
	
		[image: Jak se loví hlupáci]
	


		
			Jak se loví hlupáci

			Vyšlo také v tištěné verzi

			Objednat můžete na
www.mgmtpress.cz

			www.albatrosmedia.cz

			[image: ]

			George A. Akerlof, Robert J. Shiller

			Jak se loví hlupáci – e-kniha

			Copyright © Albatros Media a. s., 2017

			Všechna práva vyhrazena. 

			Žádná část této publikace nesmí být rozšiřována 

			bez písemného souhlasu majitelů práv.

			[image: ]

		

	
		
			[image: ]

		

	
		
			[image: ]

		

	
		
			Předmluva
[image: ]

			„Podstatná je ekonomika, ty troubo!“ prohlásil v roce 1992 James Carville, poradce kandidáta na prezidentský úřad Billa Clintona, podílející se na jeho volební kampani. Chtěl, aby se kampaň zaměřila na celý vějíř ekonomických problémů vyvolaných hospodářskou recesí, jež začala v době vlády prezidenta George H. W. Bushe. Jeho prohlášení lze podle našeho názoru interpretovat mnohem šířeji: mnoho našich problémů vyvěrá z povahy našeho ekonomického systému. Pokud podnikatelé jednají – v souladu s ekonomickou teorií – zcela sobecky a ve vlastním zájmu, systém volného trhu má sklon vyvolávat v život manipulativní a podvodné jednání. Problém nespočívá v tom, že by se všude kolem hemžila spousta zlých a povahově špatných lidí. Většina lidí respektuje existující pravidla a nedělá nic jiného, než že usiluje o dobrý život. Jenže právě ty konkurenční tlaky, jež na svobodných trzích nevyhnutelně směrují podnikatele k podvodnému a manipulativnímu jednání, nás ostatní vedou k tomu, nakupovat výrobky, které nepotřebujeme, a platit za ně příliš mnoho; dělat práci, v níž nenacházíme příliš velký smysl; lámat si hlavu s tím, co je s našimi životy v nepořádku. 

			Oba dva jsme zastánci systému založeného na volném trhu, a proto doufáme, že tato kniha lidem pomůže se v něm lépe orientovat. Ekonomický systém je prolezlý klamem a podváděním, a každý člověk to potřebuje vědět. Všichni bez rozdílu musíme – pokud si máme uchovat osobní důstojnost a integritu – určovat směr, jímž se budeme ubírat; všichni musíme – bez ohledu na všechny šílenosti, jichž jsme svědky – nalézat inspiraci, jak toho docílit. Tuto knihu jsme napsali pro spotřebitele, kteří potřebují být bdělí a ostražití, aby se nenechali nachytat na spoustu triků, lstí a podvodů, jimž jsou vystaveni. Napsali jsme ji pro podnikatele, jež deptá cynismus některých jejich „kolegů“ a kteří mají pocit, že jsou polapeni v osidlech ekonomické nevyhnutelnosti jednat obdobně. Napsali jsme ji pro státní úředníky, kteří mají na starost regulaci hospodářství, za což se jim jenom zřídka dostane vděku. Napsali jsme ji pro dobrovolníky, filantropy, názorové vůdce, kteří se postavili na stranu těch, kdož nevzdávají boj o dosažení osobní integrity. A v neposlední řadě jsme ji napsali pro mladé lidi, kteří mají před sebou život naplněný prací a přemítají, jak v ní nalézt smysl. Těm všem bude, jak doufáme, tato publikace, pojednávající o ekonomických silách, v jejichž důsledku se manipulace a podvádění staly a budou i nadále zůstávat – pokud se neodhodláme podniknout odvážné kroky a bojovat s nimi – nedílnou součástí ekonomického systému, k něčemu dobrá. Potřebujeme příběhy o hrdinech – o lidech, kteří díky své osobní integritě (spíše než pro z toho plynoucí ekonomické výnosy) dokázali udržet podvádění v ekonomice na úrovni, s níž je možné žít. Takových příběhů vám nabídneme spoustu.

			Produkty volného trhu

			Závěr 19. století byl pro investory rušnou dobou: automobily, telefon, jízdní kola, elektrické osvětlení. Dalšímu vynálezu té doby – „automatu na mince“ – se dostalo mnohem menší pozornosti. Věcný obsah pojmu automat na mince byl v té době ovšem jiný, než je tomu dnes, a odkazoval k libovolnému druhu „prodejního automatu“. Vhodili jste minci, otevřeli jste dvířka a mohli jste si vzít to, co na vás „vykouklo“. V 90. letech 19. století se tak prodávaly žvýkačky, cigarety a doutníky, divadelní kukátka, čokoládové tyčinky, a dokonce i možnost krátce nahlédnout do předchůdců dnešních telefonních seznamů – zkrátka všechno možné. Základní inovací byl zámek, který se aktivoval vhozením mince.

			Jenže poté se objevila možnost nového využití. Netrvalo dlouho a k prodejním automatům se přiřadily hrací automaty. Dobový tisk odkazuje v souvislosti s jejich nástupem na rok 1893.1 Jeden z prvních typů hracích automatů odměňoval výherce ovocnými bonbóny namísto penězi; záhy poté získala zřídka kdy se vyskytující nahodilá kombinace tří třešní svůj zcela specifický, konkrétní význam.

			Ještě před tím, než 90. léta dospěla ke konci, se zrodil nový druh závislosti – závislost na hře na hracích automatech. Deník Los Angeles Times uveřejnil v roce 1899 článek, v němž se uvádí: „V téměř každém hostinci je možné nalézt jeden až šest těchto přístrojů, od rána do noci obklopených davem hráčů … Jakmile se hra stane návykem, mění se téměř v mánii. Mladí lidé jí tráví hodiny, přičemž až dohrají, rozhodně nebudou těmi, kdo vyhrál.“2

			Poté nastoupila regulace. Hrací automaty ruinovaly příliš mnoho lidí a ničily příliš mnoho životů; bylo proto nezbytné je postavit mimo zákon nebo je alespoň regulovat – společně s jinými, obdobnými aktivitami. Zmizely tak z veřejného života, odsunuty téměř výhradně do jim vyhrazených, speciálních prostor, označovaných jako kasina, a do Nevady známé velmi mírnou regulací, v níž se s hracími automaty můžeme hojně setkat v supermarketech, u čerpacích stanic, na letištích; dospělý člověk za ně v průměru utratí 4 procenta příjmu, což je devětkrát více, než je průměr za celé Spojené státy.3 Dokonce i v Nevadě ale existují určité meze: v roce 2010 Nevada Gaming Control Board (Nevadská státní agentura pro kontrolu hazardních her) odmítla návrh umožnit zákazníkům v obchodech se smíšeným zbožím a ve večerkách platit za hru namísto mincemi, které obvykle mají při sobě, drobnými, které jim zbydou z nákupu – a to přímo na registrační pokladně.4 

			Nástup počítačů znamenal pro rozvoj automatů na mince nový impuls. Jak uvádí Natasha Schüll z MIT ve své knize z roku 2012,5 nové přístroje pomáhají vytvářet závislost již svým vzhledem. Mollie, s níž se Natasha seznámila v organizaci Gamblers Anonymous (Anonymní gambleři) v Las Vegas, je dobrým příkladem lidské stránky tohoto typu závislosti. Mollie pro Natashu vytvořila kresbu zobrazující, jak vidí sama sebe.6 Je na něm vidět osamocená postava u hracího automatu, obkroužená – a polapená – kruhovou cestou, spojující šest nejdůležitějších míst jejího života: hotel a kasino MGM Grand, kde pracuje v úseku rezervací; tři místa, kde se oddává své hráčské vášni;7 sídlo organizace Gamblers Anonymous, kde se své závislosti pokouší zbavit; místo, kam si chodí pro léky na stavy chorobné úzkosti, jež zakouší. Molly si je plně vědoma svého problému: když jde hrát, nekochá se nadějí, že vyhraje.8 Ví, že prohraje. Jenže nutkání a potřeba hrát jsou silnější. A když se hnána svojí posedlostí oddá hraní, vše ostatní jakoby mizí; akce bez ustání střídá akci. Mollie se ocitne „v zóně“ (stav totálního zaujetí). Stiskne červený knoflík. Rozblikají se světla, představení začíná. Vyhraje nebo prohraje. Znovu stiskne červený knoflík. Ještě jednou. A ještě jednou. Znovu. A znovu. A znovu … dokud má peníze. Molly není v Las Vegas zdaleka jediná. Když se před deseti lety začaly v kasinech množit u hráčů případy náhlé zástavy srdce a pracovníkům záchranné služby se nedařilo včas dorazit ke všem postiženým, v kasinech k řešení tohoto závažného problému sestavili vlastní, speciálně školené týmy lidí znalých defibrilace. Na jednom záznamu z bezpečnostních kamer je dobře vidět, proč bylo tak důležité vycvičit vlastní zaměstnance. Zatímco skupina pracovníků kasina provádí u jednoho z hráčů defibrilaci, ostatní kolem něj hrají jako v transu dál, přestože jim oběť své vášně doslova a do písmene ležela u nohou.9 

			Co pro nás trhy dělají

			Historie automatů na mince – těch „dobrých“ i těch „špatných“ – za období od 90. let 19. století do současnosti ilustruje náš dvojí pohled na tržní ekonomiku. Trhům v zásadě tleskáme a chválíme je. Volné trhy jsou produktem míru a svobody, jež ve stabilních časech, kdy lidé nežijí v obavách, vzkvétá. Jenže stejný ziskový motiv, který vedl ke vzniku přístrojů, jež se po vhození mince otevřely a my jsme si mohli vzít to, co jsme chtěli, stál rovněž u zrodu přístrojů, jež si berou naše peníze a vytvářejí závislost. Tato kniha téměř výlučně pojednává o – v přeneseném smyslu slova – „špatných“ automatech na peníze namísto o těch „dobrých“. Je tomu tak proto, že se coby reformátoři jak ekonomického myšlení, tak hospodářství samého, nesnažíme změnit to, co je na světě v pořádku, ale spíše to, co je špatně. Než se do toho pustíme, měli bychom se zamyslet, co pro nás trhy dělají. 

			V tom nám pomůže, když se vrátíme do období konce 19. a počátku 20. století, a podíváme se na vše z dlouhodobého hlediska. V prosincovém čísle časopisu The Ladies Home Journal z roku 1900 se stavební inženýr John Elfreth Watkins mladší stejně jako mnozí další v jeho době rozepsal o tom, jak bude vypadat život za sto let (což byla v té době oblíbená kratochvíle). Předpovídal, že „z kohoutků a trysek bude [vanout] teplý a studený vzduch“. Budeme mít natolik rychlé lodě, že „cesta do Anglie zabere dva dny“. „Budeme mít vzdušné koráby“, zejména pro potřeby armády, které se občas budou používat rovněž pro přepravu lidí a zboží. „Okázalá operní představení budou přenášena prostřednictvím telefonu do domácností tak, že poslech bude stejně kvalitní jako v divadle.“10 A tak dále.

			Watkins o svých předpovědích napsal, že se zdají být „podivné, téměř nemožné“; jenže volný trh se sobě vlastními stimuly vyrábět to, co lidé chtějí, pokud to umožňuje vytvářet zisk, je nejenom naplnil, ale přesáhl.

			Volný trh ale není jenom rohem hojnosti plným toho, co lidé chtějí. Na trzích se utváří rovnováha, vysoce příhodná pro ty ekonomické subjekty a počiny, jež manipulují s naším úsudkem nebo ho pokřivují, a užívají podnikatelské praktiky analogické různým formám rakoviny vyskytující se u biologických organismů, jež se v prostředí normální, ničím nenarušené rovnováhy lidského organismu „cítí jako doma“. Automaty na mince jsou toho dobrým příkladem. Před tím, než začaly být regulovány a ocitly se mimo zákon, byly natolik běžné, že před nimi nebylo úniku. Na tom, že byly všude, není nic divného. V té míře, v níž přesně nevíme, co chceme, a vzhledem k tomu, že takovou slabinu v našem vědění je možné vytvořit a postavit ji do popředí, trhy se chopí příležitosti tyto slabiny využít a oklamat nás. Zaostří na ně a zneužijí nás. Uspořádají lov na hlupáky.

			Kdo loví a kdo je hlupákem

			Ve slovníku Oxford English Dictionary se uvádí, že slovo lovit (snažit se získat) (v originále phish) spatřilo světlo světa v roce 1996 společně s nástupem webu – systému prohlížení, ukládání a odkazování na dokumenty prostřednictvím Internetu. Lovit (phish) podle slovníku znamená „dopustit se na internetu podvodného jednání za účelem získávat a shromažďovat od jedinců osobní informace, obzvláště vydáváním se za seriózní firmu s dobrou pověstí; klamavě získávat osobní informace za účelem realizovat online podvody.11 V této knize ovšem používáme pojem lovit (phish) v novém, širším významu. Výše uvedená slovníková definice je pro nás metaforou. Pod pojmem lovit chápeme spíše než nelegální činnost něco mnohem obecnějšího, co má dlouhou historii. Lovit pro nás znamená docílit, aby lidé dělali věci, jež jsou v zájmu toho, kdo loví, ale ne toho, kdo je loven. Znamená to „nahodit prut“, rozhodit falešné návnady a čekat, až kolem poplave ostražitá ryba, dopustí se chyby, a nechá se chytit. Všude kolem nás je tolik vynalézavých „rybářů“, schopných přicházet s množstvím rozmanitých návnad, že v souladu se zákony počtu pravděpodobnosti každého z nás dříve či později někdo uloví, a to bez ohledu na to, jak opatrní se snažíme být. Výjimky prostě neexistují. 

			V našem pojetí je „hlupákem“ (orig. phool) ten, kdo z jakéhokoli důvodu „spolkne návnadu“ a nechá se chytit. Existují dva druhy hlupáků: psychologičtí a informační. Psychologičtí hlupáci se vyskytují ve dvou podobách. Prvním typem jsou ti, u nichž emoce převládnou nad tím, co jim říká zdravý rozum. Druhým typem jsou ti, kteří v důsledku kognitivních předpojatostí, jež působí jako optické iluze,12 chybně interpretují skutečnost a jednají na základě této mylné interpretace. Mollie je příkladem emocionálního hlupáka, není ale hlupákem kognitivním. Pozoruhodně dobře si uvědomuje svoji situaci, jenže si nedokáže pomoci.

			Informační hlupáci jednají na základě informací, jež jsou záměrně a pečlivě utvářeny tak, aby je uváděly v omyl. Příkladem mohou být například akcionáři Enronu. Vzestup společnosti Enron byl založen na vedení zavádějícího (a později podvodného) účetnictví. Mimořádné a vpravdě výjimečné zisky byly výsledkem vedení účetnictví metodou „mark-to-market“, což umožňovalo do účetních knih zanášet předpokládané budoucí zisky z investic, jakmile byla investice učiněna.13 Mnohem častěji se ovšem postupuje tak, že tyto zisky jsou zaúčtovány až ve chvíli, kdy se skutečně realizují. Časopis Fortune označil v letech 1995 až 2000 Enron za nejinovativnější společnost – a měl pravdu.14 Jediná potíž spočívala v tom, že redaktoři Fortune dostatečně nepochopili povahu této inovace. 

			To, zda podnikatelé jednají morálně nebo nemorálně, není v této knize předmětem našeho zájmu – přestože občas dojde na obé. Tím, co nás zajímá, je základní problém, jenž se projevuje na konkurenčních trzích, a tím je stimulace nepoctivého chování. Konkurenční trhy dokáží úžasně stimulovat a odměňovat podnikatelské hrdiny, kteří přicházejí s novými, inovativními produkty, které druzí skutečně potřebují. Neregulované volné trhy ale jenom zřídka odměňují jiný typ hrdinů – ty, kdož nevyužívají možnost zneužívat psychologické nebo informační slabiny zákazníků. Konkurenční tlaky vedou k tomu, že manažeři, kteří tyto slabiny nezneužívají, bývají nahrazení těmi, u nichž se takové morální skrupule příliš neprojevují. Občanská společnost a sociální normy těmto procesům do jisté míry brání. Jenže v rámci výsledné tržní rovnováhy dokonce i firmy vedené lidmi vyznačujícími se skutečnou morální integritou obvykle musí – pokud se k tomu naskytne příležitost – začít lovit hlupáky, aby dokázaly ostatním konkurovat a přežít.

			Jak to víme?

			Tato kniha se nebude zamlouvat (mírně řečeno) těm, kdož si myslí, že všichni lidé vždy činí pro ně samé ta nejlepší rozhodnutí. Kdo jsou Bob a George, budou se ptát, za koho se považují, že si osobují právo tvrdit, že jedinci nejsou – vždy a ustavičně – sami těmi nejlepšími arbitry, pokud jde o rozhodnutí, jež se jich dotýkají? Tak jako z valné části celá ekonomie, tak i tento argument dává smysl v abstraktní rovině uvažování. Pokud ale tuto otázku prozkoumáme z perspektivy skutečných lidí, kteří přijímají reálná rozhodnutí (tak jak činíme v této knize), potom zjistíme, že jsou v pozoruhodně velké míře loveni způsobem, jenž se z nich snaží udělat hlupáky. V důsledku toho přijímají rozhodnutí, o nichž by – kdyby použili trochu vlastního zdravého rozumu – věděli, že nejsou v jejich prospěch.

			Konstatovat, že lidé přijímají právě taková rozhodnutí, není nikterak troufalé. Víme to, protože vidíme lidi přijímat rozhodnutí, jež BY NIKDO NEJSPÍŠ NECHTĚL učinit. Henry David Thoreau kdysi poznamenal, že „mnoho lidí vede život naplněný tichým pocitem marnosti a zoufalství“.15 Je pozoruhodné, že o jedno a půl století později ve Spojených státech, jedné z nejbohatších zemí, jaké kdy svět poznal, až příliš mnoho lidí stále vede život prodchnutý takovým tichým zoufalstvím. Stačí si vzpomenout na ubohou Mollie z Las Vegas.

			CO BY NIKDO NEJSPÍŠ NECHTĚL

			Čtyři oblasti našeho života výstižně ilustrují, jak rozšířené je přijímání rozhodnutí, jež BY NIKDO NEJSPÍŠ NECHTĚL učinit: těmito oblastmi jsou osobní finanční zajištění; makroekonomická stabilita (hospodářství jako celek); naše zdraví; kvalita vládnutí. V každé z těchto oblastí můžeme vidět, že „lov na hlupáky“ významně ovlivňuje naše životy.

			Osobní finanční rizika. Jedna zásadní skutečnost ekonomického života se nikdy nedostala do učebnic ekonomie. Většina dospělých, dokonce i v bohatých zemích, večer ustaraně uléhá ke spánku s obavami, jak zaplatí všechny účty. Ekonomové se domnívají, že pro lidi není obtížné utrácet v souladu se svým rozpočtem. Jenže zapomínají, že dokonce i tehdy, když si po 99 procent času dáváme pozor a pouze v 1 procentu jednáme, jako kdyby „na penězích nezáleželo“, může to zcela zvrátit všechno, k čemu nás přivedl správný úsudek. A podnikatelé si to velmi dobře uvědomují a sledují. Cílí na ty události v našem životě, kdy láska (nebo jakákoli jiná motivace) triumfuje nad opatrností týkající se rozpočtu. Pro některé lidi jsou takovým obdobím Vánoce. Pro jiné jsou jím oslavy spojené s přechodem z jednoho stavu do druhého, jako jsou svatby (časopisy ujišťují nevěsty, že náklady na ‚průměrnou svatbu’ se blíží polovině ročního HDP na hlavu);16 pohřby (pohřební agentury s velkou péčí vystavují rakve s cílem ovlivnit jejich výběr ze strany pozůstalých); 17 narození dítěte (obchody s potřebami pro nastávající matky jim nabízejí „osobního poradce“, jenž je provede úskalími spojenými s narozením potomka).18 

			Jenže tyto ceremonie nejsou jedinými mezníky našich životů, kdy držet se svých finančních možností se považuje za projev lakomosti. Není proto náhoda, že bez ohledu na to, jak bohatá země Spojené státy jsou, většina dospělých uléhá do postele s obavami, jak zaplatí své účty. Výrobci jsou stejně vynalézaví, pokud jde o to, přimět nás mít pocit, že potřebujeme to, co vyrábějí, jako jsou při uspokojování našich skutečných potřeb. Nikdo nechce uléhat večer do postele a obávat se, jak zaplatí účty. Přesto to většina lidí dělá.19

			Jedním ze zdrojů těchto obav je vydřidušství a zlodějna: v roli spotřebitelů jsme obzvláště náchylní zaplatit příliš mnoho v situacích, kdy opustíme svoji komfortní zónu, připraveni učinit nepříliš častý, pro nás nákladný nákup.20 V přibližně 30 procentech případů prodeje domů dalším kupujícím celkové transakční náklady (kupujícího a prodávajícího) dosahují výše přesahující polovinu zálohy (akontace) složené kupujícím.21 Prodejci automobilů, jak uvidíme později, rozvinuli sobě vlastní propracované způsoby, jak nám prodat více aut, než ve skutečnosti chceme – a přimět nás, abychom za ně zaplatili příliš mnoho. Nikdo nechce být okrádán. Přesto okrádáni jsme, a to dokonce i při těch nákupech, které zvažujeme co nejpečlivěji.

			Finanční a makroekonomická nestabilita. Na finančních trzích je lov na hlupáky čelní příčinou těch finančních krizí, jež vyvolávají v život nejhlubší recese. Pokud jde o finanční krize, známý slovní obrat „Tentokrát je to jiné“ je současně pravdivý i nepravdivý.22 V období konjunktury, jež předchází zhroucení, lovci přesvědčují kupce aktiv, jež musí prodat, že „tentokrát je to jiné“. Uvedeme několik příkladů: společnost Swedish matches v 20. letech 20. století (Ivar Kreuger ze společnosti Kreuger and Toll); firmy dot-coms v 90. letech 20. století; nestandardní, méně bonitní (subprime) hypotéky v prvním desetiletí jednadvacátého století (Angelo Mozilo ze společnosti Countrywide). Ano, pokaždé je jiná doba: příběhy jsou jiné; podnikatelé jsou jiní; jejich nabídky jsou jiné. Jenže pokaždé je to rovněž stejné. Pokaždé zde jsou lovci; pokaždé zde jsou hlupáci. A když jsou do té doby přibývající neodhalení lovci a jejich aktivity (pro něž ekonom John Kenneth Galbraith23 používá pojem „bezzle“) nakonec přece jenom odhaleni, ceny aktiv se zhroutí. Investiční manažeři, kteří v období předcházejícím propadu finančních trhů v roce 2008 nakoupili balíky obsahující špatné hypotéky, je nejspíš nemohli chtít. A když se ukázalo, jaká je skutečnost, vytvořená lovci, mělo to děsivé vedlejší účinky: ztrátu důvěry v ekonomice; propad cen akcií na polovinu; zaměstnaní lidé přišli o práci; nezaměstnaní nemohli práci nalézt. Dlouhodobá nezaměstnanost dosáhla úrovně, jakou nikdo nezažil od Velké deprese.

			Problémy se zdravím. Zdraví je pro ty z nás, kteří mají zajištěnou dobrou výživu, ošacení a přiměřené bydlení, patrně nejnaléhavější potřebou; také zde dodavatelé léčiv líčí na hlupáky. V 80. letech 19. století si Daniel Pinkham při návštěvě New Yorku povšiml, že ženy, jež zde žijí, se nebývale obávají ledvinových obtíží. Napsal proto domů, že by se tyto obtíže měly ocitnout na seznamu neduhů, pro něž jsou pilulky Pinkham Pills zdrojem úlevy.24 Jeho rada se dočkala přijetí. Dnes si ovšem farmaceutické firmy nevystačí s tím, že přidají do seznamu další onemocnění. Ve Spojených státech musí zvednout ne jednu, ale hned dvě hozené rukavice. Musí získat souhlas úřadů, což vyžaduje provést na náhodném výběru založené, kontrolované testy; musí rovněž přesvědčit lékaře, aby jejich pilulky předepisovali. Jenže mají rovněž více než stoletou zkušenost s tím, jak tyto bariéry překonat. Některá léčiva, jež úspěšně prošla přes obě bariéry, uživatelům mnoho užitku nepřinášejí. Co je ještě horší, některá – například Vioxx (protizánětlivé léčivo jako Aleve) a léky užívané v rámci hormonální terapie – jsou skutečně škodlivá. Odhaduje se, že během pěti let své „kariéry“ na trhu (1999-2004) Vioxx přivodil ve Spojených státech 26 000–56 000 úmrtí vyvolaných kardiovaskulárními problémy;25 podle odhadů skutečnost, že lékaři a farmaceutické firmy neinformovali ženy o svých podezřeních, týkajících se léků užívaných v rámci hormonální terapie, vedla k tomu, že tato terapie vyvolala přibližně 94 000 případů rakoviny prsu.26 Nikdo nechce užívat pochybné a špatné léky.

			Dopady na zdraví ovšem zdaleka nemají jenom pochybná léčiva. Musíme vzít v úvahu potraviny a jejich důsledky. Přibližně 69 procent dospělých Američanů trpí nadváhou; více než polovina z nich (36 procent Američanů) je navíc obézních.27 Výzkum, jehož se účastnilo více než 120 000 lidí, poskytuje překvapivě přesný obraz situace.28 Dotazovaní, jimiž byly hlavně registrované zdravotní sestry, byli sledováni ve čtyřletých intervalech za období od konce 70. let do roku 2006. Průměrný roční přírůstek váhy u nich činil 3,35 libry (což znamená 16,75 libry za dvacet let). Statistická analýza ukazuje, že z oněch 3,35 libry mají „na svědomí“ 1,69 libry bramborové lupínky, 1,28 libry brambory (zejména hranolky) a 1 libru nápoje obsahující cukr. Obrazně řečeno, zdravotní sestry, jež se účastnily výzkumu, nedokázaly odolat tomu, aby se ládovaly bramborovými lupínky (sůl a tuky) a hranolky (tuky a sůl) nebo usrkávaly kolu (cukr). Dělaly tak dobrovolně. Všichni přitom víme, že v laboratořích vědců pověřených a financovaných firmami patřícími k Big Phoodu se propočítává, jaké množství čeho umožňuje u spotřebitelů navodit pocit „rozkoše“ a toho, aby co nejvíce prahli po cukru, soli a tucích.29 Nikdo přitom nechce být obézní.

			Tabák a alkohol jsou další návnady útočící na zdraví lidí. Existuje ale mezi nimi pozoruhodná odlišnost. Nikdo si dnes nemyslí, že kouřit je rozumné. George, který napsal tento odstavec, pracuje ve velké kancelářské budově ve Washingtonu, v níž sídlí Ústředí 1 Mezinárodního měnového fondu. V celé budově platí zákaz kouření. Jenže když ráno přijede do práce, pokaždé prochází kolem mnoha kuřáků postávajících tu či onde před budovou. Všichni se cíleně vyhýbají jeho nevěřícímu pohledu. Aniž by řekl jediné slovo, vědí, že si o nich myslí, že hazardují se svými životy pro potěšení, které sotva stojí za to. V důsledku této kritiky a sebekritiky se ve Spojených státech podíl kuřáků – ve srovnání s oněmi neblahými dny, kdy lidé, kteří měli vědět lépe, co říkají, tvrdili, že kouření je zdraví prospěšné,30 protože pomáhá snižovat tělesnou váhu31 – zmenšil o více než polovinu.

			Kromě tabáku existuje další legální droga, která je nejspíš ještě škodlivější, ale nedostává se jí takového odsouzení. David Nutt a kolegové ze Spojeného království, a Jan van Amsterdam a Willem van den Brink z Nizozemí, uspořádali setkání odborníků s cílem vyhodnotit relativní škodlivost drog ve svých zemích.32 Neomezili se při tom pouze na škody, které drogy působí svým uživatelům, ale vzali v úvahu rovněž škody, které působí ostatním lidem. Nutt a jeho kolegové dospěli k závěru, že nejškodlivější je alkohol; Amsterdam a jeho spolupracovníci umístili alkohol na druhé místo hned po cracku, za nímž jenom nepatrně zaostával.33 Později si ukážeme (na základě výsledků celoživotních výzkumů), že nadměrné užívání alkoholu může docela dobře být tou nejvýznamnější příčinou depresí. Přesto jsme v barech, restauracích, při cestování letadlem nebo mezi přáteli vystaveni naléhání dát si skleničku, a další … a ještě jednu … Málokdo bere v úvahu, že dát si další skleničku je rozhodnutí, které je po té první až příliš snadné. Nikdo se nechce stát alkoholikem. Přesto namísto odrazování se setkáváme s přesvědčováním.

			Špatné vládnutí. Stejně jako volný trh i demokracie v ideálních podmínkách funguje způsobem, který lze přinejmenším tolerovat. Jenže voliči jsou zaneprázdněni vlastními životy; nemohou proto téměř vůbec sledovat, kdy se politik odchyluje od toho, co by si opravdu přáli; to se týká valné části legislativní činnosti. A protože jsme lidé, máme sklon hlasovat pro ty, kdož činí náš život co nejpohodlnější a nejpříjemnější. Ve výsledku je tak politika citlivá i vůči těm nejprostším snahám lovit hlupáky, kdy politici tiše shromažďují peníze a používají je k tomu, aby dali najevo, že jsou „jenom jedněmi z ostatních“. V jedné z následujících kapitol, nazvané „Jak se loví hlupáci v politice“, hovoříme o volební kampani Charlese Grassleye ze státu Iowa, jenž byl v té době předsedou Finančního výboru Senátu; podařilo se mu vytvořit volební fond ve výši milionů dolarů a zaplavit stát televizními spoty, v nichž vystupuje jako „jeden z nás“; mohli jsme ho vidět doma nebo na pojízdné sekačce na trávu. Na tom, jakou roli sehrály peníze v jeho volební kampani, nebylo nic příliš hrozného. Vybrali jsme ale tento případ, protože je nesmírně typický. Ale (téměř) nikdo přitom nechce demokracii, v níž se takto kupují volby.

			Cíl této knihy

			Tato publikace pracuje s velkým množstvím případů, jež ilustrují, jak dalece lov na hlupáky ovlivňuje naše životy: naše činy, naše myšlenky, naše cíle a rozladění, jež se s těmito cíli pojí. Některé z příkladů, které zde uvádíme, se týkají každodenního života – automobilů, potravin, léčiv či domů, které kupujeme, prodáváme a v nichž žijeme. Další jsou více systémově a odborně zaměřené, například příklady z oblasti finančních trhů. Ale především – všechny příklady, jimiž se budeme zabývat, mají významné implikace v oblasti sociální politiky, včetně role vlády (státu) spíše coby doplňku než překážky fungování svobodného trhu – protože, stejně tak jako naše počítače potřebují ochranu před zákeřným softwarem, rovněž i my potřebujeme ochranu před lovci hlupáků v širokém smyslu slova.
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			Předpokládejte, že jste manipulováni: Rovnováha při existenci lovu na hlupáky

			Psychologové, Sigmundem Freudem počínaje a Danielem Kahnemanem konče, nám již více než sto let odlišným způsobem a v rámci rozmanitě obsahově zaměřených prací říkají, že lidé často přijímají rozhodnutí, jež nejsou v jejich nejlepším zájmu. Jednoduše řečeno, nedělají to, co je pro ně skutečně dobré; nevolí si to, co skutečně chtějí. Taková špatná rozhodnutí umožňují, aby byli loveni jako hlupáci. Tato skutečnost je natolik elementární, že se objevuje jako klíčový prvek již v prvním příběhu v Bibli, v němž had zláká a oklame nevinnou Evu, a přiměje ji tak učinit hloupé rozhodnutí, jehož bude okamžitě a navždy litovat.1

			Základní myšlenka ekonomie je poněkud odlišná: je jí tržní rovnováha.2 Ukážeme si ji na příkladu fronty u pokladny v supermarketu.3 Když přijdeme k pokladnám, obvykle nám chvilku trvá, než se rozhodneme, do které fronty se postavíme. Nebývá to úplně snadné rozhodnutí, protože fronty jsou – v intencích utváření rovnováhy – téměř stejně dlouhé. Rovnováha se zde vytváří z jednoduchého a přirozeného důvodu – nově příchozí k pokladnám se postupně, tak jak přicházejí, stavějí do té fronty, o níž si myslí, že se ukáže být tou nejkratší.

			Princip rovnováhy, který vidíme v obchodě, se v mnohem obecnější podobě uplatňuje i v ekonomice. Protože podnikatelé se rozhodují, jaký druh zboží budou vyrábět – stejně jako kam budou expandovat nebo z kterých oblastí se stáhnou – vybírají si (stejně jako nakupující přicházející k pokladnám) ty nejlepší příležitosti. A tak se utváří rovnováha. Jakákoli příležitost nabízející mimořádné zisky je rychle využita, což vede k tomu, že takové příležitosti není snadné nalézt. Tento princip, společně s konceptem rovnováhy, který s ním neodmyslitelně souvisí, představuje samu podstatu ekonomie.

			Tento princip je platný i v případě lovu na hlupáky. Pokud vykazujeme nějakou slabinu nebo něco jiného, co z nás může učinit „lovnou zvěř“, která vynese lovci větší než obvyklý zisk – někdo ji ve stavu rovnováhy utvářené lovem na hlupáky využije. Mezi všemi podnikateli obrazně přicházejícími k pokladnám, kteří se rozhlížejí a rozhodují, do čeho vloží své dolary, budou někteří, jež se budou dívat, zda by jim lov na hlupáky nepřinesl mimořádné zisky. A pokud takovou příležitost spatří, stoupnou si (obrazně řečeno) do „fronty“, v níž k tomu budou mít možnost.

			V hospodářství se tak vytvoří rovnováha zahrnující lov na hlupáky, protože každá příležitost dosáhnout jiného, než obvyklého zisku bude využita. Abychom vše dobře pochopili, budeme koncept tohoto typu rovnováhy ilustrovat na třech příkladech.

			Příklad první: Cinnabon®

			Tento příklad nám ukáže, k čemu směřujeme. V roce 1985 otec a syn, Rich a Greg Komenovi ze Seattlu, založili společnost Cinnabon® Inc.; svoji marketingovou strategii založili na myšlence, že jejich firma bude nabízet ty „nejlepší skořicové koláčky na světě“, které se budou péct přímo v jednotlivých provozovnách.4 Vůně skořice působí na zákazníky stejně přitažlivě jako feromony na můry. Příběh o tom, jak „se nesčetněkrát vydali do Indonésie, aby získali skvělou skořici Makara“5, se stal neodmyslitelnou součástí jejich marketingu. Produkty Cinnabon® obsahují margarín; mají 880 kalorií; a dodávají se s cukrovou polevou. Motto společnosti Cinnabon® zní: „Život potřebuje ozdobit cukrovou polevou®“. Společnost pečlivě volí vhodné lokality pro své firemní prodejny, nešetří vývěsními štíty, poutači a transparenty s mottem společnosti a cílí na lidi, kteří mají trochu času nazbyt – například na letištích nebo v nákupních střediscích – náchylné podlehnout vůni skořice a příběhu o nejlepších skořicových koláčcích. Samozřejmě, že uvádí informace o množství kalorií, ale objevit je není vůbec snadné. Společnost Cinnabon® zaznamenala raketový růst, jenž byl výsledkem jak toho, že nabízí chutné výrobky, tak i dobře zvolené marketingové strategie, jíž se po celou dobu držela a důsledně ji uplatňovala. V současnosti má přes 750 provozoven ve více než třiceti zemích světa.6 Při čekání na zpožděný let většina z nás nejspíš téměř automaticky předpokládá, že jedna z těchto provozoven bude po ruce. Nedoceňujeme přitom, kolik úsilí a odborných znalostí bylo vynaloženo ve snaze pochopit, kdy jsme snadno náchylní podlehnout chuti si nějaké pečivo koupit, a rozvoji strategie, jež by toho dokázala využít.

			Stejně tak většina lidí neuvažuje o existenci společnosti Cinnabon®, jež podrývá naše plány stravovat se zdravě, jako o přirozeném výsledku utváření tržní rovnováhy na svobodných trzích. Ale je tomu tak: kdyby ji nezaložili Rich a Greg Komenovi, dříve nebo později by někdo jiný přišel s obdobnou – i když téměř jistě ne s identickou – myšlenkou. Systém volného trhu automaticky těží z našich slabostí a zálib. 

