o sto let pozdéji.'? V jedné véci se trefil téméf
presné — a to kdyz predpoklddal, Ze Zivotni droven bude osmkrat vySsi. Ve
Spojenych stitech byl v roce 2010 redlny piijem na hlavu vyssi 5,6krat.”®
Vezmeme-li v dvahu dalSich dvacet let, jez zbyvaji do cilového roku, a pfi-
hlédneme k ro¢nimu ristu piijmi na hlavu, jez se historicky pohybuje mezi
1,5 a 2 procenty rocné, potom miZeme fici, Ze Keynestv predpoklad byl
pozoruhodné presny.

V jiném ohledu se ale Keynes hluboce mylil. Jak nejspis predpokladate,
nikde v jeho eseji nenajdete zminku o tom, Ze se vnuci budou uklddat ke
spanku plni obav, zda vyjdou se svymi librami ¢i Silinky. Myslel si, Ze je
bude znepokojovat néco uplné jiného — jak naloZit s nadbytkem volného
Casu, protoZe pracovni tyden bude mit pouze patnact hodin.* Muzi stejné
jako Zeny budou ,,zakouSet ... nervova zhrouceni a poruchy, s nimiz se béz-
né setkdvame jizZ dnes v Anglii a Spojenych statech u manZzelek z dobre si-
tuovanych tiid — neStastnych Zen, z nichZ mnohé€ jejich bohatstvi pfipravilo
o jejich tradi¢ni dkoly a ¢innosti — jeZ zbaveny podnétli vyvolanych ekono-
mickou nezbytnosti neshleddvaji dostate¢né zdbavnym vafit a uklizet a spra-
vovat a prili§ se jim nedafi nalézt misto toho néco jiného, ¢im by se zabavi-
ly“" (Jen tak mimochodem — toto konstatovani se dnes miize zdat byt
politicky nekorektni; stalo se ale pfedzvésti ,,problému beze jména“, jez se
stal ustfednim bodem knihy The Feminine Mystique, jeZ o néjakych tficet
let pozdéji zaZehla druhou vinu Zenského hnuti ve Spojenych stitech.) Takova
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hojnost volného ¢asu se ovSem — bez ohledu na to, Ze ptijmy ve Spojenych
statech vzrostly vice nez pétindsobné — sotva stala skutec¢nosti. Naopak, Ze-
na-hospodyiika, jakou zndme, vyCerpand po prvni a druhé sméné, byla a je
na hony vzdalena tomu, co Keynes predvidal.'s

Keynesovy pfedpovédi mohou byt pozoruhodné svoji nepfesnosti; odra-
zeji ale to, jak témér vSichni ekonomové (ale ne Suze Orman) uvazuji o spo-
tfebé a volném Case. Tento zplisob uvazovani stdl u zrodu dalsi — obdobné
chybné — predikce. Lidé by méli nejenom vice volného Casu; ddvali by si
rovnéz stranou podstatnou ¢ast vydélkil — spoftili by — takZe by pro né nebyl
problém na konci mésice mit zaplacené vSechny ucty. Jenze jak jsme vidéli,
ani to se nestalo.

Pfi¢ina

PfiCina toho, proC jsou Zeny-hospodyiiky vycerpané, a lidem se nedostava
uspor, vyvéra z ustfedniho predpokladu této knihy. Volné trhy neprodukuji
jenom to, co skute¢né chceme; produkuji rovnéz to, co vyhovuje vkusu opi-
ce na naSem rameni a o ¢em se domnivame, Ze to chceme. Volné trhy tudiz
tento vkus akceptuji, takZe to, co vyrobi, musi prodat. Ve Spojenych stitech
je cilem témér kazdého obchodnika (s vyjimkou téch, ktetfi prodéavaji akcie,
dluhopisy, obligace a bankovni ucty, jimiZ se budeme zabyvat pozdéji) pri-
mét vds, abyste utrdceli své penize. Volné trhy neustéle vytvareji pokuseni.
Zivot je piislovend jizda na parkovisti, na ném? neustile mijite mista vy-
hrazena pro hendikepované.

