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Ako hrat
kamen - papier - noznice?

KAMEN - PAPIER - NOZNICE
Kazdy z dvoch hracov si su¢asne vyberie kamen, papier alebo noznice.
e Papier porazi (obali) kamern
e Kamern porazi (otupi) noznice
e Noznice porazia (prestrihnu) papier
Hrac, ktory vyhra, ziska od svojho supera 1 EUR
Ak si obaja hraci vyberfu rovnaku moznost, nikto neziska ni¢
Nakreslite vyplatnu maticu a zistite, Ci existuje Cista stratégia Nashovej rovnovahy.
Akeé suU najlepSie odpovede na jednotlivé stratégie?

Ako by ste hrali tuto hru?



e https://www.youtube.com/watch?v=rudzYPHuewc



https://www.youtube.com/watch?v=rudzYPHuewc

Behavioralna teoria hier

e V standardnych modeloch sa zvy&ajne predpoklada, ze hraci su vysoko racionalne bytosti, ktoré uplne
rozumeju strategickej situacii a ktoré vzdy maximalizuju svoje konzistentné preferencie vzhl'adom na svoje
racionalne vytvorené presvedcenia o spravani svojich protivnikov.

e V opac¢nom extréme, teda v evolu¢nych modeloch, hra¢i nemaju ziadne poznanie, a preto ,,nemaju
slobodnu volu®, ale su ,naprogramovanymi stratégiami“, ktoré preziju alebo zaniknu v evolu¢nej sutazi.

e Naproti tomu pristup behavioralnej tedrie hier spociva v hladani empirickych informacii o tom, ako sa
ludské bytosti — na rozdiel od vysoko racionalnych bytosti alebo naprogramovanych stratégii - spravaju v
strategickych situaciach.

e BTH stavia na formalnej tedrie hier a predstavuje strednu cestu medzi dvoma extrémami. Cielom BTH je
odpovedat na nasledujuce vyskumné otazky:

e Do akej miery je Standardna teoria hier uzito¢nou aproximaciou strategického spravania skuto¢nych
ludi?

e Ak pozorujeme odchylky od toho, ¢o predpoveda Standardna tedria, mézeme prist na ich dovody?
e Aké su preferencie hracov a procesy strategického uvazovania?

e Ako sa ludia v hrach ucia?



Koordinacneé hry

o Koordinacné hry

Priklady - Lov na jelena, Hra na minimalne Usilie (najslabsi ¢lanok)

Zaujimavé vlastnosti: viaceré rovnahy (ekvilibria)
e z ktorych jedna je zvy&ajne rovnovahou dominantnou z pohl'adu odmien (Pareto efektivnou)
e dalSia je rovnovahou dominantnou z pohl'adu rizika (bezrizikovou), avSak s niz8imi odmenami

» Klasicka tedria hier nedokaze predpovedat, ktora rovnovaha nastane

Hranie stratégie, ktora potencialne vedie k rovnovahe s dominantnou vyplatou, si vyzaduje doveru v to,
Ze aj ostatni hraci budu hrat tuto stratégiu.

Postrehy z experimentov s ludskymi subjektmi:
* Po pociato¢nej nekoordinacii hra konverguje k rovnovahe
e Ak hra¢i nemozu komunikovat, takmer vzdy skondia v rovnovahe dominantnej z pohl'adu rizika

e Ak hrac¢i mézu pred hrou komunikovat, zvy€ajne skoncia v rovnovahe dominantnej z pohl'adu
odmien



Kooperacneé hry

e Kooperacné hry
e Priklady: Vaznova dilema, Hra o verejné statky
e Zaujimaveé vlastnosti:
e Spolocensky efektivny (Paretovo efektivny) vysledok vychadza zo spoluprace.

e Avsak kazdy hra¢ ma individualne stimuly (dominantnu stratégiu), aby
nespolupracoval.

e Tym padom klasicka tedria hier (Nashova rovnovaha) predpoveda, Ze k spolupraci
(kooperacii) nedojde

e Postrehy z experimentov s l'udskymi subjektmi:
e Zaujimavy vysledok je, ze ludia spolupracuju ovela viac, nez by predpovedal

jednoduchy argument dominancie, ktory je predpovedou spravania klasickej teorie
hier (teda ak predpokladame, Ze hra¢i maximalizuju iba svoje penazné vyplaty).



Axelrodov turnaj vo
vaznovej dileme

Robert Axelrod v osemdesiatych rokoch zorganizoval turnaj v N-kolovej vaznovej dileme (s pevnym N), a pozval
akademickych kolegov z celého sveta, aby vytvorili po¢itadové stratégie, ktoré sa turnaja zU¢astnia. Programy, ktoré boli
do turnaja prihlasené, sa lisili v algoritmickej zloZzitosti, pocCiato¢nej nepriatel'skosti, schopnosti odpustit a podobne.

