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ABSTRAKT

Behavioralna Studia zaloZzend na pozorovani 30 kyahspredajcov (cca 50% vSetkych
predajcov) pri predaji street newspaper‘,Novy prostor® (NP) a ich interakcii so 140
zakaznikmi. Projekt predajstreet newspapefe koncipovany predovSetkym ako socialny
program; predajcovia kom prijimaju mnohé sebaobmedzenia, ktoré su vretdmych
spbsoboch Ziadania okoloiddcich o fidgad podporu nepritomné. Teoretické vychodisko
vyskumu predpoklada, Ze predajom NP vysielaju poedéa zakaznikom signal o svojom
potenciale pre ,kvalitné* vyuzitie ich prispevkuznt Sancu, Ze tento bude pouzity
k osobnostnému rozvoju predajcio (v tejto Zivotnej situacii méze znamerianapr. kvalitné
prenocovanie). Sebaobmedzenia prijaté akceptaciavidiel programu NP suU potom
nakladom na tento signal. Jednym z dokladov vhdilrussudzové predaj NP optikou
signalnej tedrie hier, je existencia falSovate (tzv.,pytliakov*) predavajucich NP bez
spominanych obmedzeni a boj pravych predajcov pioti Empiricky experiment dokazal,
Ze predajci davajuaci signaly aktivne najavakaju na zakaznika kratSiu dobu (survival
analysis: median 13min x 28 min, p=0.006); naopana obmedzenia (skuiny (i
predstierany handicap) nie je signifikantignay (p=0.461).

Krucéové slova: ,,street newspaper”, kompeticia, altruizmus, 8ligg Games Theory,
dost&ovasi, maximizéri, income targeting, behavioralna amaly



ABSTRACT

Behavioral study based on observations of 30 streetspaper sellers from Prague (about
50% of all Prague sellers) observed at the timeoffdéring the “Novy Prostor* street
newspaper (below just “NP*) and their interactiomigh a total of 140 customers. Street
newspaper sale project is primarily intended agceéasprogram.The sellers participating take
in many self-restraints resulting from accepting tNovy Prostor” rules. In the alternative
ways of asking for financial support from the pabgeeople there is an obvious absence of
a rules similar. Theoretical basis of researchrasstinat there is a signal produced by a street
newspaper sale, through which the sellers commiaitaeir ability of money donated
meaningful use to the passing by people and pafenistomers. In this context a meaningful
use includes also the overnight expenses (hodsingl night). The above mentioned self-
restraints represent the costs expended for thmals One of the confirmation aspects to
assess the suitability of the sale of NP through ldns of Signaling Game Theory is the
existence of a counterfeiters (in a NP slang steddpoachers”). Empirical experiment has
proved that the sellers giving clear signals atyivare waiting for a customer less then those
who are not active (survival analysis: median 13mi#8 min, p = 0.006).0n the contrary
signal of inability (real or feigned handicap) st significantly efficient (p = 0.461).

Key words : street newspaper, competition, altruism, Siggalisames Theory, satisfizers,
maximizers, income targeting, behavioral analysis.



UvoD

Tato praca skima doésledky pouzivania signalov spsami predajcaméasopisu Novy
prostor v kompeticii o zdroje kupujucich. Pracakmncipovana ako behavioralna Studia,
zaloZzena na pozorovani 30 prazskych predajcov %68a vSetkych predajcov) pri predaji
,,Street newspaper” na ulici predavanéh@asopis ,Novy Prostor* alej NP) a ich
interakcii so 140 zadkaznikmi. Na problematiku ve@gch interakcii predajcov a kupujucich
je nazerané optikou signalnej teorie hier (Speri®¥4). Hlavnhou otazkou jéo zdrava
siazivog’ prinaSa predajcom NP a tiezlko predajcov sa snazi svoj zisk maximalizbea
ko’ko z nich sa uspokoji s minimom na preZitie (,,meotargeting”- ,,maximizing“ X
,,satisficing®, podla Silhavej).

V zmysle nazerania na danu problematiku cez signtgariu hier, je odpow na tato
otdzku mozné llada’ prave v sledovani pouzivania signalov predajcamizameranim na to,
¢i signaly vysielané wo kupujucim — potenciondlnym altruistom, mézu najddnad
kompeticii atym vlastne slizialtruizmu, zvySovanim konkurencieschopnosti pramiaj
Konkurencieschopndsje mozné hodnati pozorovanim uUspesSnosti predajcov davajucich
signaly aktivne najavo. Predaasopisu Novy Prostor je koncipovany predovSetkyro ak
socialny program; predajcovia iem prijimaju  mnohé sebaobmedzenia, ktoré su
v alternativnych spésoboch Ziadania okoloiducidmancna podporu nepritomné. Teoretické
vychodisko vyskumu predpoklada, Ze predajcovasopisu NP vysielaju zakaznikom
pozitivny signal o svojom potenciale pre ,kvalitnguzitie ich prispevku, v podobe Sance, ze
prispevok bude pouzity k osobnostnému rozvoju peedalednym z dokladov vhodnosti
posudzové predaj NP optikou signalnej teorie hier, je exisia falSovatBov
(tzv.,pytliakov*) predavajucich NP bez spominanychmedzeni a boj pravych predajcov
proti nim.

Téato praca je in3pirovana vysledkami prace Silh&2@§8), v ktorej sa autorka zaobera
rozhodovanim Zobrakov o ich dennom pracovnoase. Zobranie je v praci Silhavej
predstavované ako sluzba ponukana, podobne aksluaBy - ,,produkty“na trhu prace, kde
Zobrakmi ponukanou sluzbou, je poskytnutie dobngbaitu, ktory si altruista ,,kupuje” pre
vlastnu potrebu. Silhava ako 2 mozZné vysvetlendi pebe stavia 2 modely ponuky préce:
model medziasovej substitlcie (intertemporal substitution)i@owanie prijmov (income
targeting). Tieto modely sa tykaju rozhodnuti Zglweeh o ich pracovnom a Voom case

skor z dlhodobého adiska, napr. v ramci pracovného tiyad¢i aspa niekd’kych dni.



Z kratkodobého Fadiska (napr. v danom dni), s rozhodnutiami o praom a vdinom ¢ase
koreSponduju zakladné stratégie Zobrakov, ktorépaeeldaju konceptom maximalizacie
(maximizing), dostéovania (satisficing) a stratégii s presne stanouegracovnou dobou, na
zéklade odpracovanych hodin (hours targeting).

Maximizéri sa svoje prijmy snazia zvy3evaredZenim svojej pracovnej doby na
maximum, v doch, kedy sa to oplati (UspeSné dni). Déstati tito dobu svojim pristupom
naopak skracuju. Vigmbch s malou intenzitou predaja, je potom démtai snahou ziska
aspa minimalny dostatény zarobok, nuteny pracowallho, zatidico maximizér si méze
dovolit s predajom presta pretoze ma naSetrené z predchadzajucich UspiEsnaji.
Rozhodnutia ohladne pracovnej doby (alné&ho c¢asu) v pripade maximizérov aj
dost&ovaiov su zaloZzené na zaklade hodnotenia dosahovamijoiop. ,,Podobne tomu je aj
v pripade Zobrakov s pevnou pracovnou dobou (hdamgeters), ktory sa pre stratégiu
stanovi’ si za ci€ nie prijem, ale p&et hodin, ktoré v danom dni odpracuju, rozhodli na
zéklade nizkeho realneho prijmu* (Silhava, 2008).

Silhava zistila, ze 37 z 43 prazskych Zobrakov jvyeorke sa da oze# za
,,dost&ovatov”, podobne, ako je za dostvatov mozné oznat tiez newyorskych taxikarov
pod’a zisteni Camerera (1997). Ako uvadza Silhava,stitiégia jeasto skor, ,,racionalnou
reakciou na obmedzenia plynice z povolania Zobrakd®d ,,napriklad kvéli socialnemu
zdaneniu a nedostatkom prileZitosti na sporenidig#a, 2008).

Problematikou Zobrania v Prahe, sa zaoberal ajkigl@autoriek Marina Alekseevna
Vanc¢atova, Marina Lvovna Butovskaya, Jaroslava Paveélkditory vo svojej etologickej
analyze - Fenomén Zobrania v Prahe, ponukdgmbma to ,,kto su prazski Zobraci“ —
,,hasinci vs. cudzinci, konfrontuje verejni mienkwysledkami vlastného vyskumu a
analyzuje spravanie a stratégie Zobrakov ajTladdm na ich ekonomickd uUspegno
Vargatova a kol. zistili, Ze v uliciach Prahy Zobru guwesetkymCesi a nie cudzinci. V mojej
praci su skimanou populaciou predajcovia NP, ktorgorovnavam najma s vysledkami
prace Silhavej. Klasicky Zobrajlci s@sto ocitajd v ,,pasci vynGteného kolektivizmu"
(Silhava), dosledkom ktorého je delenie sa s ogtaitno v3etky prijmy ziskané nad
minimalny Standard. Predajcovia NP si naopak zytiZd kazdy predanyasopis moézu jej
¢ag’ ponecha pre vlastné potreby. Tento spésob preddjapuedajcov kompeticii a pdd
Signaling Games Theory (M. Spence), je takto vgsiglpozitivny signél schopny naponiéc
prilaka’ pozorno$ altruistov. Zobranim v praZzskych podmienkach sabeeaji dve vyssie
spominané Studie. Preda@psopisu NP je socialny program, ktory predstavujeéitu

alternativu k Zobraniu. Ki&e oproti Zobraniu predaj NP ma v naSich podmiemkzmmerne



kratku tradiciu, je pochopifeé, Ze Stadie zaoberajuce sa tymto fenoménom, adikaby
chybali. Tato praca sa snazi jednak vyplhito medzeru a tiez porowhagredaj NP so
Zobranim. Ako bolo vySSie naztemé, tato praca nielenZe je inSpirovana vyskumom D.
Silhavej, aleciastane si kladie aj podobné otazky. \fagdom k tymto skuinostiam sa
pridiza ekonomickej terminoldgie pouzivanej v praciaegiutorky. V tomto zmysle mam
namysli najmd pouzZivanie dvoch zdakladnych pojmomaximizér® (maximizer) a
,,dosta@ovas* (satisficer). Pod pojmom maximizér, podobne akith&a, mam na mysli
predajcov NP, ktori sa svoj prijem snazia maxinmai& vedomym uprednosbvanim prace

na dobu, kedy sa to na zaklade skusenosti najykatio Dostaovadi po dosiahnuti witého
stanoveného limitu gbu predanych kuso¥asopisu v danom dni s predajom skan

Pri hodnoteni stratégie dostawa vs. maximizér, v naSej behaviorélnej Studii,
Statistické spracovanie dat ukazalo priklon premajdP k maximizéerskej stratégii (stratégii
maximalizovania prijmov). Tento zaver je v protikéa zo zisteniami $tudie D.Silhavej,
zalozenej prevazne na kvalitativnych déatach, 'politorej sa Zobraci spravaju vyrazne
v stlade s modelom dostavania (satisficing)¢o je poda nejcasto dané limitmi prostredia
(constraints) — zivota na ulici, ktorym Zobr&ealia. VzH’adom k teoretickému vymedzeniu
prace, ekonomické spravanie predajcov posudzujena @aklade pouzivanych signalov,
pricom empiricky experiment dokazal, Ze predajci dasiagignaly aktivne najavéakaju na
zékaznika kratSiu dobu, naopak signal obmedzekiag®y ¢i predstierany handicap) nie je
signifikantne @inny.

Tato praca je koncipovana nasledovne: Drédisd" predstavuje akysi teoreticky zaklad,
v ktorom sa pokuSam &dnit tedrie a koncepty tykajuce sa predovSetkym  aibnui
a kompeticie, javov, ktoré pouzivam pri interprétékonomického spravania predajcov NP
v tejto Stadii. Signalnou tedriou hier sa zaobenateoretickych vychodiskach prace (tretia
¢ag’), pricom je v tejtocasti popisana skér okrajovo, podstatnéSvériestor je venovany
altruizmu a kompeticii, na ktorl je nazerané akopnatipél altruizmu a preto sa tomuto
fenoménu venujem v ramci kapitol o altruizme.

Altruizmus ktory bol predmetom méjho zaujmu pri kyae predajcovasopisu Novy
Prostor, som sice skumal v konkrétnom, experimentmanéenom kontexte predaja
casopisu, no vadlmadom k r6znorodosti moznych teoretickych faatov na altruizmus, som
v tejto praci zvolil interdisciplinarny pristup,ipom v prvejcasti popisujem prave teoretické

pristupy nazerania na altruizmus z pediu relevantnych, tzn. najma behavioralne

1 Uvod a Zaver su ziané ako samostatné kapitoly a katiom k tomu, Ze v pripade tychto kapitol, sa jedna
typické casti kazdej prace, st v stnom nd@rtnuti toho, ako je tato praca koncipovana vyneéha



zameranych disciplin a ekondémie (pripaddialSich, ktoré dojaju tieto dva zékladné
pohrady), sliziace ako vychodiskovy bod, di@Sie Gavahy v tejto praci.

Stvrta ¢ag’ ponuka predovietkym zavery dvoch hlavnych (atal$ich) stadii
zaoberajucich sa problematikou Zobrania. Tato pvéadaoli v poslednej — piatépsti, kde sa
na zaklade Statistickej analyzy, snazim zodpoweta otazku, do akej miery su prazski
predajcoviacasopisu NP maximizérmi, alebo dasteami. Hodnotim tiez vyznamnés
pouZzivania signalov predajcami ato najma tychtoctivsignalov :¢asopisu NP; ako aj
skutaného, alebo predstieraného hendikepu. Na zakladeitadeeného pozorovania
a naslednej analyzy, sa v zavere snazim poskybadpovel’ na otazku formulovanu uz

v samotnom nazve tejto prace.



ALTRUIZMUS (A KOMPETICIA) VO SVETLE INTER-DISCIPLIN ARNYCH
SUVISLOSTI

2.1. Altruizmus z poH’adu evoluinej psychologie

Ako uvadzaju Martin a Bateson ,,vedci skimaju spné réznym sposobom
a z najroznejsich dévodBv(Martin & Bateson, 2009,s.17). Rovnako si ,,ffidiu spravania
je mozné klIés cely rad uplne odliSnych otadzok. Ich asi najuiigSiu a najviac prijimanu
klasifikaciu formuloval etolég a drzitenobelove] ceny Niko Tinbergen. TINBERGEN
(1963), poukazal na to, Ze pri vyskume spravanisstavaji Styri odlisné typy problémov*
Odpovede na jeden ztychto problémov, llpodinbergenovha@lenenia (1963), poskytuju
evolwné otazky, tie ,,sa tykaju historickychdmtkov vzorcov spravania“ (Martin & Bateson,
2009,s.16). Predmetom sledovania ,,e¥ofech paiatkov’, nemusia by len jednotlivé
vzorce spravania, ale mézu nimitbgj psychické Struktiry ato za predpokladu, Zze sme
ochotni akceptovaich vznik analogicky ku vzniku napriklad organoypnocese biologickej
evolucie.

Ciel'om evol&nej psychologie je pdd Barretta a kol. (2007): ,,identifiko/aelekné
tlaky, ktoré tvarovali l'udski psyché v priebehu evollcie a potom testowa naSe
psychologické mechanizmy vébec ukazuju znaky, kioyésa dali dakava, ak by boli
vytvorené k rieSeniu partikularnych adaptivnych gbeonov (napr. vyber partnera, alebo
rozoznanie podvodnika“). ZjednoduSene sa zvykngtdagostup oznsova’ ako ,,ifadanie
vhodného designu® (,,good design“) adaptivne vyléban spravania (alebo psychickych
Struktur), ktory poukazuje na priebeh selekcie autosti (poda Barrett a kol., 2007, s. 38).
V suvislosti s altruizmom by sme si mohli polobtazku, aky adaptivny problém v minulosti

pomahalo rie§i altruistické spravanie, tzn. za akyrelom sa tento typ spravania v evolucii

2 Historicky sa psycholégia (ktora pdvodne powstab skimanid'udskej mysle) odliovala od etolégie
(biologického vyskumu spravaniadp sa tyka metdd, zaujmov aj kdaoe tychto dvoch vied. V 20. statbsa
porovnavacia a experimentalni psycholégovia obvyadeneriavali na otazky proximalnej grinosti spravania
(tzv. otadzky ,,ako“), ptiom skumali vSeobecné procesy spravania (najrdé@nia) u niekkych malo
Zivo¢isnych druhov v laboratérnych podmienkach. Etoldgmaopak maju svoje korene v biolégii a kladli si
otazky nielen o tom, akym spOsobom je spravanideni@, ale tie£omu spravanie slizi a ako sa vyvinulo
(otazky ,,préo” )" (Martin & Bateson, 2009,s.17).

3 ,Otazky o ovplyvneni a ontogenetickom vyvoji, siekedy ozn&uju ako proximélne, otazky futtké a
evoluiné, ako otazky ultimatne. Mézu sa tiez rdalet’ na historické a siasné, ktoré sa tykaju Uplne
sformovaného spravania.“ Proximalne otazky sa pytapzkou ,,ako“...ni® funguje, alebo ako to vzniklo
v ontogenéze a ultimatne otazky sa pytaju otazkweip“, alebo ,,na&0" to je, ¢ ,,ako" to vzniklo v evolucii?
(Pod’a Tinbergena,1963 In : Martin & Bateson, 2009,s.15)



vyvinul? Ak vSak predpokladame, zZe v evolucii satial a do stasnosti sa zachoval len ten
,,najvyhodnejsi design“ (inak by bol v procese m&esprebiehajucej selekcie pozmeneny -
doSlo by k jeho vymiznutiu), ako je mozné, Ze adiiuké spravanie sa zachovalo paradoxne
aj napriek jeho aspiona prvy poliad vémi pravdepodobnej nevyhodnosti?

LAltruizmus moéZze by definovany akocin, ktory prinasa prospech jeho prijemcovi
a zarova urcité naklady darcovi. V evotinych pojmoch su tieto naklady a prospech merané
reproduknym uspechom, alebo presnejSie pomocou biologidkainosti (fitness, et kopii
génu predanych nasledujucim generaciam* (Barr&til22007). Nevyhodna'saltruistického
spravania spaiva v tom, Ze altruista svojim jednanim straca tWiészdroje,co z polfadu
behavioralnej ekolégiezniZzuje jeho fitness aje to v protiklade k selekmjuspesnejsich
jedincov, ktora je zaloZzena ,,na predstave komigetfedzi jedincami a nie na vzneSenom
kimeni kamaratov a sebaobetovani “ (Barrett a kdZ20Takyto ,,nevhodny“ fitness
zniZujuci design, by sa teda nemal v procese eimli@bec fixova.

Evolwena psycholégia ponuka rb6zne vysvetlenia ako mo$énia, no i napriek tomu
v sifasnosti existencia altruizmu z galdu evoldnej vyhodnosti eSte stale patri medzi nie
Uplne objasnené otazky. Jednym z moznych vysvaleumistického spravania by mohlatby
jeho nedostatma prispésobendsvzitadom k sdasnym podmienkam. ,,Masivne kultdrne
zmeny, ktoré sa uskutnili po¢as poslednych 10 000 rokov, boli priliS rychle,toaaby sa
Pudsky mozog (a spravanie) mohli adaptbvdsychologické adaptacie, ktorymi dnes
disponujeme, boli vybrané pre naSe minulé prostredblénych adaptacii (EEA) (Bowlby,
1969,1973 In: Barrett a kol.2007, s. 40) a tiet@@dcie poth Barretta a kol., uz nie su
pouzité’né pre moderny svet* (Barrett a kol.2007).

Svet, v ktorom vznikala naSa mysa ,,na ktory sme adaptovani, uz neexistuje, ale

v dosledku evoléného oneskorenia sa, pokugeme v takom spravani, akoby existoval*

4 Flegr navrhuje vymedgiStyri kategérie spravania,,Sebeckgtj. spravanie zvySujuce biologick( zdattios
svojho nositéa a zarovi priamo, alebo nepriamo zniZujice biologickl zdatnostatnychélenov populécie,
spravaniealtruistické tzn. spravananie zvySujice zdatheostatnychélenov populacie a znizujice biologicku
zdatno$ svojho nositéa, spravanie mutualistické,zvySujuce zdatnussitda a zarove tiez zdatnos ostatnych
¢lenov populacie a spravandomyselnécesky ,,zlovolné“, v zmysle vandalské angl. spitgftil spravanie,
neovplywviujlce, pripadne mierne znizujice zdathegojho nositka a pritom vyrazne znizujlice zdatfiasych
¢lenov populéacie (Flegr,2005,s.307)".

® Behavioralna ekolégia ,,prijima futhy uhol poliadu a povaZuje konkrétny znak za biologicku adayptéak
zvysi fitness (ptet génov predanych budicim generaciam) nbmiteuritych vlastnosti, na dkor tych, ktori
tieto vlastnosti nemaji. Behavioralna ekoldgia ameriava na meranie rozdielov v reproghim Gspechu
medzi jedincami, v zavislosti na ich rozdielnycthaeioralnych stratégiach (Smith et al., 2000 IrarrBtt a kol.
2007, s. 34).



(Barrett a kol., 2007). Pdd teérie neolitickej mysfe clovek Zil najskér v malych skupinéach
samych pribuznych, kde bolo v pripade odhalenideho spravania, imi jednoduché
stratt’ prestiz (vychadza z Axelrodovho konceptu budovaniestize v skupine). Odhali
podvodnikd v malej skupine 'udi, ktori sa dobre poznali, bolo zrejme podstatne
jednoduchsSie, ako by tomu bolo voc¢sich skupinach. Z dévodu nevyhodnosti désledkov
plynucich zo straty prestize, sa mohlo ogldyt’ radSej altruistom a z altruistického
spravania sa tak mohol statereotyp - vSeobecne ugilavany automatizmus a to dokonca aj
jednorazovo, v& nepripuznymludom iza predpokladu, Ze sa s nimi pravdepodobne uz
nikdy nestretneme.

Flegr, uvadza, Ze dalSim vysvetlenim existencie altruistického spréage, Ze sa
v skuta@nosti ¢asto jedna o tzv. reciptny altruizmus (Trivers 1971;Axelrod & Hamilton
1981 In : Flegr 2005)". ,,V pripade recipneho altruizmu, pdth Flegra, upldiuje jedinec
prvok altruistického spravania, len vyhradneiviym ¢lenom populécie, od ktorych moze
v buduicnosti takava, Ze mu prisluSné altruistické spravanie vratidégfFd’alej dodava, ze
etologické Studie v&inou ukazuju, Zélenovia populécie si neustale ,,vedu evidenciu§ ak
sa ktory jedinec sprava altruisticky k nemu samétnk,ostatnymclenom populacie a pdd
stupia jeho altruizmu on sdm a podobne aj ostatni jedimig nemu uplaiuju, ¢i neuplatiuju
altruistické spravanie (Flegr 2005) “. Dvojice, ladeskupiny jedincov, sa k sebe vzajomne
spravaju altruisticky, pretoze sebeckym spravariynjedinec sice kratkodobo ziskal, ale
dlhodobo by bol vylGeny zdal'Sich interakcii,co by bolo ovéa v&Sou stratou,
znehodnucujuci  kratkodoby zisk ziskany sebectvorodnitenkou je opakovateos’
interakcii.

V malych skupinach so stalym zloZenétenov, bola opakovafaog’ interakcii vlastne
takmer garantovan&lpvek snou mohol pditat), co ako uz bolo natnuté vysSie, hra
v prospech vyberu altruistického spravania, na UHatSich moznych alternativ napr.
sebeckého, alebo vandalského spravanid (znamka podiiarou, ¢.3). Doteraz bolo
spomenuté ako jedno z moznych vysvetleni vznikwdezania) altruistického spravania

jednak, Ze jedinci sa ksebe spravaju altruistickly existuje pravdepodobnys ze

® Tedria neolitickej mysle hovori, Ze ,,nae mysieevyvinuli vo svete miest, ani automobilov aataia ani

vo svete pluhov a faohospodarstva“ (Evans, Zarate, 2002) a preto ,y&@eil’ud’mi doby kamennej iddcimi

v dialnicnom pruhu“ (Eaton et al., 1988).

" Pod’a Cosmidesovej a Toobyho, je ,,otitnanie podvodnikov jednym zo z&kladnych kognitiimpeoblémov
spolaienského Zivota, podobne ako pouzivanie nastrofmialna manipulacia druhych, vyber partner&gnie
sa re&i atd’.,spOsob rieSenia ktorych sa v evollcii pod sglgikn tlakom vyvinul tak, aby fungoval modulovym
spbsobom, presne rovnako ako si to predstavovar &anceptu ,,modularity mysle“ lingvista a filozdérry
Fodor (1983) u percépych modulov” (Barrett a kol., 2007, s. 356).



v budicnosti  si  sluzbu vzajomne vratia (reciprp altruizmus) atiez vyhodnts
altruistického spravania v malych skupinach véalu k povesti jeflenov.