Staci se projit po ulici ve mésteé. Vykladni skiin€ maji za ukol naldkat
vas vstoupit do obchodu a nakupovat. Ve starych dobrych casech, kdy jsme
oba byli mladsi, jste na ulici s obchody v méstské ¢tvrti obvykle narazili na
obchod s potfebami pro doméci mazlicky, s vylohou plnou vrnicich Sténat.
Existovala o tom dokonce pisnicka, v nizZ se zpiva:

Kolik stoji to §téné€ ve vyloze? (haf, haf)
To, co vrti ocasem.

Kolik stoji to §téné€ ve vyloze? (haf, haf)
Doufam, Ze je na prode;j.”

Stéiiata nebyla ve vyloze nahodou. Méla vés naldkat vejit dovnitf a na-

koupit. VSeobecné vzato, ,,5t€né ve vyloze™ je metafora pro vSechny trzni
aktivity. Na ,vrtici se ocas* narazime vSude, kam pfijdeme. V ndkupnim

38 Jak se lovi hlupéci



centru; v supermarketu; u prodejce automobill; kdyZ hleddme diim ke kou-
p1; vSude na nds ¢fhd pokuSeni. Jeden priklad za vSechny: vejce a mléko
jsou strategicky umistény v zadni ¢asti supermarketu; jsou to totiZ nejcasté-
Jt nakupované produkty; pokud si je chcete koupit, musite projit celym ob-
chodem, abyste s k nim dostali — a cestou se vim neustéle pfipominaji dalsi
véci, které potfebujete a mohli byste je opomenout.”® Kdyz se dostanete
zpatky k pokladndm, zatimco Cekate, ,,ziraji* na vés (a na déti) cukrovinky
a Casopisy. Diive tam byvaly vystaveny také cigarety: pfipominka pro kufa-
ky, aby si je nezapomnéli koupit.

To je lov zacileny na cukrovinky a cigarety. V supermarketech jsou ta-
kovych polozek tisice — v§emozné rozmanité produkty na regdlech, kazdy
v péci tymu marketingovych specialistll a inzerovany v reklamnich kampa-
nich; nenajdete zde jediny produkt, jenZ by neproSel experimentovanim
s mnoha dal$imi moznymi formami jeho marketingu. JenzZe lov nekonci za
dvefmi supermarketu; tykd se témét vSeho, co kupujeme. Elizabeth Warren
zdtraznuje roli kreditnich karet."” Kreditni karty svadéji k nakupiim — vice
se touto zélezitosti budeme zabyvat v jedné z ndsledujicich kapitol. Bezpo-
chyby tomu tak je. JenZe mySlenka ,,ponoukat* spotfebitele k tomu, aby
nakupoval, patii k samé podstaté volnych trhii. A zdaleka se nejednd jen
o kreditni karty. Prodejce neni placen za to, aby byl svym bliZnim opatrov-
nikem; aby sledoval, zda ndkupy jablek a pomerancli neznemozni kupujici-
mu zaplatit na konci mésice ucty. A jak Suze Orman dobfe vi, dokézat za-
platit ity vyZaduje nemalou dévku sebekontroly — onoho vnitiniho hlasu,
jez ndm neustale fika: nedélej toto; nedélej tamto; musiS udrZovat vyrovna-
ny rozpocet.

A to je dobry diivod toho, pro¢ se Keynesova predpovéd ukazala tak
mylnou. Jsme pét a pal krat bohatsi, neZ jsme byli v roce 1930. JenZe
volné trhy rovnéz vynalezly mnohem vice ,,potieb” a zplisobu, jak nam
tyto ,,potfeby* prodat. VSechna tato ldkadla objasiuji, proc je pro spo-
tfebitele tak obtiZné vyjit s penézi. VétSina lidi mé dostatek soudnosti na
to, aby se pfi pohledu do vylohy nesebrali a Cisté z rozmaru a okamZité-
ho popudu nekoupili §t€né. JenZe ne kazdy Clovék dokdze byt — a to ne-
ustdle — dostate¢né raciondlni, zejména kdyZ je na ulicich, v uli¢kdch
supermarketl, v ndkupnich centrech, a nyni i1 na Internetu, vystaven to-
lika pokuSenim.

Nékteri 1idé fikaji, Ze tato oSemetna situace je produktem orientace na
spotiebu, typické pro moderni svét. Rikaji, Ze jsme piili§ materialisticti; Zze
Jsme obétovali dusi ddblu. Podle nés je ale ustfednim problémem rovnova-
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