Axelrod zistil, Ze chamtivé stratégie z dlhodobého hl'adiska velmi zlyhavali, zatial' o altruistickejSim stratégiam sa darilo
lepSie. Tento vysledok pouzil na ukazanie mozného mechanizmu evollcie altruistického spravania z mechanizmov, ktoré
sU povodne Gisto sebecké, prostrednictvom prirodzeného vyberu.

Vitazom sa stala stratégia tit for tat (oko za oko). Tato stratégia spociva v tom, ze hra¢ v prvom kole hry spolupracuije, a
nasledne robi to, ¢o jeho protivnik urobil v predchadzajucom kole. V zavislosti od situacie moéze byt mierne lepSou
stratégiou tit for tat s odpustenim: ked protivnik zradi, hra¢ niekedy aj napriek tomu spolupracuje v nasledujucom tahu, a
to s malou pravdepodobnostou (okolo 1-5%). To umoznuje obnovit spolupracu, ak sa hra zacykli v nekooperacii.

Po analyze vSetkych stratégii Axelrod uviedol niekolko podmienok, ktoré su potrebné na to, aby stratégia uspela:

e Mila: Stratégia nebude prva, ktora zradi, t.j. nebude , podvadzat“ svojho protivnika z Cisto sebeckych dévodov.
Takmer vSetky najuspesnejSie stratégie boli milé.

e Ochotna sa pomstit: Stratégia sa musi niekedy pomstit za nespolupracu. Prikladom stratégie, ktora sa nepomsti, je
stratégia Vzdy spolupracuj, ¢o je velmi zla volba, ktord ¢asto zneuzju ,,chamtivé” stratégie.

« Odpustajiica: Uspesné stratégie musia byt odpustajlce. Hoci sa pomstia za nespolupracu, st znovu ochotné
spolupracovat, ak protivnik spolupracuje tiez. To méze zastavit dlhé retazce pomsty a protipomsty.

e Nezavistliva: Stratégia sa nesnazi ziskat viac bodov nez protivnik.



Hra o verejne statky

N hracov
Kazdy hra¢ dostane 10 dolarov

Hracdi sa sucasne rozhoduju o tom, kol'ko zo svojich 10
dolarov poslu do spolo¢nej kasiCky

Peniaze v spolocnej kasicke sa vynasobia 2 a rozdelia sa
medzi hracov rovhomerne



Hra o verejne statky

* V hre o verejné statky si subjekty tajne vyberu, kol'ko zo
svojich sukromnych penazi viozia do verejného banku. Peniaze v
tomto banku sa vynasobia uritym faktorom (va¢Sim ako jeden a
mensim ako pocet hracov) a tato vyplata za ,,verejné statky“ sa
rovnomerne rozdeli medzi hracov. Kazdy subjekt si tiez ponechava
peniaze, ktorymi neprispel.
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e Experiment skima primarne stimuly suvisiace s problémom | $60
cierneho pasaziera. Celkova odmena skupiny sa maximalizuje, ak
kazdy prispeje vSetkymi svojimi peniazmi. AvSak Nashova |
rovnovaha v tejto hre je nulovy prispevok - ak by bol experiment $72
Sisto analytickym cvi¢enim v tedrii hier, vSetky prispevky by boli
nulové, pretoze kazdy racionalny hrac¢ urobi pre seba najlepsie s18 18 18 18
(bez ohl'adu na to ¢o robia ostatni) vtedy, ked neprispeje nic.

x12]
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e Zatial Co v experimentoch zvycCajne nevidime vsetkych hracov hrat

Nasvhc_)vu rOVOO\I/ath’ (r)UIlOVy pHSPGVO}(), priemerny Q”SPG\_/OK , In this diagram of a public goods game, three players choose to &
ZV}j?ajl.’],e S prIbUdaj_uqlml_kOIaml k|e§a_' Je to pretq, ze ludia, vk_torl contribute their full $20 while the fourth player chooses to contribute
zacCinaju ako koordinatori, maju zvycCajne tendenciu to po urcitom $0. The $60 is multiplied by a factor of 1.2 and the resulting $72 is
Case vzdat a tiez za¢nu hrat Cierneho pasaziera. distributed equally among the four players.

e K vySSim prispevkom pomaha moznost altruistického trestu, ktory
dokaze Ciernych pasazierov pretvorit na podmienenych
koordinatorov. Ak vSak v skupine nie je dostatok ochoty trestat (a
znasat tym vlastné naklady), koordinacia je v podstate nemozna.



