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ABSTRAKT

Behaviorélna Studia zaloZzena na pozorovani 30 kyalspredajcov (cca 50% vSetkych
predajcov) pri predaji sireet newspaper;Novy prostor” (NP) a ich interakcii so 140
zakaznikmi. Projekt predagtreet newspapge koncipovany predovSetkym ako socialny
program; predajcovia ®om prijimaju mnohé sebaobmedzenia, ktoré su vratamych
spbésoboch Ziadania okoloiducich o fidat podporu nepritomné. Teoretické vychodisko
vyskumu predpoklada, Ze predajom NP vysielaju poedéaa zakaznikom signal o svojom
potenciale pre ,kvalitné" vyuZitie ich prispevkuznt Sancu, Ze tento bude pouzity
k osobnostnému rozvoju predajcto (v tejto Zivotnej situacii mdéze znamena napr.
kvalitné prenocovanie). Sebaobmedzenia prijaté @keou pravidiel programu NP su
potom nakladom na tento signal. Jednym z dokladwovdrosti posudzovapredaj NP
optikou signalnej tedrie hier, je existencia fadtaov (tzv.,pytliakov*) predavajucich NP
bez spominanych obmedzeni a boj pravych predajcotr pim. Empiricky experiment
dokazal, Ze predajci davajuci signaly aktivne maj&akaju na zdkaznika kratSiu dobu
(survival analysis: median 13min x 28 min, p=0.00&opak signal obmedzenia (skirtg

¢i predstierany handicap) nie je signifikantrénaly (p=0.461).

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



ABSTRACT

Behavioral study based on observations of 30 streespaper sellers from Prague (about
50% of all Prague sellers) observed at the timeftdring the “Novy Prostor® street
newspaper (below just “NP*) and their interactiovigh a total of 140 customers. Street
newspaper sale project is primarily intended asaak program.The sellers participating
take in many self-restraints resulting from acagptihe “Novy Prostor” rules. In the
alternative ways of asking for financial suppormnfr the passerby people there is an
obvious absence of arules similar. Theoreticalisba$ research assume that there is
a signal produced by a street newspaper sale,ghrahich the sellers communicate their
ability of money donated meaningful use to thespagby people and potential customers.
In this context a meaningful use includes also dkiernight expenses (housing for 1
night). The above mentioned self-restraints represhe costs expended for this signal.
One of the confirmation aspects to assess thebduitaof the sale of NP through the lens
of Signaling Game Theory is the existence of a terfeiters (in a NP slang so called
“poachers”). Empirical experiment has proved that $ellers giving clear signals actively,
are waiting for a customer less then those whonateactive (survival analysis: median
13min x 28 min, p = 0.006).0n the contrary sigrfahability (real or feigned handicap) is
not significantly efficient (p = 0.461).

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



1 UvOoD

Tato praca skuma doésledky pouZzivania signalov gsisawii predajcamicasopisu
Novy prostor v kompeticii o zdroje kupujlcich. Page koncipovana ako behavioralna
Studia, zaloZené na pozorovani 30 praZzskych preddfra 50% vSetkych predajcov) pri
predaji ,street newspaper‘n@a ulici predavanéhoasopisii ,Novy Prostor* @’alej NP) a
ich interakcii so 140 zakaznikmi. Na problematikedjemnych interakcii predajcov
a kupuijucich je nazerané optikou signalnej tedire {(Spence, 1974). Hlavnou otazkou je
¢o zdrava stezivog’ prindSa predajcom NP a tieZTko predajcov sa snaZzi svoj zisk
maximalizovd a kd’ko z nich sa uspokoji s minimom na prezitie (,,meotargeting”-
,,maximizing“ x ,,satisficing“, poth Silhavej).

V zmysle nazerania na danu problematiku cez signtddriu hier, je odpowk na
tito otazku mozné Iadda prave v sledovani pouzivania signalov predajcasa,
zameranim na ta@j signaly vysielané v kupujucim — potencionalnym altruistom, mdzu
napomahé kompeticii a tym vlastne slizaltruizmu, zvySovanim konkurencieschopnosti
predajcov. Konkurencieschopnoge mozné hodnati pozorovanim uspesnosti predajcov
davajucich signaly aktivne najavo. Pred&sopisu Novy Prostor je koncipovany
predovSetkym ako socialny program; predajcovianom prijimajd  mnohé
sebaobmedzenia, ktoré su v alternativnych spésob@dania okoloiducich o fin&nu
podporu nepritomné. Teoretické vychodisko vyskumedpoklada, Ze predajcovia
¢asopisu NP vysielaju zakaznikom pozitivny sign&vojom potenciéle pre ,kvalitné*
vyuzitie ich prispevku, v podobe Sance, Ze prispelade pouzity k osobnostnému
rozvoju predajcu. Jednym z dokladov vhodnosti pasud’ predaj NP optikou signalnej
tedrie hier, je existencia falSovébe (tzv.,pytliakov*) predavajucich NP bez spominahy
obmedzeni a boj pravych predajcov proti nim.

Téato praca je indpirovana vysledkami prace D. S#ng2008), v ktorej sa autorka
zaobera rozhodovanim Zobrakov o ich dennom pracowase. Zobranie je v praci D.
Silhavej predstavované ako sluzba pontkand, podakméné sluzby - ,,produkty“na trhu
prace, kde zobrakmi ponukanou sluzbou, je poskigrddbrého pocitu, ktory si altruista
,,kupuje“ pre vlastnl potrebu. Silhava ako 2 movysvetlenia proti sebe stavia 2 modely
ponuky prace: model medasove] substiticie (intertemporal substitution)ielovanie

prijmov (income targeting). Tieto modely sa tykajdzhodnuti Zobrajdcich o ich



pracovnom a vinom ¢ase skér z dlhodobéhdddiska, napr. v rdmci pracovného tyad

¢i aspar niekd’kych dni. Z kratkodobéhoradiska (napr. v danom dni), s rozhodnutiami
0 pracovnhom a vtmom ¢ase koreSponduju zakladné stratégie Zobrakov, ktmtpovedaju
konceptom maximalizacie (maximizing), dasigania (satisficing) a stratégii s presne
stanovenou pracovnou dobou, na zéklade odpracokdmain (hours targeting).

Maximizéri sa svoje prijmy snaZia zvysdévpredZenim svojej pracovnej doby na
maximum, v doch, kedy sa to oplati (UspeSné dni). Damtaci tato dobu svojim
pristupom naopak skracuju. Wach s malou intenzitou predaja, je potom déstad
snahou ziska asp@ minimalny dostatény zarobok, nuteny pracotadlho, zatidico
maximizér si méze dovalis predajom prestapretoZze ma naSetrené z predchadzajicich
uspesnejSich dni. Rozhodnutia ohladne pracovney deb vd’ného ¢asu) v pripade
maximizérov aj dostévatov su zaloZzené na zaklade hodnotenia dosahovamijohop.
,,Podobne tomu je aj v pripade Zobrakov s pevn@ecogwnou dobou (hours targeters),
ktory sa pre stratégiu stan6vi za ci€ nie prijem, ale pg&et hodin, ktoré v danom dni
odpracuju, rozhodli na zéklade nizkeho realnehmpti(Silhava, 2008).

D.Silhava zistila, Zze 37 z 43 prazskych Zobrakojejwzorke sa da ozdw' za
,,dost@govatov“, podobne, ako je za dos&twaov mozné oznat tieZz newyorskych
taxikarov poda zisteni Camerera (1997). Ako uvadza Silhava, dtiiégia jeasto skor,
,,racionalnou reakciou na obmedzenia plynuce z lpov@ Zobraka“ a to ,,napriklad kvoli
socialnemu zdaneniu a nedostatkom prileZitostppneesie® (Silhava, 2008).

Problematikou Zobrania v Prahe, sa zaoberal akkolautoriek Marina Alekseevna
Vancatova, Marina Lvovna Butovskaya, Jaroslava Pavélk&tory vo svojej etologickej
analyze - Fenomén Zobrania v Prahe, ponukdgobha to ,,kto su prazski Zobraci“ —
,,hasinci vs. cudzinci®, konfrontuje verejnd mienkwysledkami vlastného vyskumu a
analyzuje spravanie a stratégie Zobrakov ajl'addm na ich ekonomickd uspegno
Vandatova a kol. zistili, Ze v uliciach Prahy Zobri gwesetkymCesi a nie cudzinci.
V mojej praci su skimanou populaciou predajcovia, K&rych porovnavam najma s
vysledkami prace D.Silhavej. Klasicky Zobrajlci &sto ocitaji v ,,pasci vynateného
kolektivizmu" (D.Silhavéa), dosledkom ktorého je elgile sa s ostatnymi o v3etky prijmy
ziskané nad minimalny Standard. Predajcovia NPaspak z trzby za kazdy predany
casopis mdzu jefas’ ponecha pre vlastné potreby. Tento spo6sob predajapuedajcov
kompeticii a potl Signaling Games Theory (M. Spence), je taktoelgmly pozitivny
signal schopny napomfc prilaka® pozornog altruistov. Zobranim v prazskych

podmienkach sa zaoberaju dve vysSie spominanéeStldédajasopisu NP je socialny



program, ktory predstavujeditt alternativu k Zobraniu. K&e oproti Zobraniu predaj NP
ma v naSich podmienkach pomerne kratku tradicipoghopiténé, Ze Studie zaoberajuce
sa tymto fenoménom, zda sa akoby chybali. Tatogpse snazi jednak vypthituto
medzeru a tieZ porovtigoredaj NP so Zobranim. Ako bolo vysSie n&eng, tato praca
nielenze je inSpirovana vyskumom D. Silhavej, @sstaine si kladie aj podobné otazky.
Vzhradom k tymto skuttnostiam sa pricta ekonomickej terminolégie pouzivanej v praci
tejto autorky. V tomto zmysle mam namysli najma fieanie dvoch zakladnych pojmov
,,maximizér* (maximizer) a ,,dostavat” (satisficer). Pod pojmom maximizér, podobne
ako Silhava, mam na mysli predajcov NP, ktori saj grijem snaZia maximalizova
vedomym uprednostvanim prace na dobu, kedy sa to na zaklade sksisemajviac
oplati. Dost&ovai po dosiahnuti witého stanoveného limitu ptu predanych kusov
¢asopisu v danom dni s predajom skan

Pri_hodnoteni stratégie do&tea® vs. maximizér, v naSej behavioralnej Studii,
Statistické spracovanie dat ukazalo priklon premajdNP k maximizérskej stratégii
(stratégii maximalizovania prijmov). Tento zaver yegrotiklade zo zisteniami Studie
D.Silhavej, zaloZenej prevazne na kvalitativnyctada, podla ktorej sa Zobraci spravaju
vyrazne v sllade s modelom da@sizania (satisficing)¢o je poda nej¢asto dané limitmi
prostredia (constraints) — zivota na ulici, ktoryawbracicelia. Vzitadom k teoretickému
vymedzeniu prace, ekonomické spravanie predajcogugrzujem aj na zaklade
pouzivanych signalov, gom empiricky experiment dokazal, Ze predajci dasiagignaly
aktivne najavo¢akaju na zakaznika kratSiu dobu, naopak signal dherea (skutény ci
predstierany handicap) nie je signifikantriénay.

Tato praca je koncipovana nasledovne: Drab&” predstavuje akysi teoreticky
zaklad, v ktorom sa pokuSam cnmit tedrie a koncepty tykajuce sa predovSetkym
altruizmu a kompeticie, tiez signalnej tedrie hjewov, ktoré pouzivam pri interpretacii
ekonomického spravania predajcov NP v tejto Sti®ignalna teoria hier je v tejtéasti
ktoru je nazerané ako na protipdl altruizmu a psstdomuto fenoménu venujem v ramci
kapitol o altruizme. Altruizmus ktory bol predmetoméjho zaujmu pri vyskume
predajcov ¢asopisu Novy Prostor, som sice skumal v konkrétn@xperimentom
ohrantenom kontexte predajatasopisu, no vadladom k réznorodosti moznych

teoretickych potadov na altruizmus, som v tejto praci zvolil inieaiplinarny pristup,

! Uvod a Zaver su ziané ako samostatné kapitoly a Katiom k tomu, Ze v pripade tychto kapitol, sa jedna
o typickécasti kazdej prace, su v stnom ndrtnuti toho, ako je tato praca koncipovana vynaéha



pricom v prvej ¢asti popisujem prave teoretické pristupy nazeraméa altruizmus
z poladu relevantnych, tzn. najmd behavioralne zamehangisciplin a ekonémie
(pripadned’alSich, ktoré dojpaji tieto dva zakladné ptéuly), sltziace ako vychodiskovy
bod, pred’alSie Gvahy v tejto praci.

Tretia ¢ca®’ sumarizuje pristup a zavery dvoch hlavnych Stadidbberajacich sa
problematikou Zobrania v Prahe. Stvrt4, je flsehim teoretickefasti prace, v ktorej sa
podrobnejSie venujem signalnej tedrii hier v komgegredajcov NP, problematike ktoru
som nartol v prvej ¢asti. Empirickacag’ zaina piatou kapitolou, v ktorej popisujem
proces zbierania dat a okolnosti s tym spojené.

Tato praca vrcholi v poslednej — Siestagti, kde sa na zaklade Statistickej analyzy,
snazim zodpovedana otadzku, do akej miery su prazski predajcosasopisu NP
maximizérmi, alebo dostavami. Hodnotim tiez vyznamnéspouZivania signalov
predajcami ato najma tychto dvoch signalovasopisu NP; ako aj skuteého, alebo
predstieraného hendikepu. Na zaklade usiké@ného pozorovania a naslednej analyzy, sa
v zavere snazim poskyth@dpovel’ na otazku formulovani uz v samotnom nazve tejto

prace.



2 ALTRUIZMUS (A KOI\/!PETI'CIA) VO SVETLE INTER-
DISCIPLINARNYCH SUVISLOSTI

2.1 Altruizmus z pohradu evoluinej psychologie

Ako uvadzaju Martin a Bateson ,,vedci skimaju sanéy réznym sposobom
a z najroznejdich doévodBv (Martin & Bateson, 2009,s.17). Rovnako si ,,ptiidiu
spravania je mozné klasely rad Uplne odliSnych otazok. Ich asi najuii&jSiu a najviac
prijimanu klasifikaciu formuloval etolog a drZit®lobelovej ceny Niko Tinbergen (1963),
ktory poukazal na to, Ze pri vyskume spravania tauaju Styri odlisné typy problémot*
(Martin & Bateson, 2009,s.14). Odpovede na jedentyclazto problémov, pdé
Tinbergenovhotlenenia (1963), poskytuju evainé otazky, tie ,,sa tykaju historickych
pociatkov vzorcov spravania“ (Martin & Bateson, 20096. Predmetom sledovania
.,evolunych paiatkov, nemusia bty len jednotlivé vzorce spravania, ale mézu nimi by
aj psychické Struktary ato za predpokladu, Ze smabotni akceptowa ich vznik
analogicky ku vzniku napriklad orgdnov v procesadgickej evolucie. Cielom evotnej
psycholdgie je pdé Barretta a kol. (2007): ,,identifikavaelekné tlaky, ktoré tvarovali
ludska psyché v priebehu evolucie a potom testatianaSe psychologické mechanizmy
vbbec ukazuju znaky, ktoré by sa dakakava, ak by boli vytvorené k rieSeniu
partikularnych adaptivhych problémov (napr. vybeartpera, alebo rozoznanie
podvodnika“). ZjednoduSene sa zvykne takyto poswaova’ ako ,,ifadanie vhodného
designu“ (,,good design“) adaptivne vyhodného samév (alebo psychickych Struktur),
ktory poukazuje na priebeh selekcie v minulostid{jao Barrett a kol., 2007, s. 38).
V suvislosti s altruizmom by sme si mohli polbzotazku, aky adaptivny problém

2 Historicky sa psycholdgia (ktora povodne powstab skimanidudskej mysle) odliSovala od etolégie
(biologického vyskumu spravani&p sa tyka metdd, zaujmov aj kamy tychto dvoch vied. V 20. statbsa
porovnavacia a experimentalni psycholégovia obvykkmeriavali na otazky proximalnej @rinosti
spravania (tzv. otazky ,,ako“), pam skimali vSeobecné procesy spravania (najoedia) u niektkych
malo ZivaiSnych druhov v laboratérnych podmienkach. Etoldgavaopak maju svoje korene v biol6gii
a kladli si otazky nielen o tom, akym sp6sobompgeaganie riadené, ale ti€bmu spravanie slizi a ako sa
vyvinulo (otazky ,,préo” )“ (Martin & Bateson, 2009,s.17).

3 Otazky o ovplyvneni a ontogenetickom vyvoji, réakedy oznéuji ako proximalne, otazky fuské a
evolwiné, ako otazky ultimatne. M6zu sa tiez rdamlet’ na historické a siasné, ktoré sa tykajua Uplne
sformovaného spravania.” Proximalne otazky sa pytéhzkou ,,ako”...ni@® funguje, alebo ako to vzniklo
v ontogenéze a ultimatne otdzky sa pytaju otazkpretp“, alebo ,,naco” to je, ¢i ,,ako" to vzniklo
v evolucii? (Potla Tinbergena,1963 In : Martin & Bateson, 2009,s.15)



v minulosti pomahalo rie§i altruistické spravanie, tzn. za akyndelom sa tento typ
spravania v evolacii vyvinul? Ak vSak predpokladanie v evolucii sa fixoval a do
sikkasnosti sa zachoval len ten ,,najvyhodnejSi des{grék by bol v procese neustale
prebiehajucej selekcie pozmeneny - doslo by k jehmiznutiu), ako je mozné, Ze
altruistické spravanie sa zachovalo paradoxne @jielkajeho aspo na prvy poliad veémi
pravdepodobnej nevyhodnosti?

,ZAltruizmus moze by definovany akaiin, ktory prinasSa prospech jeho prijemcovi
a zarové urcité naklady darcovi. V evotinych pojmoch su tieto naklady a prospech
merané reprodukym Uspechom, alebo presnejSie pomocou biologim#f@inosti (fitness,
pocet képii génu predanych nasledujucim generaciamarr@t a kol.,2007,s.55).
Nevyhodnos altruistického spravarffespaiva v tom, Ze altruista svojim jednanim straca
vlastné zdroje,co z polfadu behavioralnej ekolédieznizuje jeho fitness aje to
v protiklade k selekcii najuspeSnejSich jedincowor& je zaloZzena ,,na predstave
kompeticie medzi jedincami a nie na vzneSendmeki kamaratov a sebaobetovani “
(Barrett a kol.,2007,s.55). Takyto ,,nevhodny* éiés zniZujuci design, by sa teda nemal
Vv procese evolucie vobec fixata

Evoluéna psycholdgia ponuka rdzne vysvetlenia ako maigtenia, no i napriek
tomu v s@dasnosti existencia altruizmu z galdu evoldnej vyhodnosti eSte stale patri
medzi nie Uplne objasnené otazky. Jednym z mozaysbhetleni altruistického spravania
by mohla by jeho nedostatma prispbésobendésvzitadom k sdasnym podmienkam.
,,Masivne kultirne zmeny, ktoré sa uskuib po¢as poslednych 10 000 rokov, boli prilis
rychle, na to, aby sdudsky mozog (a spravanie) mohli adaptbv&sychologické
adaptacie, ktorymi dnes disponujeme, boli vybraménase minulé prostredie evémych
adaptacii (EEA) (Bowlby, 1969,1973 In: Barrett 4. 007, s. 40) a tieto adaptacie pad

Barretta a kol., uz nie su poudit& pre moderny svet” (Barrett a kol.2007, s. 40).

4 Flegr navrhuje vymedgziStyri kategorie spravania,,Sebeckgtj. spravanie zvySujlce biologicku zdatfios
svojho nositéa a zarove priamo, alebo nepriamo znizujlce biologicku zdafrastatnychilenov populacie,
spravanie altruistick§ tzn. spravananie zvySujuce zdathogstatnych ¢lenov populéacie a znizujuce
biologickl zdatno$ svojho nositéa, spravanie mutualistické,zvySujlce zdafnossitda a zarovee tiez
zdatno$ ostatnych¢lenov populacie a spravandomyselnéesky ,,zlovolné”, v zmysle vandalské angl.
spiteful), tj. spravanie, neovpliujace, pripadne mierne zniZzujlice zdathe#ojho nositéa a pritom vyrazne
znizujuce zdatnasinych ¢lenov populacie (Flegr,2005,s.307)".

®> Behavioralna ekolégia ,,prijima fuétky uhol poliadu a povaZuje konkrétny znak za biologick( adaptac
ak zvysi fitness (piet génov predanych buddcim generaciam) nbmiteugitych vlastnosti, na tkor tych,
ktori tieto vlastnosti nemaju. Behavioralna ekotbga zameriava na meranie rozdielov v repréaoin
Uspechu medzi jedincami, v zavislosti na ich roogieh behavioralnych stratégiach (Smith et al.,200:
Barrett a kol. 2007, s. 34).



Svet, v ktorom vznikala naSa myse ,,na ktory sme adaptovani, uz neexistuje, ale
v dbésledku evoleného oneskorenia sa, poéugeme v takom spravani, akoby existoval*
(Barrett a kol., 2007, s. 40). Padtedrie neolitickej mysfe clovek Zil najskér v malych
skupinach samych pribuznych, kde bolo v pripadealediia sebeckého spravanialme
jednoduché strati prestiz (vychadza z Axelrodovho konceptu budovapiastize v
skupine). Odhali podvodnika v malej skupind’udi, ktori sa dobre poznali, bolo zrejme
podstatne jednoduchsSie, ako by tomu bolo v&sigh skupinach. Z dévodu nevyhodnosti
dosledkov plynacich zo straty prestize, sa mohldatap byt radSej altruistom a z
altruistického spravania sa tak mohol tstatereotyp - vSeobecne upiavany
automatizmus a to dokonca aj jednorazovdj wepripuznyntudom i za predpokladu, Ze
sa s nimi pravdepodobne uz nikdy nestretneme.

Flegr, uvadza, ZedalSim vysvetlenim existencie altruistického spréage, Ze sa
v skut@nosti¢asto jedna o tzv. reciptoy altruizmus (Trivers 1971;Axelrod & Hamilton
1981 In : Flegr 2005,s.308)". ,,V pripade recifirého altruizmu, pdéh Flegra, upldiuje
jedinec prvok altruistického spravania, len vyhmdvati tym ¢lenom populacie, od
ktorych méze v buddcnostiéakava, Zze mu prislusné altruistické spravanie vratidegF
dalej dodava, Ze etologické Studie¢Si@mou ukazuju, Z€lenovia populacie si neustale
,,vedu evidenciu“, ako sa ktory jedinec spravauaticky k nemu samémuj k ostatnym
¢lenom populacie a pdd stugia jeho altruizmu on sdm a podobne aj ostatni jedind
nemu uplatujd, ¢i neuplatuju altruistické spravanie (Flegr 2005, s.308) Vofice, alebo
skupiny jedincov, sa k sebe vzajomne spravajuisticey, pretoze sebeckym spravanim,
by jedinec sice kratkodobo ziskal, ale dlhodobddywyliéeny zd’al'Sich interakcii¢o by
bolo ovda v&Sou stratou, znehodnucujuci kratkodoby zisk ziskassbectvom.
Podmienkou je opakovdigos’ interakcii.

V malych skupinach so stalym zloZeni¢tenov, bola opakovafeos interakcii
vlastne takmer garantovanfadvek snou mohol pditat’), co ako uz bolo natnuté vyssie,
hra v prospech vyberu altruistického spravaniajkar d'alSich moznych alternativ napr.
sebeckého, alebo vandalského spravanid fwznamka podiarou, ¢.3). Doteraz bolo

spomenuté ako jedno z moznych vysvetleni vznikudiania) altruistického spravania

® Tedria neolitickej mysle hovori, Ze ,,nase mysleevyvinuli vo svete miest, ani automobilov aataia

ani vo svete pluhov a pimohospodarstva“ (Evans, Zarate, 2002) a preto y&eieil'ud'mi doby kamennej
iddcimi v dialnénom pruhu“ (Eaton et al., 1988).

" Pod’a Cosmidesovej a Toobyho, je ,,otinanie podvodnikov jednym zo zékladnych kognitiimyc
problémov spoléenského Zivota, podobne ako pouzivanie nastrojsiakia manipulacia druhych, vyber
partnera, tenie sa ré& atd’.,spdsob rieSenia ktorych sa v evollcii pod sglgin tlakom vyvinul tak, aby
fungoval modulovym spdsobom, presne rovnako ako predstavoval autor konceptu ,,modularity mysle*
lingvista a filozof Jerry Fodor (1983) u peré¢agch modulov” (Barrett a kol., 2007, s. 356).



jednak, Ze jedinci sa k sebe spravaju altruisticdy existuje pravdepodobrysze
v budlcnosti si sluzbu vzdjomne vratia (recimp altruizmus) atiez vyhodnts
altruistického spravania v malych skupinach véaiu k povesti jeflenov.

Dal’Sou moznou odpod®u vysvelujlcou altruistické spravanie, by moholtby
pribuzensky altruizmus. Prvé mozné vysvetlenie ya@inského altruizmu (konkrétne
rodicovského spravania,alebo starostlivosti o dal&) pochddza uz od Darwina.
PodrobnejSie ho formuloval Hamilton (1964) a spapabval Dawkins vo svojom
koncepte sebeckého génu (the selfish gene). ,Jibenmv dvoch svojich klasickych
pracach ukazal, Ze u jedincov, ktori prednostne gh@ji tym, s ktorymi maju spaioé
gény (tj.svojim pribuznym), mdZe narastaiologicka zdatna® (Barrett a kol., 2007, s.
57). Hamiltnovo pravididvyjadruje podmienku, ktora hodnoti vyhodfias nevyhodnog
U¢asti pribuznych na vychove potomkowdd’ na vychove potomkov pribuznych, sa da
klasifikovat ako altruistické spravanie , ktoré Hamilton vy$u@g pojmom ,,inkluzivna
zdatnog™.

Ridley tvrdi (2000, s.51), Ze ,altruizmus vrammdin nas vobec nemusi
prekvapové, pretoze vieme, Ze geneticka pribuzaigs dobrym dévodom pre spolupracu.
Lenzel'udia, spolupracuju aj na inej ako rodinnej (pristej) arovni“. Ako priklad
uvadza komunity, hutteritov, ktoré nie su organem® podla rodin. Ani tlupy lovcov
a zber&gov nie su rodinami. Ani gmohospodarske dediny, armady, Sportové druzstva,
alebo nabozenské kongregéacie nie su rodiny a pnedszh funguje spolupraca (Ridley,
2000, s. 51). V porovnani so ziiénou riSou Ridley dodava (2000, s.51) Ze napriklad
klony koralov a kolonie mravcov, su vlastnelkygmi rodinami (Ridley, 2000, s. 51).
Ustretovo$ v ramci rodin mozno bola zékladom Ziiria potravy, na ktorého vyvoji sa
potom musela podiet’ tiez vzajomnaog medzi nepribuznymi jedincami.

Prechodu od delenia sa o potravu v ramci rodinglkrdu sa tu s jedincami mimo

nej, napomahaju pdd F. de Waald urité charakteristiky potravy. ,Uité druhy

8 Hamilton vyjadril podmienku, ktora hodnoti vyhmm, & nevyhodnos (&asti pribuznych na vychove

potomkov, vyrazom (rB — C} 0, kde r je koeficient pribuznosti, B vyjadrujslz ¢i prospech prijemcu a C
vel'kost” nakladov gi stratu darcu. Ak je (rB — C) > 0, je tatda®’ pribuznych vyhodna.

° | Biologicka zdatnasorganizmu sa preto sklada z dvockiagii — priamej a nepriamej zdatnosti. Priama
zdatnog znamena, k& predavame svoje gény priamo svojim potomkom, pedriamou zdatn@su sa
rozumie pomoc k reprodukcii jedincom, ktori s mhlepodobne nositeni rovnakého génu. Kombinacia
priamej a nepriamej zdatnosti udava hodnotu znakw,,inkluzivna zdatndgs (fithess)“ (Barrett a kol.,
2007,s.57).

% Frans de Waal v knihe Dobréci od prirody, howskupinovom deleni sa o potravu u SimpanZod;
amalp. Spojitod spola&ného lovu s delenim sa o katige zrejma u Simpanzov ladi. Co sa tyka
spominanych malp, ako uvadza Waal, eSte donedaeda wevedela o delenie sa o potravu u tohto
juhoamaerického druhu opic lenlwa malo, aZ do momentu, kedy Susan Perry a Lisae R&midentky
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rastlinnej potravy, napriklad obrie plody chranéméou Skrupinou, maju niektoré z tychto
charakteristik, vSetky ich vSak ma len Ziifma potravd v podobe vikej koristi (de
Waal, 2000, s.177)“. ,Zdiand potrava ma pdd Waala vysoku hodnotu, je
koncentrovana a ¥ainou sa rychlo kazi. Je jej priliS I'ae na to, aby mohla By
skonzumovana jednym zviekam. Jej vyskyt je nepredvidditey a kjej ziskaniu je
potrebnej takej sily¢i zrucnosti, Zze utité triedy jedincov ich mézu ziskden od inych.
NajinnejSie je mozné ju zisRaspolupracou (de Waal, 2000, s.177)". PRodFlegra,
»Zrejme historicky prvym navrhnutym mechanizmonolaeiného vzniku altruistického
spravania predstavovala skupinova seléktigFlegr, 2005, s. 307). Pt tejto hypotézy
nie je mozné fixaciu altruistického spravania vyBvena zaklade individuédlneho, ale
skupinového vyberu, pretoZe toto spravanie zvyibg skupiny s vysSim zastupenim
altruistov a naopal znevyhtdje tie s prevahou sebcov (fadFlegr, 2005, s. 307).
V skupine altruistov kde sa vyskytuje len nigko malo sebcov, sebci prosperuju
z benefitov ochotne poskytovanymi altruistamiim zvySuju vlastna fitness na ukor
altruistov. Preto v skupine sebci postupne prewdd»awkins). ,,Superenie alternativnych
stratégii, akymi su aj napriklad altruistické aesM& spravanie, je mozné Studbva

pomocou matematického aparatu teorie hier* (FI2605,s.310). Model zvany holubica

antropologie zdokumentovali delenie sa o potrawhtty opic. Malpy Ziviace sa rozmanitou rastlinnou
a zivaiiSnou potravou. QGias si k potrave dopomdzu aj rabovanim nestraZzenjaiezd nosélov,
organizmom podobnym medvediko&istotnym. Malpy su vSak schopné ukotisfj mlalatd z hniezd
branenymi dospelymi jedincami. To je pre ne pomeaiskantnou zalezZitd'su, pretoze nosale su zvierata
vybavené silnymtelus’ami a su dvakrat ¥die ako malpy. Tcgi pri tychto najazdoch malpy spolupracujd,
zatid’ nebolo zistené,ale nasledné delenia sa o potedolre zdokumentované. Malpy poZieraju dialta

za Ziva, bez toho aby ich predtym usmrtili a kvideabete prildka na scénu Zobrajlcich jedincov.ebiel

0 potravu prebieha ¥8inou tak, Ze drZitelia potravy dovolia druhym piez&’ jej zvySky, alebo si kdsok
masa odtrhnl Co je vdak zaujimavé, malpy niekedy priamo polakifiso pred Zobrajiicu opicu (de Waal,
2006, s.178).

11 Ak je masozravasv evoldcii skuténe katalyzatorom delenia sa o potravu s druhymiomoje tazké
vyhnlt’ sa zaveru, z&udskd mravnasbola odkojena zvieracou krvou. &edavame peniaz Zobrajucim
cudzincom, posielame potraviny hladujucfisd’omgi hlasujeme pre opatrenia, ktoré pomdzu chudobnym,
jedname poth impulzov zrodenych v dobe, kedy sa naSi predkaVimkovali okolo drzitBov masa.
V centre tohto kriZzku nachadzame hodnotu, po kidgiejci tizia,ale ktorl nie je zaravEahké ziské a tato
situacia sa v zasade nezmenila“ (de Waal, 20008%.1

12 Dlho bolo zvykom o &innosti skupinovej selekcie pochybdy@redovsetkym vZtadom k individuélnej
selekcii v prospech sebcov, ktora vo vnuatri jetimpth skupin 'ahko prevazi nad vplyvom
medzipopul&ného vyberu v prospech skupin s altruistami. Driek wz opé prevlada nazor, Zze vo vhodne
Strukturovanej populacii, ktora sa skladad #3iého pdétu priebezne vznikajlcich a zanikajlcich
subpopulacii, méze Ifytento mechanizmus Ui inny a mbéze dokonca prevéizinad vplyvom
individualneho vyberu. Je preto mozn&kava’, Ze aspd v niektorych pripadoch, je za vznik altruistického
spravania zodpovedny skupinovy vyber* (AlexandeB@&gia 1978; Shanahan 1998; Wilson 1975 In : Flegr,
2005, s. 308).
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a jastrab®, popisuje pésobenie dvoch stratégii upliicich sa napriklad pri strete dvoch
jedincov konkurujucich si o tity zdroj, napriklad o kus potravy (Flegr, 20053%0).