Dal’Sou moznou odpod®u vysvefujicou altruistické spravanie, by mohol thy
pribuzensky altruizmus. Prvé mozné vysvetlenie ya@inského altruizmu (konkrétne
rodicovského spravania, alebo starostlivosti o dalé) pochadza uz od Darwina.
PodrobnejSie ho vo svojich pracach v 50. a 60.-tyagtoch minulého storda formulovali
William Hamilton a George Williams, neskor ho splguizoval Richard Dawkins vo svojom
koncepte sebeckého génu (the selfish gene).

HAMILTON (1964) v dvoch svojich klasickych pracacikazal, ze ,,u jedincov, ktori
prednostne poméhajua tym, s ktorymi maju spoé gény (tj.svojim pribuznym), méze
narastd biologicka zdatna¥. Hamiltnovo pravidld vyjadruje podmienku, ktor4 hodnoti
vyhodnos, ¢ nevyhodnog (¢asti pribuznych na vychove potomkovédd’ na vychove
potomkov pribuznych, sa da klasifikavaako altruistické spravanie, ktoré Hamilton
vysvetuje pojmom ,inkluzivna zdatnt. Priamou podmienkou zvySovania inkluzivnej
zdatnosti svojich pribuznych uplatnenim altruisicl spravania W nim, je rozpoznanie
existencie pribuzenskéhotiahu a miery pribuznosti.

TOOBY (2007) a jeho manzelka a kolégyLeda Cosmides dal’'Sia spolupracoviika
Debra Lieberman navrhli biologicky mechanizmus, ligo#torého Judia detekuju svojich
pribuznych. Pokh tychto autorov, musia v socidlnom prostredi ex&t podnety, ktoré
umoziuju 'udskému mozgu deteka/&to je pribuzny a kto nie®. Jednym z tychto podwet
je pod’a Toobyho vidié vlastni matku, ako sa stara o inétdigmladSieho surodenca).
Z polradu mladsich surodencov, jecujica dZka spoléne stravenéh@asu v spolénej
domacnosti péas detstva. Tooby a jeho spolupracovnici testowalyjislos dvoch vySSie
spominanych podnetov s dvomi odliSnymi motiwami vystupmi : surodeneckym
altruizmom a odporom pri predstave incestu. Toolkola zistili, Zze dlhodoba moznts
pozorovd matku, ako sa stard o mladSich surodencov, vysoldruisticki motivaciu
a sexualnu averziu. U mladSich surodencas, straveny so starSimi sarodencami, m&’gpod
Toobyho a kol. rovnaky efekt (2007).

8 Hamilton vyjadril podmienku, ktora hodnoti vyhmml, & nevyhodnog (kasti pribuznych na vychove

potomkov, vyrazom (rB — C} 0, kde r je koeficient pribuznosti, B vyjadrujiskz ¢i prospech prijemcu a C
velkos” nakladovi stratu darcu. Ak je (rB — C) > 0, je tatéa®’ pribuznych vyhodna.

° | Biologicka zdatnasorganizmu sa preto sklada z dvocliasii — priamej a nepriamej zdatnosti. Priama
zdatno$ znamena, k& predavame svoje gény priamo svojim potomkom, pemtiamou zdatn@su sa rozumie
pomoc k reprodukcii jedincom, ktori si pravdepodobrosit€mi rovnakého génu. Kombinacia priamej a
nepriamej zdatnosti udava hodnotu znamu ako yaikha zdatnas (fitness)” (Barrett a kol., 2007,5.57).
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RIDLEY (2000) tvrdi, ze ,,altruizmus v ramci rodivas vobec nemusi prekvap@ya
pretoze vieme, Ze geneticka pribuzige dobrym dévodom pre spolupracu. Lediglia,
spolupracuju aj na inej ako rodinnej (pribuzenskegvni“. Ako priklad uvadza komunity,
hutteritov, ktoré nie suU organizované padrodin. Ani tlupy lovcov a zbetav nie su
rodinami. Ani pdnohospodarske dediny, armady, Sportové druzstwhoahabozenské
kongregéacie nie su rodiny apredsa v nich fungyjelupraca (Ridley, 2000, s. 51).
V porovnani so ziv&iSnou riSou Ridley dodava (2000, s.51) Ze naprikiady koralov
a kolénie mravcov, su vlastne lkgmi rodinami (Ridley, 2000, s. 51). Ustretovos ramci
rodin mozno bola zakladom z@iaia potravy, na ktorého vyvoji sa potom muselaigiad
tieZz vzdjomno medzi nepribuznymi jedincami.

Prechodu od delenia sa o potravu v ramci rodinglkrdu sa u s jedincami mimo nej,
napomahaji pdé F. de Waald urité charakteristiky potravy. ,,0ité druhy rastlinnej
potravy, napriklad obrie plody chranené tvrdou Pkrau, maja niektoré z tychto
charakteristik, v&etky ich viak ma len Ziifma potravd v podobe vikej koristi (de Waal,
2000)“. ,,Zdi¢ana potrava ma pdd Waala vysoku hodnotu, je koncentrovana &w@u sa
rychlo kazi. Je jej prilis W& na to, aby mohla Byskonzumovana jednym zviem. Jej
vyskyt je nepredvidatay a k jej ziskaniu je potrebnej takej sity,zruénosti, ze ufité triedy
jedincov ich mézu ziskalen od inych. NajtinnejSie je mozné ju ziskRaspolupracou (de
Waal, 2000)‘. Poth Flegra, ,,zrejme historicky prvym navrhnutym neadhmom

evolutného vzniku altruistického spravania predstavoskiginova selekcta* (Flegr, 2005,

1 Frans de Waal v knihe Dobraci od prirody, howmrskupinovom deleni sa o potravu u Simpanzoasi

a malp. Spojitas spolaného lovu s delenim sa o katie zrejma u Simpanzovladi. Co sa tyka spominanych
malp, ako uvaddza Waal, eSte donedavna veda nevedidenie sa o potravu u tohto juhoamaerickéhddru
opic len v&mi mélo, az do momentu, kedy Susan Perry a Lisee R&tsidentky antropolégie zdokumentovali
delenie sa o potravu tychto opic. Malpy Zziviacersamanitou rastlinnou a Zi¢@&nou potravou. Qfas si

k potrave dopomdzu aj rabovanim nestrazenych hnieadalov, organizmom podobnym medvedikom
¢istotnym. Malpy su vSak schopné ukottistij mléfata z hniezd branenymi dospelymi jedincami. Torne me
pomerne riskantnou zalezitwsi, pretoze nosale su zvierata vybavené silrjgiis’ami a su dvakrat 8ie ako
malpy. To,¢i pri tychto ndjazdoch malpy spolupracujd, zkti@bolo zistené,ale nasledné delenia sa o poteavu j
dobre zdokumentované. Malpy pozieraju didéd za ziva, bez toho aby ich predtym usmrtili denie obete
prilaka na scénu Zobrajucich jedincov. Deleniu trgpau prebieha W&inou tak, Ze drzitelia potravy dovolia
druhym pozbiera jej zvySky, alebo si kisok masa odtrinGo je v3ak zaujimavé, malpy niekedy priamo
polozili maso pred Zobrajlcu opicu (de Waal, 2G0678).

11 Ak je masozravasv evollcii skuténe katalyzatorom delenia sa o potravu s druhynipmdetazké vyhné

sa zéaveru, z&udska mravnashbola odkojena zvieracou krvou. edavame peniaz Zobrajlicim cudzincom,
posielame potraviny hladujucitiudomgi hlasujeme pre opatrenia, ktoré pomézu chudobngdname poth
impulzov zrodenych v dobe, kedy sa naSi predkonlakovali okolo drZit€ov masa. V centre tohto krizku
nachadzame hodnotu, po ktorej vSetci tlZia,alelktoe je zarovie l'ahké ziské a tato situacia sa v zasade
nezmenila“ (de Waal, 2000, s.178)".

12 DIho bolo zvykom o &innosti skupinovej selekcie pochybdygredovsetkym vAtadom k individualnej
selekcii v prospech sebcov, ktora vo vnutri jetimpth skupinlahko prevazi nad vplyvom medzipoptigho
vyberu v prospech skupin s altruistami. Dnes vSakop& prevlada nazor, Ze vo vhodne Strukturovanej
populacii, ktora sa sklada zdageho pdtu priebezne vznikajlcich a zanikajucich subpogiyléwsbdze by tento
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s. 307). Poth tejto hypotézy nie je mozné fixaciu altruistickébpravania vysvetli na
zéklade individualneho, ale skupinového vyberutgire toto spravanie zvyhtdje skupiny

s vy88im zastUupenim altruistov a naopal znevighdtie s prevahou sebcov (FadFlegr,
2005, s. 307). V skupine altruistov kde sa vyslgitlgn niekéko malo sebcov, sebci
prosperuju z benefitov ochotne poskytovanymi atami, ¢im zvySuju vlastnu fithess na
Ukor altruistov. Preto v skupine sebci postupne viadhu (Dawkins). ,,Superenie
alternativnych stratégii, akymi su aj naprikladuadtické a sebecké spravanie, je mozné
Studova pomocou matematického aparatu teérie hier* (FI2g05,s.310).

Model zvany holubica a jastrab popisuje posobenie dvoch stratégii uplgicich sa
napriklad pri strete dvoch jedincov konkurujuci¢hoaurity zdroj, napriklad o kus potravy
(Flegr, 2005, s. 310).

Hra vaziova dilema’, popisuje situéciu, kedy zrada na spolupracujugoatihr&ovi
prinesie najvési zisk (Flegr,2005). Pdd Flegra so situaciami, ktoré su obdobou tohto
matematického modelu tedrie hier, &sto stretavame aj v prirode. ,,Jedinec sa niekedy
dostava do situécie, kedy musi ¥alhedzi zradou, ktora mu méze prinidsud’ vel’ky zisk,

alebo malou stratou a spolupracou, ktord mu moimgegt priemerny zisk, ké& jeho partner

mechanizmus Jni (&inny a mdéze dokonca prevéznad vplyvom individualneho vyberu. Je preto mozné
ocakava, Ze aspt v niektorych pripadoch, je za vznik altruistickémravania zodpovedny skupinovy vyber*
(Alexander & Borgia 1978; Shanahan 1998; Wilson5LBv: Flegr, 2005, s. 308).

13 Ak sa v stiboji 0 kus potravy stretnd dvaja fediriadiaci svoje spravanie pkalstratégie holubice, rozdelia
sa o potravu a kazdy ziska v priemere jednu polod@nej odmeny. Ak sa stertni dvaja jastraby, o, tkim
ziska odmenu, sa rozhodne v ich vzajomnom sUbofkaniec ju cell ziska prave jeden z nich a druhy s
odnesie len viac¢i menej vazne zranenia, ktorych negativna hodnbta/lde prevySuje pozitivhu hodnotu
ziskanej potravy. Priemerna hodnota, ktoru si odzessubojov dva jastrgh vitaz a porazeny, je teda zaporna.
V pripade, Ze sa stretnu jastrab a holubica, hctubiez boja a teda bez zranenia ustipi a celdvpoiiska
jastrab. Analyza daného modelu ukazuje, Ze anilticdu ani jastrab nepredstavuju evimia stabilna stratégiu.
Ak sa vSetci jedinici v populécii buda spréivako holubice, potom mutant, jastrab, tazi bez zraneni vo
vSetkych stretoch a prislusna stratégia sa bude $ipopulacii. Presne tak v populacii pozostavajliesy

z jastrabov, si mutant, holubica zo vSetkych straidnesie v priemere naj&iu, tj. nulovi odmenu, pretoze
jastraby sa w&inou budu stretavas inymi jastrabmi, takZe ich priemerna odmena lz&jfgorna. Je zrejmé, Ze
sa v populacii nakoniec ustanovi¢itd rovnovaha, teda také zastUpenie obidvoch sgfifatgri ktorom bude
priemernd odmena holubice a priemerna odmena lj@stcvynakd” (Flegr, 2005, s. 310).

14 Hra vanova dilema, méa M@ variant. Jedna z variant sa dajtejSie popisuje na priklade dvoch ez
(odtial nazov), ktori boli chyteni potom, ako spolu spéicmejaky vazny zlgin. Priame dbkazy proti
nimneexistuju, takze v pripade, Ze obidvaja budizé&@m spolupracova tj. zapierd, ich hlavny zl@in im
nikto nedokaze a budi odsudeni len za’agd zlain, napriklad za prechovavanie ukradnutého prednzetto
dostanu len relativne mierny trest, napriklad 3yrglizenia.Vazni su zatvoreni kazdy vo svojej celaaly
dostane nasledovnu ponuku. Ak sa prizna ako pognaii ako hlavného vinnika svojho komplica, dostane len
mierny trest, napriklad 1 rok vézenia. Ak vSak budeierd, zatid¢o druhy vaz#, ktory dostal rovnaku
ponuku, sa prizna ako prvy, dostane ditosotrest. Ak sa zradia navzajom, dostane kazdykbvwédzenia. Vo
vacSine prac, sa analyzuje hra, v ktorej za vzajonpalupracu je odmena 3 body, za obojstranni zradadl

a za jednostranni zradu 5 bodov pre zradcu a Ovbpde zradeného. Matematicka analyza tejto situacie
ukazuje,ze za danych podmienok je pre ktoréheddo vazia najvyhodnejSie svojho komplica okamzite zfadi
a nevystavoviasa riziku, Ze s tymto rieSenim pride aZ ako drimebeh vikej ¢asti skuténych vySetrovacich
procesov ukazuje, Ze pre najdenie jedinej sprasimtégie, nepotrebuje d&ina pachafov poznd
matematicky aparat teérie hier* (Flegr, 2005, 4)31
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bude rovnako spolupracaaalebo véku stratu, ke’ jeho partner zradi. Za podmienok, kedy
sa obaja partneri v buddcnosti uz nestretn, akeloly sa jedna o organizmy, ktoré nemdzu
rozpoznd, alebo si zapamata svojich byvalych protihkdov uvadza Flegr ako
najpravdepodobnejSiu stratégiu, ktoru si jedindery, stratégiu vzdy zradi(Flegr, 2005, s.
311).

Vela prvkov altruistického spravania, je vysvetlité, ako predtym nespravne
pochopeny mutualizmis (napr. stottin Gazelly thompsoni, obrana slabSieho suseda
krabom Uca mjoebergi), novSie zavery véakto ukazuju, Ze spravanie, ktoré bolo predtym
povazované za altruistické (konkrétne mutualisficke v podstate vyhodné tiez pre aktéra
daného spréavania.

V pripade stottingu, gazela, ktor4d na seba upgngerpredatora, séasto sama jeho
obe&’ou nakoniec nestane.

Krab brani slabSieho suseda, aby sa k nemu ,,f@magal” silnejsi, ktory by pre neho
mohol predstavovakonkurenciu. Pomerne zaujimavym javom v suvislgsgitruistickym
spravanim, je tzv.kompetitivny altruizmus.

Altruizmus ako spravanie pomahajuce, alebo niekelbkonca  sebaobetujuce
(zvysSujace biologicku zdatndgrijemcu altruistického aktu), sa zaitych okolnosti moéze
sta’ predmetom kompeticie medzi jedincami. Vysvetldnigto typu spravania trebddda’

v kontexte pohlavného vyberu. Podobne ako pri itelmibrych génov, alebo Zahaviho tedrii
handikepu, kde excesivne Struktury (teda v podstabefologicky znak) indikuju kvalitu
samca asluzia vlastne ako signal pre samice, ksarésnazia si vybtasamozrejme
najlepSieho samca. Takymto signdlom kvality samuia, je v pripade kompetitivheho
altruizmu, morfologicky znak, ale ,,Ziadané", taftruistické spravanie. Typickym prikladom
kompetitivneho altruizmu, je ,predbiehanie sa iadovant™ samcov Timalie Sedej
(Turdoides squamiceps). Vtaci s vysSim socialnysigpenim hliadkuj&astejSie a dokonca
sa snaZzia svojich kolegov, ktori su ,,na réarisocialnej hierarchie o par ptak pod nimi*,
pripravit 0 vysadu uputana seba dravca.

5 Mutualistické spravanie, je spravanie, ktoré mygZdatnos svojho nositéa a zarovi aj zdatno ostatnych
¢lenov populécie.

6 Akonahle gazela zisti pritomnogredatora, zme vydava varovné békanie a prudko dupprednymi
kopytkami, préom votrelca stale pozoruje. Predatordsde] priblizuje k stadu, hliadkujaca gazela miegteku
zatne vyskakové vysoko do vzduchu vSetkymi Styrmi kiatinami sdasne (stotting) a az v poslednej chvili sa
dava na utek" (z prezentacie k prednaske Adtul.

17 vzapati potom, ako hliadkujuci jedinec uvidi dray spusti pokrik, ktory umozni dravcovi ho lokelia’
presnejSie, ako zvySokid’a. Toto spravanie je naviac sprevadzané tym, Zmged ktory hliadkuje, leti
dravcovi oproti (potia A.Kubinu).
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V tejto kapitole sme videli, Ze altruistické spraiaje obtiazne vysvetlipod’a jednej
univerzalnej tedrie¢o modze vyplyvé jednak zjeho komplexnosti, ale aj z rozmanitosti
kontextu a okolnosti, za akych k altruistickému éspniu doch&dza. Dolezitu ulohu pri
formovani celého tohto komplexu altruistického spréa, zohrali aj minulé seléké tlaky
a prostredie, v akom sa toto spravanie vyvinul@koniec aj fixovalo. Z vySSie uvedeného
vyplyva, Ze mozno schodnejSou cestou (akadd’ jednu univerzalnu tedriu pre rézne typy
altruistického spravania), by mohla tbysnaha vysvetfi jednotlivé typy altruistického

spravania jeden po druhom, tak ako som sa o togiokéejto kapitole.

2.2.Altruizmus z pohradu etolégie

Etolégia, alebo porovnavacia morfolégia spravarmiko(bola ozngovana najma vo
svojich z&iatkoch), skima r6zne mechanizmy spravania. Aj k®ldgia samotna prekonala
barlivy vyvoj, ¢o sa odrazilo aj v jej roznych pristupoch a intet@iciach, delom tejto prace
nie je poda historiograficky prebad tejto discipliny a jej jednotlivych smerov, kdma v nej
postupne rozvinuli. VZtadom k rychlej a plodnej ,,evollcii etolégie” akasdpliny,
povazujem za vhodné, hiier Gvode ujasni poziciu, z ktorej bude na problematiku spravania
v tejto kapitole nazerané.

Pre zjednoduSenie pod pojmom ,,etologicky pristbptiem vzliadom k zameraniu
tejto prace rozumit etologicky v najSirsom zmysle slova,tzn. okremndeptov klasickej
etologie, sem zahajuc aj sociobiologicky pristup, budem pod pojmoratologicky”,
rozumie’ viacmenej pristup behavioralne biologicky. Ajdkeo snahou pochapifunkciu a
riadenie spravania, vysv¥etvanie historickych p&in vzniku daného spravania tak, ako sa
vyvinulo v evolucii, tzko suvisi, historické otazkygniku altruistického a s nim suvisiaceho
signalneho spravania, dostali Zng priestor v predoSlej kapitole, preto v tejsti nebudem
hrada’® mozné evoltné vysvetlenia altruistického a signalneho spravaale zameriam
pozornog na konkrétne prejavy tychto typov spravania, vysiiceho sa v siasnej prirode.

Pri vyskume spravania, maju vyznam spravidla takéree spravanie, ktoré mézeme
povazovd za typicky druhové (tzn. spravanie charakterigtipke uéity druh), vyzn&ujuce
sa napriklad svojou opakovét®s’ou, ktoré je potrebné odliSovaod spravania
,,ndhodného“, vyvolaného nejakou konkrétnou situaciapriklad v umelych podmienkach,
alebo pri interakcii glovekom (niektoré prejavy zvierat Zijucich v z&j&toré nie su typické
pre dany druh). Anekdotické popisy spravania, akas/kni oznéova’ druhovo netypické

14



(,,ndhodné") prvky spravania, maju tadiska informéacie o typicky druhovom spravani len
dophiujuci vyznam. Skuténog’, Ze altruistické spravanie, nie je vlastné len ridiom,
potvrdilo vd’ké mnoZstvo etologickych Stadii.

Napriklad, Frans de Waal, vo svojej knihe Dobradi mrirody opisuje delenie sa
niektorych ziv@iSnych druhov o potravu. Zdignie potravy je pdéh F. de Waala napadné
u socialne Zijucich masozZravych cicavcov ako su rikbga vici, hyeny ¢abrakové
(Parahyaena brunneanangusty (naprrod Mungos, Helogaleanetopiere (d.Waal 176).
V malych stalych rodinnych skupinach, naprikladlogov a kosmanov sa zvierata o potravu
beZne delia so svojimi potomkami a partnermi (deNZ806,s.176).

Zakladnym prejavom zdfania potravy, ktoré je rozSirené medzidruhovo, fjfadnie
potomkov rodimi aje sdag’ou repertoaru rodovského spravania (ktor€alej zalina,
ochranu avychovu miéat a pod.). Je dokonca pravdepodobné, Ze ¢pesky cit* sa
uplatiuje dokonca aj medzi prislusnikmi réznych druhqgftena, ktora sa snazi svojou
blizkog’ou ochrani platice di¢a, vykazuje pomahajuce spravanie, ak vSak reagaje n
knucanie svojich Steniat, vykazuje rédivské spravanie” (de Waal, 2006,s. 56).

Starostlivos, aku uplaiiuja rodiia vadi svojim mla’atam, by sa dala oz#id za istu
formu altruistického spravania. Poskytovanie st#ivasti, v rdmci ktorej dochadza ku
zdid’aniu potravy, sa neobmedzuje len na ¢odia potomkov. Je rozSirené u pribuznych
jedincov, ale pomernéasto sa vyskytuje aj u nepribuznych jedincov (napkasa jedna
o jedincov jednej populacie). Ev@le vysvetlenie vzniku altruistického spravania heoje
korelaciu s pribuzndsu medzi pomahajtcimi si jedincami blizsie popféamilton (196432,

,,U mnohych Ziveéichov ako su u cicavcov vici, psy hyenovité (Lycapittus),
surikaty, bobre, u vtadkov australski modroplastniéimytornis barbatus)datle zber&e
(Melanerpes formicivorus), kapuciarky modr&yanocitta cristaja a mnoho dalSich,
pomahaju bratia, sestry, synovia a dcéry a iniyanb s vychovou potomstva. VZil sa pre
nich nazov pomocnici — ,,helpers* (Veselovsky, 208. 235).

Veselovsky uvadza, Ze u psov hyenovitych sa svaeidada z niektkych samcov,
samic a mldat a vSetci dospeli jedinci sa pdiigl na vychove potomkov. P@iavaju
a navzajom si dokonca kradnu ditda, len aby sa mohli o ne starRri love, niektori jedinci
zostavaju s mifiatami (a nemusia to Bylen pribuzni) a najskdsenejSi jedinci, ako uvadza
Veselovsky, sa z@ashuju na love. Po skaeni lovu, nakmia prednostne vSetky nifata
a potom aj ostatnycBlenov svorky. Lovci vyvrhuju kusy potravy le ako paste adaka

18 Tejto problematike sa viac venujem v samostatrajitkle tykajlucej sa altruizmu z piadu evoldnej
psycholdgie.
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tomuto rozdeovaciemu mechanizmu, méze mensSikegiolovcov uzivi' ostatnychcélenov
(Immelmann et al. 1996 In : Veselovsky 2005, s.)260

Klasickym prikladom pribuzenského altruizmu su eidoe Struktary u blanokridleho
hmyzu® (Hymenoptera), kde st individudine ,,zaujmy“ jetimoa podriadené dobru
spolatenstva, to sa realizuje nerovnomernym pristupom rozikinozovaniu. Pda
Veselovského, by bez sterilnych jedincov nebolo méoZ/ytvort’ tak obrovskd spolmog’,
tak dokonall stavbu, zd@igucu zivot ivo vémi nehostinnom prostredi a samozrejme
dosiahnti dokonalej starostlivosti o potomstvo.

Okrem starostlivosti o potomstvo,dalSou formou vzajomnnej pomoci u vtakov
a cicavcov, je vzajomna starostlivos srg’ a perie a to predovSetkym na tych miestach, kam
jedinec sam nedtahne* (Veselovsky,2005,s.266). Tato vypomoc, ktseh realizuje aj
u nepribuznych jedincov, ma socialny vyznam. Jedisic nou signalizuja vzajomnu
naklonnos, alebo sinou v ramci skupiny davaju najavo hierarchické pastée jednotlivych
¢lenov. De Waal uvadza, Ze pri pomahajucom spraxaierat, je podobne ako pudskom
suciteni, délezitym faktorom empatia, alebo vcitesa, tj. schopndsnechd sa ovplyvni
pocitmi a situaciou niekoho iného (de Waal, 200643.

Medzi nepribuznymi jedincami s&sto prejavuje altruizmus v podobe reciprého
altruizmu, alebo mutualizmu @i str.8 a 1l) ato v pripade, kedy si je jedineg, iste
v pripade potreby, sa aj jemu dostane pomoci (\desky, 2006, s. 266).