Hra o verejne statky

e Myslienka hry o verejné statky s prahom, je taka, ze statok bude poskytnuty v
prospech vSetkych iba v pripade, zZe ludia prispeju aspon tolko, aby prekrodili
urcitu hranicu (prah). Napriklad, ak je potrebné vymenit strechu kostola a stoji to
100 000 EUR, potom c¢lenovia zboru musia nejakym spésobom vyzbierat aspon
tol'ko. Probléemom je konflikt zaujmov v otazke, kolko by mal kazdy prispiet.
Niekto m6ze dat malo v nadeji, ze ini prispeju viac.

e Hlavnou otazkou je, ¢i sa ludia dokazu skoordinovat tak, aby napriek konfliktu
zaujmov prispeli dostatocne. V experimentoch vSak opat vidime, ze l'udia nie su
v koordinacii dobri a preto sa musime opytat, ¢o by mohlo k lepSej koordinacii
pomoct. Jedna vec, na ktorej moze zalezat, je institucia, ktora prispevky vybera.

e Napriklad, ak prispevky nedosiahnu prahovu hodnotu, mézeme l'udom ich
prispevok vratit. Niekedy to vsak nie je mozné - ak je napriklad prispevkom ¢as
alebo Usilie. Dal§ou moZnostou je poskytnut vratenie pomerného mnozstva v
pripade, ze prispevky prahovu hodnotu prekrocia.



Kooperacia v
“realnom svete”

Jadrom vaznovej dilemy a problému hier o verejné statky je, Zze vSetci hraci sa mozu mat lepsie, ak
budu spolupracovat, ale individualna racionalita a tuzba maximalizovat svoj vlastny zisk diktuje hru
Cierneho pasaziera a dufanie v spolupracu ostatnych - je to dominantna stratégia. Ked sa vSak obaja
(vSetci) spoliehaju na svoje dominantné stratégie, su na tom kolektivne horsSie. Existuje teda napatie
medzi spolupracou a maximalizaciou spolo¢ného prospechu vs. parazitovanim a snahou
maximalizovat svoj vlastny zisk na ukor ostatnych.

Spolo¢ne sme na tom lepSie, ak budeme spolupracovat, ale spolupraca je ¢asto tazko udrzatel'na,
pretoze ak vSetci spolupracuju, potom jedna osoba mdze byt na tom lepSie, ak zacne parazitovat. Ale
ak ma zmysel byt giernym pasazierom pre jedného, potom to ma zmysel aj pre ostatnych, takze
rovnovaha je taka, ze vSetci sa snazia parazitovat a kvoli tomu skonéime s globalnym otepl'ovanim,
rychlo sa vylovujucimi oceanmi, vyrubanymi lesmi a Spinavymi ulicami.

Ked dospejeme k takémuto zlému vysledku, méZzeme to lutovat, ale ¢asto nie sme schopni alebo
ochotni situaciu zmenit, pretoze by sme potrebovali, aby sa zmenili vSetci naraz. Jedna osoba, ktora
sa rozhodne spolupracovat, zatial' o vSetci ostatni parazituju, nezmeni ni¢, iba stazi zivot sebe.
Prinutit kazdého, aby zmenil spravanie prinasa podobné problémy ako tie, ktoré viedli k Nashove;
rovnovahe.

Ak vSak hraci vedia, ze budu interagovat znova a znova, alebo Zze mézu uzatvarat zavazné dohody,
ktorych dodrziavanie mdze vynutit tretia strana, potom méze byt vysledok iny.



Kooperacia v
“realnom svete”

_udia nie su ani Cisto sebecki, ani Cisto altruisticki, ale su skor podmienenymi kooperatormi,
ktorych spravanie je do znacnej miery determinované tym, ¢o si myslia, ze budu robit
ostatni. Takze, ak v ¢loveku existuju nejaké pochybnosti o tom, ¢i bude druha strana
spolupracovat, potom bezpec¢nou moznostou méze byt v prvom rade ist na vlastnu past.

Co sa zda byt absolutne kli&ové pre Uspednu spolupracu, je vytvaranie optimistickych
presvedceni o konani ostatnych. ESte doblezitejSie je, ze vac¢Sina l'udi je ochotna
spolupracovat, pokial to robi dostatok inych; len ich treba upozornit na skuto¢nost, ze taki
ludia existuju. Zda sa, zZe prave toto je kl'id€om k vytvoreniu potrebnych optimistickych
presvedceni, ktoré mozu viest k UspeSnému kolektivnemu konaniu.

To isté plati pre podnikatel'ské prostredie. Finanéné stimuly su délezité, ale jednoduché
zvySovanie odmien je zla manazérska stratégia; je nevyhnutné posilnit financéné stimuly
spravami, ktoré davaju jasny signal, ze kazdému sa bude darit lepSie, ak budu vSetci
pracovat viac.