Hra vazova dilema®, popisuje situaciu, kedy zrada na spolupracujicom
protihr&ovi prinesie najv&i zisk (Flegr,2005,s.311). FA@dFlegra so situaciami, ktoré su
obdobou tohto matematického modelu tedrie hier,casto stretdvame aj v prirode.
,Jedinec sa niekedy dostava do situacie, kedy rlgf medzi zradou, ktord& mu moze
prinies’ bud’ velky zisk, alebo malou stratou a spolupracou, ktond mmbze prinies
priemerny zisk, ké& jeho partner bude rovnako spolupraayvalebo véka stratu, ke
jeho partner zradi. Za podmienok, kedy sa obajmearv budlcnosti uz nestretnu, alebo
kedy sa jedna o organizmy, ktoré nemézu rozpdzalabo si zapamétavojich byvalych
protihnr&ov uvadza Flegr ako najpravdepodobnejSiu stratéigioni si jedinci vyberq,
stratégiu vzdy zradi“(Flegr, 2005, s. 311). fa prvkov altruistického spravania, je
vysvetlitd’né, ako predtym nespravne pochopeny mutualiziraspr. stottind® Gazelly
thompsoni, obrana slabSieho suseda krabom Uca ergigbnovSie zavery vSakasto

13 Ak sa v suboji o kus potravy stretni dvaja fjeili riadiaci svoje spravanie pkml stratégie holubice,

rozdelia sa o potravu a kazdy ziska v priemereygmbiovicu danej odmeny. Ak sa stertn( dvaja jbstre
tom, kto ziska odmenu, sa rozhodne v ich vzajomsaboji a nakoniec ju cell ziska prave jeden z mich
druhy si odnesie len via¢i menej vazne zranenia, ktorych negativna hodnbte/lde prevysSuje pozitivhu
hodnotu ziskanej potravy. Priemerna hodnota, ksbadnesu zo subojov dva jastyabvitaz a porazeny, je
teda zaporna. V pripade, Ze sa stretnu jastraltuaiba, holubica bez boja a teda bez zranenia uatéplu
potravu ziska jastrab. Analyza daného modelu ukazg ani holubica, ani jastrab nepredstavuju énalu
stabilna stratégiu. Ak sa vSetci jedinici v poplilduda spravéako holubice, potom mutant, jastrab,tazii
bez zraneni vo vSetkych stretoch a prisluSna gieatéa bude Sifiv populacii. Presne tak v populécii
pozostavajlcej len z jastrabov, si mutant, holulroavSetkych stretov odnesie v priemere n&u tj.
nulovl odmenu, pretoze jastraby s&3rou budu stretavas inymi jastrabmi, takze ich priemerna odmena
bude zaporna. Je zrejmé, Ze sa v populacii nakasi@novi utita rovnovaha, teda také zastipenie obidvoch
stratégii, pri ktorom bude priemern4 odmena hokibipriemernad odmena jastraba rovnaka“ (Flegr, 2005
310).

14 Hra vasova dilema, ma @ variant. Jedna z variant sadasjtejSie popisuje na priklade dvoch iz
(odtid’ nazov), ktori boli chyteni potom, ako spolu spdichajaky vazny zl¢in. Priame dbkazy proti
nimneexistuju, takze v pripade, Ze obidvaja budizé&@m spolupracovatj. zapierd, ich hlavny zl@in im
nikto nedokaze a budi odsudeni len za’agsd zlasin, napriklad za prechovavanie ukradnutého prednzetu
¢o dostanu len relativne mierny trest, naprikladoByrvazenia.vVazni si zatvoreni kazdy vo svojej cele
a kazdy dostane nasledovnu ponuku. Ak sa prizngakpa ozndi ako hlavného vinnika svojho komplica,
dostane len mierny trest, napriklad 1 rok vazehkavSak bude zapiefazatidc¢o druhy vaza, ktory dostal
rovnakd ponuku, sa prizna ako prvy, dostane diiorarest. Ak sa zradia navzajom, dostane kazdykbwo
vazenia. Vo vé&Sine prac, sa analyzuje hra, v ktorej za vzijompdlupracu je odmena 3 body, za
obojstrannd zradu 1 bod a za jednostrannu zracadb\bpre zradcu a 0 bodov pre zradeného. Matengatick
analyza tejto situacie ukazuje,ze za danych podrkige pre ktoréhokivek vazia najvyhodnejSie svojho
komplica okamzite zradia nevystavovasa riziku, ze s tymto rieSenim pride az ako drityebeh vikej
¢asti skuténych vySetrovacich procesov ukazuje, ze pre nagdgtinej spravnej stratégie, nepotrebuje

5 Mutualistické spravanie, je spravanie, ktoré pygSzdatnog svojho nositéa a zarovi aj zdatnog

ostatnychilenov populéacie.

16 Akonéahle gazela zisti pritomnopredatora, zme vydava varovné békanie a prudko ddparednymi
kopytkami, préom votrelca stale pozoruje. Predatord&dej priblizuje k stadu, hliadkujuca gazela miesto
Uteku za&ne vyskakové vysoko do vzduchu vSetkymi Styrmi kimtinami sdasne (stotting) a az v posledne;j
chvili sa dava na utek" (z prezentécie k predn#skaibénu).
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ukazuja, Ze spravanie, ktoré bolo predtym povazévaa altruistické (konkrétne
mutualistické), je v podstate vyhodné tiez pre mktianého spravania. V pripade stottingu,
gazela, ktora na seba uponge predatora, sdasto sama jeho obeu nakoniec nestane.
Krab brani slabSieho suseda, aby sa k nemu ,,temagl* silnejSi, ktory by pre neho
mohol predstavovakonkurenciu. Pomerne zaujimavym javom v suvislestitruistickym
spravanim, je tzv.kompetitivny altruizmus.

Altruizmus ako spravanie pomahajuce, alebo niekddionca sebaobetujuce
(zvysujuce biologicku zdatndsprijemcu altruistického aktu), sa zacitych okolnosti
moZe sté predmetom kompeticie medzi jedincami. Vysvetld¢algo typu spravania treba
hrada’ v kontexte pohlavného vyberu. Podobne ako priiitedobrych génov,alebo
Zahaviho tedrii handikepu, kde excesivne Strukifiega v podstate morfologicky znak)
indikuja kvalitu samca a slGzia vlastne ako sigp@ samice, ktoré sa snazia si vybra
samozrejme najlepSieho samca. Takymto signalomitkvalmca, nie je v pripade
kompetitivneho altruizmu, morfologicky znak, algigdané”, tzn. altruistické spravanie.
Typickym prikladom kompetitivneho altruizmu, jeredbiehanie sa v hliadkovafti
samcov Timalie Sedej (Turdoides squamiceps). VEeysSSim socialnym postavenim
hliadkuju ¢astejSie a dokonca sa snazia svojich kolegov, ldidri,na rebtku socialnej
hierarchie o par priek pod nimi“, pripraw o vysadu uputana seba dravca.

V tejto kapitole sme videli, Ze altruistické spréie je obtiazne vysvetlipod’a
jednej univerzalnej tedérieco moze vyplyvd jednak zjeho komplexnosti, ale aj
z rozmanitosti kontextu a okolnosti, za akych kuitickému spravaniu dochadza.
Délezita ulohu pri formovani celého tohto kompleaitruistického spravania, zohrali aj
minulé selekné tlaky a prostredie, v akom sa toto spravanieinyg a nakoniec aj
fixovalo. Z vysSie uvedeného vyplyva, Zze mozno siclepsou cestou (akol'ada’ jednu
univerzalnu tedriu pre rézne typy altruistickéheésania), by mohla hysnaha vysvetli
jednotlivé typy altruistického spravania jeden pottbm, tak ako som sa o to pokusil

v tejto kapitole.

17 vzapati potom, ako hliadkuijuci jedinec uvidi drayspusti pokrik, ktory umoZzni dravcovi ho lokatia’
presnejSie, ako zvySokid’a. Toto spravanie je naviac sprevadzané tym, Ziegedktory hliadkuje, leti
dravcovi oproti (poth A.Kuhkenu).
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2.2 Altruizmus z pohPadu etoldgie

Etolégia, alebo porovnavacia morfolégia spravaaieo(bola oznéovana najma vo
svojich za&iatkoch), skima r6zne mechanizmy spravania. Al ketol6égia samotna
prekonala burlivy vyvoj,¢o sa odrazilo aj v jej réznych pristupoch a intet@ciach,
Gcelom tejto prace nie je potlaistoriograficky prebad tejto discipliny a jej jednotlivych
smerov, ktoré sa v nej postupne rozvinuli. Yerdtom k rychlej a plodnej ,,evolucii
etologie” ako discipliny, povazujem za vhodné, dine ivode ujasni poziciu, z ktorej
bude na problematiku spravania v tejto kapitoleenaize.

Pre zjednoduSenie pod pojmom ,,etologicky pristopdem vzliadom k zameraniu
tejto prace rozumig etologicky v najSirSsom zmysle slova,tzn. okrenméeptov klasickej
etolégie, sem zdhajuc aj sociobiologicky pristup budem pod pojmoetojogicky”,
rozumie’ viacmenej pristup behavioralne biologicky. Agkeo snahou pochapfunkciu a
riadenie spravania, vysvelanie historickych péin vzniku daného spravania tak, ako sa
vyvinulo v evolucii, Uzko suvisi, historické otadzkyzniku altruistického a s nim
suvisiaceho signalneho spravania, dostaléapgriestor v predoslej kapitole, preto v tejto
casti nebudem llada® mozné evoltné vysvetlenia altruistického a signalneho spréjani
ale zameriam pozorntsa konkrétne prejavy tychto typov spravania, vysgyeho sa
v sltasnej prirode.

Pri vyskume spravania, maju vyznam spravidla taa@ce spravanie, ktoré mézeme
povazovéd za typicky druhové (tzn. spravanie charakterigticere uéity druh),
vyznaujuce sa napriklad svojou opakovaesou, ktoré je potrebné odliSavaod
spravania ,,nahodného", vyvolaného nejakou konkrétsituaciou napriklad v umelych
podmienkach, alebo pri interakciickvekom (niektoré prejavy zvierat Zijucich v z&jat
ktoré nie su typické pre dany druh). Anekdoticképipp spravania, ako sa zvyknu
oznaova’ druhovo netypické (,,nahodné*) prvky spravaniajinzah’adiska informacie o
typicky druhovom spravani len dapliaci vyznam. Skuténog’, Ze altruistické spravanie,
nie je vlastné len nadiud’om, potvrdilo vé&ké mnoZstvo etologickych Studii.

Napriklad, Frans de Waal, vo svojej knihe Dobrétiprirody opisuje delenie sa
niektorych Ziv@isnych druhov o potravu. Zdi@nie potravy je pdé F. de Waala napadné
u socidlne Zijucich masozravych cicavcov ako suriRbgul vici, hyeny cabrakové
(Parahyaena brunneamangusty (naprrod Mungos, Helogalea netopiere (d.Waal 176).

V malych stalych rodinnych skupinach, naprikladihogov a kosmanov sa zvierata
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0 potravu beZne delia so svojimi potomkami a paminéde Waal,2006,s.176). Zakladnym
prejavom zdiania potravy, ktoré je rozSirené medzidruhovo, fmdnie potomkov
rodicmi a je sdag’ou repertoaru rodovského spravania (ktor€alej zatina, ochranu
a vychovu ml&at a pod.). Je dokonca pravdepodobné, Ze ¢guesky cit‘ sa uplatuje
dokonca aj medzi prislusnikmi r6znych druhov. ,&ektora sa snazi svojou blizKos
ochrant’ platice di#a, vykazuje pomahajuce spravanie, ak vSak reagajénncanie
svojich Steniat, vykazuje rogbvské spravanie” (de Waal, 2006,s. 56). Starostfivaku
uplatiuju rodiia vadi svojim mla’atdm, by sa dala oz&ié za istu formu altruistického
spravania. Poskytovanie starostlivosti, v ramcirdjtalochadza ku zdianiu potravy, sa
neobmedzuje len na ra@div a potomkov. Je rozSirené u pribuznych jedinaterpomerne
casto sa vyskytuje aj u nepribuznych jedincov (najmhkésa jedna o jedincov jednej
populacie). Evolené vysvetlenie vzniku altruistického spravania hajekorelaciu
s pribuznotou medzi pomé&hajticimi si jedincami blizsie popiamilton (1964)°.

,,U mnohych ZzZivéichov ako su u cicavcov vici, psy hyenovité (Lycapictus),
surikaty, bobre, u vtakov australski modroplastr{gmytornis barbatus)atle zberae
(Melanerpes formicivorus), kapuciarky mod(€yanocitta cristaja a mnoho d’alSich,
pomahaju bratia, sestry, synovia a dcéry a iniyanb s vychovou potomstva. Vzil sa pre
nich ndzov pomocnici — ,,helpers* (Veselovsky, 208. 235). Veselovsky uvadza, ze
u psov hyenovitych sa svorka sklada z nli&koh samcov, samic a ndlat a vSetci dospeli
jedinci sa podigaju na vychove potomkov. P@¢i@Avaju a navzajom si dokonca kradnu
mladata, len aby sa mohli o ne star®ri love, niektori jedinci zostavaju s ritami (a
nemusia to bi/len pribuzni) a najskdsenejsi jedinci, ako uvadeselovsky, sa ziastuju
na love. Po skateni lovu, nakmia prednostne vSetky nifata a potom aj ostatnye¢kenov
svorky. Lovci vyvrhuja kusy potravy Vké ako paste adaka tomuto rozd®vaciemu
mechanizmu, méze mensSigab lovcov uzivi’ ostatnychélenov (Immelemann et al. 1996
In : Veselovsky 2005, s. 260). Klasickym prikladopnibuzenského altruizmu su
eusocialne $truktdry u blanokridleho hm¥zuHymenoptera), kde su individualne

'8 Tejto problematike sa viac venujem v samostatrgiitkle tykajlcej sa altruizmu z pédu evoldnej
psychologie.

19 Pokid@ predpokladame, ?e kralovna bola oplodnena jedirsamcom, sl vajka oplodnené vzdy
geneticky rovnakymi spermiami. To znamena, Ze &anpiotomstvo kréovnej — robotnice — ma spaieoé ¥
vSetkych génov, zafigo s vlastnym potomstvom by malo spiid len polovicu. Z hadiska pribuzenskej
selekcie sa im oplati ,,upudtiod vlastného potomstva, a stéraa o znaSku krévnej, teda o svojich
surodencov “ (Veselovsky, 2005, s. 235),aj robia. ,,U ¥ely medonosnej sa Kidvnacasto pari s w&sim
poctom tradov, takze medzi potomkami, mézé dsnevlastnych strodencov a priemerny pribuzenskygp
robotnic klesne na jednu polovicu. U termitov (Etarepatria medzi blanokridlovce) S’me dokonalym
,,Statnym* zriadenim podobné pribuzenské pomeryatiap Maji totiz normalny, diploidny rozmnozovaci
systém a sterilni robotnici, robotnice a vojacinarizajom pribuzni jednou polovicou svojich gérn¢om
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»Zaujmy“ jednotlivca podriadené dobru spa@nstva, to sa realizuje nerovnomernym
pristupom k rozmnoZovaniu. Plad Veselovského, by bez sterilnych jedincov nebolo
mozné, vytvori tak obrovsku spolmog’, tak dokonalu stavbu, z@igucu Zivot i vo vémi
nehostinnom prostredi a samozrejme dosiélimkonalej starostlisvosti o potomstvo.

Okrem starostlivosti o potomstvod'alSou formou vzajomnnej pomoci u vtédkov
a cicavcov, je vzdjomna starostlivos srg a perie a to predovSetkym na tych miestach,
kam jedinec sam nediahne” (Veselovsky,2005,s.266). Tato vypomoc, kiemarealizuje
aj u nepribuznych jedincov, ma socialny vyznam.inig@dsi nou signalizuju vzajomnu
naklonnosg, alebo sinou vramci skupiny davaju najavo hierarchické poestée
jednotlivych ¢lenov. De Waal uvadza, Ze pri pomahajucom sprazeaieirat, je podobne
ako pri'udskom suciteni, délezitym faktorom empatia, alebtenie sa, tj. schopnbs
necha& sa ovplyvnf pocitmi a situaciou niekoho iného (de Waal, 260&4).

Medzi nepribuznymi jedincami g@&sto prejavuje altruizmus v podobe recipreho
altruizmu, alebo mutualizmu @istr.8 a 11) ato v pripade, kedy si je jediney, ize
v pripade potreby, sa aj jemu dostane pomoci (desky, 2006, s. 266). Klasicky pripad
uvadza Wilkinson (1984,In : Veselovsky,2005,s.266krv cicajacich netopierov,
napriklad u Desmondgerveného (Desmodus rotundus, E. Geoffroy, 1810)j kimia po
navrate do svojho Ukrytu hladnych jedincov, ktorga nepodarilo p@s noci zisk&
potravu. V dlhodobej perspektive na tejto vymenriisticky jedinec pobh Veselovského
ziska ato waka tomu, Ze jeho strata je dememensSia, ako zisk prijemcu (Veselovsky,
2005, s.266). Tento pripad recipného altruizmu modeluje hra véwa dilema (viac
Vv pozn. poctiarou¢. 12). ,,Zrejme kvéli moznosti nevraturcitid pomoc, alebo sa vyhtiu
jej splateniu, sa priklady recigneeho  altruizmu,  vyskytujd dvidne
v individualizovanych spolmostiach a nie v spataostiach anonymnych.

Aj reciprocny altruizmus netopierov, sa vyskytuje u malej skygamic, ktoré spolu
pravidelne spali v rovhakom ukryte* (Veselovsky08(.266). De Waal (1989) zistil, Ze
u tvorov s dostatme rozvinutou nervovou sustavou a kapacitou parakt,su napriklad
Simpanzi, alebo tiez u pavianov babuinov (Papioocgphalus), su daka tymto
predispoziciam schopni pam@étai, kto im pomoc splatil a kto ich naopak podviedo
(pod’a Veselovského, 2005,s.266). Flegr v tejto stvislosadza, Ze u druhov schopnych
vies’ si takuto formu evidencie pomoci, sa v priebehwl@sie fixovali také vzorce

spravania, ktoré vedu k ,,trestaniu malo altruksiih jedincov, alebo dokonca k trestaniu

monogamny manzelsky zvazok z&uje, ze vSetci potomkovia sU garantované sestma@abich vysoka
vzajomna pomoc vyplyva z Hamiltonovej rovnice* (é&sssky, 2005, s. 235).
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jedincov, ktori sa nepodigju na trestani nedostat® altruistickych jedincov* (Gintis,
Smith & Bowles 2001; Okamoto & Matsumura 2000,Rtegr, 2005, s. 308).

Etologickou alternativou altruizmu v skupine jebeeké spravanie, alebo tiez
machiavellistické. ,,Prikladom machiavellistickejtdaligencie, su Simpanzi, ktori sice
socialnu inteligenciu maju, ale pouzivaju ju presktkym vo svoj prospech” (Jensen et. al,
2007,s.109). Jensen a kol., testovali Simpanzi pooamajznadmejSieho testu citlivosti pre
férovos’ (Jensen et. al, 2007, s.109) ,,ultimatum gameti€buysvetlenélalej v texte) a
zistili, Ze Simpanzi systematicky nerobili férovéonpiky svojim protihréom, ani
systematicky neodmietali prijaneférové ponuky od protintdv, aj napriek tomu, Ze
dokéazali rozliSova kvantitu - mnozstvo jedla (ctkov), ktoré mohli ziské& na uUkor
svojich partnerov* (Jensen et. al, 2007,s.109). Fal&Ze Simpanzi s schopné poroviiava
pripadné zisky,alebo straty, ale zo zaverov sponéima experimentu autorov Jensen, Call
a Tomasello (2007), vyplyva, ako sami uviedli, 2e tomto kontexte je pravdepodobné, ze
jeden z najblizSich pribuznyclloveka, sa narozdiel odloveka, sprava na zaklade
tradicnych ekonomickych modelov vlastného zaujmu a tedtoh nezdiga ludsku

citlivost’ pre férovos (Jensen et. al, 2007,s.109).

(A) (B) (©)

Obr.1. Experiment citlivosti pre férovésu Simpanzov, v hre ,,ulimatum gamétora naznéuje,
ZeSimpanzi nie su altruisti, vedia, Ze sa ,,musialet?‘,ale viac ako minimum nedaju. Na druhej
strane ani viac ako toto minimum me&avaju. Simpanz vie, Ze musitdelegovi aspd jedného
cvrcka,aby mu otvoril. |, llustracia testovacieho predia. Navrhovatg ktory robi prvy vyber, sedi
po lavici odpovedajluceho Simpanza. Zariadenie pozogtéeaz dvoch pohyblivych podnosov,
spojenych jedinym lanom, sa nachadza mimo kliefRy. Pri prvom posune panelu z plexiskla
(tento pohyb nie je znazorneny), je spristupnedgnekoniec lanagahanim ktorého navrhovdite
pritiahne jeden z dvoch ponukanych podnosov do vwwiéhej vzdialenosti smerom k obidvom
subjektom. B) Odpovedajuce zviera mbze nasledne pritighpupevnenu ty, momentalne
v dosahu a dosfatak predkladany podnos s navrhovanym mnozZstvomaypt(od druhého
Simpanza) k pletivu klietky,takzeC}, obidva subjekty mdZu jésnimi schvalené mnoZstvo jedla
(pohybliva ploSina, na ktorej su umiestnené obigp@dnosy, je v strede jasne rozdelena
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prielladnym kusom plexiskla)* (obrazok a opbrazku prevzané z Jensen et. al,
2007,s.107).

U Tudi je situacia zlozitejSia, pretoZze okrem zmyshe ferovos, sa mozno
v podobnych situaciach, kedy sa mame rozhédako sa zachovame, neriadime fad
Flegra (2005), ,,len na z&kladessinakladov a ziskov v jednotk&ch biologicke] zaesti
(teda nejakym jednoduchym kalkulom vyhodnosti),,al@dobnym sttom negativnych a
pozitivnych emacii* (Flegr, 2005, s. 313). O tonkoasa jedinec v prisluSnej situacii
zachova, nerozhodne v kamem désledku racionalny kalkul, ale iracionalna ermdFehr
& Gachter, 2002, In : Flegr, 2005,s.313)dsk& analdgia hry ,,ultimatum game" prebieha
nasledovne. Experimentator si pozve dvoEhdi, prcom hr& A dostane od
experimentatora 100GK z ktorych ma darubovd’nu ¢iastku, podla vlastného uvazenia
hratovi B. Ak hr& B suhlasi s navrhovanou sumou, kazdy si néoh@a, alebo v pripade,
Ze nesuhlasi, nikto ®inedostane. Pdid Flegra, je zladiska tedrie hier, aj normalnej
racionalnej ivahy, najvyhodnejSou stratégiou péahA, ponuknt hr&ovi B F'ubovd’ne
maluciastku, napriklad 1 Ka z Wadiska hréa B, je najvyhodnejSou stratégitubovd’ne
malu — nenulovi@iastku prija. V praxi je vSakasto pravdepodobna moziipgecloveka,
ktory ma rozhodnt] ¢i ponukanu ciastku prijme (hré&a B), malé ciastky svojou
nespravodlivogou poburia (spésobia negativhu emaéciu) do takejynige radSej svoju
¢ag’ obetuje, aby potrestal supera, ktory nespravodiieéenie sumy navrhol. Tymto
trestom supera, na tom finame sam prerobi, ale po emocialnej stranke budeoma t
pravdepodobne lepsSie, pretoze ho bude flpaxit, Ze nespravodlivy protivnik nedostal
tiez vdbec ni (a stratil aj svoju w&iu ¢ag’ finantnej odmeny, ktord si chcel odtrhihyjzo
spola@ného kol&a“ sam pre seba). Pretoze hirA mbze takéto spravanie od btadB
takmer s istotou @akava’, neprekvapuje, Z&iastku rozdeli oviga spravodlivejSie, \ni
casto dokonca v pomere 1:1 (ffad-legr, 2005, s. 313).

Pod’a Z. Veselovského je jednym z délezitych faktorayplgviujucich spravanie,
stimulacia pomocou signalov (Veselovsky, 2005, 92)1 Signaly potha neho stimuluju
zmysly a centralnu nervovua sustavu. Ako prvy prédib uvadza jasné rozliSenigweho
signalu, Sireného &itym kanalom. Prenosné médium je jednym zo zavazisgteknych
tlakov, ktory umo#uje spravne odliSenie diteho signalu od signalov inych. Druhym
vyznamnym selalnym tlakom, je charakter schopnosti Ziiatha prijimajucehpo signal a
tretim seleknym tlakom, je mozny konflikt medzi vysielajucimpaijimajucim jedincom

(Veselovsky, 2005, s. 192). Ten vznika v pripadeyysielany signal predstavuje klamné
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informacie, alebo tzv. blufovanie (Veselovsky, 2065192). Pri blufovani sa vysielajuci
snazi prijimacieho podviésTakéto klamné signaly sa mézu vyuiiyai réznych typoch
socialneho spravania. ,,Pri agonistickom spravarmsingZia hajma stavovce opticky &Sié
mohutnos tela, u ryb napriklad odtiahnutim Ziaber, u plaze&Sovanim objemu hrdla, u
vtakov n&echranim peria a u cicavcov zjezenim srsti* (Vess{g, 2005, s.192). Munn
.»Zistil u tangar delad” Thraupidae, pozn.autora), Ze sa pri love na lietdymyz snazi
zbavi’ ostatnych jedincov, ako potravnych konkurentov,daganim napadného
vystrazného signalu, upozmjuceho na neexistujuceho dravca“ (Veselovsky, 2605
193). Mgller (1988), ,,popisal podobné pouzivaaledného varovného signalu u sykoriek
vel’kych (Parus major), ktoré nim pri zbere potravyadsg odh#ali inych ¢lenov svojho
kidra“ (Veselovsky, 2005,s.193). F@d Veselovského, falosné poplachy pravidelne
vyuZivaju aj primaty ako su paviaggkma (Papio ursinus) a kiaky (¢es. k@&kodany, lat.
celad” Cercopithecidae). Tieto primaty su schopné maoiail druhymi ¢lenmi tlupy,
ktorych faloSny vystrazny signél varujuci pred ksim orlom, bleskovo zaZenie do
kuruny stromov a umozni vysielajucemu,aby sa nar (dgiatnych zmocnil najdenej
potravy. Ukazalo sa, Ze sa jednotlilénovia tlupy navzajom hlasovo dobre poznali a
postupne prestali na hlagiasto blufujlcich jedincov reagoazatid’¢éo u ostatnych,
rovnaky signél vyvolal okamzité zvySenie pozornd§theneyova & Seyfarth, 1985 In:
Veselovsky, 2005, s. 193). Yfai rozSirenym vyuzivanim signalov vSeobecne a rkona
vyuzivanim klamnych signalov tudi, je napriklad dvorenie. ,,VB&dom ktomu, Ze
nevyhnutnou stag’ou dvorenia je aspov jeho pa@iatocnych Stadiach inzercidi reklama,

je vyuzivanie klamu (alebo aj v tomto pripade fdania“, pozn.autora) neoddeliteou
sitag’ou tohto procesu® (Barrett a kol., 2007, s.175)dlAoBarretta a kol., to méze by
obletenie, ktoré dava vyniknlzenskej postave tvaru presypacich hodin, pouZvani
kozmetiky ako su ruze a pudrenky na zvyrazneniajldet tvare a nosenie Sperkov, na
uputanie pozornosti k najdélezitejSikastiam tela (napr. naramky, nausnice a retiazky).
Pouzivanie ¢&nych tigiov sa potla Barretta a kol.,, povaZzuje za napodobovanie
prirodzenych signalov plodnosti (koza&ngch vigok je tmavsSia v dosledku ¥Sieho
prekrvenia poas ovulacie), zatl&o raz na tvari napoddioje spésob, akym kozservena

pri vzruSeni (Barret a kol., 2007,s. 175). V pripaduzov mbéze hyznakom takéhoto
vyznamu ,,napadnd konzumiits- zadovazovanie, alebo predvadzanie drahych aut,
obletenia, modnych doplnkov, hranie sa s mobilnymi telefi (Barret a kol., 2007, s.
175),alebo tiez ,,predstieranie vysSieho minulémliceho Uspechu, utracaniec$iého

mnoZstva peazi, ako si jedinec mdze douyli déveryhodnejSie (UprimnejSie),
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privetivejSie, alebo citlivejSie vystupovanie akbvgkle a celkové prezentovanie sa
v lepSom svetle“,¢o je z&kladnou taktikou pouZivania signdlov u gbih pohlavi,
v snahe uputa na seba pozorntspotencionalneho partnera (gad Barrett a kol.,
2007,s.177).

V tejto kapitole boli uvedené priklady altrusititic@ spravania, u réznych
ZivociSnych druhov &loveka. V zavere kapitoly bolo tiez nazead jedna z alternativ
altruistického spravania a sice spravanie macHistieké , ktoré bolo demonstrované na
rozhodovani Simpanzov v hre ,,ultimatum game“. Ridjeni faktormi ovplywiujuce
spravanie je stimuldcia pomocou signalov. ZaujimawyyuZitim signalov, je vysielanie
faloSnych signélov, zacdlom pomyli’ ostatnychilenov populécie a ziskdak oproti nim
znanu vyhodu, napriklad v pristupe k mnozstvom obmeémei zdroju potravy.
Pouzivanie klamnych signalov, sa zvykne @ova’ pojmom ,,blufovanie” a ako sme si
v zavere tejto kapitoly na nieRioych prikladoch uviedli, je Jeni rozSirené u mnohych
Zivocisnych druhov &loveka (aj s jeho citliva®u pre férovo nevynimajuc.

2.3 Altruizmus z ekonomického potPadu

....Pretoze za weru ned’atime masiarovej, pivovarnikovej a pekarovej dobddy, v
ale ich sebeckym zaujmom. Nedovoldvame sa ich laskydom, ale ich sebalasky a
nikdy s nimi nehovorime o naSich potrebach, aleylbodach, ktoré im z naSich potrieb
plynd. Nikto, s vynimkou Zobraka, by si nevybrahplzavislos na dobrgéinnosti svojich
spoluokEanov”.
Adam Smith

Z tohto vysSie uvedeného citatu vypliva padRidleyho (2000,s.56), jeden
Z najmenej doamvanych objavov v celych dejinatbhdského myslenia: ,,Smith upozornil
na paradoxnu skuwtaod’, Ze spoléenské dobro prameni z individualnych prehreSkov.
Zakladom spoluprace a pokroku, ktoréI'sialskym spoloénostiam vlastné, nie je zaujem
kazdého z nas o dobro ostatnych, ale usilie o eamnnasich individualnych zaujmov.
Sukromné ambicie vedu k vynaliezavosti, Wievos’ obmedzuje agresivitu, marnius
modZze vyprovokovavelkorysé skutky” (Ridley, 2000,s. 56). ,,Samuel Biritupozornil, ze
mnohicitatelia si Smitha vykladaju nespravne. Obratiazqonos’ k vyroku zo Smithovho
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diela, citovaného v Uvode tejto kapitoly, BrittarmstAva nazor, Ze masiara moZzZno
nemotivuje laska k bliznemuip ale neznamend, Ze sa musi spidwaibo, alebo Ze si
praje Skodi svojim spoluobanom. Uskutiovanie vlastnych zaujmov, ma pgad
neho, kzlym skutkom rovnaka’aleko, ako k altruizmu® (Ridley, 2000, s. 57).
.,V ekonomickom spravani individui existuju takévyja ako je ludskd sudrZzna's
spolupatrénog’ - prislusnos ku spol@enstvu, altruizmus” (Hlaw&k, 1999, s. 156). ,,0
altruizme hovorime vtedy, ak subjekt podporuje fred alebo nevedome, v désledku jeho
rozhodovania) iny subjekt alebo sp&#astvo v jeho Usili, preZia to na ukor svojho
individualneho prospechu (Meosti pravdepodobnosti svojho ekonomického prézitia
(Hlavatek, 1999, s. 157).

Hlav&ek a kolektiv eSte tuto definiciu ekonomického uatimu dopiaju
prostrednictvom pojmu ,,ekonomicka prislughks spol@enstvu®, o ktorej pokh tychto
autorov hovorime vtedy, ak je ekonomické prezitgs|. ohrozenie zanikom) spdémstva
tymto individuom chapané (aspalocasne,c¢i do uckitej miery) ako stag’ vlastného
ekonomickeého prezitia (resp. ohrozenia zanikompyiek, 1999, s. 157). P&d tychto
autorov, na rozdiel od modelového ekonomickéloveka (homo oeconomicugyidia pri
rieSeni ekonomickych problémov berilati nad’alSie subjekty (individua i spatenstva)

a zaltajua potreby a ciele inych individui i spéknstiev do svojho ekonomického
rozhodovania, péom sa Zasti stoto#uju so zaujmami spotenstva (rodiny, firmy, Statu,

ludstva) a ohrozenie takéhoto sg@ostva chapu ako svoje vlastné ohrozenie (Hkka

1999, s. 157). ,,Potreby individui su hibSie, akgSpvanie individualneho hmotného
blahobytu.