Klasicky pripad uvadza Wilkinson (1984,In : Veselky,2005,s.266) u krv cicajucich
netopierov, napriklad u Desmonéarveného (Desmodus rotundus, E. Geoffroy, 181@); kt
kimia po navrate do svojho Ukrytu hladnych jedindderym sa nepodarilo gas noci ziska
potravu. V dlhodobej perspektive na tejto vymerteumticky jedinec poth Veselovského
ziska a to waka tomu, Ze jeho strata je dmemensSia, ako zisk prijemcu (Veselovsky, 2005,
$.266). Tento pripad recigheého altruizmu modeluje hra via dilema (viac v pozn. pod

Ciarou¢. 12). ,,Zrejme kvéli moznosti nevraturciti pomoc, alebo sa vyhtijej splateniu, sa

19 Pokid predpokladame, e kralovna bola oplodnenéa jedisgimcom, st vajka oplodnené vzdy geneticky
rovnakymi spermiami. To znamend, Ze saepotomstvo kréovnej — robotnice — ma spaéioé % vSetkych
génov, zatiiéo s vlastnym potomstvom by malo spaid len polovicu. Z fediska pribuzenskej selekcie sa im
oplati ,,upusti® od vlastného potomstva, a stér@a o znaSku kfavnej, teda o svojich sdrodencov *
(Veselovsky, 2005, s. 235Jo aj robia. ,,U wely medonosnej sa Krdvnacasto péari s v&Sim p&tom tridov,
takze medzi potomkami, mdZ¢ is nevlastnych sirodencov a priemerny pribuzenskygp robotnic klesne na
jednu polovicu. U termitov (ktoré nepatria medzardkridlovce) s viami dokonalym ,,Statnym* zriadenim
podobné pribuzenské pomery neplatia. Maju totizddmy, diploidny rozmnoZovaci systém a sterilniatoiici,
robotnice a vojaci, su navzajom pribuzni jednouopicbu svojich génov, ptom monogamny manzelsky
zvazok zartuje, Ze vSetci potomkovia suU garantované sestrmatadch vysoka vzajomna pomoc vyplyva
z Hamiltonovej rovnice" (Veselovsky, 2005, s. 235).
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priklady recipréného altruizmu, vyskytuja dvidne v individualizovanych spotmostiach
a nie v spolénostiach anonymnych.

Aj recipraény altruizmus netopierov, sa vyskytuje u malej shymamic, ktoré spolu
pravidelne spali v rovhakom ukryte® (VeselovskyP3D

De Waal (1989) zistil, Ze utvorov s dostate rozvinutou nervovou sustavou
a kapacitou pamati, ako su napriklad Simpanzi, calébz u pavianov babuinov (Papio
cynocephalus), sudtaka tymto predispoziciam schopni panidakto im pomoc splatil a kto
ich naopak podviedol (pdd Veselovského, 2005,s.266). Flegr v tejto suvislogadza, Ze
u druhov schopnych viéssi takdto formu evidencie pomoci, sa v priebehal@sie fixovali
také vzorce spravania, ktoré vedu k , trestaniuonadtruistickych jedincov, alebo dokonca
k trestaniu jedincov, ktori sa nepokh@l na trestani nedostat® altruistickych jedincov”
(Gintis, Smith & Bowles 2001; Okamoto & Matsumui@0B, In: Flegr, 2005, s. 308).

Etologickou alternativou  altruizmu v skupine jebeseké spravanie, alebo tiez
machiavellistické. ,,Prikladom machiavellistickefgaligencie, su Simpanzi, ktori sice socialnu
inteligenciu maju, ale pouzivaju ju predovsetkynsvoj prospech” (Jensen et. al, 2007).

Jensen a kol., testovali Simpanzi pomocou najzriete) testu citlivosti pre férovs
(Jensen et. al, 2007) ,,ultimatum game* (bude Wenédalej v texte) a zistili, ze Simpanzi
systematicky nerobili férové ponuky svojim protiéwén, ani systematicky neodmietali ptija
neférové ponuky od protintav, aj napriek tomu, Ze dokazali rozliS6vevantitu - mnozstvo
jedla (cvekov), ktoré mohli zisk&na ukor svojich partnerov” (Jensen et. al, 20dda sa,
Ze Simpanzi su schopné porovn@paipadné zisky, alebo straty, ale zo zaverov spangho
experimentu autorov Jensen, Call a Tomasello (209/plyva, ako sami uviedli, Ze ,,v tomto
¢loveka, sprava na zaklade tradych ekonomickych modelov vlastného zaujmu a telintin

nezdi¢al'udsku citlivos pre férovos (Jensen et. al, 2007).
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(A) (B) ©)

Obr.1.Experiment citlivosti pre férovdsu Simpanzov, v hre ,,ulimatum gamé&tora naznéuje, ze
Simpanzi nie su altruisti, vedia, Ze sa ,,musiaeti#’,ale viac ako minimum nedaju. Na druhej strane
ani viac ako toto minimum néakavajl. Simpanz vie, ze musitdenlegovi aspt jedného cwtka,aby
mu otvoril. ,,llustracia testovacieho prostrediaavithovaté, ktory robi prvy vyber, sedi pbavici
odpovedajuceho Simpanza. Zariadenie pozostavajieoch pohyblivych podnosov, spojenych
jedinym lanom, sa nachadza mimo klietk&) Pri prvom posune panelu z plexiskla (tento pohigb
je znézorneny), je spristupneny jeden koniec laahanim ktorého navrhovditeritiahne jeden
z dvoch ponukanych podnosov do potmédj vzdialenosti smerom k obidvom subjektonB) (
Odpovedajuce zviera mbze néasledne pritizhpapevnend ty, momentélne v dosahu a dastak
predkladany podnos s navrhovanym mnozZstvom potrgeg druhého Simpanza) Kk pletivu
klietky,takZze C), obidva subjekty mdéZu jésnimi schvalené mnozstvo jedla (pohybliva ploSina,
ktorej su umiestnené obidva podnosy, je v stredenearozdelend prigadnym kusom
plexiskla)* (obrazok a popis obrazku prevzané =daret. al, 2007,s.107).

U Tudi je situacia zlozitejSia, pretoze okrem zmysle gérovos, sa mozno
v podobnych situaciach, kedy sa mame rozhédako sa zachovame, neriadime [mélegra
(2005), ,,len na zaklade &0 nakladov a ziskov v jednotkach biologickej zdestii* (teda
nejakym jednoduchym kalkulom vyhodnosti), ale ,@fmym sdétom negativnych a
pozitivnych emdécii* (Flegr, 2005, s. 313). O torkp &a jedinec v prislusnej situacii zachova,
nerozhodne v kors@om désledku racionalny kalkul, ale iracionalna eldFehr & Gachter,
2002, In : Flegr, 2005,s.313).

LCudska analogia hry ,,ultimatum game* prebieha niasliee. Experimentator si pozve
dvochTudi, preom hr& A dostane od experimentatora 10@0K ktorych ma dadrubovd’nu
Ciastku, podla vliastného uvéazenia k@i B. Ak hr& B suhlasi s navrhovanou sumou, kazdy
si necha¢o ma, alebo v pripade, Ze nesuhlasi, niki® medostane. Pdd Flegra, je
z hradiska tedrie hier, aj normalnej racionalnej UvatajyyhodnejSou stratégiou pre &aéA,
ponukna’ hr&ovi B Tubovd’ne malu ¢iastku, napriklad 1 K a z Wadiska hréda B, je
najvyhodnejSou stratégidiubovd’ne mall — nenulovdiastku prija@. V praxi je vSakiasto
pravdepodobna mozngszecloveka, ktory ma rozhodiici pondkaniastku prijme (hréa
B), malé ¢iastky svojou nespravodlivisu poburia (spésobia negativhu emdéciu) do takej
miery, Ze radSej svojiag’ obetuje, aby potrestal supera, ktory nespravodisiénie sumy
navrhol.

Tymto trestom sUpera, na tom fikae sam prerobi, ale po emocialnej stranke bude na
tom pravdepodobne lepSie, pretoZze ho bude t,poait”, Ze nespravodlivy protivnik nedostal
tiez vObec ni (a stratil aj svoju W&iu cag’ financnej odmeny, ktoru si chcel odtrhthiizo

spolaného kol&a“ sam pre seba). Pretoze hra mbze takéto spravanie od taaB takmer

18



s istotou ©¢akava, neprekvapuje, Zeiastku rozdeli ovia spravodlivejSie, Veni casto
dokonca v pomere 1:1 (pbalFlegr, 2005, s. 313).

Pod'a Z. Veselovského je jednym z délezitych faktoroxplgviiujicich spravanie,
stimulacia pomocou signalov (Veselovsky, 2005, $2)1 Signaly poth neho stimuluju
zmysly a centralnu nervovu sustavu. Ako prvy prédi uvadza jasné rozliSeniecieho
signalu, Sireného &itym kanalom. Prenosné médium je jednym zo zavdirsgeknych
tlakov, ktory umo#uje spravne odliSeniedirého signélu od signalov inych.

Druhym vyznamnym selékym tlakom, je charakter schopnosti Zaha
prijimajuceho signal a tretim sel@lm tlakom, je mozny konflikt medzi vysielajucim a
prijimajucim jedincom (Veselovsky, 2005, s. 192¢nTvznik4 v pripade, Ze vysielany signal
predstavuje klamné informécie, alebo tzv. blufoegiMeselovsky, 2005, s. 192).

Pri blufovani sa vysielajuci snazi prijimajucehodpes’. Takéto klamné signaly sa
moZu vyuzivd pri roznych typoch socialneho spravania. ,,Pringgfeckom spravani sa snazia
najma stavovce opticky z&Sit mohutnos tela, u ryb napriklad odtiahnutim Ziaber, u plazov
zvasSovanim objemu hrdla, u vtdkov geghranim peria a u cicavcov zjeZzenim srsti*
(Veselovsky, 2005, s.192).

MUNN ,,zistil u tangéar del'ad’ Thraupidae, pozn.autora), Ze sa pri love na lietaj
hmyz snaZi zbaviostatnych jedincov, ako potravnych konkurentowlawanim napadného
vystrazného signalu, upozmijliceho na neexistujuceho dravca“ (Veselovsky, 2005

M@LLER (1988), ,,popisal podobné pouzivanie falt&nearovného signalu u sykoriek
vel’kych (Parus major), ktoré nim pri zbere potravyedse odhiali inych ¢lenov svojho
kidra“ (Veselovsky, 2005,5.193). P@d Veselovského, faloSné poplachy pravidelne
vyuzivaju aj primaty ako su paviargakma (Papio ursinus) a ttiaky (¢es. k@&kodany, lat.
celad’ Cercopithecidae). Tieto primaty su schopné maoiail druhymi ¢lenmi tlupy,
ktorych faloSny vystrazny signal varujuci pred ksim orlom, bleskovo zazenie do kuruny
stromov a umozni vysielajucemu,aby sa na Ukor mgtatzmocnil ndjdenej potravy.

Ukazalo sa, Ze sa jednotlitienovia tlupy navzajom hlasovo dobre poznali a yose
prestali na hlasyasto blufujucich jedincov reagofazatid’¢éo u ostatnych, rovnaky signal
vyvolal okamzité zvySenie pozornosti (Cheneyovaey/farth, 1985 In: Veselovsky, 2005).

Vel'mi rozSirenym vyuzivanim signalov vSeobecne a reenmayuzivanim klamnych
signélov uTudi, je napriklad dvorenie. ,,VEdom ktomu, Ze nevyhnutnou ¢ag’ou
dvorenia je aspoV jeho pd@iatocnych Stadiach inzerci&i reklama, je vyuZzivanie klamu
(alebo aj v tomto pripade ,,blufovania“, pozn.aajareoddelittnou s@¢ag’ou tohto procesu*

(Barrett a kol., 2007). P@d Barretta a kol., to mdze bHybletenie, ktoré dava vyniknl
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Zenskej postave tvaru presypacich hodin, pouZivesaenetiky ako su raze a pudrenky na
zvyraznenie detajlov tvare a nosenie Sperkov, patamie pozornosti k najdélezitejSim
castiam tela (napr. naramky, nausnice a retiazky).

Pouzivanie énych tieiov sa potla Barretta a kol., povaZzuje za napodobovanie
prirodzenych signalov plodnosti (kozaingch vigok je tmavSia v désledku wsieho
prekrvenia poas ovulacie), zatléo riz na tvari napodaloje spésob, akym kozservena pri
vzruSeni (Barret a kol., 2007). V pripade muZov end#t znakom takéhoto vyznamu
,napadnad konzumn@fs - zadovazovanie, alebo predvadzanie drahych abtgienia,
modnych doplnkov, hranie sa s mobilnymi telefonrBiarfet a kol., 2007), alebo tiez
.,predstieranie vysSieho minulého/budiceho Uspegtracanie v&ieho mnozstva mazi,
ako si jedinec méze dovdli doveryhodnejSie (GprimnejSie), privetivejSie,balecitlivejSie
vystupovanie ako obvykle a celkové prezentovanies &gpSom svetle“¢o je zakladnou
taktikou pouZzivania signalov u obidvoch pohlavisnahe upuata na seba pozornts
potencionalneho partnera (dadBarrett a kol., 2007).

V tejto kapitole boli uvedené priklady altrusititi®@spravania, u réznych Ziiénych
druhov acloveka. V zavere kapitoly bolo tiez nazeaa jedna z alternativ altruistického
spravania a sice spravanie machiavellistické, ktmoto demonsStrované na rozhodovani
Simpanzov v hre ,,ultimatum game®.

Délezitymi faktormi ovplywujlice spravanie je stimulacia pomocou signalov.
Zaujimavym vyuzitim signalov, je vysielanie faloshy signélov, za delom pomyl’
ostatnych¢lenov populacie a zisRatak oproti nim znénu vyhodu, napriklad v pristupe k
mnozstvom obmedzenému zdroju potravy. PouZivanamhych signalov, sa zvykne
ozna&ova pojmom ,blufovanie® a ako sme si v zavere tej@apitoly na niekdkych
prikladoch uviedli, je viémi rozSirené u mnohych ziwignych druhov &loveka (aj s jeho

citlivostou pre férovod nevynimajuc.

2.3. Altruizmus z ekonomického pohiadu

....Pretoze za weru ned’atime masiarovej, pivovarnikovej a pekarovej dobidj,v
ale ich sebeckym zaujmom. Nedovoldvame sa ich ladkgom, ale ich sebalasky a nikdy
s nimi nehovorime o naSich potreb4ch, ale o vyhodéoré im z naSich potrieb plyna. Nikto,
s vynimkou Zobraka, by si nevybral plna zavislaa dobréinnosti svojich spoluaianov*.
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Adam Smith

Z tohto vySSie uvedeného citatu vyplyva padRidleyho (2000), jeden z najmenej
doceiovanych objavov v celych dejinachdského myslenia: ,,Smith upozornil na paradoxnu
skutanog’, Ze spoldenské dobro prameni z individualnych prehreSkov.klatiom
spoluprace a pokroku, ktoré sadskym spol®dnostiam vlastné, nie je zaujem kazdého z nas
o dobro ostatnych, ale Usilie o naplnenie naSiclividualnych zaujmov. Sukromné ambicie
vedu k vynaliezavosti, vy@itavos” obmedzuje agresivitu, marnitbsnéze vyprovokova
velkorysé skutky” (Ridley, 2000).

»Samuel Brittan upozornil, Ze mnatifatelia si Smitha vykladaju nespravne. Obratiac
pozornog k vyroku zo Smithovho diela, citovaného v Gvodpotéapitoly, Brittan zastava
nazor, Zze masiara mozno nemotivuje laska k blizn€émale neznamend, Ze sa musi spiava
hrubo, alebo Ze si praje Skédivojim spoluobanom.Uskuténovanie vlastnych zaujmov, ma
pod’a neho, kzlym skutkom rovnakafaleko, ako Kk altruizmu“ (Ridley, 2000).
.,V ekonomickom spravani individui existuji takévyja ako je ludska sudrznas
spolupatrénog’ - prislusnosg ku spol@enstvu, altruizmus*” (Hlaw#ek, 1999).

,,O altruizme hovorime vtedy, ak subjekt podporjedome alebo nevedome,
v dosledku jeho rozhodovania) iny subjekt alebd&f@mstvo v jeho Usili, preZia to na ukor
svojho individualneho prospechu (kesti pravdepodobnosti svojho ekonomického prézitia
(Hlavatek, 1999).

Hlav&ek a kolektiv eSte tato definiciu ekonomického uiimu dopnaji
prostrednictvom pojmu ,,ekonomicka prislughés spol@enstvu“, o ktorej pokh tychto
autorov hovorime vtedy, ak je ekonomické prezites|y. ohrozenie zanikom) spdémstva
tymto individuom chapané (aspodocasne, ¢i do urgitej miery) ako stag’ vlastného
ekonomickeho prezitia (resp. ohrozenia zanikomayiaiek, 1999).

Pod’a tychto autorov, na rozdiel od modelového ekon&étio ¢loveka (homo
oeconomicus)’udia pri rieSeni ekonomickych problémov berdrazh nad’alSie subjekty
(individud i spol@enstva) a zatiaju potreby a ciele inych individui i spéknstiev do svojho
ekonomickéeho rozhodovania, §oim sa Zasti stoto#uju so zaujmami spotenstva (rodiny,
firmy, Statu,ludstva) a ohrozenie takéhoto sg@nstva chapu ako svoje vlastné ohrozenie
(Hlav&ek, 1999). ,,Potreby individui su hibSie, ako zwaue individualneho hmotného
blahobytu.

LCudia vo svojom (ekonomickom) rozhodovani, medziinypoctuju potrebu

spolatenského uznania“ (Hlagak, 1999). V kapitole tradicie a normy ekonomickej
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vzajomnosti Hlavéek a kolektiv poukazuju na skétmg’, Ze ,,ekonomicka sunalezitpge
vyslednicou vékého pdtu konfliktnych sil, ktoré vyrastaju na prehistéagch zakladoch
spolaienstva pre obstaravanie potravy a preto by kazd@alw altruizme, prisluSnosti ku
skupine (ale aj protivnictve), mala Bralo uvahy prislusné tradicie, normy, vyvojovu
dynamiku, koristnictvo, hazard, riziko a nakoniaeemeraténu ,,mieru gastia* (Hlav&ek,
1999). Potla tychto autorov, ,,v doésledku vychovy a zakotvéinedradicii aj napriek
vSetkym rychlym zmenam postmoderného svétajia udrZiavaju vo svojich pudovych
motivaciach k ekonomickej realite mentalitu prapdwpch lovcov a preto nevyhnutne aj
mentalitu vzajomnej ekonomickej reciprocity” (Hlaek, 1999).

,,Ekonomicka prislusnésku skupine neméze Bypasivnhou, nemennou hodnotou“.
Odvolavaju sa na to, Ze ,,ekonomickda prislusiasskupine, v sebe zata aj riziko vd’by,
lovu koristi — v dneSnej dobe koristi symbolickéflav&ek, 1999). Ako prejav tychto
faktorov uvadzaju, vznik réznych aliancii a kodlicj,v ktorych zvazuju a nakoniec aj
empiricky testuju hodnotu svojich individualnych la#tov a pravdepodobnych ziskov
v spolupraci aj v slazeni (Hlavéek, 1999). Na zaklade vzajomne Z@dieého suhlasu, a
noriem, si vytvaraju vSeobecne zaé formy spravania, ,,ktoré su zakladom tzv. ignor

dobrého spravaniato je jeden zo zdrojov ekonomického altruizmu* (Higek , 1999).

2.3.1. Altruizmus ako individualna kalkulacia

., Trpel som, k& som uvazoval o zufalom postaveni toho starca. Zhlmauktori som
mu daroval a ktord mu sdidbude pre jeho dobro, pomohla aj mne zbaa chmurnych
myslienok".

Thomas Hobbes

Tento vyrok, ktorym znamy anglicky mysliterysvetoval, pr&o daroval Sd5penci
Zobrakovi (Ridley, 2000), jasne poukazuje na to, Zenami vykonaného altruistického
spravania, mozZe mniaprospech okrem prijimdta nasSej pomoci eSte aj niekto ini a sice
altruista samotny. Prospech altruistu vo forme ebé&v sa ,,chmarnych myslienok” smeruje
ku klasickej dileme, ktoru nejedeitatel’ tychto riadkov uz asi tusi : ,f¢ovek, ktory vykona
altruisticky ¢in a sam ma nasledne z neho prospech, &jlé&e vo forme dobreho pocitu, este

altruistom?*
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Touto otazkou sa zaoberaju vyskumnici z radov réamednych disciplin skimajucich
altruizmus uZ pomerne dih@o sa tyka otazky¢i je ¢lovek altruistom po dostaveni sa
dobrého pocitu, som toho nazoru, Zel'kea dobry pocit dostavi az nasledne - potom, ako
niekomu pomézeme, s tymémeurobime a k pomahaniu to fadma akosi aj patri. Celkom
ina situacia je vSak, Keclovek pomaha, p¢éom spominany dobry pocit je motivom pomoci.
V takejto situacii, tentocin spada skbér do kategOrie naZeaej Vv nadpise tejto
kapitoly...Hlavaek opisuje teoretické pristupy k altruizmu, ktor@ Vysvetuju prave ako
vysledok individualnej kalkulacie ako ,,vyslednisacialnej interakcie, pomocou konceptu
empatie a sympatie, na zaklade evnitch mechanizmov, ale aj ako vysledok goeanych
moralnych zavazkov k druhytiudom* (Hlav&ek, 1999).

Individualnou kalkulaciou, tak ako je predkladandejo kapitole a ako sa k nej
vyjadruje Hlavé&ek (1999), ,,sa nemysli materialny zisk, ako ndadiki sponzorskych darov,
za prinos pre altruistu sa povazuju, tzv. ,,psyatioke zisky" (do kategorie ktorych spada aj
napr. spominany dobry pocit). Tieto psychologicksky kompenzuji ekonomické naklady
altruizmu. Méze pritom tsako o psychologické zisky uvedomelé a zamernelaonsme, tak
0 neuvedomelé — tzv. vnutorny popud®, uzatvara Bilek (1999). Rovnaky autor dodava
Uplne na zaver k tejto problematike, ze ,,je pdey€, Ze rozpor medzi egoistickymlcim a
altruistickym spravanim, vznika predovSetkym v&ifach, kedy skupina jedincov zthe
spolatné ohrozenie. Toto dokladuje na zaujimavom priklpdérnych cestovafev pod’a
vyroku ktorych : ,,Sebecké instinkty medzi namiailiupotrebu vzajomne sa podporava
chrani*?°. Na tomto priklade z extrémnych podmienok je modidéet, Ze , tlak stmeluje a

v situaciach ohrozenia, sa utuzuju vzajomné put\vaek, 1999).

2.4. Altruizmus z pol’adu psycholégie

Altruizmus je mozné z psychologickéhbakliska definova aj ako ,,cielené, na pomoc
druhym orientované spravanie” (Atkison, 2003, 646tazke, préo sa l'udia spravaju
altruisticky bol venovany cely rad vyskumov,dmin jedna skupina odbornikov sa domnieva,
Ze altruistické spravanie nie je Uplne bez odmékigon, 2003, 645). Altruisticky jedinec ju

pod’a Atkinsonovej (2003) ziskava so suhlasom svojtedasteho okolia v podobe dobrého

20 Mowat, F. Polarni vage Odeon, Praha, 1973, s. 227 in: HElg Jti a kol. Mikroekonomie sounaleZitosti
se spokenstvim. 1. vyd. Praha: Karolinum, 1999, s. 83.
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pocitu zo svojho jednania. Tento pristup sa nazg@iou socialnej zmeny. Phal nej si
udia, ktori pomahaju a ktorym je poméhané navzajgmienaju odmeny v podobe dobrého
pocitu (Atkison,2003), p&om spravanie pomahajuceho mozet hyiekedy motivované
ziskanim prave spominanej odmeny, alebo méZezbgnerané vyhradne na prospech druhej
osoby (Batson, 1991 in: Atkinson 2003).

Pod’a Atkinsonovej (2003)d’alsi odbornici sa domnievaju, Ze Kk altruistickému
spravaniu prispievaju socidlne normy, napriklad orpre vzajomnej reciprocity”
(zodpovednosti). ,,Norma socialnej zodpovednostn paedpisuje, Ze by sme mali poméha
P'ud’'om, ktori naSu pomoc potrebuju, bez ohladu naitoam budd mé¢niekedy naSu pomoc
vratit, alebo nie* (Atkinsonova, 2003). Na problém motieaaltruistického jednaniaii
moralneho jednania ako jednania v sulade s mardlngrmami spoldnosti, poukazuje tiez
Milan Nakone&ny (2009), ktory dofiia, Ze ak su tieto normy ako sp&daské imperativy
prijimané (internalizované) tak, sa stavaju priegzmi regulatormi spravarfia

Atkinsonovadalej uvadza, Ze psycholégovia sa ¥ashosti zaoberaju, okolnizsni,
kedy existuje najvysSia pravdepodobtagskytu altruistického spravania. Bolo napriklad
zistené, Ze hlboko veriadiudia, viac prispievaju na charitativnetely acastejSie sa
zWashuju na dobrovolnych aktivitach (Atkinson,2003). Atkonova tvrdi, Ze dopogia
nebolo zistené, ako presne tento mechanizmus fanglg jednou z moznosti je, Ze saiom
podid’aju ,,vrodené emocionalne reakcie" — napriklad) kevorodenec zagaje iného
novorodenca, tiez sa rozpeaa pokidl batd’a vidi, Ze sa niekomu nedari dobre, prejavi sa
u neho empatia (Atkinson,2003), podobnef lsa trapi diéa, jeho rodiia sa rovnako trapia
(Miller a Eisenberg, 1998 In: Silhava 2003).