			Příklad druhý: Kluby zdraví

			Na jaře roku 2000 byli Stefano DellaVigna a Ulrike Malmendier studenty magisterského programu na Harvardu.7 O něco níže po proudu řeky Charles River, na MITu, navštěvovali speciální kurs psychologie a ekonomie. Rozhodli se nalézt příklad špatného ekonomického rozhodování, jež bylo v té době tématem této nové zájmové oblasti. Pro svůj výzkum si zvolili něco, s čím se setkávali tam, kde žili: kluby zdraví. Tyto kluby nás zde sice zajímají zejména jako příklad lovu na hlupáky, ale stojí za pozornost jako takové. V roce 2012 představovaly odvětví s hodnotou 22 miliard dolarů a s více než 50 milióny zákazníků.8 

			DellaVigna a Malmendier vytvořili soubor dat více než 7500 uživatelů žijících v oblasti Bostonu.9 Když zákazníci, ve svých očích nadějní univerzitní sportovci, poprvé navštívili klub zdraví, byli příliš optimističtí, pokud šlo o cvičební plány – a podepsali smlouvu, za níž ve výsledku zaplatili zbytečně mnoho. Obvykle si zvolili jednu ze tří možností platby: zaplatit za každou návštěvu; zaplatit kreditní kartou s automatickým prodloužením smlouvy o měsíc, pokud ji nezruší; roční smlouvu (předplatné). Ukázalo se, že 80 procent by jich zaplatilo méně, kdyby platili za každou návštěvu. Ztráty, které jim takto vznikaly, nebyly rozhodně malé: 600 dolarů ročně, přičemž průměrná platba dosahovala výše 1400 dolarů.10 A aby nezůstalo jenom u toho, kluby zdraví vytvářely různé překážky komplikující zrušení uzavřených smluv. Z 83 klubů ve vzorku, jež DellaVigna a Malmendier studovali, které nabízely možnost automatického měsíčního prodloužení smlouvy, všechny akceptovaly zrušení smlouvy při osobní návštěvě. Jenom 7 z nich ale akceptovalo telefonické zrušení smlouvy, zatímco 54 akceptovalo písemné zrušení zaslané poštou, přičemž 25 z nich požadovalo notářské osvědčení podpisu.11 

			Samozřejmě, že na nabídce smluv, v jejichž rámci lidé „platili za to, že nešli cvičit“,12 nebylo nic náhodného. Protože zákazníci byli ochotni podepsat smlouvy, jež poskytovateli služeb přinášely větší zisk, než kdyby platili za každou jednotlivou návštěvu, měli bychom něco takového v rámci utváření rovnováhy lovu na hlupáky očekávat. Jinak by zde existovala nevyužitá příležitost vytvářet zisk.

			Příklad třetí: Vkus opice na našem rameni

			Problémy spojené s dokonalou tržní rovnováhou si dokážeme snáze představit, když pro stav rovnováhy lovu na hlupáky využijeme vhodnou metaforu. Ekonom Keith Chen a psychologové Venkat Lakshminarayanan a Laurie Santos naučili malpy kapucínské používat peníze za účelem směny.13 V pozoruhodném zárodku ekonomie volného trhu se opice naučily chápat ceny a očekávané přínosy; za peníze dokonce nabízely sex.14

			Popusťme ale uzdu představivosti a pojďme v duchu mnohem dál než dosud uskutečněné pokusy. Dejme tomu, že opicím umožníme vzájemný obchod s lidmi. Velkému počtu kapucínů bychom poskytli nezanedbatelný příjem a umožnili jim stát se zákazníky na zisk zaměřených firem vedených lidmi, aniž bychom zavedli ochrannou regulaci. Snadno si dokážete představit, že systém volného trhu se svým citem pro zisk by nabízel cokoli, co by se opice rozhodly kupovat. Mohli bychom právem očekávat, že se vytvoří ekonomická rovnováha, obsahující mix produktů odpovídající zvláštním zálibám kapucínů. Tento roh hojnosti by zásoboval opice tím, co se rozhodly si pořídit; bylo by to ale do značné míry něco jiného než to, co je činí šťastnými. Dnes již díky lidem, jako jsou Chen, Lakshminarayanan a Santos, víme, že milují pěnové plněné ovocné rolky.15 Jejich schopnost odolat pokušení má své meze. S velkou pravděpodobností tak můžeme očekávat, že by po nich nezřízeně toužily, byly podvyživené, vyčerpané, hašteřivé a svárlivé, vytvořila by se u nich závislost, a byly nemocné. 

			To nás přivádí k podstatnému prvku tohoto myšlenkového experimentu; podíváme se, co nám říká o nás samých. Náš náhled na chování opic byl veden představou, že v něm lze rozpoznat dva typy toho, co ekonomové označují jako „vkus“. První typ představuje to, pro co by se opice rozhodly, kdyby tak činily na základě toho, co je pro ně dobré. Druhý typ – typ pěnová plněná ovocná rolka – představuje ty volby, které opice ve skutečnosti činí. Lidé jsou, o tom není pochyb, chytřejší než opice. Na lidské chování ale můžeme nahlížet stejnou optikou. Můžeme si představit sami sebe jako bytosti, jež mají – stejně jako kapucínské opice – dva odlišné typy „vkusu“. První zahrnuje to, co je pro nás skutečně dobré. Jenže, stejně jako je tomu v případě kapucínských opic, ani my nevycházíme ve svém rozhodování pokaždé z tohoto konceptu. Druhý typ „vkusu“ určuje, jak se skutečně rozhodujeme. A volby, které v důsledku tohoto „vkusu“ činíme, pro nás ve skutečnosti nemusí být „dobré“.

			Odlišnost těchto dvou typů vkusu a příklad kapucínských opic nám poskytují poučnou představu: o hospodářství můžeme uvažovat tak, jako kdybychom všichni měli, když jdeme nakupovat nebo činíme ekonomická rozhodnutí, na rameni opici. Jinak řečeno, všichni máme slabosti/záliby, jež tvůrci trhu využívají již celé věky. To vede k tomu, že mnohé z našich voleb nejsou v souladu s tím, co „skutečně chceme“, nebo, jinak řečeno, se odlišují od toho, co je pro nás dobré. Povšechně vzato si to obvykle neuvědomujeme. A pokud na trzích neexistují žádná omezení, výsledkem je ekonomická rovnováha, reflektující skutečnost, že naše rozhodování je významně ovlivněno „opicí na našem rameni“.

			Domnělé optimum tržní rovnováhy

			To je asi překvapivý výsledek, který – o tom není pochyb – se týká samotné podstaty ekonomie. V roce 1776 zakladatel oboru Adam Smith v knize The Wealth of Nations (Pojednání o podstatě a původu bohatství národů) napsal, že na svobodném trhu „prostřednictvím jakési neviditelné ruky trhu… [kaž­dý jedinec] sledující svůj vlastní zájem“ rovněž přispívá k blahu celé společnosti.16

			Uběhlo něco málo přes sto let, než byl jeho výrok přesně pochopen. Jeho moderní interpretace, jež je běžnou součástí dokonce i úvodních kursů ekonomie, říká, že tržní rovnováha na konkurenčních trzích je „Pareto optimální“.17 Jinak řečeno, když se v hospodářství vytvoří rovnováha, je nemožné zvýšit ekonomický blahobyt kohokoli, aniž by takový zásah vedl k tomu, že si někdo pohorší. Studenti magisterského studia si tuto poučku osvojují v matematické formě, jež nepostrádá jistou krásu a pojmu tržního optima dodává ducha významného vědeckého poznatku.18

			Teorie samozřejmě uvádí faktory, které mohou rovnováhu volného trhu narušovat. Patří k nim jednak ekonomické aktivity jednoho člověka, které přímo působí na další lidi (označované jako „externality“); dále se k nim řadí špatná distribuce důchodů. Ekonomové jsou proto běžně přesvědčeni, že – pokud ponecháme stranou působení dvou výše uvedených faktorů – jenom blázen by zasahoval do fungování volných trhů.19 A samozřejmě si již dlouhou dobu uvědomují, že velké firmy mohou způsobit, že trhy nejsou plně konkurenční.

			Tento závěr ale ignoruje úvahy, jež jsou pro tuto knihu ústřední. Na dokonale konkurenčních trzích existuje nejenom svoboda volit si, ale rovněž svoboda lovit hlupáky. V duchu myšlenek Adama Smithe můžeme říci, že takto vzniklá rovnováha bude optimální. Bude to ale optimální rovnováha nikoli ve smyslu toho, co skutečně chceme; bude to rovnováha vzniklá v souladu se vkusem a zálibami opice na našem rameni. A to vyvolává rozmanité a mnohačetné problémy – pro nás samé i pro opice na našich ramenou.

			Standardní ekonomie tuto odlišnost nebere v úvahu, protože většina ekonomů se domnívá, že lidé z valné většiny vědí, co chtějí. Jinak řečeno, zkoumat, jak se to, co skutečně chceme, odlišuje od toho, co nám říká opice na našem rameni, nám toho mnoho nepřinese. To ale ignoruje poznatky psychologie, jež se z valné míry zabývá tím, jak na nás působí a ovlivňuje nás opice na našem rameni.

			Výjimku představují behaviorální ekonomové, kteří se zejména poslední čtyři desetiletí zabývají studiem vztahu psychologie a ekonomie. Důsledky působení opice na našem rameni jsou proto v centru jejich zájmu. Poněkud překvapivě – pokud víme – ale nikdy neinterpretovali výsledky své práce v kontextu fundamentální myšlenky Adama Smithe o neviditelné ruce trhu. Možná jim to přišlo příliš očividné. Jen dítě nebo naprostý hlupák by mohli mít takový postřeh a očekávat, že si toho někdo všimne. V této knize uvidíme, že tento postřeh, ať již jakkoli prostý, má zcela reálné důsledky. Obzvláště proto, že – jak by možná řekl Adam Smith – prostřednictvím jakési neviditelné ruky trhu – … [každý jedinec], jenž nesleduje svůj vlastní zájem, uspokojuje vkus opice na svém rameni. 

			Z hlediska ekonomické teorie je to, o čem zde hovoříme (odlišnost mezi optimem ve smyslu našich skutečných zálib či „vkusu“ a optimem ve smyslu zálib či „vkusu“ opice na našem rameni), možná jenom drobné vylepšení. Jenže to, co je z hlediska ekonomické teorie malou „kosmetickou úpravou“, představuje velký rozdíl v našem životě. Je to hlavní důvod toho, proč ponechat lidem Svobodu volby – kterou například Milton a Rose Friedman považují za sine qua non dobré veřejné politiky – vede k vážným ekonomickým problémům.20

			Psychologie a opice na rameni

			Psychologie se zabývá i jinými věcmi, než je to, proč lidí přijímají „dysfunkční“ rozhodnutí. Zkoumá například to, jak funguje zdravá lidská mysl. Nepřehlédnutelně se ale zajímá o rozhodnutí, která lidem spíše než to, co skutečně chtějí, přinášejí to, o čem si myslí, že to chtějí. Stačí se ohlédnout zpět na aplikace psychologie v polovině dvacátého století. Psychologie v té době ve značné míře vycházela z Freuda, přičemž se kladl velký důraz na jeho dnes již experimentálně potvrzený závěr o roli podvědomí při rozhodování. Vance Packard v knize Hidden Persuaders (Skrytí přesvědčovatelé), vydané v roce 1957, popisuje způsoby, jimiž odborníci na marketing a reklamu působí na zákazníky; jak s námi s využitím našeho podvědomí manipulují. V jednom případě z doby před více než padesáti lety, který nám oběma obzvlášť utkvěl v paměti, výrobci instantních směsí na pečení využívali touhu hospodyněk po neotřelých, tvůrčích postupech a apelovali na ně, aby přidávaly vejce, což nebylo vůbec zapotřebí. Jiný příklad: pojišťovací společnosti hrály na strunu touhy po nesmrtelnosti v reklamě, která – nečekaně – zobrazovala zesnulého otce na posmrtně pořízených rodinných fotografiích.21 

			Sociální psycholog a odborník na marketing Robert Cialdini napsal knihu obsahující množství působivých důkazů psychických předpojatostí.22 Uvádí v ní, že podléháme lovcům hlupáků, protože chceme recipročně oplácet dary a laskavosti; protože chceme být milí na lidi, které máme rádi; protože nechceme neuposlechnout autority; protože máme při rozhodování, jak se zachovat, sklon následovat druhé; protože chceme, aby naše rozhodnutí byla vnitřně konzistentní; protože máme averzi vůči ztrátám.23 Každou z těchto předpojatostí doprovází běžné triky prodejců. V jednom z příkladů uvádí, jak jeho bratr Robert financoval své vysokoškolské studium. Každý týden koupil dvě nebo tři auta prodávaná na inzerát v místních novinách. „Vypulíroval“ je a poté je nabídl k prodeji. Využil přitom „averzi vůči ztrátám“. Neřekl potenciálním zájemcům (tak jak by to učinila většina z nás), aby přišli v odlišnou dobu. Naopak, úmyslně vše zařídil tak, aby se potkali. Každý z potenciálních kupců, bez ohledu na hodnotu a přednosti nabízeného auta, pocítil obavu, že by mu někdo mohl auto vyfouknout: že by další zájemce mohl získat jeho auto.24 

			Informační hlupáci

			Významná část lovu na hlupáky se odehrává tak, že jsou nám předkládány zavádějící, klamné nebo chybné informace. Lovci využívají tento „převlek“ k tomu, aby zneužili toho, co si zákazníci myslí, že dostanou. Existují dva způsoby, jak získat peníze. První je čestný: poskytnout zákazníkovi něco, čeho si cení na jeden dolar – a vyprodukovat to levněji. Druhý spočívá v tom, poskytnout zákazníkovi nesprávné, nepravdivé či chybné informace, nebo ho přivést k tomu, aby učinil chybný závěr – aby si myslel, že to, co dostane za jeden dolar, má odpovídající hodnotu, přestože ve skutečnosti tomu tak není a hodnota, kterou získá, je menší.

			Tato kniha přináší nepřeberné množství příkladů takového jednání, zejména ve sféře financí. Finanční optimisté si myslí, že složité finanční transakce rozdělují rizika a očekávané výnosy mezi lidi s odlišným „vkusem“ nejlépe, jak je to možné – stejně jako si děti vyměňují duhové kuličky nebo karty s obrázky hráčů baseballu. Konstatování, že lidé jsou chytří, zejména pokud se jedná o finance, je mantrou našeho věku; tím nejlepším způsobem, jak kontrolovat finanční trhy, je nechat je, aby se kontrolovaly samy. Významným a pozoruhodným příkladem praktické aplikace této mantry ve sféře veřejné politiky představuje federální zákon z roku 2000, který umožnil provádět obchody s mimořádně složitými finančními produkty pouze s minimálním dohledem. Trhy, tvrdilo se, se ohlídají samy.

			Jenže to, že z něčeho uděláme mantru našeho jednání a myšlení, ještě neznamená, že se vše bude ubírat příslušným směrem. Další možností, jak ve světě financí vydělat peníze, je neprodávat lidem to, co skutečně chtějí. Jistě znáte známý trik, kdy kouzelník dá pod jeden ze tří pohárků minci, zamíchá s nimi a poté je otočí.25 Mince ale není ani pod jedním z nich – zmizela. Jenže kde tedy je? Voilà: kouzelník ji drží v ruce. A přesně totéž se může přihodit ve světě složitých financí. Obrazně řečeno, kupujeme produkt (security), který nám dává právo na (jakoukoli) minci, jež se objeví, když se pohárky zvednou. Jenže ve víru složitých finančních operací se mince nějakým způsobem ocitne v rukách (finančních) kouzelníků; když se nakonec pohárky otočí, nedostaneme nic. V této knize naleznete tři kapitoly pojednávající o finančních manipulacích. Každá z nich uvádí mnoho takových triků, které lze přirovnat k tomu, co dělají kouzelníci, když míchají pohárky – a mince se ocitne v jejich rukách. Abychom byli konkrétní – budeme hovořit o obratných manipulacích a čachrech s důmyslně vedeným finančním účetnictvím a o přehnaně optimistickém ratingu. V tomto případě lidé vědí, co chtějí; jenže zatímco chytrá manipulace s informacemi svědčí o tom, že skutečně dostávají to, co chtějí, ve skutečnosti získávají něco, co je tomu na hony vzdáleno. A dokud takové kouzelnické triky budou přinášet zisk, budou existovat finanční kouzelníci. V tom spočívá podstata ekonomické rovnováhy. Je to současně základní důvod toho, proč právě finanční trhy obzvláště potřebují pečlivý dohled. Teď ale trochu předbíháme.

			Teorie a praxe

			Až dosud jsme se zabývali teorií rovnováhy při existenci lovu na hlupáky a uvedli jsme několik příkladů, abychom vše ilustrovali. Tato teorie tvrdí, že součástí reálné ekonomické rovnováhy je v nezanedbatelné míře lov na hlupáky. Tato rovnováha se utváří ze stejného důvodu, který vede k tomu, že fronty u pokladen v supermarketu jenom zřídkakdy bývají výrazně odlišné: postupně přicházející zákazníci se stavějí do té fronty, o níž se domnívají, že se ukáže být tou nejkratší. Obdobně jsou na konkurenčních trzích využívány příležitosti dosahovat zisku lovem na hlupáky. V následující části knihy na mnoha příkladech ukážeme, jak tento obecný princip sehrává významnou roli v našem životě.

			Co bude následovat: koncept Lovu na hlupáky

			Tato kniha sestává z úvodu a tří částí.

			Úvod: Rovnováha při existenci lovu na hlupáky. Hlavním cílem úvodu je objasnit koncept rovnováhy při existenci lovu na hlupáky a z něj logicky vyplývající nevyhnutelnost toho, že k němu bude docházet. Pokud se vrátíme k příkladu pojednávajícímu o společnosti Cinnabon®, tato nevyhnutelnost znamená, že kdyby ji nezaložili Rich a Greg Komenovi, z miliard lidí žijících na celém světě by to udělal někdo jiný. Samozřejmě, že to, co platí v tomto případě, platí pro každou rovnováhu při existenci lovu na hlupáky: pokud se příležitosti vytvořit zisk nechopí jeden člověk, udělá to někdo jiný. 

			Část I: Nezaplacené účty a finanční kolaps. Jedna věc je (pro nás jako autory) vytvořit mentální obrazy opice na našem rameni; dát na začátek slov raději ph namísto f; abstraktně hovořit o ekonomické rovnováze. Ukázat, že tato ph a rovnováhy sehrávají v našich životech důležitou roli, je věc druhá. Následující dvě kapitoly, které dohromady tvoří Část I této knihy, představují první pokus pokročit na této cestě. Kapitola 1 ukazuje, proč se většina spotřebitelů koncem měsíce nebo týdne obává, zda bude mít z čeho zaplatiti své účty, a proč se jim to poměrně často nedaří. Všichni jsme vcelku zdatní, pokud jde o to, dělat chyby. K mnoha těmto chybám nám napomáhají, podněcují a navádějí ti, kdož se nám snaží „něco prodat“. Kapitola 2 ukazuje, jakou roli sehrál lov na hlupáky ve finanční krizi roku 2008, jejíž ničivé důsledky pocítili lidé na celém světě. Významnou součástí tohoto příběhu je to, pro co používáme pojem dolování pověsti, vedené ze strany mnoha firem a poradců: více či méně úmyslné (vy)čerpání nesnadno získané pověsti vlastní integrity, a to za účelem dosažení zisku. V době, kdy píšeme tuto knihu, jsme se z této krize stále ještě plně nevzpamatovali; stejné síly, které ji vyvolaly v život, představují prvky ekonomické rovnováhy. Tyto síly je obtížné zkrotit, a musíme jim proto rozumět, abychom snížili pravděpodobnost toho, že se tyto krize budou opakovat, a abychom je dokázali zvládnout, jestliže a až tomu tak bude.

			Část II: Jak ulovit hlupáky tu či onde. V této části naše kniha nabere nový směr. Budeme se zabývat lovem na hlupáky v konkrétním kontextu: reklama a marketing; nemovitosti, prodej automobilů a kreditní karty; lobbování a politika; potraviny a léčiva; inovace a hospodářský růst; alkohol a tabák; dva konkrétní typy finančních trhů. Více si o obsahu této části řekneme v jejím úvodu.

			Tato část knihy nám ještě více odhalí, jak významnou roli sehrává lov na hlupáky v našem životě. To ale není všechno. Velké množství příkladů, které v této knize naleznete, vám poslouží jako praktické cvičení ve vnímání a chápání lovu na hlupáky. V části II uvádíme další příklady rovnováhy při existenci lovu na hlupáky, a tím i jeho nevyhnutelnosti; uvidíme, že k lovu na hlupáky nedochází proto, že by lidé byli zlí, ale proto, že vyvěrá z přirozeného fungování našeho ekonomického systému. Navíc – což je možná to nejdůležitější – tyto příklady lovu na hlupáky v různých kontextech a s tím spojené zkušenosti nám umožňují podívat se novým pohledem na to, kde a jak se tento lov uskutečňuje. Počínaje kapitolou o inzerentech a marketingových specialistech, jejichž úkolem je přivést nás k tomu, abychom si kupovali to, co mají za úkol propagovat, vám nabídneme nový, obecnější a úplnější pohled (jdoucí dál než práce Cialdiniho a behaviorálních ekonomů) na to, co činí lidi manipulovatelnými. Lidé z valné části uvažují tak, že sami sebe učiní součástí nějakého příběhu. Hlavní strategie manipulace spočívá v tom, vést „hlupáky“ k tomu, aby naroubovali nové příběhy (výhodné pro lovce) na ty staré. (Jen na okraj dodáváme, že hlavní rolí psychologů – doslova od Freuda až po Kahnemana – bylo a je zjistit, jaké příběhy lidé vyprávějí sami sobě. Psychologové pro ně používají vlastní odborné pojmy, například „mentální rámce“ nebo „scénáře“.)26 

			Část III: Závěr a Doslov. Tato část přináší „závěry“. V předešlých dvou částech jsme prozkoumali lov na hlupáky v rozmanitých kontextech, a to od velmi obecných, jakými jsou například spotřebitelské výdaje nebo finanční trhy, až po poměrně konkrétní, jakými jsou kupříkladu volby do Kongresu nebo způsoby, jimiž farmaceutická lobby odráží snahy o regulaci a loví lékaře s cílem dosáhnout, aby předepisovali jimi vyráběné léky. Tyto různorodé a odlišné příklady, společně s teorií lovu na hlupáky, nám umožňují nově popsat a charakterizovat naše hospodářství, což – jak doufáme, nejenom nám, ale rovněž vám, našim čtenářům – pomůže dospět k novému chápání ekonomie: přihlížející k existenci lovu na hlupáky a toho, kde a kdy k němu dochází. V závěru uvidíme, jak se tento nový pohled vztahuje k současné ekonomické a sociální politice, a to na příkladech ze třech odlišných oblastí hospodářské politiky.

			Při psaní doslovu jsme měli na paměti zejména potenciální kritiky, kteří – jak víme – budou vznášet otázku, zda tato kniha přináší něco nového. V doslovu proto uvádíme náš pohled na to, v čem, kde a jak tato publikace přispívá k rozvoji ekonomie. 

			Tuto knihu jsme psali s úmyslem napsat velmi seriózní, vážně myšlenou publikaci. Současně jsme ale chtěli, aby byla čtivá a nenudila. Doufáme, že kromě „Sdělení“ s velkým S na začátku, jež mají za následek adekvátní pochopení problematiky „lovu na hlupáky“, oceníte a budou se vám líbit příběhy a nahlédnutí do problémů, jimž jsme se na cestě k závěrům a doslovu věnovali.
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			Nezaplacené účty a finanční kolaps
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			Pokušení kolem nás

			Téměř každý Američan zná Suze (vyslovuj „Susí“) Orman. Když se na ni George optal jednoho našeho přítele-ekonoma, jeho reakce ho nijak nepřekvapila; vydržel sledovat její televizní show všehovšudy deset vteřin. Naši přátelé nemohou vystát její mamka-ví-všechno-nejlépe/řekne-ti-co-máš-dělat hlasový projev. Její rady, jak investovat, považují za až příliš zjednodušující. A co víc – obvykle si myslí, že její rady se až příliš soustředí na peníze, což je u ekonomů, kteří mívají sklon se právě takovými věcmi zabývat, docela překvapivé.

			Jenže jedna z nejrozumnějších lidí, jaké známe, bývalá pokladní v jídelně Mezinárodního měnového fondu Teodora Villagra, si myslí něco jiného. Tato uprchlice z Nikaragui, kterou opustila v době vlády Daniela Ortegy, si poří­dila vlastní bydlení na Capitoll Hill; její syn nedávno dokončil vysokou školu, na níž vystudoval elektrotechniku, aniž by si nesl po ukončení studia do života jakékoli dluhy; a co je nejpozoruhodnější, zatímco počítala, kolik jí mají zákazníci zaplatit, přepočítávala peníze, které od nich dostala, a vracela drobné, vedla se stovkami každodenních zákazníků rozhovory, jejichž dokončení se obvykle odkládalo napříště. „Pořad Suze Orman není o penězích, ale o lidech,“ řekla nám. A nezůstalo jenom u toho. Teodora si pořídila jeden výtisk knihy Suze Orman obsahující finanční rady a další dala jedné z pokladních. 

			Když jsme těmto dvěma ženám naslouchali, přivedlo nás to k pochopení toho, co pro nás až do té doby bylo záhadou: proč posluchači Suze Orman doslova hltají a věří všemu, co říká. Když všechny kousky skládačky zapadly na své místo, ozřejmilo to významný ekonomický problém, který se dotýká miliard lidí po celém světě.

			Suze Orman versus základní ekonomické poznatky

			Nejpopulárnější knihou Suze Orman (jíž se prodaly více než tři miliony výtisků) je publikace The 9 Steps to Financial Freedom: Practical and Spiritual Steps So You Can Stop Worrying1 (Devět kroků k finanční svobodě: Praktické a duchovní kroky, jež vám umožní zbavit se obav). Její pohled na výdaje a úspory spotřebitelů je v ostrém kontrastu s tím, jak o nich uvažují ekonomové (a jak jsou popsány v učebnicích ekonomie). Typická učebnice úvodu do ekonomie nás zavede do supermarketu. Máme určité množství peněz, které jsme – zcela neoriginálně a bez valné představivosti – vyhradili na nákup jablek a pomerančů. S tímto rozpočtem můžeme při různých cenách zakoupit odlišné kombinace obou produktů – a zvolíme si tu, jež nás učiní nejšťastnějšími. Tím je určeno, tvrdí učebnice, kolik jablek a kolik pomerančů zakoupíme při té či oné ceně; tato souvztažnost mezi cenou a množstvím určuje – jak dále říká učebnice – „poptávku po jablcích“ a „poptávku po pomerančích“.2

			Tento záměrně nikterak záživný příběh není ovšem vůbec tak nevinný, jak se na první pohled může zdát. Není to žádná věda. Je to ale účinné vyjádření. Pro studenty prvního ročníku, jimž je taková učebnice určena, představuje autoritativní konstatování; teprve později je jim naznačeno, že se takto nerozhodujeme pouze o nákupu jablek a pomerančů, ale že se takto dějí všechna ekonomická rozhodnutí: ten, kdo (se) rozhoduje, má určitý rozpočet (tak jako v případě nákupu jablek a pomerančů); činí odlišná rozhodnutí v závislosti na cenách; přijímá rozhodnutí, jež mu přinese výsledek, který nejvíce preferuje. Je to vyjádření, které nepostrádá sílu, protože v kontextu sekce s ovocem v supermarketu je obtížné si představit, že by se někdo choval jinak.

			Tento příběh je přesvědčivý ještě z jednoho důvodu. U studenta prvního ročníku při četbě učebnice obvykle to, co se zde dovídá, nevyvolává žádný vzdor, protože si neumí představit, jak bude podobenství o jablcích a pomerančích použito v mnoha odlišných kontextech ve zbývajících částech učebnice; v dalších kursech ekonomie; nebo – pokud bychom šli ještě dál – v následném magisterském studiu, jestliže se rozhodne pro studium ekonomie. Jenže „učebnicová rétorika“ ho přivedla k tomu, aby naivně uvěřil, že právě takto lidé povšechně uvažují, když se o něčem rozhodují. Jenže je tomu tak? Téměř jistě to platí v určitém kontextu, jako například v sekci s ovocem v obchodech Safeway. Tento příklad by ale byl mnohem méně přesvědčivý, kdyby v něm namísto ovoce hrála hlavní roli nevěsta, jež listuje stránkami časopisu Wedding Magazine; při přípravě na Ten Nejdůležitější Den Jejího Života by se rozpočet a cena ocitly až na druhém místě zájmu. A to nás přivádí zpět k Suze Orman – nejenom k tomu, proč ji její posluchači tak zbožňují, ale rovněž k tomu, proč zdaleka nejsou jenom úsměv vyvolávajícím příkladem.

			Doporučení Suze Orman

			Jak by spotřebitelé mohli vůbec dělat cokoli jiného než to, co popisují učebnice? Suze Orman říká, že lidé mají emocionální zábrany či obtíže, pokud jde o peníze a o to, jak je utrácet. Nejsou sami k sobě upřímní; důsledkem je, že nejsou racionální, pokud jde o rozpočet. Jak to může vědět? Je finanční poradkyně – a používá k tomu test. Po nových klientech chce, aby spočítali své výdaje; když to udělají, pokaždé a bez výjimky se ukáže, že výdaje, k nimž dospěli, jsou menší než skutečné výdaje zjištěné na základě vedení záznamů o výdajích.3 Pokud bychom se vrátili k příslovečné výpravě do supermarketu, bylo by tomu – obrazně řečeno – tak, jako kdyby její klienti příliš utráceli v sekci s ovocem; ve chvíli, kdy se ocitnou v sekci s mléčnými výrobky, již nemají žádné peníze na vejce a mléko. Ve skutečném životě takové neúspěšné zacházení s rozpočtem znamená, že lidé nemají na konci měsíce – poté, kdy zaplatili všechny nákupy – žádné volné prostředky, které by mohli uspořit. Co je ještě horší – obzvláště v obdobích krize – znamená, že v „prasátku“ nic není. V dnešní době to vede k tomu, že rostou splátky za nákupy kreditními kartami, jejichž úroková míra dokonce i nyní, kdy se nacházíme uprostřed dlouhé deprese, dosahuje téměř 12 procent.4 Před několika roky byla přitom ještě vyšší. 

			Toto kognitivní a emocionální selhání při nakládání s penězi vede podle Suze Ortman k tomu, že lidé nedokáží platit své účty. Za své poslání považuje docílit, aby částky, které se objevují na těchto účtech, byly natolik nízké, že se její čtenáři a klienti nebudou nadále v noci budit v obavách z toho, jak je zaplatí. A to je role maminek. Právě proto jí její příznivci nezazlívají její vyjadřování typu mamka-to-ví-nejlépe. Stojí za to si povšimnout a poznamenat, a to nejenom čistě „na okraj“, že obavy jsou tím, jak ukazuje podtitulek její knihy, co se nachází v centru zájmu publikací věnovaných finančnímu poradenství. Jenže nalézt v kterékoli učebnici ekonomie nějaké slovo, jež by v sobě propojovalo finance a emoce lidí, není opravdu snadné; ve skutečnosti byste se museli opravdu hodně snažit, aby se vám to podařilo.

			Příběh plný statistiky

			Tomu, co říká Suze Orman, nemusíme věřit jenom proto, že to říká právě ona. Namísto toho můžeme vyjít ze statistických zjištění, jež ukazují, že skutečně významná část spotřebitelů se obává, zda se jim podaří vyjít s penězi. Ekonomové Annamaria Lusardi a Peter Tufano, a sociolog Daniel Schnider, položili respondentům následující otázku: „Jak dalece jste přesvědčeni, že byste dokázali sehnat 2000 dolarů, kdyby se během příštího měsíce objevila nějaká nečekaná potřeba?“5 Téměř 50 procent respondentů odpovědělo, že by to nedokázali, nebo že by to nejspíš nedokázali. Lusardi v jednom nedávném rozhovoru zdůraznila, že respondenti měli celý měsíc na to, aby si obstarali peníze; to je dostatečný čas na to, vyřídit si neúčelovou hypotéku na dům; obstarat si novou kreditní katru; narychlo splašit něco od rodičů, bratra, sestry, přítele nebo bratrance či sestřenice.

			Statistická data týkající se financí spotřebitelů ukazují, proč by bylo pro tolik respondentů zapojených do výzkumu, který realizovala Lusardi a její kolegové, tak obtížné sehnat 2000 dolarů. V nedávno publikovaném, ekonomicky zaměřeném článku, pojednávajícím o „spotřebě z ruky do huby“, jeho autoři uvádějí, že v roce 2010 pro medián souboru amerických rodin, jejíž členové jsou v produktivním věku, platilo, že má k dispozici méně než jeden měsíční příjem, ať již ve formě hotovosti, peněz na běžném účtu či úspor, nebo na účtech peněžního trhu; navíc, nejspíš nijak překvapivě, medián bezprostředně držených akcií, obligací, dluhopisů se rovnal přesně nule.6 Studium deníků s výdaji (Británie) naznačuje, že mnoho lidí se svými účty doslova „žongluje“; výdaje lidí, kteří mají pravidelný měsíční příjem, jsou v posledním týdnu před výplatou ve srovnání s výdaji v prvním týdnu po výplatě o celých 18 procent nižší.7

			Víme také, že pro nezanedbatelnou část domácností představuje jejich rozpočet problém. Přibližně 30 procent domácností deklarovalo, že přinejmenším jednou během posledních pěti let využily některé z „alternativních forem půjček“ s velmi vysokými úrokovými sazbami; patří sem například využití služeb zastavárny; půjčky zajištěné zástavním právem k automobilu (auto-title loans), nebo krátkodobé půjčky se splátkou vázanou na nejbližší výplatní termín (payday loans).8 V roce 2009 celých 2,5 procenta domácností uvedlo, že v posledních dvou letech zbankrotovaly (většina před krizí).9 Dva a půl procenta se může zdát být malé, relativně neškodné číslo; tento údaj nicméně indikuje, že nikoli nevýznamná část populace během života zbankrotuje. Nikdo neví, kolik lidí zbankrotuje vícekrát; kdyby ale například ti, kteří již jednou zbankrotovali, během padesáti a více let dospělého věku zbankrotovali ještě dvakrát, znamenalo by to, že během své dospělosti zbankrotuje něco málo přes 20 procent americké populace.10

			A to není všechno. K obdobným výsledkům dospěl na základě pečlivého studia soudních záznamů města Milwaukee také sociolog Matthew ­Desmond; zjistil, že roční míra soudních vystěhování za období 2003 až 2007 – čili v době před krizí – činila 2,7 procenta.11 Tyto údaje o bankrotech a soudních vystěhováních přitom představují pouze špičku ledovce a ukazují na existenci mnohem závažnějších okolností fungování volných trhů, které statistika nepostihuje. Dokonce i v současných Spojených státech, kde spotřeba valné většiny populace dosahuje úrovně, jakou dosavadní historie nepamatuje, se většina lidí obává, jak vyjít s penězi. Některým se to nepodaří a zbankrotují nebo jsou soudně vystěhováni.

			Jiný pohled

			Další výzkumy a analýzy ukazují záhadu, jíž nás „obšťastnila“ Suze Orman, v poněkud odlišném světle. Většina z nás se domnívá, že kdyby se náš příjem zvýšil více než pětinásobně, byli bychom „za vodou“. Finanční problémy by zmizely. Přesně to si v 30. letech myslel jeden z nejchytřejších ekonomů, jaký kdy žil, John Maynard Keynes. V eseji, jíž se v době, kdy vyšla, nedostalo valné pozornosti, psal o tom, jak bude vypadat život „našich vnuků“ v roce 2030: jinak řečeno, o sto let později.12 V jedné věci se trefil téměř přesně – a to když předpokládal, že životní úroveň bude osmkrát vyšší. Ve Spojených státech byl v roce 2010 reálný příjem na hlavu vyšší 5,6krát.13 Vezmeme-li v úvahu dalších dvacet let, jež zbývají do cílového roku, a přihlédneme k ročnímu růstu příjmů na hlavu, jež se historicky pohybuje mezi 1,5 a 2 procenty ročně, potom můžeme říci, že Keynesův předpoklad byl pozoruhodně přesný.

			V jiném ohledu se ale Keynes hluboce mýlil. Jak nejspíš předpokládáte, nikde v jeho eseji nenajdete zmínku o tom, že se vnuci budou ukládat ke spánku plni obav, zda vyjdou se svými librami či šilinky. Myslel si, že je bude znepokojovat něco úplně jiného – jak naložit s nadbytkem volného času, protože pracovní týden bude mít pouze patnáct hodin.14 Muži stejně jako ženy budou „zakoušet … nervová zhroucení a poruchy, s nimiž se běžně setkáváme již dnes v Anglii a Spojených státech u manželek z dobře situovaných tříd – nešťastných žen, z nichž mnohé jejich bohatství připravilo o jejich tradiční úkoly a činnosti – jež zbaveny podnětů vyvolaných ekonomickou nezbytností neshledávají dostatečně zábavným vařit a uklízet a spravovat a příliš se jim nedaří nalézt místo toho něco jiného, čím by se zabavily“.15 (Jen tak mimochodem – toto konstatování se dnes může zdát být politicky nekorektní; stalo se ale předzvěstí „problému beze jména“, jež se stal ústředním bodem knihy The Feminine Mystique, jež o nějakých třicet let později zažehla druhou vlnu ženského hnutí ve Spojených státech.) Taková hojnost volného času se ovšem – bez ohledu na to, že příjmy ve Spojených státech vzrostly více než pětinásobně – sotva stala skutečností. Naopak, žena-hospodyňka, jakou známe, vyčerpaná po první a druhé směně, byla a je na hony vzdálena tomu, co Keynes předvídal.16 

			Keynesovy předpovědi mohou být pozoruhodné svojí nepřesností; odrážejí ale to, jak téměř všichni ekonomové (ale ne Suze Orman) uvažují o spotřebě a volném čase. Tento způsob uvažování stál u zrodu další – obdobně chybné – predikce. Lidé by měli nejenom více volného času; dávali by si rovněž stranou podstatnou část výdělků – spořili by – takže by pro ně nebyl problém na konci měsíce mít zaplacené všechny účty. Jenže jak jsme viděli, ani to se nestalo.