LCudia vo svojom (ekonomickom) rozhodovani, medziinymocituja potrebu
spolaenského uznania“ (Hlavak, 1999, s. 157). V kapitole tradicie a normy
ekonomickej vzajomnosti Hlavék a kolektiv poukazuju na skgtmg’, Ze ,,ekonomicka
sunalezitog, je vyslednicou wékého pdtu konfliktnych sil, ktoré vyrastaja na
prehistorickych zakladoch spdkenstva pre obstaravanie potravy a preto by kazdhale
altruizme, prislusnosti ku skupine (ale aj protoimé¢), mala bré do Uvahy prislusné
tradicie, normy, vyvojova dynamiku, koristnictva@4ard, riziko a nakoniec i nemeréia
,mieru $astia™ (Hlavaek, 1999, s.31). Pdd tychto autorov, ,,v désledku vychovy a
zakotvenosti v tradicii aj napriek vSetkym rychlyimenam postmoderného sveltadia
udrZiavaju vo svojich pudovych motivaciach k ekomckaj realite mentalitu
prapévodnych lovcov a preto nevyhnutne aj mentatthjiomnej ekonomickej reciprocity”

(Hlavaek, 1999, s.31). ,,Ekonomicka prislushdau skupine nembze Bypasivnou,
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nemennou hodnotou“. Odvolavaju sa na to, Ze ,,akdgi@ prisluSnasku skupine, v sebe
zahna aj riziko vdby, lovu, koristi — v dneSnej dobe koristi symbké¢ (Hlavaiek,
1999, s.31). Ako prejav tychto faktorov uvadzajznik réznych aliancii a koalicii,
.,V ktorych zvazuju a nakoniec aj empiricky testdjddnotu svojich individualnych
vkladov a pravdepodobnych ziskov v spolupraci ajazeni (Hlavéek, 1999, s.31). Na
z&klade vzajomne zdianého suhlasu, a noriem, si vytvaraju vSeobecnefad® formy
spravania, ,,ktoré su zakladom tzv. ,,noriem dabrgpravania“co je jeden zo zdrojov
ekonomickeho altruizmu® (Hlavék , 1999, s.31).

2.3.1 Altruizmus ako individualna kalkulacia

., Trpel som, k& som uvaZoval o zufalom postaveni toho starca. Amayktori som
mu daroval a ktora mu sdidude pre jeho dobro, pomohla aj mne zbaa chmuarnych
myslienok”.

Thomas Hobbes

Tento vyrok, ktorym znamy anglicky mysliteysvetoval, pr&o daroval Sespenci
Zobrakovi (Ridley, 2000), jasne poukazuje na to, Ze&ami vykonaného altruistického
spravania, moze nigorospech okrem prijimdte naSej pomoci eSte aj niekto ini a sice
altruista samotny. Prospech altruistu vo forme eb&v sa ,,chmurnych myslienok*
smeruje ku klasickej dileme, ktora nejedatatel’ tychto riadkov uz asi tusi : ,,jdovek,
ktory vykona altruisticky¢in a sam ma nasledne z neho prospech, djlka vo forme
dobrého pocitu, eSte altruistom?*

Touto otazkou sa zaoberaju vyskumnici zradov réanywednych disciplin
skimajucich altruizmus uz pomerne dilito sa tyka otazkygi je ¢lovek altruistom po
dostaveni sa dobrého pocitu, som toho nazoru, &es@iedobry pocit dostavi az nasledne -
potom, ako niekomu pomdzeme, s tymi neurobime a k poméahaniu to fadma akosi
aj patri. Celkom ina situacia je vSakdk&ovek pomaha, ptbm spominany dobry pocit je
motivom pomoci. V takejto situacii, tentéin spada skér do kategorie nazeaej
v nadpise tejto kapitoly...Hla¥&k opisuje teoretické pristupy k altruizmu, ktoré h
vysvefuju prave ako vysledok individualnej kalkulacie akgyslednicu socialnej
interakcie, pomocou konceptu empatie a sympatiegakiade evoléenych mechanizmov,
ale aj ako vysledok patvanych moralnych zavazkov k druhyfndom® (Hlav&aek,
1999, s. 159).
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Individualnou kalkulaciou, tak ako je predkladan&ejo kapitole a ako sa k nej
vyjadruje Hlavéek (1999,s.83), ,,sa nemysli materidlny zisk, akapriklad u
sponzorskych darov, za prinos pre altruistu sa faguatzv. ,,psychologické zisky* (do
kategorie ktorych spada aj napr. spominany dobrgitpoTieto psychologické zisky
kompenzuju ekonomické naklady altruizmu. MéZe pnittse” ako o psychologické zisky
uvedomelé a zdmerne dosahované, tak o neuvedontelé vnatorny popud”, uzatvara
Hlavaiek (1999,s. 83). Rovnaky autor dodava Uplne narzéwgjto problematike, Ze ,,je
prirodzené, Ze rozpor medzi egoistickym l'om a altruistickym spravanim, vznika
predovSetkym v situaciach, kedy skupina jedincovelzad spol@éné ohrozenie. Toto
dokladuje na zaujimavom priklade polarnych cessieat pod’a vyroku ktorych :
,,Sebecké instinkty medzi nami utuZili potrebu wrdpe sa podporovaa chrani“®. Na
tomto priklade z extrémnych podmienok je moznéevidie ,,tlak stmeluje a v situaciach

ohrozenia, sa utuzuju vzdjomné putd” (Hkel§ 1999,s. 83).

20 Mowat, F. Polarni vage Odeon, Praha, 1973, s. 227 in: Hislg Jti a kol. Mikroekonomie
sounalezitosti
se spokenstvim. 1. vyd. Praha: Karolinum, 1999, s. 83.
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2.3.1.1Urovne analyzy altruistického spravania na prikladeinterakcie
predajcu ¢asopisu Novy Prostor a kupujuceho
Altruistické spravanie je mozné analyzéva dvoch zakladnych pdadov.

Z pol’adu straty altruistu a zisku prijemcu a na viaderyicovniach analyzy. Na Urovni
zdrojov, energetickej Urovni a Urovni génov (tiétmvne analyzy sa daju interpreté\a
Hamiltonovym pravidlom). Ak da altruista prijemcowuapriklad 100 K alebo kus
potravy, na urovni zdrojov to bude predstavb¥80 K stratu pre altruistu a 100¢kzisk
pre prijemcu. Na Urovni energetickej sa v suladedédou socialnej zmeny absollUtna
hodnota 100 K relativizuje, ¢o v praxi znamena, Ze tato nominalna hodnota sh bu
zvySuje, alebo znizuje vo wahu k momentalnej potrebe prijimEde a momentalnej
situacii altruistu. Ak je prijemca chudobny a dad@&va z nadbytku, zisk prijemcu bude
vySSi, ako strata darcu, pretoZze prijemca je schopyuZi' nedostatkové zdroje
efektivnejSie, ako darca, ktory ma nadbytok (ndadlkprijemca : nd@ah vs. darca : 4
piva). V pripade vyostreného kompetitivneho altmuiz ale ani to nemusi Bypravda,
darca svoje dary ,,vnucuje” (a to doslova niekokto,pre ne nema vyuzitie.

Tu je dolezité, nazetana Urové geénov a na tejto urovni ide vlastne o suboj. Tato
praca svojim rozsahom azameranim neposkytuje tpriggre podrobnejSie analyzy
altruistického spravania na energetickej Urowina drovni génov, precély spinenia
cielov tejto prace postg ak sa budeme pfiige Urovne analyzy zdrojov, konkrétne nas
bude zaujim@ ¢i interakcia vymeny produktu (predavan&asopisu) za Uhradu prebieha
ako klasicky barter (vymena produktu vymenou c¢estku presne zodpovedajicu jeho
cene), alebai tato interakcia prebieha nejakym inym spésoboapriklad odovzdanim
neadekvatne vysSéjastky ako je cena jednélkasopisu, pripadne dokonca poskytnutim
financnych prostriedkov predajcovi bez poskytnutia pradihoty kupujicemugo by
z funkeného Hadiska nazn@valo skér signalnu hodnotiasopisu Novy prostor.

2.4 Altruizmus z pohPadu psycholégie

Altruizmus je mozné z psychologickéhd’adiska definovéa aj ako ,,cielené, na
pomoc druhym orientované spravanie® (Atkison, 20835). Otazke, pt® saludia
spravaju altruisticky bol venovany cely rad vyskwmpricom jedna skupina odbornikov
sa domnieva, Ze altruistické spravanie nie je Uflee odmeny (Atkison, 2003, 645).
Altruisticky jedinec ju potia Atkinsonovej (2003) ziskava so suhlasom svojtuasteho

24



okolia v podobe dobrého pocitu zo svojho jednafianto pristup sa nazyva teériou
socialnej zmeny. Pdd nej siludia, ktori poméhaju a ktorym je poméhané navzjom
vymieiaju odmeny v podobe dobrého pocitu (Atkison,200yicom spravanie
pomahajuceho méze tyiekedy motivované ziskanim prave spominanej ogmaiebo
mobze by zamerané vyhradne na prospech druhej osoby (B804 in: Atkinson 2003).

Pod’a Atkinsonovej (2003)dalSi odbornici sa domnievaju, ze k altruistickému
spravaniu prispievaju socialne normy, naprikladorpre vzajomnej reciprocity*
(zodpovednosti). ,,Norma socialnej zodpovednostin ngredpisuje, Zze by sme mali
pomahd 'udom, ktori naSu pomoc potrebuju, bez ohladu naiteam budd mée niekedy
nasu pomoc vratj alebo nie* (Atkinsonova, 2003). Na problém motigdaltruistického
jednaniag¢i moralneho jednania ako jednania v sulade s mgndl normami spolénosti,
poukazuje tiez Milan Nakogay (2009,s.230), ktory ddfm, Zze ak su tieto normy ako
spolaienské imperativy prijimané (internalizované) talka stavaju prirodzenymi
regulatormi spravanfa

Atkinsonovad’alej uvadza, Ze psychologovia sa ¢¥asnosti zaoberaju, okolntani,
kedy existuje najvysSia pravdepodobthegskytu altruistického spravania. Bolo napriklad
zistené, Ze hlboko veriadiudia, viac prispievaju na charitativné&ely acastejSie sa
zWashuju na dobrovolnych aktivitach (Atkinson,2003). Atkonova tvrdi, Ze dopogia
nebolo zistené, ako presne tento mechanizmus fenglg jednou z moznosti je, Ze sa na
nom podi€aju ,,vrodené emocionalne reakcie* — napriklad] ke@vorodenec zagaje
iného novorodenca, tiez sa rozf@aa poki#i batd’a vidi, Ze sa niekomu nedari dobre,
prejavi sa u neho empatia (Atkinson,2003), podokad,sa trapi diéa, jeho rodiia sa
rovnako trapia (Miller a Eisenberg, 1998 In: Silas2003).

Dalsi vyskumnici v3ak poznamenavaju, Ze vyvoj erepatyzaduje vysoko
starostlivé prostredie adity stupe kognitivneho vyvojadalej klada déraz na kultdrne
faktory. Obavy o dobro druhych prispievaju k prezia kvalite Zivota sociélnej skupiny
ako celku, uzatvara Atkinsonova. ,,Altruizmus moédks nemusi nmtanevyhnutne znak,
pohotovosti zriekntl sa vlastného dobra, v prospech inej osoby alels) skeupiny 0s6b”

(Nakone&ny, 2009, s. 221). Nakodtey dodava, Ze nemusi tieZ nevyhnutne sutisie

2l Nakoneny pri internalizacii vo svojej Gvahe vynechavappd, kedy sa mnoHiudia tymto normam
prispdsobuju len navonok, takZe vtomto pripade Wasrne ani neda hovdri o internalizacii
(introjekcii,interiorizacii), pretoze titdudia sa spoknog’ou diktovanym normam prispdsobujd len pod
hrozbou sankcii za ich nedodrziavanie. Internaliz@sychického obsahu, napriklad etickej normynzeea
pod’a M.Nakonéného (s.230) bytostnd identifikaciu s moralnymi @mgtivmi ako vonkajSimi
spolaienskymi poziadavkami. Tiez na tuto otazku neexisjppda Nakonéného v psycholdgii jednotne
prijimana odpové , ale je zrejmé, Ze tu ide o vplyv socializaciespektive socialnehatenia na zéklade
identifikacie, uzatvara Nakouey.
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s obe&ou (napriklad altruisticky motivované finamé prispevky znamenajua sice istl
financnu ,,ob&", ale nie v zmysle sebaobetovania sa). llRoNakoné&ného ,,altruistické
¢iny existuju avznika otazkaiim su motivované, k& povahacloveka je v podstate
egoisticka“. (2009,s.221).

Z psychologického lradiska, otdzka motivacii jednania, by mohla vyclédz
z potrieb ¢loveka, ktoré ,,psycholdgia roztriedila do niékych skupin“ (Hlavéek,
1999,s.156 ).Su to napriklad : ,,fyziologické pbyreratane sexualnej tuzby a pudového
materského spravania, potreba be€mpe vratane averzie k neistote, k neznamemu a
k nezvygajnému a vratane potreby ochrany silnejSim subjektgpol@enstvom), potreba
pozitivnych med#iudskych vZahov (lasky, priatisstva), potreba ucty, vaznosti, slobody a
nezavislosti, dostojnosti, slavy, potreba sebazéeie vratane pocitu potrebnosti pre
druhych, potreby sebaucty a vyuzitia schopnospal&nosti, potreby pozna poznavé,
rozumie’ a kon€ne aj potreby estetickej vratane potreby kultUrnepnitia“ (Hlavaiek,
1999,s.157).

Ak je spravanieiloveka motivované primarne niganim potrieb svojich a potrieb
skupiny, s ktorou sa identifikuje, potom je pravoeépbnog ohladuplného az
altruistického spravania vy3Siéo potvrdzuje vyrok Hlawka a kolektivu : ,,Ak subjekt
zdie’a ohrozenie svojho spalenstva, alebo jehélenov, reaguje altruistickym spravanim
v ramci spoldenstva“ (Hlavéek a kol.,1999,s.159). Zda sa, ze ,,z psycholopaké
poladu, nie su altruizmus, ani spolup&ains’ so spoldenstvom cisto vrodenymi
vlastnosami a nepredstavuju ani Standartny predmet programé&ho tenia v procese
vyvoja jedinca“ (Hlavéek, 1999, s.156).

2.5 Altruizmus ako nedosiahnuté’ny eticky ideal

Obtiaznos dosiahnutia jednoziaosti nazorov, resp. nejakého konsenzu v otazkach
tykajacich sa problematiky altruizmu, doklada vhiliéga nazorov na tento fenomeén. Fad
Kinkora, altruizmus na zaklade jednej z jeho najglichSich definicii povazovanych
prevazne za ,,nezistn0 pomoc druhym®, mdéz€& pgvazovany aj za zly a egoizmus
prezentovany ako dobro :

,»Z10 vSak nikdy nie je a nemb6ze byt ugilatané konzistentne. Zlo mdze preiyedine
ako parazit na dobre. Parazituje vSade tam, kdeodébgoizmus) nie je sledované
doésledne. Zlo nechce UpInu deStrukciu Zivota, [@eetdy stratiio moznost néaom
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parazitovd. Preto altruizmus nikdy nebol a tiez nemOze’ lplatiovany désledne a
konzistentne, pretoZze kazdy, kto sa o to snazizrepokam désledné sebaobetovanie
nevyhnutne a rychlo vedie. Altruizmus pretrvava aiicky ideal. Ako idedl, ktory je
nedosiahnut&y (jeho Uplnym dosiahnutim, je vlastna sjra preto je ptinou neustaleho
pocitu viny z nedostatmej uSlachtilosti, ktord ovlada modernu civilizaciditler ani
Stalin, ani ziadny iny vodca neziskal podporu tym,by¢loveka nabadali k sledovaniu
jeho vlastnych racionalnych zaujmov a hodniiitdia ovliadani kolektivistickou filozofiou
chcl p@ut’ nieco iné. Volaju po ,,verejnom prospechu®, po ,,zauppela@nosti. Volaju
po obetovani seba sameého spotusti.NetuSia, Ze volaju po svojej deStrukcii. N&ch
dobro pre seba, individualny prospech je im podgziPokid ho vdbec toleruju, tak sda
len v podnikani, pretoze sa pres§iéidZze socialistické hospodarstvo nefunguje. Tardie
trh, pretoZe je motivovany vlastnym prospechom, memoralny. PovaZzuju ho za
nevyhnutné zlo, aby bol dosiahnuty ,,vSeobecny diigh spol@nosti“. Altruizmus je a
musi by v konflikte s rozumom. Rozum hovori : Zivot, almmus hovori : obetovanie
vlastného Zivota (Kinkor,1996, s.53)".

2.5.1 Reciproény altruizmus a nereciproény dar

.,V evolucionosticky ladenej psycholdgii, dasto diskutovany problém recigreho
altruizmu, ktory je zaloZeny na principe ,ja daebe, ty das mne“ (Nakobmy,
2009,s.223) alebo starozakonného ,,0ko za okozaubub®® . V pristupe teérie hier je
reciprainy altruizmus ilustrovany znamou ,,¥#wou dilemou® znamou aj pod terminom
tit-for-tat“, ,,teda ekvivalentne odvetnymi opatrami pri kazdom nasledujucom kroku*
(Sedl&ek, 2009, s. 103). Tento pristup, ktory v sebe lbjgaprvok kompeticie, sa v
podstate riadi pravidlom ,,kto z koho". ,,Ak dva@&i hraju hru podvod-kooperacia,
vysoko efektivnou stratégiou je odplécstiperovitah, v ktorom podvadza, podvodom
a spolupracu spolupracou” (Set#é, 2009, s. 103).

Recipr@ny altruizmus je teda situacia akejsi vzajomnej poimalebo vymeny
protisluzieb. Treba vSak podotkhae hra ,,ni€o — za ni€o“ sa da uplatnilen v pripade,
kedy jednak sami od s nami interreagujucej stratgkavame nejaky prospech,dmm sa
snazime by ,,primerane” Stedri, tzn. daasi tdko, ka’ko mézeme &akava, Ze
dostaneme.Druhou podmienkou v tejto hre, je viavgepodobnas Ze svojho protihkéa

22 Exodus 21, 23-25 ,,Ak v8ak ddjde ku smrtelnémuenéu, date Zivot za Zivot. Pri stanoveni od$kodnéh
sa budete riadizasadou : ,,0ko za oko, zub za zub, ruku za rokhuy za nohu, spéaleninu za spaleninu,
modrinu za modrinu, jazvu za jazvu“. V slvislostteériou hier pouzité v knihe ToméaSa SedlH :
,,Ekonomie dobra a zla“, 2009, s. 103.
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(WCastnika interakcie) eSte minimalne raz, alebo éep8ackrat stretneme, teda ista
opakovaténog’ situacie.

V pripade alternativneho ziskavania zdrojov, akogpriklad Zobranie a predavanie
casopisu Novy Prostor, sice méZze dochédetomu, Ze darca, alebo kupujuci prechadza
okolo prijemcu {loveka Ziadajuceho o peniaze, alebo predavélového Prostoru)
pravidelne, napriklad kazdé rano cestou do prdeeioadiel oproti hre ,,ni® za ni€o"
spaiva v tom, Ze role sa v podstate nemenia.Tym, le 30 jasne dané situaciou uz na
z&iatku interakcie,v ktorej predavajuci zostava pregidcim a kupujuci kupujicim a nie
naopak, nedochadza tu ku vzajomnej ,,kompeticiithatch aktérov podobne, ako pri
recipraanom altruizme (kedy je naSim zaujmom rowhosadkladov a ziskov), alebo
v pripade véitovej dilemy, kedy obidvaja h¢ataktizuju, premyBaju, ako sa asi zachova
ten druhy, ptom vysledkom tohto taktizovania je, Ze sa kazdy Bréazi z danej situacie
(Barett, 2007,s.63) a (Sedkk, 2009, s. 103).

Aj ked’ je Silhavou Zobranie predstavované ako ,,zobrgsomukana sluzba“, za
ktort podobne, ako ostatni pracujici na trhu pdestavaju zaplatené (Silhavéa,2008,
s.13), domnievam sa, ZéKovou otazkou je v tomto pripade prave motiv, kioryadza
k poulicnym prosebnikom o almuznu ich ,,zdkaznikov"“. Jeskotaine potreba ,,dosta
nejaka sluzbu®, alebo skéifutog’ a sucit, ¢i jednoducho len ochota pom&t Prave
posledna menovana kategoria, je asi najproblenggfiek pretoze zatiato pri pomahani
zo sUcitu arldtosti, je pomerne jednozfraa motivacia pomalta ,,obyajna“ ochota
pomda nesie v sebe eStéalSiu zamtand otdzku patrajucu po uz spominanom motive.
Problém je v tom, Ze niekedy ani samotny darcasiusi by Uuplne vedomi toho, p&e sa
rozhodol siahnti do péazenky (a prave vtakomto pripade, by mohld dsskut@ny
altruizmus!). Z tejto néahkej deSifrovatnosti prein altruistického jednania, vyplyva
pod’a mdéjho nédzoru aj opravnemosidenia Zobrania, ako poskytovanej sluzby, ako
jedného z moznych pdadov, ¢o by mohlo by dobre vysvetlittné ,,nakupovanim*
dobrého pocitu zo strany ,,kupujucich”. V kazdorippde, Zobranie méze thpovazovane
za snahu zo strany Zobrajuceho zfsj@dnorazovy, nereciptoy dar,comu je mozneé
rozumie’ tak, Zze darca (okrem mozného dobrého pocitu) nadesd Zobrajluceho Ziadnu
protihodnotu. Predagasopisu Novy Prostor, vSak kupujucim okrem dobr@ueitu
(niekedy mozno ako védjSieho efektu), ponuka aj Uplne realnu, hméitaterotihodnotu
v podobe predavanéhmsopisu. Aj v tomto pripade (a asi celkom opravheaevynara

otazka, naktko je ponukana ,,kompenzacia milodaru” v podobedf@wvanéhocasopisu
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skutatnou protihodnotou & ju ,,nedevalvuje* slcit, alebo ochota pombédreba vSak
podotknd, Ze to, do akej miery jesasopis protihodnotdti finaninému prispevku
poskytnutého kupujucimi, do Vkej miery utuji sami predajcovia svojim postojom
a zvolenou stratégiou. Ak niekto pasivéeka na ,,milodar‘ s pocitom ,,rezignovaného
trpitela“, je pravdepodobné, Ze okoloiddcim tym mézZe digoaat’ skbr svoju podobnds
k Zobrakovi, ako k poulnému predajcovi novin (kamelotovi). ddva’ motiv jednania
darcov u Zobrakov aj v pripade predajcdasopisu Novy Prostor, by mohlo tby
predmetom inej, rozsiahlejSej prace. Pre zjednadeseuskuténite’nog’ tejto Studie, bez
skumaniadalSich (i k& podstatnych suvisloti), povazujetfasopis Novy Prostor za
dostat@énu protihodnotu. Robim tak na zéklade pozordiredg interakcie ,,peniaze za
casopis”, ktora tu skutme prebieha. Toto sice vidi aj kazdy do problenyatik
nezainteresovany, ndhodne okoloiduci pozordyatei napriek tomu, Zze som si vedomy
skutanosti, Ze skiimanie motivov, by mohlo prinid&lSie zaujimavé suvislosti, som skor
zastnacom néazoru, Ze tato ,,redukcia I'pdn“ je vzWadom krozsahu tejto prace
opodstatnena.

Co maju vsak obidve ,,profesie* — Zobréaci aj predaig Nového Prostoru spaioé,
je pritomnog kompeticie, ktora v obidvoch pripadoch prebiehav¥ak podobnaskongi,
pretoZeco sa tyka charakteru kompeticie u Zobradkov a peesajasopisu Novy Prostor,
u kazdej z menovanych skupin sa realizuje Uplnk. imato odliSnog je dana, rozdielmi
v samotnej povahe Zobrania a predajaopisu. Pre kazdu z tychtonosti (aj kd’ sa to
mozno na prvy pdlad nezdd) platia Uplne iné pravidla a normy. V gulgp Zobrania su
pravidla (vé€mi zjednoduSene) tované Zobrakmi, pripadne povahou tejto ,,profesie”.
Predajcovia Noveého Prostoru su ,limitovani® préamali, ktoré sa pri nastupe na miesto
predajcu, kazdy novy predajca zaviaze dodriiaveeto pravidla (sebaobmedzenia), ktoré
na seba berd predajcovia Nového Prostoru, ich parashrania pred vzdjomnou
kompeticiou, o lukrativne miesta, ktora je pedSilhavej u Zobrakov pritomn&io(
potvrdzuje napriklad vnimanie Karlovho mostu, akoonopolf?). Kazdému

registrovanému predajcGvj je miesto jeho predaja pridelené redakciou, Spdisg aby si

23 Protihodnotou sa nemysli kvalitasopisu, ale skdr moznbsaklpeniaasopisu napriklad zo sucitu,
alebo kvéli ochote pomdc

24 Na nedokonalom (bariérami pf&anom) prazskom trhu Zobrania stale existuje kofojeb lukrativne
miesta na Zobranie. NajsilnejSie bariéry vstupurhast na Karlovom moste, ktory je vynitmy svojim
monopolnym postavenim, uzatvara Silhava (s.37).

25 EXxistuju aj ,,neregistrovani predajci“ Novéha$®oru, tzv. ,,pytliaci“ (pojem bude vysvetlenydalSej
¢asti, kde sa nim zaoberam podrobnejSie). Tychtdjacev je malo a kvdli svojej ,,ilegalite”, mustasto
ment’ miesto, aby neboli pristihnuti ptine policiou, alebo Speciadlnym pracovnikom Novéhastru na to
povereného. Hlavnym problémom pytliakov nie je &k to, Ze by vyrazne konkurovali jednotlivym
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jednotlivi predajcovia navzajom nekonkurovali. Mo&h vzajomnej konkurencie
jednotlivych predajcov, by tym prakticky malatbgplne vyl&ena. Predajcovia Nového
Prostoru si nekonkuruja medzi sebou, tak ako Zebake podobne ako oni a ini potrdi
predajcoviagi vybera&i penazi na rdzne zbierky, sa ,,vSetci sgol’ (a zarove zvlag)

uchadzaju o pozornds priazé rovnakych chlebodarcov.

2.5.2 Signalne hry a dobré investicie

.,V signalnych hrach, jeden krgozoruje osobné informacie ajedna spbésobom,
ktory by mohol signalizowa tato informaciu prijimatéovi — hr&ovi, ktory pozna
distribtciu osobnych informacii, ale nevi#g presne je touto informéaciou. Tieto hry su
beznym konceptom, v aplikovanych socialnych vedéaohzvia¥ v ekonomike. Su
uzitoéné pre opis vyberu ceny, kvality produktu a inytlamakteristik produktu (napriklad
zaruk). Su tiez uzitmé pre pochopenie Zivotnych rozhodnuti, ktiardia robia, napriklad
ked’ sa rozhoduju pre dity typ vzdelania, namiesto toho aby iSli dhpo strednej Skole
pracové.

V kazdodennej interakcii (pri komunikacii) sa signékaju najma gest (tiez mimiky
a proxemiky), ktoré vyrazne ,,podfarbuju” — ugigsi vyznam nasej t&(Camerer, 2003,
s.463). ,,Signalna tedria je pomerne popularnysvetlenim, k€ sa nam zda, ze htigv
ramci experimentu — hry), alelfadia (v redlnom svete) jednaju iracionalne - iretq by
Camerera pouziva abstrakt tedrie signalnych hier f@ely preskimania vhodnosti
,logickych zlepSovékov*. Daldie experimenty boli navrhnuté zgelom preskimania
Specifického ekonomického fenoménu, akym je naadikbbing, rovnos financovania
firmami, pri stanovovani kvot alimitov. Skupina taxov  Coper, Garvin a Kagel
(1997b,s.555,In:Camerer,2003,s.463) pise: ,, Tebrma v jej zakladoch je hypotézou
o tom, ako sdudia spravaju. Tato tedria vo vSeobecnosti, hoviijednotlivci sa budu
pokusd spravanie ostatnych nielen predvidale Zze budu vdladom k tomu aj jednma
(Camerer, 2003,s. 463).

Michael Spence zastava nazor, Zze gmearozdiely trhovych a ,,kvazy-trhovych*
fenoménov, ako napriklad prijimacie pohovory, &ary postup v organizaciach,
vybavovanie hypotéky a kredit klienta, mézut byspeSne vnimané pojmovou optikou

predajcom (tym sa zrejme kvdli vlastnej beapesti tiez instinktivne vyhybaja), ale skér to, kazia meno
a dobru povescéasopisu a projektu Novy Prostor (napriklad tymspésobom ich predaja priamo porusuju
etiku predajcov NP).
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aplikovanou na trh prace" (Spence, 1973, s.356).pAkmeme, Ze signalna tedria hier
funguje aj vo svete predajcov Noveho Prostoru, moje ugite na mieste otadzkaj je
,ham®, ako nahodnym okoloiddcim a potencionalnymplucim predajcami né®
signalizované. Ao je vlastne samotny signal? Tato otazku si klagliel. Spence, ké za
jednu z Kucovych otadzok tykajucich sa signalov, povazuje pravtzku, go

v interaktivnej Struktdre trhu, zodpoved& potenéloemu inform&nému obsahu tychto
signalov” (Spence, 1973, s.356). Ako uzZ bolo n&ena, predajcovia Nového Prostoru, nie
su sami, kto ma zaujem na seba uppzornos financnymi prostriedkami disponujucich
darcov (v pripade NP kupujacich).

Ak sa opd vratime k predostrenému porovnaniu Zobrakov sgjoaani, Zobraci sa
shazia na seba upéitpozornog darcov rovnako ako akykeek ini predajcovia, akurat, ze
artikel, ktory predavaju je mozno ten ,,dobry pbatpomoci bliZznemu v nadzi, ktori
spbsobia ,,zakaznikovi“ tym, Ze ho pressiad ,,hodnote" opodstatnenosti altruistického
spravania v&@ nim, na zaklade ichéasto ,,ostentativneho“ Zalostného stavu (napr.
vystavovanie hendikep?). Predajcovia oproti Zobrdkom ponutkaji realnutipominotu
v podobe predavanéldasopisu. Obidve skupiny, bezlaldu na to, aky tovar okoloiddcim
ponukaju, maju spotmu jednu vec celkom &ite — snahu ,,presvéd zakaznika“. Kazdy,
Zobrak¢i predajca, aktivny, alebo pasivny, sa predtym, skaozhodol uplattiurcitu
konkrétnu stratégiu, sam pre seba pre vedome rozhoddl UZ? samotné toto
rozhodovanie je dbékazom sledovanititédho cida. Tymto cidom je samozrejme
uspesnad(ziskania almuzny, alebo predaga@sopisu, to nehra rolu). Otazkou je tedal ke
sa zobrak, alebo predajca Nového Prostoru rozh@deeukitl stratégiu,éo nam tym
chcé® signalizovd (aleboco tym signalizuje)? Ak sa ktokeek v tlohe predavajiceho, v
ktorej je poda Silhavej pobadu na Zobranie ako na ponukanu sluzbu aj Zobréis
predvid®, podobne ako v signalnych hrach, nas zaujem, a@dkaoho su napr.zname

triky Zobrakov typu Zobranie so psami, ktoré je mimdne Gspe$A& potom sa takyto

26 | Zo vSetkych pozorovanych Zobrakov mal velkgaimejaky hendikep, avdak niektori ho len predsiier
Na druhej strane ti, ktori majua nejaky hendikepheasnazia najviac ukaza (Vancatova a kol., 2003,
s.108).

2" Aj rozhodnutie o pasivite, je rozhodnutie o torako postupovaiza &elom dosiahnutia cia“ — ziskania
prispevku,alebo predantasopisu, bez vykazovania aktivity, mozno pravealdaze ,,viery" typu : , k& sa
nebudem vnucova budem UspeSnejSi, pretofadia vnucovanie aj tak nemaju radi areaguji na
odmietavo".

28 Zdéraziujem slovéko chce, pretoze Isyispesny, sice mozno neznamendéne dovolenku do Tuniska,
ale znamena to napriklad najes.

29 Zhruba jedna tretina mala pri sebe zviera, wheapsa, alebo niekko psov. Zvierata inych druhov
neboli zaznamenané* (Véatova M.A., a kol., 2003, s. 108).
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,,vychytraly obchodnik€i uz v tlohe Zobréka, alebo predajcu Nového PrastemaZi za
ucelom maximalizcie svojho zisku, odhadmase preferencie.

Z akého dovodu, by niekto mal zaujem odhadoveaSe preferencie? Pretoze
preferencie, predstavuju t6p mame radi¢o uprednostujeme na ukor ni@ho iného.
Informaciam o ,,dopyte (informaciam o naSich prefeiach), je mozné prispbs6bi
spravanie a pozmenenim stratégie, alebo vylepSkwatity signalu, ako reakcie na nase
preferencie, je mozné na trhu (Zobrania, predasopisu NP, inom) takpovediac
prerazi“! Preferencie vSak maju obidve strany, nielen kégra oslovuje (priamo -
verbalne, alebo na zaklade signalu), ale mé ampeaich podobne aj druha strana. Kym
Zobrék, alebo predajca, sa rozhoduju ako rasmjaaslUi si peniaze, druhd strana sa
rozhoduje, ako so svojimi peniazmi naloZzi.