Dali vyskumnici vak poznamenavajl, Ze vyvoj enepayzaduje vysoko starostlivé
prostredie a ity stupei kognitivneho vyvojad’alej kladu déraz na kulturne faktory. Obavy
o dobro druhych prispievaju k prezitiu a kvaliteata socialnej skupiny ako celku, uzatvara
Atkinsonova.

,,Altruizmus méze, ale nemusi thaevyhnutne znak, pohotovosti zrieknsa vlastného

dobra, v prospech inej osoby alebo celej skupingbbgNakon&ny, 2009). Nakonmy

2 Nakongny pri internalizacii vo svojej Gvahe vynechavappd, kedy sa mnohfudia tymto normam
prispdsobuji len navonok, takze vtomto pripade Wasrne ani nedd hovdri o internalizacii
(introjekcii,interiorizacii), pretoze titbudia sa spoknog’ou diktovanym normam prispésobuja len pod hrozbou
sankcii za ich nedodrziavanie. Internalizacia pmj@ho obsahu, napriklad etickej normy, znamenalspod
M.Nakon&ného (s.230) bytostnU identifikaciu s moralnymi amgtivmi ako vonkajSimi spalenskymi
poziadavkami. Tiez na tuto otazku neexistujellpoakon&ného v psycholdgii jednotne prijimana odpdve
ale je zrejmé, Ze tu ide o vplyv socializacie, mdfve socidlneho denia na zaklade identifikacie, uzatvara
Nakone&ny.
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dodava, Ze nemusi tiez nevyhnutne suviseob&ou (napriklad altruisticky motivované
financné prispevky znamenaju sice istu fitrain ,,ob&", ale nie v zmysle sebaobetovania sa).

Pod’a Nakonéného ,,altruistickéiny existuju a vznika otazk&im si motivované, ki
povahatloveka je v podstate egoisticka®. (2009).

Z psychologického radiska, otazka motivacii jednania, by mohla vyclaédzpotrieb
¢loveka, ktoré ,,psycholégia roztriedila do ni€kych skupin“ (Hlavdek, 1999). Su to
napriklad : ,,fyziologické potreby vratane sexuplt@by a pudového materského spravania,
potreba bezp®a, vratane averzie k neistote, k neznamemu a k&amému a vratane
potreby ochrany silnejSim subjektom (sg@ostvom), potreba pozitivnych melimiskych
vzt'ahov (lasky, priafisstva), potreba Ucty, vaznosti, slobody a nezauisldéstojnosti, slavy,
potreba sebarealizicie vratane pocitu potrebnestidpuhych, potreby sebalcty a vyuZitia
schopnosti v spolmosti, potreby poznapoznavé, rozumi@® a kon€ne aj potreby estetickej
vratane potreby kultirneho vyzitia“ (Hlatek, 1999).

Ak je spravanie¢loveka motivované primarne nignim potrieb svojich a potrieb
skupiny, s ktorou sa identifikuje, potom je pravoepbnog oh’'adupliného az altruistického
spravania vy$siaCo potvrdzuje vyrok Hlaw&ka a kolektivu : ,,Ak subjekt zdia ohrozenie
svojho spolodenstva, alebo jehoclenov, reaguje altruistickym spravanim v ramci
spolatenstva“ (Hlavdek a kol.,1999). Zda sa, Ze ,,z psychologickéhol'adin, nie su
altruizmus, ani spolupatmos’ so spoléenstvom ¢isto vrodenymi vlastndami a
nepredstavuju ani Standartny predmet programovangbaia v procese vyvoja jedinca“
(Hlavatek, 1999).

2.5.Altruizmus ako nedosiahnut&ny eticky ideal

Obtiaznog dosiahnutia jednoziaosti nazorov, resp. nejakého konsenzu v otazkach
tykajucich sa problematiky altruizmu, doklada vhiiiéga ndzorov na tento fenomén. FPad
Kinkora, altruizmus na zaklade jednej z jeho najglchSich definicii povaZzovanych
prevazne za ,,nezistni pomoc druhym®, méze lppvazovany aj za zly aegoizmus
prezentovany ako dobro :

,,Zlo vSak nikdy nie je a nemé6ze byt ugilatané konzistentne. Zlo méze preZiyadine ako
parazit na dobre. Parazituje vSade tam, kde dadoiZmus) nie je sledované dosledne. Zlo
nechce Uplna deStrukciu Zivota, pretoZze by stratiloZnost nanom parazitovl Preto
altruizmus nikdy nebol a tiez nemézetbyplaiovany désledne a konzistentne, pretoze
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kazdy, kto sa o to snazi, spozna, kam doslednébetmvanie nevyhnutne a rychlo vedie.
Altruizmus pretrvava ako eticky ideal. Ako ideélol je nedosiahnutay (jeho Uplnym
dosiahnutim, je vlastna sthra preto je ptinou neustaleho pocitu viny z nedostatej
uSlachtilosti, ktora ovliada modernu civilizaciutlei ani Stalin, ani Ziadny iny vodca neziskal
podporu tym, Ze byloveka nabadali k sledovaniu jeho vlastnych radmyéh zaujmov a
hodn6t. Cudia ovladani kolektivistickou filozofiou chcu @@ nieco iné. Volaju po
,verejnom prospechu“, po ,,zaujme spolosti“. Volaji po obetovani seba samého
spolanosti.NetusSia, Ze volaju po svojej deStrukcii. N&chdobro pre seba, individualny
prospech je im podozrivy. PoKidho vbébec toleruju, tak sdalen v podnikani, pretoze sa
presvedili, Ze socialistické hospodarstvo nefunguje. Tardie trh, pretoZe je motivovany
vlastnym prospechom, nie je moralny. Povazuju hameayhnutné zlo, aby bol dosiahnuty
,,vSeobecny blahobyt spalwosti“. Altruizmus je a musi byv konflikte s rozumom. Rozum

hovori : Zivot, altruizmus hovori : obetovanie ¥teho Zivota (Kinkor,1996, s.53)".

2.6. Ako sa uvedené tedrie alruizmu vyrovnavaju srpblematikou nereciproéného
altruizmu?

Evoldna psychologia ponuka rézne zddvodnenia existeattr@izmu a evoltnej
vyhodnosti jeho vzniku. FLEGR uvadza, Ze pri alitigkom spravani ide vo vdine
pripadov o tzv. recip&my altruizmus. Podmienkou fungovania reciprého altruizmu, je
opakovaténog’ interakcii (takmer garantovana v malych skupin&apakom recipréného
(vzajomne uplatovaného altruistického spravania), je tzv. nerecipy altruizmus. Pri
nereciprénom altruizme tato podmienka neplati, ide skortamus jednordzovo uplatneny
voci jedincovi (osobe), ktorého uz mozno nikdy nesteate.

Jedno z moznych vysvetleni, by mohla ponUtedria neolitickej mysle. Pdd teodrie
neolitickej mysle, ¢lovek Zzil najskér v malych skupinach, kde bolo ipade odhalenia
sebeckého spravania lvei jednoduché strati prestiz. Prestiz jetasto spajand prave
s altruistickym  (Bachetnym, c¢estnym v stredoveku napr. ,,rytierskym“) spravanim
a schopna®u pomdb€ bez &akavania nejakej vyhody ako kompenzacie pomoci
(altruistickéhocinu) od adresata pomoci. Na @pam konci pomyselnej Skaly spétwmog’ou
ocaiovanych vlastnosti (okrem inych faktorov) podinigicich spravanie ¢loveka,

nachadzaju svoje miesto vsetky ,,ne-ctnosti“, ewahtnych vziadom ktazisku tejto prace
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MOZno uvies aspad uz spominané sebecké spravanie, resp. neochatkaaeva altruistike
spravanie. Prave na zéklade tejto dichotomie atinkié/ ne-altruistické (sebecké) spravanie,
je mozné hovotio ,,odh#iovani podvodnikov®. Pod podvodnikmi st mysleni pedi(Zijaci
v malych skupinach), ktori sa sami spravaju sebexkyitom profituja z vyhod plynucich
z altruistického spravania, ktoré dronim uplatiuju ostatni ¢lenovia skupiny. Kéze
v suvislosti s altrusitickym spravanim je mozné dritvo jeho nakladoch, je prirodzené, Ze zo
strany altruistov, existuje snaha neziaduce sebgukd/anie odHava’ (pripadne tresta.
Odhali’ podvodnik& v malej skupineludi, ktori sa dobre poznali, bolo zrejme
podstatne jednoduchS$ie, ako by tomu bolo vésSigh skupinach. Z dévodu nevyhodnosti
doésledkov plynucich zo straty prestize, sa mohldatap byt radSej altruistom a z
altruistického spravania sa tak moholt'sséereotyp - vSeobecne uglavany automatizmus
ato dokonca aj jednorazovo, &vonepripuznymludom iza predpokladu, Zze sa s nimi
pravdepodobne uz nikdy nestretneme.

Zatid ¢o jednym z ciov evolinej psycholdgie je snaha odvoddizajn vzniku
altruistické, spravania, alebo napriklad nerecipého altruizmu, ktorym sa zaoberame v tejto
kapitole, etologia, sa skbér snazi tento typ sprivaraznamerta a popisé. Vzhladom
k rozdielnosti ci€ov, ktorymi je v pripade evotnej psycholégie vysvebvanie
opodstatnenosti vzniku &itého typu spravania a jeho popisu v pripade ete]Jégpm toho
nazoru, ze nie je mozné viediskusiu a uvedené pristupy efektivne porovtiapaetoze aj
ked” sa obidve discipliny zaoberaju mozno podobnynila@éni, ich poliad a metodoldgia su
zasadne odliSné.

Z tohto dévodu som obidva pristupy oddelil v teigieim Gvode tejto prace a odugem ich
rovnako aj vtejto podkapitole, kde sa snazim zfyrrako sa uvedné tedrie altruizmu
vyrovnavaju s problematikou nerecipn@ho altruizmu. Z pdiadu etologie, nas preto
v suvislosti s nereciptmym altruizmom budu zaujinigednotlivé konkrétne priklady tohto
Specifického a vzacneho typu spravania v &sej risi a &loveka.

Na z&klade kritickej evaluécie Studii zaoh&ragh sa altruizmom uvedenych v tejto préci,
konkrétne \&asti altruizmus z pdiadu etologie, sa i napriek existenciicéstym prikladom),
reciprazného altruizmu v Ziv&isnej risi, domievam, Ze nerecipng altruizmus v ZivoiSnej

riSi neexistuje a je vysadou vyhecloveka.

%2 pod’a Cosmidesovej a Toobyho, je ,,obtnxanie podvodnikov jednym zo zéakladnych kognitivmyc
problémov spoléenského Zzivota, podobne ako pouZivanie nastrojogiaa manipulacia druhych, vyber
partnera, tenie sa ré& atd’.,spdsob rieSenia ktorych sa v evollcii pod selgkn tlakom vyvinul tak, aby
fungoval modulovym spbsobom, presne rovnako akto giredstavoval autor konceptu ,,modularity mysle“
lingvista a filozof Jerry Fodor (1983) u per¢agch modulov” (Barrett a kol., 2007, s. 356).
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Napriklad pri skimani altruizmu u netopier@esmodus rotundus) VESELOVSKY
(2005) uvadza, Ze altruizmus ,,sa vyskytuje u mshejpiny samic, ktoré spolu pravidelne
spali v rovnakom ukryte“, na zakladeho je mozné predpoklafigZze takyto druh altruizmu
je lentazko mozné povaZzovaa nereciprény, kelZze opakovaidog’ interakcii je takmer
garantovana. Pdid Veselovského sa viddom k uvedenému jedna o recipmg altruizmus.

Podobne JENSEN; CALL; TOMASELLO (2007), ktdeistovali citlivos pre férovos
u Simpanzov, pomocou hry ,,ultimatum game®, uvaazag ,, je pravdepodobné, Ze jeden
Z najblizSich pribuznycttloveka, sa narozdiel odloveka, sprava na zaklade tradych
ekonomickych modelov vlastného zaujmu a tento deegtdi¢’a 'udsku citlivos pre férovos.
Simpanzi, st pdé Jensena, Calla a Tomasella (2007), prikladom imaallistickej
inteligencie, tzn., Ze ,,Simpanzi sice socialneligenciu maju, ale pouzivaju ju vyine vo
svoj prospech” (Jensen a kol. 2007).

HLAVACEK (1999) definuje enomicky altruizmus ako fignie potrieb a ci®v
inych individui a spoléenstiev (rodiny, firmy, Statu,ludstva) do svojho vlastného
ekonomického rozhodovania. V ramci ekonomickérmmhoolovania sa jedinec rozhoduje,
bude nasledova vlastné potreby aekonomické ciele, veduce k zvgSm vlastného
individualneho prospechu, alebo sa rozhodne upstdiigotreby a ciele niekoho iného.

Otazka ekonomického altruizmu tykajuca sanekaického prezitia, ktoré modzeme
v 'udskej spoldnosti neraz prirovrtak prezitiu v div@ine, kedy jedinec sa musi kazdodenne
vSemozne snazibojova’, aby zabezp# sebe (a svojej rodine, firme, Statu...) potrebné
zdroje, sa zda hyjednoducha. Ak je navrhnuté prirovnanie ekonontickprezitia, k prezitiu
v divacine na mieste¢akali by sme, Zeélovek sa bude spravaryhradne uplaiujuc ,,zakon
silnejSieho” (nazyvany tiez zdkonom dzungle) a bgde sprava prinajlepsom ako jeho
najblizSi pribuzni, Simpanzi. Pravdaze, nemézenmoraya’, ze ani namludom nie je
machiavellistické spravanie podobné Simpanzom eudzsto sledujeme vytme vlastné
ciele a prospech, ntudska stasnos, ako i historia potvrdzuju, Zélovek je obdarovany
podstatne wW&im potencialom socialnej inteligencie, ktora saiektorych pripadoch aj
prejavuje a pokh kolektivu autorov Jensen a kol. (2007), sme mhebzod Simpanzov,
obdareni aj véou citlivos’ou pre férovo&

Hlavaek tvrdi, Ze ekonomicky altruistické spravanie jprejavom ekonomickej
prislusnosti ku skupine. Vyhodrnbsakéhoto spravania pre skupinu ako celok, by mohlo
potvrdzovd, Ze na zaklade vzajomne zkheého suhlasu, sa z takéhoto zrejme Ziaduceho
typu spravania, stali normy ,,dobré spravania® yidtak, 1999). Takyto typ ekonomického

altruizmu v meSich skupinach, je Yaldom k splnenej podmienke opakovVatesti interakcii,
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medzi jednotlivymiclenmi skupiny mozné vysvetliako reciprény altruizmus. Ako uz bolo
na‘rtnuté, prejavovanie altruistického spravania v &ieim skupindch medzi j€Jenmi, bolo
nielen vyhodné, ale aj nevyhnutné. Z altruisticképcavania jednotlivca mala prospech cela
skupina, pretoZze vzajomnym altruizmom jej jedngttiv clenov sa zvySovala inkluzivna
fitness skupiny ako celku a zardivkazdy jednotlivec uplétjuci altruimus veéi ostatnym
¢lenom, sa mohol sfjahn®’ na to, Ze aj jemu sa dostane pomocij’ ke bude niekedy
potrebovad. Motivaciu spravania na baze recigmého altruizmu je mozné pochégirave na
zaklade vyhodnosti jednak pre jednotlivca, akorajgkupinu.

To, Ze spravanigloveka je v&mi komplexné a nerazazko vysvetliténé, dobre ilustruje
ochotaludi sa finatine spolupodigat’ na pomociludom postihnutych napriklad divym
zemetrasenim ako bolo to na Haiti, po katastrod@aponskej FukuSime, alebo pa&inych
povodniach v Praheii devastujucej vichrici v Tatrach. Nedavna histan@m ukazala, ze
Tudia (narozdiel od Simpanzov), su schopni pomajav pripadoch, kedy z toho neplynu
Ziadne vyhody. Takéto sucitenie so skupinou v rién slova zmysle, tzn. Bidstvom,
zrejme mobZeme ozt@ za nereciprény altruizmus. Ako je v8ak mozné, Ze vo svete
vzajomnej stiazivosti, kde laska k peniazom sa zd& ImgjvySSou hodnotou, jélovek
schopny prekrét vlastny tié vzajomnej stiazivosti, vyhod z nej plyndcich a poméhaez
ocakavania protihodnoty, podobne ako pri recipia@m altruizme?

V niektorych situaciach, ako uvadza Hig#(1999), je mozné kompenzavekonomické
zisky, ziskami psychologickymi. V takomto pripade jedna skoér o individualnu kalkulaciu
ako o altruizmus.

ATKINSON (2003), uvadza, Zze z dadu psycholdgie, pdd celej jednej skupiny
vyskumnikov zaoberajlcich sa touto problematikdtnyiamus nezostava Uplne bez odmeny.
Pod’a pristupu socialnej zmeny si Yadom k uvedenémiudia ktori pomahaju, ale aj ti,
ktorym je pomahané, navzajom vyrggd odmeny vo forme dobrého pocitu. Atkinsonova
(1999), dalej uvadza, Ze psycholégovia sa ¥agnosti zaoberaju otazkami, kedy je
pravdepodobna'saltruistického spravania najvyssia.

NAKONECNY (2009), je toho nazoru, Ze altruisticki@y sice existuju, ale je otazngm
su motivovaneé, k& povahailoveka je potia neho v podstate egoisticka.

Ako bolo ukazané, dobrou motivaciou altruiséicocinu, je bul’ pribuzensky wah, alebo
vzajomna vyhodnastakéhoto spravania plynuca z opakotmatesti interakcii. WILSON, D.S;
DUGATKIN, L.A. (1997) ukazuju, Ze altruizmus sa nedDbjavi’ ked, ,,nenahodné
interakcie vytvaraju pribuzenské tahy (spriaznen@$ v nerodinnych Struktdrach. Tuto
myslienku predtym formuloval HAMILTON (1975). BOURK A.F.G.; FRANKS, N.R.
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(1995) a QUELLER, D.C.; STRASSMANN, J.E. (1998)dn, Ze pribuzensky vyber je
aspa v eusocialnych Struktarach, v ktorych je$@a jedincov vo vzdjomnom pribuzenskom
vztahu zrejme najlepsim vysvehim altruizmu.

Podobne, ako je mozné skdmatruizmus pouZzitim réznych pristupov, v rdmcileme
metodologicky odliSnych vednych disciplin, vysvatietohto typu spravania zaznamenavaju
prinajmensom podobnu pestfod-aktom vSak zostava, Zdovek je schopny pomaliagj
s vedomim skutmosti, Ze prijemca pomoci mu poskytnuty dar nemaaét’, alebo existuje
pravdepodobna’s Ze d’alSia interakcia darcu s prilemcom pomoci sa ndosku Tato
situacia je vémi casta napriklad, pri obdarovani Zobraka, kde dakcano odmeny v podobe
pripadného dobrého pocitu, neziskava Ziadnu prdtibtu zo strany obdarovaného. Tento akt
pomoci Zobrakovi (alebo kupenie &sopisu Novy Prostor) mézeme myslim, Ze opravnene
povazovd za ne-reciprény altruizmus. V¥Fadom k tomu, Ze takdto pomoc v drvivefg$ee
pripadov nemézeme povazovea pomoc pribuznyngj znamym (ale teoreticky je to mozné),
vysvetlenim tohto javu, by sdéav lepSom pripade mohlo tyako tvrdi Hlavéek sucitenie
a spolunalezitias s osobou, ktora je na nasSu pomoc odkazana (atebspdé komunikuje),
alebo v horSom pripade, spominané psychologické "sym, Ze ak pristupime na to, ze
motivaciou a teda aj vysvetlenim altruizmu su prasgchologické zisky, potom je na mieste

otazkagi sa eSte vdbec jedna o altruizmus.
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TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

3.1. Reciprany altruizmus a nereciproény dar

.,V evolucionosticky ladenej psycholdgii, f@sto diskutovany problém recigracho
altruizmu, ktory je zalozeny na principe ,,ja d@he, ty das mne" (Nakotmy, 2009,s.223)
alebo starozakonného ,,0ko za oko, zub za Zub'V pristupe teérie hier je recigioy
altruizmus ilustrovany zndmou , Méwou dilemou“ znamou aj pod terminom |, tit-for-tat*
,,teda ekvivalentne odvetnymi opatreniami pri kadwasledujucom kroku“ (Sediék, 2009,

s. 103). Tento pristup, ktory v sebe obsahuje pkarkpeticie, sa v podstate riadi pravidlom
,,kto z koho“. ,,Ak dvaja h¢é hraju hru podvod-kooperéacia, vysoko efektivhaatsigiou je
odplaca& superovitah, v ktorom podvadza, podvodom a spolupracu spadop“ (Sedléek,
2009, s. 103).

Recipr@ny altruizmus je teda situacia akejsi vzajomnej poin alebo vymeny
protisluzieb. Treba vSak podotkh(Ze hra ,,ni€0 — za ni€o" sa da uplatnilen v pripade,
kedy jednak sami od s nami interreagujucej straigkdvame nejaky prospech, qmn sa
snazime bt ,,primerane” Stedri, tzn. dasi tdko, ka’ko mézeme ¢akava, Ze dostaneme.
Druhou podmienkou v tejto hre, je viac pravdepodsinze svojho protihi& ((Eastnika
interakcie) eSte minimalne raz, alebo lepSie viaclatretneme, teda ista opakovates’
situacie.

V pripade alternativneho ziskavania zdrojov, akmgpriklad Zobranie a predavanie
casopisu Novy Prostor, sice méze dochédzéomu, Ze darca, alebo kupujuci prechadza
okolo prijemcu {loveka Ziadajuceho o peniaze, alebo predavaNového Prostoru)
pravidelne, napriklad kazdé rano cestou do prdeercadiel oproti hre ,,ni® za ni¢o"
spaiva v tom, Ze role sa v podstate nemenia.

Tym, Ze role suU jasne dané situaciou uz ndatku interakcie,v ktorej predavajuci
zostava predavajucim a kupujaci kupujucim a nie pa#&o nedochadza tu ku vzajomne;j
,,kompeticii“ obidvoch aktérov podobne, ako priipeocnom altruizme (kedy je naSim
zaujmom rovnos nakladov a ziskov), alebo v pripade #éwej dilemy, kedy obidvaja héa

taktizuju, premyBaju, ako sa asi zachova ten druhy¢gm vysledkom tohto taktizovania je,

% Exodus 21, 23-25 ,,Ak v8ak dbjde ku smrtelnémuneniu, date Zivot za Zivot. Pri stanoveni od3kodngd
budete riadi zasadou : ,,0ko za oko, zub za zub, ruku za nudday za nohu, spaleninu za spéaleninu, modrinu za
modrinu, jazvu za jazvu“. V slvislosti s te6rioehpouzité v knihe TomaSa Setka : ,,Ekonomie dobra a zla“,
2009, s. 103.
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druhého (Flegr,2005,s.311) tiez (Barett, 2007,se6@edlé&ek, 2009, s. 103).

Aj ked je Silhavou Zobranie predstavované ako ,,Zobrglaniikana sluzba“, za ktord
podobne, ako ostatni pracujici na trhu prace dagta zaplatené (Silhava,2008, s.13),
domnievam sa, ZeTlkcovou otadzkou je vtomto pripade prave motiv, ktgmyvadza
k poulicnym prosebnikom o almuznu ich ,,zdkaznikov“. Jeskata@ne potreba ,,dosta
nejaku sluzbu“, alebo skditog’ a sucit,¢i jednoducho len ochota pom&tPrave posledna
menovana kategoria, je asi najproblematickejSiatope zatih ¢o pri pomahani zo sucitu a
I'Utosti, je pomerne jednozirgd motivacia pomalta ,,obyajnd”* ochota pomatnesie v sebe
eStedalSiu zamtanu otazku patrajucu po uz spominanom motive. Emohe v tom, Ze
niekedy ani samotny darca si nemusf plne vedomi toho, p¢e sa rozhodol siahiudo
penazenky (a prave v takomto pripade, by mohfoiskut@ny altruizmus!).