Dobre tiez funguje vzajomné monitorovanie medzi pracovnikmi. AvSak na udrzanie dlhodobej
koordinacie je uzitoéné nezabudnut na heuristiku dostupnosti. Je dobré mat na paméti, ze
hoci obcas urobite viac, ako je vas podiel, rovnaky pocit budete mat aj vtedy, ked vSeci
pracuju rovnakym dielom (pretoze svoju pracu mate na oc€iach a pracu inych nie).



Behavioralna teoria hier

e Dolezity prispevok BTH v poslednych rokoch sa tyka nasho
chapania spolo¢enskych preferencii ludskych hracoy, t. j. do
akej miery l'udia vo svojich preferenciach zohl'adnuju blahobyt
inych hracowv.

e Vysledky kooperacnych hier naznacuju, ze mnohi hraci nie su
Cisto sebecki.

e Kooperacné simultanne hry su vSak na meranie socialnych
preferencii, pomerne nepraktické pretoze je v nich velmi tazke
rozliSit altruizmus, reciprocitu a sebectvo.

e Preto su na meranie socialnych preferencii vhodnejsie hry v
takzvanej ,,extenzivnej forme“, kde sa hraci rozhoduju postupne.



Trh prace

PreCo vo svete pozorujeme nedobrovol'nu nezamestnanost?

Ekonomicka tedria hovori, Ze ak ponuka prevySuje dopyt, cena by mala klesnut a mala
by nastat nova rovnovaha. Na trhoch prace vsak prili§ ¢asto nepozorujeme pokles ceny
(mzdy), preto vznika pretlak prace (nedobrovolna nezamestnanost).

Hlavnym dovodom, pre¢o zamestnavatelia neznizuju mzdy, je to, Zze sa obavaju, ze
vacsina produktivnych pracovnikov odide (problém adverznej selekcie), alebo ze
pracovnici zniza svoje usilie (negativna reciprocity). V duchu averzie vocéi stratam sa
predpoklada, ze hoco zvysenie miezd mbéze mat pozitivny efekt, znizenie miezd bude
zapOsobi ovela negativnejSie.

V laboratoériu sa tieto predpovede zvyc¢ajne testuju pomocou tzv. gift-exchange game.
Hra sa pouziva na vysvetlenie usilia pracovnikov a miezd poskytovanych firmami v
realnom svete. Pracovné zmluvy totiz mézeme vnimat ako ,,vymenu darcekov”.
Zamestnanci mézu pracovat viac ako je pozadované minimum v pripade ze firmy budu
platit viac, ako je trhova mzda - teda ak sa domnievaju, ze zamestnavatel' je vocCi nim
laskavy a ponuka vySSiu ako spravodlivd mzdu.



Gift exchange

High Effort

2 2
High Salary
Low Effort
0 3
High Effort
Employee 30
Low Salary
11

Dvaja hraci — zamestnanec a zamestnavatel. Zamestnavatel sa musi najskér rozhodnut, &i prizna zamesntancovi nizku
alebo vysoku mzdu. Zamestnanec sa nasledne rozhodne, kolko Usilia vynalozi na pracu. VysSie Usilie je pre zamestnanca
nakladné, ale zaroven znamena, ze zamestnavatel ziska vyssie prijmy.

Naklady a vynosy su zvyCajne navrhnuté tak, aby vysSie Usilie pracovnika bolo obojstranne vyhodné - t. j. dodatoéné
Usilie zarobi dostatok dodatoénych vynosov, za ktoré moéze zamestnavatel zaplatit dostatoéne vysoku mzdu.
Zamesntanec motivovany vyluéne vlastnou penaznou odmenou by vSak nevynaloZil Ziadne usilie, pretoze mzda je uz
stanovena a vysSim Usilim si iba zniZuje odmenu. Preéo by mal vzhl'adom na to zamestnavatel platit vysokd mzdu?

Nemal by.

Podobne ako v hrach o dovere, aj teoretické rieSenie gift-exchange pre racionalnych hracov predpoveda, Ze Usilie
zamestnancov bude pri jednorazovych aj opakovanych interakciach minimalne. Zamestnavatel teda nie je motivovany
vyplacat vysSiu mzdu. Ak zamestnavatel vyplaca vy$Siu mzdu, je neracionalne, aby zamestnanec vynalozil dalSie usilie,
pretoze vynalozené Usilie znizi jeho vyplatu. Preto je minimalna mzda a minimalna namaha Nashovou rovovahou tejto hry.

Vyplatna matica hry na vymenu daréekov ma rovnaku Strukturu ako vyplatna matica vaznovej dilemy. Rozdiel spociva v
tom, ze gift-exchange je tahova hra. Mnohé experimenty ukazuiju, Ze pracovnici v hre vynakladaju podstatne viac Usilia,
nez je pozadované minimum. Zda sa, ze firmy na to reaguju vy§Sou mzdou.