			Příčina

			Příčina toho, proč jsou ženy-hospodyňky vyčerpané, a lidem se nedostává úspor, vyvěrá z ústředního předpokladu této knihy. Volné trhy neprodukují jenom to, co skutečně chceme; produkují rovněž to, co vyhovuje vkusu opice na našem rameni a o čem se domníváme, že to chceme. Volné trhy tudíž tento vkus akceptují, takže to, co vyrobí, musí prodat. Ve Spojených státech je cílem téměř každého obchodníka (s výjimkou těch, kteří prodávají akcie, dluhopisy, obligace a bankovní účty, jimiž se budeme zabývat později) přimět vás, abyste utráceli své peníze. Volné trhy neustále vytvářejí pokušení. Život je příslovečná jízda na parkovišti, na němž neustále míjíte místa vyhrazená pro hendikepované.

			Stačí se projít po ulici ve městě. Výkladní skříně mají za úkol nalákat vás vstoupit do obchodu a nakupovat. Ve starých dobrých časech, kdy jsme oba byli mladší, jste na ulici s obchody v městské čtvrti obvykle narazili na obchod s potřebami pro domácí mazlíčky, s výlohou plnou vrnících štěňat. Existovala o tom dokonce písnička, v níž se zpívá:

			Kolik stojí to štěně ve výloze? (haf, haf)

			To, co vrtí ocasem.

			Kolik stojí to štěně ve výloze? (haf, haf)

			Doufám, že je na prodej.17 

			Štěňata nebyla ve výloze náhodou. Měla vás nalákat vejít dovnitř a nakoupit. Všeobecně vzato, „štěně ve výloze“ je metafora pro všechny tržní aktivity. Na „vrtící se ocas“ narazíme všude, kam přijdeme. V nákupním centru; v supermarketu; u prodejce automobilů; když hledáme dům ke koupi; všude na nás číhá pokušení. Jeden příklad za všechny: vejce a mléko jsou strategicky umístěny v zadní části supermarketu; jsou to totiž nejčastěji nakupované produkty; pokud si je chcete koupit, musíte projít celým obchodem, abyste s k nim dostali – a cestou se vám neustále připomínají další věci, které potřebujete a mohli byste je opomenout.18 Když se dostanete zpátky k pokladnám, zatímco čekáte, „zírají“ na vás (a na děti) cukrovinky a časopisy. Dříve tam bývaly vystaveny také cigarety: připomínka pro kuřáky, aby si je nezapomněli koupit.

			To je lov zacílený na cukrovinky a cigarety. V supermarketech jsou takových položek tisíce – všemožné rozmanité produkty na regálech, každý v péči týmu marketingových specialistů a inzerovaný v reklamních kampaních; nenajdete zde jediný produkt, jenž by neprošel experimentováním s mnoha dalšími možnými formami jeho marketingu. Jenže lov nekončí za dveřmi supermarketu; týká se téměř všeho, co kupujeme. Elizabeth Warren zdůrazňuje roli kreditních karet.19 Kreditní karty svádějí k nákupům – více se touto záležitostí budeme zabývat v jedné z následujících kapitol. Bezpochyby tomu tak je. Jenže myšlenka „ponoukat“ spotřebitele k tomu, aby nakupoval, patří k samé podstatě volných trhů. A zdaleka se nejedná jen o kreditní karty. Prodejce není placen za to, aby byl svým bližním opatrovníkem; aby sledoval, zda nákupy jablek a pomerančů neznemožní kupujícímu zaplatit na konci měsíce účty. A jak Suze Orman dobře ví, dokázat zaplatit účty vyžaduje nemalou dávku sebekontroly – onoho vnitřního hlasu, jež nám neustále říká: nedělej toto; nedělej tamto; musíš udržovat vyrovnaný rozpočet. 

			A to je dobrý důvod toho, proč se Keynesova předpověď ukázala tak mylnou. Jsme pět a půl krát bohatší, než jsme byli v roce 1930. Jenže volné trhy rovněž vynalezly mnohem více „potřeb“ a způsobů, jak nám tyto „potřeby“ prodat. Všechna tato lákadla objasňují, proč je pro spotřebitele tak obtížné vyjít s penězi. Většina lidí má dostatek soudnosti na to, aby se při pohledu do výlohy nesebrali a čistě z rozmaru a okamžitého popudu nekoupili štěně. Jenže ne každý člověk dokáže být – a to neustále – dostatečně racionální, zejména když je na ulicích, v uličkách supermarketů, v nákupních centrech, a nyní i na Internetu, vystaven tolika pokušením.

			Někteří lidé říkají, že tato ošemetná situace je produktem orientace na spotřebu, typické pro moderní svět. Říkají, že jsme příliš materialističtí; že jsme obětovali duši ďáblu. Podle nás je ale ústředním problémem rovnováha. Tržní rovnováha na volném trhu generuje nabídku příležitostí lovit hlupáky na každou lidskou slabost. Náš reálný hrubý domácí produkt na hlavu se může zvýšit pět a půl krát, a poté znovu – na naší ošemetné situaci se tím ale nic nezmění. 
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			Jak těžit z pověsti a finanční krize

			O finanční krizi 2008–2009 se píše stále dokola; až dosud o ní byly napsány stovky, ne-li tisíce pojednání. Většina z těchto textů jsou knihy zabývající se jednou firmou nebo vládní agenturou – ať je jí J. O. Morgan Chase, Goldman Sachs, Bear Stearns, Lehman Brothers, Bank of America, Merrill Lynch, the Federal Reserve, the Treasury, nebo Fannie Mae a Freddie Mac; implicitní sdělení, jež přinášejí, zní – „moje instituce“ se ocitla v centru krize.1 Naděje a potenciální světlé stránky krize zrodily zlatý věk publicistiky věnované finančním otázkám. V této kapitole se namísto toho, abychom na pěti stech stranách, které tyto publikace obvykle mívají, podrobně popisovali, co se stalo, zaměříme na něco jiného. Stručně řečeno: budeme se zabývat ústřední rolí té podoby lovu na hlupáky, pro niž používáme pojem Těžení z pověsti.

			Nevalné (a možná shnilé) avokádo

			Pokud se těším pověsti člověka, který prodává báječná, vyzrálá avokáda, nabízí se mi skvělá příležitost – mohu vám prodat nevalné avokádo za cenu, kterou byste zaplatili za perfektní plod. Budu těžit ze své pověsti. A ulovím vás – hlupáky, kteří si ho koupí.

			Právě takový příběh – ačkoli v mnohém přesahuje prostý akt nákupu avokáda – se nachází v samém centru neustále probíhající finanční krize, která je dominantním tématem v současné ekonomii. Těžit z pověsti se pokoušely rozmanité finanční instituce, přičemž tyto podvratné snahy se kromě jiného obzvláště dotýkaly ratingu instrumentů peněžního trhu (cenných papírů s pevně daným výnosem). Pověst velkých amerických ratingových agentur se utvářela téměř sto let na základě jejich ratingu dluhopisů (bondů). Tento rating sloužil veřejnosti jako ukazatel pravděpodobnosti dodržení, respektive nesplnění s nimi spojených závazků. Koncem 90. let a na samém počátku nového tisíciletí ale ratingové agentury na sebe vzaly nový úkol: udělovat rating nejenom dluhopisům (bondům), ale také komplexnějším cenným papírům, novým (komplexním) finančním derivátům. Kdybychom se vrátili k naší analogii s ovocem, tyto nové produkty představovaly nové variety avokáda. Protože byly nové, a obzvláště pak proto, že byly komplexní, bylo pro ty, kteří je kupovali, obtížné rozpoznat, zda obdržely správný rating. Protože ratingové agentury ale v minulosti – na starých varietách avokáda (jednodušších cenných papírech) – prokázaly, že jsou důvěryhodné, kupující neměli žádný důvod jejich ratingu nových komplexních cenných papírů nedůvěřovat. 

			Jenže lidé, kteří si kupovali avokádo (cenné papíry), nechápali rovnováhu při existenci lovu na hlupáky. Pokud sami nedokázali odlišit dobré avokádo (cenné papíry) od nevalného, a v některých případech zcela shnilého, potom ti, kteří „pěstovali“ a nabízeli nové variety avokáda (tvůrci nových cenných papírů působící ve finančním sektoru), nebyli nijak výrazně motivováni produkovat dobré nové variety avokáda. Mohli levněji produkovat špatné nové variety avokáda (komplexní balíky derivátů kryté cennými papíry s velkou šancí úvěrového selhání), které předkládali k posouzení ratingovým agenturám; ty těžily ze své pověsti a udělily jim rating AAA. Toto podobenství s avokádem – ve skutečnosti představovaným cennými papíry krytými hypotečními instrumenty – je o tom, co se vlastně stalo. 

			A nejenom, že se to stalo. Je to přesně to, co bychom ve stavu rovnováhy při existenci lovu na hlupáky očekávali – ten, kdo by pěstoval lahodné avokádo, by ostatním nedokázal konkurovat. Takový pěstitel by musel prodávat své bezchybné avokádo za cenu nadhodnoceného nevalného avokáda. Pokud by náklady na vypěstování dokonalého avokáda byly vyšší než náklady na vypěstování nevalného avokáda, jeho sady se mohlo dočkat jiného využití, jež by vynášelo více. Mohl by ho koupit producent nevalných avokád; mohl by zbankrotovat. Ekonom Carl Shapiro tento typ rovnováhy popsal v roce 1982 – tvrdil, že tento typ rovnováhy vede na trhu k tomu, že relativně průměrné výrobky zaplaví celý trh.2 A výjimečně, v nemnoha situacích, jako tomu bylo například před finanční krizí, se na takovém trhu prodávají zcela mizerné, zkažené produkty.

			Můžeme si položit otázku, proč by produkce a nesprávný rating nových variet avokáda (nových cenných papírů s neadekvátně vysokým ratingem) měly způsobit všeobecnou finanční krizi. Odpověď je i v tomto případě prostá a jednoduchá. Velké finanční instituce – komerční banky, hedgové fondy, investiční banky a další obdobné instituce – si půjčovaly: investiční banky si ve skutečnosti obvykle půjčovaly více než 95 svých celkových aktiv, z nichž některá obsahovala nové variety avokáda (komplexní deriváty podložené hypotékami).3 Jenže když se nakonec – což nevyhnutelně muselo nastat – přišlo na to, že některá nová avokáda jsou uvnitř naprosto zkažená, jejich hodnota zásadně poklesla. Stalo se rovněž zřejmým, že tyto finanční instituce dluží mnohem více než jenom hodnotu svých aktiv. A právě k tomu došlo v roce 2008 – od Frankfurtu přes Londýn po New York – a dokonce i v maličkém Reykjaviku (samozřejmě, že se nepropadla hodnota avokáda, ale hodnota derivátů cenných papírů podložených hypotékami). Záchranné půjčky poskytnuté Federálním rezervním systémem (FED) a Evropskou centrální bankou, společně s masivní fiskální podporou určenou pro „problematická aktiva“ ve Spojených státech a v Evropě, odvrátily celosvětový finanční kolaps a opakování Velké hospodářské krize.4

			Lov na hlupáky sehrál při této finanční bublině a krachu zásadní roli. Protože chyběla potřebná nedůvěra, tragédie roku 2008 byla nevyhnutelná; je to stejné, jako kdybychom popírali, že někdo může provádět nekalé aktivity na našem počítači – v takovém případě bychom byli na nejlepší cestě nést neblahé důsledky.

			Sedm otázek

			Podívejme se nyní na to, co se odehrálo, o něco podrobněji. V souladu s úvodem se zaměříme na sedm otázek.

			1. Proč, zpočátku, v 50., 60. a 70. letech, byly investiční banky důvěryhodné, pokud jde o záruky za správný rating cenných papírů („avokád“)?

			2. Proč ratingové agentury v té době udělovaly „avokádům“ správný rating?

			3. Jak se změnila motivace investičních bank a došlo tak k tomu, že důvěra přestala být základem jejich podnikání?

			4. Jak se tato změněná stimulace a motivy přenesly na ratingové agentury, takže poskytovaly nesprávný rating?

			5. Proč bylo těžit z pověsti tak ziskové?

			6. Proč byli ti, kdož kupovali nekvalitní cenné papíry („avokáda“), tak důvěřiví?

			7. Proč byl finanční systém tak zranitelný ve chvíli, kdy vyšlo najevo, že cenné papíry („avokáda“) jsou nekvalitní?

			Proč byly investiční banky zpočátku důvěryhodné?

			Instituce – ve Spojených státech a ve světové ekonomice – které produkují cenné papíry, se mezi lety 1970 a 2005 změnily. Kdyby v roce 1970 nějaký investiční bankéř upadl do kómatu a v roce 2005 se z něj zázračně probral, byl by překvapený. Systém se změnil. Viděl by, že instituce, pro niž pracoval, nabyla mnohem větší velikosti. Kdyby býval pracoval pro společnost Goldman Sachs – kterou budeme používat jako příklad – její kapitál za tu dobu vzrostl více než pět set krát. V roce 1970 společnost Goldman Sachs disponovala kapitálem ve výši 50 milionů dolarů;5 v roce 2005 její kapitál překročil hranici 28 miliard dolarů (celková výše aktiv přesáhla 700 miliard dolarů).6 Naproti tomu HDP se ve stejném období zvýšil pouze dvanáctkrát (v obou případech počítáno v o inflaci neočištěných cenách).7 

			Kdybychom zavítali do oné podle všeho snáze pochopitelné doby, ocitli bychom se v jiném světě – ve světě, v němž investiční bankovnictví vypadalo jinak. Byla to éra, v níž investiční banky měly silnou motivaci k tomu, aby cenné papíry měly správný rating. V roce 1970 by typická investiční banka – Goldman Sachs, Lehman Brothers, kdokoli další – byla „Bankéřem“ velkých firem. Její role spočívala v tom, radit svým společnostem. Zástupce banky věděl, jak funguje Wall Streetu, a jeho úkolem bylo seznamovat své zákazníky se světem financí a informovat je o finančních záležitostech. Byl „Důvěryhodným přítelem“: byl – obrazně, a občas dokonce doslova – „kámošem“ pracovníka korporace odpovědného za finance, s nímž se znal ze střední školy či univerzity, jenž teď pracuje na Wall Street. Byl to věci znalý člověk, jenž měl přehled a poskytoval chytré rady týkající se natolik závažných záležitostí, jako je například to, jak obejít federální daňový úřad nebo obelstít regulátory. 

			Důvěryhodný přítel byl trpělivý a vytrvalý; nebyl ovšem zcela nenáročný. Očekával, že za své služby bude pověřen úpisem emise akcií nebo bondů. První veřejná nabídka akcií (IPO) společnosti Ford Motor Company z roku 1956, kterou po smrti Henryho Forda8 realizovala společnost Goldman Sachs, byla z daňových důvodů a nutnosti dojednat dohodu týkající se zájmů rodiny Fordů a nadace Fordů velmi složitou a komplexní záležitostí. Rodina držela všechna hlasovací práva, ale jenom málo akcií; nadace neměla žádná hlasovací práva, ale většinu akcií.9 Sidney Weinberg, senior partner banky Goldman Sachs, věnoval dva roky tomu, aby dojednala nezbytné podrobnosti, to vše za „mizerných“ 250 000 dolarů.10 Jenže následně se Goldman a partneři dočkali štědré odměny: byli pověřeni IPO Fordu.

			Koncem 70. let měl jeden z partnerů, John Whitehead, neblahé tušení, že etika Důvěryhodného přítele se s pokračujícím růstem společnosti Goldman Sachs postupně vytratí. Vypracoval proto čtrnáct principů partnerství, jež měly být do budoucna vodítkem činnosti společnosti. První princip začíná takto: „Zájmy našich klientů jsou vždy na prvním místě.“ V další části se objasňuje, proč „skutečně“ neexistuje žádný konflikt zájmů: [protože] naše zkušenosti ukazují, že dobře sloužit našim klientům nám přináší úspěch.11 IPO Fordu názorně dokládá, jak k takovému úspěchu dochází. Je neblahé, že tyto principy se dnes namísto toho, aby nám ukazovaly cestu do budoucna, spíše zdají být – jak se Whitehead obával – symbolem dávno zaniklého světa. 

			Pověst byla pro investiční banku důležitá pro to, aby přilákala klienty. Svou roli měla rovněž ve vztazích s dalšími investičními bankami. Když došlo na prvotní úpis akcií, o jejich prodej se podělilo více investičních bank („syndikovaný“ úpis). Taková spolupráce byla nezbytná, protože banka řídící úpis potřebovala využít maloobchodní síť ostatních členů syndikátu.12 Stejně jako v případě vztahu Důvěryhodného přítele i v tomto případě šlo o oboustranně výhodný vztah („já na bráchu – brácha na mě“). Byla to éra „bankovnictví opírajícího se o vztahy“, a důvěra byla proto podstatná. 

			Proč dříve ratingové agentury poskytovaly správný rating? 

			Kdysi – v oněch snadno pochopitelných časech – měly investiční banky motivaci produkovat dobré cenné papíry a ratingové agentury měly motivaci jim udělovat správný rating. Tyto agentury – historie Moody’s je v tomto směru obzvláště výmluvná – se vyhýbaly jakémukoli konfliktu zájmů. Agentura Moody’s žila z prodeje svých znalostí a z dalších nevelkých poplatků. Příliš to nevynášelo, ale bylo to poctivé a o pevné zásady se opírající živobytí.13

			V té době byla pověst pro velké upisovatele akcií zcela zásadní. Uvedeme jeden příklad za všechny, který tuto skutečnost dobře ilustruje. V roce 1969 společnost Goldman stála za úpisem dluhopisů (bondů) železniční společnosti Penn Central za 87 miliónů dolarů.14 Neuplynul ani rok a společnost Penn Central zbankrotovala. To potenciálně ohrožovalo veškerá aktiva partnerů. Soudní spory stavěly na tom, že společnost Goldman měla informace zevnitř železniční společnosti, svědčící o její slabosti, které nezveřejnila. Společnost Goldman argumentovala tím, že sice věděla o provozních ztrátách železnice, ale domnívala se, že tyto ztráty mohou být více než dostatečně pokryty rozsáhlým nemovitým majetkem společnosti Penn Central. Společnost Goldman nakonec ze všeho vyvázla poměrně snadno, a celá záležitost ji stála necelých třicet miliónů dolarů; kdyby ale měla o něco méně štěstí, aktiva všech partnerů by přišla vniveč.15 Tato epizoda připomněla všem investičním bankám, že jejich podnikání musí být průzračně čisté a zcela čestné – včetně vztahů s ratingovými agenturami.

			Jak se změnila motivace investičních bank, takže důvěra přestala být základem jejich podnikání?

			Jenže poté se systém změnil: týkalo se to nejenom investičních bank, ale – jak uvidíme v následující části knihy – rovněž ratingových agentur. Takže, co by uviděl náš investiční bankéř, který by se v roce 2005 probral z kómatu? Jako příklad nám opět poslouží společnost Goldman. V roce 1970 veškerý kapitál patřil partnerům společnosti. V roce 1999 se společnost stala veřejně obchodovatelnou. Většina partnerů se tak mohla přestat klepat strachy při myšlence na soudní spor, který by je přiměl ručit většinou jejich osobního jmění.16 Zatímco v dřívějších dobách se společnost Goldman soustředila v drtivé většině případů na upisování akcií, později začala působit v bezpočtu rozmanitých oblastí, od obchodování na svůj vlastní účet (v obchodní místnosti velikosti fotbalového hřiště) přes management hedgových fondů až po vytváření nových složitých finančních derivátů cenných papírů a jejich balíků. Již to nebyla firma sídlící ve stísněných prostorách kancelářské budovy na Broad Street 20, proslulá svým obchodním centrem ve tvaru věže s 1920 soukromými telefonními linkami zajišťujícími spojení pro  obchodníky.17 Společnost expandovala do celého světa: její kanceláře se již nenacházely pouze v New Yorku, Londýně a Tokiu; ve správný čas začaly vyrůstat ve finančně atraktivních místech, jako jsou Bangalore, Doha, Šang­haj, a dokonce i v nevelkém městečku Princeton ve státě New Jersey.18 Hlavní sídlo společnosti, otevřené v roce 2009, je dokonalým symbolem všech těchto změn.19 Tato třiačtyřicetipatrová budova o délce dvou městských bloků vyhlíží – jak prohlásil kritik architektury Paul Goldberger – jako „zdrženlivě působící palác“. Společnost Goldman Sachs si vytvořila impérium.20 

			Z finančního hlediska je dnes společnost Goldman, stejně jako ostatní investiční banky, „stínovou bankou“. Nemalá část jejích finančních závazků (pasiv) je každou noc reinvestována. Od velkých investorů přijímá „vklady“ obsahující velké množství likvidních aktiv, kteří je chtějí někam bezpečně umístit. Těmito investory mohou být komerční banky, fondy peněžního trhu, hedgové fondy, penzijní fondy, pojišťovací společnosti nebo jiné velké korporace. Každou noc takto umisťují (můžeme říci „ukládají“) doslova miliardy dolarů, přičemž investiční banky slibují, že jim je druhého dne opět proplatí. Toto uspořádání se označuje jako koupě a prodej – „repos“ (repo obchody). Vkladatel/deponent je dvojnásobně chráněn. Nejenom, že může své peníze požadovat druhého dne zpět, ale pokud by společnost Goldman nedostála svým závazkům, nemusí se ničeho obávat. Proč? Protože repo obchody jsou zajištěny aktivy, jejichž hodnota přibližně odpovídá hodnotě vkladu. Pokud investor nedostane zpět svůj vklad, připadnou mu tyto záruky.

			Toto nové uspořádání, běžné pro investiční banky, existuje proto, že držitelé velkých vkladů se obávají umisťovat své peníze do normálních komerčních bank. Obávají se velkých ztrát v případě, že by nedostály svým závazkům.21 Příkladem, proč tomu tak je, může být IndyMac Bank of Pasadena, California. Když v červenci 2008 „stáhla rolety“, vkladatele disponující vklady menšími než 100 000 dolarů plně odškodnil úřad pro pojištění vkladů (Federal Deposit Insurance Corporation – FDIC). Každá částka přesahující 100 000 dolarů ale byla v ohrožení, protože FDIC zpočátku sliboval vyplatit pouze 50 procent.22 Pro držitele velkého množství likvidních akcií je proto bezpečnější deponovat své peníze přes noc u velkých investičních bank, protože vědí, že pokud by nedostály svým závazkům, mohou namísto peněz získat zástavu sloužící jako zajištění půjčky.

			Investiční banky přijímají takové vklady (přes noc) ještě z jednoho důvodu. Jako příklad opět poslouží společnost Goldman’s. Koncem 70. let se teprve začínalo ukazovat, jak velké zisky může přinášet vypůjčit si peníze a obchodovat na vlastní účet. Investiční banka, jako je Goldman’s, byla centrem finančního obchodování, a to nejdříve ve státě a později na celém světě. Hektické tempo a zmatek na Wall Streetu jí poskytovaly výhodu. Nejenom, že automaticky „sklízela“ více či méně veřejně dostupné informace a těžila z nich; mohla navíc interpretovat, co tyto informace znamenají. Není zapotřebí uvádět nic dalšího, aby bylo vcelku zřejmé, o co jde (viz zákony o zneužití informací a postavení v obchodním styku). Chytrému dospívajícímu šestý smysl také napoví, kdy se má pokusit o první polibek nebo ho neodmítnout.

			Koncem 60. a počátkem 70. let si Gus Levy, jenž by se jinak – až nastane správná doba – stal seniorním partnerem namísto Sidneyho Weinberga, povšiml, že by bylo možné vydělat velké peníze zprostředkováním obchodů s velkými balíky akcií institucionálních investorů.23 Coby jejich „Bankéř“ mohl Goldman na jedné straně identifikovat potenciálního prodejce velkého balíku akcií; se svými kontakty se poté mohl dopátrat další instituce, jež by ho mohla chtít koupit. V mezičase by tyto velké balíky – s předpokladem jejich následného prodeje – držel sám. Zde jsou počátky obchodování na vlastní účet. Jenže být takovým zprostředkovatelem znamenalo být přístupný potenciálnímu konfliktu zájmů: kolik by si jako zprostředkovatel takového obchodu měl ponechat? Jakou cenu by měl kupec zaplatit, jakou cenu by měl prodávající akceptovat, když rozdíl mezi nimi připadne společnosti Goldman?

			Přesně tyto obavy z potenciálního konfliktu zájmů vedly Johna Whiteheada k tomu, že jasně formuloval a vyslovil „principy“ obchodování. Měl strach, že společnost Goldman opustí etiku služby zákazníkům, jíž se – až na několik výjimek – řídila od dob, kdy Marcus Goldman v roce 1869 poprvé vyvěsil svůj vývěsní štít. Marcus by poskytl peníze židovským obchodníkům se šperky a koženým zbožím na dolním Manhattanu výměnou za dlužní úpis obsahující určitý úrok. Tyto úpisy by si strčil za krempu svého klobouku a s malým ziskem by je zobchodoval s respektovanými bankéři, kteří je od něj koupili, protože věděli, že se mohou spolehnout na to, že bude dbát jejich zájmů.24

			Jenže na počátku nového tisícletí se již nemůžeme spoléhat na etiku „na prvním místě jsou zájmy klienta“. William Cohan v knize Money and Power (Peníze a moc) uvádí názor manažera hedgového fondu společnosti Goldman na současné praktiky ve společnosti: „[Goldmanova otázka by byla] Dveře 1 nebo Dveře 2 – které pro mě mají aktuálně nejvyšší hodnotu? Nechcete být v těch, na nichž se skvěje nižší dolarová cifra.“25 To je na hony vzdáleno obrázku starého dobrého Goldmana coby Důvěryhodného přítele, pro něhož je klient na prvním místě, jenž poskytuje finanční rady na oplátku za občasnou příležitost upisovat akcie.

			Jak se změněná motivace investičních bank promítla do činnosti ratingových agentur?

			Jenže nebyly to pouze investiční banky, kdo se od dob Bankéře coby Přítele změnil. Změnily se rovněž vztahy mezi investičními bankami a ratingovými agenturami. V době výrazného růstu, jenž vedl k finanční krizi, byly ratingové agentury motivovány udělovat rating, po jakém emitent každého nového cenného papíru toužil – což ovšem nebyl nezbytně rating, jenž by byl ospravedlnitelný. Tato změna má svůj prapůvod v 70. letech, kdy společnost Moody’s začala investičním bankám za poskytovaný rating účtovat poplatky.26 Tento první nesmělý pokus nebyl ve své době příliš patrný: jak jsme viděli, v éře bankovnictví založeného na vztazích byla pro Bankéře coby Přítele nejdůležitější jeho pověst; chtěl proto, aby rating emise cenin byl co nejpečlivější a nebylo mu možné nic vytknout.

			Jenže motivace aktérů se od té doby změnila. Při současném přístupu k zákazníkům – „Dveře 1 nebo Dveře 2“ – ti, kdož chtějí emitovat cenné papíry, oplácejí stejným. Tak totiž fungují konkurenční trhy. A co zákazníci opravdu chtějí? Zejména vysoký rating emise svých cenin; tento rating totiž určuje úrok, který budou muset později zaplatit. Vysoký rating je tudíž tím, co dnes musí investiční banky poskytovat; jinak je jejich „zákazníci“ opustí a odejdou k někomu jinému. Banky proto vyvíjejí tlak na ratingové agentury. A stejně jako je tomu v případě prvního polibku, ani zde již není zapotřebí toho dále příliš říkat – ve skutečnosti nejspíš vůbec nic; ratingové agentury dobře chápaly co investiční banky, které jim za jejich služby platí, chtějí a potřebují. Dobře vědí, že v současnosti platí: udělte nízký rating a na další obchody s námi zapomeňte. (To samozřejmě platí dvojnásob, když je investiční banka, tak jak tomu v současnosti často bývá, vydavatelem a emitentem cenného papíru v jedné osobě.)27

			Došlo tak ke změně k horšímu. Investiční banky přestaly dohlížet na ratingové agentury a sledovat, zda svědomitě a řádně udělují adekvátní rating. Naopak, investiční banky se případ od případu poohlížejí po nejvyšším možném ratingu, bez ohledu na to, jakou emisí se zrovna zabývají. A ratingové agentury vědí, jaké důsledky bude mít, pokud jim nevyhoví.

			Proč těžit z pověsti přinášelo tak velké zisky? 

			Nyní si ukážeme něco z toho, v čem spořívá opravdové kouzlo složitých finančních struktur. Zatímco jedna jeho část je neoddiskutovatelná, další je zavádějící, klamná – a napomáhá lovu na hlupáky. Než do hry vstoupily moderní finanční deriváty, korporace obvykle použily výnosy firmy na platby držitelům dluhopisů (bondů) a na platby akcionářům (které mohly zůstat ve firmě jako „nerozdělený zisk“). Držitelé bondů měli nárok na fixní platby; akcionáři se podělili o zbývající zisky. Ale svět moderních financí přišel na to, že výnosy je možné – s přihlédnutím k odlišnému riziku – rozdělit na mnohem více částí. Takové dělení by bylo užitečné, pokud by šikovně rozdělili mezi ty, kdož preferují nízké riziko (jako jsou například držitelé dluhopisů – bondů) a ty, kdož jsou srozuměni s vyšším rizikem (například akcionáři). Toto rozdělení ale může být zneužito, protože je možné ho využít k zamlžení pravého stavu věcí a tím ke zmatení investorů. Dejme tomu, že banka nebo investiční banka nebo někdo další vezme hodně nekvalitních aktiv a poskládá je do jednoho balíku natolik komplikovaně, že je ratingová agentura vyhodnotí nesprávně a udělí jim vysoký rating. Z nekvalitních aktiv se rázem stane něco cenného. Nástrojem těchto finančních kouzelníků je vytváření balíků. To, že se ratingové agentury soustředí na špatnou věc ve špatném čase, je důvodem toho, že tito kouzelníci mohou být tak úspěšní.

			A přesně toho jsme byli svědky. Viděli jsme to v pozoruhodné míře na trhu půjček s nižší bonitou. Náš Bankéř ve své předešlé inkarnaci znal své prostředí a banky byly proto hlavními iniciátory hypoték; co si poskytnutím půjček navařily, to si také snědly: hypotéky se staly součástí jejich portfolia aktiv. Jenže poté někdo – správně – přišel na to, že proti rizikům z držení půjček pouze v jedné oblasti je možné se zajistit. Hypotéky je možné dát dohromady a vytvořit z nich velké balíky. Podíly v tomto balíku je možné prodat. Rizika se tak mnohem více rozloží. Banky ve státě Delaware tak přestaly držet pouze hypotéky poskytnuté v jejich státě, stejně jako banky ve státě Idaho přestaly držet pouze hypotéky poskytnuté ve státě Idaho; namísto toho mohly držet balíky hypoték rozdělených mezi státy Delaware a Idaho (nebo mezi více států; každá banka může držet balíky poskládané z hypoték odkudkoli). Banky, které poskytly půjčky, je tak nadále již nedržely samy, ale ponechaly si poplatky za zřízení a prodaly je do balíků hypoték. Tyto balíky jsou moderním nástupcem krempy na klobouku Marcuse Goldmana, jenž prodával přísliby splacení půjček, které poskytnul druhým.

			Jenže přínosy ze sdílení rizika byly pouhým počátkem zisků, které mohly takové velké balíky hypoték přinášet. Pokud by bylo možné takový balík natolik šikovně a pěkně zabalit, aby si toho ratingové agentury nepovšimly, potom by bylo ziskové poskytovat hypotéky dokonce i těm lidem, kteří nemají žádný příjem, práci nebo aktiva (NINJA – No Income, No Job or Assets). Jak toho bankéři docílili? Jak ukryli špatné půjčky? Použili kouzelnický trik, jenž umožnil, aby zrak ratingových agentur nepadl tam, kde by byly mohly být tyto špatné půjčky. Namísto toho, aby prodávaly balíky cenných papírů přímo, prodávaly je po různých částech. Kupci těchto různých částí – nebo „tranší“, jak se označují – dostávají odlišné části výnosů. Tyto části mohou být velmi složité; pro objasnění uvedeme jednoduchý příklad – jedna tranše může obsahovat splátky úroků balíku hypoték; jiná tranše může obsahovat splacení jistiny. Tento příklad ale umožňuje pouze naznačit, o jak složité transakce jde. Tak jako dítě může rozstříhat nůžkami barevný papír na bezpočet kousků všech tvarů a velikostí, tak je rovněž možné bezpočtem způsobů upravit platby vázané na balíky hypoték. A tyto tvary a kusy lze prodávat jako samostatné balíky. 

			Tím jsme se velmi vzdálili původním hypotékám; tyto cenné papíry – tak zvané hypotékami kryté tranše – bylo velmi obtížné, ne-li nemožné, prověřovat. Hypotéky byly součástí obrovských balíků; výnosy byly složitě „rozporcovány“; platby investorům byly rovněž na hony vzdáleny měsíčním splátkám lidí, kteří si vzali hypotéku. Tyto obtíže posloužily ratingovým agenturám jako výmluva pro to, že řádně a dostatečně neprověřují tyto hypotéky.28

			Moderní statistické postupy, standardně vyučované v ekonomických a obchodních školách, poskytují další výmluvu. Statistické odhady míry nekvalitních hypoték mohou být založeny na historických záznamech o předešlých nesplacených hypotékách (míře úvěrového selhání). Vysoký rating hypotékami krytých cenných papírů učinil hypotéky mnohem snáze dostupnými, což vedlo k bezprecedentnímu zvýšení cen domů. Tento růst cen a celkově vysoká zaměstnanost vedly k tomu, že míra nesplacených hypoték byla rekordně nízká.29 

			Nezáleželo na tom, že řady statistických údajů využívané k odhadům rizika nesplácení zahrnovaly pouze ta období, v nichž ceny domů rostly, kdy k nesplacení hypotéky docházelo jenom zřídka. Nezáleželo ani na tom, že tyto „finanční produkty“, jak byly označovány, byly zpracovány tak, aby vytvářely klamnou představu, že možnost nesplacení je nízká. Nezáleželo dokonce ani na tom, že ve skutečnosti nesprávný rating byl po nějakou dobu významným faktorem růstu ceny domů, protože podstatně přispíval k poptávce po domech. Nezáleželo na tom, protože motivem ratingových agentur již nebylo zejména udělovat správný rating. Bylo jím udělovat rating, který se zamlouval těm, kdož upisovali emise cenných papírů a byli ochotni za to zaplatit. Ratingové agentury těžily ze své pověsti – a lovili hlupáky.

			Jak víme, že k takovému „nafukování“ ratingu docházelo? Jedna jediná agentura – Moody’s – udělila 45 000 cenným papírům vázaným na hypotéky rating AAA (v období let 2000 až 2007); toto velkorysé přidělování ratingu je v přímém protikladu k tomu, že obdobný rating obdrželo (v roce 2010) všeho všudy šest amerických společností.30 Nafukování ratingu potvrdilo překvapivě upřímné vyjádření výkonného ředitele společnosti Moody’s. V projevu k zaměstnancům těsně po krizi prohlásil: „Proč jsme si nedokázali představit, že nezodpovědné chování oslabí naše dobré jméno, a ceny domů se po období růstu propadnou… Dohromady tyto chyby vedly k tomu, že vypadáme buďto jako nekompetentní analyzovat kreditní operace, nebo že jsme zaprodali svoji duši ďáblu za výnosy, nebo od každého trochu.“31

			Proč byli kupci nekvalitních cenných papírů (zkaženého avokáda) tak důvěřiví a naivní?

			Američané, stejně jako lidé žijící v dalších částech světa, nemají – což je báječné – žádný důvod být podezíraví. Jsou obeznámeni se „zázrakem“ fungování volných trhů. Netušili, že existuje něco jako lov na hlupáky a jeho důsledky. Skutečnost, že balíky derivátů obsahují nekvalitní, zkažené plody (avokádo), si uvědomili až dodatečně. Jenže, jak jsme ukázali, finanční kouzelníci-tvůrci těchto balíků, stejně jako ti, kdož jim udělovali rating, nebyli motivováni prohlédnout tento kouzelnický trik. Máme sklon vidět to, co je v našem zájmu; máme sklon nevšímat si toho, co v našem zájmu není. Ti, kdož tyto balíky vytvářeli, což byly obvykle investiční banky, byli odměněni vysokým ratingem toho, co nabízeli. Naproti tomu ty ratingové agentury, které by investičním bankám neposkytly to, co od nich chtěly, by se ocitly na vedlejší koleji. Ani investiční banky, ani ratingové agentury neměly zájem se na tyto balíky znovu podívat a pečlivě prozkoumat, co obsahují – což by bylo mimořádně obtížné a možná dokonce nemožné.

			Pro ty, kdož dokázali odhalit, co se skutečně odehrává – pro oněch nemnoho prozíravých a chytrých, ale také velmi osobitých a podivných jedinců, kteří jsou protagonisty publikace Michaela Lewise Big Short – tato situace vytvořila potenciál dosáhnout obrovských zisků prodejem těchto hypotékami podložených balíků nakrátko (jinak řečeno, sázkou na pokles jejich finanční hodnoty).32 Jenže to, co tyto balíky skrývaly uvnitř, bylo úmyslně ukryto zrakům ostatních. Tranše cenných papírů proto potřebovaly dobrý rating. Lewisovi prodejci nakrátko byli vzácnou výjimkou, potvrzující pravidlo.