Z tejto né&ahkej deSifrovatinosti prein altruistického jednania, vyplyva pitad méjho
nazoru aj opravnendsvidenia Zobrania, ako poskytovanej sluzby, akogdd z moznych
pohradov, ¢o by mohlo by dobre vysvetlittné ,,nakupovanim“ dobrého pocitu zo strany
. Kupujucich®“. V kazdom pripade, Zobranie mozef’ lpovazované za snahu zo strany
Zobrajuceho ziskajednorazovy, nereciptay dar,éomu je mozné rozumietak, Zze darca
(okrem mozného dobrého pocitu) nedostane od Zatwla@ Ziadnu protihodnotu. Predaj
¢asopisu Novy Prostor, vSak kupujucim okrem dobrgiaxitu (niekedy moZzno ako
ved’ajSieho efektu), ponuka aj uplne realnu, hmdtaterotihodnotu v podobe predavaného
casopisu. Aj v tomto pripade (a asi celkom opravhenerynara otazka, naka je ponukana
,,kompenzéacia milodaru“ v podobe predavanéhsopisu skutinou protihodnotou & ju
,,nedevalvuje” sucit, alebo ochota pomddreba vSak podotkiiyl Ze to, do akej miery je
casopis protihodnotdti financnému prispevku poskytnutého kupujicimi, dd’kes miery
urcuju sami predajcovia svojim postojom a zvolenoatégiou. Ak niekto pasivnéaka na
,,milodar” s pocitom ,,rezignovaného trg&, je pravdepodobné, Ze okoloidlicim tym mdze
signalizovd skor svoju podobnds k Zobrdkovi, ako k poulnému predajcovi novin
(kamelotovi).

Urcova® motiv jednania darcov u zZobrakov aj v pripade ajaal casopisu Novy
Prostor, by mohlo Ky predmetom inej, rozsiahlejSej prace. Pre zjedremies
a uskutenitelnog’ tejto Stadie, bez skumanidalSich (i ke’ podstatnych suvisloti),
povaZzujem ¢asopis Novy Prostor za dostatd protihodnotu. Robim tak na zaklade

24 Protihodnotou sa nemysli kvalitasopisu, ale skér moznbgakupeniaasopisu napriklad zo sucitu, alebo
kvoli ochote pomée
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pozorovaténej interakcie ,,peniaze Zasopis”, ktora tu skutme prebieha. Toto sice vidi aj
kazdy do problematiky nezainteresovany, ndhodnéoakicci pozorovatgno i napriek tomu,

Ze som si vedomy skutoosti, Zze skimanie motivov, by mohlo priniefalSie zaujimavé

suvislosti, som skér zastnacom nazoru, Ze tatdukaa poliadu” je vzifadom k rozsahu

tejto prace opodstatnena.

Co maju v3ak obidve ,,profesie* — Zobraci aj predai@ Nového Prostoru spaiog, je
pritomno$ kompeticie, ktord v obidvoch pripadoch prebieha. vBak podobna’s kongi,
pretoZzeco sa tyka charakteru kompeticie u Zobrakov a pcedajasopisu Novy Prostor,
u kazdej z menovanych skupin sa realizuje Uplné&.ifd@ato odliSnos je dana, rozdielmi
v samotnej povahe Zobrania a pred&aopisu. Pre kazdu z tychtinnosti (aj k& sa to
mozno na prvy pdlad nezda) platia Uplne iné pravidla a normy. Vgl Zobrania su
pravidla (vémi zjednoduSene) tované zobrakmi, pripadne povahou tejto ,,profesie”.
Predajcovia Nového Prostoru su ,limitovani* préeli, ktoré sa pri nastupe na miesto
predajcu, kazdy novy predajca zaviaze dodriava

Tieto pravidla (sebaobmedzenia), ktoré na seba jpexdajcovia Nového Prostoru, ich
zarover chrania pred vzajomnou kompeticiou, o lukrativriesta, ktora je pdé Silhavej
u Zobrakov pritomnacé potvrdzuje napriklad vnimanie Karlovho mostu, akonopold).
Kazdému registrovanému predajcdyje miesto jeho predaja pridelené redakciou, spdsg
aby si jednotlivi predajcovia navzajom nekonkurovélloZznos’ vzajomnej konkurencie
jednotlivych predajcov, by tym prakticky malatbyplne vyl&ena. Predajcovia Nového
Prostoru si nekonkuruji medzi sebou, tak ako Zeopede podobne ako oni a ini pairi
predajcovia,¢i vyberai peiazi na rbzne zbierky, sa ,,vSetci sgols' (a zarova zvla¥)
uchadzaju o pozornds priazé rovnakych chlebodarcov.

25 Na nedokonalom (bariérami pfanom) prazskom trhu Zobrania stale existuje kofopeb lukrativne
miesta na zobranie. NajsilnejSie bariéry vstuputmhasi na Karlovom moste, ktory je vynitimy svojim
monopolnym postavenim, uzatvara Silhava (s.37).

26 Existuju aj ,,neregistrovani predajci* Nového®oru, tzv. ,,pytliaci“ (pojem bude vysvetlenylalSej¢asti,
kde sa nim zaoberam podrobnejSie). Tychto predjgeawalo a kvdli svojej ,,ilegalite”, musigasto menti
miesto, aby neboli pristihnuti pidine policiou, alebo Specialnym pracovnikom Novéhwskru na to
povereného. Hlavhym problémom pytliakov nie je tahi to, Ze by vyrazne konkurovali jednotlivym primben
(tym sa zrejme kvoli vlastnej bezprosti tiez inStinktivne vyhybaju), ale skor to,kazia meno a dobri poues
¢asopisu a projektu Novy Prostor (napriklad tymsgésobom ich predaja priamo porusuju etiku predajt®).
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3.2.Zobranie a predaj¢asopisu Novy Prostor z pohadu signalnej tedrie hier

.,V signalnych hrach, jeden Kr@ozoruje osobné informacie a jedna spésobom, ktory
by mohol signalizové& tito informaciu prijimatéovi — hr&ovi, ktory pozna distriblciu
osobnych informécii, ale nevigo presne je touto informéciou. Tieto hry su beznym
konceptom, v aplikovanych socialnych vedach, ol&\videkonomike. Su uzitmé pre opis
vyberu ceny, kvality produktu ainych charaktekisgroduktu (napriklad zaruk). Sua tiez
uzitotné pre pochopenie Zivotnych rozhodnuti, ktiardia robia, napriklad ki&sa rozhoduju
pre ukity typ vzdelania, namiesto toho aby iSli dhpo strednej Skole pracata

V kazdodennej interakcii (pri komunikacii) sa signéykaju najmé gest (tiez mimiky
a proxemiky), ktoré vyrazne ,,podfarbujd“ — upngsl vyznam nasej tg'(Camerer, 2003).
»Signalna tedria je pomerne popularnym vysvetleried” sa ndm zda, Ze hiia(v ramci
experimentu — hry), alebkudia (v readlnom svete) jednaju iracionalne - ireg by véSina
zWastnenych predpokladala“(Camerer,2003).

Nieko’ko experimentov pdé Camerera pouziva abstrakt tedrie signalnych frier
Ucely preskimania vhodnosti ,,logickych zlepSovakagybalsie experimenty boli navrhnuté
za elom preskumania Specifického ekonomického fenomékym je napriklad lobing,
rovnog’ financovania firmami, pri stanovovani kvot a liovwt Skupina autorov  Coper,
Garvin a Kagel (1997b,s.555,In:Camerer,2003) pis&eoria hier vjej zakladoch je
hypotézou o tom, ako dadia spravaju. Tato tedria vo vSeobecnosti, hovarijednotlivci sa
budu pokusaspravanie ostatnych nielen predvidale Ze budu valadom k tomu aj jedna
(Camerer, 2003).

Michael Spence zastava nazor, Ze gmBarozdiely trhovych a ,kvazy-trhovych*
fenoménov, ako napriklad prijimacie pohovory, &ary postup Vv organizaciach,
vybavovanie hypotéky a kredit klienta, mézut byspesSne vnimané pojmovou optikou
aplikovanou na trh prace” (Spence, 1973).

Ak prijmeme, Ze signalna teodria hierduje aj vo svete predajcov Noveého Prostoru,
potom je uéite na mieste otazkéj je ,,nam“, ako ndhodnym okoloidicim a potencioyét
kupujucim predajcami né® signalizované. Ao je vlastne samotny signal? Tato otazku si
kladie aj M. Spence, kieza jednu z Ricovych otadzok tykajucich sa signalov, povazuje prave
otazku, ¢o v interaktivnej Strukture trhu, zodpoveda potenélnemu informénému obsahu

tychto signalov* (Spence, 1973). Ako uz bolo nazeme, predajcovia Nového Prostoru, nie
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su sami, kto ma zaujem na seba upitezornos financnymi prostriedkami disponujucich
darcov (v pripade NP kupujucich).

Ak sa opd& vratime k predostrenému porovnaniu Zobrakov sgjoadni, Zobréci sa
snazia na seba upéitpozornos darcov rovnako ako akyKeek ini predajcovia, akurat, ze
artikel, ktory predavaju je mozno ten ,,dobry pbdtpomoci bliznemu v nadzi, ktori
spbsobia ,,zadkaznikovi“ tym, Ze ho prestiado ,,hodnote” opodstatnenosti altruistického
spravania v& nim, na zaklade ich¢asto ,,ostentativneho” Zalostného stavu (napr.
vystavovanie hendikep().

Predajcovia oproti Zzobrakom ponukaju reélnu pamitotu v podobe predavaného
¢asopisu. Obidve skupiny, bezlaldu na to, aky tovar okoloiddcim ponukaju, majulgfal
jednu vec celkom uite — snahu ,,presveéd zakaznika“. Kazdy, Zobrak predajca, aktivny,
alebo pasivny, sa predtym, ako sa rozhodol uplamditi konkrétnu stratégiu, sam pre seba
pre iu vedome rozhod®l. U7 samotné toto rozhodovanie je dékazom sledavaritého
ciela. Tymto ci€om je samozrejme Uspesidgiskania almuzny, alebo predagasopisu, to
nehra rolu). Otadzkou je teda,dkesa zobrak, alebo predajca Nového Prostoru rozhpdme
urditt stratégiugo ndm tym chc® signalizova (aleboco tym signalizuje)? Ak sa ktoKeek
v Glohe predavajiceho, v ktorej je adSilhavej potiadu na Zobranie ako na ponukanu
sluzbu aj zobrék, snazi predwidgpodobne ako v signalnych hrach, nd$ zaujem, ddkaz
¢oho st napr.zndme triky Zobrakov typu Zobranie sanp, ktoré je mimoriadne Uspedhé
potom sa takyto ,,vychytraly obchodnikf uz v Ulohe Zobraka, alebo predajcu Nového
Prostoru, snazi zasélom maximalizacie svojho zisku, odhadmase preferencie.

Z akého dbvodu, by niekto mal zaujem odhadov#aSe preferencie? PretoZze
preferencie, predstavuju téo mame radi,éo uprednostujeme na uUkor ni®mho iného.
Informaciam o ,,dopyte” (informaciam o nasSich prefeiach), je mozné prisposeébi
spravanie a pozmenenim stratégie, alebo vylepSéwnatity signalu, ako reakcie na naSe
preferencie, je mozné na trhu (Zobrania, predsjaopisu NP,¢i inom) takpovediac
.prerazi”! Preferencie vSak maju obidve strany, nielerktéra oslovuje (priamo - verbalne,

alebo na zaklade signalu), ale ma a uiplgt ich podobne aj druha strana. Kym Zobréak, alebo

27 Zo vdetkych pozorovanych Zobrakov mal velkggimejaky hendikep, avdak niektori ho len predsjieNa
druhej strane ti, ktori maju nejaky hendikep, satavia najviac ukard (Vancatova a kol., 2003, s.108).

% Aj rozhodnutie o pasivite, je rozhodnutie o tomako postupovaza &elom dosiahnutia cia“ — ziskania
prispevku,alebo predanimsopisu, bez vykazovania aktivity, mozno prave d@ldade ,,viery“ typu : , k& sa
nebudem vnucovabudem UspesSnejsi, pretdiglia vnucovanie aj tak nemaju radi a reagujtio@mietavo".

29 Zdéraziujem slovéko chce, pretoze iydspesSny, sice mozno neznamen@nis dovolenku do Tuniska, ale
znamena to napriklad najesa.

30 Zhruba jedna tretina mala pri sebe zviera, wheapsa, alebo niekko psov. Zvieraté inych druhov neboli
zaznamenané“ (Va&atova M.A., a kol., 2003, s. 108).
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predajca, sa rozhoduju ako zaugzaslu#i si peniaze, druha strana sa rozhoduje, ako so
svojimi peniazmi naloZi.

Tedria preferencii (Gary S. Becker, 1997) sa zabpedve podobnym ,,taktizovanim®.
BECKER,G.S. v knihe ,,Teorie preferenci® (1997) liage preferencie pre : ,,ch€ieda
Zobrakovi peniaze, ke som sa mu nevyhol vs. chtisa so Zobrakom stretfil Pod’a
Beckera (1997)¢lovek nemusi by nakloneny obdarovazobraka, ale k& sa s nim stretne,
vzbudi to viiom stiesneny pocit, ktory neutralizuje prave dar@wstoj vyhnél sa Zobrakovi
porovnava s laskou a ako priklad uvadza manzeld#tedy chceclovek aktivhe vykona
altruisticky ¢in, napr. dé dar, aj ke’ je moznos vyhnt' sa stretnutiu. Spomina samozrejme
aj lasku vei Zzobrakom, kedy umyslorloveka vstupujiuceho do danej interakcie j& dar
uz predtym, ako k stretnutiu déjde a nie az v diigletoho, Ze sa Zobrakovi nedokazal
uspesne vyhn

Pod’a AleSa Kuknu, tieto dva koncepty ekonomickej tedrie nerecipého daru,
nevyterpavaju vsetky moznostio ho inSpirovalo k vytvorenidalSich konceptov, jednym
z nich je darcova spoldég’ na Zzobrdkovom dobre. ,,Darca si svojim darom laipakciu®
na to, Ze sa zobrak bude tn@obre,éo pochopitelne Zobrak typicky nezvladne z jediného
daru. Ak sa kvalita Zivota prosebnika zvysSi, badazb strany darcu ,,dobra investicia®.
V pripade, Ze si obdarovany za almuznu (darovaméape), nakupi drogy, alebo peniaze
nahadzZe do automatu, investicia skrachovala. Néjedno moralne hodnotenie automatiu,
drog, zo strany darcu, ale len o to, Ze na druliiyjel@a tom Zobrak eSte horSie ako predtym,
z objektivneho izo svojho subjektivnehbatiska (aj z hadiska darcu). Zladiska teodrie
signalnych hier, sa ponuka jedna interpretaciace sie Novy Prostor signalizuje ,,kvalitu
investicie" zo strany poskytovdepomoci.

Predajcovia NP na seba dobrtme beru znéné obmedzenia oproti inym formam
ziskavania dobrovimej pomoci, ktoré daleka nie su viazané pravidlami v takej miere
(napriklad Zobranie). Tieto obmedzenia, ale nexagigposkytovatémi pomoci (altruistami)
nepovSimnuté, avsak slizia ako pozitivne signagyné dobrej investicie).

Signaly mézu m@é rézny &inok, ¢o zavisi od miery a kvality signalu anog’
signalu — teoretické vychodisk®h 1). Signal komunikovany spravanim predajcu, jémie
dblezity v procese rozhodvania poskytoVatggomoci o tomgi sa nakoniec predajcovi
rozhodne pomdat alebo nie. Dalo by sa povatl&e kupujuci sa rozhoduje v zavislosti od
toho, ¢i je signal vysielany predajcom ddéveryhodny, aletie (déveryhodnas signalu —
teoretické vychodisk@. 2). Vhodnos pristupu nazerania na problematiku predajcov NP na

zéklade signalnej teorie hier, je mozné predpokladea zaklade kvalitativnych
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a kvantitativnych testov. V pripade kvalitativnytdstov, je mozné predpoklad&hodnos
uplatnenia né&tnutych teoretickych vychodisk dnog’ a déveryhodnas signalu), na
zaklade existencie napodobovania signélov a snelwakcie NP zabrani falSovatéom
signalov v ich aktivite (boj proti napodoboviaen signalov, tj. v pripade predajcov NP, ,,boj"
proti tzv. ,,pytliakom* - Zargén predajcov a prandkov NP).

Kvantitativne testy odhaduju vplyv intenzity sigmala pozitivnu reakciu kupujuceho.
Za signaly su v tomto pripade povaZzované aktivieedgjcu, alebo jeho bezmoctio©bidva
signaly totiz mozu pritiahnuna predavajuceho pozormokupujucich. V pripade aktivneho
pristupu predajcov, je kupujucim signalizovana snairedajcu ,,odrazisa od dna"“.

Bezmocnotou je signalizovandiitog’ a neschopndissa o0 seba postaraZvyraznenie
tohto signalu je zrejmé u Zobrakovlfanie, pripadne Zobranie so psami). Overenie
pravdivosti signalu aktivity sa neda priamo pozerpvpretoze na zaklade pozorovania
nevieme, na akécaly predajcovia NP zarobené peniaze neskdr pawijéjto suvislosti je
mozné pozoroua a overi si signél aktivity len na zaklade pozorovania repych
dosledkov,co v praxi znamend, zisti ¢i existuje zavislos snahy maximalizowa prijmy
z predaja zvysenou aktivitou, pripadne fpzedim doby predaja a realnou vySkou prijmov.

Inymi slovami, ¢i plati, Ze predajca signalizovanim svojej snahgprn tym, Ze
okoloiducich aktivne oslovuje, alebo tym, Ze je ataly dihSie pracouwa zarobi naozaj viac,
ako pasivny predajca, ktory signal aktivity nevyazi

Vychaddzame ztoho, Ze &&ina ludi (aspé tych, ktori sa pohybuja v blizkosti
predajnych miest NP) z osobnej sklsenosti s predgj@lebo inym spésobom nadobudla
aspai zékladné povedomie o projekte NP &tae im je znamy &el predavanigasopisd?).
Vzhradom k tomu predpokladame, Ze na zaklade tohtoébeZzpovedomia o projekte NP
(,,2e vyazok z predaj&asopisu umatuje 'udom v nudzi postavisa na vlastné nohy"), je
kupujucim vysielany signal, 7e peniaze nebudl zitéti? naopak Ze budd pouZité k
osobnostnému rozvoju a Zedk@redajca dostane peniaze, bude schopny sa o sshba#
(signal dobrej investicie).

Altruista je v rdmci interakcie s kupujucim podigom, tzn. nepodiéa sa len on sam

na tom, aby pomohol vyrigSZobrakovi {loveku v nudzi) jeho problém, ale spolieha na to,

3 Novy Prostor je dvojtyzdennik, ktorého predagéi osoby v sociélnej tiesni. Polovica z ceny khbdé

predaného vytkku zostava predajcovi. Novy Prostoréahvychadzé pod nazvom Patron v zime 1999 a bol
koncipovany ako spotensky mesinik s dérazom na socialne témy a alternativnu kult®d roku 2003 sa
sustreluje predovSetkym na témy ako Ridské prava, ekoldgia, socialne waté osoby, kultdra. Od jana roku
2008 je Séfredaktorom Alexandr Budka“ (Barta, 2010)

32 ,,Zneuzivanie zarobenych fijpgi na prehlbovanie zavislosti na alkohole a ndallavych drogach, hracich
automatoch apod., je dévodom k ukeniu spoluprace” (http://novyprostor.cz/o-projektéatml).
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Ze aj ostatni okoloidudiudia disponuju potencialnymi zdrojmi, ktorymi mu Bndpomaoc.
Prijemca pomoci sa zapaja do programu, akceptovaggobecnych podmienok. Berie na
seba uité obmedzenia, ktoré su zaravagnalom jeho ochoty aktivne sa pddiena rieSeni
svojej situacie, ¢o0 mobze implikovéd u potencionalneho darcu  minimalne vysSiu
pravdepodobna’s,,dobrej investicie®, ako v pripade, keby dal ¢ peniaze napriklad
Zobrakovi. Samotny signal eSte samozrejme nemustdmykou, Ze peniaze budld pouzité na
zlepSenie situacie prijemcu pomoci.

V pripade predajcu NP, tu existuje ista pravdepadab,,dobrej investicie* (alebo to je
aspa altruistom signalizované). Na druhej strane u dkby, signal dobrej investicie
oc¢ividne chyba, v dbésledku¢oho si altruista radSej rozmysli Zobrakovi pomdze, alebo
nepomoze (prave kvoli neistote vyplyvajlcej z ab&eisignalu dobrej investicie). Zobranie
predstavuje signal potrebnosti. U Zobrakov zduaz uiti potrebu psy, a to sice, Ze Zobrak
sa stara nielen o seba, ale zo svojho mala ,,prijnmausi zaobstara¥aobzivu navyse aj pre
svojho Stvornohého druha.

U predajcov NP, predstavuje kvalitu signalu akévipredajcu, pretoze, aktivnejsi
predajca je pri predaji UspesnejSi. Pasivny pradsignalizuje, Ze jemu samotnému na toém,
nieco preda az tak nezalezi a preto bude aj menej ligpeenejcasto mu pomoézu. Predajca
svojou aktivitou vysiela signél o tom, akol'v@ je motivovany (ako éni mu zalezi na tom,
aby zlepsil svoju situéciu).

Predpokladame existenciu potencialnych pomahajapidfemcov signaluudi pre
ktorych su tieto signaly ¥eni cenné. Su to ti, ktori by radi pomohli, ale bsgapomaha”do
hrobu", alebo maju strach, Ze si za ich pomoc mdge nakapi akurat alkohol alebo inG drogu
a druhy deé bude na rovnakom mieste, ale eSte zbexgySi. NasS koncept tvrdi, Ze signal
"predaj NP" je jednym z pozitivnych signalov, ktdigto obavy vyvrati.

Pod’a Signaling game theory (Spence), ako ajlpodiendikep theory (Zahavi &
Zahavi) musia tieto signaly ByvSak "drahé", tzn. razené dodatmymi nékladmi a to
v podobe priamych néakladov na signal (cefesopisu), alebo v podobe akceptovania

pravidiel predaja, ktoré st istou formou sebaobraetfz

3 Na zéklade interview s predajcami NP, som zist#ledujice pravidla predaja NP: Predajca musitnosi
preukaz so svojim registtaym ¢islom, nesmie pritom predav&asopis inde ako na mieste, ktoré mu bolo
pridelené redakciou NP a ma ho vyzemaé na svojom preukaze, predajca nesmiepbypredaji¢asopisu pod
vplyvom alkoholu, alebo inych omamnych latok. Peghaji nie je povolené ani faj’ (mysli sa tym predavaso
zapalenou cigaretoufjalej nesmie ofazova okoloidlcich a zdrzowvaich proti ich véli. Taktiez nesmie popri
predaji uplatova’ techniky pripominajice Zobranie a predavasopisy predajcom, ktori nie si zaregistrovani,
ani predajcom vyléenym pre nedodrziavanie tychto zasad. Predajcayempy si v redakcii dopredu zapfsa
povinnl pracovnu dobu (hodinud&atku a ukogenia predaja v konkrétny te s tym, Ze predajca si je vedomy,
Ze v nim stanovenej pracovnej dobe, moze mgohlasene skontrolovany na to poverenym pracovmikiP.
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Zahaviho ,tedria hendikepu“ (Handicap’s Theory) y8eobecne povazovana za
biologicky ekvivalent Spenceho ekonomickej ,,Sigmalgame theory“,¢éi Camererovej
interpretacie ,,Signaling games theory*.

Rad by som upozornil, Z&ag’ nakladov na signaly nesie tiez prispieVafleupujuci).
Ak chcu da& predajcovi 15 +5 K, stoji ich to 40 K (cenacasopisu); rozdiel ide prave na
,,udrzbu systému signalov“, ktorych prevadzkolame je redakcia NP, aby mohli vyddva
NP a tvort’ zazemie pre predajcov. Naklady &ésta:ne dobrovéné, mozno sa im vyhiiu
jednoducho tym, Ze predajcovia dostanu peniaze tédti — bez poskytnutia prislusnej
protihodnoty vo forme predavanébasopisu.

,<Jednym z najlepSich potvrdenim tedrie signédldontexte predaja NP, je existencia
faloSnych predajcov — pytliakov a samozrejme ajvald@ snaha zo strany redakcie zamgdzi
ich posobeniu. FalSovdtesignalu ziskava vyhody, ktoré tento signal dawg toho, aby
znésal aj jeho nakladyg mu prinasa vyhodu, avSak na ukor jebestnych nositev“. Lebo
ak sa signal podari ddogdobre sfalSowa vzniknuté pochybnosti potom znevyhiogll aj
poctivcov. Ti sU navySe stéle, na rozdiel od ,,eé8poov”, neprimerane Zazovani nékladmi
spojenymi s hakuporasopisov.

Toto je fenomén dobre znamy z obchodnej sféry asagd@e podobne ako iné vyrobky,
tovary a sluzby napr. stankovy predaj faloSnéhockameho tovaru, kde je zakaznikom
pomocou podobnosti, napr. nazvu &g alebo loga predavaného tovaru so znadmotikma
signalizovana jeho kvalita, od ktorej sa&$i@ou priamoumerne odvija tieZ cena vyrobku.