Spolocenske preferencie

e Zda sa, ze ludia ziju v dvoch svetoch - trhovom a spolo¢enskom. Zatial' ¢o trhovy svet je Easto
pohanany racionalnou maximalizaciou uzito¢nosti, spolo¢ensky svet je ¢asto pohanany socialnymi
preferenciami. Tieto preferencie su ¢asto evoluéné. Ludom zalezZi na rovnosti, spravaju sa
reciproCne (pozitivne aj negativne) a ¢asto prejavuju doveru v ostatnych.

e Socialne normy sU nauc¢ené spravanie a zvyc¢ajne sa ich u¢ime pozorovanim spravania inych. Zda
sa, Ze naSe socialne spravanie je riadené motivmi spravodlivosti, spoluprace a dobrého pocitu,
ktory citime, ked pomahame inym ludom.

e Socialne normy su uzito¢né, pretoze:

 Pomahaju znizovat neistotu o tom, ¢o je vhodné spravanie — staci nasledovat priklad inych
ludi

* Pomahaju koordinovat spravanie jednotlivcov, ¢o znizuje ,,koordinacné straty“ pre ostatnych
Clenov skupiny

e Ul'ahCuju sudrznost skupiny.

* Inymi slovami, socialne normy podporuju socialnu efektivnost.



Ultimatna hra

Vyjednavanci proces — ,,Toto je moja najlepSia ponuka, ber alebo nechaj tak...“. Ak je tato ultimatna
ponuka prijata, vedie to k dohode, ale ak nie, potom to niekedy znamena znacné finanéné straty pre
obe zU&astnené strany.

2 hradi (navrhovatel' a respondent)

2 fazy
Faza 1: Hra¢ 1 navrhuje rozdelenie kolac¢a (povedzme 100 dolarov) medzi seba a Hraca 2
Faza 2: Hrac 2 bud:

* Prijme rozdelenie (peniaze sa rozdelia tak ako navrhol Hra¢ 1).

e Odmietne rozdelenie (hra konéi s nulovou vyplatou pre oboch hracov).

Ste Hrag 1. Co by ste urobili?



Ultimatna hra

Typické vysledky: Hra¢ 1 ponuka medzi 30-50% (takmer nikdy viac ako 50% alebo menej ako 10%). Ponuky
40 - 50 % su odmietnuté len zriedka, ponuky pod 20 % su odmietnuté v polovici pripadov. Co riadi spravanie
Hraca 1 a Hraca 2?

Vacsina vyskumnikov sa zhoduje na tom, Ze odmietnutie pozitivnej ponuky v ultimatnej hre naznacuje
negativnu reciprocitu (oko za oko, zub za zub). Clovek ma negativne recipro&né preferencie, ak je ochotny
zaplatit uréitu cenu za to, aby potrestal supera za spravanie, ktoré povazuje za neférové alebo nevhodné.
Pozorovanie negativnej reciprocity sa neobmedzuje len na ultimatne hry. Bolo to pozorované aj pri socialne;
dileme a hrach o verejné statky.

Mnohi l'udia su ochotni vynalozit naklady na to, aby potrestali zradcov, dokonca aj v jednorazovych hrach bez
akejkol'vek buducej interakcie. Odmietnutie pozitivnej ponuky v jednorazovej ultimatnej hre alebo potrestanie
zradcov znamena vzdat sa penazi bez akéhokolvek materialneho prospechu.

Priatel'ska verzia reciprocity sa nazyva pozitivna reciprocita (mily ku mne, mily k tebe). Pozitivna reciprocita
znamena, ze l'udia su ochotni “zaplatit” (vzdat sa ¢asti svojej odmeny) za priatel'sku alebo velkorysu akciu
sUpera. Su ochotni zaplatit tuto cenu aj v pripade absencie akychkolvek su¢asnych ¢i buducich materialnych
vyhod (napr. v hre na vymenu daréekov) . Cisto sebecky zainteresovany jednotlivec by nikdy nepreukazal
pozitivnu reciprocitu. A predsa je pozitivna reciprocita celkom bezna.

Empirické dokazy a kazdodenné skusenosti naznacuju, ze pre nase postoje su dolezité nielen vysledky hier,
ale aj ,,zamery“ (motivacie) za rozhodnutiami. Ludia prejavuju zjavnu ochotu platit za to, aby dosianhli
spravodlivost alebo potrestali ne¢estné spravanie.