			Vraťme se ke společnosti Goldman’s. Překvapivě pozdě, v létě roku 2006, kdy bylo vše dávno v pohybu, si obchodník s cennými papíry podloženými hypotékami Josh Birnbaum uvědomil, co se děje a jaká rizika to pro společnost Goldman Sachs přináší.33 Včas si povšiml, že se zvyšuje míra nesplácení závazků (rizika úvěrového selhání), a znal modely, poskytující potřebné detailní znalosti pro to, uvědomit si rizika spojená s nesplácením hypotečních úvěrů. Birnbaum přesvědčil své nadřízené, včetně těch až na samém vrcholu firemní hierarchie, o podstatě a výhodách svých argumentů; společnost Goldman poté pozoruhodně rychle změnila své portfolio hypotékami krytých cenných papírů a přešla od držení dlouhých pozic k obchodování nakrátko – což jí ušetřilo miliardy dolarů. Do konce října 2009 Birnbaumova obchodní skupina obchodováním nakrátko vydělala 3,7 miliardy dolarů.34 To více než dostatečně vykompenzovalo ztráty z obchodování s hypotékami ve výši 2,4 miliardy dolarů, jež vznikly v ostatních částech společnosti. Následujícího roku, kdy obdržel kompenzaci ve výši přibližně 10 milionů dolarů, Birnbaum opustil společnost Goldman. „Myslím, že záleží na úhlu pohledu, co je férové, že ano? Pokud jste dělníkem v ocelárně, nejspíš si pomyslíte, že je to opravdu dobrá odměna. Pokud jste manažer hedgového fondu, nejspíš si to myslet nebudete.“35

			Proč byl finanční systém tak citlivý na odhalení, že cenné papíry („avokáda“) jsou nekvalitní?

			Finanční systém byl, a nadále zůstává, nesmírně zranitelný, pokud jde o lov na hlupáky. Před krizí byl zranitelný zejména v důsledku chování investičních bank disponujících biliony dolarů, které doslova a do písmene refinancovaly významnou část svých aktiv každý den. Investiční banky nemohly dopustit, aby jejich aktiva byla nižší než jejich závazky, protože by rázem – přes noc – čelily obrovskému deficitu a ocitly se ze hry.

			Podnikatelské subjekty, dejme tomu korporace, mají dlouhodobé závazky. Když například společnost United Airlines na podzim roku 2002 zjistila, že hodnota jejích aktiv je nižší než hodnota jejích závazků, vyhlásila insolvenci. Soud jí v souladu se zákonem o úpadku (Kapitola 11 zákona) poskytl ochranu před věřiteli. Společnost vyjednala s odbory roční mzdové úspory ve výši přesahující 3 miliardy dolarů; dohodla se s věřiteli nezajištěných půjček na tom, že jim splatí čtyři až osm centů z dolaru; penzijní program převedla – s velkými ztrátami pro penzisty – na United States Pension Guarantee Corporation a zbavila se tak velkého břemene. Všude, kde to bylo možné, snížila provozní náklady. Mnoho lidí tím utrpělo, ale většina zaměstnanců nepřišla o práci. Nerušily se lety; v současnosti, o více než deset let později, můžeme letadla společnosti, která si za svůj marketingový symbol zvolila Gershwinovu Rapsodii v modré, stále vídat na obloze (a v epizodě Friendly Skies televizního seriálu Miracles).36

			Jenže investiční banky nemohou využít Kapitolu 11 zákona o úpadku a nezbankrotovat, protože jejich financování má odlišnou povahu. Velké části bilionů dolarů závazků financují přes noc. Tyto přes noc uzavírané dohody rovněž specifikují zajištění, které by musely vyplatit, kdyby druhého dne nebyly schopny dostát svým závazkům. Pokud se, dejme tomu, půjčí každý den 300 miliard dolarů a kapitál a aktiva banky nejsou s to tuto sumu pokrýt, nemohou dál existovat s dluhem tak, jako mohla společnost United Airlines. Proč ne? Protože krátkodobí věřitelé mají mnohem lepší možnost než čekat, až jim soud určí, kolik z toho, co vložili, dostanou zpátky. Využijí zajištění svých prostředků a poté odejdou. Jenže banka druhého dne ráno neotevře, protože jí stále budou chybět finanční zdroje. Nikdo nebude takový blázen, aby jí půjčil prostředky nezbytné pro její přežití.

			To ukazuje, proč se tento nový finanční systém, tak závislý na krátkodobých výpůjčkách, ocitl na pokraji naprostého zhroucení, když se přišlo na to, že mnoho aktiv obdrželo příliš vysoký rating a jsou ve skutečnosti nekvalitní. Hypotékami kryté cenné papíry mohly mít velmi vysoký rating; jenže byly z velké části kryty méně bonitními půjčkami s vysokou pravděpodobností, že nebudou splaceny. Když se přišlo na to, že hodnota těchto půjček je mnohem nižší, než se dříve myslelo, investiční banky měly nakročeno k bankrotu.

			Před propuknutím krize se ekonomové domnívali, že ti, kdož nakupují velké množství cenných papírů, ochrání sami sebe. Mysleli si, že si budou klást otázku, vtělenou v mementu, jež si Sidney Weinberg umístil do své kanceláře jako připomínku své cesty, kterou v mládí podnikl k Niagarským vodopádům: oblázek, který si koupil za 50 centů v malém sáčku od podvodníka, jenž o sobě prohlašoval, že pouze on ví, jak v řece pod vodopádem nalézt a vylovit diamanty.37 Jenže bych je měl od něj koupit jenom proto, že mi je chce prodat? Důležitým aspektem lovu na hlupáky je umět na takové nepříjemné otázky pohotově a umně odpovědět; vyhnout se přímé odpovědi. Novou ekonomiku doprovázel mýtus, že komplexní hypotékami kryté cenné papíry jsou vytvořeny tak, aby eliminovaly riziko. Vysoký rating, který od ratingových agentur tyto cenné papíry získávaly, byl takovou odpovědí. Dokud tento mýtus nic nenarušilo, lov na hlupáky byl ziskový, jako je tomu pokaždé.

			Shrnutí

			Jak jsme ukázali, byla nastolena rovnováha při existenci lovu na hlupáky. Dokud významná část veřejnosti nakupující bondy byla ochotna tomuto mýtu věřit, investiční bankéři měli motivaci produkovat nekvalitní avokáda a získávat od ratingových agentur jejich hodnocení, které zakrývalo pravý stav věcí. Právě tak se bohužel věci měly.

			V roce 2008 tehdejší státní návladní ve státě New York Andrew Cuomo (v současnosti guvernér státu New York) vyšetřoval ratingové agentury; uzavřel s nimi dohody platné dvaačtyřicet měsíců, jež jim ukládaly věnovat náležitou pozornost a zveřejnit kritéria hodnocení používaná při ratingu hypotékami na bydlení krytých cenných papírů. Aby aktéry odradil od „nakupování ratingu“ a snahy získat tak co nejlepší rating, dohody obsahovaly rovněž požadavek, aby ratingové agentury dostaly zaplaceno za své služby i v případě, že rating, který udělí, zájemce o něj nevyužije.38 Zákon o reformě Wall Streetu a ochraně spotřebitele (tzv. Dodd-Frank Act) z roku 2010 přinesl další změny a dále posílil odpovědnost ratingových agentur za chybný rating úvěrů.39 Platnost dohod, které uzavřel Cuomo, již vypršela, a není zřejmé, zda se problémy spojené s ratingem úvěrů znovu neobjeví, až se trh s hypotékami na bydlení krytými cennými papíry zotaví. Konflikt zájmů vyvěrající z existence ratingu placeného tím, kdo cenné papíry vydává, zůstává zachován. 

			V Části II této knihy se vrátíme k lovu na hlupáky na finančních trzích. Uvedeme dva další příklady obdobných distorzí v historii amerických financí. Představíme koncept finančního drancování firem; jak k němu může v zájmu dosažení zisku docházet; a jak obrovské riziko mohou relativně nevelké příležitosti drancovat firmy s cílem dosažení zisku představovat pro finanční systém.

			Příloha: Credit Default Swap (výměna nesplaceného úvěru/pojištění proti nesplacení dluhopisu)

			Když se vydáte do cirkusu, můžete společně se svými dětmi zjistit, že vaše nejoblíbenější vystoupení – to úplně nejlepší kouzelnické představení – se neodehrává ve velkém, hlavním stanu, ale někde na vedlejší scéně. Vydejme se nyní společně do stanu, kde se odehrává představení nazvané Credit Default Swap (CDS). 

			V hlavním stanu, o němž jsme hovořili výše, banky zjistily, že mohou uzavírat hypotéky, a následně, jako jistou formu alchymie, z nich s pomocí ratingových agentur vyrábět zlato: tím, že vytvoří aktiva, jež jsou natolik složitá, že ratingové agentury jim mohou, v důsledku reálné – nebo předstírané – ignorance, udělit vysoký rating. Pokud celková hodnota derivátů aktiv byla vyšší než výše půjček, které banky učinily, aby tyto hypotéky získaly, potom se před nimi na stole zčistajasna objevily peníze.

			Vzpruhou pro tato kouzla byly nové formy smluv týkající se derivátů: CDS. Takový derivát je možné vymyslet pro libovolné aktivum s pevnými platbami, jako jsou bondy nebo hypotékami krytá aktiva. V případě nesplácení vlastník swapu dostane nominální hodnotu aktiva; tu si ale následně přepustí (tj. „prohodí“ si ji) s prodávajícím. Swap je forma pojištění. Je to jako v případě požáru (analogie s nesplácením) – dostanete pojistnou hodnotu svého domu, ale poté to, co z něj případně zbylo, předáte pojistiteli.

			Bylo by možné si myslet, že prodávat CDS bylo mimořádně riskantní. Pojistiteli by mohlo zůstat téměř bezcenné aktivum. Bylo by možné si myslet, že jenom velmi málo lidí bude ochotno jít do takového rizika. Jenže lidé, kteří nás přivedli do finanční krize roku 2008, to dělali rádi, a to dokonce i pro velmi malou odměnu. V oné době plné euforie se domnívali, že riziko nesplácení je natolik nízké, že na tom, co dělají, snadno získávají peníze.

			Prodej CDS realizovaný firmou AIG Financial Products v Londýně to dobře ilustruje. American International Group byla velmi velká, globální pojišťovací společnost s dobrou pověstí.40 AIG Financial Products byla její přidruženou společností působící v Londýně. Na počátku nového tisíciletí se její šéf Joseph Cassano domníval, že by mohl prodávat CDS pojistné smlouvy a držet jako protiváhu velmi malý objem riskantních aktiv. Nechal si zpracovat ekonometrický model, z něhož vyplynulo, že v případě tranší hypotékami krytých cenných papírů s nejvyšším ratingem (takzvané super senior tranše) je možnost, že by přišel o významnější množství peněz, nižší než 0,15 procenta, a to dokonce i tehdy, kdyby nastala ta nejhorší recese celého poválečného období.41 Auditoři AGS postupovali v souladu s tímto zjištěním, stejně jako s Cassanovým závěrem, že AGS může bezpečně prodávat CDS na taková aktiva, aniž by si ponechala stranou jakékoli prostředky na pokrytí případných ztrát.42 Jinak řečeno, že peníze z prodeje takových swapů budou čistým výnosem, na němž si firma bude „mastit kapsu“. Začala proto s agresivním prodejem swapů, a to dokonce s prémií pouhých 0,12 procenta.43 V roce 2007 měla AIG zaknihováno na svých účtech z toho vyplývající závazky (z úvěrového selhání) za 533 miliard dolarů.44

			Ať již Cassano opravdu věřil svým obchodům nebo ne, skuteční hlupáci (protože Cassano sám sobě v letech 2002 až 2007 každoročně vyplácel více než 38 milionů dolarů), kteří se zdráhali zpochybnit aktivity husy, jež snášela zlatá vejce, seděli v ústředí mateřské firmy ve Spojených státech. Navíc závazky, jež AIG měla, mohly stáhnout firmu ke dnu dokonce i tehdy, kdyby se Cassano nemýlil v tom, že nebude muset za nesplácená aktiva platit vůbec nic. Proto uzavřené smlouvy, obzvláště pak ty se společností Goldman Sachs, obsahovaly ustanovení,46 že v případě poklesu hodnoty swapů o stanovenou částku je AIG povinna průběžně informovat o zástavě a doložit tak, že je schopna splnit své povinnosti spojené se swapem. Dokud se celkově dařilo a vše vypadalo nadějně, tato ustanovení nepůsobila žádné problémy: ničím „nezkalená“ hodnota CDS a vysoký (AAA) úvěrový rating společnosti AIG byly samy o sobě dostatečným ujištěním. V ústředí společnosti tak spokojeně zanášeli do účetnictví zisky, protože o těchto ustanoveních nevěděl ani šéf oddělení řízení rizik.47 Jenže ve víru událostí následujících po pádu Lehman Brothers v srpnu 2008 AIG nedokázala získat úvěr na splacení záruk, které po ní byly požadovány. S vědomím toho, že v případě bankrotu AIG se všechny tyto CDS ocitnou z právního hlediska v neprosté nejistotě a vznikne nejasná situace, vstoupili do dění představitelé ministerstva financí a Federálního rezervního systému.48 Do AIG nalili 182 miliard dolarů. Protože 205 miliard se podařilo zachránit, daňoví poplatníci na všem – překvapivě – vydělali.49 Jenže to je dobrý konec špatného příběhu: tato intervence byla nezbytným, klíčovým krokem na cestě k záchraně světa před Velkou depresí dvacátého prvního století.

			CDS sehrály ve finanční krizi několikerou roli. Ty, jež držela společnost AIG, představovaly – a to i přes to, jak velký objem to byl – pouhé 1 procento z přibližně 57 bilionů dolarů na trhu.50 Toto enormní množství potenciálních finančních závazků sehrálo hlavní roli při ztrátě důvěry v době krize. Koneckonců, dokonce i banka, která byla dokonale zajištěna – například v případě úvěrového selhání ve výší 1 bilionu dolarů mohla využít 1 bilion dolarů, které jí naopak jiné subjekty dlužily – čelila potížím ve výši 1 bilionu dolarů. Dokonce i kdyby se všechny platby uskutečnily v plném rozsahu, mohla by potřebovat ochranu před věřiteli, aby mohla získat, co jí patří a zachránila se.51 

			Jenže CDS měly i další roli, než jenom „vyvažovat rizika“. Pokud jste drželi hypotékami kryté cenné papíry a pojistili jste si jejich splacení pomocí CDS, například od AIG, museli byste z naprosto nekvalitního cenného papíru, který jste mohli držet (a nebylo by na tom nic překvapivého), udělat zcela bezpečný cenný papír – dokud byla společnost AIG solventní. Ochota AIG a dalších vystavovat CDS za velmi nízké ceny povzbudila kupce a tvůrce hypotékami krytých cenných papírů. S adekvátně upevněným lanem můžete bezpečně skočit z mostu. Cassano a mnozí další takové lano nabízeli, a to za velmi malé peníze. A těch, kteří se rozhodli skočit, bylo opravdu mnoho.

		

	
		
			Část II
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			Jak lovit hlupáky tu či onde

			Druhá část obsahuje devět kapitol, z nichž se každá zabývá lovem na hlupáky v konkrétním kontextu. Můžeme na ni nahlížet jako na zkoumání „mikroekonomie“ lovu na hlupáky. V těchto kapitolách se zabýváme významnými nástrahami a nevýhodami doprovázejícími jinak bohatý život většiny lidí v moderních rozvinutých zemích. Lov na hlupáky, který v těchto kapitolách popisujeme, může vyústit do stejně závažného narušení celkově spokojeného života, a to vzhledem ke své „makroekonomické“ povaze spočívající v nedostatečných úsporách a finančním kolapsu.

			Jenže souhrnné dopady tohoto narušení jsou pouze jedním z poznatků, který tato část knihy přináší. Na této knize jsme pracovali pět let. Za tu dobu jsme se o lovu na hlupáky mnohé dozvěděli. Pronikli jsme více do podstaty problému. Vytvořili jsme si šestý smysl, který nás – stejně jako psy čich a slony zvuk – upozorní a varuje. Na pomoc mu přicházejí poznatky o tom, co nás a naše uvažování činí tak náchylnými chovat se jako hlupáci. Poprvé se s tímto problémem seznámíme v kapitole o inzerci a marketingu, v níž si ukážeme, jak tvůrci reklamy a marketingoví specialisté dovedně zacházejí s našimi vzorci myšlení, což jim umožňuje dostat nás tam, kde nás chtějí mít.

			Kapitola 3: Reklamní agenti cílí na naše slabá místa. Jestli existuje oblast, na níž je možné ukázat lov na hlupáky v té nejčistší podobě, potom je to reklama a marketing. Ukážeme si, že lidé mají sklon uvažovat v intencích příběhů, a že tento základ našeho uvažování náš činí manipulovatelnými. Pokud můžete „přesměrovat“ příběh, který někdo vypráví sám sobě tak, aby to bylo výhodné pro vás, ale nikoli pro něj, potom jste ho dostali do situace, kdy je možné na něj podniknout lov. Takovéto „přesměrování“ patří k hlavním postupům inzerce a marketingu. V této kapitole si rovněž řekneme něco o využití moderních vědeckých statistických metod v reklamě a marketingu, jež je dalším příkladem utváření rovnováhy při existenci lovu na hlupáky. Ukazuje se, že tyto postupy přinášejí zisk; právě proto se používají. Na tom, že inzeráty, které se před vámi objevují na monitoru, když používáte vyhledavač Google, jakoby odrážely vaše myšlenky, není nic náhodného.

			Kapitola 4: Zlodějny týkající se automobilů, domů, kreditních karet. V této kapitole se zaměříme na tři oblasti lovu na hlupáky, které jsou obzvláště vhodné pro to, ukázat rozličné techniky, které tito lovci používají. Dvě z těchto oblastí se týkají největších nákupů, jaké spotřebitelé dělají: automobilů a domů; nejsou tedy rozhodně bezvýznamné a souvisejí spolu. Poslední oblastí, jíž se v této kapitole zabýváme, jsou kreditní karty. Ty přinášejí určité, byť nevelké pohodlí – a to za pozoruhodně vysokou cenu.

			Kapitola 5: Jak se loví hlupáci v politice. To, že teorie demokracie jde ruku v ruce s teorií konkurenčních trhů, není náhodné. V demokraciích politici soupeří o naše hlasy, stejně jako na volných trzích prodejci soupeří o naše peníze. V této kapitole si ukážeme, jak lov na hlupáky v podmínkách rovnováhy zásadním způsobem podkopává demokracii.

			Kapitola 6: Potraviny, léky a lov na hlupáky. Potravinářský průmysl vydělává peníze tím, že se snaží přimět lidi jíst to, co hodlá prodat; farmaceutické firmy vydělávají peníze tím, že se nás snaží přimět polykat pilulky, které vyrábějí. Ti, kdož v této oblasti podnikání dokáží přežívat, mají v rukávu nemálo triků. Jednou z možných reakcí na lov na hlupáky je regulace. V této kapitole si ukážeme, jak hnutí spotřebitelů dokázalo počátkem dvacátého století prosadit schválení této regulace. A ukážeme si rovněž to, jak lovci nalezli způsoby umožňující regulaci obcházet, protože spíše než na veřejnost své úsilí zaměřili na ty, kdož ji utvářejí a prosazují.

			Kapitola 7: Inovace: dobré, špatné a nechutné. Ekonomové jsou v současnosti z valné části přesvědčeni, že ekonomický růst je v první řadě výsledkem technických změn a inovací. A téměř jistě se v této věci nemýlí. Jenže – navzdory převažujícímu uvažování – nové myšlenky a technické inovace nutně nevedou k ekonomickému pokroku; některé z nich umožňují realizovat nové způsoby lovu na hlupáky.

			Kapitola 8: Tabák a alkohol. Tuto kapitolu uvádí příběh Molly a její závislosti na hazardních hrách. Hraní na automatech a drogy, obzvláště pak nadměrné užívání a závislost na tabáku a alkoholu, nepřehlédnutelně ohrožují naši pohodu a celkový dobrý fyzický a duševní stav. Pro příliš mnoho lidí se tato hrozba stala každodenní realitou jejich života.

			Kapitola 9: Jak vydělat na bankrotu a Kapitola 10: Jak Michael Milken lovil hlupáky na nekvalitní bondy. V kapitole 9 opět zavítáme na finanční trhy. Na příkladu krize z konce 80. let ve Spojených státech, jež zasáhla sféru úspor a půjček, si ukážeme, jak dalekosáhlé důsledky mohou mít zdánlivě malé odchylky od standardních postupů finančního účetnictví (forma informačního lovu na hlupáky). 

			Kapitola 11: Hrdinové odporu. V poslední kapitole Části II se dotkneme problému, který může některé čtenáře poněkud sužovat nebo jim připadat jako zbytečné rýpání: Proč lze v moderním hospodářství žít vcelku obstojně? Proč není rovnováha na svobodném trhu – pokud vezmeme v potaz, jak velký je zde potenciál pro lov na hlupáky – vpravdě nesnesitelná? Naše odpověď zní: základní předpoklad v pozadí většiny ekonomických analýz, stejně jako naší teorie lovu na hlupáky – že na sebe soustředění, vypočítaví prospěcháři nečelí žádným překážkám – nikdy zcela neplatil. Vždy se najdou idealisté, kteří nenechávají lov na hlupáky bez povšimnutí, obracejí k němu svoji pozornost, poukazují na něj, formují sociální hnutí a uvádějí do pohybu síly, které vše korigují. 
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			Reklamní agentury cílí na naše slabá místa

			Podívejme se nyní na inzerci. Stejně jako se od právníků očekává, že budou hájit své klienty, i když jsou vinni, od inzerentů se očekává, že budou napomáhat vyšším prodejům společností, které si je najímají, a to i tehdy, když inzerované prodeje ve skutečnosti snižují blahobyt zákazníků. Tato stránka inzerce z ní dělá dobré loviště.

			V této kapitole naleznete vzorové příklady z historie inzerce, jež umožňují načrtnout dva aspekty lovu na hlupáky. Za prvé, uvidíme, že inzerenti – stejně jako v obecnější podobě odborníci na marketing – využívají ty stránky lidského myšlení, jež z nás činí imanentní objekty. Za druhé, uvidíme, jak je možné systematicky těžit z našeho sklonu stát se objektem lovu na hlupáky; inzerenti totiž během posledního století objevili vědecky a statisticky podložené metody umožňující měřit efektivitu jejich počínání. Jinak řečeno, dokonce i bez hlubokého vhledu do našich reakcí dokáží odhalit naše slabá místa. Tak jako Thomas Edison testoval více než 1600 materiálů vhodných pro vlákno žárovky,1 inzerenti systematicky využívají metodu pokusu a omylu ke zjišťování toho, co navodí naši ochotu kupovat to, co nám chtějí prodat.

			Narace a lidské myšlení – role inzerce

			Lidská mysl zcela přirozeně uvažuje ve formě příběhů. Mnoho našich myšlenek se odvíjí ve vzorcích obdobných rozhovoru.2 V něm nejdříve hovoří jeden člověk (dejme tomu my). Poté druzí lidé vyjadřují svůj názor, na nějž my nebo ostatní mohou reagovat. Takový rozhovor se přirozeně vyvíjí; v jeho průběhu se může dokonce, třeba i náhle, změnit samo téma rozhovoru. Taková změna se může, obdobně jako při rozhovoru, odehrát i tehdy, když o něčem uvažujeme. Nejde pouze o to, že získáme nové „informace“; změní se rovněž náš pohled na věc a informace interpretujeme jinak než dosud.3 Důležité na tom všem je to, že tyto proměny našeho myšlení znamenají, že naše názory, a na nich založená rozhodnutí, mohou být poměrně nekonzistentní. 

			Tento pohled na lidské myšlení chápané jako typ příběhu nebo jako něco na způsob příběhu – jako něco, co přirozeně, nevyhnutelně není konzistentní – otevírá prostor pro inzerci a vtiskuje ji určitou roli. Kdybychom se vrátili k analogii mezi myšlením a rozhovorem, na většinu inzerce lze pohlížet jako na roubování příběhů svého druhu na mentální příběhy odehrávající se v naší mysli.4 Cílem těchto naroubovaných příběhů je docílit, abychom si zakoupili inzerovaný produkt. 

			Vraťme se k jinému, dříve uvedenému příkladu – k písni „How Much Is That Doggie in the Window“, protože ilustruje, jak k tomu dochází. Když zpěvačka (jíž byla Patti Page) prochází kolem obchodu se zvířaty, padne jí zrak na štěně ve výloze; v pozdější, méně známé verzi písně, se rozhodla štěně koupit a darovat ho svému příteli – a poté odjet do Kalifornie.5 V našem mentálním životě se stejně jako v nějakém příběhu touláme a přecházíme od jedné věci k druhé. Další lidé, obdobně jako majitel obchodu, jenž dal do výlohy štěně, do našeho mentálního života záměrně vstupují a zasahují. Přesně to povšechně a na mnohem obecnější úrovni dělají tvůrci inzerce a odborníci na marketing. Když „pootočí“ naše myšlení a docílí tak toho, že to, co si myslíme, slouží nikoli našim, ale jejich potřebám, stali jsme se objektem úspěšného lovu na hlupáky. 

			Ve zbývající části této knihy se budeme neustále vracet k vyprávění příběhů. Pokud je to způsob, jímž uvažujeme – nebo pokud je to metafora pro to, jak uvažujeme – je snadné pochopit, proč je pro druhé tak snadné proniknout do naší mysli tak, aby to posloužilo dosažení jejich cílů. Seznámíme se s rolí „příběhů“ ve volebních kampaních a při lobbování; při prodeji léčiv velkými farmaceutickými firmami; při prodeji tabáku a rezistenci vůči tomu; při prodeji nekvalitních bondů. Všichni přitom víme, že vzájemné vyprávění příběhů je ukotveno mnohem hlouběji, než ukazují tyto příklady – je podstatnou součástí toho, co z nás činí lidské bytosti. Konec konců, v souladu s knihou Pride and Prejudice (Pýcha a předsudek) si můžeme říci: „Pro co jiného žijeme, než abychom dělali něco, o čem budou naši sousedé hovořit, smát se tomu, o čem budou šířit klepy, a abychom jim opláceli stejnou mincí?“6

			Inzerce jako vyprávění příběhů

			Naši analýzu poučení plynoucího z inzerce začneme pohledem do života tří skvělých inzerentů dvacátého století.7 Na jejich životech si ukážeme, jak se proměňovala inzerce ruku v ruce s vývojem způsobů vyprávění příběhů. Uvidíme ale rovněž další aspekt inzerce: jak bylo vyprávění „příběhů“ doplněno o využití moderních statistických metod – jak se stalo stejně „vědecké“ jako při využití statistiky při medicínských testech nebo v ekonomii.

			Albert Lasker. Laskerův otec Morris byl německý Žid, jenž v 19. století emigroval do Spojených států; svoji kariéru zde začal jako potulný podomní obchodník, poté se věnoval reklamnímu prodeji, a nakonec vydělal majlant jako velkoobchodník s potravinami, nemovitostmi a vlastník mlýnů.8 Albert se narodil 1. května 1880. Na střední škole se stal reportérem místních novin v Galvestonu ve státě Texas. V autobiografické črtě pro American Heritage ukazuje, jak se mu coby dospívajícímu podařilo v novinách uchytit.9 Eugene Debs, americký socialista a lídr v období na přelomu století, přijel na výroční zasedání Společeství místních hasičů v Galvestonu. Hodlal zde reagovat na obvinění z nečestného jednání, což byla událost poutající pozornost na celonárodní úrovni. Lasker vypráví, jak si vypůjčil uniformu Western Union a přišel do domu, kde Debs přebýval. Když byl na základě tvrzení, že má doručit telegram, vpuštěn dovnitř, vtisknul Debsovi do ruky lístek, na němž bylo napsáno: Nejsem poslíček. Jsem mladý novinář. Někdo z těch, s nimiž budete hovořit, musí být první, komu rozhovor poskytnete. Proč bych to nemohl být já? Nastartuje to moji kariéru.“ Debs souhlasil. To je hezký příběh. Když ale autoři Laskerova životopisu zapátrali v záznamech, zjistili, že původní příběh otištěný v Galveston Times – jehož autorem je nejspíš Lasker – popisuje krátké, ničím zvláštní setkání s Debsem.10 Lasker miloval, což je pro tvůrce reklamy vcelku náležité – velké příběhy.

			Pokud byste si mysleli, že tato vynalézavost a agresivita, ať již smyšlené nebo skutečné, znamenaly, že Lasker byl skvělým studentem, byli byste na omylu. Stěží dokončil střední školu. Morris naštěstí přišel na to, co s ním dál. Využil některé své kontakty v Chicagu a v osmnácti poslal Alberta do Chicaga pracovat v reklamní agentuře Lord and Thomas.11 

			Jedna z prvních Laskerových kampaní ukazuje inzerci v době, kdy ještě byla „v plenkách“. Společnost Wilson Ear Drum Company se ocitla v nesnázích. Na to, abychom pochopili, proč tomu tak bylo, nám stačí letmý pohled na její inzerci. Po straně inzerátu je obrázek ucha (se zařízením, které do něj má přijít).12 Inzerát je uveden sloganem: „OD NEDOSLÝCHAVOSTI A HUČENÍ V HLAVĚ VÁM POMŮŽE NA ZDRAVÉM ROZUMU ZALOŽENÉ WILSONOVO NASLOUCHÁTKO.“ Poté následuje drobným písmem: „Nový vědecký vynález, konstrukčně zcela odlišný od všech ostatních zařízení.“ Lasker inzerát upravil tak, aby byl výraznější a troufalejší: „NEDOSLÝCHAVOST PŘEKONÁNA. V Lousville spatřil světlo světa jednoduchý, malý přístroj, který okamžitě odstraní nedoslýchavost – perfektně sedí, je pohodlný, není vidět. Zdarma k dispozici 190 stránková publikace, v níž se dozvíte úplně všechno.“ Reklamní text, který následuje, má formát novinového článku (vzpomeňte si, že coby dospívající působil Lasker jako novinový reportér): „Od okamžiku, kdy v Lousville spatřil světlo světa tento přístroj, již žádný nedoslýchavý člověk nemusí s sebou nosit trumpetku, rourku nebo obdobný zastaralý přístroj, protože každý může s pomocí jednoduchého vynálezu, který skvěle padne do ucha a není vidět, dokonale slyšet. Čest a sláva za to patří Georgi H. Wilsonovi z Lousville, jenž sám trpěl nedoslýchavostí – ale nyní slyší stejně dobře jako kdokoli jiný.“ Vylepšený hlavní slogan a reklamní text doprovází obrázek muže s rukou položenou zezadu na ucho a s nápisem „Ten nejnedoslýchavější člověk, jakého jste kdy viděli.“13 Skomírající společnost Wilson Ear Drum Company znovu ožila. Laskerova kariéra byla na vzestupu. Inzerci vytvářel jinak, než tomu bylo dosud zvykem; vycházel z formátu novinových zpráv. Na přirozenou skepsi lidí, pokud jde o inzerci, reagoval tím, že jim ukazoval, proč by si měli daný produkt pořídit. Tento druh inzerce – označovaný jako inzerce ukazující „důvod proč“ – může působit jako něco, co je ve své podstatě dobré a užitečné: seznamuje lidi s důvody toho, proč by jim určitý produkt měl být prospěšný. Jenže takový typ inzerce samozřejmě nemusí být přitažlivý pro jejich intelekt, ale spíše pro opici na jejich rameni: což obzvláště dobře ilustruje právě příklad Wilson Ear Drum. V roce 1913 časopis Journal of the American Medical Association napsal, že „Pokud jde o léčbu nedoslýchavosti, nestojí (jeden pár Wilson Ear Drums) za zlámanou grešli“.14 

			Claude Hopkins. Claude Hopkins, druhý z naší trojice velkých postav inzerce, pozoruhodně rozšířil záběr „inzerce“ a vstoupil s ní do světa moderního marketingu. Jeho otec, prodejce a redaktor novin, zemřel v roce 1876 – v té době bylo jeho synovi deset let.15 Claude během školní docházky pracoval; svoji kariéru začal jako účetní ve společnosti Bissell Carpet Sweeping Company. Když jeden známý tvůrce reklamních textů té doby z Philadelphie nepřišel s ničím lepším než se sloganem: „Pokud si objednáte ten správný čistič koberců, nebudete potřebovat sirky,“16 firma namísto něj použila reklamní text navržený Hopkinsem. Hopkins poté přesvědčil svého šéfa Melvilla Bissella, aby inzeroval čistič koberců jako vánoční dárek. Prodejci dostali k dispozici zdarma předváděcí přístroje. Hopkins rovněž rozeslal pět tisíc dopisů nabízejících čistič koberců coby vánoční dárek; výsledkem bylo tisíc objednávek. Poté Bissella přesvědčil, aby vyráběl dvanáct odlišných typů čističe koberců v barevné škále od světlého javoru po tmavý ořech. Během tří týdnů se jich prodalo dvě stě padesát tisíc.17

			Protože jeho nadání stěží mohlo nalézt dostatečné uplatnění ve společnosti sídlící v Grand Rapids ve státě Michigan, netrvalo dlouho a Hopkins zamířil do velkého města. Jeho novým domovem se stalo Chicago, kde začal pracovat pro společnost Swift and Company (masný průmysl). Přestože Louis Swift odmítal investovat peníze do reklamy, Hopkins dosáhl pozoruhodného úspěchu. Cotosuet byla náhražka sádla: nebyla ani lepší, ani horší než konkurenční Cottolene. Jenže Hopkins ji dokázal odlišit. V sekci potravin v obchodním domě Rotschild’s Department Store18 nechal vystavit největší koláč na světě – při jehož přípravě byl samozřejmě použit Cotosuet.19 Kdo si koupil balení Cotosuetu, mohl získat výhru; navíc mohl ochutnat kousek koláče, který vešel do dějin. Více než sto pět tisíc lidí neváhalo vystoupat čtyři patra, aby ho mohli spatřit na vlastní oči. Propagace získala celonárodní rozměr; prodeje Cotosuetu se výrazně zvýšily.

			Poté, co vystřídal různá zaměstnání, Hopkinse v roce 1907 objevil a zaměstnal Lasker, jenž během několika let zazářil ve společnosti Lord and Thomas. Lasker jel vlakem, jímž společně s ním cestoval rovněž Cyrus Curtis, vydavatel časopisů Ladie’s Home Journal a The Saturday Evening Post. Přestože Curtis téměř nepil, Lasker si povšiml, že odešel do jídelního vozu a objednal si tam pivo. Curtis mu řekl, že ho zaujala reklama na Schlitz Beer, jejímž autorem byl Hopkins.20

			Šlo o inzerát v Laskerově stylu – o příběh, poukazující na důvod, proč by si měl někdo něco koupit; obsahoval ale něco nového. Všechno, co se v něm prohlašovalo, bylo nepopiratelné. Jenže všichni Schlitzovi konkurenti dělali při výrobě piva to samé – nechávali ho zrát, vyráběli ho ve sterilním prostředí, pečlivě vybírali ingredience. Jenže Hopkins a Schlitz si troufli chlubit se tím, co ostatní výrobci dělali zcela automaticky.21 (Na tomto místě bychom chtěli na okraj poznamenat, že možná nejodpornější inzerát všech dob – na Anacin – „lovil“ stejným způsobem. Anacin obsahoval „lékaři do­poručované složky přinášející úlevu od bolesti“. Jenže totéž dělal pravděpodobně méně kvalitní prostředek Brand X, který se v inzerátu rovněž objevoval. Brand X byl čistý aspirin.22

			Tento inzerát přiměl Laskera, aby trochu zapátral – a nakonec se rozhodl Hopkinse přijmout. Ačkoli Hopkins na tom byl v té době již dobře a byl poměrně bohatý, Lasker zahrál na strunu jeho slabostí. Hopkinsova manželka chtěla automobil, zatímco on sám to považoval za něco poněkud extravagantního. Lasker mu nabídl, že mu ho zakoupí, když pro něj začne pracovat. Hopkinsovi se možná tento fígl, který jako by pocházel přímo z jeho dílny a taktického repertoáru, natolik zalíbil, že brzy poté nastoupil na plný úvazek.23

			Lasker a Hopkins společně realizovali reklamní kampaně, včetně další práce pro společnost Schlitz. Na společnost Lord and Thomas se s žádostí o pomoc obrátila rovněž společnost B. J. Johnson Soap Company. Jedno z jejích mýdel, jehož prodej v té době pokulhával, obsahovalo směs palmového a olivového oleje: Palmolive. Lasker a Hopkins usoudili, že by s tím mohli něco udělat; vymysleli „mýdlo pro krásu“ a inzerovali Palmolive s využitím přitažlivého, ale rovněž poněkud pochybného tvrzení, že pokud budou ženy používat toto mýdlo, budou krásnější.