Teodria preferencii (Gary S. Becker, 1997) sa zabbprave  podobnym
taktizovanim“. Gary S. Becker v knihe ,,Teorieefprenci* (1997, s.303-311) rozliSuje
preferencie pre : ,,chdleda’ Zobrakovi peniaze, ke som sa mu nevyhol vs. chtisa
so zobrakom stretili Pod’a Beckera (1997)lovek nemusi by nakloneny obdarova
Zobraka, ale k& sa s nim stretne, vzbudi tai@m stiesneny pocit, ktory neutralizuje prave
darom. Postoj vyhnlisa Zobrakovi porovnava s laskou a ako priklad zaadanzelstvo,
kedy chceclovek aktivne vykon@é altruisticky ¢in, napr. da dar, aj k& je moznos
vyhnlt’ sa stretnutiu. Spomina samozrejme aj laski mbrakom, kedy umyslo@loveka
vstupujuceho do danej interakcie jet'd#ar uz predtym, ako k stretnutiu déjde a nie az
v désledku toho, Ze sa Zobrakovi nedokazal Uspefmal’.

Pod’a AleSa Kubnu, tieto dva koncepty ekonomickej tedrie nerecipého daru,
nevyterpavaju vsetky moznostip ho inSpirovalo k vytvorenidalSich konceptov, jednym
z nich je darcova spoldas’ na Zobrakovom dobre. ,,Darca si svojim darom leipuj
,akciu“ na to, Zze sa zobrak bude thdbbre,éo pochopitelne Zobrak typicky nezvladne
z jediného daru. Ak sa kvalita Zivota prosebnikgSgvbola to zo strany darcu ,,dobra
investicia“. V pripade, Ze si obdarovany za almug@arované peniaze), nakupi drogy,
alebo peniaze nahadZe do automatu, investicia lskvata. Nejedna sa o moralne
hodnotenie automatuj drog, zo strany darcu, ale len oto, Ze na drdéyje na tom
Zobrak eSte horSie ako predtym, z objektivneho $wojho subjektivneholadiska (aj
z hradiska darcu). Zladiska tedrie signalnych hier, sa ponuka jednapnéicia a sice,
Ze Novy Prostor signalizuje ,,kvalitu investicie¥' gtrany poskytovata pomoci. Intuitivne
tuto tedriu dokazuje napriklad naSe pohorSenié, stime, Ze Zobrak sa ma dakobre aj

bez naSej pomoci, alebo lepSie ako my*“ (Kndp, Ales 2010).
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3 Dve Studie ekonomického spravania prazskych Zobrako

Kym Zobranie je staré sdidako 'udstvo samo (a asi len malokto, by sa tuto
myslienku snazil spochyiova’), tvrdenim s podobnou vahou by mohla’b3e predavanie
,,Streetnewspaperu” typu Novy Prostor je vo svi@rativneho ziskavania zdrojov oproti
svojmu stardiami preverenému a preto aj znamejSiemul ajav dneSnej dobe este stale
rozSirenému predchodcovi len bizEitom. Napriek neporovndiee kratkej historii predaja
,,Streetnewspaperov” je porovnanie so Zobranimieate

Stadiou, ktord& ma v mojej praci o predajcoch NPviaaj inSpirovala je praca
D.Silhavej, v ktorej sa autorka zaoberd predov3etigtazkou rozhodovania Zobrékov
o ich dennom pracovnogase, vo svetle ekonomickej uspesSnostidicimosti. Na zaklade
prace D.Silhavej, sa domnievam, ze zakladnym pidddom toho, aby Zobranie mohlo
byt vnimané vo svetle ekonomickych suvislosti, je préaskut@énos’, Ze autorka
nepristupuje k Zobraniu ako so spwlosti vydelenému, neziaddcemu fenoménu, prave
naopak jenou prezentované ako akdkek iné povolanie, kde Zobrak — poskytovate
poskytuje svoju sluzbu svojim zakaznikom — darcéiory ako protihodnotu za tato
sluzbu platia, podobne ako na akork&k inom trhu. MoZnym argumentom,
potvrdzujlcim in&titiciu Zobrania, tak,ako ho vniBithava, by mohlo byto, Ze Zobraci
ako poskytovatelia sluzieb su aj dnes schopnit’régsesatov tejto sluzby, ktori su #a
ochotni poskytntl protihodnotu najastejSie v podobe finanych prostriedkov, pripadne
jedla. Dal$i poliad na Zobranie v prazskych uliciach poskytuje efcl@ analyza M.A.
Vancatove] a kol., realizovana v ramci projektu ,,Urbheggars in Eastern Europe®,

v ktorom okrem iného zievali, akym sp6soborfudia na ulici Ziadaju o peniaze.

3.1 Prazski zobraci

V problematike alternativneho ziskavania zdrojowj @odobnymi Stadiami
savisiacijmi s mojou tématikou napriklad Stadie lz@@juce sa Zobrakmi. Na prvom
mieste tu v tejto stvislosti uvadzam Danu Silhaliéto autorka sa zaobera tym, ako sa
prazski zobraci rozhoduju o svojej dennej pracodwdje, priom Zobranie je autorkou
predstavované ako sluzba ponukané darcom — zakemniRilhavé,2008,s.13§0 pod’a

autorky umo#uje odkry’ zaujimavé fakty o Struktare trhu Zobrania (beggmarket) a
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pomaha porozumie rozhodovacim procesom Zobrakov o ich fiér@am prijme
(Silhavéa,2008,s.37).

Nah’ad do fungovania tohto trhu pkadSilhavej umoiiuje finaréna analyza prijmov
(miezd), nakladov a faktorov mzdovych sadzieb saatos zarobkov@innych Zobrakov
(Silhava4,2008) Dana Silhava sa odvolava na Camererov, Babcockoewknsteinov a
Thalerov vyskum newyorskych taxikarov z rokul9$ihava, 2008, s.1). Ptd Silhavej,
spominani autori ,,chcu demonstrtivaa neworskych taxikaroch, Ze rozhodnutidiaoime
ziskavania prijmov, nie su ovplyvnené len vyskoijnpr, ale aj psychologickymi faktormi
(Silhava, 2008). Kigovou otézkou, ktori si Silhava kladie, je ako Zebréobia
rozhodnutia ohladne ich denného pracovn&su — kdko hodin denne odpracuju. Silhavéa
ako 2 mozné vysvetlenia proti sebe stavia 2 mogelyuky prace: model medasovej
substitacie (intertemporal substitution) a cielaegorijmov (income targeting).

Ponuka prace, je faktorom, od ktorého sa odvij@ghodnutia Zobradkov o ich
pracovnom a vinomcase. Jednou z charakteristik ponuky pracé@usspojenych ziskov,
je jej premenlivos — prijmy zo Zobrania sa meniacase a Vv zavislosti od’alSich
okolnosti. Napriklad pri prestuvani Badi do prace a z prace, by teoreticky bolo mozné
otakava ina ponuku prace, ako ¥esaludia hromadne nikam nepresuvaju. To, Ze sa
ludia presavaju, mdze ponuku prace ovplyvbud pozitivne (v€a potencionalnych
kupujacich prejde okolo predajcu), tiez negativhied{a sa pondiaju a preto nemajtas
sa pri predajcovi pristat), alebo neutralne (denna doba @gicokoloiducich sa na zisku
neprejavi,co potvrdila aj naSa Statisticka analyza). Okolrawstitohto typu by mohlo by
vyhodné sa prispbsabi pretoZze toto prispésobenie ,,kopirujuce” krivkiekéivnosti
zarobku v jej najvySsom bode, mbze znaniewgsSie zisky a viac Wmeho ¢asu vtedy,
kedy sa to oplati. Dva modely ponuky prace m&ova substiticia a ¢evanie prijmov
popisuju, dve situacie 1.) kedy je vyhodné pra€avéiedy pracu nahratdvolnym ¢asom
(medztasova substiticia) a 2.) zameranie sa vyhradnaefiaktory ma by dosiahnuty
(income targeting). ,,Dosledkom Bowania prijmov su niZSie priemerné zarobky, ako
v pripade modelu med#sovej substittcie prijmov* (Silhavé, 2008, s.9).

Dva vysSie popisané modely ponuky prace sa tykaghhadnuti Zobrajucich o ich
pracovnom a vinom ¢ase skér z dlhodobéhdddiska, napr. v rAmci pracovného tyad
¢i aspar niekd’kych dni. Z kratkodobéhoradiska (napr. v danom dni), s rozhodnutiami
0 pracovnhom a Vtmom ¢ase koreSponduju zakladné stratégie Zobrakov, ktmipovedaju
konceptom maximalizacie (maximizing), dasigania (satisficing) a stratégii s presne

stanovenou pracovnou dobou, na zéklade odpracokdmain (hours targeting).
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Zobrakov snaziacich sa maximalizévavoje prijmy, v doch, kedy sa to oplati
(Gspedné dni), nazyva Silhava vo svojej tudii {pokonceptu maximalizacie prijmov)
maximizérmi, naopak zastancov pristupu stahaevicid’ a po jeho dosiahnuti s pracou
prestd, ozn&uje za dostéovaiov. Dost&ova’i tuto dobu uUspeSného predaja svojim
pristupom naopak skracuju. Wiach s malou intenzitou predaja, je potom désta
snahou ziska asp@ minimalny dostatény zarobok, nuteny pracotadlho, zatidico
maximizér si mbéze dovalis predajom presiapretoze ma naSetrené z predchadzajucich
uspesnejSich dni.

Rozhodnutia ohladne pracovnej doby (&ného ¢asu) v pripade maximizérov aj
dost&ovatov su zaloZzené na zéklade hodnotenia dosahovanijaiop. ,,Podobne tomu
je aj v pripade zobrakov s pevnou pracovnou dohour§ targeters), ktory sa pre stratégiu
stanowvt’ si za ci€ nie prijem, ale p&et hodin, ktoré v danom dni odpracuju, rozhodli na
zaklade nizkeho realneho prijmu, tzn. Ze sa im meda natdko, aby mohli spini svoj
realny (a nie nominalny) diea kapt' si nejaku vec, ktora za tento Eipovazuju, napr.
flasu vina“ (real income targeting, Silhava, 200843.

Autorka uvadza, ze : ,, 37 z 43 prazskych Zobrakgej vzorky sa da ozig za
dost&ovatov, podobne ako newyorski taxikari (Camerer 199@)je alecasto Uplne
racionalna reakcia na obmedzenie plynuce z powlaobraka, napr. kvéli ,,socidlnemu
zdaneniu“ a nedostatkom prilezitosti ku sporenast@iovanie, je teda v ich pripade dae
pochopitelnejsie* (Silhava, 2008). Radzaverov D. Silhavej by sdialej z celkového
poétu 43 respondentov 3 dali ozitaza maximizérov afalSi 3 za Zzobrakov s pevnou
pracovnou dobou (hours targeters). ,,Opis idealreBpondenta zodpovedajuceho opisu
cieleného planovania prijmov (income targeting)yrhaje, Ze Zobrak bude pracova
kedykd'vek, bez oliadu na podmienky a bude practed kym nedosiahne ¢ieAvsak aj
Zobrak, ktory cielene planuje prijmy, v skénom svete sa priblizuje kd&itym rysom
maximizérstva a sice tym, Ze vynechava hodiny woydmé na zaklade predosSlej
skusenosti ako zlé. Bez k#du na vSeobecné podmienky dasie, réné obdobie),
hodinovy prijem, ktory je mozny dosiahthpocas dia koliSe, a Zobraci tomu prispésobuju
svoju pracovnu dobu. Téo odliSuje, dosi@vanie od maximizérstva, je, Ze dadsteat sa
rozhoduje (alebo musi) zostaj napriek zisteniu, Ze zarobok je takavane nizky"
(Silhava, 2008, s.27). ,,Standardny dynamicky mogeiskytovania“ pracéabor supply)
(Lucas a Rapping , 1969 alebo MaCurdy, 1981 InaS#h2008, s.2) predpoklada, liglia
maximalizuji svoju uZittnog poatas dlhSieho ¢asového intervalu, medzsovym

nahradzovanim prace Koym ¢asom. Vzliadom k tomu, Ze vySka mzdy sa&ase meni

35



(zatid’ ¢o preferencia volnéheasu zostava nezmenena — Stigler a Becker,197lhava
2008, s. 2) skryta cena volnétasu je v kazdom okamihu ina, preto logidkylia by mali
viac pracova vtedy, kel’ je vySka prijmu, ktort je mozné dosiakintysoka a oddychova
by mali, kel’ su dosiahnut@é prijmy nizke. Tymto spé6sobom maximalizuji svadjemn
pocas dlhsieh@asového intervalu.” (Silhava 2008,s.2.)

Vyska prijmu Zobrakov sa meni zdéiadna dé. ,,Ak Zobrdk maximizujlaci svoje
prijmy zisti rano, Ze priemerny zarobok toh@ade pod priemerom, mal by mozno trochu
pockat’, preto, aby sa uistil, Ze to nebol len nahodnestyt do inak UspeSnéhaal ale ak
sa situacia nezlepsi, mal by zvazowkonienie prace v ramci toho pracovnéhtadNa
druhej strane, ak sa priemerna vySka mzdy zdaviggokd, efekt substiticie (pracovania
v ¢ase, kedy sa to oplati), by ho mal ¥iggomu, aby Zobral dlhSie. Keby sa Zobralage
pravdepodobnosti vysokého zarobku venovalnedasovym aktivitam, oddych by bol
drahsi, kvoli prilezitosti vySSieho zarobku, o Ktdny tym, Ze nepracoval priSiel. Vysoky
prijem p@&as uspesnéhoid, sa rozlozi ptas dlhSieha@asového obdobia, ak nie dokonca
potas celého Zivota (substitution effect).” (Silhav@08, 2). Inymi slovami, Zobréak si
pocas uspesnych dni musi zarbhiac, aby tym vyrovnal straty oproti priemernéniska,
ktoré mu pokazia niZSie zisky ¢gs dni s podpriemernym ziskom, gmbu ktorého su
napriklad vonkajSie okolnosti (pasie, réné obdobie, ekonomickd situacia), alebo
absencia prijmov vase volna. KéZe Zobraci nezaznamenavajizldi svojej pracovne;
doby, podla Silhavej neexistuji pouZlieé data k tejto problematike (s12). Jej data
pochadzaju z 50-tich interview s viac ako 40-timibzakmi v Prahe.

Ako kone&nu vzorku pre vyhodnotenie vysledkov uvadza 44runeev nahranych na
diktafon realizovanych na skupine 48di (z toho 4 boli Zeny), gfom: ,,niektoré
interview boli uskuténené poas pracovnej doby Zobradko¥p umozZnilo pozoroua
Zobrakov v interakcii s ich ,,zakaznikmi“, inokedtypli interview realizované @as ich
pauzy, alebo vimého ¢asu, niekedy sa jednalo o skupinové interview, é@aykto bolo
jeden na jedného.“ (Silhava 2008, s.12). Niektatbraci mali potia Silhavej tendenciu
prehdat’ ich mzdy, aby nevyzerali tak biedne, alebo akoongbetentni postarfasa sami
o seba. Na druhej strane ti z nich, ktori zarabatiStandardne, nechceli kvéli moznej
pozornosti meédii, alebo zavisti prezradh skut@né zisky. ,,Kedyktvek sa v novinach
objavi¢lanok o ich vysokych zarobkoch, okoloiductaa byt verbalne a niekedy dokonca
aj fyzicky viac agresivni, alebo jednoducho neclddva peniaze. Vysoké zarobky
spb6sobuju novu kompeticiu, mzdy klesaju a naklayli€) na ochranu miest na Zobranie
stupaju“ (Silhavé, 2008, s.12).
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V snahe predfsv ¢o najv&Sej moznej miere riziku obdrzania zaujatej inforra&a
D.Silhava snaZila overovavypovede Zobrakov rdznymi prostriedkami : ,,nafdkich
pozorovanim pri praci, z blizka aj zo vzdialenogthk aby s@asne neovplyvnila
potencionalnych darcov svojou pritomtios* (Silhava 2008,s.12). Silhava zastava nazor,
Ze je problematické navrhtiinejaky reprezentativny vyskumny plan pre Stadiu
zaoberajucou sa problematikou Zobrania, pretoze ditag vyskumu zostava doposia
nepreskimanou s nedostatkom akydhk& dat.

Daniela Silhava dalej uvadza, e nemohla potizimetédu stratifikovaného
vzorkovania (stratified sampling) kvoli nedostatkat tykajucich sa skutaého rozdelenia
socioekonomickych charakteristik. Preto autorkaditvize oslovila kazdého Zobréka,
ktorého stretla. Nikto sou neodmietol hovofi Vo svojom vyskume pokryla vSetky
hlavné miesta, kde ¥&inaludi Zobre : historické centrum Prahy 1, metro &radokolie
a tiez Hlavni nadrazi (Silhava, 2008,s.13).Predtjmy tejto Stadii dospela k zavetii st
Zobraci maximizéri,alebo dostavati, tato Stadia odhalila niek&o novych, ne-trivialnych
zaverov o prazskom trhu Zobrania. Napriek tomwa@&Seobecnosti sa Zobraci navzajom
podporuju,alebo maju spaloy rozpaet v skupinach, Zobraci su zamestnakaiesamych
seba (,,self-employed” Silhava ). V $tadii st Zabrazdéovani poda 3tylu Zobrania na 2
skupiny : pasivny a aktivny (,panhandlers a ,,tpafY). Vyber Stylu zavisi na veku,
vyjadrovacich schopnostiachdat(Silhava 2008,s.37). Silhava ukazuje, ako saqp®st
panhandlerov a trampov k praci réznia. Na nedokona(bariérami preftanom)
prazskom trhu Zobrania stale existuje kompeticidukrativne miesta na Zobranie.
NajsilnejSie bariéry vstupu na trh st na Karlovorosie, ktory je vynimény svojim

monopolnym postavenim, uzatvara Silhava (s.37).

3.2 DaPsi pohlad na Zobranie: Fenomén Zobrania v Prahe ta@ogicka
analyza

Druhou Stadiou, ktora sa zaoberala problematikduraia bola Studia : ,,Fenomeén
Zebrani v Praze — etologicka analyza“ kolektivuioaek Marina Alekseevna Véatova,
Marina Lvovna Butovskaya, Jaroslava Pavelkova. @ @nbjekt ,,je trochu z iného sudku”
ako vyskum D.Silhavej, nezaobera sa rozhodovacomesom Zobrakov o ich pracovnom
case,je vSak zaujimavy tym, Ze jednak ponukaladma to ,,kto su prazski Zobraci* —

,,nasinci vs. cudzinci, konfrontuje verejna mienkwysledkami vlastného vyskumu a
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analyzuje spravanie a stratégie Zobrakov ajlagdm na ich ekonomickl Uspegne
v tomto, sa spominanymi autorkami realizovana &tidlb istej miery podobd Studii
D.Silhavej, resp. je akymsi ,,druhym okom* v patle na problematiku Zobrania v Prahe.

Tieto autorky vo svojej Studii uvadzaju, Ze Zobeasa naplno prejavilo vo vychodnej
Eurépe po pade komunistického rezimtg pod’a nich suviselo najmd so stratou
tradicnych socialnych istét garantovanych Statom, vysoé@amestnanésa ve’ky potet
utetencov vyvolal relativne vysoky vyskyiudi, ktori sa Zivia Zobranim na uliciach
velkych miest. Vo svojom vyskume, ktory realizovalirokoch 1999-2001 v uliciach
Prahy, sa okrem iného zaoberali stratégiou Zobraniapravanim Zobrakov v Prahe
(Varcatova M.A. a kol., 2003, s. 104). Can projektu ,,Urban beggars in Eastern
Europe” bolo zisti, akym spésoborfudia na ulici Ziadaju o peniaze. \&atova a kolektiv
pozorovali celkom 65 Zobrakov, pom zaznamenavali ich pohlavie, vekové zlozZenie,
narodnos, obleenie, spdsob Zobrania. Boli zaznamenavané aj rebildi, ktori poskytli
peniaze Zobrajucimialej to,¢i Zobrajuci maju nejaky handicagi, Zobraju s démi, alebo
¢i maju @i Zobrani so sebou nejaké zvieratd. U kazdého kabsa pozorovanie
vykonavalo tak dlho, kym dotpy nedostal prispevok od 15. davajucich (§&nva M.A.

a kol., 2003, s. 104).

Vancatova a kol. zistili, Ze v uliciach Prahy Zobr(gwesetkymCesi a nie cudzinci.
Prevazna wina Zobrakoweskej narodnosti zotrvava na jednom mieste. Lery ipalet
z nich chodi po ulici a oslovuje chodcov. Tifadia sa snhazia spravanenapadne,
neoslovuju kaZzdéhaechov bolo pozorovanych 76,92% a cudzincov 23,8%a{atova
M.A., a kol., 2003, s. 105X 0 sa tykadalSich zisteni, ktoré uviedli autorky vo svojej
stadii o prazskych Zobrakoch, bola stratifikacidraiov na zaklade prislusnosti Kitej
skupine, napr. skupina mladych narkomanov, faloSmgaturantov, tdajne hluchy¢hdi
apod. Sdag’ou vyskumu Vasatovej a kol. su aj v Uvode tejtasti spominané, zaujimavé
zistenia ohladne pohlavného zloZenia pozorovanyditakov, ich vekové a narodnostné
zloZenie, pre lepSiu préadnos acitate’nog’ tieto zistenia v mojej praci neuvadzam, viac
k tejto problematike priamo v Stadii Vé&atovej a kol. (2003, s. 106).

Dalej spomeniem aspaniektoré pozorované kategorie z vyskumu d&tovej a kol.,
ktoré som aplikoval pri pozorovani predajcov NR. sa tykatistoty oble&enia, u vasiny
Zobrakov, bolo obkenie horej kvality,alebo Spinavé, zvlastnu skugirtohto fadiska
tvorili predovSetkym slepi Zobréaci, ktori bdalisti a mali relativne dobré olglenie. Do
tejto skupiny patrili ajfudia produkujuci nejakd hudobnu produkciu, aj’keie afaleka
vSetci (Varatova M.A., a kol., 2003, s. 107). Na z&klade ¥opozorovani by som sem
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zaradil v&Sinu predajcov NP, ktori o seba dbaju a maju tia@&imou cisté acasto aj
zachovalé oblkenie, ¢o je jeden z vyraznych signalov, ktory ich odliSyeave od
Zobrakov. Zaujimavym zistenim Véatovej a kol. je, Ze len jedna Stvrtina Zobrakov
v Prahe, Zobre aktivne. Zo vSetkych pozorovanycbrékmv mal velky péet nejaky
handicap, av3ak niektori ho len predstieraju @&aova M.A., a kol., 2003, s. 108). Na
druhej strane, ti, ktori maju nejaky handicap, eashazia najviac ukagazZhruba jedna
tretina mala pri sebe zviera, vyhradne psa, alabkorko psov. Zvierata inych druhov
neboli zaznamenané (Vé&atova M.A., a kol., 2003, s. 108).

Uspe3nos Zobrania bola autorkami Stidie hodnotenalpadbby, ktor(i potreboval
jeden Zobrék na to, aby mu poskytlo peniazeld8i. Najuspesnejsi boli slepci (bez
rozdielu pohlavia).Za nimi nasledovali Zobraci sami. TieZ miesto Zobrania ovphiwje
uspesSnas NajrychlejSie davaju peniaZiidia v metre, kde kazdé 3-4 minuty prichadza
vlak do stanice a vzdy niekto z okoloiducich daakéj peniaze. Vaatova a kolektiv
zistili, Ze vzitadom k uvedenému (vplyvu miesta Zobrania na usggsmkmmbinécia slepi
v metre zarduje tuto kategoriu na prvé miesto. (\¢éatova a kol., 2003, . 108). V zavere
svojej Studie Vagatova a kol. poukazuju na to, ako vyhlaSka o zakaabrania
v historickom centre Prahy, zmenila rozmiestnernjiesteatégiu Zobrajucich. VyhlaSka
zakazuje zobrav blizkosti mizei, na zastavkach elektrk a ich okoli, v metre. Povolené
je zobranie jedine pri kostoloch a v okrajovy&stiach Prahy. Viac Zobrakov satai@
vyskytova’ pri kostoloch. Niektori Zobraci sa spojili do masskupin, kde jeden Zobre a
druhy dava pozoci nejde policia. Viac Zobrakov &alo radSej oslovovaludi, snazia sa
byt nenapadni. Na zaklade rozhovorov so Zobrdkmi gaal&, Ze vé&sina z nich nie su
bezdomovci. Hlavnou pifinou Zobrania je ¢asto nedostatok prostriedkov z déchodku,
strata prace¢i zdravotné postihnutie, uzatvara \atova a kolektiv autoriek (2003, s.
110).
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4 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

Vyskum (kvalitativny aj kvantitativny) som zaloZia dvoch hlavnych teoretickych
vychodiskach, ktoré pdd mojho nazoru predajcov NP cielene priblizuju svetace a
jemu vlastnému typu socialnych interakcii. PreddgoNP na seba dobrokme beru
zna&né obmedzenia oproti inym formam ziskavania dodhogppomoci, ktoré daleka
nie st viazané pravidlami v takej miere (naprikieabranie). Tieto obmedzenia, ale
nezostavaju poskytovdr®i pomaoci (altruistami) nepovsSimnuté, avsak sliaka pozitivne
signaly, napr. signal dobrej investicie.

Signaly moézu m@é rézny ®&inok, ¢o zavisi od miery a kvality signalu anog’
signalu — teoretické vychodisko 1). Signal komunikovany spravanim predajcu, jEmie
dblezity v procese rozhodvania poskytoVatpomoci o tomg¢i sa nakoniec predajcovi
rozhodne pomat alebo nie. Dalo by sa povetlae kupujuci sa rozhoduje v zavislosti od
toho, ¢i je signal vysielany predajcom déveryhodny, alel® (doveryhodnassignalu —
teoretické vychodisk@. 2). Vhodnos pristupu nazerania na problematiku predajcov NP
na zaklade signélnej teodrie hier, je mozné predml na zklade kvalitativnych
a kvantitativnych testov. V pripade kvalitativnytelstov, je mozné predpoklatiehodnos
uplatnenia né&tnutych teoretickych vychodisk dinnog’ a déveryhodnas signalu), na
zaklade existencie napodobovania signalov a snaetigkcie NP zabrani falSovatéom
signélov v ich aktivite (boj proti napodoboviten signalov, tj. v pripade predajcov NP,
,,b0j“ proti tzv. ,,pytliakom* - Zargdn predajcovpaacovnikov NP).

Kvantitativne testy odhaduja vplyv intenzity sigmalna pozitivhu reakciu
kupujaceho. Za signaly su vtomto pripade povazévaktivita predajcu, alebo jeho
bezmocnog Obidva signdly totiz mézu pritiahtiuna predavajuceho pozormos
kupujacich. V pripade aktivneho pristupu predajgevkupujacim signalizovana snaha
predajcu ,,odrafisa od dna“. Bezmocntsu je signalizovan&utos’ a neschopndgssa
0 seba postara Zvyraznenie tohto signélu je zrejmé u ZobrakoVag&nie, pripadne
Zobranie so psami). Overenie pravdivosti signaltivilk sa nedd priamo pozorota
pretoZze na zaklade pozorovania nevieme, na &k predajcovia NP zarobené peniaze
neskor pouziju. V tejto suvislosti je mozné poz@bwa overi si signal aktivity len na
z&klade pozorovania nepriamych doésledkdwe, v praxi znamend, zisii ¢i existuje
zéavislos snahy maximalizowaprijmy z predaja zvy3enou aktivitou, pripadne predim

doby predaja arealnou vySkou prijmov. Inymi sloyandi plati, Ze predajca
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signalizovanim svojej snahy, napr. tym, Ze okoloidid aktivne oslovuje, alebo tym, Ze je
ochotny dlhSie pracova zarobi naozaj viac, ako pasivny predajca, ktagna aktivity
nevyuziva.

Vychadzame z toho, Ze &&ina l'udi (aspé tych, ktori sa pohybuju v blizkosti
predajnych miest NP) z osobnej skusenosti s predgjalebo inym spésobom nadobudla
aspa z&kladné povedomie o projekte NP {§taze im je znamy d&el predavania
casopisd’). Vzhradom k tomu predpokladame, Ze na zéklade tohtoébe?povedomia
o projekte NP (,,ze Wazok z predaj&asopisu umaiije 'udom v nadzi postavi sa na
vlastné nohy), je kupujicim vysielany signal, Zenjaze nebud( zneu#ité naopak ze
budl pouzité k osobnostnému rozvoju a z& geedajca dostane peniaze, bude schopny sa
0 seba postargsignal dobrej investicie).

Altruista je v ramci interakcie s kupujuacim podiglom, tzn. nepodika sa len on
sam na tom, aby pomohol vyrié&obrakovi ¢loveku v nadzi) jeho problém, ale spolieha
na to, Zze aj ostatni okoloidubidia disponuju potencialnymi zdrojmi, ktorymi mu had
pomoca’. Prijemca pomoci sa zapaja do programu, akcepiovagseobecnych podmienok.
Berie na seba uité obmedzenia, ktoré su zardveignalom jeho ochoty aktivne sa
podida’ na rieSeni svojej situacieio moéze implikovd u potencionalneho darcu
minimalne vySSiu pravdepodobriogdobrej investicie®, ako v pripade, keby dal ig&e
peniaze napriklad Zobrakovi. Samotny signal eSteogeejme nemusi Ioyzarukou, Ze
peniaze budd pouZzité na zlepSenie situacie prijepoecuoci. V pripade predajcu NP, tu
existuje ista pravdepodobnbos,,dobrej investicie® (alebo to je aspoaltruistom
signalizované). Na druhej strane u Zobrékov, sigitddrej investicie @vidne chyba, v
dosledku ¢oho si altruista radsSej rozmysdi Zobrakovi pomé6ze, alebo nepoméze (prave
kvoli neistote vyplyvajlcej z absencie signalu dghinvesticie). Zobranie predstavuje
signal potrebnosti. U Zobrakov zdéiapi ukita potrebu psy, a to sice, Ze Zobrak sa stara
nielen o seba, ale zo svojho mala ,,prijmov*, mzedbstarava obzivu navysSe aj pre
svojho Stvornohého druha.

U predajcov NP, predstavuje kvalitu signalu akéivgredajcu, pretoze, aktivnejsi

predajca je pri predaji uspesnejSi. Pasivny pradsignalizuje, Ze jemu samotnému na

%0 Novy Prostor je dvojtyzdennik, ktorého predajai osoby v sociélnej tiesni. Polovica z ceny kabdé

predaného vytkku zostava predajcovi. Novy Prostogabvychadzé pod nazvom Patron v zime 1999 a bol
koncipovany ako spotensky meséik s dérazom na socialne témy a alternativnu kwltQ®d roku 2003 sa
sustre’uje predovSetkym na témy ako Bidské prava, ekoldgia, socialne wadté osoby, kultdra. Od juana
roku 2008 je Séfredaktorom Alexandr Budka“ (Bag@10).

31 ,,Zneuzivanie zarobenych ip&i na prehlbovanie zavislosti na alkohole a ndallavych drogéch,
hracich automatoch apod., je dévodom k wemiu spoluprace” (http://novyprostor.cz/o-projektdtml).
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tom, ¢i nieco predd az tak nezdélezi a preto bude aj menej igpedenejcasto mu
pomdZu. Predajca svojou aktivitou vysiela signdbm, ako vémi je motivovany (ako
velmi mu zélezi na tom, aby zlepSil svoju situaciu)edpokladame existenciu
potencialnych pomahajucich prijemcov signdludi pre ktorych su tieto signaly Rrai
cenné. Su to ti, ktori by radi pomohli, ale bojgpsmaha "do hrobu", alebo maju strach,
Ze si za ich pomoc prijemca nakupi akurat alkoheb@ ini drogu a druhy debude na
rovnakom mieste, ale eSte zbéelaejSi. Nas koncept tvrdi, Ze signal "predaj NP" je
jednym z pozitivnych signalov, ktory tieto obavywvgti. Poda Signaling game theory
(Spence), ako aj péid Hendikep theory (Zahavi & Zahavi) musia tietongily by’ v3ak
"drahé", tzn. zéazené dodatmymi nakladmi a to v podobe priamych nékladov i
(cenacasopisu), alebo v podobe akceptovania pravidietlgga, ktoré su istou formou
sebaobmedzeifi Zahaviho ,teéria hendikepu* (Handicap’s Theorg) vSeobecne
povazovana za biologicky ekvivalent Spenceho ekackeq,,Signaling game theorygj
Camererovej interpretacie ,,Signaling games theory*

Rad by som upozornil, Z&s’ nakladov na signaly nesie tiez prispieVgtaupujuci).
Ak chcu da& predajcovi 15 +5 K stoji ich to 40 K (cenacasopisu); rozdiel ide prave na
,,udrzbu systému signalov“, ktorych prevadzkolae je redakcia NP, aby mohli vydava
NP a tvori’ zazemie pre predajcov. Naklady&@astaine dobroviné, mozno sa im vyhiia
jednoducho tym, Ze predajcovia dostant peniaze td&h — bez poskytnutia prislusnej
protihodnoty vo forme predavanébasopisu.