Pozitivha reciprocita

e Pozitivna reciprocita je tendencia I'udi reagovat na laskavé a velkoryseé ¢iny inych s podobnou
laskavostou a velkorysostou. Ide teda o vymenu pozitivnych akcii - jedna osoba iniciuje akciu, z ktore;
ma uzitok ina osoba, a tato osoba odpoveda podobnou akciou, z ktorej ma uzitok prva osoba.

e Pozitivna reciprocita sa vo vSeobecnosti povazuje za dobru z niekolkych dévodov:

* Posilfiuje vztahy: Vdaka pozitivnej reciprocite si ludia m6zu vybudovat pevnejSie vztahy s
ostatnymi, pretoze citia doveru a vzajomny prospech z daného vztahu.

» ZlepSuje spolupracu: Pozitivna reciprocita moze tiez podporit spolupracu medzi jednotlivcami
alebo skupinami, pretoze kazda osoba je motivovana nadalej sa spravat pozitivhe voéi ostatnym v
nadeji, ze na oplatku sa k nej ostatni budu spravat podobne.

* Podporuje prosocialne spravanie: Ked ludia zaziju pozitivnu reciprocitu, moze ich to namotivovat
k prosocialnemu spravaniu, ako je napr. pomoc druhym alebo dobrovolnictvo, pretoze vidia
pozitivny vplyv, ktory prosocialne spravanie ma na ostatnych a tiez na nich samotnych.

o ZvySuje blahobyt: Skutky laskavosti a Stedrosti m6zu podporovat pozitivne emocie, ako je
vdacnost a Stastie, o mbéze zvysit celkovy blahobyt a spokojnost so zivotom.



Negativna reciprocita

e Negativna reciprocita je tendencia ludi reagovat na negativne €iny inych podobnymi negativnymi ¢inmi.
e Negativna reciprocita sa objavuje v rédznych formach, napr.:

e Odplata: Negativnu reciprocita moze byt sposob odplaty voci tym, ktori niekomu ublizili alebo
narusili ich zaujmy.

e Sebaobrana: Negativna reciprocita moze byt tiez formou sebaobrany, kedy jednotlivci reaguju na
Skodlivé ¢iny inych nie preto, aby im ublizili, ale aby ochranili seba, ¢i svoj majetok.

» Spravodlivost: Negativnu reciprocitu mozno povazovat za sp6sob obnovenia spravodlivosti alebo
férovosti, najma v situaciach, ked maju jednotlivci pocit, Ze im bolo ublizené, alebo sa s nimi
zaobchadzalo nespravodlivo.

e Konkurencia: V konkurenénom prostredi, kde su zdroje alebo moc obmedzené, mbéze byt negativna
reciprocita pouzita ako spdsob, ako ziskat vyhodu voci ostatnym, alebo si udrzat socialny status.

e Spolo&enské normy: V niektorych kulturach méze byt negativna reciprocita povazovana za vhodnu
reakciu na urcité situacie, ako su urazky alebo spochybriovanie vlastnej cti alebo povesti.



Diktatorska hra

* Mozné vysvetlenia pozorovaného spravania v ultimatnej hre:
Hra¢ 1 méze navrhnut vyznamnu ciastku pre Hraca 2 z
dévodu (1) altruistickych preferencii, alebo (2) strachu, ze
Hrac 2 by mohol ,sebecky” navrh odmietnut. Na oddelenie
tychto vysvetleni mozno pouzit diktatorsku hru.

e Opat 2 hradi, prvy rozdel'uje kolac¢. Tentoraz vSak neexistuje
druha faza. Hrac¢ 2 nema ziadny tah, hra kon¢i po rozdeleni
Hracom 1. Ste Hra€ 1. Co by ste urobili?

* Typické vysledky: Hra¢ 1 zvycajne ponuka v diktatorskej hre
menej ako Hrac¢ 1 v ultimatnej hre. Mnohi vSak stale
ponukaju znacné mnozstvo (10 — 30 %).



Altruizmus

Existuje vela dokazov o tom, Zze mnohi ludia su ochotni poskytnut anonymné
dary charitativnym organizaciam alebo spontanne pomoct inym, ktori su v nudzi.

Clovek ma4 altruistické preferencie, ak jeho Uzitok rastie s blahom inych.
Experimentalnym nastrojom na Studium altuzimu je ,,hra na diktatora®“.

Hrac (“diktator”) dostane nejaké peniaze, povedzme 10 dolarov, a mbze sa
rozhodnut, kol'ko z nich si vlozi do vrecka a kol'ko prevedie pasivnemu prijemcovi,
ktory nemdze ponuku vetovat. VSetko prebieha anonymne. Samozrejme, za
standardnych predpokladov si diktator necha vsetko.

V double-blind podmienkach v§ak nedavaju ni¢ iba dve tretiny l'udi, zvysSna tretina
dava 10 - 50 percent.