			Reklamní kampaň nejdříve realizovali „na zkoušku“. Ve městě Benton Harbor ve státě Michigan distribuovali kupóny, které bylo možné zdarma vyměnit za jedno mýdlo. Místní maloobchodníci byli o celé akci předem informováni. Věděli tudíž, že k nim brzy začnou chodit zákazníci, kteří budou chtít vyměnit své kupóny za mýdlo. Obchodníci dostávali za každý kupón deset centů, což bylo více, než kolik je stálo jedno mýdlo. Téměř přes noc byl každý obchod v městě více než dostatečně zásobený mýdlem Palmolive.24 

			Jenže kupónová akce přinesla i další, méně viditelné ovoce. Protože kupóny byly součástí inzerátů, které Lasker a Hopkins vytvářeli, měli možnost vidět, které fungují a které nikoli; stačilo spočítat kupóny, které se jim vrátily. Údajnou záminkou k malému testu, který uskutečnili, bylo ověřit inzerci mýdla Palmolive v Benton Harbor; jenže pro odvětví reklamy jako takové měl tento empirický postup dalekosáhlé důsledky. Názorně se ukázalo, jak realizovat experiment malého rozsahu (zaměřený na efektivnost inzerce), jehož výsledky je možné extrapolovat na celostátní úroveň.25

			Za zmínku stojí rovněž Hopkinsem inspirovaná Laskerova práce spojená s reklamou pomerančů a pomerančových nápojů, která přinesla další inovace do oblasti brandingu a marketingu. Společnost Lord and Thomas vytvořila značku „Sunkist“ – stažený slovní tvar obchodní značky „Sun Kissed“. Vybudování úspěšné značky (branding) ale bylo pouze prvním krokem na cestě k marketingovým kampaním, při nichž byly využity například reklamní poutače na železničních vagónech; týden pomerančů Orange Week ve státě Iowa (jako souběžně probíhající akce s neexistujícím Orange Week v Kalifornii); přednášky o prospěšnosti pomerančů pro zdraví. Před rokem 1910 byl pomerančový džus zřídka se vyskytující specialitou. Pomeranče se obvykle rozkrojily na půlku a jedly se malou lžičkou na ovoce. Pomerančový džus se stal základní součástí amerického jídelníčku až ve chvíli, když společnost Lord and Thomas a California Fruit Growers Exchange (organizace sdružující pěstitele) vyvinuly a začaly distribuovat elektrické a ruční přístroje na výrobu džusu; pošlete 16 centů ve známkách a dostanete jeden skleněný ruční odšťavňovač od firmy Sunkist.26 V jiné marketingové kampani bylo možné za 12 obalů od Sunkist a 12 centů poštovného získat jednu lžičku na ovoce; tato kampaň se stala natolik populární, že byla rozšířena, a za obaly od Sunkist bylo možné při dodržení podmínek získat kteroukoli ze 14 součástí Rogerova postříbřeného stolního nádobí.

			Zvolili jsme tento příklad zcela záměrně, protože ukazuje, že spotřebitelé jsou ovlivněni příběhem – o tom, že jsou „Sun Kissed“ (Políbeni/y sluncem) – dokonce i tehdy, když si jdou koupit několik pomerančů; o obecněji vytvářených naracích v rámci marketingových kampaní (schovejte si obaly, získejte lžíci; zašlete kupóny, dostanete odšťavňovač) ani nemluvě. 

			Standardní ekonomie považuje v učebnicích uváděný popis procesu nákupu pomerančů a jablek (viz kapitolu 1 nazvanou Pokušení kolem nás) za ukázkový příklad povahy veškerého ekonomického rozhodování. Jenže tento popis zcela ponechává stranou to, jak dokonce i nákup něčeho tak obyčejného jako pomeranče závisí na příbězích v naší mysli. Ignoruje rovněž to, jak druzí lidé na tyto příběhy působí, často záměrně tak, aby to vyhovovalo jejich cílům. Tyto příběhy dokonce ovlivňují některá z našich nejdůležitějších rozhodnutí; koho si vezmeme, kam půjdeme do školy, a v případě ministrů zahraničí dokonce i to, zda zvolí válku nebo mír. 

			David Ogilvy. Dříve než se pustíme do více zobecňujících úvah nebo než se začneme zabývat moderním světem, vezměme si na paškál ještě jednoho reklamního tvůrce. Začneme, stejně jako tomu bylo v případě Laskera a Hopkinse, letmým nahlédnutím do jeho života, jež nám poskytne adekvátní kontext. Ogilvy před nástupem na Oxford absolvoval náročnou přípravu na skotské Fettes College; v prvním ročníku ale vkládal do studia tak málo úsilí, že mu bylo studium pozastaveno a byl „suspendován“.27 V roce 1931 se po roce působení v Hotel Majestic v Paříži, kde se vypracoval na šéfkuchaře, vrátil do Británie, aby zde prodával špičkové vařiče a sporáky Aga určené pro náročné zákazníky. Krátké pojednání o technikách prodeje, které při tom používal – jež je i dnes v marketingu považováno za klasický text v oboru – mu otevřelo dveře do reklamní agentury Mather and Crowther v Londýně.28 Zůstal zde ale pouze několik let a odjel do Ameriky, aby zde pracoval pro George Gallupa. Když po válce, v roce 1948, s velmi omezeným rozpočtem založil svoji vlastní agenturu, Ogilvy and Mather,29 snil o tom, že jednoho dne budou k jeho klientům patřit společnosti General Foods, Bristol-Myers, Campbell’s Soup, Lever Brothers, Shell. To se nakonec, když dozrál čas, skutečně stalo. Ulovil je do jednoho.30

			Dva z jeho inzerátů ilustrují typické rysy jeho stylu práce – navození atmosféry a sugesci. V jeho inzerátu na automobily Rolls-Royce můžeme vidět elegantní mladou matku za volantem modelu Silver Cloud, jak mírně pootočená sleduje dvě stejně elegantně vyhlížející děti, jež od dveří populárního obchodu s potravinami směřují k autu. Rozsáhlý text je uveden titulkem: ten nejhlasitější zvuk, který v novém autě Rolls-Royce při rychlosti 60 mil za hodinu zaslechnete, vydávají elektrické hodiny.“31

			Nejznámější se stal Ogilvy díky kampani „muž v košili Hathaway“, realizované v období od 50. do 70. let 20. století. Velké, barevné vyobrazení zachycuje v různých prostředích uhlazeného, kultivovaného, mile působícího muže, vždy s páskou přes oko.32 Po mnoho let mohli čtenáři časopisu The New Yorker týden co týden na jeho stránkách vidět muže s páskou přes oko, pokaždé v jiném převleku: jak diriguje orchestr Filharmonie, maluje, hraje na hoboj a tak dále. Předplatitelé si navykli tento inzerát společnosti Hathaway sledovat; nalákáni legendou o muži s páskou přes oko byli zvědaví, kým bude v příštím vydání časopisu.33 

			Neuškodí poznamenat, že Ogilvy sám si nebyl jistý, zda reklama s mužem s páskou přes oko bude fungovat.34 Když ji ale vyzkoušel, prodeje košil Hathaways prudce vzrostly. Stejně jako Hopkins byl i Ogilvy empiricky založený: zkoušel různé věci, aby viděl, co funguje. 

			Lov na hlupáky

			Život tří „velikánů“ – Laskera, Hopkinse, Ogilvyho – nám přináší nejenom obrázek ze světa reklamy, ale ukazuje v mnohem obecnější podobě, jak na volných trzích funguje prodej. Odezva na reklamu odhaluje jak motivaci, tak zranitelná místa kupujících. Spotřebitelé jsou k reklamě přirozeně skeptičtí: vědí, že inzeráty jsou sobeckým pokusem přimět je, aby nakupovali. Snaha vypořádat se s touto skepsí vedla ke vzniku reklamy poskytující důvody, proč něco koupit. To ale neznamená, že tato reklama je prosta jakýchkoli triků. Pomeranče jsou „políbeny sluncem (Lasker a Hopkins); pivo Schlitz se vaří s „náklady, jež dvojnásobně přesahují nevyhnutelné výdaje“. Reklama v době generace Ogilvyho navozovala atmosféru, která zákazníkovi umožňovala identifikovat se například s mladou matkou v automobilu Rolls-Royce; s mužem z krabiček cigaret Marlboro; se sloganem společnosti Volkswagen „Malé je hezké“ („Think Small“). Ve všech případech bez výjimky byly tyto reklamy úspěšné, protože v nich obsažené narace byly „naroubovány“ na příběhy zákazníků.

			Hopkinsova autobiografie obsahuje jednu konstantu: „Na byznys pohlížím jako na hru, a také ho tak dělám. Právě proto jsem mu byl a stále jsem tak oddán.“35 Jenže pokud je byznys hra, jaká jsou její pravidla? Jaké jsou cíle reklamy? O prvním z těchto cílů David Ogilvy stručně a výstižně poznamenává: „Prodáváme – protože jinak…“36 Na konkurenčních volných trzích panuje tvrdá konkurence. Nikdy nemizící obava, že přijdou o klienty, jež se jako červená nit táhne životopisy a autobiografiemi tvůrců reklamy, o tom podává jasné svědectví. Role reklamního tvůrce spočívá v tom, že vyplní přání jejich klientů. A to vyžaduje používat postupy a techniky určené k ovlivňování – a dosáhnout tak vytoužených prodejů.

			Jenže v reklamě, která jde v lovu na hlupáky ještě dál, jsme svědky něčeho jiného. Úlek, který v 60. letech vyvolaly poznatky popsané v knize Hidden Persuaders – že tvůrci reklamy využívají podprahové způsoby ovlivňování naší mysli – se ukázal přehnaný. Jenže tvůrci reklamy mají k dispozici mnohem přímější, přesto o nic méně hrozivý způsob, jak dosáhnout svých cílů. Je jím metoda pokusů a omylů. V knize Confessions of an Advertising Man David Ogilvy říká, že on sám osobně shledává obtížným říci, co bude fungovat a co ne. Jak jsme viděli, mohl tušit, že muž s páskou přes oko bude dobře prodávat košile, ale nevěděl to. (A zatímco i ti nejsofistikovanější tvůrci reklamy nedokáží dopředu říci, co vás přiměje nakupovat, my spotřebitelé zase příliš nevíme, co motivuje nás samé.) Jenže tvůrci reklamy mohou s pomocí statistických metod sledovat, co funguje a co ne. Ogilvy se stejnou měrou honosil svými znalostmi statistických metod ověřování, jež si osvojil při práci pro Gallupa, jako svými náměty a textovými podklady.37

			Můžeme zde nalézt analogii se skutečným rybařením. Vyzkoušejte to či ono místo. Nahoďte udici. Sledujte, zda zde ryby berou. Pokud ne, přesuňte se více proti proudu, nebo odveslujte na jiné místo na jezeře. Touto metodou pokusů a omylů se vám nakonec podaří něco chytit. Stejně jako rybář i tvůrce reklamy může jenom tušit, kde jsou ryby. Metoda pokusů a omylů odhaluje, co funguje. Na volných trzích nemusíme úlovky vyhledávat. Ukážou se nám – poté, kdy opakovaně uplatníme metodu pokusu a omylu – samy. ­Příklad muže s páskou přes oko to dobře ilustruje. Když tuto reklamu Ogilvy zkoušel, byl to, jak sám později napsal, momentální nápad. Jenže když prodeje košil Hathaway raketově vylétly vzhůru, pokračoval v tom. V tom se samozřejmě zračí základní myšlenka rovnováhy při existenci lovu na hlupáky. Pokud existuje způsob, jak docílit zisku tím, že zabrnkáme na strunu vkusu opice na našem rameni, lovec (rybář) to bude zkoušet tak dlouho, až se mu to podaří.

			Evoluce marketingu: 
Jak se prodával prezident dříve a jak nyní

			Lasker, Hopkins a Ogilvy jsou dobrým příkladem toho, jak vypadala reklama a marketing dříve. Od té doby se inzerenti naučili cílit reklamu mnohem přesněji. Když surfujete na síti, občas to vypadá, že inzerenti přišli na to, jak vám číst myšlenky – což ve skutečnosti dělají, protože využívají tzv. big data. Ukázkovým vrcholem uplatnění této schopnosti jsou politické kampaně spojené s volbou prezidenta; tyto kampaně odhalují – ve srovnání s komerčním marketingem – mnohem více, protože jsou nesrovnatelně přístupnější a otevřenější. Pokud srovnáme Hardingovu kampaň z roku 1920 s kampaní Obamovou v roce 2012 a jejich odlišnosti – jedna relativně dávno, jedna v současnosti – dostaneme jasný, zřetelný a mnohem obecnější obraz proměn marketingu a reklamy, ukazující – pokud jde o lov na hlupáky – jak tento lov vypadal v době Laskera, Hopkinse a Ogilvyho a jak se postupně stal více než předtím všudypřítomným a účinným. Uvidíme, že moderní statistické metody a postupy ukazují odborníkům na marketing a reklamu – soukromou i politickou – kde a jak ulovit hlupáky (stejně jako moderní postupy v geologii umožňuji těžebním společnostem rozpoznat, kde a jak provádět vrty).38 

			Začněme Hardingovou kampaní v roce 1920. Pokud se na ni podíváme podrobněji, neunikne nám, že se do ní promítl Laskerův a Hopkinsův marketingový styl – obzvláště proto, že Lasker byl šéfem jeho volební kampaně. Harding byl znám tím, že ve snaze získat politickou podporu bez oddechu cestoval z místa na místo. Lasker proto pro něj vytvořil novou strategii. Nechal ho doslova a do písmene „sedět doma“ v jeho velkém bílém domě s širokou verandou před vchodem v městě Marion.39 Tato veranda se měla stát vhodným jevištěm pro snahu Republikánů hrát na strunu únavy voličů z angažmá Woodrowa Wilsona v zahraniční politice a složitých vztahů, které ji doprovázely. Hlas pro Hardinga měl být hlasem pro „návrat k normálu“ v období po 1. světové válce a krize z let 1920-1921. A nic nemohlo být – přinejmenším z hlediska bájemi opředeného života ve Spojených státech, tak jak ho lidé vnímali kolem roku 1920 – normálnější než velký, hřmotný, přátelský muž sedící na verandě svého domu v malém městečku v Ohiu.40 Otázka zněla, jak to dát ostatním náležitě vědět. Do Ohia proto zamířily delegace, k nimž Harding promlouval ze své verandy; v pečlivě vycizelovaných prohlášeních zaměřených proti „firemní značce Demokrat“ a podporujících „firemní značku Republikán“ poukazoval na to, jak by se voliči měli rozhodnout. Svá vystoupení končil slovy: „Přestaňme se motat do všeho možného.“ Tato slova se stala motem celé kampaně a billboardy s nimi zaplavily celou zemi.

			Lasker toto sdělení rovněž rozšířil do médií po celé zemi. Zástupci tisku „tábořili“ v Marionu a čekali na občasná vystoupení prezidentského kandidáta na jeho verandě. V rámci kampaně byly distribuovány tisíce fotografií, při vhodných příležitostech bylo možné si pořídit vlastní fotografie. Lasker rovněž využil nové médium té doby – film – a distribuoval filmové klipy do kin. Stačilo aplikovat drobet vědeckých postupů a tvůrci kampaně získali představu o tom, jak zhlédnutí klipu ovlivnilo volební preference diváků. Když se ukázalo, že ukazovat Hardinga, jak hraje golf, vyvolává negativní reakce, Lasker rychle zareagoval. Přivezl do Marionu baseballový tým Chicago Cubs, který zde sehrál exhibiční utkání, v němž Harding zahrál první tři nadhozy. Hrdina kampaně tak ukázal, že má ve skutečnosti rád baseball. Golf byl od této chvíle oblíbeným sportem člověka, jehož heslem bylo Přestaňme se motat do všeho možného, jenom v soukromí.41

			A nyní se přenesme do nedávné současnosti a podívejme se na kampaň Baraca Obamy z roku 2012, která ukazuje, jakých sobě vlastních rysů nabyla reklama (v tomto případě při prodeji prezidenta) a jakých úspěchů se dočkala. Dejme tomu, že za počátek statistického testování můžeme považovat využití a zpracování kupónů při prodeji mýdla Palmolive v Benton Harboru a že toto testování bylo využito v jednoduché podobě v roce 1920 v rámci prezidentské volební kampaně. Jenže Obamova kampaň z roku 2012 ilustruje zcela nový, velmi umný způsob jeho využití. K dílčím cílům kampaní se řadí registrovat příznivce; získat na svou stranu ty voliče, kteří nemají stabilní preference; mobilizovat příznivce, aby šli volit. Tradičně vedené kampaně se až do Obamovy kampaně v roce 2012 potýkaly s „vedlejšími škodami“: s tím, že snaha registrovat „své“ příznivce stimuluje současně i registraci „jejich“ příznivců; že „naše“ sdělení cílená k nesprávným příjemcům sice nakloní některé voliče na naši stranu, ale jiné naopak postrčí směrem k „nim“; pokud oslovíme nesprávnou domácnost, naše sdělení a výzva jít k volbám tak nepřinesou hlasy „nám“, ale „jim“. Dosavadní pokusy, jak řešit tento problém – vybírat si ta místa (veřejné akce), kde výrazně převažují „naši“ voliči – se osvědčily jenom částečně, protože ani v takových případech vedlejší negativní účinky zcela nezmizí. Například neutrálně vedená kampaň zaměřená na získání hlasů v obvodě s poměrem voličů 60/40 ve prospěch Demokratů jim přinese jenom 20 procent dodatečných hlasů.

			Moderní kampaně ale dokáží minimalizovat vedlejší škody tím, že oslovují jednotlivé voliče individuálně. Při dokonalém zacílení se tak v obvodě s poměrem voličů 60/40 ve prospěch Demokratů kampaň zaměří pouze na oněch 60 procent příznivců Demokratů; osloven nebude žádný z 40 procent příznivců Republikánů. Moderní statistické postupy, obrovská množství dat a masivní účast ve volbách umožnily Obamovi v jeho kampani v roce 2012 něčeho takového téměř docílit. Na počátku všeho stál úkol přidělit každému z více než jednoho sta milionů potenciálních voličů jedinečné identifikační číslo. Poté byly ke složce každého z nich připojeny individuálně zvolené, samostatné informace.42 Tyto informace pocházely z mnoha bohatých zdrojů – například veřejně dostupných registrací voličů (které v některých státech identifikují voliče podle stranického klíče) a záznamů o tom, kdo v jakých volbách hlasoval. Tyto informace obsahují, což je bezesporu užitečné, jména, adresy a informace o volebních obvodech. Do každé složky bylo vloženo kolem tisíce dalších vstupních údajů dostupných z komerčních zdrojů, jakými jsou kreditní záznamy, informace o předplatném časopisů, členství v klubech. V následujícím kroku byly v rámci průzkumu osloveny středně velké vybrané vzorky-skupiny lidí s cílem zjistit, jak pravděpodobné je, že se budou registrovat; že podporují Obamu; jak budou volit. To, společně s podrobnými údaji získanými z materiálů Democratic National Committee, s obsáhlými a podrobnými informacemi o potenciálních voličích, umožnilo vcelku přesně odhadnout, s jakou pravděpodobností se bude každý jednotlivý člověk vedený v obsáhlém souboru dat registrovat, podpoří kandidáta a hlasovat.43 Obamova kampaň v roce 2012 byla na hony vzdálena tomu „klepat na každé dveře“ v obvodu s poměrem voličů 60/40 ve prospěch Demokratů. Kampaň cílila pouze na ty, u nichž bylo možné očekávat, že kandidáta podpoří. To umožnilo nejenom snížit náklady tím, že se ušetřily výdaje na oslovení těch, kdož by kandidáta nejspíš stejně nepodpořili; umožnilo to rovněž zabránit škodám, jež by vznikly v důsledku mobilizace „jejich“ lidí – těch, kteří by podpořili raději Romneyho než Obamu.44

			Zacílit kampaň na kandidátovy příznivě nakloněné voliče v obvodech, v nichž se těší přízni voličů, bylo výhodné rovněž z dalšího důvodu. Dříve se kampaně držely strategie vyhýbat se těm místům (veřejným akcím), kde jejich příznivci nemají jasnou převahu. Například ve státě Illinois se Demokraté vyhýbali celým oblastem v jižní části státu; totéž dělali ve státě New York, kde pro změnu ignorovali severní oblasti. Nová strategie jim ale umožnila oslovit významné menšiny voličů žijících na takovýchto místech, protože je oslovovala individuálně. Pro Obamu a jeho kampaň v roce 2012 tyto oblasti přestaly být ponurými kouty plnými temnoty.

			Svět reklamy a marketingu zůstává i nadále světem, v němž jde o to, mít správné sdělení a přijít s tím pravým příběhem. Je to pořád svět Muže v košili Hathaway; svět, v němž z vás mýdlo Palmolive udělá nádhernou bytost. Obamova kampaň ale ukazuje, jak při tom může pomoci, když víme, kam zacílit své sdělení, a když to uděláme, jaké sdělení se setká s pozitivním ohlasem. Na druhou stranu všichni víme, že je důležité správným lidem vyprávět správné příběhy; každý školák ví, že říkat nesprávným lidem nesprávné věci je může dostat do pěkného průšvihu. Tvůrci reklamy, stejně jako tvůrci kampaní, přišli na to, že moderní postupy umožňují tuto moudrost vypilovat a dovést k větší dokonalosti.

			Dodatek: Let 370 společnosti Malaysian Airline

			Mezi zpravodajstvím a reklamou existuje zajímavá podobnost. V obou případech jde o vyprávění příběhů. Zadavatelé reklamy chtějí, abyste své příběhy přidaly k těm jejich a koupili si, co chtějí prodat; televizní zpravodajství chce obrátit vaši pozornost k příběhu, který vám přináší, a získat tak ve vás diváky, kteří budou sledovat jimi vysílanou reklamu, jež jim umožňuje si na sebe vydělat. Pokud se díváte, ale vaše více přemýšlivé já vám říká, že to není dobrý způsob, jak trávit svůj čas, jste loveni jako hlupáci. Následující příklad ilustruje, co máme na mysli.

			Na jaře roku 2013, jak si téměř jistě vybavíte, odstartoval let 370 společnosti Malaysian Airline na cestě z Kuala Lumpur do Pekingu. Letadlo ale do cíle nikdy nedoletělo. (Byl to první celkem ze tří letů této společnosti, jež se ocitly v hledáčku zpravodajských agentur). Let 370 zmizel. Televizní zpravodajské pořady referovaly o tomto příběhu den po dni, týden za týdnem: několik měsíců. Oba dva (Bob a já) si vybavujeme, že jsme si kladli otázku, proč se právě této – z hlediska celkového dění nikterak významné události – dostává tolik pozornosti. Máme svoji teorii. V knize Twenty Master Plots: And How to Build Them určené tvůrcům textů Ronalds Tobias tvrdí, že veškerá literatura je variací na dvacet základních, hluboce dojemných příběhů – a to ve všech kulturách. Příběh, o němž hovoříme, se odvíjí kolem zápletky čísla 7: Záhada, neboli Tajemství. Tobias o tom říká: „Před čtenářem se rýsuje výzva vyřešit záhadu ještě před tím, než tak učiní hlavní představitelé, což z ní činí soutěž: jestliže protagonisté dospějí k řešení dříve než vy, prohráli jste; pokud na řešení přijdete dříve vy, vyhráli jste.“45

			Bob a já jsme se, stejně jako většina Američanů, nechali do této hry až příliš vtáhnout. Bob dokonce vykonstruoval vlastní řešení: že pilota něco vyrušilo a chybně interpretoval údaje na některých měřících přístrojích; odstavil komunikátor a způsobil tak havárii; stejně jako tomu bylo o osmadvacet let dříve, když vedoucí pracovník atomové elektrárny v Černobylu vypnul klíčový bezpečnostní systém havarijního chlazení a reaktor vybuchl.

			Bez ohledu na náš výsledný zájem jsme stále měli pocit, že jsme – pokud jde o příběh letu 370 – v bezvýchodné situaci. Při našich pokusech (Boba a mě) vyřešit tuto „záhadu“ jsme na tom byli tak trochu jako Mollie před hracími automaty. Rozumová část naší psychiky nám říkala, že je to mrhaní časem; jenže jsme se tím, co se skutečně přihodilo, stejně zabývali. Na rozdíl od Mollie, jejíž život byl v troskách, přímé náklady vyvolané touto nevýraznou závislostí pro nás byly zanedbatelné. To ale neznamená, že všichni dohromady neplatíme za naši vášeň sledovat špatné zprávy vysokou cenu: příběhy, které by mohla média vysílat místo špatných zpráv, nebo hlouběji jdoucí pořady věnované jiným příběhům, by mohly ovlivnit veřejné mínění a mít tak pozoruhodný vliv na miliony lidí.

			Příběh letu 370 obsahuje ještě jedno poučení. Když sledujeme zpravodajské relace (čteme noviny atd.), máme sklon považovat to, co vidíme a čemu nasloucháme (čteme) za „novinky“, ať již se týkají čehokoli. Někde hluboko v naší mysli sídlí představa, že redaktoři vybrali ty příběhy, jež nejlépe představují „novinky“ a učinili tak v souladu se „skutečnými“ zájmy diváků – že jsou našimi „fiduciáry nových zpráv“. Ve Spojených státech tomu tak v mnoha ohledech je. Existují zde silné etické normy, obzvláště pak požadavek „nic než fakta, vážená dámo“. Jenže rovnováha při existenci lovu na hlupáky říká, že výběr příběhů v podmínkách vzájemně si konkurujících zpravodajských pořadů nám přináší to, co požadujeme – a to tak dlouho, dokud nějaký provozovatel přinášející toto „poněkud ‘vadné‘ zboží“, dokáže pokrýt náklady s tím spojené.

			Zatímco příběh letu 370 pouze narušoval a odváděl naši pozornost, jiné příběhy, například ty plné nenávisti, mají mnohem závažnější důsledky. Existuje zde možnost, že mnozí z „akolytů“ je ve skutečnosti nemají chuť sledovat; jenže opice na jejich rameni je k tomu ponouká, a proto si takové zprávy pustí. Tam, kde jsou přítomny tyto zlovolné opice, bude – bez ohledu na to, kým lidé skutečně jsou, jaké je jejich skutečné já – součástí rovnováhy při existenci lovu na hlupáky rovněž tento typ zpráv. A ti, kdož v důsledku svých specifických schopností dokáží takové zprávy přinášet, na tom budou vydělávat a bohatnout. 
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			Zlodějny týkající se automobilů, domů a kreditních karet

			Antropologové dobře vědí, že dobrým místem, kde mohou kopat a nalézat kostry, jsou příkopové propadliny v Africe. My pro změnu dobře víme, že některé předražené a nekvalitní produkty jsou úrodnou půdou pro lov na hlupáky.1 V této kapitole se podíváme na zlodějny při prodeji automobilů, uzavírání obchodů při koupi domů a při využívání kreditních karet. ­Ve všech těchto případech spotřebitelé za překvapivě malý užitek platí mnoho peněz. Uvidíme, že lov na hlupáky významně zvyšuje částky, jež platíme za automobily a domy, což jsou nejdražší nákupy, jaké v roli zákazníka děláme; kreditní karty nás směřují k tomu, abychom utráceli každodenně o hodně více, než kdybychom je nepoužívali.

			Lov na hlupáky v předváděcí místnosti

			Všichni pociťujeme alespoň trochu nervozitu, když jdeme k prodejci kupovat auto. Před mnoha lety v létě jednoho z nás (George) zaměstnal dědic společnosti Johnson and Johnson, jenž mu vyprávěl příběh o svém otci. Ten zašel k místnímu prodejci automobilů Rolls-Royce v „lacláčích“ připomínajících montérky. Když ho prodejce odbyl, na místě koupil dva Rolls-Royce a sledoval, jak se jeho chování změnilo.

			Většina z nás nemá zdroje na to „pokazit zábavu“ prodejci, který vás ostentativně přehlíží. Když, pokud vůbec, jdeme kupovat nový automobil, znepokojuje nás cena, kterou za Toyotu Camry nebo Hondu Acord budou chtít. Lidé, kteří si kupují nové auto, tak činí v průměru jednou za osm let; pokud kupujeme ojetinu, děláme tak v průměru jednou za tři roky.2 Naše schopnost vyjednávat s prodejcem je jedním z faktorů, který bereme v úvahu, když zvažujeme svůj rozpočet.

			Existují spolehlivé údaje, pocházející z překvapivého zdroje, jež ukazují, jak moc nás prodejci umějí „natáhnout“. V 90. letech se dva právníci a ekonomové, Ian Ayres a Peter Siegelman, pokusili zjistit, zda se ceny, za níž se nové vozy prodávají, systematicky liší v závislosti na rase a pohlaví kupujícího.3 Do svého bádání zapojili absolventy univerzity, muže i ženy, černé i bílé. Vybírali je tak, aby s výjimkou rasy a pohlaví mezi nimi byly co nejmenší odlišnosti: například aby byli obdobného věku (mezi 28 a 32 lety); aby měli obdobné vzdělání (3 až 4 roky vysokoškolského či obdobného vzdělání). Všichni účastníci přijeli k prodejci podobným pronajatým automobilem; měli podobné oblečení typické pro „yuppies“; svým vzhledem a chováním dávali najevo, že nepotřebují dodatečné financování; všichni uváděli stejné bydliště. O těchto mladých mužích a ženách později napsali (bezpochyby k jejich velké radosti), že byli „subjektivně vybíráni tak, aby byli průměrně atraktivní“. Všichni účastníci dostali podrobné pokyny týkající se toho, jak dostat od prodejce úvodní cenovou nabídku na konkrétní model auta a jak o ní vyjednávat s cílem dobrat se konečné ceny. Ayres a Siegelman zjistili, že konečná cenová nabídka byla v případě bělošek o 246 dolarů vyšší, než tomu bylo u mužů stejné barvy pleti; u černošek to bylo o 773 dolarů více a u mužů černé pleti byla konečná cena vyšší o 2026 dolarů.4 Po černoškách chtěli prodejci o 3,7 procenta vyšší cenu, než byla cena auta; po černoších o 9 procent.5 Bez ohledu na to, zda prodejci porušili zákony proti diskriminaci či nikoli, což zajímalo Ayerse a Siegelmana coby právníky, je zde zřejmý a bezesporu důležitý poznatek, který je možné si z jejich experimentu odnést. Naznačuje, že v mnohem obecnější rovině (a nejenom v předváděcí místnosti prodejce automobilů) nejspíš platí, že dohoda, k níž se dopracují muži a ženy černé pleti, bude pravděpodobně pro ně méně výhodná. V supermarketu sice patrně zaplatí stejnou cenu jako ostatní, ale při uzavírání dohod, jež jsou pro jejich dobrou finanční situaci mnohem důležitější, takové štěstí nemají: například při koupi domu nebo, což je pro život ještě více určující, při získání a udržení zaměstnání.

			Proč lidem černé pleti a ženám účtují o tolik více? Ayres a Siegelman vzali v úvahu několik možností. Jednou je čirá nevraživost: rasová nenávist nebo genderové předsudky. Zjistili ale, že lidé černé pleti dostávali stejně vysoké cenové nabídky bez ohledu na to, zda prodejce byl černoch či běloch. Dospěli proto k závěru, že u prodejců existuje pocit – založený na rasových a sexuálních stereotypech – u koho je možné očekávat s menší pravděpodobností, že „vycouvá“ z nevýhodné dohody. Například „u Američanů afrického původu, kteří si kupují nový automobil, lze s menší pravděpodobností, než je tomu u bělochů, očekávat, že mají auto (a tudíž pro ně bude patrně obtížnější při koupi nového vozu navštívit více prodejců).“6 Jinak řečeno, existují zde rozdíly, protože prodejci věnují pozornost rase a pohlaví, aby měli lepší příležitost ulovit hlupáky.

			Ve výsledcích, k nimž se Ayers a Siegelman dobrali, lze ale objevit ještě více existence důkazů lovu na hlupáky. Protože se soustředili na genderové a rasové odlišnosti, pominuli další skutečnost, která se v jejich datech objevuje. I když vzali v úvahu odlišnosti v počátečních, otvíracích cenových nabídkách, existuje zde ještě jedna odchylka. Ta je důležitá, protože indikuje míru, v níž lidé za automobil platí „více“ či „méně“. Považujeme za vcelku realistickou domněnku,7 že kupující zaplatili více, než by byli ochotni zaplatit sami prodejci. Podle našeho odhadu téměř jedna třetina účastníků pokusu obdržela cenovou nabídku vyšší o více než 2000 dolarů (zdůvodněnou inflací). Právě zde je nutné hledat důvod toho, proč téměř každého člověk při představě návštěvy prodejce automobilů poleje studený pot. Někteří z nás budou zcela vážně loveni jako hlupáci. Důvěrné informace získané od prodejců automobilů to dosvědčují; někteří Ayersovi a Siegelmanovi sdělili, že až polovina jejich zisků pochází od pouhých deseti procent zákazníků.8 

			Naše asistentka Diana Li šla při analýze těchto údajů ještě dál. Zaměřila se na hlavní „triky“, které prodejci automobilů při lovu na hlupáky používají. Asi nikoho nepřekvapí, že její pokus s nimi na toto téma hovořit u nich vzápětí narazil na odpor a hradbu mlčení. Jeden z dotazovaných byl ale nečekaně vstřícný a objasnil jí tři nejvýznamnější triky, které prodejci používají.

			Za prvé, vycházejí z toho, že většina zákazníků přichází k prodejci s představou o ideálním autě. Viděli reklamu: „Pohon na všechna čtyři kola, kamera sledující provoz za vozem, tahle technická vychytávka, támhleta technická vychytávka.“ Když zákazník zjistí, že auto se všemi těmito vylepšeními stojí o 10 000 dolarů více, než je maloobchodní cena doporučená výrobcem, úkolem prodejce je překonat jeho neochotu a zdráhání. „Prostě mu musíte všechny s tím spojené výhody dokázat prodat a nebrat v úvahu to, že je nejspíš nebude potřebovat.“

			Druhým cílem při lovu na hlupáky je cena při nákupu na protiúčet. Prodejce, který s Dianou hovořil, jí řekl: „Nezmiňujte se v žádném případě o možnosti nákupu na protiúčet, dokud není dojednaná cena. Protože pokud to uděláte, začneme v duchu zvažovat, jak vyvolat dojem, že vám dáváme při této formě obchodu za vaše auto více, a udrželi tak cenu jako za nové auto.“

			Třetí způsob odhaluje další oblast, kde je možné dosahovat zisku: financování. Prodejce i v tomto případě používá kouzelnický trik (jenž vám tahá peníze z kapes): odvrací pozornost od svého cíle. Například – pokud se mu podaří zaměřit pozornost kupujícího na měsíční splátky, kupující si nevšimne, na jak dlouho se zavazuje automobil splácet. Jenže každý měsíc splátek navíc je pro prodejce zdrojem snadno vydělaných peněz.

			Diana se rovněž zabývala konstatováním, že 10 procent zákazníků generuje 50 procent zisků. Při svém bádání využila způsob dotazování, jenž nutně nevyvolával protitlak, s nímž se setkala, když se prodejců ptala na triky, které používají. Rozhovor začínala zcela neškodnými otázkami – bylo to čistě placebo. Jenže v jejích otázkách se skrývalo i to, co se snažila zjistit. Jak věrohodné je to, že 10 procent zákazníků generuje 50 procent zisků? Většina těch, s nimiž hovořila, to shledávala vcelku možným. Jejich vysvětlení obsahovalo další dimenzi lovu na hlupáky ze strany prodejců, jež jí unikla, když zjišťovala triky prodejců. Prodejci měli servisní provozy. Zisky, jichž zde dosahovali (při mnohem vyšších cenách než jinde) byly – spíše než zisky z prodeje – důvodem toho, proč polovina jejich zisků pocházela od deseti procent zákazníků. 

			Dianina zjištění v nás obou (Bob i George) vyvolala pocit studu a trapnosti. Oba máme staré Volvo. Když jsme je kupovali, vyhnuli jsme se obvyklým pokusům ulovit hlupáky. Byli jsme připraveni a znali jsme maloobchodní cenu doporučovanou výrobcem. Nepořídli jsme si žádné doplňky. Nenakupovali jsme na protiúčet. Platili jsme v hotovosti, takže se nás netýkaly žádné poplatky spojené s jinými formami financování. Ale přestože si obvykle dáváme pozor, jezdili jsme ke svým prodejcům v rámci údržby. Zpočátku proto, abychom si udrželi plné záruky; později proto, že jsme byli pyšní na to, jak svědomitě se o svá stárnoucí auta staráme. Uvědomovali jsme si rovněž, jak nás pokaždé šokoval „zlodějský“ účet za servisní kontrolu po ujetí pěti tisíc mil (kterou nyní, podle našeho názoru nikterak bezelstně, připomíná předem naprogramované oznámení, jež se v pravou chvíli objeví na kontrolním panelu auta). Vždy jsme se domnívali, že si při nákupu auta dáváme pozor. Díky Dianině výzkumu nyní víme, že patříme mezi oněch 10 procent „vyvolených“: v tomto případě proto, že jsme tak pozorní. Zatraceně.

			Kupujeme dům

			Podívejme se nyní na pro většinu rodin největší koupi jejich života – nákup domu; není divu, že je zde ve hře spousta peněz a emocí, které je možné se snažit vtáhnout do hry.9 Američané se ve skutečnosti – na rozdíl od toho, co říká odvěký mýtus – neustále nestěhují. Jsme usazení. Před dovršením 60. roku věku více než 80 procent z nás vlastní dům; v těchto domech v průměru žijeme poměrně dlouho.10 V současnosti vlastníci domů prožijí, počítáno ode dne, kdy se nastěhovali, do dne, kdy dům opustí, ve svém domě v průměru dvacet čtyři let.11 Tyto dva údaje znamenají, že významná většina Američanů si v průběhu svého života koupí přinejmenším jeden dům; znamená to rovněž, že koupě domu je pro většinu z nás něčím, co neděláme příliš často.

			Tím, co nás při koupi domu činí zranitelnými, ale není jenom nedostatek zkušeností. Televizní show House Hunters dělá ze snahy manželů či párů, jež hledají dům ke koupi nebo pronájmu, večerní mýdlovou operu. Toto hledání nevyhnutelně přináší kompromisy mezi snem a tvrdou realitou rozpočtových omezení, na něž kupující naráží. Přináší ale rovněž další drama, protože přání kupujících bývají často značně nesourodá a musí dospět k nějaké dohodě. 