,Jednym z najlepSich potvrdenim tedrie signalokomstexte predaja NP, je
existencia faloSnych predajcov — pytliakov a samjpze aj aktivha snhaha zo strany
redakcie zamedgiich pésobeniu. FalSovdteignalu ziskava vyhody, ktoré tento signal
dava, bez toho, aby znaSal aj jeho nakiksmwynu prinaSa vyhodu, avSak na ukor jeho

"¢estnych nositov‘. Lebo ak sa signal podari dosdobre sfalSowd vzniknuté

%2 Na zaklade interview s predajcami NP, som zist#ledujuce pravidla predaja NP: Predajca musitnosi
preukaz so svojim registtaym ¢islom, nesmie pritom pred&véasopis inde ako na mieste, ktoré mu bolo
pridelené redakciou NP a ma ho vyzemé na svojom preukaze, predajca nesmiepoy predaji¢asopisu
pod vplyvom alkoholu, alebo inych omamnych latok. fredaji nie je povolené ani faj (mysli sa tym
predavd so zapalenou cigaretodiplej nesmie ofaZzova okoloidlcich a zdrzovaich proti ich voli. Taktiez
nesmie popri predaji upkadva’ techniky pripominajlce Zobranie a predavasopisy predajcom, ktori nie
sU zaregistrovani, ani predajcom Wdaym pre nedodrziavanie tychto zasad. Predajcaojenpy si

v redakcii dopredu zapiggovinni pracovnu dobu (hodinucatku a ukokienia predaja v konkrétny i

s tym, Ze predajca si je vedomy, Ze v nim stangvaaeovnej dobe, mdze byeohlasene skontrolovany na
to poverenym pracovnikom NP. Kontroluje sa jedndtopnos’ predajcu na stanovisku a tiez dodrziavanie
dalSich, vysSie spominanych zasad, k dodrziavanaryéh sa svojim pisomnym suhlasom zaviaze kazdy
novy predajca, ktory prejavi zaujem o tato prderedajca ma g@as pracovnéhoith narok na obdtjSiu
prestavku (podobne ako v kazdom inom zamestnaniyj msak by dopredu nahlasena vo vydajnom centre.
V pripade prace neschopnosti z roznyckiprije predajca povinnyd&as nahlasi predpokladanu absenciu
svojmu zamestnavdiavi.
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pochybnosti potom znevyhadju aj poctivcov. Ti s navySe stale, na rozdiel od
,,nepoctivcov”, neprimerane taZovani nakladmi spojenymi s nakupdasopisov.

Toto je fenomén dobre znamy z obchodnej sféry asalaze podobne ako iné
vyrobky, tovary a sluzby napr. stankovy predaj $aho znékového tovaru, kde je
zakaznikom pomocou podobnosti, napr. ndzvikanaalebo loga predavaného tovaru so
znamou znékou signalizovana jeho kvalita, od ktorej sa&i&ou priamoumerne odvija
tiez cena vyrobku. Predaj vyrobkov s ,,rovnakou‘alkeu, ako su tie zrkove, za
podstatne nizSiu cenu, s&sto negativne odrazi na mnozZstve predanych dhahsic
znakovych vyrobkov,éo zo strany vyrobcov (a distribatorov) 2kavého tovaru, vedie
k protiopatreniam, ,,braniacim ztia“ (signdl kvality) ,¢im chrania svoj zisk. Podobne, aj

v pripadesasopisu NP, roz&irenie prizivnikov vedie k nekompsmému boju proti nin®

% Redakcia Nového Prostoru sa ¥asnosti proti pytliakom snaZi bojavaj tak, Ze na kazdormsopise je
biely priestor, kde je kazdému predajcovi pri prelné vytla&ené ¢islo zhodujuce sa @slom na jeho
preukaze. Totgislo by sa len viami tazko dalo odstratiibez toho,aby stopy po tomto pokuse boli viklite
na ¢asopise vo forme mechanického poskodenidiappre rozpoznavaci€islo. Tymto domyselnym
opatrenim je ,,0Setrena" eSte jedna vec ato iilentanie predajcu NP, v pripade UspeSného chytenia
pytliaka pri¢ine s NP v ruke. Pytliakovu totoznbprezradza okrem toho, Zze nema preukaz aj to, zeema
velmi limitované mnoZzstvocasopisov, ktoré ponuka (1-2 d&nou vSak iba jeden). Odsfiavanie
identifikacnéhodisla z¢asopisu je preto z pytliakovho d@du zbyténa stratatasu. Naopak skutoog’, ze
toto ¢islo nie je vo v&Sine pripadov z titulnej strany odstranené, odl@zamerom ku ,,kolegialnemu*
predajcovi NP, ktory (mozno byvalému kolego¥d@sopis ,,s dobrym Gmyslom* solidarne predal. Ta® p
predajcov NP predstavuje zbyte vysoké riziko, pretoze za takdto ,,solidaritufyripade, Ze je odhalena,
hrozi tvrdy postih — za niekko malo takychto priestupkov je bezpodmi&me vylEenie z projektu NP.
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V tejto suvislosti treba podotkif Zze napodobovanie signalov nemust’ lwdy
neziaduce. Napriklad pri Sireni nazorov, napr. aloy na futbalovych zapasoch,
demonstraciach, nevadi, Ze niekto Pdiea dalej Siri niekoho nazor. Pri Sireni viery
(akejkd’vek), je naopak napodobovanie dokonca prospeSné. pRedaji NP
napodobovanie signalov vadi, pretoZze to jednakummizisky skuténym predajcom a
nereSpektovanim spaioych podmienok, nie je pytliak viazany dodrziavanjfistych
Standardov“ — pravidiel predaja, k dodrziavaniurith, sa skuténi predajcovia NP

zaviazalt*,

34 Kodex predajcu

Predajca Nového Prostoru nesmie :

1. Predavé mimo miesto, ktoré mu bolo pridelené a je uvedemgho preukaze.

2. Byt v ¢ase predajéasopisu pod vplyvom alkoholu, alebo inych drog.

3. Pouziv@ vulgarne vyrazy, nadavky, rasistické, sexistickg,nak spol@ensky nepripustné obraty
v styku s verejna®u, ostatnymi predajcami, alebo pracovnikmi vydaméentra.

4. Obtazova pri predaji okoloiducich a zdrzowéch proti ich véli, alebo zdrzovadopravu.

5. Zobra, alebo inym nepovolenym spdsobom pozadowd Fudi peniaze, poklama na sebe na
viditelnom mieste umiestneny preukaz predajcu.

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

7. Predavd ¢asopis na cudzom sikromnom pozendkyriestore.

8. Péachd krimindlnu ¢innog’, alebo takejtocinnosti napomaha obzvla®, ak je viditdne ozndeny
preukazom predajctasopisu Novy Prostor, alebo ak méa so setasopisy.

9. Predavd casopisy neregistrovanym, neozeaym, alebo vyléenym predajcom.

10. Nespravne vrataspd’ z ¢iastky prijatej od kupujdceho.

11. Pozadové od kupujiceho viac, ako je oficialna cef@sopisu.

12. Predavé iny tovar, akasasopisy.

13. Predéavé bez preukazu, na ktorom je regigtrécislo a fotografia predajcu, ktory je povinny ho itasa
viditelnom mieste.

14. PosSkodzovadobré meng@asopisu a spotmosti Novy Prostor.

Predajcom Nového Prostoru sa moze &awdy, kto pisomne potvrdi, Ze ma viac, ako 1l6ovoke
v socialnej nudzi a zaviaze sa dodrzia¥a@dex predajcu. Tento kddex je rovnaky vo vSetkyabopisoch
zdruZenych v INSP — medzinarodnej organizacii edsitcej poutiné casopisy z celého sveta. (Prevzaté z :
http://www.novyprostor.cz/pdf/298.pdf).
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5 PRAKTICKE ZISTENIA K TEME - KVALITATIVNY
PRISTUP

Kvalitativny a kvantitativny pristup sa od sebaali®krem zasadne diferencujucich
metodologickych rozdielov, ktoré obidva pristupyardkterizuju, aj formou prezentacie
vysledkov, najmd Wkbou prislusnych jazykovych prostriedkov a spésobgtglizacie
vystupného textu. Kym pri kvantitativnom pristupendnuje jednoducha — ,,Statisticka
terminoldgia®, vystupom kvalitativneho pristupu, g@jednoduSene)casto obsiahle
,,haracie" (presnejSie ich zaznam) s podrobnymigmpvsetkych, aj na prvy péad nie
vel'mi relevantnych detajlov. Napriek tomu, dasto vhodné ich zaznameéngj ke’ sa
nam nezdaju kydélezite), pretoze jednak aj tieto na prvy faxh aditivne informacie sa
podid’aju na tvorbe celkového obrazu skimanych jedndskb, systémov dt) a tiez
z nich mdézZu v buducnosti (s odstupafasu) vyplyndéi dblezité, vcase formulovania
zaverov nezname, nové suvislosti, vyznamne dsjiete skimané skutnosti. Preto som
sa ich do tejto prace rozhodol zaradito aj napriek tomu, Ze pristup pouzity v tejtagp
vychadza prevaZzne z kvantitativnej metodolégie strukturované interview (s ktorym
som tiez pracoval) pouzivané v kvalitativnom ppstubolo skor velhjSim (overovacim)

postupom.

5.1 Objektivita, hodnotenie, signaly

Zaujem docieli ¢o mozno najobjektivnejSie hodnotenie signalov, Jtarna svoje
okolie p6sobi predajca, by sa nemal opieranazor jednotlivca - prieskum vykonavajucej
osoby, zodpovednej tiez za interpretaciu a celkdvédnotenie dat. Idealne by v tomto
pripade bolo, keby som mal mozriagtasne pozorovaa zarové si urobi’ mall anketu,
ktorej cidovou skupinou by boli’'udia prave osloveni predajcom Nového Prostoru.
V ramci tejto malej ankety by som si overoval prav@j subjektivny (neovereny) nazor a
mojim cid’lom by bolo zisti, ako na oslovenych predajca p6sobi, resp. akiéypoaich
vyvoldva. Odpovede by bolo moZzné bez zédmeru vysiave koné€ného verdiktu*
jednoducho kvantifikowa — skimanu skupinu ,,0slovenych” rozdefia skupiny poth

charakteru prevazujucich odpovedi, ktoré by sorkatigpricom by som rozliSovaki si

45



dotyeni ¢asopis kupili, alebo nie. Tento postup by pri dmgtaej vzorke respondentov
umoznil Specifikové predajcom vysielané signaly.

Za tymto @&elom, som peas realizovaného vyskumu zaznamenaval detajly
charakterizujace spravanie a Styl komunikacie goeddiez jeho ¢asto Specificky) spésob
oslovovania okoloiducichio zala nielen ton, ktorym je otdzka podfarbena, aleraks
paletu zloziek neverbalnej komunikacie, ktorej mzhie je zdmerom tejto prace. Istou
komplikaciou pri hodnoteni signalov, by mohlat'lskut@nog’, Ze podobne ako v beznej
komunikacii, ktora prirodzene neraz odraza&ityr zaujem (motivaciu) komunikujucej
strany, podobne aj sp6sob oslovovania okoloidupigdajcami vysiela ditu ,,pocitovo
podfarbena informéaciu“ - dity signal s delom uputd na seba pozorntsa preda
casopis. Predajca teda posobi ako vysisignalu a okoloiduci (aj v pripade, Ze sa tomu
niekedy okoloiduci snazia vyhtii¢o je zase zrejmé z ich mimiky, gestiky a proxemiky)
pdsobi ako prijim&a (recipient) signalu. Toto pbsobenie by sa dalo afogicky
pripodobnt’ k vysielaniu mestského rozhlasu.

Ak sme v dosahu zdroja (amplionu), zvukovému signsd vyhneme len ak sa
z dosahu vysielania, z dosahu zony zachitisti signalu vzdialime. Podobne ako so
zvukovym signalom, to mozno funguje aj so signdlram@&nymi“. Z tohto by sa dala
vyvodit’ d’alSia analdgia, ktord je vlastne iba rozSirenimémia o rozhlasovom vysielani.
Kazdy, kto bol kedysi na dedine, alebo v menSomtendsle bola (a niekde stéle je) pre
pomernu jednoduchds inStalovania rozhlasovej siete takato forma ozmaania
informacii odanom pomerne bezna. Kazdy kto zazil tu atmosféedylsa v miestnom
rozhlase najskér ¥&inou ozve nejakd z¢ka, napriklad vo forme Uvodnej piesne
s Eelom uputd pozornog obéanov a az potom nasleduje vlastny oznam, vie, é@tot
zvukovy signal pozostavajuci z uvodnej piesne daviieho oznamu®, sa sKkeu
pravdepodobna®u dostane k \J#ej casti pritomného obyvatstva (pretoZze zvukovy
signdl sa dobre Siri vzduchom, navyssto nie je vysielany len z jedného zdroja). Riati
vsak, Ze ,ktko usi“, ,tdko chuti“, ¢o znamend, Ze nie vSetci pritomny vnimaja signal
rovnako. Vysielany signal sa sdm o sebe sice neane$eétci pouju tu istu tvodni zwiku
(piesai) a ten isty oznam. Jediny rozdiel je v reakcigrégtto vyvola u prijimatéov daného
signélu. Touto analdgiou som chcel len ilustitbt@ Ze ten isty signal vnimaju jednotlivci
r6zne. Tento fakt zavisi samozrejme od mnoZstvaofak — v prvom rade hlavne od
povahy samotného signalu, nalady a motivacie. t¢Vsaraceschopni muzi, nech sa
v sobotu, tj. zajtra o 7:30 dostavia pred obecragjiza Gelom prac na odsthiavani skéd

vzniknutych nésledkom tohtafych povodni v naSej obci “. Inak sa na tento ozbaute
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zrejme divé 13 rainy Jozko, pre ktorého povodne predstavuju najmésetrie z novych
moznosti travenia Jmého ¢asu na rozvodnenom potoku. Ind reakciu mézeme
predpokladé u pani Petry 47 k&mej zamestnankyne miestnych potravin, 93ep vdovy,

¢i tych, ktorym bol oznam priamo adresovany a vedi@m... Ak pripustime, Ze kazdy
predajca Nového Prostoru pbsobi ako takyto ,,reowia vysielg“ (a to aj ti pasivni
predajci), vysielajuci rézne ,,piesne a oznamyfrétv ich recipientoch, v tomto pripade
okoloiducich Tudoch mézu podobne ako pri rozhlasovom vysielani igtvaurcitu
,,pocitovu reakciu“ (zjednodusene kladnu, neutrali@pornu), v takom pripade je mozné
sa tymito ,,pocitovymi reakciami“ — signalmi zaoéerPre doplnenie analdgie by bolo
vhodné eSte poznamehaze uvedena analégia medzi rozhlasovym vysielagim
predajcami Nového Prostoru, nie je Uplne presnkolika je tu jeden podstatny rozdiel,
jedna sa o dobu expozicie. Za tymto mozno troclyiozbe komplikovanym vyrazom sa
skryva doba pésobenia vysiédatzn. obecného rozhlasu, ak sa jedné o informidece
sa zvukovym kandlonti predajcu Nového Prostoru, ak sa jedna o inforem&aiiace sa
opticko — zvukovym kanalom. Doba expozicie ,,prediaj Nového Prostoru” pri vychode
Z metra je v porovnani s dobou expozicie rozhldsowg/sielania zrejme neporovnhte
kratSia. Na tvaracliudi vychadzajucich z metra nie jasto problém si bez akychkak
nadprirodzenych schopnosti gitet’, Ze napriek tomu, Ze sU tu, v sktriosti mali by
pritom uZ niekde Uplne inde... Takyto bezci na drbhpodzemnych priestorov MHD,
ktori su navySe duchom nepritomni, pretoZze mysdemksa inde, maju na ,,apel”
(verbalny¢i neverbalny) smerujuci od predajcu Nového Prostmerom k nim a jeho
spracovanie niekedy len minimudasu. Samozrejme nie vzdy to je tak a tento model si
nenarokuje na vSeobecnu platho$u aj taki, ktori majitas sa prista¥i mozno aj
porozpravé, alebo aspd prehodi’ slovko dve, vymeri ismev a mozno si aj kuapi
ponukanycasopis. Vréme sa ale eSte k nasSim ,,beZzcofnd’om, ktori sa musia Veni
rychlo rozhodov& o c¢ase, ktory je akoby akousi pritomnou mintims, pretoze
mysSlienkami s v budicnosti (niekde inde). Ropiozhodnutia tykajuce sa minulosti®, je
niekedy az ndaidskym vykonom.

Toto dobre ilustruje aj ,,socialny experiment* néio nemenovaného predajcu
Nového prostoru (ktorého ,,0zfim“ Marcel — meno nijako nekoreSponduje so
skuta@nog’ou). Marcel mi pri interview, ktoré som s nim viédpovedal, Ze robi
s kupujacimi taky ,,socialny experiment* : V kazdejke drzi to istécislo Nového
Prostoru, vtip je v tom, Ze jedridslo méa obratené titulnou stranou smerom k okoldimu

a casopis v druhej ruke je k nim obrateny zadnou stranbalky (a titulnou stranou
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k Marcelovi). Marcel okoloidicemu, ktory prejaviary zaujem, potvrdi ho vytiahnutim
penazenky a stava sa tym kupujlcim, ponuka na vydea gasopisy”. ,,A ktory chcete"?
Pyta sa priafisky. Z toho,éo som si p®das pozorovania sam vsSimol, mézem potwrdi
Marcelove slova, Zelydom je to vlastne jedno a ani sami presne nevéthay ¢casopis

chcu*, ¢im dokazuja svoj ,,ne-zaujem*.

5.2 Pozorované charakteristiky predajcov

Teraz by som chcel prej& Specifikovaniu konkrétnych informécii, na kte@m sa
v ramci svojho vyskumu zameral. Jedna sa o charskky ako vzi¥ad, ¢istota obleenia,
zachovalog obleienia, toci je predajca pé&as jeho pracovnej doby triezwyi faj¢i na
pracovisku a celkovy dojem, ktory je kombinacioetk§ch tychto faktorov. U celkového
dojmu by som chcel poznamenae napriek tomu, Ze mojim pévodnym zamerom bolo
zahrnd& do vyskumu aj tuto charakteristiku zdanlivo kombitu vSetky ostatné,
v priebehu vyskumu som doSiel k zaveru, Ze tatoradttaristika pdsobi subjektivnym
dojmom, alebo je prinajmensom prili§ vSeobecna.toPreom sa rozhodol tato
charakteristiku d’alej nezaznamenétaa sustredi sa konkrétne, na jednotlivé Gzko
Specifikované vlastnosti, ktoré som pred ¢buivymenoval. Na druhej strane je pravdou,
Ze tieto jednotlié charakteristiky sa pd@igi na vytvarani ,,ucelenej mozaiky" —
spominaného ,,celkového dojmu“ o tom ktorom premajcale na zaklade mojich
skusenosti z terénu, som toho nézoru, Ze celkovsizoba o tom ktorom predajcovi (a
vlastne o komkbvek pri Tubovdnej interakcii) vytvara u kazdého okoloiduceho
jednotlivca, jednak individualne aasto tiez podvedomeDal$imi pozorovanymi
charakteristikami, ktoré som povaZzoval za relev@ntrolfadnt’ pri interpretacii
kvalitativnych dat, boli aktivita predajcédp v kontexte modjho vyskumu znamenato,
predajca vykonava nejaku aktivitu, veducu k zvySerarobku z predajaasopisu Novy
prostor, alebo¢i predajca naopak Ziadnu podobnu aktivitu nevykahawktivita za
Ucelom zvySenia UspeSnosti predaja, sa nie vzdy mysejavova verbélne. Za tymto
Gcelom som povazoval za vhodné vytvor’alSiu kategoériu, ktord by zdadiovala
verbalnu aktivitu — ,,0oslovovanie okoloiducich®. Radom k vymedzeniu kategorie
tykajacej sa oslovovania, vyznam kategorie ,,atdivizabma aj proxemiku, mimiku a
gestiku, ¢i iné snahy uputania pozornosti, bez verbalnejvdigti comu zodpovedaju
napriklad prechadzanie sa predajcu na stanoviskuisgke 5 metrov tam a naspa
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pripevnenie papierového srdca na Spajdli zasundibejeuroobalu gasopisom Novy
Prostor, komunikacia prostrednictvom mimiky tvamez bverbélneho prejavu, napriklad
usmev, ony kontakt, pohyb obfia pri acnom kontakte s okoloidicim apod. V tejtasti
som sa snazil naz&id v akych vrahoch sa odohrava interakcia medzi predajcom Nového
Prostoru a okoloidicim — potencionalnym zékaznikarnoval som sa pritom tym
vlastnostiam predavajucich, na ktoré som zameraopms v rdmci vyskumu a na
zaklade, ktorych si s Vkou pravdepodobndsu potencionalny zakaznici sami utvaraju
obraz o predajcovi. Tato ich predstava v koveen désledku je s@ag’ou ich vnatorného
rozhodovacieho procesdi, daného predajcu podp6rkapou ¢asopisu, alebo nie. Snaha
urtit’, Zzec¢o je z pohl#iadu predajcov vyhodnejSie, thaktivny a oslovovaco najvasSie
mnoZzstvoludi, alebo naopak ,,sa nevnuclyge individualnym rozhodnutim kazdého
predajcu. Poveda ¢o je v tejto slvislosti lepSou stratégiou, by baj@dnodusenim,
vzh'adom k tomu¢o som uZz spominal vysSie a sice, Zze dvajia nehodnotia ta istd
situaciu vzdy rovnako. V tomto pripade by sa todadlikova’ tak, Ze niektori okoloiduci
moZu aktivitu predajcu povazo¥/aa vtieravos a ini ju naopak ocenia ako Usilie predajcu,
sa zo svojej situacie dost&o mbze by vnimané pozitivne — v zmysle : ,,Nie je mi jedno,

¢o so mnou bude, zalezi mi na tom, ale potrebujemaqgb.

5.3 Interakcie a zmeny situacie

Na zaklade signalov vysielanych predavajacimi aigo naslednom spracovani
okoloiducimi (prijimat&mi signalu), je realizovana interakcia medzi preda a
kupujacim, alebo Kk interakcii z roznych dbévodov maklade hodnotenia recipienta
nedoch&dza. V snahe porozuthigoblematike, ktor som si vyt ako jeden z cikov
tejto prace, bolo zidtj ¢i su predajcovia Nového Prostoru ,,maximizéri aldbst&ovai”
(Silhava, 2008, s. 35-36).

D. Silhava za maximizéra povazuje zobréaka, ktoryssazi maximalizowasvoje
zisky ¢o najdlhSou pracovnou doboudas dia, to znamend, Ze predajca, na ktorého sa
vzt'ahuje toto ozngnie, rano prichadza na predajné miéstmajskor a odchadzasto az
vo veiernych hodinach (v pripade, Ze je uspesni).d€redzenim pracovnej doby i
najviac hodin v ramci pracovnéhdial sa predajca — maximizér snazi Zarwsi V&SI

prijem z predaja svojou vytrvakmu. Cim viac I'udi prejde okologim viac ludi oslovi
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(z&leZi od pristupu predajcu : aktivny/pasivnyin sa potla pracovne;j filozofie predajcov
maximizeérov zvysuje aj pravdepodobtiash zisku.

V tejto suvislosti ma napada jedna metafora, kiyranozno mohla kyilustraciou
tohto pristupu : Jednym zRnai ¢astych predajnych miest predajcov Nového Prostaru s
vchody do jednotlivych stanic metra obvykle pri stée kde sa oziaju listky a vychadza
sa z eskalatorov. Toto miesto si predajcovia zrefreeyberaju na svoj predaj ndhodne.
Priestory Mestskej hromadnej dopravy su komuinka (dopravnou) tepnou Keomesta.
Ak tieto tepny, prirovname k riekam ludi prepravujucich sa v nich k rybam, potom
predajcovia Nového Prostoru v ramci tejto metafpagtavaju miesto rybara, trpezlivo
¢akajuceho na brehu rieky (pri vychode z metra wakésérov) na svoj ulovok ¢loveka,
ktory si kupi Novy Prostor. Navnadou su r6zne takgy ,,vychytavky“, ktoré povazujem
za individualne vylepSenie ,,zakladného" aktivnepidstupu, realizovaného formou
klasického oslovovania. Podobne ako rybar, ktorgitnpcaka na brehu na svoj kapitalny
tlovok, podobne predajca Nového prostoru (maximizekd na svoju ,,zlatd hodinku®,
napr. ke’ saludia presavaju do prace a hlavnd’lsa z nej vracaju...

Taky dostdova® (saticfizer) to je rybar s Uplne inou filozofioavu, ten néaka na
svoj kapitalny dlovok (zlata hodinku), uspokoji gamnozstvom mensich rybiek, mensim
zarobkom, mozngakanim na stalu klientelu zdkaznikov, tzn. okruraych zakaznikov
o ktorych uz vie, Ze stasopis kupia a kedy chodia z pracedKsa zadari a objavi sa
neaiakavany ulovok a predajca usudi, Ze mu prijem wrdoho ktorého pracovnéhaa
uz st&i a Zze nepotrebuje viac, tak to jednoducho ,,zabelf oiadu na to, Ze ,,sInko je
eSte vysoko" a mnozstvo potencionalnych Ulovkoueréty sa eSte v tenitienohli chytt’,
na neho mozno eSte lefaka. Predajca sa tym snazi maximalizévevoj zisk, v ¢o
najkratSomcase. Z tychto dvoch pristupov — maximizér / déstac, je zrejmy rozdielny
pohtad na efektivitu pracetomu predajcovia prispdsobuji svoje rozhodnutiaizkel
pracovnéh@asu.

V snahe porozumietomu, ¢i su predajcovia Nového prostoru maximizéri, alebo
naopak dostmvadi, som povazoval za vhodné pozortiyadnotlivé interakcie pradajcov
s kupujacimi, ako aj zmeny situacie a zaznamiepachod a odchod predajcu na
stanovisko. Mojim zamerom predczatkom vyskumu, bolo sa sndZoyt’ na stanovisku
vzdy rano pred prichodom predajcu a rovnako zaznaieniec jeho predajnej dobyo
sa mi v&Sinou nedarilo. KéZe ako som sa pas vyskumu dozvedel od svojich
informantov (niektorych predajcov), predajcovidasu natas kel maju pocit, Ze sa im na

ich sttasnom predajnom mieste e nedari a Ze by mohli ByluspesnejSi na inom
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stanovisku, po vzajomnej dohode predajcu s vedéineho Prostoru, je mozné zmeni
miesto predaja. Z tohto dévodu aj napriek tomusd@®a mal k dispozicii zoznam vSetkych
stanovisk kde sa predava Novy prostor, l'edlom Kk zistenej informacii o ,,migracii”
pradajcov v ramci stanovisk predaja, som si pohpde najma& na niektoré periférne
stanoviska (koncové stanice metra) nebol i&tga tam Novy Prostor predava, alebo nie.
Tento pocit som mal niekedy aj na ,,lukrativnejSistanoviskach v blizkosti centra a
dokonca aj v samotnom centre (FrantiSkanska zahiélelavské namesti€SOB atl’.)

Na za&iatku vyskumu som preto navstevoval stanoviskatoeykh som uz bol a predajcu
som tam viackrat nezastihol. Jednalo sa najma& oogiska v blizkosti niektorych
dopravnych uzlov, ktoré som vyuZzival pravidelnepna@pravu po meste, kde som niekedy
bol dokonca aj niekitkokrat p&as jedného ith (napr. FrantiSkanska zahrada, Narodni
divadlo, Andl). Tymto spésobom som si chcel ovewi tam predajca predavacato, ze
som ho tam v dobe mdjho prichodu nezastihol, nebplisobené nahodou, napr. tym, Ze
predajca mal prave prestavku a vzdialil sa zo svefhnoviska. Neskér som si skirog’,

¢i sa na danom mieste predava, alebo nepredava Rimsjor, z&al overovd tak, Zze som
sa na predajcov Nového Prostoru pytal ndhodne akadch, ¢o sa mi dobre osvéio
najma pred supermarketmi na sidliskach, kde ségoodjho zoznamu mal predavisovy
Prostor. Oproti stanoviskam v blizkosti metra bedkou vyhodou stanovisk v blizkosti
supermarketov pravdepodobripge mojim nahodnym informantom budlevek, ktory do
daného supermarketu chodi nakupbpsavidelne, pretoZze byva v jeho blizkosti (ke
tam chodi nakupovaco sa mi skuténe u niektorych respondentov potvrdilo).

U informantov, u ktorych som zistil, Ze v obchoded’aleko miesta predaja NP
nakupuju pravidelne, bolo vyhodou to, Ze mi moldskytn® cenné informacie o predaji
na danom stanovisku, napfi. tam bol predajca Nového Prostordeva, ak tam dlhSie
nebol, tak¢i tam bol pred 2 tyzghmi, pred mesiacom, aleli® sa tam niekedy Novy
Prostor vébec predaval. Z takejto informacie sondeVeusud?, ¢i sa mam na dané
stanovisko v priebehu niekRioych nasledujucich dni (alebo ¢@s trvania méjho
prieskumu) eSte vrdti alebo¢i by to bolo zbyténou stratouc¢asu. Niekedy som si
vypovead’ jedného respondenta overil eSte vypbaed’alSichl'udi. V niektorych pripadoch
som mal ne-pritomnds predajcu na stanoviskdasom odpozorovanl z nadhodnych
neplanovanych pozorovani, realizovanychtgso viacerych dni, v réznu dennd dobu.
Z tohto som potom mohol predpokladai je predajca na tom mieste pritomny priblizne
pravidelne (ak som ho tam stretol 2 a viackrat siak predpokladal, Ze je tam pravidelne).

V takychto pripadoch, k& som vedel, Ze predajca by tam maf,bsom sa snazil hyna
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stanovisku hné rédno, pretoZze pravdepodobripZe tam ,,nejakého predajcu” zastihnem
bola pomerne vysoka. Nie na kazdom stanovisku to samozrejme takéto jednoduché,
napriek tomu, som sa pas celého vyskumu (2 mesiace) snazil naustivesto, kde som
nezastihol predajcu na prvykrat, eSte d@spedenkrat. Niekedy sa stavalo, Zze som
nezastihol predajcu na Ziadnom z navstivenych stakopalebo sa mi to podarilo az ku
koncu dha, tzn. tesne predtym, ako sont$i@ou koril pozorovanie v ramci jednéhaid

(to trvalo maximélne 4-5hodin). Ak sa mi na nejak&novisko podarilo pristakto pred
koncom ,,méjho pozorovaciehonal’, vyuzil som to tym spésobom, Ze som bol na
stanovisku az do konca pracovnej doby predajcuboakastejSie tak, ze som sa
s predajcom v pripade, Ze by mu to nevadilo (papnlmeni ho skutmog’ou, Ze nie som
kontrola, ale Student) dohodol, Ze by som priSeelhasledujuci derano (podla za&iatku
pracovnej doby predajcu).VEadom k vySSie uvedenym skdtmstiam, sa mi len Veni
zriedka, podarilo kyna jednom stanovisku pas celej pracovnej doby predajcu, tak aby
som mohol priamo pozorovanim zistkedy predajca na stanovisko prichadza a kedy ho
opufa. Toto spbsobilo jeden probléem a sice, ako savmgos otazkou, Ze u jedného
predajcu sa mi podarilo (pozorovanim) ziskedy na dané miesto prichadza a u iného len
dobu jeho odchodu? Maju vobec takéto data, vypavéaminotu vo vahu k otazkegi je
predajca maximizér, alebo dostaa:?

Tento problém som vyrieSil tak, Ze som sa predajgmmprichode na stanovisko
(aspar neskér v priebehu vyskumu) predstavil, uviedol saesom Student a potom som
sa v kratkom nezavanom rozhovore, ktory poaval, snazil zisti, presnd predajnt dobu
predajcu — kedy obvykle s predajon¢irea a o kdkej hodine koui, pripadneg¢i ma
nejaky svoj denny limit, po dosiahnuti, ktoréhe pgvie* Ze uz mu to na dnes &taTuto
otazku tykajucu sa dennej pracovnej doby a limittedanych vytlékov v ramci
predajného tlh som povazoval zal'Covu. Respondentom som sa rozhodol dovet@va
prevazne z ich vypovedi, som vychadzal pri@igni toho,éi je predajca maximizeér,
alebo dostéovas. Ak predajca uviedol, Ze ma nejaky denny limity@boval som ho za
dost&ovata a pri vypovedi, kedy bolo zrejmé, Ze predajcayea8-10 hodin denne, som
ho povazoval za maximizéra.

Napriek tomu, Ze sa mi nepodarilo o¥esi u vyznamnejSieho mnoZstva predajcov
dizku ich pracovnej doby priamym pozorovanim ich lpoitu a odchodu, som si svoj
predpoklad tykajuci sa zaradenia predajcu, medzkimaérov, alebo dostavaov

overoval aspb kontinualnym pozorovanim interakcii predajctg@® mojej pritomnosti na
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stanovisku a zmenami situacie, tzn. toho, &sto predajca z r6znych dévodov preruSoval
predaj, alebo sa daloval zo svojho predajného miesta.