Predaj vyrobkov s ,,rovnakou” kvalitou, ako suzmakové, za podstatne nizSiu cenu,
sacasto negativne odrazi na mnoZzstve predanych drebs@kovych vyrobkov¢o zo strany
vyrobcov (a distribdtorov) zgaového tovaru, vedie k protiopatreniam, ,,braniazimacku”
(signal kvality), ¢im chrania svoj zisk. Podobne, aj v pripagksopisu NP, rozSirenie

prizivnikov vedie k nekompromisnému boju proti nfd.tejto stvislosti treba podotkrifize

Kontroluje sa jednak pritomngredajcu na stanovisku a tiez dodrziavatedSich, vySSie spominanych zasad,
k dodrziavaniu, ktorych sa svojim pisomnym sUhlastawiaze kazdy novy predajca, ktory prejavi zaujem
o0 tato pracu. Predajca madas pracovnéhor@d narok na obewjSiu prestavku (podobne ako v kazdom inom
zamestnani), musi vSak tbgopredu nahlasena vo vydajnom centre. V pripadeepneschopnosti z réznych
pricin, je predajca povinnydas nahlasi predpokladanu absenciu svojmu zamestn&uate

* Redakcia Nového Prostoru sa ¥asnosti proti pytliakom snazi bojavaj tak, Ze na kazdotrasopise je biely
priestor, kde je kazdému predajcovi pri preberatiarenééislo zhodujuce sa&slom na jeho preukaze. Toto
¢islo by sa len vami tazko dalo odstratiibez toho,aby stopy po tomto pokuse boli viltite nacasopise vo
forme mechanického posSkodenia’agre rozpoznavacidslo. Tymto domyselnym opatrenim je ,,05etrenédg est
jedna vec ato identifikovanie predajcu NP, v pidpaispeSného chytenia pytliaka gine s NP v ruke.
Pytliakovu totoZznos prezradza okrem toho, Zze neméa preukaz aj to, zdem&e&mi limitované mnozstvo
¢asopisov, ktoré ponuka (1-23&nou vSak iba jeden). Odsliavanie identifikénéhocisla zéasopisu je preto

z pytliakovho poliadu zbyténa stratacasu. Naopak skutoog’, Ze totocislo nie je vo véSine pripadov

z titulnej strany odstranené, odkazuje smerom kalegialnemu® predajcovi NP, ktory (mozno byvalému
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napodobovanie signalov nemusitbyzdy neziaduce. Napriklad pri Sireni nazorov, napr
sloganov na futbalovych zapasoc¢h,demonstraciach, nevadi, Ze niekto Zdiad’alej Siri
niekoho nazor. Pri Sireni viery (akejkek), je naopak napodobovanie dokonca prospesSné.
Pri predaji NP napodobovanie signalov vadi, pretojednak znizuje zisky skutoym
predajcom a nereSpektovanim sgolch podmienok, nie je pytliak viazany dodrziavanim
,,istych Standardov* — pravidiel predaja, k dodvaiaiu ktorych, sa skutai predajcovia NP

zaviazalf®.

kolegovi) ¢asopis ,,s dobrym umyslom* solidarne predal. Ta® gredajcov NP predstavuje zbme vysoké
riziko, pretoze za takito ,,solidaritu”, v pripade, je odhalena, hrozi tvrdy postih — za nidgoomalo takychto
priestupkov je bezpodmietigé vyl(tenie z projektu NP.

35 Kadex predajcu

Predajca Nového Prostoru nesmie :

1. Predavda mimo miesto, ktoré mu bolo pridelené a je uvedem¢eho preukaze.

2. Byt v éase predajaasopisu pod vplyvom alkoholu, alebo inych drog.

3. Pouzivd vulgarne vyrazy, nadavky, rasistické, sexistiakéinak spol@ensky nepripustné obraty v styku
s verejnosou, ostatnymi predajcami, alebo pracovnikmi vydagéentra.

4. Obtazova pri predaji okoloiddcich a zdrzowach proti ich voli, alebo zdrzov¥adopravu.

5. Zobra, alebo inym nepovolenym spdésobom pozadme@ludi peniaze, poklama na sebe na vidlieom
mieste umiestneny preukaz predajcu.

6. Slovne, alebo fyzicky napatiiného predajcdasopisu a nutiho, aby opustil svoje predajné miesto.

7. Predavd ¢asopis na cudzom sukromnom pozendkyriestore.

8. Pachd kriminalnu cinnog’, alebo takejtoc¢innosti napomahia obzvlag, ak je viditdne oznaeny
preukazom predajatasopisu Novy Prostor, alebo ak ma so selasopisy.

9. Predavd ¢asopisy neregistrovanym, neozaaym, alebo vyléenym predajcom.

10. Nespravne vradaspd’ z Ciastky prijatej od kupujiceho.

11. Pozadové od kupujuceho viac, ako je oficialna cef@opisu.

12. Predavd iny tovar, akatasopisy.

13. Predavé bez preukazu, na ktorom je regigtré ¢islo a fotografia predajcu, ktory je povinny ho itosa
viditelrnom mieste.

14. Poskodzovadobré mengasopisu a spotmosti Novy Prostor.

Predajcom Nového Prostoru sa moéze $@azdy, kto pisomne potvrdi, Ze ma viac, ako 1l6ovpke
v socialnej nidzi a zaviaZze sa dodrziakddex predajcu. Tento kddex je rovnaky vo vSetkgabopisoch
zdruzenych v INSP — medzinarodnej organizacii e8sflicej poutiné ¢casopisy z celého sveta. (Prevzaté z :
http://www.novyprostor.cz/pdf/298.pdf).
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4 PREHLAD STUDII ZAOBERAJUCICH SA PROBLEMATIKOU
ALTERNATIVNEHO ZISKAVANIA ZDROJOV — PREDOVSETKYM ZO BRANIM,
AKO ANALOGIOU K PREDAJU POULI CNYCH CASOPISOV, T2zV.
., STREETPAPEROV"

4.1. Alternativne ziskavanie zdrojov

Za alternativne ziskavanie zdrojov povazujem, ziakee finanych prostriedkov
Zobranim,alebo tiez predajom na ulici predavanyabkopisov, tzv. ,,street paperov".

Tieto dva sposoby zabezZpeania si Zivobytia povaZzujem za alternativu kdasickej*
praci. Zobranie za alternativu povazujem pretog lehrozdiel od inych druhov $tandardnej
prace, je tento spbésob ziskavania fitrgich prostriedkov neStandardny tym, Ze neprodukuje
Ziadnu vlastna hodnotu, na trhu prace zamémitegpriamo za peniazej prostrednictvom
penazi, ako prostriedku zmeny vymeiriité za nejakd ind komoditu, pripadne sluzbu.

Kym Zobranie patri k najstarSim ,,typondge”, predavanie ,,podtiych ¢asopisov*
typu Novy Prostor, je vo svete alternativneho ziakéa zdrojov oproti svojmu stafiami
preverenému, znamejSiemu al'z& v dnesSnej dobe eSte stale rozSirenému predotiokn
batd’a’om. Napriek neporovnditee kratkej historii predaja ,,podtiych ¢asopisov”, je
porovnanie so Zobranim na mieste.

Predavani€asopisov by malo hyznesiténejSou variantou oproti Zobraniutastonou
zrejme aj je. Narozdiel od Zobrania poskytuje dar¢pakaznikom) protihodnotu — predavany
casopis a narozdiel od Zobrania ma cely rad pozi#tiktorych by som na tomto mieste
vyzdvihol pomoc 'udom v socialnej nadzi, pri opatovnom osvojovani siatenych
pracovnych a inych pozitivnych navykov, ktorésisto podmienkou pre UspeSnéleaenie
sa na ,,normalny“ trh prace a firiawi samostatnd@s Napriek prave uvedenym pozitivam, je
projekt Novy Prostor (a podobné projekty) uz svogdiniciou pomocna institicia s ten
resocializovad I'udi, ktori d&asne prisli o svoje miesto na pracovnom trhu, \lattdsicoho sa
¢asto ocitli aj v socialnej nadzi.

Predajcoviacasopisu, podobne akbudia zaobstaravajuci si finameé prostriedky
Zobranim, su si W@inou vedomi, vlastnej socialnej situacie, respoiaze maja problém.
Ked sa aletlovek rozhodne predavaasopis, je to skér signalom, Ze sa snazi svojadiiu
nejakym spdsobom rig5i¢o povazujem za zasadny rozdiel medzi predajéasopisu Novy
Prostor a zobrakmi. Socialna situacia predajcovélovProstoru (podobne ako u Zobrakov),

predstavuje winou komplexnejSi problém a aj napriek snahe pceda sa nezmeni
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okamzite. VyznamnejSia zmena prichadzd’ lsa predajcovi Zame pri predaji vyraznejSie
darit’, alebo v idealnom pripade, Resi po case Waka novuziskanym navykom pri predaji
¢asopisu najde novu pracu.

Predaj casopisu Novy Prostor, sa odohrava v prostredi pvekicim sa s trhom
Zobrania, jedna sa #8inou o stanoviska v blizkosti stanic MHD, ¢arn podobnos je
napadna aj vo vykonavangpnosti - oslovovani okoloiducich so Ziados o kipucasopisu.
Prostredie, typ prace, podobna socialna situaci@l’sie mozné faktory spdsubuju, Ze
predajcovia a Zobrackelia podobnym rozhodnutiam tddne ich pracovného aRmehocasu.

Aj vzhradom k vysSie nazfianym analégiam, sa domnievam, Ze porovnhanie predajc

Nového Prostoru Bud'mi zabezpéujucimi si finarkné prostriedky Zobranim je opravnené.

4.1.2. Zobranie

Doévody, pre ktoré sdudia ,,rozhodnu”, alebo su nateni zabeéppet si finartné
prostriedky Zobranim, su ré6zne. KHURO (1992) uvadlasifikdciu faktorov suavisiacich
S prinami Zobrania. Medzi najzasadnejSiec¢pry Zobrania pobh neho patria chudoba
a nezamestnanis Dal'Sie préiny Zobrania, ktoré uvadza, sOvisia prevazne sdosia
starostlivosou o fyzicky a mentalne postihnutydiudi, ¢i socidlne vyldéené osoby, ktoré
nemajucasto inu alternativu ako Zobranie. Ako priklad &b vylEenych oséb, Khuro
uvadza napriklad vdovy po vstupencoch hinduizmwsKugn bol realizovany v pakistanskej
provincii Sanghar). Jeden z dévodov pre Zivenigaaranim, s ktorym sa zrejme v nasich
podmienkach nestretneme, klasifikuje Khuro ako téheké faktory (1992). Tieto pial
neho suvisia s popularitou filozofického smeru H&zBhah Latif Bhittai, ktora je Uzko
spojend so Sufizmom (vetvou Islamu).

VANCATOVA a kol. (2003) uvadzaji, ze Zobranie sa naptmejavilo v strednej a
vychodnej Eurépe po pade komunistického rezidoupod’a nich suviselo najma so stratou
tradicnych socialnych istét garantovanych Statom, vysokaamestnanésa veé’ky pocet
utetencov vyvolal relativne vysoky vyskjudi, ktori sa Zivia Zobranim na uliciachl'kgch
miest.

Vancatova a kolektiv autoriek (2003) tvrdi, Ze hlavnmicinou Zobrania je ¢asto
nedostatok prostriedkov z déchodku, strata préicedravotné postihnutie, gom sa potia

nich na zéklade rozhovorov so Zzobrakmi ukazalw&@sina z nich nie st bezdomoveci.
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SILHAVA (2008) uvadza, ze vo v3eobecnosti sa zdbnéawzajom podporujd, alebo
maju spolény rozpa@et v skupinach, Zobraci su zamestnakmaie samych seba (,,self-
employed”). Zo spokného rozpstu v skupinach plynt pdd Silhavej (2008) obmedzenia.
Tieto obmedzenia sa prejavuju v podobe socialnelamenia, tzn. povinnosti — ,,nepisaného
zékona Zobrakov“ delisa o prijmy ziskané nad bezny Standard s ostat¥lgnmi skupiny.

Vagatova a kol. zistili, Ze v uliciach Prahy Zobru gueSetkymCesi a nie
cudzinci. PrevaZzné véina Zzobrakoweskej narodnosti zotrvava na jednom mieste. Lery mal
pocet z nich chodi po ulici a oslovuje chodcov. Thadia sa snhazia spravanenapadne,
neoslovuju kazdéhaechov bolo pozorovanych 76,92% a cudzincov 23,8%n&tova a
kol., 2003).

Jednou z kategorii, ktoré si u Zobrakov vSimali d&ova a kol. (2003), bolaistota
obletenia.U v&Siny Zobrakov, bolo obtenie horsej kvality, alebo Spinavé, zvlastnu skupin
z tohto Wadiska tvorili predovSetkym slepi Zobraci, ktorilib&isti a mali relativne dobré
obletenie. Do tejto skupiny patrili &udia produkujuci nejakd hudobnu produkciu, aj’ kee
zdaleka vsetci (Vatatova a kol., 2003). Na zaklade svojich pozorovanisom do tejto
skupiny zaradil aj predajcov NP, ktori o seba dbajnaju tiez vé&Sinou cisté acasto aj
zachovalé obkenie,¢o je jeden z vyraznych signalov, ktory ich odliSpjéve od Zobrakov.

Na zaklade viacerych vyskumov je zrejmé, Ze Zobrgkomozné deti do r6znych
skupin na zaklade rdéznych kritérii.

Khuro (1992), stratifikuje Zobrakov na inej praaschopnych, najma kvoli fyzickému
hendikepu, alebo mentalnemu postihnutiu. Zobragl@ravaju tieZ deti — siroty o ktoré nie
je postarané a nemaju in0 mozh@ko sa o seba postéraalebol'udia, ktori su nuteni si
takymto spdsobom privyraba tzv. Zobraci na polo#y uvazok (Khuro, 1992).

Vanéatova a kol. (2003), uvadzaju v tejto suvislostiedee Zobrakov na zaklade
prislusnosti k ufitej skupine, napr. skupine mladych narkomanow&aych maturantowi
Gdajne hluchycliudi apod.

Poda $tylu Zobrania Silhava rozilge Zobrakov na dve zékladné skupiny : pasivnych
a aktivnych zobrakov (,panhandlers” a ,,tramps"yb®r Stylu zavisi na veku, vyjadrovacich
schopnostiach dt (Silhava, 2008).

Co sa tyka aktivneho a pasivneho pristupu, zaujimazistenim Vadatovej a kol.
(2003) je, Ze len jedna Stvrtina Zobrakov v Praiudyre aktivne. Zo vSetkych pozorovanych
Zobradkov malo viky potet nejaky hendikep, avSak niektori ho len predstie¢Vartatova a

kol., 2003). Na druhej strane, ti, ktori maju ngjddendikep, sa ho snaZia najviac ukaza
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Zhruba jedna tretina mala pri sebe zviera, vyhrgubs alebo niek&o psov. Zvierata inych
druhov neboli zaznamenané (\¢atova a kol., 2003).

Uspesnos Zobrania je mozné hodntpod’a doby, ktor( potrebuje jeden Zzobrak na to,
aby mu poskytlo peniaze napr. idi. Podla zisteni Vatatovej a kol., si najuspesnejSimi
zobrakmi slepci (bez rozdielu pohlavia). Za nimiskeduji Zobraci so psami. Uspe&hos
Zobrania pobh Vartatovej a kol. vyrazne ovplywje lokalita. NajrychlejSie davaju peniaze
ludia v metre, kde kazdé 3-4 minuty prichadza vlaksthnice a vzdy niekto z okoloiducich
da nejaké peniaze. Vaaova a kolektiv zistili, Ze viadom k uvedenému (vplyvu miesta
Zobrania na uspesr)s kombinacia slepi v metre zdhaje tuto kategoriu na prvé miesto
(Varcatova a kol., 2003).

Vancatova a kol. poukazuju tiez na to, ako vyhlaSkaakaze Zobrania v historickom
centre Prahy, zmenila rozmiestnenie aj strategugjacich.

Vyhlaska zakazuje Zobitar blizkosti mazei, na zastavkach elakgk a ich okoli,ci
v metre. Povolené je Zobranie jedine pri kostolachokrajovychtastiach Prahy. Désledkom
¢oho bolo, Ze podstatne viac Zobrakov sskavyskytovd pri kostoloch. Niektori Zobraci sa
spojili do mensSich skupin, kde jeden Zobre a drdAya pozorci nejde policia. Viac

Zobrakov za&alo radSej oslovovgpriamol'udi a snazia sa pritom thypenapadni.

4.1.3. Socialne podnikanie

»Socialne podnikanie je spdsob, ako sdogzné trhové principydalSimi ciémi.
Moéze i$ o zamestnanie réznych znevyhodnenych skupin, gikbi@ ciele, lokalny profit.
Okcianske zdruzenie Novy Prostor na konferencii o&oej ekonomike predstavilo hdie
niekd’ko takych uUspeSnych socialnych podnikate Jednym z nich bol aj Lars Svedin,
zastupujaci Svédsku neziskovku ,,Basta“, ktora pgmmaid’om so skldsendeu drogovej
zavislosti, zamestnava ich, poskytuje im aj byvamige’ socialnych kontaktov* (Hruban,
M.,In: http://www.novyprostor.cz/pdf/298.pdf ). Basta vznikla v roku 1994, pta vzoru
slavneho talianskeho druzstva San Patrignano, ktoo&u 1978 zalozil Vincenzo Muccioli.
Jednd sa o druzZstevnu organizéciu, podobnu izraalgkucom, kde praca poskytujed’om
popri Zivobyti tiez si& socialnych kontaktov, komunita samotna napomahajdeniu novej
osobnej a kolektivnej identity. V aredli juhozapadond Stockholmu, nrkaleko dediny

Nykvarn, prevadzkuje Basta dvariasiastane nezavislych podnikdigkych stredisk.
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Minimalnou poziadavkou kvalifikacie pre prijaties histéria drogovej zavislosti. Uchadza
v8ak musia preukdggasnu motivaciu k abstinencii, i ziska spd& kontrolu nad svojim
Zivotom, ochotu pracovaa prija&® zodpovednas za organizaciu aj za blaho miestnej
komunity” ( prevzaté z : http://www.socialni-ekonika.cz/cs/archiv). Rozhodnutie ,,0drazi
sa od dna“, ochota prekondvarekazky a prija na seba uité sebaobmedzenia, napr.
akceptovanim komunitnych pravidiel, s podmienkatadenia do projektu v pripade Basty,
ako aj pri predaji ,,street paperov‘ — na ulici gireanychcéasopisov, priom ¢ag’ ziskov

z predaja tvori prijmy ich predajcov,8&nouludi v socialnej tiesni.

4.1.3.1. Novy Prostor - obianske zdruZenie ¢asopis a socialny podnik

,,Ked’ budete mentorov¥aa kaz# celému narodu, aby sa napravik sa nestane. K
ale’udom poviete : ,,piite k nam pracovd, budu st& vSetci v rade.”

Robert Sztarovics

Pod pojmom Novy Prostor si asid&na z nas predstavi farebdgsopis za 40 &
predavany na ulici, o ktorom ,,sa beZne vie“, Zieyioa z cenyasopisu je uena predajcovi
- ¢loveku v socialnej tiesni. Poméhajuci aspekt prinjelovy Prostor, je dobre znamy, ale
pod’a Roberta Sztarovicsa, vykonného riadditaclena predstavenstva Nového Prostoru, o0.s.
a Dagmar Kocmankoveglenky predstavenstva Nového Prostoru, o.s.¢d@oje uz o tomto
projekte menej zname, je jeho snaha ,Kelharitou, ale prosperujucim podnikom*
(Sztarovics,R.;Kocméankova,D.).

Novy Prostor predstavuje ,,spojenie dvoch protikiath svetov — pomocludom
v socialnej tiesni a podnikania, ¢oim pomocludom sa realizuje prostrednictvom tzv.
,,Socialneho podniku“, kde sa narozdiel od chargpiaze neziskavaju darom, ale je nutné si
ich zarobf’ vlastnou pracou” (Sztarovics,R.;Kocmankova,D48\y.

Pod’a Sztarovicsa vSak ,,bohuZig&sSina projektov v oblasti socialnych sluzieb sa
cykli v akademicky koncipovanom rutinnom bludnomulim: analyza problému, néavrh
rieSenia, sledovanie plnenia, vyhodnotenie a znawalyza problému — rozpravate sa
sc¢lovekom o jeho probléme a na konci dospejete k taraltby s nim mohol roli Pritom
samozrejme W&inou dbjde k rade, Ze si m& n4macu, ktora pre neho ale socialne sluzby
spravidla nemaju“ Ako vychodisko vidia Sztarovics a Kocmankovat ddoveku rovno

prilezitog’ pracovd, i napriek tomu, Ze to znamen&aavlastne od konca : ,,iKeclovek
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zane zaradbépeniaze a bude si maaco kupk’ veceru, umy sa a vyspd rozhodne sa mu
bude rano lepSie premyslaad tym¢o sa da v jeho Zivote zmerk lepSiemu®.

Novy Prostor ma Statit slanskeho zdruZenia a je neziskovou organizaciodiaDbke
zdruzenie Novy Prostor vzniklo 30. decembra 1998y Rasopis, vtedy nult€islo pod
nazvom ,,Patron”, vySielid 13. decembra 1999. V tej dobe bolo a I'poR.Sztarovicsa,
socialne podnikanie €eskej republike dodnes stéle je pomerne neznamymnfénom.
Z tohoto dévodu Ministerstvo vnutaR niekd’ko ndsobne posudzovalo Ziadasregistraciu
neziskovej organizacieii sa vzifadom k vyrobe a predajéasopisu nejedna o kontet
¢innog’. Nakoniec bol projekt odStartovany ako socialnglsa, ktora je iag’ zachrannej
siete preludi, ktori sa z réznych dbévodov na pracovny trh edmedostand — nemaju
doklady, su zdravotne postihnuti, alebo Uplne beégtrpSia (Sztarovics,R .; Kocmankova,
D.,str.40).

,,Novy Prostor pracuje na principe Medzinarodnejespoulénych ¢casopisov (INSP)*,
jeho napiou, je ,,poskytovalud’om dostojnu formu existencie, zaloZzenu na trhovgike a
poméhd tak tomu, aby sa ludia dokazdli o seba postara sami®®
(Sztarovics,R.;Kocmankova,D.,str.40)0 v praxi podla R.Sztarovicsa a D.Kocmankovej
znamena tiez ,,motivovgpredajcov, aby si zali vybavova doklady, platf ubytowiu, aby
mali post€ a do prace mohli pnis oddychnuti, tak ako kazdy normaln§lovek"
(Sztarovics,R.;Kocméankova,D.,str.40).

Jednym z cibov NP, je rast,éo znamena posuvapredajcov NP na ich ceste az
k pripadnému zZdeneniu sa na trh prace. Natedku fungovania projektu, bolo stanovenym
cielom predstavenstva NP dowegredajcov po dvoch rokoch ich aktivnejasti v projekte
do stavu, kedy budu schopni si sami fideznu pracu (Sztarovics, s.43). Predstava, Ze by
predajca mal na svojej pozicii zottvp&’, alebo Sesrokov, by znamenala stagnaciu a teda

Ziadny rast. Sztarovics uvadza, Ze nie vSetci predasom moézu odfsna trh prace. Ako

% Ciele programu streetpaper pre predajcov

zvySenie kvality Zivota a zivotnych podmienok

zvySenie finatinej sebestmosti

uchopenie zodpovednosti za vlastny Zivot

schopnos planovania a formulacie Zivotného programu s leorimi dihSimi ako 24 hodin
ziskanie sebalcty a sebavedomia

ziskanie nezavislosti a participacie na rozhodovani

obnova a rozvojki¢ovych kompetencii potrebnych pre udrzanie trvalZmestnania
obnova socialnych a pracovnych navykov a schopnosti

zlepSenie pristupu na trh prace

pocitatova gramotnas

Prevzaté z : http://www.3lobit.sk/publikacie/sdo&620podnikanie/SE_kniha NP_150dpi.pdf

46



vysvetlenie, préo je tomu tak, dodava, Ze predajcami NP, s aj adobvia a zdravotne
postihnuti a ti v podstate nemaju kant'rédztarovics, s.43). Tymtiudom bola preto pdé
Sztarovicsa ponechana moznipsedaja na dlhSiu, pripadne i neobmedzenu dobu.

4.2. Rozhodovanie zZobrakov o ich pracovhom a 'oom ¢ase

Stadiou, ktord som povaZzoval z#iGkovu pri zostavovani dizajnu méjho viastného
vyskumu, je praca Silhavej (2008), v ktorej sa ek#tozaobera predovsetkym otazkou
rozhodovania Zobrakov o ich dennom pracovri@ase, vo svetle ekonomickej Uspesnosti ich
ginnosti. Na zéklade prace Silhavej (2008), sa derar, Ze zakladnym predpokladom toho,
aby Zobranie mohlo Wywnimané vo svetle ekonomickych suvislosti, je prékuténos’, ze
autorka nepristupuje k Zobraniu ako so spotsti vydelenému, neziaducemu fenomeénu,
prave naopak j@ou prezentované ako akdkek iné povolanie, kde Zobrak — poskytovate
poskytuje svoju sluzbu svojim zakaznikom — darckiory ako protihodnotu za tato sluzbu
platia, podobne ako na akonikek inom trhu.

Moznym argumentom, potvrdzujtcim instittciu Zobegrtak,ako ho vnima Silhava, by
mohlo by’ to, Ze Zobraci ako poskytovatelia sluzieb su @sdschopni najsadresatov tejto
sluzby, ktori su zaiu ochotni poskytnil protihodnotu najastejSie v podobe fingnych
prostriedkov, pripadne jedla.