			Lidé kupující dům si tudíž mohou pořídit dům, který jim nakonec nebude vyhovovat; je zde ale ještě jeden zdroj „zlodějny“, který nám v televizi neukáží; náklady na uzavření obchodu. Když kupující přijmou nabídku prodávajícího, čas na to zařídit nezbytné financování bývá poměrně krátký: prodávající dychtivě a s obavami čeká, zda kupující dokáže sehnat potřebné peníze. To činí kupujícího, jenž s něčím takovým nemá zkušenosti, a až dosud se soustředil na něco jiného, obzvláště zranitelným vůči tomu, aby byl „oškubán“.

			Když uvažujeme o transakčních nákladech spojených s převodem vlastnictví domu, bereme obvykle v úvahu poplatky spojené s nemovitostí. V jednom vzorku realizovaných nákupů domů (s využitím hypotéky) se tyto poplatky nejčastěji pohybovaly na úrovni standardních 6 procent: zaplatilo je 29 procent prodávajících; přibližně 47 procent jich ale zaplatilo méně, a 24 procent zaplatilo z nějakého důvodu více.12

			V procentním vyjádření se poplatky ve výši 6 procent zdají být přiměřené a vcelku nízké: něco jako prodejní daň uvalená na láhev Tylenolu v místní lékárně CVS. Pokud tyto poplatky ale zarámujeme jinak, zjistíme, že jsou obrovské. Kupující obvykle uvažují o realitním makléři jako o někom, kdo jim zdarma pomáhá: poplatky platí prodávající. Jenže pro ekonoma je lhostejné, kdo je platí: v souladu se standardní logikou analýzy nabídka-poptávka platí, že kdyby realitního makléře platil kupující (spíše než prodávající), cena domu by byla adekvátně tomu nižší.13 Tato změna pohledu přináší odlišné měřítko relativní velikosti plateb realitnímu makléři. Pro pár, který poprvé kupuje dům, přičemž skládá – což je vcelku typická situace – 10 procent jako zálohu, představuje oněch 6 procent poplatků 60 procent z toho, co v danou chvíli platí.14 Jsou tyto platby opodstatněné? S jistotou to nemůžeme říci, ale všimněte si, že v jiných zemích jsou tyto poplatky mnohem nižší; nezdá se přitom, že by si lidé v těchto zemích stěžovali na špatné služby.15 

			Jenže platby realitnímu makléři nepředstavují poslední transakční náklady. Ve velkém vzorku půjček poskytnutých Federal Housing Administration představovaly dodatečné náklady na uzavření obchodu další 4,4 procenta hodnoty hypotéky.16 Společně s poplatky realitnímu makléři to znamená, že pro lidi, kteří poprvé kupují dům a platí zálohu ve výši 10 procent, transakční náklady dosahují výše rovnající se přibližně velikosti zálohy, kterou hradí ze svých zdrojů.

			Tyto dodatečné poplatky spojené s uzavřením obchodu nabývají mnoha rozličných podob. Většina jich jde na vrub dvěma věcem: změně vlastnického práva a na vyřízení hypotéky. Podrobná studie ukazuje zajímavý příklad „zlodějny“ spojené s vyřízením hypotéky, která se odehrávala mnoho let, dokud ji nakonec v roce 2010 neučinil přítrž zákon, který ji prohlásil za nelegální.17 Podíváme se na tento příklad podrobněji, protože máme nevšední informace vypovídající o tom, jak závažný tento problém byl.

			Typický pár, který si kupuje dům, aby se do něj nastěhoval, obvykle zjistí, že nemá dostatečnou hotovost. Nejenom, že musí zaplatit zálohu, ale často potřebují hotové peníze na nákup nového nábytku, nemluvě o tom, že má silné nutkání znovu vymalovat nesnesitelně růžovou kuchyni. Existuje pohodlná možnost, jak tyto potřebné peníze získat. Banka, u které mají Kupující zřízenou hypotéku, jim tyto peníze půjčí: pokud souhlasí s tím, že po dobu trvání hypotéky budou platit vyšší úrok než „nominál“. Jenže tato platba obvykle nesměřuje přímo ke Kupujícím, ale k Hypotečnímu makléři, s nímž sjednali hypotéku a jenž v této transakci vystupuje jako prostředník. Zdá se být férové, když Banka poskytne Hypotečnímu makléři navíc 3000 dolarů s – řekněme – úrokovou sazbou 5,25 procenta namísto nominálu 4,25 procenta, které by Kupující zaplatil, kdyby si tyto peníze půjčil přímo od banky.

			Dělo se něco takového v praxi? Ekonomové Susan Woodward a Robert Hall získali data o malé části těchto plateb směřujících od Banky k Hypotečnímu makléři.18 Pracovali se dvěma vzorky těchto dat, obsahující údaje o téměř devíti tisících vyřízených hypotékách. V jednom vzorku se ke konečným příjemcům dostalo pouze 37 centů z každého dolaru. V druhém vzorku Kupující dopadli ještě hůře, když z každého dolaru, který doputoval k Hypotečnímu makléři, viděli pouhých 15 centů, o něž navýšili své disponibilní prostředky. Ve vzorcích, s nimiž pracovali Woodward a Hall, to nebylo nic výjimečného: přibližně 93 procent lidí, kteří kupovali dům, si zvolili právě takovou formu hypotéky (s úrokem převyšujícím nominál).20 Jen tak na okraj bychom zde rádi poznamenali, že tento test hypoték jde ruku v ruce s testem, který udělali Ayers a Siegelman v případě nákupu automobilu: oba testy vycházejí ze sledování odlišných plateb za, v jistém smyslu zcela stejnou, věc.

			Na druhou stranu kupující může realitnímu makléři platit za půjčku rovněž úrok nižší než nominál. Tyto platby se označují jako platba body. I v tomto případě existuje příležitost pro podvodné jednání. Hypoteční makléřka a obhájkyně spotřebitelů Carolyn Warren popsala případ starších manželů, kteří kupovali dům. Manželka nebyla srozuměna s poplatkem 19 dolarů za osvědčení pro případ povodní. To ovšem, jak byli správně informováni, vyžadovala legislativa daného státu. Manželé přitom zcela bezstarostně přešli poplatek za zpracování ve výší 395 dolarů, jenž nebyl nezbytný. Poplatku ve výši 2000 dolarů za body, který nebyl, jak Carolyn Warren věděla, vůbec na místě, rovněž nevěnovali pozornost. Úroková míra, kterou platili, byla na úrovni nominálu; neměli proto nic platit za body.21 George si v této souvislosti vybavuje, jak v roce 1994 kupoval dům v Chevy Chase ve statě Maryland. Jeho realitní agentka mu řekla, že se musí rychle rozhodnout, protože o dům se zajímá dvojice, která se právě přistěhovala z Aljašky a chystá se učinit nabídku. Byla rovněž velmi ochotná a nápomocná při zřízení hypotéky. Nalezla makléře; George zaplatil body. Možná zde skutečně byla dvojice, která se přestěhovala z Aljašky.22 Geroge si myslel, že by měl být za tyto body vděčný. Nyní si není tak jistý; možná opět nastal čas nevěřícně a v rozpacích potřást hlavou.

			Zlodějny u pokladen

			Roli kreditních karet lze objasnit v rámci jednoduché ekonomické úvahy, jež je natolik prostá, že ji chápe každý vlastník obchodu – a nevěnuje se jí žádná učebnice ekonomie. Typický obchod prodává své zboží s marží převyšující náklady s tím spojené. Je to stejné, jako když si řidič taxíku pronajímá auto za sto dolarů na den. Teprve tehdy, když vydělá sto dolarů a peníze, které utratí za benzín, začne vydělávat na sebe a svoji rodinu. Při maloobchodním prodeji to funguje stejně. Majitel obchodu má fixní náklady na pronájem, energie a pokladní. Když je zaplatí, každý další prodej před dosažením hranice rentability zvyšuje jeho zisk. Kdyby nějakým zázrakem dokázal obchodník vynalézt kouzelnou pilulku, která by přiměla zákazníky nakupovat více, byla by pro něj neocenitelným prostředkem dosahování vyššího zisku.

			A taková pilulka skutečně jednoho dne spatřila světlo světa. A obchody ji, jak si zajisté dokážeme představit, začaly využívat. Držitelé monopolních práv na tuto pilulku navíc přišli na to, jak chytře vymáhat poplatky jak od obchodníků, tak od všech ostatních. Touto kouzelnou pilulkou je kreditní karta, která se neodmyslitelně zabydlela v našich peněženkách.

			Kouzlo kreditní karty spočívá mimo jiné v tom, že si většina z nás myslí, že kupujeme pouze to, co potřebujeme (nebo chceme), a že takové drobnosti, jako je například to, zda platíme kreditní kartou nebo v hotovosti, nás nikterak neovlivňují. Jenže téměř s jistotou se mýlíme. Jak víme, že kreditní karty mají vliv na naše výdaje? Za prvé, existují nepřímé důkazy, že lidé platící kreditními kartami utrácejí více. Psycholog Richard Feinberg zjistil, že spropitné, které dávají lidé platící kreditní kartou, je o 13 procent vyšší, než jaké nechávají ti, kdož platí v hotovosti.23 Jiný výzkum ukazuje, že lidé v severovýchodní části Spojených států, kteří vlastní kreditní kartu, při návštěvě obchodního centra nakoupí více věcí.24 Tyto odlišnosti ve výdajích ale nemohou mít rozhodující slovo při odpovědi na otázku, zda kreditní karty způsobují, že lidé utrácejí více. Držitelé kreditních karet a ti, kdož je nemají, se liší, a potřebujeme proto vědět, že odlišné způsoby utrácení nejsou výsledkem těchto odlišností, ale že jsou za nimi kreditní karty.25

			Ve snaze nalézt odpověď Feinberg realizoval dva další experimenty. Využil při nich své psychologické vzdělání a znalosti; jeho pokusy byly toho druhu, s jakým se běžně setkáváme v sociální psychologii. V prvním z nich stimuloval u účastníků experimentální skupiny ochotu použít kreditní kartu a porovnával jejich sklon utrácet s ochotou utrácet u lidí z kontrolní skupiny, kteří tento stimul neměli. Ochotu utrácet stimuloval tím, že na rohu stolu, u něhož lidé z experimentální skupiny pracovali, umístil znak a logo společnosti MasterCard. Řekl jim, že tyto symboly byly využity při jiném experimentu. Poté byli přítomní dotázáni, kolik by byli ochotni utratit za sedm odlišných věcí: dvoje oblečení, stan, svetr pro muže, lampu, elektrický psací stroj (pokus proběhl na počátku 80. let), a hru v šachy.26 Lidé z experimentální skupiny byli ochotni za každou položku utratit podstatně více než lidé z kontrolní skupiny, kteří k utrácení nebyli ničím stimulováni. Tyto odlišnosti nabývaly různého rozsahu – od 11 procent za stan po přibližně 50 procent za oblečení. V druhém experimentu byli lidé z experimentální skupiny dotázáni, kolik by byli ochotni utratit; na obrazovce se jim ukazovaly jednotlivé položky, přičemž měli omezený čas na odpověď. Pokud se na okraji monitoru zobrazovala kreditní karta, byli ochotni utrácet více (mnohem více – například za toustovač až trojnásobně: 165,66 dolaru namísto 52,90 dolaru v o inflaci očištěných cenách).27 Tyto velké rozdíly v ochotě utrácet vysvětlují, proč obchody tak rády přijímají kreditní karty, a to dokonce i tehdy, když jim jejich vydavatelé za jejich užití účtují nemalé procento z ceny nákupu (tzv. „mezibankovní poplatky“).

			Bez ohledu na to, jak překvapivé tyto poznatky, k nimž Feinberg dospěl při svých výzkumech, mohou být, ekonom by si mohl pomyslet, že jsou sice skvělé, ale nejsou dostatečně průkazné a nezvratné. Netýkají se skutečných výdajů. Dva ekonomové, Drazen Prelec a Duncan Simester, realizovali experiment, který se pokusil s touto námitkou vypořádat. Přizvali k němu studenty MBA na Harvardu a nechali je účastnit se aukce o tři ceny, jimiž byli vstupenky na zápas basketbalového klubu Boston Celtics, na zápas bostonského baseballového týmu Red Sox, a coby cena útěchy, plakáty na obě události. Studenti byli náhodně rozděleni na ty, kteří měli zaplatit kreditní kartou, a na ty, kdož měli platit v hotovosti. S platbou v hotovosti se pojily minimální nepříjemnosti, protože bankomat se nacházel na cestě k místu platby. Lístky na zápas Boston Celtics se při platbě kartou prodaly za více než dvojnásobek; na zápas Red Sox vzrostla cena o více než 75 procent; plakáty se prodaly všeho všudy o 60 procent dráže. Vypadá to, že tento experiment potvrzuje Feinbergova zjištění.28 (Naše asistentka Victoria Buhler si neodpustila poznámku, že studenti MBA by rozhodně „měli lépe vědět, o co se jedná“.)

			Tyto dvě výzkumné studie naznačují nejenom to, že kreditní karty nás vedou k tomu utrácet více; ukazují – poněkud překvapivě a v míře, jež šokuje – že nás vedou k tomu utrácet výrazně více. Jsou onou vytouženou kouzelnou pilulkou. Jenže ta není vůbec zadarmo.

			Na kolik nás taková pilulka přijde

			Jak nás obchodníci přiměli používat pro placení kreditní karty? Použili pozoruhodný trik. Za platby kartou si nic neúčtují. Ve Spojených státech to vyžadoval zákon (Truth in Lending Act) přijatý federální vládou v roce 1968, který stanovil, že obchodníci nemohou zákazníkům účtovat více, pokud neplatí hotově, ale kreditní kartou.29 Platnost tohoto zákona ovšem skončila v roce 1984. V deseti státech byla jeho platnost sice v té či oné podobě obnovena, ale v součtu se to týká pouze 40 procent obyvatelstva. Bez ohledu na to, že obchody platí společnostem Visa, MasterCard „mezibankovní poplatky“ za použití kreditní karty, zákazníkům za to nic neúčtují, stejně jako neposkytují slevu za platbu v hotovosti. Výše uvedené výzkumy Feinberga, Prelece a Simestera naznačují, proč tomu tak je. Pokud lidé při platbě kreditní kartou nevědomky utrácejí více, nebylo by dobré jim připomínat, že při platbě v hotovosti by mohli získat slevu. Je přitom jedno, zda nakupují v některém obchodě řetězce Macy’s nebo v místním supermarketu. 

			Umožnit platby kreditními kartami je totéž jako nabízet zákazníkům plyšáky zdarma. Lidé, kteří využívají k placení kreditní karty, možná skutečně chtějí nakoupit potraviny, ale domů si přinesou rovněž něco, o co až tolik nestáli. Následujícího měsíce se jim ve schránce objeví účet za všechno, co nakoupili. Pro mnohé z nich to nepředstavuje problém. Přibližně 50 procent Američanů tvrdí, že účty za nákupy kreditními kartami splácí v plném rozsahu.30 Jenže nemálo z nás není tak svědomitých. Ti všichni se musí vyrovnat se vzniklým dluhem, přičemž náklady na jeho obsluhu jsou vysoké.

			Náklady spojené s kreditními kartami jsou dokonce pozoruhodně vysoké. Uvedeme si tři příklady toho, jak vysoké tyto náklady mohou být. Nejdříve se podíváme na souhrnné statistické údaje. Celkové výnosy odvětví kreditních karet se za rok 2012 odhadují na 150 miliard dolarů.31 To znamená, že lidé platí za užití kreditních karet – které většina z nás považuje za pohodlnou, ale vcelku nevýznamnou vymoženost – částku, jež představuje významný, byť nevelký podíl nákladů na nezbytné životní potřeby. Těchto 150 miliard dolarů představuje více než třetinu agregovaných výdajů na úroky z hypoték na domy, v nichž žijeme;32 více než jednu šestinu výdajů na potraviny spotřebované v domácnostech; více než jednu třetinu výdajů spojených s motorovými vozidly a jejich údržbou (náhradními díly).33

			Za druhé se podíváme, jak jsou náklady na užití kreditních karet rozděleny podle typu plateb. Máme k dispozici odhady tří složek celkových nákladů. Na jejich základě můžeme říci, že přibližně polovinu nákladů tvoří úroky ze splátek realizovaných po termínu; jednu třetinu představují náklady na „mezibankovní poplatky“; jednu šestinu potom tvoří různé poplatky a penále, obzvláště za pozdní splácení.34

			Blogger Sean Harper, bývalý student Freakonomics Steven Levitt, nabízí třetí pohled na náš problém. Vypočítal, kolik zaplatí obchodník na „mezibankovních poplatcích“, když k platbě použijete svoji kreditní kartu Citicorp Visa Rewards Card.35 Pokud si v obchodě se smíšeným zbožím koupíte balíček žvýkaček za 1,5 dolaru, činí tento poplatek 40 centů; jestliže u benzínové pumpy natankujete do nádrže benzín za 30 dolarů, bude to 1,15 dolaru; při nákupu potravin za 100 dolarů bude tento poplatek 2,05 dolaru. A tak dále. Jedním z kritérií, jimiž je možné velikost těchto poplatků poměřovat, je zisk obchodníka. V případě obchodů se smíšeným zbožím byly 2,25krát vyšší než roční zisky těchto obchodů. Poplatek na úrovni ­2 procent, placený supermarketem, znamená, že společnosti vydávající kreditní karty si za své služby berou téměř jednu pětinu marže potravinářského zboží.36

			Ekonomka Michelle White z University of California at San Diego popsala další dimenzi nákladů na kreditní karty: hlavní příčinu osobního bankrotu. To, že lidé, kteří zbankrotují, mívají velké dluhy váznoucí na kreditních kartách, je poměrně známý fakt; ten ale sám o sobě ještě neznamená, že zneužívání kreditních karet je příčinou osobního bankrotu: u lidí, kteří mají finanční problémy, jež se neváží na zneužívání kreditních karet, je běžné, že se je snaží řešit pomocí kreditních karet, na nichž se jim tak nahromadí další dluhy. Jenže bezprostřední důkazy jasně ukazují na kreditní karty jako na hlavního viníka: na to, že jsou odpovědné nejenom za vysokou úroveň osobních bankrotů, ale rovněž za jejich sedminásobný nárůst, který doprovázel dramatické zvýšení dluhů váznoucích na kreditních kartách v období 1980 až 2006. V dlouhodobém výzkumu dynamiky příjmů [amerických domácností – pozn. překl.] Panel Study of Income Dynamics byli respondenti v roce 1996 dotázáni, zda někdy prošli osobním bankrotem – a pokud ano, co bylo jeho příčinou. Z těch, kteří odpověděli kladně, jich 33 procent uvedlo jako hlavní důvod „vysoké zadlužení/zneužití kreditní karty“.37 To je více, než 21 procent těch, kteří jako hlavní příčinu uvedli ztrátu zaměstnání, nebo 16 procent těch, kteří za hlavní příčinu uvedli zdravotní problémy.38 Pozdější výzkumy z roku 2006 realizované mezi dlužníky, kteří se obrátili o pomoc k poradenským organizacím, přinesly obdobná zjištění: celé dvě třetiny dlužníků uváděly za zdroj svých problémů „špatné nakládání s penězi/nadměrné utrácení“.39 Experimenty, které realizovali Feinberg, Prelec a Simester nám ukazují, proč mohly kreditní karty sehrát klíčovou roli při onom špatném nakládání s penězi. Zdá se, že kreditní karty představují pro některé lidi past.

			To nás přivádí zpět k lovu na hlupáky. Kdyby kreditní karty nebyly lovem na hlupáky, společnosti, které je poskytují, by všechna tato zjištění měly předložit k posouzení. My osobně to vidíme tak, že každý aspekt tohoto snažení vykazuje znaky lovu na hlupáky. Na počátku jsou vysoké poplatky účtované obchodníkům. Kupují si své kouzelné pilulky, za něž ale zaplatí pouze třetinu toho, co stojí. Potom přicházejí na řadu spotřebitelé, kteří bezstarostně nakupují potravinářské zboží, ošacení a cokoli dalšího; ti z nich, kteří měli příliš optimistická očekávání týkající se své schopnost splácet výdaje placené kreditním kartami, zaplatí karetním společnostem vysoký úrok. A aby toho nebylo málo, jsou zde navíc poplatky za pozdní splácení a různé další nepříjemnosti a s nimi spojené poplatky. A po celou dobu se zde odehrává hra, v jejímž základu je snaha po dosahování zisku a naše slabé stránky.
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			Jak se loví hlupáci v politice

			Všichni máme zkušenosti – kupříkladu ze vztahu s bývalou přítelkyní nebo přítelem – jež nám později umožňují ohlédnout se zpět s moudrostí let, jež následovaly, a jasně zformulovat, co jsme v té době jenom vágně tušili. Jeden z nás dvou (George) v posledním týdnu října roku 2004 zažil něco obdobného. George se v té době shodou zvláštních okolností nacházel ve státě Iowa, kde se v roli pomocníka a občas zástupce demokratického kandidáta do Senátu Spojených států za stát Iowa, jímž byl Art Small Jr., zapojil do předvolebního klání. Artův syn Art Small III. byl svého času Georgovým studentem na univerzitě v Berkeley a požádal ho, aby se stal „ekonomickým poradcem“ jeho otce. George souhlasil, že na týden přijede do Iowy a pomůže.1 

			Art měl za sebou bohatou kariéru profesora angličtiny, farmaceuta, asistenta v Kongresu, zastupitele a později senátora ve státě Iowa, právníka a tiskaře.2 V Iowě se těšil pověsti čestného člověka vyznačujícího se osobní integritou. To se odráželo v jeho kampani, a to jak ve sloganu „THINK BIG, vote Small“, tak na černobíle vyvedených „plackách“ a plakátech. Protože Art nepřijal na financování kampaně žádné příspěvky od Výboru politické akce (Political Action Committee – PAC) nebo od „specifických zájmových skupin“; přinejmenším v jednom týdnu kampaně jeho náklady na ní činily všeho všudy 103 dolarů. Art se rozhodl kandidovat na poslední chvíli, když bylo zřejmé, že nikdo další se neujme úkolu kandidovat za Demokraty proti Charlesi Grassleymu, který obhajoval senátorské křeslo.3 Během týdne, který George strávil v Iowě, zjistil, že Art měl pro svoji zdrženlivost, pokud šlo o to, zapojit se do volebního klání, zcela konkrétní důvody. Kandidovat do Senátu, byť v beznadějné kampani s minimální šancí na zvolení, bylo totiž nesmírně náročné; Art se přitom staral o svoji manželku upoutanou na invalidním vozíku. George to zjistil, když ho Art pozval k sobě domů na večeři a naservíroval mu míchaná vajíčka; nádobí umyli společně.

			Hlavním tématem kampaně bylo Grassleyho působení na místě předsedy Finančního výboru Senátu, kde v letech 2001 až 2003 dohlížel na daňové škrty, která prosadila vláda George W. Bushe. Rozpočtový výbor Kongresu spočítal, že tyto škrty zvýší federální deficit přibližně o 7,1 bilionů dolarů.4 Kdyby namísto toho byly tyto peníze bývaly ušetřeny na méně příznivé časy, jež se dostavily jenom o pár let později v roce 2008, výrazně by to napomohlo vyvést Spojené státy z Velké recese. Podle našich propočtů by postačily na to, aby Spojené státy v letech 2009 až 2012 snížily nezaměstnanost z průměrných 9 procent na 7 procent.5 

			Bez ohledu na to, na co se Art nebo Grassley ve volební kampani zaměřili nebo čeho se jim v ní nedostávalo, opozice vůči Artovi byla zdrcující. Iowa vyváží slaninu; Grassley dokázal ve Washingtonu získat pro toto odvětví podporu. Dotace na etanol byly pouze jednou z věcí, jíž se mohl lidem prezentovat. Grassley získal na svoji kampaň 7,6 milionů dolarů.6 Stačilo se několik minut dívat na KCCI, Channel 8, Des Moines, a bylo zřejmé, na co tyto peníze šly. Grassley se ve volebních klipech objevoval, jak stále dokola krouží se svojí motorovou sekačkou se dvěma přídavnými sekacími mechanismy v závěsu, a za ním zůstávají stále se zmenšující kruhy husté posekané trávy. Do toho zaznívá hlas, který opakuje Grass-ley (tráva se pokládá na zem). Pochopili jste? „V Senátu Spojených států samozřejmě pracuji nesmírně rád, ale občas si od všeho dění potřebujete odpočinout,“ říká v klipu Grassley rozvážným, příjemným a vlídným hlasem. „A proto o víkendech rád sekám trávu.“7 

			Art bojoval až do konce. Volby vyzněly ve prospěch Grassleyho, který získal 70,2 procenta hlasů, zatímco Smalla podpořilo 27,9 procenta voličů.8 V Bibli David porazil Goliáše. Ale v životě spíše vyhrávají ti velcí.

			Demokracie, role peněz v politice, a opět – lov na hlupáky

			Kampaň Grassley versus Small – a role peněz v ní – představuje mikrokosmos voleb do Kongresu Spojených států. Agregované statistické údaje ukazují, že tato kampaň, s výjimkou nedostatku peněz na straně Smalla, není nikterak výjimečná. Celkové náklady na kampaně všech kandidátů do Sněmovny reprezentantů dosáhly ve Spojených státech v roce 2008 více než ­2 miliony dolarů v každém státě, přičemž výdaje obhájců křesla ve Sněmovně byly více než dvojnásobné ve srovnání s jejich vyzyvateli. Jinak řečeno, poslanec ve Sněmovně musí každý den (včetně sobot, nedělí a svátků), po nějž zastává úřad, sehnat přibližně 1800 dolarů na volební kampaň. Tam, kde současný poslanec svůj post neobhajoval, byly náklady více než dvojnásobné a dosahovaly výše 4,7 milionů dolarů. Volby do Senátu jsou ještě nákladnější. V roce 2008 přišly v každém státě na téměř 13 milionů dolarů. Obhájce křesla v Senátu utratil na své znovuzvolení v průměru více než ­8 milionů dolarů – tak jako Grassley – jenž rovněž utratil více než jeho vyzyvatelé.9

			Když se vrátíme ke Grassleymu (jako příkladu) – pokud lidem ze státu Iowa ukážete člověka na sekačce na trávu, zvýšíte tím jeho šanci, že pro něj budou hlasovat. Jak jsme ukázali v kapitole 3, v níž jsme se věnovali inzerci, voliči si naroubují příběhy z inzerce na své vlastní narace týkající se jich samých, jejich přátel a sousedů. Volební reklama se sekačkou na trávu přináší příběh o tom, že Grassley je přítel a soused. Tak jako my všichni z Iowy, i on seká svůj trávník; dokonce se kvůli tomu vrací zpátky až z Washingtonu. Na tomto místě neuškodí se zmínit o tom, že v této reklamě se neříká vůbec nic o jeho politice, dokonce ani o něm jako člověku – přestože v Senátu bezesporu udělal mnoho pozitivního (například ve věci odstranění mezer v daňových zákonech týkajících se osobních daní nebo boje proti sexuálnímu otroctví). Inzerce by na rozdíl od toho měla lidi spíše vést k tomu, aby si položili otázku po původu na ni vynaložených peněz; jenže takové myšlenky jim – je-li inzerce úspěšná – vůbec nevytanou na mysli.

			Efekty lovu na hlupáky v politice jdou ruku v ruce s efekty téhož v ekonomice. Základní ekonomická teorie říká, že při nepřítomnosti lovu na hlupáky konkurence generuje prospěšnou rovnováhu (jež je „Pareto optimální“, jak jsme ukázali v úvodu při debatě o rovnováze při existenci lovu na hlupáky); obdobně, základy politické vědy stavějí na tom, že soutěživé demokratické volby produkují dobré výstupy. Tento závěr se obvykle připisuje Anthonymu Downsovi.10 Pokud jsou voliči plně informovaní a hlasují v souladu se svými preferencemi, které lze umístit na levo-pravé škále, potom platformy dvou proti sobě stojících kandidátů dosáhnou bodu rovnováhy. Platformy (volební programy) obou kandidátů se přizpůsobí preferencím „mediánového voliče“: postoj poloviny voličů je „nalevo“ od něj; postoj poloviny voličů je „napravo“ od něj.11 Tato rovnováha vzniká z valné míry ze stejného důvodu, v jehož důsledku jsou fronty u pokladny v supermarketu přibližně stejně dlouhé. Pokud si jeden z kandidátů nezvolí platformu, s níž bude vystupovat, a druhý ano, potom tento druhý kandidát může vyhrát.

			Tuto rovnováhu charakterizuje výsledek, který bere v úvahu argumenty obou stran a nastoluje kompromis. To je to, co bychom od demokracie v ideálním případě chtěli. Bylo by proto skutečně pěkné, kdyby Downsův popis chování voliče a kandidáta popisoval realitu. Jenže ta se od tohoto popisu nepřehlédnutelně odlišuje, protože voliči jsou naneštěstí vystaveni dvěma hlavním způsobům lovu na hlupáky. Za prvé, nejsou plně informovaní: jsou informačními hlupáky. Za druhé, voliči jsou rovněž psychologickými hlupáky: například proto, že reagují na apely typu „politik na sekačce“. Tyto dvě možnosti lovu na hlupáky mění politickou rovnováhu. Kvůli nim se od sebe vzdalují programy a preference mediánového voliče. 

			Vítězná volební strategie má v těchto podmínkách tři prvky: 1. Veřejně deklarovat ty politiky, které budou přitažlivé pro typického voliče ve věcech, jež jsou pro něj nejdůležitější a o nichž je dobře informován. 2. V záležitostech, o nichž volič dobře informován není, zatímco potenciální dárci prostředků na volební kampaň ano, zaujměte postoj, který vyhovuje dárcům. Dejte jim svůj postoj najevo, aniž byste ho široce projevili na veřejnosti. 3. Použijte příspěvky od těchto „specifických zájmových skupin“ na kampaň, jež zvýší vaši popularitu mezi běžnými voliči, u nichž je větší pravděpodobnost, že budou hlasovat pro někoho, kdo „seká v televizi trávník tak jako oni.“12 Při uplatnění takovýchto racionálních strategií s cílem vyhrát volby teorém mediánového voliče nepopisuje výsledky v politice. Namísto toho dostaneme politickou rovnováhu při existenci lovu na hlupáky v politice.

			Informovaní versus neinformovaní voliči 

			Přestože nejspíš existují záležitosti, v jejichž případě je poměrně snadné být informovaným voličem, je rovněž pravdou, že veřejnost ponechává valnou část toho, co dělá Kongres, na „těch tam nahoře“: pouze „odborníci“ chápou a rozumějí tomu, o co jde; téměř všichni ostatní jsou neinformovaní voliči. Uvedeme jeden příklad, na němž je zřejmé, že dokonce i ten nejrozhodnější volič zjistí, že je nemožné být plně informován – dokonce i v těch nejdůležitějších věcech. Patrně tím nejzávažnějším zákonem přijatým v současnosti americkým Kongresem je zákon H.R. 1424 Emergency Economic Stabilization Act z roku 2008 (110 Kongres). Tento zákon umožnil ministerstvu financí použít až 700 miliard dolarů na podporu problematických aktiv. Zákon umožnil zabránit zhroucení amerického finančního systému, a téměř jistě předešel (nebo přinejmenším odložil) nástup Druhé velké deprese. Ale, bez ohledu na to, jak významné jeho přijetí bylo, pouze někdo s informacemi zevnitř systému, nebo jasnovidec, mohl předvídat, jak bude využit v praxi během šesti měsíců od jeho přijetí s cílem vytáhnout z nesnází nemalou část amerického bankovního systému, a rovněž společnosti General Motors a Chrysler.13

			V preambuli k zákonům se hovoří o jejich smyslu a cíli. V preambuli k zákonu H.R. 1424 se dočteme, že „poskytuje oprávnění … nakoupit a pojistit se proti určitým typům problematických aktiv“.14 To by ale sotva ospravedlnilo poskytovanou finanční pomoc. Dokonce i když jsme měli zákon k dispozici, museli jsme zatelefonovat našemu příteli Phillipu Swa­gelovi, jenž na podzim roku 2008 působil coby tajemník na ministerstvu financí, a byl jedním z hlavních tvůrců znění návrhu zákona, abychom identifikovali ono místo v textu, jež opravňovalo k použití finanční pomoci bankám a výrobcům automobilů.15 Nejdramatičtější okamžik využití fondů TARP (Troubled Asset Relief Program) nastal 13. října 2008, kdy minstr financí Henry Paulson svolal generální ředitele devíti největších bank v zemi a přiměl je, ať se jim to zamlouvalo nebo ne, přijmout 125 miliard dolarů výměnou za přednostní akcie.16 Oprávnění pro takovou transakci lze odvodit z první části „definice“ problémových aktiv, obsažené v Části 3, 9(A) zákona:

			Hypotéky na bydlení či komerční hypotéky a jakékoliv cenné papíry, obligace, nebo další nástroje, založené na nebo se týkající takovýchto hypoték, jež byly vytvořeny nebo vydány před 14. březnem 2008 včetně, jejichž nákup podle rozhodnutí Ministra [financí] napomáhá stabilitě finančního trhu.17 

			Swagel nám vysvětlil, že tento zákon zmocňuje k finanční pomoci bankám, protože banky vlastní taková aktiva. Oprávnění ovládnout společnosti General Motors a Chrysler má přesně opačnou povahu a vyvěrá z druhé části definice problematických aktiv obsažené v Části 3, 9(B):

			Jakýkoli další finanční instrument, jehož nákup je podle rozhodnutí ministra [financí] nezbytný pro podporu stability finančního trhu.18

			Zákon 1424 ilustruje obecně platný princip: zjistit, co skutečně obnáší legislativa obsahující odborný jazyk, může být téměř nemožné – stejně tak jako najít Walda při hře Kde je Waldo. V knížkách pro děti je Waldo postava v tričku s bílými a červenými pruhy, modrými kalhotami a kulichu. Naproti tomu v legislativní produkci Kongresu ustanovení ve prospěch Velkých zájmů nosí maskovací oděv. Veřejnost ani tisk nedokáží chápat a interpretovat složitou, odborně zaměřenou legislativu.

			Jedinou naší obranou je dobrá vůle a prestiž lidí v Kongresu dělat pro nás to nejlepší, co mohou a dokáží. Jenže ani oni nemusí tomu, o čem se jedná, rozumět. Kromě toho potřebují být zvoleni. A k tomu potřebují peníze, jež jim umožní se v televizi projíždět na traktorové sekačce na trávu. A pokud, tak jako nemajetný Art, tyto peníze nemají, nikdy nebudou mít šanci zastupovat v Kongresu naše zájmy (nebo projevit své názory).

			Lobbování a peníze

			To nás přivádí k otázce, jak kongresmani získávají peníze na kampaň a jakou roli mají lobbisté. Naše odpovědi na tyto otázky vymezují některé pozoruhodné statistiky týkající se lobbistů, kongresmanů a fondů na volební kampaně. Lobbistů zde působí kolem 12 000, což znamená více než dvacet na každého člena Kongresu.19 Stephen Ansolabehere, John de Figueiredo20 a James Snyder z MIT spočítali, že příspěvky na kampaň při volbách do Kongresu, včetně prostředků získaných samotnými kandidáty, a nemalých prostředků získávaných jak stranami, tak politickými akcemi, jsou nižší než výdaje na lobbování v Kongresu v průběhu volebního cyklu.21 Tak velký rozsah lobbingu ukazuje, že příspěvky na kampaň pocházejí zejména od nositelů korporátních zájmů, kteří si najímají lobbisty; a je vcelku dobře možné, že plynou přímo od lobbistů. Naproti tomu pouze asi jedna osmina příspěvků na volební kampaně pochází od korporací, odborových svazů a dalších sdružení; velké množství darů naproti tomu přichází od individuálních dárců.22 A lobbisté sami přispívají jenom malým množstvím peněz – deklarovaných jako prostředky od „přátel“ kandidáta a příznivců kampaně.23

			Tyto statistické údaje zužují počet možností, jak popsat dvousměrnou cestu vedoucí mezi Zájmy a Kongresem. Nejedná se o prostý případ nabízení „ochrany na prodej“, kdy senátoři a poslanci směňují ustanovení zákona vycházející vstříc korporátním zájmům za přímé příspěvky na volební kampaň, přičemž lobbisté v tomto procesu vystupují jako zprostředkovatelé. Pokud by tomu tak bylo, kongresmani by v takovém případě byli podváděni a výrazně poškozováni lobbisty-zprostředkovateli, přes něž projde více než osmkrát více prostředků, než činí příspěvky na kampaň od korporací a odborů. To navozuje dvě otázky: Kdo jsou lobbisté? Jaké služby poskytují kongresmanům za tolik peněz?