Z priameho pozorovania som zistil, Ze ¢$@a maximizérov, ktory si to na
stanovisku doslova ,,odstoja", gasto pri predaji pasivné@ méze by ich dobrovdinym,
pripadne strategickym) rozhodnutim, idkeie vZdy to tak je. Rozhodne sa neda poveda
Ze maximizéri su pasivni a dostaa’i aktivni, pretoZze som stretol maximizérov, ktooiib
aktivni a naopak pasivnych dogtaacov. Vyznamnym indikatorom, poskytujacimcéosi
jasnejsi obraz na problematiku klasifikacie predajna maximizérov a dostavaiov, su
zmeny situacie s dérazom na zaznamenavéami, ktory predajca skutioe stravil

predajom na stanovisku.

5.4 Pozorovanie a zbieranie dat

Pred zdiatkom vyskumu, som sa snazil si v mysli ujgéstelkovy priebeh toho, ako
budem pdas vyskumu postupovaPrvé dni vyskumu sa niesli v tiez podobnom duchu,
kedy prebiehalo tzv. zZivanie sa s terénom, akcsdoy oznéil tuto fazu vyskumu a
hradanie méjho miestanom. Pomerne dlho som reflektoval svéj postup pskune,
tymto mam namysli hlavne jeho technickd stranku.oAgkombinova kontinualne
pozorovanie so zapisovanim si poznamok, dilemadolelgpredstavenia sa predajcam,
byt v teréne ,,inkognito”, aleb&i za predajcom tsa hné’ na za&iatku sa mu predstati
Tato otazka ohladne mojej pritomnosti sa neskdiesya sama, ale ktomu sa eSte
dostanem. Tiez bolo potrebné sa vyspotiaslzazdodennymi technickymi ulohami, ako
napr. najdenie si vhodného miesta v teréne d&addm k tomu, Ze na &atku vyskumu
(asi v prvych 3 tyziloch) som preferoval ,,inkognito pristup® (nepredstat’ sa
predajcom a pozorovaich zdidky bez toho, aby som sa im zdaltbyodozrivy) toto
vychodisko vyZadovalo, aby som si vzdy po prichodestanovisko naSiel nenapadné
miesto v ,,bezpmej vzdialenosti“, aby som nebol predajcovi pril& aGiach a nezél ma
po niekdkych hodinach podozrievaZze ho pozorujenti dokonca kontrolujem.

Sag’'ou mdjho pozorovania bolo robenie si zaznamov kegutio tom¢i predajca
vydal nejaké peniaze, v pripade, Zze mu dal kupupacikovku, alebai dostal nejaké
peniaze nad cenu Nového prostoru navyse z dobtejkefpujicehoDalej &i si kupujuci
po zaplateni ceny Nového prostotiasopis nasledne aj fyzicky prevzal. Jednalo sa o
pozorovanie zafiajuce cely priebeh interakcie medzi predavajucikupujucim od jej
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za&iatku (kto inicioval interakciu — predajca alebopkilici) az po jej ukotenie (platbu,
predaniecasopisu predajcom a pripadné prevzatie vydavku jkapa). Moje stanovisko
nemohlo z tychto dévodov Byel'mi d’aleko, ale ani prili§ blizko. Toto bola prva uloha,
s ktorou som sa mal kazdy idgo mojom prichode (predajca tamcé$@ou uz bol)
vysporiad@ ¢o najrychlejSie a nelfypritom ve’mi napadny. Inymi slovami viadom

k tomu, Ze som si chcel udiZzanonymitu a splyniis davom, nemohol som okolo predajcu
prilis , krazt™, to by okamzite vyvolalo podozrenie. Najma v peiaydvoch tyzdoch mi
toto ,,splynutie s davom*® a pohotové zaujatie st@k@co najskor po prichode na miesto,
trvalo trochu dlhSie. Napriek tomu, Ze prostredidorom sa vyskum odohraval sa menilo
(kazda stanica metra ma svoje Specifika, to ist§lsnaj zastavok elektiek a vstupov do
supermarketov, v blizkosti ktorych sa tiez pred&R) s postupujdcintasom v ramci
vyskumu (po asi 2 tyimbch) som si tato schopnos,prichodu na stanovisko® osvaijil.
MoZno to vyznie pomerne trividine, ale naiatku som s tym mal skutoe problémCo
som si uvedomil aZasom, k& som sam travil na jednom mieste nigkm hodin denne
(podobne ako predajcovia NP), zistil som, Ze majananie miesta (situacie) sa zmenilo
v dosledku toho, Ze som sa s prostredim a koloritoetra (...davom pondhjucich sa
ludi, pracovnikov réznych organizécii vyberajacicknipze na charitativne, alebo
environmentalne d&ely, zamestnancov Coca-Coly so Sirokym Gsmevom weni t
ponukajucich studené osviezenie a , kus@sta“ v malej ,,praktickej* 100ml plechovke,
¢i Svedkov Jehovovych s ich StraZznou vezou), postugdil, takZze som rovnaké prostredie
vnimal tak trochu ich &mi. Keal si ¢lovek zvykne na tento kolorit drobnych
kazdodennych , ritudlov” v prostredi stanic metesstavok elektéiek a v priestoroch pred
supermarketmi, zme ho vnimé z polfadu ,,insidera“. K posunu vnimania prostredia
dochadza od pdhadu ,,outsidera”, tymto prostredim len prechadzajyaz k ,,insiderovi®,
pre ktorého toto prostredie nie je uz len koridorddtory musi absolvovana svojej
kazdodennej ceste do zamestnania, ale stava gaepoeaspd na niekdko hodin pdas
dina (a kazdy de potas pracovného tyad) jeho ciéovou stanicou. Pdlad ,,insidera”
familiarizovaného s prostredim, kde travi dennéaliko hodincasu, je citlivy na detajly,
ktoré migrujuci outsideri mézu Vi 'ahko prehliadnti Na zaklade vlastnej skisenosti
modZem povedy Ze aj moje vnimanie sa s pribudajucimi skiséams s tymto prostredim
postupne zaostrovalo. Néjsi pre @el pozorovania rychlo a bez upo#tovania na seba
nenapadné miesto — najlepSie niekde v rohu, malovea chrani’ myse¢ predajcu pred
moznymi ,,vtieravymi myslienkami®, ktorym by sa lenwékou namahou vyhol zrejme

ktokol'vek ,,v kozi predajcu NP“ , ktory si len ako kazigh kona svoju pracu, no napriek
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tomu sa nemdZe ubr&nistdle intenzivnejSiemu pocitu, Ze je niekym porzany.
Nehovoriac o tom, Ze ako som uz nagharedajca, ktory travi na rovnakom mieste 8 (a
viac) hodin denne, gadni v tyzdni uz nejaku dobu, ma priestor, v ktorean pohybuje
zmapovany vémi podrobne a presne vie, ,kto sa tam vto rano an&to nema
pohybovd&"“, pozna aj ,,svojho Svedka so StrdZznou vezou a’@aika“ nahodne sa
vyskytnla aj iné individua, ktoré aj ®esa striedaju, su tiez &ig’ou koloritu, pritom
vSetkom sa snazi ptisia to, kam zaradlitvar, ktora uz niekiko hodin marne predstiera
svoj ,,ndhodny vyskyt“ napriklad tym, Ze akoZe mekoho ¢aka acas cakania si kréati
¢itanim knihy (kto by si len takital knihu 4-5 hodin v prievane pri eskalatore detnar?).
Tato pozicia ,,inkognito“,alebo tiez ,,Spion“, akom si ju s odstuponiasu pre seba
pomenoval, nevyhovala ani mne samému, pretoze myggd stale dookola zamestnavala
metodologicko-etickou dilemou. Prentgs som jednak nad etickou spravtms mojho
pocinania,ci je to v poriadku k& niekoho pozorujem bez jeho informovaného suhlaau,
druhej strane som si ale nebol Uplne igtyked’ odhalim svoju identitwi to nebude méa
urcity dopad na spravanie predajcu, ktorého pozoruf@mplyvnenie spravania predajcu,
mojou odhalenou identitou, by predstavovalo rizike by som nemusel odhalv ¢om by
tato zmena spravania u predajcu @pala, kelZze by som nemal &m porovnava
Nakoniec teda pod vahou argumentov, Ze sa jedreiayny priestor a Zze predajca vlastne
0 tom, Ze ho pozorujem nemusi ved{a Ze to mozno ani nezisti cem som sa mylil),
prevazil ,,inkognito pristup“. To, Ze toto mojec¢pmanie nebolo spravnym rozhodnutim,
som pocioval kazdy d# ,,ked’ som si ako Spion, alebo detektiv* musel nenapatiada’
vhodné stanovisko na pozorovanie. Hiné. pozorovanie naztido, Ze moja stratégia
,,Spion® (inkognito) nebude trvalo udrzbwd, pretoze, ako som zistil ,,socialni aktéri*
Z prostredia stanic metra, sa poznapiyychadza z ich vzajomnej kazdodennej interakcie
a zosté nepovsimnuti, je z tohto dévodulvei obtiazne. Presne si pamatam okamih, kedy
som z&al byt po asi 2-3 hodindch pozorovania jednému predajpodozrivy. Co sa
prejavilo natéko, Ze predajca moju pritomnosiel konzultovd so znamou pani, ktora
mala len par metrov od neho pri stene rozloZzeny gpawlicny stanok s obtenim.
Predavaka priSla od svojho stanku na stanovisko predajBy ddkid bol na nia lepsi
vyhlad, ako od jej stanku, kde jej vo \fgae branili schody do metra. VSimol som si, ako
sa pani, spolu s predajcom naraz sustredene pozaregrom ku mne a o ®@m sa radia.
Zapaiul som, ako pri ich rozhovore zaznelo slovo ,,pdpieust predavéky (zrejme
narazka k mojmu robeniu si poznamok). Predajcailuhwa to vysSiel zo stanice metra a

nevratil sa uz ani po hodine a pol, ktoru som tamneho eStéakal v @dakavani, Ze si
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mozno len niekam odskib. Mal som z toho neprijemny pocit (aj ®ego bola len jedna
z moznych interpretacii), ale mrzelo ma, Ze ak &hadou bola pravda, pokazil som
,,kSeft" predajcovi, ktory odiSiel mozno len preie mu bolo neprijemné, Ze ho niekto
z akéhokdvek dobvodu sleduje. Po tejto udalosti som si dal ra$ledujuceho i
jednozné&né predsavzatie, Ze prvé& urobim, ke’ rano pridem na stanovisko, bude to, ze
sa pOjdem predstatpredajcovi. Odvtedy som to tak robil, zvykol sowvpda, Zze som
Student z Karlovej Univerzity (a nie kontrola), kakkosti som opisal projekt ,,Zze skimam
akoTudia reaguju na Novy Prostai,si ho kupuju, ak@&asto”, samozrejme som sa snazil
poskytni len takéto vSeobecné informacie, aby som priliforiamil pozornos predajcu
na to,¢o skimam a pod vplyvom toho, Ze presne viggmsom pri vyskume zamerany, by
zmenil svoje spravanie a na zaver som si pytalasikltomu, Ze ich budem pozoréva
Pytal som sa ichi im nebude vadito, , kel sa tu niekde na par hodin postavim a budem
pozorov&d ako reaguju okoloidici na Novy prostor‘. S tymt@verejnenim“ mojej
pritomnosti v teréne sa posunula moja rola v teréde,Spiona“ k ,,Studentovi“. Toto
prinaSalo mnozstvo vyhod, najma tu, Ze som uz rddiiamlal len pohodiné miesto na
sedenie (napr. na schodoch), alebo pri stene, ro kip sa dalo opriea nemusel som to
robit’ nenapadne. NavySe som tym ziskal pristup k predsjpretoze moja nova rola to
narozdiel od tej predosSlej umitdvala, bac¢o viac, z jej samotnej podstaty a definicie
vychadzalo, Ze budem mannozZstvo otazok, pretoze ,,Student* & hlavne tym, Ze sa
pyta, takZze mnoZzstvo otazok, ktoré séonazcastejSie zéal patas pozorovania predajcom
klas’, mali svoje opodstatnenie, bez podrobejSieho \Wjevania ddévodov, pt® sa
pytam. Student bolo dokonalym ,,aliby* a zastre$emiojej prieskumnickej aktivity.
NajlepSie na tom bolo, Ze to bolo skine ,,dokonalé aliby“, pretoZe to, Ze som bol
Student, ako aj vSetk@éo som uvadzal ako vysvetlenie mojej pritomnsoti lavie
neustaleho pozorovania s robenim si poznamok, p@ada. Na prvy pdlad sa méze
zda® absurdné, pt® venujem ttko priestoru vtejto praci vysv&vaniu tak
samozrejmych veci, ako napriklad vydeetaniu objektivneho faktu, Ze som Student. Na
zaklade tychto @'alSich podobnych skdsenosticpe doby tohto terénneho vyskumu som
sa nadil, Ze v prostredi ako je toto (alebo v kazdom &lmmm prostredi, kd€lovek
prichadza do interakcie s inymlovekom, ktorého nepoznd) nie jeé¢nsamozrejmé.
Objektivita tu neexistuje &lovek musi najskér vykonsStruo¥esam seba, svoju vlastnu
identitu v &iach toho druhého. V odbornej literatire sa tentoces blizi pojmu
,,budovanie rapportu” - vzajomnej dovery (jednadoshezne pouzivany &asty termin,

preto konkrétneho autora, ktory ho pouZzil ako pnguvddzam, ale povaZzujem ho za
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axiomaticky). Paradoxne, dase k& som si zvykol na vSetky vyhody ,,role* Studenta a
svoj vyskum som kazdy de z&inal ,,obvyklym ritudlom“ popisanym vySSie
(predstavenim sa a kladenim otazok...), ista zhddadnosti spésobila, Ze moja rola
Studenta, aj k& pravdiva, bola ohrozena. Hoci som jednal transgaese dvom predajcom
som sa i napriek tomu, Ze som im predstavil seb&ratkosti aj vyskumny projekt, zdal
podozrivy. Rano povedali Ze im moja pritomfiogvadi, ale mozno tych par hodin, ktoré
som tam stravil pozorovanim a robenim si poznarspksobilo, Ze im v hlavach &ali
vitat r6zne predstavygo vyudstilo do zaujimavej skusenosti. Keobidvaja predajci
odchadzali, zastavili sa pri mne a eSte raz zopakado, o mi paias da povedali uz
nieka’kokrat...bol Stvrtok a cely demi prilezitostne (napr. késom sa pri nich pristavil a
snazil som sa si ovéripozorované skutmosti) opakovali, Ze ,,ak matas, mam Liite
pris’ zajtra — vypout’ si nazoryudi na vikend*” k tejto ,,navnade” pridali eStecoier tom
zmysle, Ze vzdy v piatok, pred vikenddodia nejak Specificky komentuju skdtmg’, Ze
tam predavaju Novy prostor a Ze v beev&Sej miere ako iny dev tyZzdni komentuju
casopis Novy Prostor ako taky (jeho kvalitu a giadicipravu). To ma prirodzene
zaujimalo a ké&Ze som sa predstavil, vbbec ma nenapadlo, Zze byisomohol by

v nejakej suvislosti podozrivy. Rozhodol som saz(ajetodologickéholtadiska), Ze teda
zajtra pridem, vyp&aut’ si tie ,,ndzory na vikend" a tiez by mohlo’lmaujimave vyskiga
si aspd raz opakované pozorovanie, porovipaipadné zmeny a mozno to posluzi tiez ako
reflexia technik pozorovaniaio by mohlo prispie kjeho spresneniu (,,nastaveniu
optiky*). Na druhy dé som bol na stanovisku &si skor ako predajci. K& obidvaja
predajci prechadzali popri mne s ismevom na tyéden z nich pritom ni® z vrecka
vytahoval, ale nevenoval som tomulké pozornos, az do chvile, kedy si ma n€zah
fotit’” prostrednictvom fotoaparatu zabudovaného do jebioilmeho telefonu. Do kontextu
ma uviedli az jeho slova (vyhrazky), Ze mam okaenzZitypadntl a da im pokoj* a Ze mi
tu moju historku s vyskumom ufalej nebudu ,,ztd (alebo ni€o v tom zmysle) a Ze ma
hned’ idU nahladi do vydajne Nového prostoru a Ze ak sa tu eStevishjaak ma zbija.

Z tohto zazitku som bol celkom v Soku, pretozZe ti$lp ,,ako blesk z jasného neba“ a
zaroves ma to do buducnosti v podobnych situaciach ¢mauocakava cokaol'vek.
Nasledne som kontaktoval veduceho svojej pracey lkontaktoval Séfredaktora Nového
prostoru (s ktorym bolo pozorovanie predajcov dohaé pred zé&atim vyskumu). Po
vikende malo vyj$ nové cislo dvojtyzdennika Novy prostogo poskytlo priestor k
,,naprave nedostatku“ z mojej strany. \hAdked’ vychadza novéislo, si predajci Nového

prostoru chodia do vydajne pre toto aktualf@o. Ja a m6j Skolitesme to vyuZili na to,
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aby sme boli Séfredaktorom oficialne predstavengtkign (v&Sine) pritomnych
predajcov, ktori si rano priSli pre aktualiéslo. V redakcii mi bolo pred vSetkymi
oznameneé, Ze ,,tenttovek” (teda ja) je uz skoro tyzderedeny v redakcii ako ,,pytliak".
Pytliak je pojem pre faloSného predajcu, ktory lsyrakol'vek sposobom zoZenie jedno,
alebo niekdko malocisel Nového prostoru a parazituje na tom tak, Zansdi kupujuceho
po ,,kupecasopisu” presvdiilt’, aby mu tentasopis nechal (a opakovanymi pokusmi na
tom zaraba — je to akeési ,,Zobranie na navnadgatolt je casopis). Nebola to prijemna
situacia a som rad, Ze sa celé nedorozumenie rekapkd’ s komplikaciami vysvetlilo.
Jednalo sa zrejme o komunikg Sum v ramci vedenia Nového prostoru, pretozdwys
bol dohonuty so Séfredaktorom, ale pravdepodobdeste k distribdcii tejto informacie k
d’alSim¢lenom redakcie a k radovym zamestnancom Novehdqstos

Tato skusenas ma nadila, akd je potrebna dosledna sebareflexia zo tran
vyskumnika, ako socialneho aktéra, ktory nie jeomtkxte ,,terénneho vyskumu“ a eSte
viac v realnom svete, len akymsi izolovanym sulgjgktale Ze svojou pritomnésu (aj
pasivnou, neziastnenou) ovplywuje ,realny svet® okolo seba, pretoZze z kontextu
socialnych interakcii sa jednoducho ,,neméze Jysit, ¢i sa mu to pé, alebo nie a
z tohto dévodu je schopnbssebareflexie vlastného spravania viac ako na miest
Vzhradom k uvedenému si uvedomujem, Zze oboznameni@jpeedNového prostoru sa
malo uskutonit’ pred zaatim terénneho vyskumu. Zigskauhlas od vedenia nesitao
svojom zamere je potrebné oboznémgiludi, s ktorymi péas vyskumu realne vyskumnik
prichddza do vzgjomnej interakcie. V tomto pripad®i byt so zdmermi méjho vyskumu
oboznameni hnri na zd&iatku aj samotni predajci, ktorych sa moje pdsobanteréne
tykalo na prvom mieste.

Po tejto udalosti uz Ziadn#alSie signifikantné komplikacie nenastali a predajc
som bol dobre prijimany. Niektori predajcovia si n@konca pamatali a ¥8ina z nich
(napriek mojej ,,povesti pytliaka“) bolo ochotnychi poskytnd@ informacie o predaji
Nového prostoru, ich pracovnej dobe, UspeSnostiofegnom Zivote predajctiasopisu
Novy prostor. Tieto informacie boli popri pozorovaome mia neocenittnym zdrojom dat
a zarové aj verifikaciou hypotéz. Beznou praxou bolo, z€ lsem si nebol isty diadne
toho, ,¢o som videl* (respektive z rdznych §ri zle videl) a citil som potrebu si
pozorovanu skutmog’ (napriklad preberanigasopisu kupujucim, alebo informacie, ktoré
som nemal mozZzn@szaznameng pretoze som nemal mozmwogachyti’ komunikaciu,

medzi predajcom a kupujucim) ovéralebo si doplni chybajlice informacie, bolo mozné
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to urobt’ tym, Ze som sa na tdo som nezachytil, spytal jednoducho priamo praeda@a
tuto spolupracu som vSetkym ochotnym predajconotoastou vEmi vd’acny.

5.5 Novy Prostor ako socialny podnik

,,Ked’ budete mentorovaa kazé celému narodu, aby sa napravil¢ sa nestane.
Ked’ alefud’om poviete : ,,pdte k nam pracowvd, budu sté vSetci v rade.”

Robert Sztarovics

Pod pojmom Novy Prostor si asid&na z nas predstavi farebtgsopis za 40 §
predavany na ulici, o ktorom ,,sa bezne vie", Zéoyioa z cenycasopisu je uena
predajcovi ¢loveku v socialnej tiesni. Poméhajici aspekt prioje¥ovy Prostor, je dobre
znamy, ale pokh Roberta Sztarovicsa, vykonného riaditaclena predstavenstva Nového
Prostoru, 0.s. a Dagmar Kocmankowdgnky predstavenstva Nového Prostoru, 0.s¢do,
je uz o tomto projekte menej zname, je jeho snakeby charitou, ale prosperujucim
podnikom* (Sztarovics,R.;Kocméankova,D.,str.40).

Novy Prostor predstavuje ,,spojenie dvoch protikjarth svetov — pomodiudom
v socialnej tiesni a podnikania, §om pomocludom sa realizuje prostrednictvom tzv.
,,sociadlneho podnik{® kde sa narozdiel od charity peniaze neziskavajord, ale je
nutné si ich zaroBivlastnou pracou” (Sztarovics,R.;Kocmankova,D4§\y.

Pod’a Sztarovicsa vSak ,,bohuZig&Sina projektov v oblasti socialnych sluzieb sa

cykli v akademicky koncipovanom rutinnom bludnonutin: analyza problému, navrh

3 ,»Socialne podnikanie je spOsob, ako gpdjiezné trhové principy dalSimi ciémi. Mbze is

0 zamestnanie rdznych znevyhodnenych skupin, eladégiele, lokalny profit. Oianske zdruzenie Novy
Prostor na konferencii o socidlnej ekonomike pradit hnel’ niekd’ko takych dspeSnych socialnych
podnikatéov. Jednym z nich bol aj Lars Svedin, zastupuj#édSku neziskovku ,,Basta“, ktora& pomaha
'udom so skusendeu drogovej zavislosti, zamestnava ich, poskytuje dj byvanie a sie socialnych
kontaktov* (Hruban, M.,In: http://www.novyprostoz/pdf/298.pdf ). ,,Basta vznikla v roku 1994, pad
vzoru slavneho talianskeho druzstva San Patrigriioncé v roku 1978 zalozil Vincenzo Muccioli. Jédsa
o druzstevn( organizaciu, podobnu izraelskym kilnuckde praca poskytujgid'om popri Zivobyti tiez sie
socialnych kontaktov, komunita samotna napomahajdemiu novej osobnej a kolektivnej identite. VVadire
juhozapadne od Stockholmu,daeko dediny Nykvarn, prevadzkuje Basta dvénaastane nezavislych
podnikatdéskych stredisk. Minimalnou poziadavkou kvalifikagiee prijatie, je histria drogovej zavislosti.
Uchédzéi vSak musia preukéfajasnd motivaciu k abstinencii, ¥ ziska sp& kontrolu nad svojim
Zivotom, ochotu pracovaa prija’ zodpovednasza organizaciu aj za blaho miestnej komunity“dvaaté z :
http://www.socialni-ekonomika.cz/cs/archiv). Rozhatle ,,odrazi sa od dna“, ochota prekon&varekazky
aprijg na seba uité sebaobmedzenia, napr. akceptovanim komunitrgretvidiel, si  podmienkou
zaradenia do projektu v pripade Basty, ako aj mmilgji street paperov typu Novy Prostor.

59



rieSenia, sledovanie plnenia, vyhodnotenie a znawalyza problému — rozpravate sa
sc¢lovekom o jeho probléme a na konci dospejete k tamiy s nim mohol rolbi Pritom
samozrejme u&inou dojde k rade, Ze si ma nggacu, ktort pre neho ale socialne sluzby
spravidla nemaju“Ako vychodisko vidia Sztarovics a Kocmankov&’ @toveku rovno
prilezitos’ pracovd, i napriek tomu, Ze to znamen&aavlastne od konca : ,,Kec¢lovek
zane zarab@ipeniaze a bude si maaco kupi’ veteru, umy sa a vyspg rozhodne sa mu
bude rano lepSie premyslaad tymo sa da v jeho Zivote zmerk lepSiemu®.

Novy Prostor ma Statut oianskeho zdruZzenia a je neziskovou organizaciou.
Olxianske zdruzenie Novy Prostor vzniklo 30. decemit@@8. Prvycasopis, vtedy nulté
¢islo pod nazvom ,,Patron”, vySieha 13. decembra 1999. V tej dobe bolo a I'pod
R.Sztarovicsa, socialne podnikani€eskej republike dodnes stale je pomerne neznamym
fenoménom. Z tohoto dévodu Ministerstvo vniu€R niekd’ko nasobne posudzovalo
Ziadog o registraciu neziskovej organizacte,sa vzitadom k vyrobe a predagasopisu
nejedna o komenu ¢innog’. Nakoniec bol projekt odStartovany ako socialnelsa, ktora
je sttag’ zachrannej siete priudi, ktori sa z r6znych dévodov na pracovny trhemb
nedostand — nemaju doklady, su zdravotne postihnutiebo Uplne bez pristreSia
(Sztarovics,R .; Kocméankova, D.,str.40).

.,Novy Prostor pracuje na principe Medzinarodnegtesipoulénych c¢asopisov
(INSP)“, jeho néaplou, je ,,poskytoval’'udom déstojnd formu existencie, zaloZzenu na
trhovej logike a pomaliatak tomu, aby sdudia dokazali o seba postaraami©®
(Sztarovics,R.;Kocmankova,D.,str.4@o v praxi podla R.Sztarovicsa a D.Kocmankovej
znamena tiez ,,motivovgredajcov, aby si zali vybavova doklady, platf ubytowviu, aby
mali post€ a do prace mohli prisoddychnuti, tak ako kazdy normalnjjovek®

(Sztarovics,R.;Kocmankova,D.,str.40).

3 Ciele programu streetpaper pre predajcov

zvysSenie kvality zivota a zivotnych podmienok

zvySenie finatinej sebestmosti

uchopenie zodpovednosti za vlastny Zivot

schopnos planovania a formulacie zivotného programu s toorieni dihSimi ako 24 hodin
ziskanie sebalcty a sebavedomia

ziskanie nezavislosti a participacie na rozhodovani

obnova a rozvoj Kicovych kompetencii potrebnych pre udrzanie trval&mestnania
obnova socialnych a pracovnych navykov a schopnosti

zlepSenie pristupu na trh prace

pocitatova gramotnas

Prevzaté z : http://www.3lobit.sk/publikacie/sdneb20podnikanie/SE_kniha_NP_150dpi.pdf
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Jednym z cibov NP, je rast¢o znamend posuvgpredajcov NP na ich ceste az
K pripadnému zdeneniu sa na trh prace. Na cedku fungovania projektu, bolo
stanovenym ci®mm predstavenstva NP dowegredajcov po dvoch rokoch ich aktivnej
Gcasti v projekte do stavu, kedy budu schopni si s&j®’ beznu pracu (Sztarovics, s.43).
Predstava, Zze by predajca mal na svojej pozicirvadtp&’, alebo Seas rokov, by
znamenala stagnaciu a teda Ziadny rast. Sztarovi@dza, Ze nie vSetci predaj@som
mozu odig na trh prace. Ako vysvetlenie, poeje tomu tak, dodava, Ze predajcami NP, su
aj déchodcovia a zdravotne postihnuti a ti v pddstemaju kam réis(Sztarovics, s.43).
Tymto 'udom bola preto pdé Sztarovicsa ponechana mozhgeedaja na dlhSiu,
pripadne i neobmedzenu dobu.

Predajcovia NP sa sami nepovazuji za bezdomd{auoto oslovenie vnimajl
urazlivo. Naopak, ako uvadza Sztarovicdmeesa im pdi, ked’ su proste predajci.

Vo vdeobecnosti sa d& o predjacoch NP poiebasi to véSinouludia ,,zad¥ent,
casto sklamani rozpadom rodinygi stratou zamestnania“. Mnohi preSli nejakou
institiciou, detskym domovom, napravnym zariaderiahSim, aleba’azSim vazenim,
stravili tam dlhSiu dobu. Po vyprSani ich trest@alinproblémy s opatovnym integrovanim
sa do spolénosti (Sztarovics, s.43). Sztarovics uvadza, Zzeavaza&leneni na trh prace
nemusi uspie kazdy a tym sa teraz nemyslia déchodcovia a zénavpostihnuti, ale
predajcovia ktori pre to maju potencial (moznosstu),ale tym, Ze ho nerozvijaju, sa
nikam v podstate dobroVoe, alebo vlastnou pasivitou neposuvaju. Pre takéfoady,
navrhuje Sztarovics, by ,, programy pre integramiali ma kvalitativne kritéria v tom
zmysle, Ze v nich neobstoji kazdy, ale len ti, kt@oazaj chcu pracot.al’ud'om Skodi,
ked” v niektorych projektoch dostavaju trvald pracu,kaf’ pre nu nemaju véu, ani
motivaciu. Pokrivi sa im tak psad na trh prace, pretoze séloveku vytvori dojem, ze

pracuje, aj ké ni¢ nerobi“ (Sztarovics, s.42).

37 v Japonsku existuje tieZ pottiy casopis, ktory je podobne ako Novy Prostor, pred@vedeskej
republike ¢lenom Medzinarodnej siete potrdiych ¢asopisov (INSP). Jedna sacasopis Big Issue Japan.
Pod’a Kajoko Jakuwy, editorky Big Issue Japan, ,,méodé&épa pojem ,,sonzai — kan“, ozhglci akusi
,auru“, ktord pretrvava, aj #edotyény nie je na mieste. ,,Aura“ je nielen znamKmudskosti, ale aj sily a
verkosti“. Redaktor Nového Prostoru Tomas Havlin sééwku ,,Bezdomovcem v zemi samuifgjktory je
rozhovorom s editorkou ,,japonskej verzie Novéhoskiru“, Kajoko Jakuwy opytalii maju japonski
bezdomovci ,,sonzai — kan“. Editorka Big Issue dapa to odpovedala, ze ,,ti bezdomovci, ktori Ziju
tokijskych parkoch, ,,sonzai-kan“ nemaji. Pre spioda’ sU proste neviditely a casto s tefom Gtokov.
Akonéahle sa ale stanu predajcami Big Issue'adthjoko, vtedy uz ,,sonzai-kan“ majid. Pracuju hei a
vSetci ich snahu vidia“ (signal aktivity, pozn. arg). ,,Vé&a osamelyctiudi sa tiez chodi s nimi porozpréiva
a zdbverf sa im so svojimi problémami, takZzesasopise Big Issue, dokonca zaviedlp&tk, v ktorom
predajcovia odpovedaju na mailom zaslané otazksgjtige sa problémoludi“, dodava Kajoko Jakuwa
(Havlin, Novy Prostot. 379). Je zaujimavé, Ze asipta zaklade uvedenych redlii z Japonska, zlomody bo
kedy sa z bezdomovca stadva ,,normakigvek” (aspd v Tokiu a vo vnimani ,,ne-bezdomovcov“
z v&Sinovej spolonosti), je spojeny prave so signalom aktivity.
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Paradoxne s pdvodnym poslanim projektu NP - porigkaroznostiludom pre
z&lenenie sa do ,,normalneho Zivota“, mozeljo8ztarovicsa vyznifeskut@nod’, ktoru
na zaklade vlastnych skusenosti zistili pracoviNiBi a sice, Ze uspesni predajcovia, su
nenahraditéni... Pokid chce NP pomaltanovym predajcom ZzZat' Zit novy Zivot,
potrebuje si udrzatych najlepSich predajcov, ktorych ma k dispozipiietoze poth
Sztarovicsa najskusenejSi predjacovia su ,,Hwsitepotencialu ki'alSiemu rastu”
(Sztarovics, s.42).

S tym totiz Gzko suvisi aj fingna udrzatBnost projektu vydavanigasopisu NP.
Medzi predajcami, ktori s@éasom osvedlli, sa nasli tiez taki, ,,ktorych praca bavila
natd’ko, Ze v nej chceli poktava’. Mnohi si za dihd dobu, vytvorili vlastna klientel
ziskali priatéov a za&ali Zit plnohodnotny Zivot — stali sa vlastne vo svojeagor
profesionalmi. Tito sU naSimil&covymi predajcami, d#aka ktorym modzeme dosiahhu
podnikatdésky Uspech a finama udrzaténog’. Maju ve’'mi délezitd ulohu pri predavani
skusenosti nowékom, su prikladom toho, Ze to ide aj pre ostatfiy8ztarovics, s.43).

Cinnog’ okgianskeho zdruzenia Novy Prostor, bola najméa v jetasiatkoch
financovana z grantov, darov a figagch prispevkov r6znych organizacii, domacich aj
zahrantnych. Podla R. Sztarovicsa k tomu prispelo aj to, Ze matidopisu (ktory je
s&kag’ou INSP Medzinarodnej siete pairiyjch ¢asopisov), mal zahrattié renomé a
darcovské organizacie vedeli, Ze projekt NP v paidsiprebera osvédné zahragne
,,know-how" (Sztarovics, s.44).