Nah’ad do fungovania trhu Zobrania (begging market) lao8ilhavej umotuje
financna analyza prijmov (miezd), nakladov a faktorov owggth sadzieb samostatne
zarobkovainnych Zobrakov (Silhavéa,2008).

Silhava sa odvolava na Camererov, Babcockov, Loste@mov a Thalerov vyskum
newyorskych taxikarov z roku199%ilhava, 2008). Pda Silhavej, spominani autori ,,chct
demonstrovg, na neworskych taxikaroch, Ze rozhodnutiiagime ziskavania prijmov, nie su
ovplyvnené len vyskou prijmu, ale aj psychologickyaktormi (Silhava, 2008). Ki¢ovou
otazkou, ktor si Silhava kladie, je ako Zobradbimorozhodnutia ohladne ich denného
pracovnéhaasu — kdko hodin denne odpracuji. Silhava ako 2 mozné \ighia proti sebe
stavia 2 modely ponuky prace: model méedgovej substitlcie (intertemporal substitution) a
cielovanie prijmov (income targeting).

Ponuka préce, je faktorom, od ktorého sa odvijajghodnutia Zobrakov o ich
pracovnom a vinom ¢ase. Jednou z charakteristik ponuky pracé@usspojenych ziskov, je
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jej premenlivog — prijmy zo Zobrania sa meniatase a v zavislosti od'alSich okolnosti.
Napriklad pri prestvani daidi do prace a z prace, by teoreticky bolo moZrekéva ina
ponuku prace, ako KHesaludia hromadne nikam nepresuvaju. To, zd'\sdia presuvajd,
moZze ponuku prace ovplywhbud’ pozitivne (véa potencionalnych kupujucich prejde okolo
predajcu), tiez negativnéudia sa pondlaju a preto nemajtas sa pri predajcovi pristayj
alebo neutralne (denna doba &qtookoloiducich sa na zisku neprejaid, potvrdila aj nasa
Statisticka analyza). Okolnostiam tohto typu by toadbt’ vyhodné sa prisposabipretoze
toto prisposobenie , kopirujuce” krivku efektivriogérobku v jej najvyssom bode, méze
znamenavyssie zisky a viac Wméhocasu vtedy, kedy sa to oplati.

Dva modely ponuky prace medasova substiticia a ¢mvanie prijmov popisuju, dve
situdcie 1.) kedy je vyhodné pracdéva kedy pracu nahrativolrnym ¢asom (medzasova
substiticia) a 2.) zameranie sa vyhradne ng ktery ma by dosiahnuty (income targeting).
,,DOsledkom ciBovania prijmov su nizSie priemerné zarobky, akoripgde modelu
medztasovej substitticie prijmov* (Silhava, 2008).

Dva vySSie popisané modely ponuky prace sa tykaphadnuti Zobrajucich o ich
pracovhom a vinom ¢ase skor z dlhodobéhdddiska, napr. v rdmci pracovného tyadci
aspa niekd’kych dni. Z kratkodobého radiska (napr. v danom dni), s rozhodnutiami
0 pracovnom a Mmom case koreSponduju zakladné stratégie Zobrakov, ktodpovedaju
konceptom maximalizacie (maximizing), dasieania (satisficing) a stratégii s presne
stanovenou pracovnou dobou, na zaklade odpracoldmgin (hours targeting).

Zobrakov snaziacich sa maximalizévavoje prijmy, v doch, kedy sa to oplati
(Gspedné dni), nazyva Silhava vo svojej Studii [podonceptu maximalizacie prijmov)
maximizérmi, naopak zastancov pristupu stahaii cid’ a po jeho dosiahnuti s pracou
prest@, ozn&uje za dost@&ovaov.

Dostaova’i tuto dobu UspesSného predaja svojim pristupom alaggracuju. V doch
s malou intenzitou predaja, je potom dostax snahou ziskaaspa minimalny dostatény
zarobok, nateny pracovadlho, zatifico maximizér si moze dovdlis predajom presta
pretoZze ma nasSetrené z predchadzajucich Uspe$ndjsic

Rozhodnutia ohladne pracovnej doby (aln&ho ¢asu) v pripade maximizérov a
dost&ovatov su zaloZené na zaklade hodnotenia dosahovaijaiov. ,,Podobne tomu je
aj v pripade Zobrakov s pevnou pracovnou dobouréhtargeters), ktory sa pre stratégiu
stanovi’ si za ci€ nie prijem, ale p&et hodin, ktoré v danom dni odpracuju, rozhodli na

zéklade nizkeho reélneho prijmu, tzn. Ze sa im meata natdéko, aby mohli spini svoj
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realny (a nie nominalny) diea kapt’ si nejaku vec, ktoru za tento Eipovazuju (real income
targeting), napr.’a3u vina® (Silhava, 2008).

Autorka uvadza, ze : ,, 37 z 43 prazskych Zobrakgej vzorky sa da ozid’ za
dost&ovaiov, ¢o je z adiska pomerného zastupenia podobné ako u newydrskyikarov
(Camerer,1997). Miba stratégie ,,dostava”, je ale ¢asto Uplne racionalnou reakciou na
obmedzenie plynlce z povolania Zobraka, napr. ky&dicialnemu zdaneniu“ a nedostatkom
prileZitosti ku sporeniu, dostavanie, je teda v ich pripade daepochopitelnejsie (Silhava,
2008).

Pod’a zaverov D. Silhavej by sdlalej z celkového pdu 43 respondentov 3 dali
ozn&it' za maximizérov alalSi 3 za Zobrakov s pevnou pracovnou dobou (hiaugeters).
,,Opis idealneho respondenta zodpovedajluceho apdeného planovania prijmov (income
targeting), navrhuje, Ze Zobrak bude pracdvedykd'vek, bez ohadu na podmienky a bude
pracova az kym nedosiahne ¢ieAvSak aj zobrak, ktory cielene planuje prijmyskutainom
svete sa priblizuje k gitym rysom maximizérstva a sice tym, Ze vynechawdlirty
vytipované na zaklade predoSlej skisenosti ako Bz ofadu na vSeobecné podmienky
(pccasie, réné obdobie), hodinovy prijem, ktory je mozny dosighpotas dia koliSe, a
Zobraci tomu prispésobuji svoju pracovni dobu. d@ odliSuje, dosi®ovanie od
maximizérstva, je, Zze dostava® sa rozhoduje (alebo musi) zasta napriek zisteniu, ze
zarobok je netakavane nizky* (Silhava, 2008).

,,Standardny dynamicky model ,,poskytovania“ préaeor supply) (Lucas a Rapping ,
1969 alebo MaCurdy, 1981 In Silhava 2008, s.2) pokthda, Zd’'udia maximalizuju svoju
uzitotnog’ patas dihSiehatasového intervalu, medzisovym nahradzovanim pracel’mgm
¢asom. Vziiadom k tomu, ze vySka mzdy s&ase meni (zatfato preferencia volnéhdasu
zostava nezmenena — Stigler a Becker,1977 In: \&ill2908), skryta cena foéhodasu je
v kazdom okamihu ina, preto logickydia by mali viac pracovavtedy, kel je vySka prijmu,
ktoru je mozné dosiahftiwysoka a oddychovaby mali, ke’ s dosiahnut@é prijmy nizke.
Tymto spdsobom maximalizuji svoj prijemdps dlhdiehotasového intervalu. (Silhava
2008).

VySka prijmu Zobrakov sa meni zéadna dé. ,,Ak Zobrak maximizujuci svoje prijmy
zisti rano, Ze priemerny zarobok tohtade pod priemerom, mal by mozno trochua,
preto, aby sa uistil, Ze to nebol len nahodne t&jt §lo inak UspeSnéhaal ale ak sa situacia
nezlepsi, mal by zvaZzovakonienie prace v ramci toho pracovnéh@dNa druhej strane, ak
sa priemerna vyska mzdy zdatbyysoka, efekt substiticie (pracovanigase, kedy sa to

oplati), by ho mal vigsk tomu, aby Zobral dihSie. Keby sa Zobrakase pravdepodobnosti
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vysokého zarobku venoval Maocasovym aktivitam, oddych by bol drahsi, kvoli pzitesti
vySSieho zarobku, o ktory by tym, Ze nepracovasigr Vysoky prijem péas UspesSnéhaid,
sa rozlozi pgas dihSieh@asového obdobia, ak nie dokoncagm celého Zivota (substitution
effect).” (Silhava 2008, 2).

Inymi slovami, Zobrak si p@s uspesnych dni musi zatbmac, aby tym vyrovnal straty
oproti priemernému zisku, ktoré mu pokazia niz&s&y paias dni s podpriemernym ziskom,
pricinou ktorého su napriklad vonkajSie okolnosti qg&ie, réné obdobie, ekonomicka
situécia), alebo absencia prijmovase viina. Kef'Zze Zobraci nezaznamenavajildi svojej

pracovnej doby, pdé Silhavej neexistuji pouziteé data k tejto problematike.

50



5 PRAKTICKE ZISTENIA K TEME — KVANTITATIVNY PRISTUP

5.1. Charakteristika nazbieranych dat

Spracovavané data su vytvorené z celkom 81.5 hpdaorovani, z toho pri 67.25
prebiehal predaj (zvySok tvoril ne-predaj, tzn.gpéeky predajcov dt) Dvaja predajcovia
odmietli zapojenie do vyskumu (jeden ikdheri osloveni, druhy dodatoe prostrednictvom
vydajného centra NP — tieto data boli zo spracavayradené), tridsasuhlasilo. Celkovo
bolo pozorovanych 140 interakcii tychto 30-tickegajcov (25 muzov a5 Zien) zo strany
zékaznikov (62 muzov a 78 Zien). Z tychto interafaktov pomoci) mala ¥dina (118¢o je
84.3%) podobu klasickej zmeny: zakaznik za svojeigze dostal prave jedetasopis.
Nebolo vSak mozné pozoray&i zaplaten&tiastka zodpovedala cene 49Kaleboci bola
vysSSia; s pravdepodobnimal hrankiacou s istotou predpokladame, Ze nebola nizSia. V
6smych pripadoch (5.0%) doSlo ku zmene “neStangandsp6sobom”, tzn. Ze zékaznik
nadobudol viac ako jedefasopis. V 14 pripadoch (10%) dal zadkaznik peniaeedgjcovi,
bez toho aby ziskal protihodnotu vo forgasopisu.

Z celkového p&tu hodin (81.5), kedy prebiehalo pozorovanie, j€257hodin,cas
zodpovedajuci dobe, kedy predajcovia ponukali aletealavalicasopis okoloidicim. Rozdiel
medzi tymito dvomi hodnotami, tj. 14,25 hodindas, ktory predstavuje aktivity iné, ako
predaj. Podrobnosti, tzn. to, ako jednotlivy pifedaia travili ¢as, péas ktorého sa
nevenovali predajdasopisu (mozno prestavka, dafie, obed dt.) sa priamo nevwahovali
k stanovenej vyskumnej otazke, preto som im nevan@ozornos. Signifikantna bola
skuta@nod’, Ze predajca nepredava ¢as tomu zodpovedajuci. Na zaklade pozorovania
predajného miesta aj dase predajcovej nepritomnosti a neskdor najmd ndadék
nezavaznych rozhovorov s predajcami, bolo mozré&’ z&s predajca bude eSte v danynde
predaji pokréova’, alebo nie. V pripade kratSich prestavok, ktogdgjcovia travili priamo
na stanovisku, alebo v jeho blizkosti, bolo moZnthamndi, ¢i predajca hodla v predaji
pokraiova’ (zdrzoval sa v blizkosti miesta predaja a maldpdziciicasopisy),alebo nie.

V priebehu celej doby vyskumu (81,5 hodin kontineho pozorovania) sa v pripade
piatich predajcov stalo to, Ze §&s celej doby, kedy boli pozorovani, nepredali hrkus
¢asopisu, v jednom pripade neprebehla ani Ziadreaaiitia predajcu s okoloidicim. Tato
skutanog’, vdak koreluje sidkou pozorovania jednotlivych predajcov, ktora sazéaklade
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réznych okolnosti vramci jednotlivych pozorovanisila®>Vv ramci  vyskumu  boli
zaznamenavané jednotlivé ,,akty pomoci“ — intemkmiedajcu s okoloidacim, ktoré viedli
k predaju. Na zaklade pozorovania mézem konStdfake nastali aj pripady, kedy doSlo k
,,obdarovaniu“ predajcu bez toho, aby si darcazaktasopis (i napriek tomu, Ze predajca
bol v niektorych pripadoch obdarovany aj¢c$@u sumou, ako bola cenmmsopisu). Vo
vynimocnych pripadoch doch&dzalo aj ku kombinécii obidvepbminanych situécii — kupy
¢asopisu aj obdarovaniu v rdmci jednej interakcléu@omoci), tzn. Ze kupujuci si nielenze
kupil casopis, ale prispel predajcovi aj nejakym ,,obndsaavySe (v@sSinou realizované
formou nechceného vydavku zo strany kupujuceho,riglaptomu, Ze vydavok bol
kupujucemu predajcovi spravidla ponukany autorkgjic

Na takato kombinaciu (kupatasopisu a obdarovanie) v pripade Statistického
vyhodnotenia nebolo prihliadané (nerozliSovalo s&okid v dobe predaja doslo k jeho
preruseniu z dévodu prestavky (cigareta, koniegdloj atl’.) toto pozorovanie sa piba ako
cenzurované pozorovanie (preruSované)rdia’ prijem predajcu z kazdej interakcie by
mohlo predajcu ataZova, preto Uspesnéredajcu aproximativhe meriam&kbu ¢akacej
doby vo vzahu k d’alSej interakcii {im kratSia tym lepSie). Metodou analyzy udalosti
(Kaplan Meier) boli odhadnuté zakladné Statistipletametre tejt@akacej doby: Priemer,
Median, Kvantily. Za udalasbola v tejto analyze povaZzovana interakcia zangteakaznika,
cenzurou potom bolo preruSenie predaja predajcomprestavka, alebo koniec (giat).

37 Dizka predaja nebola pevne stanovena, resp. nie hdidyv mojich moznostiach a vo fahu k okolnostiam
zotrva’ na utitom stanovisku kazdy denapr. presne 4 hodiny, i napriek tomu, Ze néatku vyskumu som
pdvodne mal takyto zamer. Tieto problémy s pevnian®/enim doby pozorovania Uzko siviseli najméakmodo
prichodu na predajné miesto, na ktorom bol predsjéase méjho prichodu pritomny. Zastihnutie predajcu
najma v pripade niektorych periférnych stanovisipmiekedy skér tastim i vzitadom k tomu, ze som pri
vybere stanovisk postupoval gadzoznamu predajnych miest, na ktorych by sa malNRwostor predava
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Graf ¢. 1 ,Survival functiofi - predstavuje percento situacii (zvisla os) ke&diacia doba bola nizSia ako x
minat (vodorovna os), vlastné data

Na ¢akaciu dobu nemala vplyv denna doba predaja (Cgression, p=0.408) ani
pohlavie predajcu (Generalized estimating functior0.543). Rovnako nebol signifikantny
vztah medzi pohlavim predavajicich a kupujucich (p48,9chi-square test). Uspestios

neovplyvnil ani vidit€ény handikep predajcu (Generalized estimating fomcip=0.461).
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Graf €. 2 ,Graf hendikep - predstavuje zavislospravdepodobnosti interakcie predavajiuceho s kamuju
vzhradom k viditénému skutdbnému, alebo predstieranému hendikepu, vlastné data
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Naopak dolezity bol Styl predaja. Signifikantne €&pejSi boli skor aktivni predajcovia,
ako pasivni. Vramci vyskumu boli zaznamenavanéngdivé interakcie predajcu
s okoloiducim, ktoré viedli k predaju. Predajcobiali pod’a 2 zakladnych nimi pouzivanych
stratégii rozdeovani na aktivnych a pasivnych predajcov (pre puaie vi’ tab¢.1,tab¢.2 a

graf¢.3).

Tab. 1. Zavislog’ UspeSnosti predaja od aktivity predajcu spracotestém Kaplan-Meier, vlastné data

Means and Medians for Survival Time

Means Median
95% Confidence Interval 95% Confidence Interval
wyolaya Estimate | Std. Error | Lower Bound | Upper Bound | Estimate | Std. Error | Lower Bound | Upper Bound
tichy prodej 36,8549 4,444 28,149 45 568 28,000 8,283 11,766 44,234
hlasity prodej 30,345 7084 16,461 44,229 13,000 1178 10,681 15,309
Overall 39,498 7362 25 067 53928 16,000 2 460 11,178 20822

a. Estimation is limited to the large st surval tirme if itis censored.

Tab. 2. Percentily pre zavislésispesnosti predaja od aktivity predajcu, Kapldeier test , vlastné data

Percentiles
25 50 75
waau L] Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Etror
tichy prode; 3,000 7,281 28,000 8,283 10,000 2,218
hlasity prodej 34,000 3,956 13,000 1,178 7,000 764
Overall 38,000 3,807 16,000 2,460 7,000 875

1,07
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Graf ¢ 3 ,Generalized estimating functibrPorovnanie Uspesnosti aktivnych a pasivnych gjoed, viastné
data
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U predajcov bola na zéklade pozorovania ich UspSrmedaja stanovenaiztta
,,cakacej* doby, pdas ktorej dojde k interakcii z&8enej predajondisla. Aj kal’ sa v tejto
suvislosti (najméa v hovorovej & ponuka slovné spojenie ,,priemerna dafakania“ na
interakciu, v tomto pripade nebola tato priemeroldadvyjadrena ako priemerna hodnota, tzn.
priemerom, ale medianom. Pouzitim priemeru by ddSkkresleniu nahodne vysokymi
hodnotami, pretoZze priemer je vysSi ako mediém j€ v pripadecakacich déb na nie
Standard). Inymi slovami, median ma vysSiu vypovedadnotu.

Mediancakacej doby kedy dosSlo k pomahajucemu aktu, bohitfit, tzn. do 16. minut
je 50 % Sanca, Zze si nahodny okoloiduci kupi Novgskr (Cl 95% = 11,47, 44.234).
NajdlhSia dobaakania, ktora sa skéila nedspechom tzn., Ze okoloiduci si nekw@gisopis
bola 245 mindt, najdlhSigakacia doba, kedy sa predajca nakonieékdlozakupenia si
casopisu kupujucim, bola 80 minut. Naopak najkratdida, ktord sa skoita predajom
casopisu (potom ako predajcacabpredavd, napr. po pauze), bola 1 minata. Z celkového
poctu predajcov dosiahne 25 % predajcov Uspech (pred@sopisu) do 8. minat (dolny
kvartil) a zvySnym 75 % predajcov sa to podari 8ar8nat (horny kvartil).

Cas predaja, tj. (denna doba), nema signifikantlywpa Uspesdnaspredaja (meranu
¢akaciu dobu na prvy akt pomoci,alebo Sancu, Ze tgritle do 10 minut, p=0.408).

Pohlavie predavajucej osoby sa tiez ukazald bgsignifikantnym faktorom, tzn. Ze
muzi aj zeny predavajuce Novy Prostor mali rovnalidcu by pri predajicasopisu uspesni.
Prekvapujuco dokonca ani hendikep nebol signifikgmt faktorom UspesSnosti pri predaji,
ako by sa mozno dalo predpoklédKaplan-Meierovou analyzou boli porovnané dve hé&av
stratégie predaja : aktivny a pasivny predaj. Mistaty (hodnota ,,p“) ¢akacej doby do
pomahajuceho aktu“ bola 0.005. Pri pasivhom sp6sbbe median ¢akacej doby
pomahajuceho aktu“ 28 minut. To znamena, Ze do Rffitndoslo k zakuUpenidasopisu u
predajcov preferujucich pasivnu formu predajaaktivnych predajcov, bola ta ista hodnota
len 13 minat (pasivnypredaj Cl95%=(11.776, 44.234) , aktivny predaj3948-(10.691,
15.304) Pre porovnanie s inymi Studiami, kde &esto pre podobnécély (priemerna doba
¢akania uspesSnosti) uvadza priemer, uvadzam okredmame (kvoli moznosti porovnania) aj
tuto hodnotu.

Priemercakacej doby, pri pasivnhom predaji bol 36.859 mimriaaktivnom predaji
30.345 min. (pasivny predaj Cl95%=(28.149, 45.568), aktivny pjedCl95%=(16.461,
44.229). Test aktivity bol uskuténeny eSte aj metédou Cox Regression (sg p = 0.006)
prostrednictvom ktorej sa zistilo, Ze za rovnakbudma ,,aktivny” predajca 1.713 x&&u

Sancu, Ze si u neho nahodny okoloiduci zakupi pa&wiacasopis, ako je tomu v pripade
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pasivneho predajcu (ClI95%=(1.169, 2.512). Medzi ukiupmi (poskytujucimi finatnu
pomoc) prevazovali zeny nad muzmi (v pomere 78:64)Sak tento rozdiel nebol
signifikantny (p=0.176).

Nebol zisteny rozdiel ani vtom, ndkm si muZzi vyberaju ako dievy objekt ich
finanénej pomoci medzi predajcami muzského a Zenskéhdayah prave na zaklade
pohlavia. Smerovanie poskytovania pomoci na zaklaoldavia nebolo preukdzané ani zo
strany Zien. To znamena, Ze Zeny ani muzi si mgazj komu poskytni pomoc na zaklade
pohlavia predajcu nevyberaju. Pohlavie predajcupmskytovani pomoci kupujacimi teda
nehra Ziadnu rolu (p=0.945, ODDS ratio=1.029).

Tiez nie je rozdiel vo veku medzi muzmi a Zzenamskybujucimi pomoc [§=0.899,
neparametricky test — subjektivny odhad vek@iko signifikantny sa ukazal rozdiel medzi
pohlaviami kupujucich, valadom k tomugi poskytni pomoc skor predajcovi s hendikepom,
alebo bez hendikepp£0.040).

U muZov je 2x vysSSiaanca, Zze budu preferavari poskytovani pomoci predajcu
s hendikepom ¢195%=(1.032,4.182)).Na veku kupujuceho pritom nezalezi (nekoreluje
s poskytovanim pomoci hendikepovanému,0.825. Ako dalSi signifikantny faktor sa
ukazalo by pohlavie kupujuceho vZadom k aktivite predajcu.

U obidvoch pohlavi sa podarilo preukéizareferenciu k poskytovaniu pomoci skor
aktivnemu predajcovi (tomu, ktory oslovuje, alelbarsym spésobom aktivne snazi uplta
seba pozorna'spotencialnych kupujucich). Zaujimavé je, Ze ponp&tianuzi preferuju s 2.3
X v&sSou pravdepodobna®u aktivnych predajcov, @om ani vtomto pripade na veku
kupujiceho nezéleZi (p=0.994J0 sa tyka aktivity predaja hendikep nebol prekéZkou
aktivnych predajcov je mozné ndjsnedzi predajcami bez hendikepu, ako aj medzi
predajcami s hendikepom. V aktivite hendikepovargetehendikepovanych predajcov nebol
Ziadny rozdiel p = 0.665).Vzhradom k analogickému rozdeleniu predajcov Novéhatera
na zaklade Silhavej rozdelenia Zobrakov na maxiraizé dost&ovasov, predajcom Nového
Prostoru patri skér neutrdlna pozicia, Bwiemiernym (ale nesignifikantnym) priklonom
k saturovanosti. PokiasSak vezmeme do Uvahy uz odpracovéay predajcov, je ich mozné

ozn&it’ za maximizérov
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5.2. Dost&ovadi vs. maximizéri

Pri analyze stratégii dostaa® vs. maximizeér, sme sa snazili n&glpovel’ na
vyskumnu otazku : ,,Kiko predajcov sa svoj zisk snazi maximalizba&d’ko z nich sa
uspokoji s minimom na prezitie?* Z&aalom Hadania odpovede na poloZzenu otazku, sme
stanovili nasledovnu hypotézu : ,d&ha predajcov NP sa uspokoji s minimom na preZitie
a po dosiahnuti tohto minima s predajom skdn

Pri analyze stratégie dostawvat vs. maximizer, sme zistili, Ze je mozné uplatrdizne
pristupy. Danu problematiku sme najskér posudzavabfadu kupujucich, respektive, sme
vychadzali z predpokladu posudzovanisakacej doby“.Tento pdlad bol skér ovplyvneny
kupujucim, tzn. za ako dlho pridialSi zdkaznik. Ak sa predajca neéklal (a skouil alebo si
dal pauzu), bolo to spracované ako cenzorovanérpeanie; tzn.vieme, Ze to trvalo "aspo
tak a tak dlho".