			Neuškodí poskládat dohromady celou skládačku, jež vypovídá o podstatě této služby. Georgovy zkušenosti z Washingtonu ukazují, že klíčovou rolí politiků je implantovat do mysli veřejnosti příběhy o sobě samých. Naše metaforické vyobrazení volební kampaně – přejíždět po trávníku na traktorové sekačce – poskytuje nejenom živý a barvitý obraz politika vytvářejícího tento příběh, ale také toho, jak ho šíří. Jenže to je pouze počátek politického příběhu, jenž má rovněž svoji utajovanou stránku. Bývalý šéf Armádního výboru Sněmovny reprezentantů Kongresu a pozdější ministr obrany v administrativě prezidenta Clintona Leslie Aspin jednou prohlásil: Pokud dáte Kongresu šanci hlasovat tak i tak, pokaždé to udělá.“24 Vítězná volební strategie, kterou jsme popsali výše, říká, proč jeho kolegové z Kongresu s touto cynickou poznámkou tak souzněli. Tato strategie říká, že člen Kongresu má dvojaké cíle: na jedné straně chce udělat dobrý dojem a apelovat na voliče, na straně druhé vyhovět dárcům prostředků na kampaň. Není tudíž náhoda, že jak Romney, tak Obama byli na akci sponzorů přistiženi, jak v soukromí říkají věci, které by se běžnému voliči rozhodně nezamlouvaly: V případě Romneyho se to (rok 2012) dotýkalo 47 procent voličů, o nichž prohlásil, že by „hlasovali pro Prezidenta, ať to stojí, co to stojí, [protože jsou] závislí na orgánech státní správy“.25 Obama, bez ohledu na jeho pověstnou sebekontrolu, o čtyři roky dříve, pronesl poznámku o „malých městech v Pennsylvanii, v nichž žijí zatrpklí a nenávistní voliči, kteří lpějí na zbraních nebo se upínají k víře nebo projevují antipatie k lidem, kteří nejsou jako oni“.26 

			Dvojaká povaha mandátu nás přivádí zpět k otázce, jak a kam do tohoto schématu zapadají lobbisté. Lobbista má zvláštní postavení, pokud jde o to, jak politikům pomáhat. Sama podstata jeho činnosti – to, že je placen zainteresovanou stranou – je mu zdrojem zcela výjimečného povědomí o tom, kde ve velkém nalézat peníze: ochota představitelů Zájmů platit lobbistům za prosazování jejich věci ukazuje na to, co není na povrchu vidět – kdo se bude obzvláště zajímat o politika se stejným míněním. (Proto již samotná existence lobbistů a to, že je zaměstnává určité odvětví, slouží jako indikátor potenciálních finančních zdrojů – zkrátka a dobře, není kouře bez ohně.) V tvrdém světě, v němž členové Kongresu musí od veřejnosti vypáčit nemalé sumy peněz na svoji volební kampaň, mohou být lobbisté „signálním zařízením“ na cestě k tolik potřebnému „hrnci zlaťáků“.27

			Dobrý lobbista sehrává rovněž další roli. Může politikovi pomoci nalézt rovnováhu mezi konfliktními zájmy: vytvořit takový příběh, který bude nejlepším kompromisem, pokud jde o získání hlasů veřejnosti a peněz od představitelů Zájmů. V politické vědě existuje názor – který, jak uvidíme později, nalezl obdobné vyjádření v rozhodnutí Nejvyššího soudu ve věci neziskové organizace Citizens United – že aktivity jako lobbování zahrnují transfer „informací“.28 To může být pravda, jenže při lobbování se tyto informace předávají prostřednictvím pečlivě vypracovaných příběhů, jež záměrně kladou na něco důraz ve snaze ovlivnit jeho příjemce. Umět poradit při vytváření takového příběhu vyžaduje intuitivně chápat obě tváře – veřejnou a soukromou – které chce politik současně stavět na odiv. To předpokládá určitý druh účastného pochopení, jakého se nám dostává od těch nejlepších přátel a důvěrníků. Není proto nic překvapivého, že lobbisté se nejčastěji rekrutují z bývalých zaměstnanců, kteří tuto roli plnili již dříve, a také z řad bývalých členů Kongresu. Z těch, kteří Kongres opustili, se celých 50 procent bývalých senátorů a 42 procent členů Sněmovny reprezentantů stalo lobbisty (na rozdíl od 3 procent v roce 1974, a to v obou komorách; v těchto „snazších časech“ uchazeči o místo v Kongresu potřebovali mnohem méně shánět dary na volební kampaň).29 Lobbista – coby přítel pomáhá politikovi dosáhnout jeho cílů; a coby přítel politika se stává zajímavým pro potenciální klienty.

			Na následujících řádcích naleznete příběh, který odhaluje pravé místo Aspinova aforismu v činnosti Kongresu. Stabilní postupy uplatňované v Senátu vytvářejí příležitost, aby senátoři téměř vždy hlasovali tak i tak. Nováček mezi senátory, Ted Kaufman, jenž v roce 2009 nastoupil místo Josepha Bidena, který se stal viceprezidentem, to poznal dost bolestivým způsobem. Konsternován finančními podvody, které vedly k finanční krizi v roce 2008, Kaufman spolu s dalšími podpořil zákon umožňující tyto podvody soudně stíhat.30 Jedním z významných ustanovení tohoto zákona bylo zmocnění Ministerstvu spravedlnosti investovat 165 milionů dolarů do boje se zločiny bílých límečků. Tyto zdroje byly v roce 2009 zvláště potřebné, protože po 11. září Ministerstvo spravedlnosti výrazně zredukovalo oddělení boje s tímto druhem kriminality a zdroje, které se takto ušetřily, byly použity na boj proti terorismu.31 Zákonu se dostalo velké podpory a snadno prošel oběma komorami Kongresu. Kaufman byl šťastný a nadšený. Jenže netrvalo dlouho a zjistil, že jeho kolegové sice odhlasovali možnost použít ve fiskálním roce 165 milionů dolarů na boj se zločiny bílých límečků, ale následně na něj v aktuálním rozpočtovém roce vyčlenili všeho všudy 30 milionů dolarů.32 Jeho kolegové nechtěli více „tlačit na pilu“, protože větší výdaje by ohrozily dary z Wall Streetu. Aspinův vtipný bonmot – a optimální strategie jednoho příběhu pro voliče, druhého pro dárce – se naplnily.

			A vadí to?

			Ukázali jsme, jak výdaje na kampaně a lobbování ovlivňují vládnutí a dopřávají prostor touhám a vkusu opice na našem rameni. Jenže – záleží na tom? Jsou s tím spojené důsledky významné? Jsou ve srovnání s celkovými výdaji federální vlády dosahujícími téměř 4 bilionů dolarů, a jsou tak tisíckrát vyšší, relativně malé?33 Abychom nalezli odpovědi, podíváme se, zda multiplikátor narušení – tj. poměr změn výdajů a regulace způsobené činností lobbistů a platbami, které dostávají – je velký nebo malý.

			K vlastnostem ideálního lobbisty patří nejenom loajalita a přátelství, ale rovněž závazek diskrétního chování a mlčenlivosti. To znamená, že data, která potřebujeme, míra nákladů na kampaně/lobbování ve vztahu k hmatatelným změnám aktivit doprovázejících vládnutí, se získávají jenom obtížně. Je nutné nalézt nemnoho příležitosti, jež umožňují zahlédnout, co se odehrává; je to obdobné, jako když vulkanologové při prvních známkách erupce spěchají na místo, aby sledovali vytékající magma, jež odhaluje, co se nachází pod zemským povrchem. Nám k tomuto účelu nejdříve poslouží poněkud zvláštní a neobvyklá touha lobbisty Gerryho Cassidyho působícího ve Washingtonu vylíčit ve svém životopisu „všechno“ – přesněji řečeno dvě situace, které zde popisuje;34 třetím případem, na nějž se podíváme, bude lobbování týkající se změny zdanění amerických korporací v zahraničí. A nakonec se podíváme na poznatky, které plynou z krize úspor a půjček v 80. letech 20. století.

			Mořský vlk. Ve své Zprávě o stavu Unie z ledna roku 1992 prezident George Bush navrhl zrušit financování výstavby dvou nových nukleárních ponorek Seawolf, které již bylo dříve schváleno. Jejich výrobce, společnost General Dynamics, okamžitě zareagovala tím, že za 120 000 dolarů měsíčně prodloužila dohodu s Gerrym Cassidym, aby se stal mozkem publicity a lobbistické kampaně.35 Ponorky se nakonec vyrobily, protože navržené zrušení financování ve výši 2,8 miliardy dolarů bylo odvoláno.36 Platby lobbistům a vyšší příspěvky na kampaň představovaly ve srovnání s tím, čeho umožnily dosáhnout, pouhé drobné. V letech 1991-1992 příspěvky společnosti General Dynamics na volební kampaň do Senátu vzrostly ve srovnání s příspěvky na kampaně ve volebním cyklu 1989-1990 o pouhých 198 000 dolarů.

			Úspory na daních. Výzkumy, které prováděli Raquel Alexander, Stephen Mazza a Susan Scholtz, ukazují, jak vysoká je návratnost prostředků vložených do lobbování.37 Na počátku nového tisíciletí mohly dceřiné firmy amerických nadnárodních společností držet nerozdělené zisky na svých účtech nezdaněné, a to do té doby, než se je rozhodly převést do Spojených států; v zahraniční se tak akumulovaly velké sumy ve Spojených státech nezdaněných zisků. Vláda Spojených států chtěla, aby se vrátily do země. Kongres proto schválil zákon o vytváření pracovních míst, který po dobu jednoho roku umožňoval uplatnit 85procentní odpočet (Section 965), pokud jde o nezdaněné zisky převedené ze zahraničí domů. Standardní míra zdanění dividend byla v té době v případě zdrojů převáděných ze zahraničí 35 procent; při 85procentním odpočtu se smrskla na 5,25 procenta. Ve výsledku tak třicet devět společností, které se spojily, aby lobbovaly za příslušná ustanovení zákona, ušetřily na daních ze zdrojů převedených ze zahraničí 46 miliard dolarů; celkové náklady na s tím spojené lobbistické aktivity přitom dosáhly výše 180 milionů dolarů. Daňové úspory vyplývající z daňové amnestie tak 255krát převýšily náklady na s tím spojený lobbing.38

			Brusinkový džus. O obdobně působivých výsledcích se hovoří v souvislosti s označováním brusinkových džusů zemědělského družstva pěstitelů brusinek a grapefruitů Ocean Spray. V době vlády prezidenta Reagana a jeho administrativy Úřad pro kontrolu potravin a léčiv (FDA) vznesl požadavek, aby na etiketách brusinkového džusu bylo uváděno, že obsahuje 75 vody.39 Firma Ocean Spray se obrátila o radu ke Cassidymu. Hrstce členů Kongresu byla nabídnuta možnost vystoupit za honoráře ve výši 2000 a 4000 dolarů; bylo rozděleno 375 000 dolarů příspěvků PAC. V návrhu zákona o rozpočtu se v tichosti objevilo ustanovení obsahující zákaz pokračovat v přípravě regulace požadující po výrobcích uvádět obsah ovocné složky v džusu.40 Mise splněna. Ocean Spray získal opravdu mnoho. Do roku 2005 se ve Spojených státech prodalo brusinkového džusu za 750 milionů dolarů.41 Ve srovnání s tím byly náklady na lobbování nepatrné.42

			Charles Keating a Lincoln Savings. V 80. letech, v období krize úspor a půjček (jíž se budeme mnohem podrobněji zabývat v kapitolách 9 a 10), se v průběhu soudního procesu s Charlesem Keatingem, vlastníkem Lincoln Savings and Loan, dostaly na světlo některé odhady vztahu mezi příspěvky na kampaň a ztrátami daňových poplatníků. Jako částečnou oplátku na 1,4 milionu dolarů, jimiž Keating přispěl na volební kampaň, pět senátorů odradilo regulační orgány, které ho začaly vyšetřovat, od dalšího zkoumání jeho aktivit.43 Tito senátoři se sešli s pracovníky regulátora; při rozhovoru bez skrupulí a s jasným záměrem poznamenali, že chtějí mít jistotu, že Federal Home Loan Bank Board „nepoškodí voliče“.44 Tato a další podobné překážky, které Keating postavil do cesty vyšetřovatelům, mohou podle odhadů za 1 miliardu z celkových 2 až 3 miliard celkových nákladů na řešení situace týkající se úspor a půjček jeho bankrotující firmy.45

			Konkrétních příkladů umožňujících činit cenová srovnání toho, kolik někdo vydělá na nákladech vynaložených na příspěvky na kampaň s hodnotou prospěchu, který na oplátku získají nositelé Zájmů (quid pro quo). Nepřímých důkazů působení takto vynaložených peněz v politice nalezneme hojnost. Na tom, že například Výbor Sněmovny reprezentantů pro dohled nad finančními službami je velmi těžkopádný, není nic náhodného: zasedá v něm téměř 15 procent členů Sněmovny reprezentantů, a ne nadarmo se mu přezdívá „peněžní výbor“. Obě velké politické strany do něj vysílají ty své členy, jejichž znovuzvolení v příštích letech je na vážkách.46 Stejně tak není nikterak pravděpodobné, že zmizení dodatečných 135 milionů dolarů určených na boj s kriminalitou bílých límečků, vyčleněných a odsouhlasených FERA, byla náhodná okolnost zaviněná souhrou okolností. Stejně tak není náhoda, že IRS je natolik podfinancován, že se mu nedaří vybírat stovky miliard dolarů nezaplacených daní (podle odhadů IRS ve výši 385 miliard dolarů za rok 2006).47 Rozpočty soudnictví, IRS, Komise pro cenné papíry a burzovní trhy (SEC) a mnoha dalších regulátorů jsou významně zredukovány. Tyto důkazy nejsou natolik konkrétní, aby byly přípustné a obstály před soudním dvorem; současně ale ukazují, že vliv bohatých dárců triumfuje nad hospodářskou politikou, jež by byla pro nás ostatní prospěšná. V závěru této knihy se vrátíme k problému podfinancování SEC a budeme se jím zabývat více.

			Shrnutí

			Propojení, jež existuje mezi lobbováním a fondy na volební kampaně, Kongresem a nositeli Zájmů, je živnou půdou pro lov na hlupáky. Stejně jako je lov na hlupáky čelným faktorem toho, že trhy věnují menší pozornost skutečným potřebám lidí, hraje obdobnou roli v podkopávání demokracie. Demokracie možná je nejlepší známou formou vládnutí; to ale neznamená, že jsme automaticky chráněni před důsledky vkusu opice na našem rameni. Naopak, jak jsme viděli, když politici potřebují peníze na volební kampaň, v mnoha podobách a rozmanitými způsoby tento vkus systematicky vytvářejí a plodí.

			Douška. Tato kapitola mohla obsahovat mnoho takovýchto dovětků týkajících se záležitostí, o nichž jsme nehovořili; jedno téma je ale natolik důležité, že tak učiníme. V této kapitole jsme se zaměřili na lobbování týkající se Kongresu. Lobbování týkající se regulátorů – o lobbování zaměřeném na vlády jednotlivých členských států a instituce lokální vlády ani nemluvě – je docela dobře ještě významnější.
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			Potraviny, léky a lov na hlupáky

			V roce 1906 tehdejší rychle vycházející hvězda na poli literatury, romanopisec Upton Sinclair, vnesl do řad veřejnosti neklid svým románem Džungle (The Jungle); předlohou pro jeho děj se mu stala jatka v Chicagu. Stejně jako Harriet Beecher Stowe o půl století dříve svým románem Chaloupka stýčka Toma (Uncle Tom’s Cabine) obracela pozornost k životu otroků – Američanů afrického původu (a přispěla jím ke zrušení otroctví po skončení Občanské války),1 Sinclair tímto svým dílem chtěl poukázat na otrocké mzdy imigrantů na počátku století dvacátého. Jenže román Džungle vyvolal pozdvižení ze zcela jiného důvodu – manželky ze středostavovských rodin totiž zjistily, že steak, který připravily k večeři, může pocházet z krávy nemocné tuberkulózou;2 o tom, že v párcích mohou být „pikantnosti“ v podobě částí z otrávených potkanů, nebo lidských ostatků v sádle „Durham’s Pure Leaf“, které si kupují, ani nemluvě.3 Poptávka po průmyslově zpracovaném mase z jatek poklesla na polovinu; „přisluhovačům“ masného průmyslu v Kongresu se podařilo v roce 1906 docílit přijetí zákona o kontrole produkce masa,4 který z problémů, které Sinclair ve svém románu popisoval, udělal do značné míry překonanou záležitost.

			V prvním desetiletí dvacátého století existovalo další významné hnutí, jemuž se v důsledku přijetí zákona [na ochranu spotřebitele] podařilo pozoruhodně omezit lov na hlupáky v této oblasti.

			Vezmeme-li v úvahu úroveň medicíny a důvěřivosti veřejnosti té doby, Amerika devatenáctého století byla živnou půdou pro ničeho se neštítící „sebevědomé muže“, prodávající ty nejneuvěřitelnější prostředky pro nápravu čehokoli. Příkladem nám budiž William Swaim z počátku století. Láhve svého nápoje prodávaného pod obchodním názvem Swaim’s Panacea (Swaimův všelék) plnil směsí, o níž lékařské grémium z New Yorku napsalo, že má na svědomí četná úmrtí. To ale Swaimovi nebránilo tvrdit, že jeho všelék je „nejnovějším objevem umožňujícím léčit skrofulózu, strumu, otravy rtutí, těžké formy syfilidy, revmatismus a všechny poruchy vyvěrající z kontaminované nebo nečisté krve“.5 Na nálepce na lahvi s jeho nápojem mohl zákazník spatřit Herkula zápolícího s mnohohlavou saní. Kouzlo dokonáno. Přestože se medicíně v té době nemuselo dařit účinně zvládat mnohá onemocnění, v tomto konkrétním případě měli lékaři pravdu. Jednou ze složek obsažených ve Swaimově všeléku byla totiž rtuť. Swaim, jenž se třiceti sedmi stránkovou zprávou grémia nenechal nijak vyvést z konceptu, sepsal obsáhlou odpověď o padesáti dvou stranách: „Během svého života jsem sledoval, že lidská mysl přijímá snadno jako nezpochybnitelnou pravdu ničím nepodložená a obecná tvrzení, pokud mají možnost proniknout do lidské mysli a nenarazí při tom na žádný rozpor; tato tvrzení jsou bezvýhradně přijímána stejně, jako lidská mysl přijímá nezpochybnitelné pravdy.“6 Swaim byl prodejcem léku, který některým lidem způsobil smrt, ale nepostrádal smysl pro humor.

			Dalším příkladem může být William Radam, zahradník z Austinu ve státě Texas. Spojil dohromady své botanické znalosti s nově se objevujícími vědeckými poznatky své doby, a vyslovil hypotézu, že všechny nechvalně známé mikroby nedávno objevené v evropských laboratořích vyvolávají v lidském těle hnilobné procesy. Vypozoroval, že po bouři nerostou houby a plísně. Blesky něco udělaly s ovzduším. Dospěl k závěru, že by mohl připravit směs, jež by měla stejné přírodní účinky. Svůj léčivý prostředek pojmenoval Microbe Killer (Zabiják mikrobů). Když se zdálo, že dva pacienti se jako zázrakem uzdravili, byl připraven ho uvést na trh. Jak ukázaly rozbory provedené ministerstvem zemědělství, žádné dvě výrobní dávky jeho přípravku, který obsahoval zejména vodu a různé přísady, například víno a silnou, ale nejspíše dostatečně zředěnou kyselinu, neměly stejné složení. A výsledek? Radam se přestěhoval do bytu s báječným výhledem na Central Park.7

			Hlavní chemik ministerstva zemědělství Harvey Washington Wiley se narodil v dřevěném domku na farmě v Indianě; tento svérázný a osobitý člověk, který absolvoval Harvardskou univerzitu, chtěl zabránit šíření takových nesmyslů. Měl pocit, že by veřejnost měla vědět, co všechno obsahují potraviny a léčiva. Vycházel z toho, že zákon, který by ukládal uvádět na obalu tyto informace, by bylo snadné prosazovat, protože věda v té době již umožňovala provádět potřebné chemické rozbory. Bodem obratu na cestě k tomuto cíli byl experiment, který Wiley zorganizoval. Dvanáct mladých lidí souhlasilo s tím, že se budou stravovat výlučně v jídelně ministerstva zemědělství, a že jídlo, které budou dostávat, bude obsahovat malé množství potravinářských přísad, obsahujících například borax nebo formaldehyd.8 Netrvalo dlouho a účastníci nejenom ztratili chuť k jídlu, ale začali trpět poruchami trávení. Při zpětném pohledu se zdá být dost možné, že jejich gastrointestinální obtíže nevyvolaly tyto přísady samy o sobě, ale spíše to, co se o těchto mladých odvážlivcích psalo v tisku. Média z nich udělala tak trochu hrdiny, když o nich referovala jako o „skupině otrávených“.9 Netrvalo dlouho a byl přijat zákon [na ochranu spotřebitele].

			A jak jsme na tom ve dvacátém prvním století?

			Když jsme v roce 2010 začali psát tuto kapitolu, měli jsme v úmyslu postupovat chronologicky a přehledně: začít téma o potravinách a lécích připomenutím problémů se zkaženým masem a „hadím olejem“ [synonymum pro výrobky pochybné či neověřitelné kvality a prospěšnosti] v devatenáctém století; pokračovat přijetím zákona o kontrole produkce masa a zákona [na ochranu spotřebitele], což jsme také udělali; a poté jsme chtěli přeskočit rovnou do jednadvacátého století. Chtěli jsme ukázat, že „dnes je jiná situace“: potraviny a léčiva jsou bezpečné, protože podléhají regulaci – na rozdíl od dob minulých, kdy regulaci nepodléhaly a bezpečné nebyly. Jenže když jsme se začali zabývat naší současností, ke svému nemalému překvapení jsme zjistili, že skutečně platí, že „dnes je jiná situace“ – ale že toto konstatování při podrobnějším pohledu zní poněkud ironicky, a nemůžeme ho v žádném případě brát doslova. Prostě tomu tak není. Ani potravinářské výrobky, ani léčiva nejsou tak bezpečné, jak jsme si mysleli. Lov na hlupáky nepřestal a ti, kdož ho provozují, úspěšně – a promyšleněji než dříve – obcházejí regulátory. 

			Podívejme se nejdříve na potravinářské výrobky. Namísto steaků z masa krav nakažených tuberkulózou máme na stole produkty potravinářského průmyslu. Jsme přitom masivně klamáni: nabízené výrobky obsahují spoustu cukru, soli a tuků. Pravda, jenom zřídka se někdo ocitne v nemocnici v důsledku otravy z jídla. Ale trpíme nemocemi koronárního systému a cukrovkou způsobenými potravinami, jež konzumujeme. To, že se potravinářské výrobky orientují na chutě opice na našem rameni, bylo natolik dobře zdokumentováno, že je zbytečné k tomu něco dalšího dodávat. Tato skutečnost je ale účinným důkazem podporujícím naši teorii.10

			Pokud jde o léčiva, měli jsme za to, že Swaimův všelék a Radamův Zabiják mikrobů jsou již minulostí. Domnívali jsme se, že požadavky kladené Úřadem pro kontrolu potravin a léčiv (Food and Drug Administration – FDA) na účinnost a bezpečnost léčiv chrání ty, kdož si příliš nevšímají jejich složení a účinků; považovali jsme to, že mezi pacientem a pilulkami, které polyká, se nachází lékař, za další formu ochrany. Jenže jsme podcenili vynalézavost farmaceutických firem a to, jak snadno podléháme lovu na hlupáky.

			Vioxx

			Za příklad poslouží případ Vioxxu, jímž se budeme zabývat poněkud obšírněji. Jde sice o extrémní případ, který ale současně odhaluje, co všechno může v obecnějším pohledu fungovat špatně. Farmaceutická firma Merck – která byla po šest po sobě následujících let (1985-1990) zařazena časopisem Fortune mezi firmy nejvíce hodné obdivu – přišla v roce 1999 na trh s novým výrobkem. Jak George dobře ví z vlastní zkušenosti, artritida je velmi bolestivé onemocnění, jež je jednou ze stinných stránek pokročilého věku. Nesteroidní protizánětlivé léky, jakými jsou například aspirin, ibuprofen, naproxen, mohou člověku ulevit od bolesti, ale současně mají nepříznivé vedlejší účinky. Tyto léky zbavující bolesti pracují na bázi utlumení dvou typů enzymů: COX-1 a COX-2. Utlumení COX-2 omezuje zánětlivé procesy a bolest. Jenže enzym COX-1 chrání vnitřní epitelovou výstelku žaludku a jeho potlačení nepříznivě ovlivňuje trávicí trakt a způsobuje vředy.11 Nadměrné užívání nesteroidních protizánětlivých léků se tak řadí k čelným příčinám úmrtí starších lidí.12 Merck měl výborný nápad (stejně jako Searle) vytvořit lék, který by neblokoval COX-1, ale pouze COX-2.13 A podařilo se. Nový lék byl pojmenován Vioxx a jeho použití odsouhlasil Úřad pro kontrolu potravin a léčiv. Tento souhlas byl ale udělen s podmínkou, že se uskuteční další, na náhodném výběru založené důkladné testy nového léku realizované v kontrolovaných podmínkách.14 Pro tyto testy používal Merck označení VIGOR (VIoxx Gastrointestinal Outcomes Research study). To, co se v průběhu těchto výzkumů odehrálo, nám umožní udělat si představu, proč – bez ohledu na soudobé způsoby a prostředky ochrany spotřebitelů – jsme i nadále náchylní stát se objekty manipulace ze strany farmaceutického průmyslu. 

			Stejně jako nakladatelské domy, jež uvádějí na trh bestseller, rovněž farmaceutické firmy pečlivě připravují a organizují uvedení nového skvělého léku, z jehož prodeje očekávají vysoké tržby, na trh. Zaměřují se přitom zejména na lékaře, kteří se nacházejí na půl cesty mezi pacientem a novou pilulkou. Kritickým spojovacím článkem mezi lékaři a tím, že budou lék předepisovat pacientům, jsou vědecké články v odborných recenzovaných lékařských časopisech. Farmaceutické firmy přicházející s novým léčivem proto velmi pečlivě dbají o to, aby se takové články objevily. Když vybírají potenciální autory těchto článků, jimž poskytnou data z experimentů, nestřílejí naslepo. Jejich rozsáhlá síť vztahů (včetně těch, které vznikají v důsledku podpory výzkumu těmito firmami) jim umožňuje nalézt lidi, kteří mají jak potřebný vliv, tak jim jsou příznivě nakloněni. Ti, které si vyberou, získají snadný přístup k datům získaným při testování nového léčiva (realizovaného v souladu s požadavky FDA, tj.  s využitím na náhodném výběru založených, v kontrolovaných podmínkách prováděných testů). A nejenom to; při přípravě článku jim obvykle poskytují „redakční podporu“ – méně vznešeně označovanou jako „vytváření textů na míru“.15 Na tom, že mezi články sponzorovanými farmaceutickými firmami bývá větší podíl těch, které hodnotí posuzovaná léčiva příznivě, než je tomu v případě článků financovaných z jiných zdrojů, tudíž není nic náhodného.16 Marketing léčiv se ale neodvíjí pouze od obsahu publikovaných odborných článků; svoji roli zde sehrává rovněž jejich počet. Kam až tento přístup může zajít, ukazuje jeden nepříliš významný skandál; před několika roky nakladatelství Elsevier­ přiznalo, že články v šesti jím vydaných publikacích pouze zdánlivě prošly recenzním řízením, ale ve skutečnosti tomu tak nebylo; tyto články byly sponzorovány farmaceutickými firmami, aniž by o tom kdekoli byla jakákoli zmínka.17 

			Zpráva o Vioxxu, vycházející z testů VIGOR, tudíž zcela přirozeně byla publikována v časopise New England Journal of Medicine (v listopadu roku 2000). Vedoucí autorského kolektivu byla Claire Bombardier z University of Toronto.18 Experimentální ověřování probíhalo od ledna do června 1999; 4047 lidí užívalo Vioxx, 4029 lidí v kontrolní skupině užívalo naproxen (pod značkou Aleve).19 Vypadalo to, že nové zázračné léčivo vykazuje očekáváné výsledky. Nejenom že zmírňovalo bolesti, ale současně vyvolávalo mnohem méně gastrointestinálních problémů než Aleve. Zatímco v celém zkoumaném vzorku bylo takových případů zaznamenáno 177, u lidí, kteří užívali Aleve, jich bylo 2,2krát více. Skutečně závažné „komplikace“ spojené s fungováním trávicího traktu se vyskytovaly přibližně ve stejném poměru, a to 37 ku 16.20 

			Jenže poté se objevil stín, který vrhal na tyto výsledky nepříznivé světlo. Bombardier a její spoluautoři zcela věcně a bez emocí konstatovali, že zatímco u lidí, kteří užívali naproxen, byly zaznamenány 4 srdeční příhody, ve skupině uživatelů Vioxxu těchto příhod bylo celkem 17. Vzájemný poměr těchto dvou údajů je vysoký; jenže hodnoty 17 a 4 jsou samy o sobě natolik nízké, že tento rozdíl může být čistě nahodilý.21 Bombardier a její spoluautoři uvedli, že Vioxx a naproxen sice mohou v tomto směru vykazovat odlišné výsledky, ale nikoli z důvodů na straně „našeho dítka“ – Vioxxu;22 příčinu je zapotřebí hledat spíše v tom, že naproxen chrání před kardiovaskulárními obtížemi. Tyto statistické údaje a s nimi spojená tvrzení byly do značné míry prezentovány obdobně, jako v televizních reklamách na léčiva, tj. stále dokola [ze zákona] uváděná upozornění na všechny možné vedlejší účinky, které inzerované léčivo může mít. V článku se nehovořilo ještě o jedné další věci: že u uživatelů Vioxxu bylo zaznamenáno 47 vážných případů trombózy (blokování cév krevními sraženinami), zatímco u lidí z kontrolní skupiny, kteří užívali naproxen, jich bylo pouze 20.23 Pro případ, že by si snad někdo myslel, že 47 z celkových 4047 uživatelů představuje jenom zlomek, připomínáme, že Vioxx se měl užívat dlouhodobě (zejména jako prostředek na zmírňování bolestí způsobených osteoartrotickými obtížemi). Během, dejme tomu pěti let, by při této míře 1,16 procenta příhod za každých šest měsíců měl uživatel Vioxxu vcelku slušnou šanci, že se bude potýkat s „vážnými problémy vyvolanými trombózou“. 

			Dokážeme si dobře představit, jak se autoři cítili. Jejich kolegové ve společnosti Merck vyvinuli nové úžasné léčivo, inzerované jako „super aspirin“. Omezení gastrointestinálních komplikací bylo výsledkem složení tohoto nového přípravku. Dalo se proto očekávat, že bude mít přínosy, které byly pozorovány. Nikdo není rád, když při slavnostní přehlídce prší. Jenže v poslední době realizované výzkumy ukazují, že tlumící prostředky na bázi COX-2 mají pozorovatelné vedlejší kardiovaskulární účinky. Tyto výzkumy (které prováděl Gerret FitzGerlad z University of Pennsylvania a jeho tým) odhalily, že potlačení samotného COX-2 působí rušivě na rovnováhu dvou důležitých lipidů: prostaglandinu a thromboxanu. Tyto dva lipidy společně „zodpovídají“ za stav stěn a šíři cév; existuje zde rovněž souvislost s vytvářením krevních sraženin. Utlumení COX-2 vede k narušení rovnováhy těchto dvou lipidů a tím k abnormálnímu proudění krve anebo k vytváření krevních sraženin.24 Lidé ze společnosti Merck si byli výsledků těchto výzkumů vědomi, již proto, že je firma sama financovala.25 Navíc byly otištěny v lednu 1999 v tiskové zprávě University of Pennsylvania Health System.26 

			Statistické výsledky dosažené při testech VIGOR (a rovněž v rámci dalších výzkumů, které společnost Merck realizovala, ale jejichž výsledky nezveřejnila) měly být varováním, jenže společnost Merck měla své důvody, proč pokračovat, jako by se nic nedělo. Vioxx měl konkurenci představovanou alternativním nesteroidním protizánětlivým přípravkem na tlumení bolesti, přípravkem Celebrex, který v rámci fúze získal hlavní rival společnosti Merck, společnost Pfizer.27 Marketingové oddělení společnosti Merck proto pro uvedení nového přípravku na trh udělalo, co mohlo. V létě roku 1998 v rámci příprav na tento významný okamžik společnost Merck – společně se společnostmi Pfizer, Roche, Johnson and Johnson a Searle – sponzorovala v hotelu Ritz-Carlton v rekreačním středisku Kapalua na Havaji (na ostrově Maui) velkolepou a vskutku štědře financovanou konferenci. Účastnilo se jí na šedesát předních badatelů zabývajících se problematikou prostředků na tlumení bolesti, kteří zde mohli naslouchat oslavným chvalozpěvům na nové, skvělé super aspiriny.28 Nezůstalo ale pouze u toho. Společnost rovněž najala olympijskou vítězku v krasobruslení Dorothy Hamill, aby dělala novému přípravku reklamu a hovořila o něm v různých pořadech. Dorothy se sobě vlastním půvabem a nezbytným sentimentem vyprávěla příběh, s nímž se mohl ztotožnit úplně každý – o tom, že Vioxx jí nejenom ulevil od bolestí krku a zad, které ji ochromovaly, ale že se díky němu mohla opět vrátit na led.29 Tři tisíce obchodních zástupců (ve Spojených státech na šest lékařů připadá jeden zástupce výrobců léčiv)30 vyrazily do terénu.31 A byli na svoji misi náležitě vyzbrojeni. Poté, kdy vyšel článek Bombardier a jejích spoluautorů, dostali instrukce, jak reagovat na obavy lékařů z vedlejších účinků Vioxxu na kardiovaskulární systém. Měli jim prezentovat tři tabulky s údaji – na jedné z nich bylo uvedeno:32

			[image: ]

			Tyto údaje ignorovaly data z testů VIGOR. Není zřejmé, odkud se vzaly, pokud nejsou zcela vymyšlené. V memorandu členům Výboru pro vládní reformu Sněmovny reprezentantů za Demokratickou stranu [jenž je jedním z nejvlivnějších výborů sněmovny] se píše, že se tato čísla „zdají mít minimální nebo žádnou vědeckou hodnotu“.33 Kardiolog Eric Topol v časopise New England Journal of Medicine popisuje, jak se společnost Merck snažila „neúnavně“ vše přikrašlovat a tutlat obavy lékařů; hovoří o lékařských vzdělávacích sympóziích, na nichž k tomu docházelo; o článcích, jejichž autory byli lidé a konzultanti pracující pro společnost Merck.34 Společnost Merck sestavila tým 560 lékařů přednášejících na různých vzdělávacích akcích ještě před tím, než uvedla Vioxx na trh.35 

			A tak se Vioxx objevil na trhu a byl obhajován. Jeho roční prodeje dosáhly do roku 2004 výše 2,5 miliardy dolarů.36 Jenže pochybnosti nezmizely, právě naopak. Statistické údaje naznačovaly, že obava, že Vioxx může vyvolávat srdeční selhání, je oprávněná. Výmluvné je v tomto směru rozhodnutí zástupce ředitele sekce FDA odpovědné za bezpečnost léčiv Davida Grahama – který se svým skeptickým pohledem netajil od samého počátku – vytvořit společně s lidmi z organizace Kaiser Permanente tým, jenž se bude celou záležitostí zabývat. Společným úsilím porovnali četnost infarktů myokardu u 26 748 pacientů, kteří užívali Vioxx, s počtem případů u lidí s jiným způsobem léčby.37 Výsledky opět ukázaly, že v případě lidí léčených Vioxxem jejich výskyt vykazuje statisticky významně vyšší četnost. Když lidé ve společnosti Merc viděli, jak se hromadí stále další důkazy, rychle obrátili pozornost k předběžným výsledkům testů APPROVe (Adenomatous Polyp Prevention on Vioxx), které měly prokázat, že Vioxx potlačuje tvorbu polypů v tračníku (část tlustého střeva).38 Jenže ve zkoumaném vzorku pacientů, v němž bylo u všech zúčastněných provedeno preventivní vyšetření s cílem vyloučit kardiovaskulární problémy, se u 3,5 procenta vyskytl infarkt myokardu nebo mozková mrtvice.39 To byla poslední kapka. Společnost Merck 30. září 2004 stáhla Vioxx z trhu. Vybral si ale svoji daň. Jenom ve Spojených státech odhaduje David Graham celkový počet případů srdečních selhání na 88 000 až 139 000, zatímco počet úmrtí podle odhadů přesáhl 26 000.40

			Jak získat souhlas 

			Příběh Vioxxu není pouze příkladem toho, jak farmaceutické firmy zakrývají pravý stav věcí; vyvolal skutečné pozdvižení a dočkal se morálního odsouzení. Bylo to něco, co muselo přijít: pravidla týkající se bezpečnosti, efektivnosti a předepisování léčiv činí z této oblasti skvělé prostředí pro manipulaci. Obraťme proto nyní na chvíli pozornost k úsilí farmaceutických firem, aby se jimi vyráběné léky dostaly až k těm, kdož je používají: za prvé, jak získávají souhlas Úřadu pro kontrolu potravin a léčiv (FDA); za druhé, jak se své výrobky snaží prodat. Podíváme se na obě tyto oblasti; použijeme při tom poznatky, které jsme získali při analýze všeho, co nějak souviselo s Vioxxem. V příloze k této kapitole uvádíme, jak velké farmaceutické firmy, když loví své oběti, dosahují pro ně co nejvýhodnějších cen.

			Souhlasné stanovisko Úřadu pro kontrolu potravin a léčiv aneb jak porazit systém jeho vlastními zbraněmi

			Veřejnost a lékaři, a možná rovněž Úřad pro kontrolu potravin a léčiv, byli v případě Vioxxu překvapeni a zaskočeni zejména proto, že až příliš věřili „vědeckým postupům“ ověřování založeným na nahodilých výběrech. Stejně jako Radam na základě vědeckých poznatků konce devatenáctého století prodával svůj Zabiják mikrobů, Vioxx se prodával na základě přesvědčení, že představuje to nejlepší, co nabízí moderní věda – a že experimentální testování založené na nahodilých výběrech (jako VIGOR) náležitě prověří jeho vlastnosti.