Aj ked’ pod’a Sztarovicsa \&ina z darcov, nevedel& socialne podnikanie viastne
je, p&ila sa im inovativnas(v CR) odvaha a myslienka Zeludia bez pristreSia u nas (v
redakcii NP) nebudu cely denefinne sedié pri televizii ac¢aji bez cukru a w&er potom
len podpiSu prezeénua listinu, Zze sa ,2astnili projektu”, ktory im HKada pracu”
Sztarovics, s.44). Viladom k vysSie spominanej skénosti, Ze podnikanie v neziskovom
sektore je stale do<itliva téma, projekt NP vystupoval ako bezna aigacia socialnej
sluzby, ktord je ale vo svojom pristupe jedime Projekt NP preto ako uvadza Sztarovics,
fungoval v akejsi schizofrénii. PretoZze darcovskdéipze chodili len na socialnu sluzbu,
NP sa ako socialna sluzba musel aj spid$atarovics, s.44). To sa prejavilo napriklad aj
v tom, Ze miesto, kam si predajci chodili @asopisy, bolo teda zaravelenné centrum,
ktorého naplou bolo poskytovanie réznych asistegich sluzieb v podobe pomoci pri
vybavovani dokladov, zabezfmni miest v nemocnicidialdich veci, ktoré ,, ktoré diali

predaj a pomahali nasitud’om*” (Sztarovics, s.44).
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Projekt NP svojim klientom poskytoval socialnu $luzale zarovie sa musel chova
,,podnikatésky”, ¢o pod’a Sztarovicsa v praxi znamenalo, nuthegedova ¢i je obrat
Z predaja dostatay, ¢i je zaplatena redakcia a straai optimalnosg nakladucasopisov.
Vzhradom ktomu, Ze vySSi pet predavajucich predajcov vedie k zvySeniu predaja
(dokonca viac ako kvalita produktu), predajcov néte bolo nevyhnutné udtza
aktivnych, aby mohla by do tla&iarne kazdy tyZzde odosland nova objednavka
(Sztarovics, s.44).

KedZe dary poth Sztarovicsa nikdy nepokryli ndklady na cldadopisu viac ako do
vySky tridsa percent, vedenie NP muselo preiigfS podnikatésky, inak by projekt
skrachoval. ,,Toto myslenie, kde podnikateou ¢innog’ou byva uskuté&iovany socialny
ciel', sa oznéuje ako myslenie ,,socialno-podnikigke “ (Sztarovics, s.44).

NP vychadza z britského modelu, ktoréhd’aie je finartna nezavislasod dotacii.
Na za&iatku bola potia Sztarovicsa podpora darcov nevyhnutna (najmanakoada za
kapital potrebny na rozbehnutie podniku), ale §asosti (2007), sa uz NP bliZi firae]
samoudrzatosti. V praxi to znamenda, Ze prijmy z pred&msopisu pokryju 80%
nakladov a zvySok, ktory poméahaju Novému Prostorokry darci, financuje
neprofitujice ¢asti programu, ako sU projekty v oblasti socialngomoci,
psychoterapeutickd pomoc - sluzby, ktoré su newtipre to, aby sa ustalila Zivotna
situacia predajcov” (Sztarovics, s.45).

Robert Sztarovics vtomto Béde vyslovuje Zelanie, aby sa raz Novy Prostor
posunul k sto percentnej samoudriatsti, co znamena, Ze by vSetky naklady na
vydavanie ¢asopisu boli financované z predaja. Uskatt tuto mySlienku, by vSak
znamenalo ma 200 predajcov, ktori by z kazdéehasla predali dve sto kusowo
zodpoveda 40 000 kusov z kazdeiisla. Pri tychtatislach, by boli z predaja NP pokryté
naklady spojené s predajarasopisu, ale aj pozicie ,,majstrov* — veducich aaianentu.
Tento plan je pokh Sztarovicsa uskutoitelny do troch rokov (Sztarovics, s.45).

Pod’a vyrainych sprav ofianskeho zdruZzenia Novy Prostor z nasledujucictovpk
bol Novy Prostor finathe samoudrzatay v roku 2008 na 47,7%, v nasledujucom roku
(2009) na 87,6 % a v minulom roku (2010) toto ba#90,8%°. Na zaklade uvedenych
Gdajov z poslednych Styroch rokov (2007-2010), j@Zzn# potvrdi smerovanie Nového
Prostoru ako socialneho podniku k fidag] samoudrzateosti. Vynimku v tomto trende

¥ Vypoet ,,samoudrzafeosti ohtianskeho zdruZenia Novy Prostor, ako socialnehmisadv rokoch
2007-2010, vychadza z udajov z vimgch sprav NP v uvedenych rokoch. Vypbje podielom celkovych
nékladov a vynosov - trzieb z predédgsopisu v prislusSnom roku.
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predstavuje rok 2008, kedy dosiahnuté zisky z gaetisopisu, dokazali pokifyzvySené
naklady aktivit obianskeho zdruZenia Novy Prostor ,,len“ na 47%%o bol oproti inym
rokom z obdobia rokov 2007 — 2010 pomerne vyrazoklgs.

Sztarovics dodava, Ze ,,jeden predajca sk@ombze predadvesto kusov, tento
pocet v sitasnosti dosahuje takmer tretina prazskych predajotézkou jegi a do akej
miery dokdzeme zdvihiivykonnos zvySnych predajcov, aleb® sa rozhodneme viac
rozSirt’ distriblEny sie@’, to znamena, fsdo regiénov. K& predajcovia nedosiahnu na
priemer 200 kusov, potrebujeme praabsaviacerymi predajcami. BohuZige ale malo
tych, ktori neuprednostnia poberanie socialnychollave to absurdna situacia, kedy Stat
na jednej strane podpori sluzby, ktoré miajdi aktivizovad a na druhej strane podporuje
najviac pasivnych jednotlivcov, ktorym sa do pramxzhce. Toto je uz ale politikum.
Kazdému politikovi je to jasné, rieSenie &keka na vEmi odvaznu vladu, ktora svojim
volicom povie nemill pravdu, Ze toto je nezmysel” (Satars, s.45).

Pristup ,,automatickej* finanej podpory’udi bez toho, aby od nich bolaakavana
protihodnota (napriklad vo forme verejnoprospesngeic), méze vytvaradojem, ze
niekto druhy (napr. stat) ,,je povinny* sa o pratepnehaloveka postarna Tento pristup
vedie skoér k zavislosti na niekoho (externej) pomaedie k pasivite a v kodaom
dosledku vedie do bludného kruhu, v ktorého stsleachadzaju pravedia v socialnej
tiesni. Na zaiatku cesty z tohto kruhu, by mohlotbprave rozhodnutie a snaha z neho
vykrocit' a zarove byt ochotny aj nigo pre to urohi.

Jednou z hodnét, ktoré projekt Novy Prodiodi, ktori si na ceste z tohto bludného
kruhu Wi, je prave, nezavislésod tejto pomoci, ktorl je mozné prekénalastnym
pricinenim a aktivhou snahou svoju situaciu zmeni napriek tomu, pdé slov R.
Sztarovicsa, projekt Novy Prostor §asto kritizovany za neetickyskvoli neprimerane
vysokym narokom na predajcov €asto byvame niektoryniiud'mi osa:ovani z toho, ze
ked po predajcoch @ chceme, nespravame sa eticky, trapime ich. Ve@mas pristup
je ale naopak \eni eticky. Pokid po ¢loveku nt nechceme, gisa nenati. Jeho Sanca, ze
zane zt' nezavisle na Specialnych zariadeniatihbsocialnych sluzbach nesfiga v tom,
Ze l'ahko ziska peniaze, ale vtom, Ze sa ich¢haarabd, rovnako ako ostatniudia.
Samozrejme pritom musi prekonéyarekdzky. My tu ale nie sme pre to, aby sme mu tie
prekazky odstigovali z cesty. My mu pomahame prekazky zdoka to je ve’ky rozdiel”

(Sztarovics, s. 45). Pracovnikom NP to pride akmwad sedliacky rozum, ze ak ,,na

% Porovnanie sa tyka len vynosov, predstavujdsidhy z predaja. Do vygitu neboli zahrnuté ,,ostatné
vynosy" olianskeho zdruzenia NP.
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¢loveka nie su kladené Ziadne naroky¢ sa nenaki“ (Sztarovics) a tato logika robi
niekedy z pracovnikov NP v kruhoch socidlnych pvadkov ,takmer ,,kacirov, ktori
popieraju profesné piliere* (Sztarovics, str.43).

Okrem kvalitativnych meritok UspesSnosti projektu NP kvality poskytovania
socialnych sluzieb a zdzemia predajcom dadbm k tomu, Ze Novy Prostor sa sna#l by
prosperujlucim socialnym podnikom, mézet byspesSnas projektu NP kvantitativne
vyjadrenda mnozstvom predanych kus&asopisu. Ké&Ze polovica z cengasopisu NP
tvori prijmy predajcov a druh& polovica pokryva laély na vydavani€asopisu a chod
projektu, je Uplne na mieste hodmofispeSnasprojektu aj na zaklade UspesSnosti predaja.
Z uvedeného vyplyva, Ze vysSiged predanycktasopisov implikuje vySSiu uspesiios

Pod’a R.Sztarovicsa obsatasopisu a jeho kvalita savisi samozrejme aj &qmo
predanych kusov, aj deako dodava, dosnestandardnym spdsobom. V klasickom modely
sa da dakava, Zecim je produkt kvalitnejsi, tym sa ho preda viaednym z délezitych
kritérii predajnosti, je aj distridma kapacita produktu (Sztarovics, s.53). Na zéklade
logiky priamej umernosti €im va&Sia kvalita pontukaného produktu a disttiba kapacita,
by sa za predpokladu kvalitného obsghsopisu a dostatoe]j distribignej kapacite (peet
predajcov a p&et nimi odpracovanych hodin), ,,dalo oduwhdie predajcovia Nového
Prostoru, by mali by a priori motivovani k tomu, aby dosiahio najvysSi zé&robok"
(Sztarovics, s. 53).

Pod’a Sztarovicsa vSak tato motivacia u predajcov Nhaimeplati, ,,vé&8ina
predajcov totitiz nie je motivovana k maximalizazisku“ (Sztarovics, s. 53). U predajcov
NP, je to potla Sztarovicsa tak, Ze ,,maju svoju pomerne vyzpebdlstavu o tom, K&o
musia minimalne zarofyj aby si mohli dovoti to, ¢o potrebuju a k& sa k danému zarobku
dopracuju, prestavaju pred@igsztarovics,s.53). Tento zvoleny a predajcami tholeany
model  stratégie, odpoveda  skér  priklonu k dastaniu (,,satisficing
strategy“:Camerer,2003 ;Silhava, 2008), akon&hl8ladd saturacii predajcami vopred
stanoveného cfa. V naSej Statistickej analyze vySiel naopak prikk maximizérskej
stratégii (stratégii maximalizovania prijmov). IVie mierny (az takmer nesignifikantny)
priklon predajcov k dostavaniu (,,satisficing”), potvrdila i naSa Statigdcanalyza, avSak
za predpokladu, Ze sa do uUvahy neberie uz odpragovas. Ak berieme do Uvahy
saturovanos predajcov, spojent dikou ¢asu predaja, potom ptal nasich vysledkdV,

0 Maximizérstvu a dostavaniu predajcov NP sa podrobnejSie venujem v dasteych kapitolach tejto
prace : ,,6.1. Dostavai vs. maximizéri“ a ,,6.2. Zavisldsrysky zarobku aliky ¢akacej doby*, pripadne
Zaver".
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¢im dIhSicas uz predajci stravili predajom, tym vySSie zislgymali dosiahnt} pretoZze
sc¢asom priamo Umerne rastu zisky.Na druhej strada@sem, ktory predajca stravi
predajom, sa zniZuje aj jeho priemerny hodinovyokék. Ak zniZovanie priemerného
hodinového zarobku neberieme do Uvahy, ée povazujeme za pevnu vehu, v tom
pripade vysSie zisky vedu k vy3$Sej och&dka’, ¢o vyvracia model dostavania zo strany
predajcov.

Priklon k dost&ovaniu, by mohol by dany podobne, ako v pripade Zobrakov u
Silhavej limitmi prostredia (constraints), ktorydelia aj predajcovia NP. Prostredie je
nastavené na &ity maximalny dosiahnutay predajcasopisov. To znamena, ze v okoli
konkrétneho stanoviska, si V#atdom k obmedzenému ¢a potencionalnych kupujucich,
v uréitom c¢asovom intervale, NP kupi len daily maximalny (konény) pcaiet ludi
(napriklad z 8000 tisi¢udi, ktori za di& prejdu okolo predajcu, si Novy Prostor kupi
priemerne 18-28udi, uvedenéisla su len ilustiné).V ukitom bode by mohlo teoreticky
dochadzé ktomu, Ze predajci si na navzajom blizkych st@sicdch, zanu nepriamo
vzajomne konkuroua Za predpokladu, Ze ity pocet okoloiducich bolo uz oslovenych
predajcom zo susedného stanoviska. Tymto sposolsp@siejSi predajcovia ,,0dkrajuju
z kol&a"“ menej uspeSnym predajcom.

Vzhradom k tomu, Ze tato praca je zamerana prevaZkeamitativnej metodoldgii
a podrobnejSie interview skumajuce tieto limity okeb uskut@énené, da sa len
predpokladé, Ze u predajcov NP je aj napriek ich snahe ,,0tiraa od dna“ a
nepritomnosti socidlneho zdaneni® (je hlavnym limitujacim faktorom u Zobrakov),
zhorSena schopntsporenia dostatoym dévodom ich priklonu k saturovanosti.

Z uvedeného vyplyva paradoxny zaver : Ze vysSiditavéasopisu NP* by sa mala
sice pozitivne odragzina vysSke zarobku predajcov a tym aj na uspesSnekiho projektu,
avSak vzliadom k priklonu predajcov k saturovanosgtsto k tomuto efektu zrejme
nedochadza.

Saturacia, i ké predajcami zrejme upkavana v dosledku limitov prostredia, mdze
byt problémom pre samotnych predajcov, ako i pre pebjekt NP. Pravdepodobnym
dosledkom saturacie na personalnej urovni, je magatdopad na individualne ciele

predajcov vymani sa z ,,bludného kruhu“ dasnej zavislosti na pomoci ,,socialnej

41 Redakcia Nového Prostoru sa snai pratmazvySovani kvality a ,,odbdravani* stereotyptladne

kvality obsahwasopisu Novy Prostoto potvrdzuju slova Eriky Hnikovej : ,,Snazime salpmit’ kliSé, Ze
Novy Prostor jecasopis, ktory piSe dud'och bez pristreSia a ktory je ofom. Toto uz teraz neplati*
(Hnikova, str.57).
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sluzby“ a kupujucich (altruistov). Na trovni NP akeoganizcie (na skupinovej Grovni),
moéze by vzhladom Kk niz§im ziskom spojenym s minimalnymi snahamiich
maximalizaciu zo strany predajcov, problematick&utnit zamer samoudrzdieeho
podniku nezavislého na externej pomoci sponzoradefihicie saturacie totiz vyplyva, ze
predajca prestane pracdvanel’ po dosiahnuti Witého minima, potrebného na pokrytie
vaSinou zakladnych zZivotnych nakladov. Tento prigeup protiklade s kumulaciou zisku,
resp. sporenia, umodjuce kvalitativny posun smerom k vysSiemu Zivotné&tandardu,
spojeného so stabilnejsim uplatnenim sa na trheefra Tento kvalitativny posun
vyZzaduje okrem osvojenia si stratenych socialnygagovnych navykov a kompetencii,
tiez zmenu v premyani od kratkodobého planovania (vychadzajuceho aar&cie),
smerom k dlhodobému planovaniu.

Dlhodobé planovanie je mozné, iba akmpexistuju reélne predpoklady v podobe
zisku nad minimalny, zakladné potreby pokryvajli@nslard. Toto dokladuju aj slova
Aleny Voséahlovej (sociélnej pracowkly NP) : ,,Vieme, Ze s naSiniudmi potrebujeme
pracovd na tom, aby sa odnéll Zit zo cha na dé&, aby z&ali premy$at’, ¢o bude za
mesiac, za rok, za dvadsaokov “ (Vosahlova, s.60). Zakladnou myslienkouvidbo
Prostoru je kombinécia podniku a sociélnej sluzlsémve, aby tento projekt fungoval,
by mali obidve zloZky b/ vo vzajomne ,,symbiotickom*“ ¥ahu. Predajcovia NP ,,maju
oproti beznej skupine obyvdttva znizené predpoklady k pracovnému zaradeniteta p
je NP zarov# nizkoprahovou sluzbou. Aby bol podnik skirte samostatny, je potrebné
vedig’ obidve misie spravne vybalansdVa(Vosahlova, s.67). VZladom Kk tejto
rovnovéahe citov, existuju poZiadavky, ktoré by mal ,idealnyqaga“ spnat’. Sztarovics
prirovnava uspesSného predajcu k ,,romantickému ofidmu zobrazeniu skdseného
francuzskeho predava na trhu, poletujiceho sem a tam,é@m vSetkych svojich
zakaznikov pozna po mene, kazdého pozdravi, viemmié kedy narodeniny, kto sa kedy
vydava a Zeni, pogratuluje, zazela v3etko najlefdiena trh a stretnitakého trhovnika,
je fantasticky zazitok“(Sztarovics, s. 69). Sztacewdodava, Ze ,,takyto by moholtbgj
cielovy Standard predajcu NP, avSak preto, aby bolonéozi predajcov NP takto
vychovd, je potrebné ntasocialnych pracovnikov (veducich), ktori by predaj vedeli
spravnym spdsobom motivajazorganizové, urobt’ z nich partiu a dokazali by im

42 7a predpokladu, ?e vychadzame z definicie projéktwého Prostoru ako podniku, ktorého snahou je
nagdhat’ socialne ciele, jeden z ktorych predstavuje néipk-integracia“ predajcov NP na trh prace, potom
NP je svojim zameranim skér ,,socialnou sluzbowspdi pod’a pévodného zameru akousi ,,prestupnou
stanicou“ pomahajlcou na ceste za ,,lepSou praaaiginym zaélenenim sa predajcov Budi v socialnej
tiesni do spoldnosti. Aj kef', ako uz bolo spomenuté, najméa pre déchodcovavatiie postihnutychi( pre
niektorych ,,profesionalnych” predajcov), méze NR ba trhu prace ich ,,dievou stanicou".
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vytvorit' pracovny Zivot, ktory by ich bavil, pracu do ktpsa budu predajcovia téSi
(Sztarovics, s.69). P8id Sztarovicsa to je mozné, pretoze to s predajbmiiz zazili, ale
.,V Sltasnosti jedinym problémom, je ptisya systém, ktory by ten stav udrziaval®.
Niektori predajcovia dokonca vtipkovali : ,,Ja 8h NP fakt neznaSam. Bavi ma to tak, Zze
predavam, aj k& uz mam plné vrecka pazi, pretoze sa s tyntiudmi rad stretdvam®.

Tomuto sa pokh Sztarovicsa hovori integracia (Sztarovics, s. 69)

5.6 Zistenia z interview a pozorovania

Z pozorovanych 140 interakcii prebehlo 118 (84.38kp Standardny ,,barter”
vyrobkov za peniaze; kupujuci dal nejaké peniazavigme vSak¢i presnud sumu, trochu
viac alebo podstatnej viac); WalSich 7 interakciach (5.7%) bola zmena mierne
neStandardna (kupujuci dostal viac ako jed@sopis - maximalne vSak 2. lba v 14
pozorovanych interakciach (10%) dal prispieVapeniaze predajcovi bez néhrady, to
okrem iného znamend, Ze naklady na signaly ,,zg3tedajcovho vrecka“, ale mézeme
tvrdit, Ze peniaze ziskané bez toho, aby kupujuci zaiet® mostal, pokryvaju naklady
predajcu na kaptasopisov, ktoré si predajca kupuje v redakcii z&20presnejSie 15 +5
K¢, z¢oho 15 K ide priamo redakcii a 5&funguje ako vratna zaloha, ktora sa predajcom
vrati vzdy na konci mesiaca, ak nedoSlo z ich stlaporuSeniu pracovnych podmienok,
v opanom pripade, tychto 5Kz kazdéh@isla funguje ako ,,fond na pokuty*.

Cierni predajcovia - ,,pytliaci, si svoj signatgsopis NP) zaobstaravaju tak, Ze
aktualnecislo, najdu niekde odhodené (na zemi, pripadnesy) koblizkosti predajnych
miest, ¢i v priestoroch MHD. Druh& mozntysziskaniacasopisu faloSnym predajcom, je
,,pO znamosti“ toto sa tykalo najma byvalych predaj NP, ktorym bol kvoli
nedodrziavaniu podmienok zavaznych pre vSetkychigjcev odobrany preukaz atym
hlavne Statut oficialneho predajcu NP. Podozhovorov s predajcami a pracovnikom NP,
boli zaznamenané pripady, kedy sa vuglly predajca dohodol so svojim byvalym
kolegom (kolegami) a kapil si od nich nigko ¢asopisov NP. Tato skutnog’ potvrdzuje
hypotézu o vysielanom signale predajcom NP a gieéierni predajca (byvaly predajca,
alebo ,,echt pytliak*) s Novym prostorom v rukeskava v jeho situacii cenny priestor pre
vyjednavanie s ciem ziskania finatnej pomoci od ,,kupujuceho, v tomto pripade skor
oklamaného darcu. NP vtomto pripade sliuzi akovnada“ — spominany signal na
prilakanie altruistu a nadviazanie rozhovoru. V tonkontexte vznika skutme ,,novy
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prostor” prave pre pytliaka, ktory §&inou aj s malou davkoudickeho talentu, pomocou
,»Situa&nych signalov’ (obléenie, celkovy dojem) pomerne jednoducho presived
potencionalneho darcu, aby mu prispel bez toho,r@bgplatku od neho obdrzal pévodne
ponukanycasopis. Do karat pytliakowiasto nahrava aj skutoog’, Ze takéto ,,verbalno-
teatralne” vystupenie, kedy s#erny predajca snazi presw#d darcu, sa vami ¢asto
odohrava v prostredi MHD (hlavne metra), kde saapkaju jednak aj samotni ,,osloveni*
a odkid je mozné sa pomerne ,,rychlo vygariNa dlhSiu konverzaciu zo spominanych
dovodov véSinou ani nie je dostatalasu, nie zas tak malo na to, aby osloveny po typick
kratkej Uvahe, stihol aspq,n&riet” do paiazenky...

Dalej sa domnievam, Ze jednym z déleZitych signélgsielanych predajcom NP je
signal o neexistencii alebo aspobmedzeni socialneho zdanenia. Socialne zdaredal®n
,vynateny kolektivizmus® (Silhava, 2008) je fenaméktory D.Silhava vypozorovala
u zobrékov. Uspesdny zobrék, tzn. Zobrék, ktorémuaaari ziské v konkrétnom dni
financie nad jeho ,,bezny priemer”, teda viac, sibjektivne dakéval, sa o tento zisk nad
zakladné minimum musi podels ostatnymi ,,kolegami®. Takéto vynutené rovnastar
v deleni sa o ziskané prijmy, stieraju individudioediely a tym aj snahu zobrakov zatbbi
viac. Uspesni predajcovia sa sice Uplne fnannedidtancuji od menej Uspesnych
kolegov, avSak a) socialne zdanenie pravdepodobdesahuje 100%, akommm hovori
Silhava v pripade Zobrakov b) aby toto bolo podpérest predavajici udrziavani
organizaciou NP v "zdravej kompeticii® - konkuressshopnosti veducej k lepSiemu
uplatneniu sa na trhu prace, napriklad postupne&ugtigimi sa narokmi redakcie na
predajcov a rozvijanim ichTl¢ovych kompetencii, najma socialnych a pracovnych
navykov. Jednym zo spdsobov, ako predajcov motivokarySSiemu vykonu, je systém
odmiert.

Zdrava kompeticia, sluzi altruizmu - pomaha real@oaltruizmus darcov tym, ze
objasiuje vySSie spominané pochybnosti (tzn. pochybrmpbtuziti finakného prispevku
Zo strany prijimaf&a pomoci, v naSom pripade predajcu NP). Retl®e socialneho
zdanenia u predajcov podporuje ich motivaciu paseys zarobku, pretoze, si vediahko

spaitat’, Ze ,,celkovy zisk — naklady spojené s kupasopisu = icltisty zisk”. Na rozdiel

3\ ramci motiva&ného a odmeovacieho systému élanskeho zdruzenia Novy Prostor, bol do denného
centra (vydajne Nového Prostoru), inStalovany néppjautomat na kavu, kakaotaj. Za kazdych desa
predanych kusowasopisu, predajca obdrzi jeden Zetdén na napojaeaiti. Potla vyrainej spravy Nového
Prostoru, 0.z., z roku 2010, sa tento spésob @cigvpredajcov osvéi.

(Pod’a : http://lwww.novyprostor.cz/pdf/vyrocni_zpravaPONP_web.pdf).
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od Zobrakov, vedia aj to, Ze i¢ksty zisk je skutone ich a Ze o svoj zasluzZzeny zarobok sa,
ak sami nechcud, nemusia s nikym tleNapriek rovnakej snahe zo strany Zobrakov, su
Zobraci (potla interpretacie zaverov ohladne socialneho zdapeomnni sa s ostatnymi
podelr’, ¢co musi skorci neskoér vies k Gvahe, préo sa chcié snazi’ byt UspesnejSi ako
ini, pripadne zarobiviac, ako je bezny priemer. Zobréak je v kémem dosledku za svoju
snahu penalizovany. To, Ze neexistencia socidlnedenenia u predajcov prakticky
neexistuje, ich vymauje z bludného kruhu vynuteného kolektivizmu, pat@bu tomu

u klasickych Zobrakov. Tato vysada prinaSa predajddP aj vdbu medzi stratégiou
dost&ova® a maximizér o neznamena automaticky priklon k stratégii maxémiz
Uplatiovanie jednej ztychto dvoch stratégii §esto individualnou vébou kazdého
predajcu v zavislosti od konkrétnej situaci®otas pozorovania aj pri osobnych
rozhovoroch sme narazili na jednu komplikaciu: 8tdsime zahajovali s implicitnym
predpokladom, Ze v rdmci predaja tvoria hlavnyepnijpredajcu NP predaasopisov (15
+5 K¢&) a semtam nejaké drobné peniaze nechané kupujineinyiSe pri kip&asopisu,
alebo len tak darované. Tento nas predpoklad byimalikovat’, Ze ci€om predajcov, je
oslovit’ alebo presvaiilt’ velké mnoZzstvo kupujucich (kde sa da relatiVabko na zaklade
pozorovania reflektovaldspech-nelspech). Situacia je vSak ina: Standardspbsobom
zmeny (napr. predaj prave jednétasopisu) prebehlo sice 84.3% interakcii (118 zo 140
pozorovanych), ale predajci sami tvrdili, Ze &m& mnozstvo ich prijmov, predstavuju
prave peniaze darované kupujucimi. Toto mézem patvieZz na zaklade pozorovania,
kedy kupujuci pomernéasto predajcom nechavali vydavok, ponukany preddjcalebo
tieZz okoloiduci, ktori si sice nekupitasopis, obdarovali predajcu sumou fedlastného
uvazenia. Niekbkokrat som zaznamenal, Ze predajci takymto spdsaliéiriti papierovu
bankovku.

Ak uvazime, Ze tento védjSi druh prijmu, ktorym sa nerealizuje priamo vyae
tovaru za finatné prostriedky, je (na zaklade pozorovania) sigaiftnym zdrojom
prijmov predajcov a navySe tvori jeho vyznamnu lalofak nie vasinu, ¢o by ale mohlo
byt predmetom samostatného vyskumu), potom moézemetdtond, Ze aj vtomto
pripade plnicasopis NP, skér dlohu signalu, ktorym je mozné ehduhesla : ,,pozrite
snazim sa - prispejte mi!“, prildkapozornog potencionalnych darcov¢o trochu
komplikuje behavioralnu analyzu ,,maximipgch a dostéovaiskych” stratégii. Aj ke
pozorujeme jednotlivé interakcie, sledévaobjem takto poskytnutych finanych

prostriedkov, je pomerne neptakdné (nevieme, Ko perazi predajca uz pre seba takto
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ziskal). NaSa Statisticka analyza, ktorej sa budemneva v nasledujlucej kapitole, je preto
aproxima&ne zaloZzena na prefte 1 interakcia = 20 kordn.

71



6 PRAKTICKE ZISTENIA K TEME — KVANTITATIVNY
PRISTUP

Spracovavané data su vytvorené z celkom 81.5 hpolforovani, z toho pri 67.25
prebiehal predaj (zvysok tvoril ne-predaj, tzn.gpéeky predajcov dt) Dvaja predajcovia
odmietli zapojenie do vyskumu (jeden ikdhepri osloveni, druhy dodatoe
prostrednictvom vydajného centra NP — tieto data zm spracovania vyradeneé), tridsa
suhlasilo. Celkovo bolo pozorovanych 140 interakigichto 30-tich predajcov (25 muzov
a5 Zien) zo strany zakaznikov (62 muzov a 78)Ziénychto interakcii (aktov pomoci)
mala vé&Sina (118¢o je 84.3%) podobu klasickej zmeny: zdkaznik zgespeniaze dostal
prave jedertasopis. Nebolo vSak mozné pozorgva zaplaten&iastka zodpovedala cene
40K¢, alebog¢i bola vysSia; s pravdepodobiios hrantiacou s istotou predpokladame, Ze
nebola nizSia. V 6smych pripadoch (5.0%) doSlo kemze “neStandardnym spbésobom”,
tzn. Ze zakaznik nadobudol viac ako jedasopis. V 14 pripadoch (10%) dal zékaznik
peniaze predajcovi, bez toho aby ziskal protihodwotformecasopisu.

Z celkového pétu hodin (81.5), kedy prebiehalo pozorovanie, j@257odin,cas
zodpovedajuci dobe, kedy predajcovia ponukali alpbedavali casopis okoloidacim.
Rozdiel medzi tymito dvomi hodnotami, tj. 14,25 hoge ¢as, ktory predstavuje aktivity
iné, ako predaj. Podrobnosti, tzn. to, ako jedmptpredajcovia travilcas, péas ktorého
sa nevenovali predajiasopisu (mozno prestavka, dapie, obed dt.) sa priamo
nevz’ahovali k stanovenej vyskumnej otazke, preto som nevenoval pozorngs
Signifikantna bola skutmog’, Ze predajca nepredavacas tomu zodpovedajici. Na
zaklade pozorovania predajného miesta&se predajcovej nepritomnosti a neskér najma
na zaklade nezavéaznych rozhovorov s predajcann, iokzné zisti, ¢i predajca bude eSte
vdany d& v predaji pokréova’, alebo nie. V pripade kratSich prestavok, ktoré
predajcovia travili priamo na stanovisku, aleb@&kg blizkosti, bolo mozné odhadh(ki
predajca hodla v predaji pokava’ (zdrzoval sa v blizkosti miesta predaja a mal
k dispozicii casopisy),alebo nie. V priebehu celej doby vyskumu@81,5 hodin
kontinualneho pozorovania) sa v pripade piatichdgjev stalo to, Ze gas celej doby,
kedy boli pozorovani, nepredali ani 1 k#asopisu, v jednom pripade neprebehla ani
Ziadna interakcia predajcu s okoloidicim. Tato ekubde’, v3ak koreluje sidkou

pozorovania jednotlivych predajcov, ktora sa naladdk réznych okolnosti v rdmci
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jednotlivych pozorovani liSil&V ramci vyskumu boli zaznamenavané jednotlivé y,akt
pomoci“ — interakcie predajcu s okoloiducim, ktoxéedli k predaju. Na zaklade
pozorovania mézem konStatayaze nastali aj pripady, kedy doslo k ,,obdarovaniu
predajcu bez toho, aby si darca prevzZabopis (i napriek tomu, Ze predajca bol
v niektorych pripadoch obdarovany aj¢§éu sumou, ako bola censmsopisu). Vo
vynimoénych pripadoch dochadzalo aj ku kombinécii obidveglominanych situacii —
kupy casopisu aj obdarovaniu v ramci jednej interakcldéu@omaoci), tzn. Ze kupujuci si
nielenze kupil¢asopis, ale prispel predajcovi aj nejakym ,,obndsaavySe (v@Sinou
realizované formou nechceného vydavku zo stranyjkieho, napriek tomu, ze vydavok
bol kupujucemu predajcovi spravidla ponukany awttichy).

Na takato kombinaciu (kupa&asopisu a obdarovanie) v pripade Statistického
vyhodnotenia nebolo prihliadané (nerozliSovalo sRpkid v dobe predaja doslo k jeho
preruSeniu z dévodu prestavky (cigareta, koniedloj atl’.) toto pozorovanie sa pia
ako cenzurované pozorovanie (preruSovanéy.o¥s prijem predajcu z kazdej interakcie
by mohlo predajcu alazova, preto Gspesnéspredajcu aproximativne meriamékou
cakacej doby vo wahu kdalSej interakcii {im kratSia tym lepSie). Metédou analyzy
udalosti (Kaplan Meier) boli odhadnuté zakladndistteké parametre tejttakacej doby:
Priemer, Median, Kvantily. Za udalbdola v tejto analyze povazovana interakcia zo
strany zakaznika, cenzurou potom bolo preruSeriggpa predajcom, tzn. prestavka, alebo

koniec (graf.1).