V druhom pristupe sme sa zamerali na to, za ako tihpredajca "vzda" viadom
k zarobku, ktory uz ma (gr&f. 4). Ak zax minat pride zakaznik, je to cenzorované
pozorovanie (vydrzal to nevzdlaajmenejx minuat). Ak ¢akal y minat a nedikal sa, je to

el

"udalog™ (op& vykonavame analyzu udalosti). ¥aminut marnejcakacej doby to naozaj

vzdal. V néslednej analyze sme potom'asli:

1. Odhady parametrov celkovo - ako dlho je predajdebtycaka’ na zdkaznika.

2. Odhad ako sa pravdepodobtioge to predajca vzda meni s tymJ'ko ma zarobenych
penazi (priblizny odhad z toho, Kko uz mal predtym zakaznikov). Ako zavisla premenna
v tomto bode analyzy, mdéze vystup6\a priemerny hodinovy zarobok

3. Porovnanie odhadovanych parametrov z 1. a 2. baalvislosti s aktivitou predaja.

Na zaklade tejto analyzy ndm vysSlo nasledovné pwpoh predajcov to vzdava po 50
neuspesnych mindtach (Median, CI=(34,881;65,11%)nu zodpovedajuca priemerna
hodnota (priemer) bol 56.472 minuty. 25% predajegsrzi predavé do 72.minaty (Dolny
kvartil) a 75% predajcov ukeh predaj uz po 20. neulspeSnych minatacht’.(viab¢. 3
atab.c.4).
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Tab. 3 Priemer a hodnota medianpre ¢as, ktory predajca vydrzi preddya&ym neukotii predaj z dévodu

neuspesnosti, vlastné data

Means and Medians for Sunival Time

hean= hedian

95% Confidence Interval 495% Confidence Interval
Estirnate [ Std. Error | Lower Bound | Upper Bound | Estimate | Std Error | Lower Bound | Upper Bound
56,4712 H 326 38,153 74,741 a0,000 7714 24 881 65,119

3. Estimation is limited to the [araest survival time ifitis censored.

Tab. 4 Percentily¢asu potrebného pre ukiEmie predaja z dévodu nelspesnosti,vlastné data

Percentiles
25 a0 7a
Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Error
2000 3242 a0,000 7714 20,000 2012

0,89

0,67

0,49

Pravdepodobnost’ ukonéenia predaja
(za predpokladu nedspesnosti)

T T T T T T
0,0000 20,0000 40,0000 60,0000 20,0000 100,0000

cas

Graf &. 4 Cas, ktory predajca vydrzi predévezh’adom k aktualnemu zarobku —cenzorované pozorovanie
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5.3. Zavislos’ vy3ky zarobku a dzky ¢akacej doby

V nasledovnej analyze sme sa snazili gighvisla’® vysky zarobku aldky ¢akacej
doby nadalSieho zakaznika. Pravdepodobna vySka zarobkwgdfedovana na zaklade
odpozorovanych interakcii. Naka ¢asto nie je mozné presne odpozorokelko peiazi
predajca ziskal pri jednotlivych interakciach, pzame sa len ptu interakcii ukotenych
kupoucasopisu.

V prvej faze sme formulovali nasledovnu hypotézu,S rasticim zarobkom narasta
priamo Umerne aj pravdepodobtia&kontenia predaja.”

Vzihradom k stanovenej hypotéze su pravdepodobné dyavpsledku a to sice:
1. ¢im viac uz predajca zarobil, tym je Sanca, Ze dkpredaj vysSia (dostava® - ,,zarobil
uz dos™).
2. ke’ sa predajcovi dari (na zaklade skusenosti uralgmzu, Ze je "dobry dé), snazi sa
to vyuZit a predzenim predajnej doby, zardhio najviac pgazi (maximizér).
Predpokladali sme, Ze druhy pdl vysledku je skameknicky nepravdepodobny, tzn. Ze sme
pred Statistickym vyhodnotenim r&kavali, Ze by sa potvrdilo, Ze predajca, ktorémualari
a ma uz daszarobené, by bol motivovany sa eSte viac sh&Xiakavali sme, Ze sa vysledok
prikloni skér k prvému pélu a potvrdi sa naSa hgpat Ze ké predajca zisti, Ze uz ma
zarobené kiko otakaval, tak dbjde k uk@eniu predaja. Testovali sme, aky silny bude tento
narast, tzn. Sanca uk&emia predaja.

Po Statistickom spracovani sme zistili, Z&sla hovoria“® aj kd& nesignifikantne
v prospech saturacie (Generalized estimating espustnterval censored, survival p = 0.097).
Kazda jedna zarobena koruna zvySuje Sancu dgkoa predaja o 0.3% (ie 1.003 krat). Po
prepcitani na priemerny odhadnuty hodinovy zarobok tamzena, Ze napr. predajca, ktory
ma zarobenych 2x 46.0%¢Kna o 16.8% u&iu Sancu, Ze @as rovnakéhdasoveho intervalu
s predajom skafi, ako druhy, ktory ma zarobenych 1x46.@9K| = (0.986,1.386).

Priemerny hodinovy zarobok je odhadovany touto \g@epodobne skér
podhodnocujucou) metddou $itania p&azi, tzn. Ze za kazdy predany NP zdfome
hodnotu 20 K, ak predajca nepredal, ale len dostal peniakefi¢d zapditame 20 K.
Priemerny hodinovy zarobok merany vyssie opisanetodou je 46.09 K Cim viac ma
predajca zarobenych f&zi, tym vySSia je ochota skoti predaj. Doélezitou kovarianciou
zarobku je vSak tomto pripade samozrejme kumublp¥an, tzn. "ako dlho uz dnes predajca
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predava" a je pochopiteé, Zze po dlhej pracovnej dobe klesad motivacia gokt’ bez
oh'adu na zaroboki{ haopak rastie ochota skiti po kratSej dobe).

Ak v modeli zohladnime uZ odpracovanid dobu, vychadgosun smerom
k maximizérom. Z dvoch predajcov po rovnako dlhoéase s vé&Sou pravdepodobntsu
vytrva skor ten, ktory si do tej doby zarobil vi&o, zodpoveda skdr maximizérskej stratégii
(tabg. 4). Ak je pomer Sanci prefom na priemerné hodinové zarobky (&pané tou istou
metodou), je vysledok opéelevantny, bez diadu na to, kiko priemerne z kazdej interakcie
predajca ziska.

Tab. 5. Premenné v rovnici

Variables in the Equation

55.0% CI for ExpiE)

B SE gl of Sig. ExpiBEY Lowyer Upper
payoff_subestimate 003 002 3,230 1 072 1,003 1,000 1,007

Kazda navySe odpracovana mindta zniZzuje Sancu jpredgtrva’ o 0.8% (narast hazard
function pozri tablku hore); hodina potom 0.623x, CI = (0.381,1.019F ®.060 (tesne
NSG). Kazdy uUspech tato Sancu zvySuje -1.172x nkazzéka, (p = 0.010) (Cl =
1.038,1.325) alebo o - 1.444x na priemerny hodinpagobok (bez dladu na to, aky je
skutainy prinos jednej predajnej interakcie) alebo o 0:80kazdu zarobend korunu, Cl =
(1.0019, 1.0142). V kazdom pripade stratégie séasignifikantne maximizérske, p = 0.010
(az antisaturgne). S doposia zarobenymi peniazmi ochotgeka na d’'alSieho zakaznika

rastie, ale mierne pomalSie ako je streday potrebny k jeho dosiahnutiu.
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Tab. 6. Odhad parametrov vEadom k ,,udalosti* ako k zavislej premennej

Parameter Estimates
95% Wald Confidence Interval
95% Wald Confidence Interval Hipothesis Test for ExpiB)
Wald Chi-
Pararmetar B Std. Error Lowar Linpar Souare f i, Exp(E) Lowar Linpar
{Intercept) -410 2618 - 823 102 2,462 1 7 BE3 297 1,108
tirne_total it a4z il i3 1545 1 60 1,008 1,000 1,018
payoff_subestimate -0 031 - 014 -2 fi,554 1 010 A2 HB6 95
{Scale) q

DependentVariahle: udalost
tadel: (ntercept), time_tatal, payafi_subestimate

Ak ako zavisla premennu zvolime priemerny hodinaayobok, vziadom k ochote sk@i®

s predajom. Tato analyza bola uskutena metddou "Generalized estimating function —
Interval censored survival”, ktord v tomto pripdmgie do Uvahy ajas v ramci (“vo vnutri)
cakacej doby, tj.¢im dlhSie predajcataka, tym sa mu kontinualne @ta zniZovanie
hodinoveho zarobku. Vyslo nam, Ze tato zavislasivislos ochoty ukogit’ predaj/hodinovy
zarobok) je aplne nesignifikantna (p = 0.871)reagbieranym zarobkom sa ochota predéava
dalej mierne zniZuje, tempom 16.1% / priemerny hodynzisk. Ochota ukafit' preda;

v pomere s uspesSntmi dha - vo vz’ahu k hodinovému zarobku nerastie (ale ani neklesa,

tabg.7).

Tab. 7. VSeobecné testy modelovych koeficientov

Omnibus Tests of Model Coefficients®

Overall (sc0re) Change Fram Previous Step Change Fram Previous Block
-2 Log
| Likelihood | Chi-sguare df gif. | Chi-souare ilf gig. | Chi-square df i)
477 767 027 1 A7 (26 1 A7 (26 1 A7

2. Beginning Block Mumber 0, inifial Log Likelihood function: -2 Log likelihood: 477.794
h. Beginning Block Mumber 1. Method = Enter
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5.4.Aktivny maximizeér vs. pasivny dost&ovaé

Podla Beckera (1997)lovek nemusi by nakloneny obdarovazobrédka, resp. si kupi
casopis od predajcu, #esa s nim stretne. V takomto pripade mozedmnd’a Beckera pocit
z ,,nezelaného” stretnutia, ku ktoremu doSlo radatsvany darom, alebo sdovek mébze
necha@ predajcom presveéd’ a dobrovéine si kupi casopis, aj k& to pbvodne nemal
v plane. Predajcovia Nového Prostoru podobne alophedajcovia a predaviasa snazia
uputa’ pozornos potencionalnych kupujucich.

Uputanie pozornosti sa deje pomocou inzeateho akejsi reklamy. Na zaklade signalnej
teorie hier, predpokladdme, Ze tato inzercia saitoskuje pomocou predajcom vysielanych
signalov, préom u predajcov Nového Prostoru predstavuje kvaligmnalu aktivita predajcu,
ktorou predajca signalizuje akolwei je motivovany zlep$isvoju situaciu. To, Ze predajca
komunikuje (vysiela signal), Ze jemu samému na jebibuacii zalezi, zvysSuje
pravdepodobna’s Ze investicia zo strany darcu v prospech obdaéeva prispeje k rieSeniu
jeho socialnej situacie.

Dalej predpokladame existenciu pomahajlcich prijemsignalu, ktorymi st v pripade
predajcov Nového Prostoru kupujuci, pre ktorych imagto signaly vEkU cenu, pretoze
zniZzuju mieru neistoty diadne @elu pouzitia darcami vynaloZenych financii. Z uveéleo
vyplyva, Ze signaly aktivity pouzivané predajcamy mohli ma krdcovy vyznam pri
rozhodovani kupujucich (darcow),si casopis nakoniec kupia, alebo nie.

V priebehu Statistického spracovania sme sa sraalit’ platnos nasledujucich hypotéz :

1.),, Aktivni predajcovia budd na interake¢amka’ signifikantne kratSiu dobu, ako pasivni
predajcovia.”

2.) ,, Aktivny pristup pri predagiasopisu je spojeny s maximalizovanim prijmov, resp.
mozné aktivneho predajcu NP ogiwaautomaticky za maximizéra a pasivneho za

dost&@ovata.”

V tejto analyze nas zaujimalti,sa podari preukaZaavislos medzi stratégiou maximizer /
dost&ova® a aktivitou predaja, tzrti su aktivni predajci zpravidla maximizéri a pasivn
predajcovia pri nadpriemernom zarobku v ramci pregleo dia ukorgia predaj (dostavadi)
aci sa pripadné rozdiely odrazia aj v ochédéa’.
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Po Statistickom vyhodnoteni nam vysSlo, Ze v ochéda medzi aktivnymi a
pasivnymi predajcami nie je signifikantny rozdiglaplan-Meier, p = 0.723). Ned& sa teda
povedd, Ze by aktivni predajcovia boli viac maximizérmi Zmysle ochoty obetovaviac

¢asu), ako pasivni, alebo naopak (gh).

Tab. 8. Test rovnosticasu, ktory predajca vydrzi predatiakym neukotii predaj z dévodu nelspeSnosti —

celkové porovnanie vFadom k r6znym drovniam aktivity

Owerall Comparisons

hi-Sguare of i,
Log Rank {Mantel-Cox) 26 1 723
Breslow (Generalized
Wilcoxon) 013 1 A1
Tarone-Ware 61 1 205

Test of equality of survival distributions for the different levels of activity.

Tab. 9. Testy modelovych efektezh’adom k pozorovaniu ,,udalosti“ ako zavislej prenggn

Tests of Model Effects

Twpe lll
Wald Chi-
Soyrce Souare of S
fntercepty 1,654 1 1ag
activity *
payoff subestimate 2,225 2 329

Dependent Yariable: udalost
Model: (intercept), activity * payo_subestimate

Predajcovia sa snazia obetovamg (v&Sinou uspesne) efektivne vytizko suvisi so
spominanou aktivitou.VynaloZzena energia u aktivnymedajcov, ale nesuvisi ¢asom
vyhradenym pre predaj NP, inymi slovami sa da tanwatahu vynaloZenéhdasu a aktivity
rozumie’ aj tak, Ze aktivni predajcovia sa snazid bfektivni, zacas, ktory maju na predaj
NP vyhradeni, zarobio najviac. Aktivita priamo teda nesuvisi s maximgreom, to by sme
mohli povedd& v pripade, kedy by predajcovia predlZzovali svojacovnu dobu zadglom
zarobt’ ¢o najviac.

Test pomocou metdédy Kaplan-Maier potvrdil nasu hgpo, Ze aktivnejSi predajcovia

budu na interakcigdaka  signifikantne kratStas, ako pasivni predajcoviép mozno suvisi
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s predpokladanym efektom aktivity ako pozitivheilgnélu dobrej investicie, signalizovanej
predajcami potencionalnym altruistom.

Vztah aktivity predaja s doterajSim zarobkom (respnasim odhadom doterajSieho
zarobku), sa ukazal ako nesignifikantny. Tu muskoaeStatové, Ze naSe odhady, Ze by
aktualny zisk sutvisel s rychlejsim ukemim predaja, resp. s pigdnim predajnej doby
v zavislosti od predajcom zvolenej zakladnej sgigétj. aktivneho, alebo pasivneho predaja,
sa nepotvrdili (p = 0.329, Tah9).
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ZAVER

Nazeranie na problematiku predagsopisu Novy Prostor optikou signalnej teorie hier,
odkryva Upne novy svet sakanych suvislosti, ktoré pomahaju rozummzhodovaniu
predajcov ohladne i#ky ¢asu predaja a pri predaji uplavanych stratégii. Skoér ako sa
dostanem k odpovedi na otazkii, kompeticia nigo prindSa predajcom Nového Prostoru,
chcel by som poukaZana niekdko zaujimavych zaverov vyskumu, ktoré prinaSa paéeca.

Pri pozorovani predajcov Nového Prostoru, bolootesté, ¢i UspeSnos predajcov
(dizku ¢akacej doby, kym dbjde k predagasopisu), ovplykuju premenné ako pohlavie,
hendikep, alebo Styl predaja. Kakaciu dobu nemala vplyv denna doba predaja (edagta
casopis predava rano, aleboce® a rovnako nesignifikantné bolo aj pohlavie pjed vo
vztahu ku kupujucemu (rovnaka uspe&hosbidvoch pohlavi). Medzi kupujucimi
(poskytovatémi financnej pomoci), vSak prevazovali Zzeny nad muzmi (v pmn78:62),
avSak tento rozdiel nebol signifikantny (p=0.176).

Poskytovanie pomoci na zaklade pohlavia, nebolak@zané u muzov, ani u zZien.
Pohlavie nehralo Ziadnu rolu pri poskytovani pomagujucimi. Ako signifikantny sa ukazal
rozdiel medzi pohlaviami kupujucich, viddom k tomugi poskytni pomoc skér predajcovi
s hendikepom, alebo bez hendikegr{.040). U muZov je 2x vysSSiaSanca, Ze budu
preferovad pri poskytovani pomoci predajcu s hendikep@i96%=(1.032,4.182))Na veku
kupujuceho pritom nezalezi (nekoreluje s poskytavigoomoci hendikepovanému, @825.
Ako dalsi signifikantny faktor sa ukazalo tbyohlavie kupujuceho vihdom Kk aktivite
predajcu.

U obidvoch pohlavi sa podarilo preukéizareferenciu k poskytovaniu pomoci skor
aktivnemu predajcovi (tomu, ktory oslovuje, alelbarsym spésobom aktivne snazi uplta
seba pozornaspotencionalnych kupujacich). Zaujimave je, Ze pbapaci muzi preferuju s
2.3 x v&Sou pravdepodobna®u aktivnych predajcov, @om ani v tomto pripade na veku
kupujuceho nezalezi (p=0.994). Prekvapujucim vysied Statistickej analyzy je, Ze rozdiel
nie je v tom, ze by si skér muzi pomahali Zzenanebal naopak, ale vtom, Zze muzi
signifikantne viacej preferuju hendikepovanych @jedv, pripadne aktivnych predajcov.
Mozné vysvetlenie tohto fenoménu moéZzu dpa’ v predpoklade, Ze ,,Zeny pomahaju viac
inStinktivne — pre pomoc samotnu, kdezto muzi muia vedi€, komu a préo pomahajd,
¢o sa v praxi moze prejavoprave ako pomoc hendikepovanému, ale aj aktivnéaouy

moZe by zo strany kupujucich muzského pohlavia povaZzovaayiac motivovaného, ako
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napr. predajca uphlatjuci pasivny spbsob predaja“ (Kira, 2010).Viditel'ny hendikep
predajcu jeho uUspesrnbsmeovplyvnil (v tejto praci nebol preukazany rozdielspesSnosti
medzi predajcom s hendikepom abez hendikepu). KHklade dvojnasobne vysSich
preferencii muzov v smerovani pomoci predajcomrgltkepom, sa da predpokladakér
pozitivny vplyv hendikepu. Naopak pri Zobrani, kigrak neponuka Ziadnu protihodnotu
(ako je napriklad¢asopis NP), ,,UspeSnb<obrania zavisela na tonti bol dotyny
postihnuty, alebo nie* (Vamtova a kol.,2003). Vyznamnym faktorom, ktory malyw na
uspesnas bol Styl predaja.

U predajcov Nového Prostoru rozliSujem 2 zakladyéy redaja : aktivny a pasivny.
Signifikantne Gspesnejsi boli skér aktivni predajap ako pasivni.Co sa tyka aktivity
predaja, hendikep nebol prekaZzkou — aktivnych peestge mozné najsmedzi predajcami
bez hendikepu, ako aj medzi predajcami s hendikepdm vztahu aktivity (v zmysle
vynaloZenej energie) a snahy maximalizbwosiahnuténé prijmy preézenim pracovnej
doby, méZzeme povedaze vynaloZzena energia u aktivnych predajcov, mémavyhnutne
suvisi¢g sc¢asom vyhradenym na predaj NP. Inymi slovami sa déuto vzahu
vynaloZzenéh@asu a aktivity rozumieaj tak, Ze aktivny predajcovia sa snazid bfektivni,
ich cidlom je zacas, ktory maju na predaj NP vyhradeny, zatd@binajviac. Aktivita priamo
teda nesuvisi s maximizérstvom, to by sme mohliepgav v pripade, kedy by predajcovia
predlZzovali svoju pracovnu dobu zé&elom zarohi ¢o najviac.

Ako nesignifikantny sa ukazal aj fah aktivity predaja s doterajSim zarobkom (resp. s
naSim odhadom doterajSieho zarobku). Tu musimetkiong’, Zze naSe odhady, Ze by
aktudlny zisk suvisel s rychlejsim ukemim predaja, resp. s pizdnim predajnej doby
v zavislosti od predajcom zvolenej zakladnej sgigétj. aktivneho, alebo pasivneho predaja,
sa nepotvrdili (p = 0.329). Vihdom k analogickému rozdeleniu predajcov Novéhatera
na zaklade Silhavej rozdelenia Zobrakov na maxiroizé dostéovasov (a kategoriu ,,hours
targeters", ktora sme nebrali do Gvahy, pretoZe gyobadzali z dvoch zékladnych kategorii -
maximizéri a dostovai), predajcom Nového Prostoru patri skér neutrgdazicia, s vemi
miernym (ale nesignifikantnym) priklonom k saturoweati. Poki# vSak zoberieme do Gvahy
uz odpracovanyas predajcov, je ich mozné ozitaza maximizérov

Pri analyze stratégie dostawva® vs. maximizer, sme zistili, Ze je mozné uplatrdizne
pristupy, ato jednak z ptédu kupujucich, resp. z pbddu posudzovanigakacej doby.
V druhom pristupe sme sa zamerali na to, za ako tihpredajca "vzd4" vfadom k uz

ziskanému zarobku.
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Na zaklade posudzovantakacej doby nam vyslo nasledovné : polovica predajo
vzdava po 50. neuspesnych minutach (=Median, CIH&5, tomu zodpovedajlca priemerna
hodnota (=priemer) 56.472 minaty. 25% predajcovrzigredavé do 72.minaty (Dolny
kvartil) a 75% predajcov uk@hpredaj uz po 20. neaspesSnych minutach.

V analyze kde sme testovali, korelaciu ukema predaja v4dladom k uz ziskanému
zarobku, ndm po Statistickom spracovani vyslo,,&sla hovoria“ aj k&' nesignifikantne
v prospech saturacie (p = 0.097). Kazda jedna eadlkoruna zvySuje Sancu ukenia
predaja o 0.3% (ie 1.003 krat). Délezitou kovarianc zarobku je vtomto pripade
samozrejme kumulovarias, tzn. "ako dlho uz dnes predajca predava" aghgpiténé, Ze
po dlhej pracovnej dobe klesa motivacia pokket’ bez ofiadu na zaroboki{ naopak rastie
ochota skodit’ po kratSej dobe). Ak teda v tomto modeli zohladmimi odpracovanu dobu,
vychadza posun smerom k maximizéromd¥e pri analyze maximizérstva a dasteania
je mozné uplati viac pristupov, vzfadom Kk tejto skunosti nie je mozné zaradi
predajcov Nového Prostoru jednoZna skor k maximizérom, alebo dastaatom. Priklon
k maximalizovaniu prijmov, alebo skér na stranuusatanosti je zavisly na zvolenych
kritériach, napr. naakacej dobegi doterajSom zarobku.

Nepritomnos sociadlneho zdanenia podmienend kompeticiou dedaitruistov
(kupujucich), préom jednotlivi predajci si vzajomne nekonkuruju, Zda by najva&sou
vyhodou, ktorl predajcom Nového Prostoru pritonino@mpeticie prindSa. Jej priamym
doskledkom je moznds Setrenia finatnych prostriedkov. Zobraci st pkad Silhavej
limitovani komplikovanotou, ak nie uplnym zamedzenim Setrenia. Kompetemosna — je
signdlom snahy né® so svojou situéciou urabia signadlom dobrej investicie z gallu
kupujucich. To, Ze NP predstavuje déveryhodny tdazy signal prinasajuci jeho noditam
vyhodu, dokazuje existencia napodobolatetohto signalu a snaha napodobovaniu zabrani

Zarobky z predaja NP (alebo samotny projekt NP)arfouji osobnostny rozvoj
spésobom, ktory narozdiel od ziskov zo Zobraniazafeguje predajcov tak vyraznym
pocitom hanby, ako je tomu v pripade Zobrajlcicbbranie ako aktivita prevazne spojena
prave s pocitom hanby, obettbveka o jeho dbstojndésa pozitivny obraz vlastnej hodnoty,
¢o vyplyva zo skuténosti, Ze Zobrajuailovek sa stava zavislym na pomoci druhyaldi (na
com je vlastne Zobranie zaloZzené), prehlbujuc tymitpdastnej neschopnosti postérsa
o seba inak ako Zobranim. Negativny sebaobraz @eradény pocit neschopnosti postasa
o seba, su okrem socidlneho zdanenfalSimi vyznamnymi limitujucimi faktormi

»predutujucimi“ ¢loveka skoér ki'alSiemu Zivotu na ulici, ako k uplatneniu sa na fphace.
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Swrazivog' (kompeticia) je ,,vyhybkou“, na ceste od dobitme), ¢i nedobrovdnej
zavislosti na pomoci druhych, k prevzatiu zodpowstiza vliastny Zivot, spojenou so snahou
(v pripade, Ze je to moznécveku v tom nebréani vazny hendikep) posfasa o vlastné
potreby. Kompeticia o zdroje kupujucich, s vyuzigpmozitivnych signalov, tak, ako je tomu
v pripade predajacasopisu Novy Prostor, zvySuje motivaciu predajcoyt’ kaktivny
v zabezpé&ovani si vlastnych finamych zdrojov, pdom empiricky experiment dokazal, Ze
predajcovia davajuci signaly aktivne najavakaju na zakaznika kratSiu dobu (survival
analysis: median 13min x 28 min, p=0.006). Aktiviphynica z kompeticie ,,0 verejne
dostupné zdroje“, je vyraznym pozitivnym signalone pltruistov,¢im vlastne kompeticia

moZe napomaltaaltruizmu.
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