Ponuky su vyrazne nizSie ako v ultimatnej hre, pretoze diktatori sa nemusia bat
odmietnutia.



Altruizmus vs. warm glow

e Altruizmus a warm glow suvisia s prosocialnym spravanim, ale ide o
odliSné pojmy.

e Altruizmus je akt pomoci alebo vykonania niecoho pozitivneho pre
druhych bez toho, aby sme za to o¢akavali nejaky osobny prospech
alebo odmenu. Altruisticke spravanie je motivované skor zaujmom o
blaho druhych ako osobnym ziskom. Altruizmus ¢asto zahrna nezistné
ciny, kde jednotlivec uprednostriuje potreby inych pred svojimi viastnymi.

e Na druhej strane, warm glow je pozitivny pocit, ktory jednotlivci zazivaju,
ked sa zapajaju do prosocialneho spravania. Warm glow sa vztahuje na
vnutornu spokojnost alebo pocit Stastia, ktory jednotlivci pocituju, ked sa
zapajaju do ¢innosti, ktoré su prospesné pre inych, aj ked za ich Ciny
neexistuje Ziadna vonkajSia odmena alebo uznanie. Tento pocit moze
sluzit ako motivacia pre jednotlivcov k dalSiemu prosocialnemu
spravaniu.



Ferovost

Vel'a z pozorovaného spravania v ultimatnych/diktatorskych hrach mozno vysvetlit tym, Ze ludia preferuju spravodlivost/férovost.
Empiricka povaha tejto preferencie sa vSak v délezitych smeroch lisi od filozofickych opisov férovosti a spravodlivosti.

Spravodlivé rozhodnutie je do znaénej miery o kompromisoch. Vol'by, ktoré pozorujeme v ultimatnych/diktatorskych hrach, to dokazuju
celkom evidentne. Modely spravania predpokladaju, Ze l'udia povazuju za spravodlivé rozdelenie 50:50, no mnohi prejavuju ochotu najst
kompromis medzi spravodlivostou a vlastnym zaujmom. Heterogenita spravania v kombinacii s tendenciou verit, Ze ostatni vidia veci tak
ako vy, m6zu pomoéct vysvetlit, preCo sa v spolo¢nosti ¢asto vedu spory o tom, ¢o je spravodlivé.

Spravodlivé rozhodnutie je asymetricky zamerané na seba. Tendencia branit nespravodlivosti voci sebe samému je silnejSia ako ochota
obetovat svoj vlastny prospech v zaujme spravodlivosti. Dolezitym dosledkom je, Ze ti, ktori s najvaésSou pravdepodobnostou obetuju svoj
vlastny zaujem, aby potrestali nespravodlivé rozdelenie, su ti, ktorych vlastné relativne postavenie by sa tym najviac znizilo.

Spravodlivé rozhodnutie je strategicka volba. Na konkurenénych trhoch sa v podstate vytraca, kvoli tomu, Ze strategické Uvahy férovo
zmyslajucich, ich v podstate nutia k tomu, aby sa spravali tak, ako keby hrali iba na vlastné tricko. Podobne sa vplyv spravodlivého vyberu
zmierfiuje vtedy, ked' sa informacie o vynosoch a strategickych moznostiach stanu nedplnymi alebo menej transparentnymi.

Spravodlivé rozhodnutie je predvidatelna volba. Tato robustnost umoznuje vytvarat v spolo¢nosti lepsie stimuly a institdcie.

Spravodlivé rozhodnutie je spustacom reciprocity a doveryhodnosti. Reciprocitu mozno povazovat za vymenu darov; ¢lovek dava dar v
nadeji, Ze mu bude dany dar na oplatku. Déverovat znamena urobit svoje vlastné blaho zranitelnym voci ¢inom druhého. V oboch
pripadoch intuitivhe chapeme, Ze to, ¢o sa na oplatku o¢akava, je Umerné velkosti daru alebo Urovni dovery, ktora do nas bola
investovana.

To neznamena, Ze spravodlivost je jedinym dblezitym prvkom ludského sentimentu vodi ostatnym. Zda sa vSak, Ze je to silny faktor, ktory
stoji za mnohymi dalSimi rozhodnutiami, ktoré sa tykaju ekonomiky a obchodného spravania.

https://www.youtube.com/watch?v=meiU6TxysCg



Hold-up problém

* Problém zadrzania (alebo problém zavazku) je ustrednym prvkom teorie neuplinych zmluv
a poukazuje na tazkosti pri vytvarani uplnych zmludv. Problém zadrzania nastava, ked'su
pritomné dva faktory:

e Strany buducej transakcie musia pred uskuto¢nenim transakcie uskutocnit
nezmluvné investicie Specifické pre dany vztah.

e Konkrétnu formu optimalnej transakcie (ako su Specifikacie urovne kvality, ¢as
dodania, aké mnozstvo jednotiek) nie je mozné vopred s istotou urcit.

e Problém zadrzania je situacia, ked dve strany mézu byt schopné pracovat
najefektivnejsie tym, ze budu spolupracovat, ale upustia od toho kvoéli obavam, ze by
mohli poskytnut druhej strane zvySenu vyjednavaciu silu, a tym znizit svoje vlastné zisky.
Ked sa strana A vopred zaviazala k vztahu so stranou B, strana B moze ,zadrzat” stranu
B za hodnotu tohto zavazku. Problem zadrzania vedie k vaznym ekonomickym nakladom
a moze viest aj k nedostato¢nym investiciam.