4 Dizka predaja nebola pevne stanovena, resp. nie Wody v mojich moZnostiach a vo tahu

k okolnostiam zotrviana ugitom stanovisku kazdy denapr. presne 4 hodiny, i napriek tomu, Ze rigatiau
vyskumu som povodne mal takyto zamer. Tieto proglénpevnym stanovenim doby pozorovania Gzko
suviseli najma s dobou prichodu na predajné miesto,ktorom bol predajca dase mbjho prichodu
pritomny. Zastihnutie predajcu najma v pripade toiglch periférnych stanovisk, bolo niekedy skitas$im i
vzhradom k tomu, Ze som pri vybere stanovisk postuppwedia zoznamu predajnych miest, na ktorych by
sa mal Novy Prostor predava
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Graf ¢. 1 ,Survival functioh - predstavuje percento situacii (zvisla os) keédgacia doba bola nizSia ako x
minut (vodorovna os), vlastné data

Na ¢akaciu dobu nemala vplyv denna doba predaja (Cgsession, p=0.408) ani
pohlavie predajcu (Generalized estimating functiop=0.543). Rovnako nebol
signifikantny v2’ah medzi pohlavim predavajucich a kupujacich (p48,Zhi-square test).
Uspesnot neovplyvnil ani viditény handikep predajcu (Generalized estimating famgti
p=0.461).

hendikep
~IINIE
=T AND
—+="MIE"- censored
T "AND"- censored

0,6

0,47

Pravdepodobnost’interakcie

0,0

(=g
[ 5]
[=]
I
[=]
@
[=]
1]
[=]
-y
[=]
=

74



Graf & 2 ,Graf hendikep - predstavuje zavislo'spravdepodobnosti interakcie predavajuceho s ki
vzhradom k viditénému skuténému, alebo predstieranému hendikepu, vlastné data

Naopak dolezity bol Styl predaja. Signifikantne €&pejSi boli skor aktivni
predajcovia, ako pasivni. V ramci vyskumu boli zamenavané jednotlivé interakcie
predajcu s okoloiducim, ktoré viedli k predaju. dagovia boli potla 2 zakladnych nimi
pouzivanych stratégii rozit®vani na aktivnych a pasivnych predajcov (pre puanie vi
tabg.1,tab¢.2 a gratk.3).

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

data
Means and Medians for Survival Time
Mean® Median
95% Confidence Interval 95% Confidence Interal
Lo |y Ectirmate | Std Error | Lower Bound | UpperBound | Estimate | Std Error | Lower Bound | Upper Bound
tichi prodej 36,3549 4444 28,144 45 568 28,000 8,283 11,766 44 234
hlasity prodej 30,345 7024 16,461 44,229 13,000 11748 10,691 15,2049
Overall 39,498 7 362 25 067 53828 16,000 2 460 11,178 20827
a. Estimation is limited to the largest survival time if it is censared.
Tab. 2. Percentily pre zavislégispesnosti predaja od aktivity predajcu, Kapldieier test , viastné
data
Percentiles
25 50 75
LN b= e Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Error | Estimate | Std. Error
tichy prode; 3,000 7.281 28,000 8,283 10,000 2,218
hlasity prode; 34,000 3,956 13,000 1,178 ¥.000 64
Overall 38,000 3,807 16,000 2 4K 7.000 75
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Graf ¢. 3 ,Generalized estimating functibnPorovnanie UspeSnosti aktivnych a pasivnych gjoed,
vlastné data

U predajcov bola na zéklade pozorovania ich UspSmpoedaja stanovendzita
.,cakacej" doby, ptas ktorej dbjde k interakcii z&8enej predajondisla. Aj kel sa v tejto
suvislosti (najma v hovorovej & ponuka slovné spojenie ,,priemerna dgébkania“ na
interakciu, v tomto pripade nebola tato priemeraobadvyjadrena ako priemerna hodnota,
tzn. priemerom, ale medianom. Pouzitim priemeru dnslo k skresleniu nahodne
vysokymi hodnotami, pretoZe priemer je vysSi akalidre o je v pripadetakacich déb
na ni€o Standard). Inymi slovami, median ma vySSiu vygpiowehodnotu.

Median cakacej doby kedy doSlo k pomahajucemu aktu, boimiit, tzn. do 16.
minut je 50 % Sanca, Ze si nahodny okoloiduci kNipvy Prostor. Cl 95% = 11,47
NajdihSia dobacakania, ktora sa skoile neuspechom tzn., Ze okoloiduci si nekupil
casopis bola 245 minut, najdlhSisakacia doba, kedy sa predajca nakonie¢kalo
zakupenia stasopisu kupujucim, bola 80 minut. Naopak najkrad&iba, ktord sa skoita
predajomc¢asopisu (potom ako predajcacabpredavé, napr. po pauze), bola 1 minuita.
Z celkového pétu predajcov dosiahne 25 % predajcov Uspech (predasopisu) do 8.
minuat (dolny kvartil) a zvysSnym 75 % predajcov egbdari do 38 minat (horny kvartil).

Cas predaja, tj. (denna doba), nema signifikantnfywma Uspesnas predaja
(meranuc¢akaciu dobu na prvy akt pomoci,alebo Sancu, Zeotg@nide do 10 minut,
p=0.408).

76



Pohlavie predavajucej osoby sa tiez ukazald igsignifikantnym faktorom, tzn. Ze
muzi aj Zeny predavajuce Novy Prostor mali rovndaincu by pri predaji casopisu
uspesni. Prekvapujuco dokonca ani hendikep negoifigiantnym faktorom Uspesnosti pri
predaji, ako by sa mozno dalo predpoktadéaplan-Meierovou analyzou boli porovnanée
dve hlavné stratégie predaja : aktivny a pasivrsdgr Miera istoty (hodnota ,,p")
,«cakacej doby do pomahajuceho aktu“ bola 0.005. Rsiymom spbsobe bol median
,,«cakacej doby pomahajuceho aktu* 28 minat. To znamema do 28 minat doSlo
k zakupeniucasopisu u predajcov preferujacich pasivnu formedaa a u aktivnych
predajcov, bola ta istAd hodnota len 13 minat (pasipredaj CI95%=(11.776, 44.234) ,
aktivny predaj CI95%=(10.691, 15.308re porovnanie s inymi Stadiami, kde &esto
pre podobneé dely (priemerna doba&akania uspesnosti) uvadza priemer, uvadzam okrem
medianu (kvoli moznosti porovnania) aj tuto hodnotu

Priemer¢akacej doby, pri pasivhom predaji bol 36.859 mipriaaktivhom predaiji
30.345 min.(pasivny predaj Cl95%=(28.149, 45.568), aktivny pfedC195%=(16.461,
44.229). Test aktivity bol uskuténeny eSte aj metdédou Cox Regression (sg p = 0.006)
prostrednictvom ktorej sa zistilo, Ze za rovnakudma ,,aktivny” predajca 1.713 x&&iu
Sancu, Ze si u neho nadhodny okoloiduci zakupi paaacasopis, ako je tomu v pripade
pasivneho predajcu (CI95%=(1.169, 2.512). Medziuligmi (poskytujucimi finatnu
pomoc) prevazovali Zzeny nad muzmi (v pomere 78:@R2)%ak tento rozdiel nebol
signifikantny (p=0.176).

Nebol zisteny rozdiel ani v tom, ndik@ si muzi vyberaju ako dievy objekt ich
finantnej pomoci medzi predajcami muzského a Zenskéhdawiah prave na zaklade
pohlavia. Smerovanie poskytovania pomoci na zakpaddavia nebolo preukadzané ani zo
strany Zien. To znamena, Ze Zeny ani muzi si mgdzj komu poskytni pomoc na zaklade
pohlavia predajcu nevyberaju. Pohlavie predajcyppskytovani pomoci kupujucimi teda
nehra Ziadnu (p=0.945, ODDS ratio=1.029).

Tiez nie je rozdiel vo veku medzi muzmi a Zenanmskybujacimi pomoc [§=0.899,
neparametricky test — subjektivny odhad veldRo signifikantny sa ukazal rozdiel medzi
pohlaviami kupujacich, valadom k tomu, ¢i poskytna pomoc skér predajcovi
s hendikepom, alebo bez hendikepa.040).

U muZov je 2x v&SiaSanca, ze budu preferavari poskytovani pomoci predajcu
s hendikepom 195%=(1.032,4.182))Na veku kupujuceho pritom nezalezi (nekoreluje
s poskytovanim pomoci hendikepovanémuQ.825. Ako d’alSi signifikantny faktor sa

ukazalo by pohlavie kupujuceho v¥adom k aktivite predajcu.
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U obidvoch pohlavi sa podarilo preukéizareferenciu k poskytovaniu pomoci skor
aktivnemu predajcovi (tomu, ktory oslovuje, alebarsym spésobom aktivne snazi uplta
na seba pozornogotencialnych kupujucich). Zaujimavé je, Zze pomddianuzi preferuju
s 2.3x va&sou pravdepodobnasu aktivnych predajcov, gom ani v tomto pripade na
veku kupujiceho nezéleZi (p=0.994J0 sa tyka aktivity predaja hendikep nebol
prekadzkou — aktivnych predajcov je mozné thapedzi predajcami bez hendikepu, ako aj
medzi predajcami s hendikepom. V aktivite hendikgmych a nehendikepovanych
predajcov nebol Ziadny rozdielp (= 0.665). Vzhradom k analogickému rozdeleniu
predajcov Nového Prostoru na zéklade Silhavej denite Zobrakov na maximizérov a
dosta&ovatov, predajcom Nového Prostoru patri skér neutrg@lozicia, s vBmi miernym
(ale nesignifikantnym) priklonom k saturovanostokRI' vSak vezmeme do Uvahy uz

odpracovanyas predajcov, je ich mozné oZitaza maximizérov

6.1 Dostafovafi vs. maximizéri

Pri analyze stratégie dogtva vs. maximizér, sme zistili, Ze je mozné uplétni
rézne pristupy. Dana problematiku sme najskér ppswali z poliadu kupujlcich,
respektive, sme vychadzali z predpokladu posudzavigakacej doby“.Tento pdiad bol
skor ovplyvneny kupujucim, tzn. za ako dlho pridalSi zakaznik. Ak sa predajca
neddkal (a skouil alebo si dal pauzu), bolo to spracované ako eenané pozorovanie;
tzn vieme, Ze to trvalo "aspdak a tak dlho". V druhom pristupe sme sa zamagato, za
ako dlho to predajca "vzda" viddom k zarobku, ktory uz ma (graf4). Ak zax minat
pride zakaznik, je to cenzorované pozorovanie @aldio nevzdé najmenejx minut).Ak
¢akal y minat a nedikal sa, je to "udala® (op& vykonavame analyzu udalosti). ¥a
minat marnegakacej doby to naozaj vzdal. V naslednej analyze gotom zigovali:

1. Odhady parametrov celkovo - ako dlho je predaj¢eobycaka’ na zakaznika.

2. Odhad ako sa pravdepodobtioge to predajca vzda meni s tym[ko ma zarobenych
penazi (priblizny odhad z toho, Rko uz mal predtym zakaznikov). Ako zavisla premenna
v tomto bode analyzy, méze vystup6é\a priemerny hodinovy zarobok

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

Na zaklade tejto analyzy nam vyslo nasledovné oyoh predajcov to vzdava po 50

nedspesSnych minatach (Median, Cl=65,119), tomu awégajuca priemerna hodnota
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(priemer) bol 56.472 minaty. 25% predajcov vydriggavad do 72.minuty (Dolny kvartil)

a 75% predajcov uk@hpredaj uz po 20. nedaspesSnych minutacti’.(tab¢. 3 a tabg.4).

Tab. 3 Priemer a hodnota mediadrmre ¢as, ktory predajca vydrzi pred@y&ym neukogii predaj z dévodu

neuspesnosti, viastné data

Means and Medians for Sunival Time

Mean?

Median

Estitnate

Stol. Error

95% Confidence Interval

Lower Bound

Lpper Bound

Estitnate

St Error

95% Confidence Interval

Lower Bound

Lpper Bound

564732

4 320

38,1493

747481

50,000

7714

34 881

5114

a. Estimation is limited to the largest survival time if it is censored.

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

Percentiles
25 a0 75
Estimate [ Std. Error | Estimate { Std. Error | Estimate | Std. Error
72,000 3,242 50,000 7714 20,000 2012

Pravdepodobnost’ ukonéenia predaja
(za predpokladu nedspesnosti)

0,89

0,67

0,49

0,2
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Graf ¢. 4 Cas, ktory predajca vydrzi predévezhadom k aktualnemu zarobku —cenzorované pozorovanie

6.2 ZAvislost’ vySky zarobku a dzky ¢akacej doby

V druhom pristupe je zdhdiované nielertakacia doba nd’alSieho zakaznika, ale
v tejto analyze do Gvahy berieme aj odhadovanu wy&kobku, poth odpozorovanych
interakcii.

V tejto suvislosti nas zaujimaldj vySka zarobku ovplyuje dZku ¢akacej doby.
Nakdo’ko ¢asto nie je mozné presne odpozoroval’ko peiazi predajca ziskal pri
jednotlivych interakciach, pridame sa len ptu interakcii ukotienych kupowasopisu.
Vzhradom k uvedenému su pravdepodobné dva poly vysleda@sice:

1. ¢im viac uz predajca zarobil, tym je Sanca, Ze dkgmedaj vySSia (dostava® -
,,zarobil uz dog).

2. ked’ sa predajcovi dari (na zaklade skusenosti uratn@zu, Ze je "dobry @&), snazi
sa to vyu a predzenim predajnej doby, zardhio najviac péazi (maximizér).
Predpokladali sme, Ze 2. hypotéza je skor ekonogmelpravdepodobnd, tzn. Ze sme pred
Statistickym vyhodnotenim néakavali, Ze by sa potvrdilo, Ze predajca, ktorérauwari
a ma uz daszarobené, by bol motivovany sa eSte viac sh@abtivacia typu : ,,n# sa
snazt, ked’ uz nemusim, v na dnes mam uz d¥$. Skér sme dakavali, Ze sa potvrdi
prva hypotéza, ze Kepredajca zisti, Ze ,,ma uz dgsaiazi“ (Ze na dnes mu to gty tak
dojde k ukodeniu predaja.Testovali sme, aky silny bude tentasta Sanca uk@enia
predaja.

Po Statistickom spracovani sme zistili, Z&sla hovoria® aj k& nesignifikantne
v prospech saturacie (Generalized estimating espustinterval censored, survival p =
0.097). Kazda jedna zarobena koruna zvySuje Sakeenia predaja o 0.3% (ie 1.003
krat). Po prepgitani na priemerny odhadnuty hodinovy zarobok tanzena, Zze napr.
predajca, ktory ma zarobenych 2x 46.09ra o 16.8% w&iu Sancu, Ze @as rovnakého
casoveho intervala s predajom skirako druhy, ktory ma zarobenych 1x46.@9ICI =
(0.986,1.386).

Priemerny hodinovy zarobok je odhadovany touto \gepodobne skor
podhodnocujlucou) metdédou gitania p&azi, tzn. Ze za kazdy predany NP zdfmome

hodnotu 20 K, ak predajca nepredal, ale len dostal peniaketiga zapditame 20 K.
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Priemerny hodinovy zarobok merany vy3sie opisanetédou je 46.09 K Cim viac ma
predajca zarobenych p&zi, tym vySSia je ochota skéiti predaj. DéleZitou kovarianciou
zarobku je vSak tomto pripade samozrejme kumulpvas, tzn. "ako dlho uz dnes
predajca predava" a je pochopiié, Zze po dlhej pracovnej dobe klesd motivacia
pokratova’ bez offtadu na zaroboké( naopak rastie ochota sk#iti po kratSej dobe). Ak v
modeli zohladnime uZ odpracovanu dobu, vychaddzaimpasnerom k maximizérom. Z
dvoch predajcov po rovnako dlhodase s vé&Sou pravdepodobnteu vytrva skor ten,
ktory si do tej doby zarobil via€¢p zodpoveda skér maximizérskej stratégii @¢ad). Ak

je pomer Sanci preptom na priemerné hodinové zarobky (&ipané tou istou metddou),
je vysledok opfi relevantny, bez dladu 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 minuta zniZzuje Sancu jpreggtrva’ o 0.8% (narast hazard
function pozri tabtku hore); hodina potom 0.623x, Cl = (0.381,1.0193 p.060 (tesne
NSG). Kazdy uspech tuto Sancu zvySuje -1.172x rkazzédka, (p = 0.010) (CI =
1.038,1.325) alebo o - 1.444x na priemerny hodinpéspbok (bez dladu na to, aky je
skutany prinos jednej predajnej interakcie) alebo o 0r@&azdu zarobend korunu, Cl =
(1.0019, 1.0142).V kazdom pripade stratégie suznaimgnifikantne maximizérske, p =
0.010 (az antisatwae). S doposia zarobenymi peniazmi ochotéaka’ na d’alSieho

zé&kaznika rastie, ale mierne pomalSie ako je syréds potrebny k jeho dosiahnutiu.
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Tab. 6. Odhad parametrov v#adom k ,,udalosti* ako k zavislej premenne;j

Parameter Estimates

95% Wald Confidence Interval

95% Wald Confidence Interval Hipothesis Test far Exp(B)
Wald Chi-
Parafmetet B Std. Error L owier Upper Snuare df 5. Exp(B) L owier Upper
(Intercept) -410 26168 - 823 102 2462 1 7 63 497 1,108
time_total a0 a4z 0o 016 3,044 1 060 1,008 1,000 1,016
payoff_subestimate -ang 0031 014 -an2 fi 54 1 il 492 936 498
(Scale) 1

Dependent Yariahle: udalost
Model: {Intercept), time_total, payoff_subestimate

Ak ako zavislu premennu zvolime priemerny hodin@drobok, vzliadom k ochote

skortit' s predajom. Tato analyza bola uskmend metddou "Generalized estimating

function — Interval censored survival”, ktora v tonpripade berie do Gvahy &s v ramci

(“vo vnutri) ¢akacej doby, tj¢im dlhSie predajc&aka, tym sa mu kontinualne ¢ita

znizovanie hodinového zarobku. VySlo nam, Ze t&tweistos’ (zavislos ochoty ukoxit’

predaj/hodinovy zarobok) je Uplne nesignifikantf@a= 0.871) a s nazbieranym zarobkom

sa ochota predavadalej mierne znizuje, tempom 16.1% / priemerny hodyn zisk.

Ochota ukonit’” predaj v pomere s Uspestios dia - vo vz’ahu k hodinovému zarobku

nerastie (ale ani neklesa,t&am).

Tab. 7. VSeobecné testy modelovych koeficientov

Omnibus Tests of Model Coefficients®®

Ouerall (scare)

Change Fram Previous Step

(hange Fram Previous Block

-1 Log
| Likelihood | Chi-aguare df Sif. | Chi-siuare iif Sig. | Chi-square df i,
477 787 027 1 870 026 871 026 1 871

3. Beginning Block Mumber 0, intial Log Likelihood function: -2 Log likelihood: 477 794
h. Beginning Black Mumber 1. Method = Enter
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6.3 Aktivny maximizér vs. pasivny dosté&ova¢

V tejto analyze nas zaujimaldj sa podari preukdfazavislo$ medzi stratégiou
maximizér / dostéova® a aktivitou predaja, tzrti su aktivni predajci zpravidla maximizéri
a pasivni predajci pri nadpriemernom zarobku v idpredajného tla ukortia predaj
(dost&ovati) a¢i sa pripadné rozdiely odrazia aj v ochéa&a’.

Po Statistickom vyhodnoteni nam vyslo, Zze v ochtdka® medzi aktivnymi a
pasivnymi predajcami nie je signifikantny rozdikbplan-Meier, p = 0.723). Neda sa teda
povedd, Ze by aktivni predajcovia boli viac maximizérmizZmysle ochoty obetovaviac

¢asu), ako pasivni, alebo naopak (&ah).

Tab. 8. Test rovnostifasu, ktory predajca vydrzi predatakym neukouii predaj z dévodu nelspesSnosti —
celkové porovnanie viadom k réznym drovniam aktivity

Overall Comparisons

Zhi-Square df Sin.
Log Rank (Mantel-Cox) 26 1 723
Breslow (Generalized
Wiilcoxamn 013 1 A1
Tarane-ware A1 1 805

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

Predajcovia sa snaZia obetovamg (v&Sinou uspesne) efektivne vytizéo suvisi
so spominanou aktivitou. VynaloZena energia u aktiki predajcov, ale nesuviséasom
vyhradenym pre predaj NP, inymi slovami sa da tamuttahu vynaloZenéh@&asu
a aktivity rozumi€ aj tak, Ze aktivny predajcovia sa snazid bfektivny, zacas, ktory
maju na predaj NP vyhradeni, zambio najviac. Aktivita priamo teda nesuavisi
S maximizérstvom, to by sme mohli povédapripade, kedy by predajcovia prediZovali
svoju pracovnu dobu zaélom zaroli ¢o najviac. Ako nesignifikantny sa ukazal ajah
aktivity predaja s doterajSim zarobkom (resp. dmasdhadom doterajSieho zarobku).Tu
musime konStatovaZe naSe odhady, Ze by aktualny zisk suvisel lHejgim ukokenim
predaja, resp. s prEnim predajnej doby v zavislosti od predajcom ene] zakladnej
stratégie, tj. aktivneho, alebo pasivneho predajaepotvrdili (p = 0.329, Tah9).
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Tab. 9. Testy modelovych efektezh’adom k pozorovaniu ,,udalosti“ ako zavislej premggn

Tests of Model Effects
Type lll
Wald Chi-
Source Siquare df Sig.
(Intercept) 1,654 1 148
activity *
pavoff subestimate 4,225 2 329

Dependent Variable: udalost
Madel: {intercept), activity * payofl_subestimate
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7 ZAVER

Nazeranie na problematiku pred@msopisu Novy Prostor optikou signalnej teorie
hier, odkryva uUpne novy svet dakanych suvislosti, ktoré pomahaju rozufie
rozhodovaniu predajcov ohladné&kly ¢asu predaja a pri predaji uplavanych stratégii.
Skér ako sa dostanem k odpovedi na otdzkukompeticia niéo prinaSa predajcom
Nového prostoru, chcel by som poukédze niekdko zaujimavych zaverov vyskumu,
ktoré prinasa tato praca.

Pri pozorovani predajcov Nového Prostoru, bolootesté,ci UspeSnas predajcov
(dizku ¢akacej doby, kym déjde k predajasopisu), ovplyiuji premenné ako pohlavie,
hendikep, alebo Styl predaja. Nakaciu dobu nemala vplyv denna doba predaja (&®da t
¢i sa casopis predava rano, aleboc¢e® a rovnako nesignifikantné bolo aj pohlavie
predajcu vo vfahu ku kupujucemu (rovnaka uspeghasbidvoch pohlavi). Medzi
kupujacimi (poskytovatémi financnej pomoci), vSak prevazovali Zeny nad muzmi (v
pomere 78:62), avSak tento rozdiel nebol signifikgr{p=0.176).

Poskytovanie pomoci na zaklade pohlavia, nebololk@#zané u muzov, ani u zien.
Pohlavie nehralo Ziadnu rolu pri poskytovani pomikagpujucimi. Ako signifikantny sa
ukazal rozdiel medzi pohlaviami kupujdcich, Vabdom k tomugi poskytnid pomoc skér
predajcovi s hendikepom, alebo bez hendikgpi®(040).U muzov je 2x vySSidanca, ze
budu preferovéapri poskytovani pomoci predajcu s hendikep@i®6%=(1.032,4.182)).
Na veku kupujuceho pritom nezélezi (nekoreluje skptmovanim pomaoci
hendikepovanému, 8825. Ako dalSi signifikantny faktor sa ukazalo tbypohlavie
kupujuceho vzhadom k aktivite predajcu.

U obidvoch pohlavi sa podarilo preukéizareferenciu k poskytovaniu pomoci skor
aktivnemu predajcovi (tomu, ktory oslovuje, alebarsym spésobom aktivne snazi uplta
na seba pozorntspotencionalnych kupujucich). Zaujimavé je, Ze pbapaci muzi
preferuju s 2.3x v&Sou pravdepodobna®u aktivnych predajcov, gom ani v tomto
pripade na veku kupujuceho nezalezi (p=0.994).vRmKucim vysledkom Statistickej
analyzy je, ze rozdiel nie je v tom, Ze by si sk@uzi pomahali Zenam, alebo naopak, ale
vtom, Ze muzi signifikantne viacej preferuja hewmgliovanych predajcov, pripadne
aktivnych predajcov. MoZné vysvetlenie tohto fenoméndzu spéivat’ v predpoklade, Ze

»2zeny pomahaju viac instinktivne — pre pomoc samokdeZto muZi musia viac vedje
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komu apréo pomahaju, co sa vpraxi mbze prejavoaprave ako pomoc
hendikepovanému, ale aj aktivnemu, ktory m6zé by strany kupujucich muzského
pohlavia povaZovany za viac motivovaného, ako naggdajca uplaiujici pasivny spésob
predaja“ (Kukgna, 2010)Viditeny hendikep predajcu jeho uspe&hasovplyvnil (v tejto
praci nebol preukdzany rozdiel v UspeSnosti medadajcom s hendikepom a bez
hendikepu). Na z&klade dvojnasobne vysSich preféranuzov v smerovani pomoci
predajcom s hendikepom, sa da predpokiaté@r pozitivny vplyv hendikepu. Naopak pri
Zobrani, kde zobrak neponuka ziadnu protihodnoko (g napriklad casopis NP),
,,uspesnas Zobrania zavisela na tony, bol dotyny postihnuty, alebo nie* (Va&atova
a kol.,2003). Vyznamnym faktorom, ktory mal vplya aspesna’s bol Styl predaja.

U predajcov Noveého Prostoru rozliSujem 2 zakladmgySpredaja : aktivny
a pasivny. Signifikantne Uspe3nejsi boli skér alktpredajcovia, ako pasivnio sa tyka
aktivity predaja, hendikep nebol prekazkou — aktoimpredajcov je mozné néjsnedzi
predajcami bez hendikepu, ako aj medzi predajcah@nslikepom. Vo wahu aktivity
(v zmysle vynaloZenej energie) a snahy maximaligal@siahnuténé prijmy preézenim
pracovnej doby, mézeme povédae vynaloZena energia u aktivnych predajcov, sému
nevyhnutne sudvisie s¢asom vyhradenym na predaj NP. Inymi slovami sa atauto
vzt'ahu vynaloZzenéhdasu a aktivity rozumitaj tak, Zze aktivny predajcovia sa snazié by
efektivni, ich cidom je zacas, ktory maju na predaj NP vyhradeny, zataio najviac.
Aktivita priamo teda nesuvisi s maximizérstvombyosme mohli povedav pripade, kedy
by predajcovia predlZzovali svoju pracovnu dobu z®lam zaroki ¢o najviac. Ako
nesignifikantny sa ukazal aj tah aktivity predaja s doterajSim zarobkom (respa&im
odhadom doterajSieho zarobku). Tu musime konstét@denaSe odhady, Ze by aktualny
zisk suvisel s rychlejsim ukéenim predaja, resp. s pigdnim predajnej doby v zavislosti
od predajcom zvolenej zakladnej stratégie, tj. valdiho, alebo pasivneho predaja, sa
nepotvrdili (p = 0.329). VzZladom k analogickému rozdeleniu predajcov NovéhstBra
na zaklade Silhavej rozdelenia Zobrakov na maxiroizé dostéovaiov (a kategoriu
,,hours targeters®, ktori sme nebrali do Gvahytgae sme vychadzali z dvoch zakladnych
kategOrii - maximizér a dostavat), predajcom Nového Prostoru patri skér neutralna
pozicia, s vEmi miernym (ale nesignifikantnym) priklonom k satuanosti. Poki& viak
zoberieme do Uvahy uz odpracovamg predajcov, je ich mozné ozitaza maximizérov
Pri analyze stratégie dostwva® vs. maximizér, sme zistili, Ze je mozné uplétrozne

pristupy, a to jednak z ptéddu kupujucich, resp. z ptddu posudzovanidakacej doby,
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v druhom pristupe sme sa zamerali na to, za ako tditpredajca "vzda" viadom k uz
ziskanému zarobku.

Na zaklade posudzovaniakacej doby nam vyslo nasledovné : polovica predajc
to vzdava po 50. neuspesSnych minatach (=Median6%IH9), tomu zodpovedajuca
priemernd hodnota (=priemer) 56.472 minuty. 25%dajev vydrzi predava do
72.minuty (Dolny kvartil) a 75% predajcov ukfirpredaj uz po 20. neuspesnych minatach.
V analyze kde sme testovali, korelaciu ukema predaja v4ladom k uz ziskanému
zarobku, ndm po Statistickom spracovani vysla,&sla hovoria“ aj ke’ nesignifikantne
v prospech saturécie (p = 0.097). Kazda jedna eailxoruna zvySuje Sancu ukenia
predaja o 0.3% (ie 1.003 krat). Délezitou kovarianczarobku je vtomto pripade
samozrejme kumulovangas, tzn. "ako dlho uz dnes predajca predava" agbgpiténé,
Ze po dlhej pracovnej dobe klesa motivacia pédva’ bez oliadu na zaroboki{ naopak
rastie ochota skait’ po kratSej dobe). Ak teda v tomto modeli zohladnim odpracovanu
dobu, vychadza posun smerom k maximizéromd#&e pri analyze maximizérstva a
dost@&ovania je mozné uplathviac pristupov, vzZFadom k tejto skutnosti nie je mozné
zaradi’ predajcov Nového Prostoru jednozna skoér k maximizérom, alebo
dost&ovatom. Priklon k maximalizovaniu prijmov, alebo ské& stranu saturovanosti je
zavisly na zvolenych kritériach, napr. ¢ekacej dobegi doterajSom zérobku.

Nepritomnog socialneho zdanenia podmienena kompeticiou dezdatiruistov
(kupujucich), préom jednotlivi predajci si vzajomne nekonkuruju,zk by najva&sou
vyhodou, ktoru predajcom Nového Prostoru pritonidasnpeticie prinasa. Jej priamym
doskledkom je moZndsSetrenia finatnych prostriedkov. Zobréci st piad Silhavej
limitovani komplikovanoou, ak nie Uplnym zamedzenim Setrenia. Kompetamaotna —
je signadlom snahy nte so svojou situaciou uraba signalom dobrej investicie z faldu
kupujacich. To, Ze NP predstavuje dbéveryhodny fpazy signal prinaSajuci jeho
nosit¢éom vyhodu, dokazuje existencia napodobdi@mte tohto signédlu a snaha
napodobovaniu zabréhi

Zarobky z predaja NP (alebo samotny projekt NParfouju osobnostny rozvoj
spésobom, ktory narozdiel od ziskov zo ZobranizafegZuje predajcov tak vyraznym
pocitom hanby, ako je tomu v pripade ZobrajlciaibrZnie ako aktivita prevaZzne spojenéa
prave s pocitom hanby, oberdoveka o jeho dbéstojn@sa pozitivny obraz vlastnej
hodnoty, ¢co vyplyva zo skuténosti, Zze Zobrajuctlovek sa stava zavislym na pomaoci
druhych udi (na ¢om je vlastne Zobranie zaloZené), prehlbujic tyncitpulastnej

neschopnosti postatasa o seba inak ako Zobranim. Negativny sebaobrakaeneny
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pocit neschopnosti postaéraa o seba, si okrem socialneho zdandaldimi vyznamnymi
limitujacimi faktormi ,,predutujucimi ¢loveka skoér kdalSiemu Zivotu na ulici, ako
k uplatneniu sa na trhu prace.

Swrazivog’ (kompeticia) je ,,vyhybkou“, na ceste od dobroegldi nedobrovolnej
zavislosti na pomoci druhych, k prevzatiu zodpowstinza vlastny Zivot spojenou so
snahou (v pripade, Ze je to mozn&laveku v tom nebrani vazny hendikep) posfasa
o vlastné potreby. Kompeticia o zdroje kupujucishvyuzitim pozitivnych signalov, tak,
ako je tomu v pripade predatasopisu Novy Prostor, zvySuje motivaciu predajcgv b
aktivny v zabezpmvani si vlastnych finamych zdrojov, pdom empiricky experiment
dokazal, Ze predajci davajuci signaly aktivne maj&akaju na zdkaznika kratSiu dobu
(survival analysis: median 13min x 28 min, p=0.008ktivita plynica z kompeticie ,,0
verejne dostupné zdroje®, je vyraznym pozitivnyrgnglom pre altruistov¢im vlastne

kompeticia méZze napomé&haltruizmu.
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ERRATA

1.) Vzhradom k posunu odovzdania predkladanej prace, jgjndoskach nespravne
uvedeny rok 2010, namiesto roku 2011. Za smerodajatm je preto nutné

povazovd datum uvedeny na titulnej strane prace (a nieas&ath), koreSpondujuci
s jej dokorenim - 16.9.2011.