* Ale v skutoCnosti pozorujeme ovela mensi problém zadrzania, ako by sme o¢akavali z
tedrie. Prec¢o?



Hra na doveru

2 hraci - odosielatel' a priiemca. Obaja dostanu na zaciatku 10 dolarov. Odosielatel
investuje — posle x zo svojich 10 dolarov prijemcovi. Investicia sa vynasobi 3. Prijemca
moze poslat urcitu Ciastku spat.

Prijemca v podstate hra diktatorsku hru — avSak s predchadzajucou fazou, v ktorej by mu
mohla byt dana urcita dévera. Odosielatel zvy€ajne posiela priblizne polovicu svojich
penazi. Prijemca zvyc&ajne posiela priblizne rovnaku sumu spét.

Preco odosielatelia investuju? Preco prijemcovia posielaju nieCo spat?

udia radi doveruju a su radi déveryhodni. Mnoho kazdodennych transakcii v zivote
vyzaduje, aby sme dbéverovali neznamym ludom, napriklad pravnikom, uc¢tovnikom,
automechanikom, &i predajcom na Amazone. Dbvera je ddlezita pri znizovani
transakénych nakladov (napr. nie su potrebné ziadne formalne zmluvy, vymahanie).

Dévera ani reciprocita vSak nemozu existovat jedna bez druhej. Ti, ktori doveruju naivne,
by boli 'ahko zneuziti. Na druhej strane, ti, ktori su vypocitavi a bez akejkolvek tendencie
oplacat doveru ostatnych, su zjavne prili§ oportunitni a je nepravdepodobné, ze sa im
bude dbverovat prilis Easto.



Dovera

Dovera je presvedcenie o tom, Ze uréita osoba alebo subjekt bude konat spol'ahlivym,
kompetentnym a etickym spésobom. Ide o ochotu byt zranitel'ny a spoliehat sa na to, ze
ina osoba bude konat v naSom najlepSom zaujme.

Dovera je zakladnym aspektom medziludskych vztahov a socialnych interakcii, pretoze
umoznuje jednotlivcom spolupracovat a budovat vztahy zalozené na vzajomnom reSpekte
a porozumeni. Dovera moze tiez pomoct vytvorit pocit bezpedia a istoty.

Doveru mozno budovat roznymi sposobmi, napr. konzistentnym a spol'ahlivym spravanim,
cestnostou, ¢i transparentnostou. Naopak, dévera moze byt narusena konanim, ktoré
porusuje tieto o¢akavania, teda napr. nec¢estnostou, zradou alebo nesplnenim zavéazkov.

Dovera je nevyhnutna pre budovanie pevnych, pozitivnhych vztahov a ulah&enie efektivnej
komunikacie a spoluprace medzi jednotlivcami a skupinami. Ked'si [udia navzajom
doveruju, je pravdepodobnejSie, ze budu zdiel'at informacie, spolupracovat na dosiahnuti
spolo¢nych cielov a navzajom sa podporovat.

Dévera je dolezita aj v podnikani a inych profesionalnych prostrediach, pretoze moze
pomoct vybudovat pozitivnu reputaciu jednotlivcov alebo organizacii.



Poznatky z experimentov -
suhrn

Mnoho l'udi je ochotnych obetovat svoje vlastné peniaze, aby zvysili blahobyt inych.
Mnohi ludia sa snazia byt férovi a déveryhodni. Tiez chcu déverovat.

Mnoho l'udi oplaca laskavy ¢in druhého k nim vlastnou laskavostou. Ide o pozitivhu
reciprocitu.

Mnoho l'udi oplaca nelaskavé konanie druhého k nim trestom. Toto je negativna
reciprocita.

Mnoho l'udi prejavuje pozitivnu aj negativnu reciprocitu. To sa nazyva silna reciprocita.

Mnoho ludi oplaca laskavy alebo nelaskavy ¢in iného k niekomu inému. Toto je
nepriama reciprocita.

V reciprocnych preferenciach existuje znacna heterogenita. Mnohi hraju vylu¢ne na
sSvoju past.