			Jeden významný statistický pojem ale objasňuje, proč testování v kontrolovaných podmínkách často selhává – a proč tomu tak bylo v případě testů VIGOR. V případě Vioxxu bylo k tomu, aby bylo možné prokázat, že srdeční selhání, jež se objevovala, nejsou nahodilá, velké množství dat. Bylo tomu tak z jednoduchého důvodu: k srdečním selháním – bez ohledu na to, o jak závažný problém jde – naštěstí nedochází příliš často. Z hlediska statistického testování tento řídký výskyt znamenal, že půlroční ověřování (VIGOR) nebylo „statisticky dostatečně významné“, pokud šlo o to prokázat, že dlouhodobé užívání Vioxxu výrazně zvyšuje možnost, že pacient skončí v nemocnici anebo zemře. Krátkodobost ověřování (šest měsíců) představovala ale pouze malou překážku pro ověřování mnohem bezprostřednějších účinků užívání Vioxxu – úlevy od bolesti a omezení gastrointestinálních komplikací. Tento problém vztahu krátkodobého a dlouhodobého testování se netýká jenom Vioxxu. Na mnohem obecnější úrovni můžeme říci, že standardy aplikované Úřadem pro kontrolu potravin a léčiv při schvalování léčiv zvýhodňují spíše léčiva s krátkodobými (ale nejspíše nepříliš výraznými) účinky; tytéž standardy umožňují, aby mu léčiva s dlouhodobými (ale potenciálně rovněž závažnými) účinky „proklouzla mezi prsty“.

			Jenže obtíže, s nimiž se Úřad pro kontrolu potravin a léčiv při zákazu léčiv vykazujících závažná rizika při dlouhodobém užívání potýkal, šly mnohem dále, než je problém statistické síly testů: je tomu tak proto, že Úřad pro kontrolu potravin a léčiv ponechával společnostem vyrábějícím léčiva přinejmenším v pěti oblastech svobodu realizovat a prezentovat tyto testy podle svého uvážení. To umožňovalo, aby léčiva, jejichž účinnost je vpravdě mizivá nebo u nich nelze s dostatečnou jistotou vyloučit, že jsou zdraví pacientů potenciálně nebezpečná, překonala takto nastavenou laťku a jejich užití bylo odsouhlaseno.

			Za prvé, farmaceutickým firmám obvykle postačilo prezentovat výsledky dvou výzkumných studií (ověřování), jež prokazují účinnost daného léčiva; to ale znamená, že nemusí zveřejnit výsledky dalších ověřování, jež přinesla negativní výsledky.41 (V případě Vioxxu byly tyto studie zpřístupněny odborné lékařské veřejnosti až po dlouhých debatách a se značným zpožděním.)42

			Za druhé, farmaceutické firmy se mohly do jisté míry samy rozhodnout, jak dlouho budou tyto testy provádět. (Například při testech VIGOR nebyly do výsledků zahrnuty tři případy srdečního selhání a jeden případ mozkové mrtvice, protože k nim došlo až po „termínu ukončení“ jejich sledování. Společnost Merck se přitom „předem“ rozhodla ukončit sledování kardiovaskulárních příhod o měsíc dříve než sledování výskytu závažných gastrointestinálních problémů.)43

			Za třetí, při těchto ověřováních si firmy mohly zvolit cílovou populaci; tento výběr mohly samozřejmě dělat s cílem dosáhnout toho, aby testy vykazovaly lepší výsledky, pokud jde o účinnost testovaných léčiv; nebo aby se neprojevily jejich vedlejší účinky. (Takový výběr můžeme vidět například v článku, jehož autorkou je Bombardier a další. Argumentují zde, že počet kardiovaskulárních selhání ve skupině testovaných osob, užívajících Vioxx, významně přesáhl počet těchto selhání ve skupině osob, které užívaly naproxen, pouze u 4 procent sledovaných – u těch, kdož doplňkově užívali aspirin. Co to implikuje? Neobávejte se, tato malá skupina pokusných osob by měla být z testů VIGOR vyloučena.)44

			Za čtvrté, firmy měly určitou volnost, pokud šlo o placebo užívané lidmi z kontrolní skupiny.45 (Dnes víme, že společnost Merck si při testech VIGOR záměrně vybrala pro kontrolní skupinu naproxen, protože to byl ne­steroidní prostředek, o němž se „vědělo, že jeho užívání má za následek více závažných gastrointestinálních projevů, než je tomu v případě mnoha dalších neselektivních nesteroidních protizánětlivých léků.“46 Pokud chcete vyhrát závod, zvolte si za soupeře toho, kdo běhá nejpomaleji.)

			Za páté, farmaceutické firmy si mohly rovněž zvolit, na jakém vzorku lidí budou testy provádět, a kde se testy uskuteční. Z testů, které provádí společnost GlaxoSmithKlein, se jich v současnosti ve Spojených státech provádí méně než polovina; tempo růstu počtu testů uskutečňovaných v méně rozvinutých zemích (například Čína – 47 procent) se naopak rapidně zvyšuje a dosahuje mimořádně vysokých hodnot.47 Nedá nám to nepřemýšlet o tom, zda ochota společností ověřovat léčiva v chudších zemích, v nichž panují méně přísná omezení, poháněná snahou získat kontrakty, není formou těžení z pověsti – se všemi z toho plynoucími důsledky.

			Marketing léčiv

			Existuje ovšem ještě další oblast, v níž farmaceutické firmy mohu porazit systém jeho vlastními zbraněmi. Na řadě tentokrát není Úřad pro kontrolu potravin a léčiv, ale lékaři. V první linii útoku se nacházejí – jak jsme viděli, když jsme se zabývali článkem doktorky Bombardier a jejích spoluautorů – lékařské odborné časopisy. Hned za nimi jako druzí v pořadí vyrážejí na zteč zástupci farmaceutických firem, vyzbrojeni nejenom pery a vzorky nabízených léčiv, ale také přetisky článků z odborných časopisů. Z třetí linie je podporuje sféra odborného lékařského vzdělání. Většina států vyžaduje, aby se lékaři kontinuálně vzdělávali. Farmaceutické firmy jim to usnadňují: sponzorují sympózia, na nichž se lékaři seznamují s nejnovějšími poznatky medicíny. Najímají a platí za tímto účelem vystupující. To jim poskytuje neocenitelnou příležitost působit na lékaře. Za přednášející si mohou vybrat ty lidi z oboru, kteří doporučují jimi vyráběná léčiva (což vědí ze záznamů lékáren o tom, jaká léčiva vydávají na předpis).48 Nejde přitom jenom o to, že když jim farmaceutické firmy zaplatí náklady na vzdělávání, obavy lékařů se zmírní; firmy tak rovněž mohou ovlivňovat, s čím jedni lékaři seznamují druhé.

			V kapitole 5 jsme se setkali se zcela stejnými postupy, pouze v odlišném kontextu – v politice. Mezi „marketingovou kampaní“ ve sféře zdravotnictví a politickou kampaní není až tak velký rozdíl. Články v odborných časopisech, návštěvy zástupců farmaceutických firem, vzdělávání lékařů, luxusní konference podporující uvedení výrobku na trh, inzerce v televizi slouží stejné věci – dát vzniknout příběhu o novém, skvělém léku; navodit u lékařů způsob uvažování, který je povede k závěru, že pacient by mohl mít toto onemocnění, k jehož léčbě byl vyvinut právě tento přípravek, který na něj cíleně působí. Cílem kampaně je změnit jejich pohled na léčbu: přestat se příliš zajímat o vedlejší účinky při léčbě určitým přípravkem, pokud ho lékař pacientovi předepíše, a soustředit se na to, o jaké prospěšné účinky daného léčiva pacienta připraví, pokud mu ho nepředepíše. Taková kampaň se stane skutečně úspěšnou (stejně jako je úspěchem vyhrát volby) v okamžiku, kdy lékařská sdružení zařadí daný přípravek mezi ty, jež doporučují pro léčbu.

			Nedostatečná síla prováděných testů, pokud jde o dlouhodobé vedlejší účinky léčiv, a účinnost moderního marketingu jsou důvodem toho, proč by nás nemělo překvapovat, že Vioxx není jediným léčivem s odstrašujícími vedlejšími účinky, jež se objevují na trhu. Substituční hormonální léčba (HRP) určená ženám v období menopauzy se poprvé uplatnila v roce 1942, a to ve formě náhradní léčby samotnými estrogeny. Ty se získávaly z moči těhotných klisen (odtud pojmenování příslušného léčiva Premarin – PREgnant MAres’ uRINe). V roce 2003 dospěli badatelé podílející se na výzkumné studii více než milionu žen ve věku padesát a více let, realizovaném ve Velké Británii, k závěru, že substituční hormonální léčba (zejména při využití kombinace estrogenu a progestagenu) způsobila v předchozím desetiletí 20 000 případů rakoviny prsu. Pokud bychom tento výsledek extrapolovali na Spojené státy, dostali bychom 94 000 případů rakoviny prsu navíc k těm způsobeným jinými příčinami.49 Nebo si vezměme jeden příklad ze současnosti. Podle odhadů je ve Spojených státech u jednoho z každých devíti školáků a dospívajících diagnostikována hyperaktivita s poruchou pozornosti. Nejčastěji předepisovaným lékem je Rihalin. Jde o účinný prostředek, jehož dlouhodobé vedlejší účinky jsou neznámé. Víme také, že mnoho případů diagnózy je téměř jistě tak či onak mylných; pokud porovnáme poměr těchto diagnóz v Kentucky (15 procent) s poměrem v Nevadě (4 procenta), je rozdíl více než trojnásobný; v lidnatých státech, jako je Texas, je tento poměr (9 procent) o polovinu vyšší, než je tomu v Kalifornii (6 procent).50

			Slovo na závěr

			Tato kapitola se soustředila na podvádění spojené s potravinářskými výrobky a léčivy. V roce 1906 začala tato sféra ve Spojených státech poprvé podléhat regulaci na celostátní úrovni. Zpracovatelé masa nadále nesměli prodávat maso, které bylo pro spotřebitele nebezpečné. Jenže lov na hlupáky nezmizel – pouze se přesunul jinam. V úvodu k této knize jsme uvedli, že zdravotní sestry trpí tloušťkou, protože se cpou bramborovými lupínky. Vědí, co si kupují. Lupínky přicházejí na trh v obalech, na nichž jsou uvedeny všechny informace, včetně množství kalorií. Jenže výrobci loví (a podvádějí) zákazníky jinak. Lupínky jsou produktem vědeckého výzkumu – obsahují takové množství tuků a soli, které je optimální z hlediska maximalizace prodeje. Lov na hlupáky nabyl nových forem, jež se realizují v rámci limitů vymezených regulací. Využívá tak příležitosti vytvářet zisk. Utváří rovnováhu. Potraviny, které nám neprospívají, se stále prodávají.

			V případě léčiv je situace obdobná – Vioxx je v tomto směru dobrým příkladem. Pokud chtějí farmaceutické firmy uvést nový přípravek na trh, musí k tomu získat souhlasné stanovisko Úřadu pro kontrolu potravin a léčiv. Musí docílit, aby je lékaři předepisovali. A tak přišly s vynalézavými způsoby umožňujícími obalamutit jak Úřad pro kontrolu potravin a léčiv, tak lékaře. Regulace nevymýtila lov na hlupáky – ani zde, ani v případě potravinářských výrobků. To jediné, co se po jejím zavedení změnilo, je to, na co se „lovci“ zaměřili.

			 Dodatek

			Až dosud jsme se soustředili na účinnost a bezpečnost léčiv. Velké farmaceutické firmy (farmaceutická lobby) ale balamutí ostatní ještě s jedním cílem: dosáhnout pro ně výhodných cen. Když společnosti Merck hrozilo, že bude čelit žalobám za újmy způsobené Vioxxem, nastoupili její právníci. Ti ovšem tvrdě a usilovně pracují ještě v jednom směru. Farmaceutický průmysl je jednou z oblastí vyznačující se největší lobbistickou aktivitou v Kongresu. Lidé ze think tanku Center for Responsive Politics, sídlícího ve Washingtonu, který si klade za cíl bedlivě sledovat takovéto záležitosti, poukazují na to, že firmy produkující farmaceutické výrobky a produkty na podporu zdraví utratily v období 1998 až 2014 na lobbování více peněz než jakékoli jiné odvětví. Ve sledovaném období to bylo téměř o polovinu více, než utratil druhý v pořadí – pojišťovací společnosti.51 Farmaceutickým firmám se to patrně vyplatilo. Uvedeme jeden příklad za všechny; do návrhu zákona novelizujícího Část D zákona o zdravotní péči z roku 2006 se jim podařilo prosadit ustanovení, na jehož základě vláda nemohla v zastoupení příjemců lékařské péče vstupovat do konkurenčních jednání s cílem dosáhnout nižších cen léčiv.52

			Mimořádná dovednost při lobbování ale nepředstavuje jedinou velkou výhodu farmaceutických firem při prosazování vyšších cen za své výrobky. Většina podnikatelů se musí potýkat s tím, že jejich zákazníci přejdou k někomu jinému, pokud jejich ceny budou příliš vysoké. To je samozřejmě obtíž, s níž se farmaceutické firmy ze dvou důvodů potýkají mnohem méně. Za prvé – o tom, jaký lék použít, obvykle rozhodují lékaři – a ti účet za něj neplatí. A aby toho nebylo málo – pacienti, kteří mají zdravotní pojištění (včetně Medicare), za něj obvykle neplatí rovněž. To není příliš dobrá motivace šetřit. Fakt, že důsledky rozhodnutí nedopadají na ty, kdož je činí, vede k tomu, že farmaceutické firmy si mohou účtovat mimořádně vysoké ceny. To dobře znají všichni univerzitní studenti a jejich rodiče – i když v jiném kontextu. Zatímco profesoři předepisují učebnice, z nichž mají studovat, jsou to studenti (a jejich rodiče), kdo za ně platí. Uvedeme jeden příklad. Poslední vydání (vynikající) učebnice Gregoryho Mankiwa Principles of Economics stojí 361,95 dolaru. V Amazonu ji můžete výhodně zakoupit za pouhých 315,15 dolaru.53 

		

	
		
			Kapitola 7
[image: ]

			Inovace: dobré, špatné a nechutné

			Kdyby současná ekonomická teorie nabyla formu hudební skladby, byla by v C dur. Oslavuje volný trh stejně, jako když pravidelní návštěvníci kostela povstanou a zapějí Haleluja – velebí Boha. Smyslem této knihy je ekonomii „zjemnit“. To, že si uvědomujeme přednosti volného trhu, by nám nemělo zabránit vidět jeho defekty. Chceme ekonomii napsanou v mol, chceme spíše Novosvětskou symfonii než Haleluja. Všechny předešlé kapitoly obsahovaly příklady toho, jak lov na hlupáky „kontaminuje“ jinak užitečnou a prospěšnou ekonomickou rovnováhu. V této kapitole toto téma prozkoumáme v novém kontextu: podíváme se na to, jak ekonomové interpretují ekonomický růst. Nejdříve stručně představíme současnou teorii ekonomického růstu; poté se zaměříme na to, proč by měla brát v úvahu existenci lovu na hlupáky.

			Základy ekonomického růstu

			Standardní ekonomie říká, že volný trh přináší nevídaný prospěch tím, že v každém okamžiku nabízí nezměrný počet možností volby. V současnosti, v podmínkách celosvětového globálního hospodářství, poskytují volné trhy většině dospělých lidí možnost obchodovat – i když třeba nepřímo – jeden s druhým. To přináší obrovskou možnost volit si z 25 000 000 000 000 000 000 (25 kvintilionů) možných kombinací dvojic dospělých kupujících a prodávajících.1 Volné trhy mají ale ještě další, patrně dokonce ještě důležitější, dimenzi. Nové myšlenky, jež vedou v průběhu času ke zrodu nových produktů a služeb, dále rozšiřují možnosti volby. Lidé mohou na volných trzích selektivně vyhledávat a přejímat nové produkty a služby, jež mohou vytvářet vyšší zisky. Kdyby v průběhu posledních sta let každý dospělý člověk přišel každý měsíc s jedním nápadem, výsledkem by byly více než tří triliony nápadů.2 Potenciální dopady jsou enormní: v typické rozvinuté zemi by za dobu lidského života výkon a výstupy na hlavu vzrostly šestinásobně.3 Starší lidé důchodového věku, kteří dnes žijí ve Spojených státech, se narodili v zemi, jež byla v té době chudší, než je dnešní Mexiko.4

			Tato kritická role nových myšlenek jako motoru ekonomického růstu byla různě přežvýkávána desítky let – do té doby, než v roce 1957 dvaatřicetiletý ekonom z MIT Robert Solow ve snaze získat odpověď převzal a uplatnil jeden postup Sherlocka Holmese. Co udělal? Vyloučil ze svých úvah ostatní „podezřelé“.

			Před tím, než Solow provedl své výpočty, ekonomové nevěděli, jakou část ekonomického růstu mají přičítat dvěma odlišným příčinám růstu produktivity práce (tj. růstu výstupů vyprodukovaných za hodinu práce) – novým vynálezům (označovaným jako „technologická změna“) a růstu „kapitálu“ (například strojů, budov atd.).5 Jednoduchý předpoklad, že výnosy z kapitálu představují jeho přínos na dosažených výstupech, umožnil Solowovi vypočítat podíl, jímž navýšení kapitálu přispívá k růstu produktivity. Zjistil (pro Spojené státy za období 1909 až 1949), že navýšení kapitálu se na růstu produktivity podílí pouhou jednou osminou. Zbývajících sedm osmin bylo nutné přičíst druhému „podezřelému“ – novým myšlenkám. Solow konstatoval, že toto „reziduum“ vzniklo v důsledku „technologických změn“.6

			Tento nevelký, precizní propočet navždy změnil pohled ekonomů na ekonomický pokrok. Za růstem životní úrovně nebyl nadále spatřován v první řadě nikdy nekončící růst počtu a velikosti továren, v nichž dělníci pracovali v děsivých podmínkách: jak tomu bylo v textilních továrnách v Manchesteru v 19. století nebo jak tomu je v současnosti v textilních továrnách v Bangladéši. Jednoduchý vypočet na jeden řádek stál u zrodu nové představy o zdrojích ekonomického růstu. Padesátá léta, kdy Solow prováděl své výpočty, výstižně charakterizuje slogan „Lepší věci pro lepší život … díky Chemii“ (moto společnosti Du Pont). Pro následující generaci se o nějaké dvě a půl dekády později stalo pojemem SiliconValley. Tento pohled vychází z představy, že tržní kapitalismus nepřináší hojnost zboží a služeb jenom v důsledku činnosti lidí, kteří obchodují a realizují s tím spojenou komparativní výhodu, ale také v důsledku uplatnění nových myšlenek.

			Solowovo reziduum a lov na hlupáky

			Na Solowových výpočtech a závěrech, k nimž dospěl, je bezesporu nemálo pravdivého. To ale nemění nic na tom, že je to stále ekonomie neochvějně pějící oslavné Haleluja. Odráží se v ní nevinnost doby jejího vzniku v 50. letech. Od té doby se – vně ekonomie – v Americe a do značné míry i v ostatních částech světa zrodila poněkud skeptičtější vize toho, co je zdrojem neustálého pokroku. Americká historie vždy měla také svoji temnější stránku: zejména pokud jde o přístup a zacházení s mnohými sociálními skupinami – původními obyvateli Ameriky, Hispánci, Američany asijského původu, ženami, gayi. V úvodu této kapitoly jsme zmínili Novosvětskou symfonii Antonína Dvořáka. Skladatel do ní – zcela záměrně – zakomponoval hudební motivy z černošských spirituálů a tanců původních obyvatel Ameriky.7 Podíváme-li se na standardní Americkou Historii z této perspektivy, přestane být oním nikdy neutuchajícím crescendem neustálého růstu umožňujícím tvrdit, tak jako tomu bylo v improvizované debatě Nixona s Chruščovem [k níž došlo u příležitosti zahájení Americké národní výstavy v Moskvě v roce 1959 v kuchyni vystavovaného amerického vzorového domu], že vybavení americké domácnosti je lepší než té sovětské.

			To náš přivádí zpět k subtilnímu, ale chybnému úsudku a závěru vyvozovanému ze Solowových výpočtů. Tento chybný úsudek nespočívá pouze v představě, že za pokrok vděčíme zejména novým myšlenkám; ale také v názoru, že nové myšlenky nevyhnutelně vedou k ekonomickému růstu. To je přirozený závěr pouze tak dlouho, dokud na myšlenky nahlížíme optikou technologie a jejího rozvoje: moderní technologie umožňují vytvářet více výstupů při menším vynaložení práce. Jenže ne všechny nápady, stejně jako ne všechny myšlenky, se týkají věcí. Mnohé z našich nápadů – možná dokonce naše myšlení jako takové, se ve svém jádru týkají ostatních lidských bytostí. Duševně zdravý člověk má subtilní schopnost vnímat, co si myslí druzí lidé, přisuzovat jim i sobě různé mentální stavy: má schopnost myšlení o myšlení (teorie mysli). Je to jeden z nejpřitažlivějších rysů toho, co nás činí lidskými bytostmi (naší lidskosti); je to základ schopnosti vzájemného pochopení a soucítění.

			Jenže teorie mysli má rovněž svoji odvrácenou stranu. Znamená, že můžeme zjistit, jak nalákat lidi k tomu, aby dělali věci, jež jsou v našem zájmu, ale ne v jejich. Mnoho nových myšlenek proto nemá čistě technologickou povahu. Nejsou něčím, co umožňuje dělat to, co je dobré pro vás a co je dobré pro mě. Namísto toho představují nové způsoby, jak využít teorie mysli k tomu, dělat to, co je dobré pro mě, ale není dobré pro vás. Takové nové nápady se objevovaly v každé kapitole této knihy. Hovořili jsme například o hracích automatech v Las Vegas a závislosti na nich; o ratingových agenturách, které přidělovaly hodnocení AAA shnilým „avokádům“ (tj. derivátům); o muži v košili Hathaway, o senátorovi na traktorové sekačce trávy; o štěněti strategicky umístěném ve výloze. A tak dále.

			Znamená to, že naše chápání ekonomického pokroku není tak jasné a jednoznačné, jak by se mohlo zdát. Ukazatele ekonomického růstu (jako je příjem na hlavu) mohou adekvátně odrážet změny v ekonomice; jenže ne všechny tyto změny působí nezbytně k dobrému. Nevyslovený předpoklad, že v Solowově reziduu se odráží „technický pokrok“, reflektoval vzorce myšlení typické pro dobu, kdy se svými závěry přišel. V současnosti musíme na ekonomický růst pohlížet opatrněji a pečlivěji, v širším záběru.

			Následující tři příklady uvádíme s cílem ukázat a zdůraznit, že ne všechny vynálezy, které rozšiřují naše možnosti volby, jsou pro nás tím nejlepším, a že některé vynálezy v sobě slučují jak to dobré, tak i špatné.

			Tři vynálezy

			Facebook. Jednou z nejlepších věcí na elektrickém osvětlení je vypínač – to, že ho můžeme vypnout. Facebook můžeme také kdykoli zavřít; jenže jeho uživatelé často postrádají – jak nám řekli studenti Yale, s nimiž jsme hovořili – mentální kázeň, jež by jim to umožnila udělat, a to dokonce i tehdy, když vědí, že by v takovém případě byli šťastnější. 

			Všechny naše rozhovory se odvíjely podle více méně shodného scénáře. Ti, s nimiž jsme hovořili, uvedli jako „oficiální“ důvod, proč používají Facebook, „být v kontaktu a hovořit s přáteli“. Získávat „informace“. Ale poté – v crescendu jako z Ibsenovy hry – vypluly na povrch silnější emoce: ukázalo se, že Facebook milují a současně nenávidí. Hlavním důvodem, proč ho používají, nebylo udržovat spojení s kamarády; byl to pro ně spíše prostředek přinášející „klid alternativního světa“. Tím naše rozhovory získaly sociální validaci, jež jim někde jinde unikala.

			Život studentů bakalářského studia na Yale je prodchnutý soupeřením. V roce 2009 pracovník oddělení odpovědného za přijímání nových studentů v promluvě k nově nastupujícím studentům prvního ročníku jim sdělil, že nadaných studentů, kteří se ucházeli o možnost studovat na Yale a měli k tomu předpoklady, bylo tolik, že by bylo možné otevřít další dva ročníky. A tak dokonce i na této špičkové univerzitě vyznačující se intenzivním soupeřením zůstává prostor pro potřebu získat si uznání a přijetí; jinak řečeno, vytvořit si alternativní virtuální svět s všeobecně rozšířenými alternativními formami uznání a přijetí – jako jsou například lajky od přátel – tak podle všeho nejspíš představuje zdravou a dobrou adaptaci na tyto podmínky.

			Jenže právě tady se musíme rovněž dívat po příčinách rozporuplného vztahu k Facebooku – toho, že ho studenti milují a současně nenávidí. Zde se nachází základ touhy našich respondentů po tom, aby měli co nejvíce „lajků“. Jeden z nich nám řekl: „Nemůžete dávat na Facebook pořád dokola fotky vašeho psa, protože je to nudné. A právě tady se rodí posedlost tím, být zábavný, vzrušující a skutečně atraktivní.“ Jedna z respondentek nostalgicky vzpomínala na „staré dny“, na dobu před jedním nebo dvěma roky, než začala „lajkománie“; hon na lajky rozhořčeně a nekompromisně odsoudila.

			Dozvěděli jsme se rovněž o tom, jak lidé využívali Facebook předtím, než propukla „lajkománie“. Jedna ze studentek nám řekla, že lidé na něm sdíleli informace pouze o těch nejlepších a nejzáviděníhodnějších okamžicích a událostech. To ale pro ni činilo obtížným dosáhnout sociální validace. „Jindy … Facebook nenávidím … jako třeba teď – když pobývám v [zimě] v New Haven a všichni [ostatní] jsou někde, kde mají mnohem víc slunce … Chci toho nechat, ale ve skutečnosti si budu i nadále prohlížet fotky z pláže a žít jejich prostřednictvím takový život.“

			Zjištění, jichž jsme se dobrali při rozhovorech se studenty, odpovídají výsledkům dosaženým při výzkumu „emocí uživatelů Facebooku“ realizovanému na Humboldtově univerzitě. Na otázku, proč by u ostatních uživatelů mohl Facebook vyvolávat „frustraci nebo je vyčerpávat“, asi tři pětiny dotázaných (z 86 respondentů, kteří na tuto otázku odpověděli) uvedly sociální příčiny: „závist“, „málo lajků“, „sociální izolaci“, „fakt, že je druzí nezvou na různé události“, a další. Skutečnost, že 30 procent jich uvedlo závist, výrazně kontrastovala s tím, že pouze 1 procento přiznalo, že oni sami pociťovali závist, když byli naposledy na Facebooku.8

			Je Facebook dobrá, nebo špatná věc? Umožňuje dávat lajky, ale neumožňuje obdobně vyjádřit opačný pocit. Jinak řečeno, umožňuje pouze pozitivní validaci. Je zajímavé, že nikdo z těch, s nimiž jsme hovořili, se nezmínil o tom, že by ho dávat „lajky“ přátelům těšilo. Každý „lajk“ na Facebooku je přitom činem velkorysosti; je zdrojem uchování si důstojnosti a respektu jak pro toho, kdo ho dává, tak pro toho, komu je určen. Naši respondenti rovněž poukazovali na to, že mezi virtuálním světem Facebooku a reálným světem existuje silná, a obvykle pozitivní, interakce. Jejich přátelé na Facebooku jim byli, častěji než naopak, rovněž skutečnými přáteli. Potřeba opravdového přátelství ve skutečnosti byla kritickým rysem oblíbenosti Facebooku. Když jsou všichni vaši přátelé na Facebooku, nebýt tam je stejné, jako neúčastnit se večírku, na němž se všichni sejdou.

			Facebook ale má rovněž své negativní stránky (jak vyplynulo z odpovědí našich respondentů i z výzkumu realizovaného na Humboldtově univerzitě). Ale i tam, kde tyto negativní aspekty dominují, přichází nová inovace. Robert Morris a Daniel McDuff, dva studenti pracující v mediální laboratoři MIT, vymysleli „Pavlovův šťouchanec“ – jestliže trávíte na Facebooku více času, než je stanovený limit, počítač vám dá – pokud ho tak naprogramujete – ránu elektrickým proudem.9

			Všudypřítomné žebříčky. Za další příklad inovace (ekonom by mohl říci „technologické změny“) poslouží letecká společnosti United Airlines – přesněji řečeno způsob nástupu cestujících do letadel. United Airlines – v duchu života ve vévodství devatenáctého století – vrátily do našeho života spoustu rozmanitých forem ocenění a statusu. Při nástupu do velkého letadla tak nehraje roli jenom zakoupená třída (první třída, byznys třída, ekonomická třída plus, ekonomická třída),10 ale také „elitní“ status přidělený leteckou společností: Global Services, 1K, Premier Platinum, Premier Gold, Premier Silver. Protože lidé jsou neodolatelně přitahováni k nejrůznějším žebříčkům, a to jak pokud jde o ně samé, tak o druhé, letecké společnosti objevily pozoruhodnou možnost lovit zákazníky. Stačí pohodlně se usadit s rukama v klíně a sledovat, jak se jejich zákazníci ze všech sil snaží – stejně jako zvířata v cirkuse – skákat skrz obruč a udělat jim radost používáním kreditní karty (United či jiné) letecké společnosti a hromaděním bonusových mílí, a to vše ve snaze získat „elitní“ status, který jim nabízí.

			Při představě nástupu do letadla se nám oběma maně vybavují kresby autorky kreslených vtipů pro časopis New Yorker, Roz Chast. Pro její postavy jsou charakteristické legrační výrazy obličeje a bubliny, v nichž se můžeme dočíst, co si v tu chvíli doopravdy myslí. Moc rádi bychom jednou spatřili její obrázek, kde by bylo vidět, co si cestující se statusem Global Service/První třída myslí o ostatních pasažérech, jež se ve snaze dostat se do zadní části Airbusu prodírají uličkou mezi sedadly. A naopak – nepohrdli bychom ani kresbou zobrazující myšlenky těch, kteří do kategorie „elitních“ cestujících nespadají. Některé rozhovory, které jsme (opět se studenty Yale) vedli, nám potvrdily to, co jsme si mysleli. Vědoma si svých osobních kvalit nám jedna ze studentek řekla: „Když cestuji byznys třídou, vyvolává to ve mně pocity samolibosti, vyvěrající z toho, že mám při nástupu do letadla přednost před ostatními.“11 

			Žebříčky a statusy, jež určují pořadí, v němž nastupujeme do letadla, jsou samozřejmě samy o sobě vcelku bezvýznamné. Jenže jsou i jiné žebříčky, pro něž to rozhodně neplatí (o nichž reportér Nicholas Lehmann před patnácti lety napsal knihu): jsou to žebříčky zpracované společností Education Testing Service (ETS) na základě výsledků [standardizovaných testů používaných pro přijetí k vysokoškolskému studiu] Schoolastic Aptitude Test (SAT).12 Například v 30. a 40. letech 20. století k tomu být přijat na Harvardskou univerzitu víceméně stačilo studovat na školách, jako jsou Exeter nebo Groton, které cíleně připravovaly své žáky k univerzitnímu studiu, a bydlet na [dobré adrese] Beacon Hill (Boston). Reformátoři té doby chtěli rozšířit základnu, z níž se budoucí studenti budou rekrutovat; založili proto ETS a podporovali využívání SAT; chtěli také, aby při přijímání byl brán větší ohled na „inteligenci“, kterou měl zjišťovat test.13 Jejich inovace se rychle ujala; (podle Lehmanna) takto vytvořené žebříčky sice nastoupily namísto příslušnosti k prominentním americkým rodinám zapsaným v Social Register, ale nevyhnuly se sobě vlastním problémům. Takto vzniklou mezeru totiž zaplnila nová „meritokracie“; kam se člověk (v životě) dostane a kde skončí, a dokonce i to, kolik peněz si přinese domů z práce, začalo více než před tím záviset na tom, jakou školu absolvoval. Bez titulu mají soudobí Abrahamové Lincolnové, Harry Trumanové nebo Sidney Weinbergsové mezi námi jenom malou šanci uspět. SAT sám o sobě sehrává významnou roli v tom, zda mladí lidé půjdou studovat vysokou školu – a která to bude. V současnosti je sestavování žebříčků ve sféře vzdělávání všudypřítomné a dotýká se dětí již ve velmi útlém věku; ne nadarmo ekonomové Garey a Valerie Ramyeovi v této souvislosti hovoří o závodech batolat.14 Ale testy SAT a střední školou to zdaleka nekončí. Univerzity samy jsou hodnoceny a získávají umístění v různých žebříčcích; totéž platí pro jejich studenty (zejména pokud dále pokračují ve studiu);15 pro časopisy, v nichž publikují jejich profesoři;16 a pro profesory samé, kteří jsou hodnoceni podle toho, v jakých časopisech a jak často publikují.17 

			Sestavování žebříčků má své následky. Studenti mají silnou motivaci připravovat se speciálně na – pro ně tak mimořádně důležitý – test; učitelé mají zájem učit žáky tomu, co je právě na tento test dobře připraví; profesoři jsou motivováni zaměřit své bádání v souladu s „požadavky“ časopisů, v nichž publikují. Jenže problémy spojené s vytvářením žebříčků jsou ještě hlubší a neomezují se pouze na tato vážná pokřivení, jichž jsme svědky. A to nás přivádí zpět k Roz Chast a k myšlenkám, které vkládá do hlav svých postav; k tomu, co si myslí ti, kdož se v různých žebříčcích nacházejí výše, když se dívají na ty, jež se nacházejí pod nimi. Myslíme si, že vedlejší účinky takové „povýšenosti“ není obtížné zahlédnout. Stačí se podívat kolem sebe. Oba dva (Bob a George) pamatujeme dobu, kdy společnost United Airlines nechávala jako první nastupovat rodiny s dětmi. Jenže dnes to vypadá tak, že se nejspíš vytvořila nová norma, pokud jde o zdvořilost vůči spolucestujícím; v dubnu 2012 společnost United Airlines změnila svoji politiku; zvyk dávat přednost dětem se zjevně nesetkal s pochopením a neujal se.18

			Sestavování žebříčků ve sféře vzdělávání v nás vyvolává stejně smíšené pocity jako Facebook. Na jedné straně se nám společnost, v níž test znalostí ETS sehrává svoji nepominutelnou roli při rozlišování těch, kdož k něčemu mají přístup, od těch, kdož ho nemají, zamlouvá více než ta, v níž základem tohoto rozdělení lidí bylo prominentní postavení rodičů (jejich příslušnost k elitě definovaná zápisem do Social Register). Na druhé straně máme výhrady ke vzdělávacímu systému, který sestavováním žebříčků utváří certifikovanou „elitu“ a neprojevuje dostatek respektu vůči těm, kdož se v těchto žebříčcích ocitnou „dole“. V této rozpornosti našeho pohledu se zrcadlí rozpornost a nejednoznačnost, jež je hlavním tématem této knihy. Máme rádi volné trhy? Ano. Ale…

			Přístroj na balení cigaret. Bizetova opera Carmen se odehrává ve 20. letech 19. století v Seville ve Španělsku. Její hrdinka Carmen pracuje v továrně na cigarety.19 Kdyby se děj odehrával o nějakých osmdesát let později, nejspíš by dělala nějakou jinou práci. V 80. letech 19. století totiž James Bonsack z Virginie vynalezl mechanický přístroj na balení cigaret, který výrazně zredukoval potřebu práce při jejich výrobě.20 V následující kapitole, jež pojednává o tabáku a alkoholu, si ukážeme negativní účinky tohoto vynálezu na lidské zdraví.
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			Tabák a alkohol

			Pokud v moderních Spojených státech lov na hlupáky někde sehrává opravdu důležitou roli, potom je to ve sféře čtyř významných závislostí: tabák, alkohol, léčiva a drogy, hazard a sázení. Závislým je ten, jehož skutečné „chutě“ ovládla a vytlačila opice na jeho rameni: čím více má závislý člověk potřebu něčeho, tím nezbytnější se to v očích opice na jeho rameni stává.1 

			V této kapitole se budeme zabývat zcela odlišnými „životními kariérami“, které mají za sebou tabák a alkohol. Pokud jde o tabák, kouřit je dnes považováno za projev hlouposti; myslí si to patrně dokonce i většinu kuřáků, protože 69 dospělých kuřáků ve Spojených státech chce s kouřením přestat.2 Naproti tomu o alkoholu – přinejmenším v mírném množství – se říká, že prospívá našemu zdraví. Uvidíme, jak se stalo, že kouření získalo tak špatnou pověst, zatímco alkohol si svoji pověst udržel.

			Kouření a zdraví

			Kdybychom se vrátili v čase, dejme tomu do 20., 30. a 40. let 20. století, zjistili bychom, že kouřit bylo považováno za známku vybraného vkusu a kultivovanosti. Kdo kouřil, byl sexy; byl skvělý, úžasný a moderní. Známá reklama na cigarety Chesterfields – elegantní muž a okouzlující, atraktivní žena sedí v romantickém prostředí na pláži; muž si zapaluje cigaretu; žena na něj hledí a říká: „Dala bych si taky jednu“3 – je toho více než dobrým příkladem.

			Jenže potom se něco přihodilo. Lidé se zamýšleli nad vlivem tabáku na lidské zdraví již od té doby, kdy ho v 16. století Evropané objevili v Novém Světě.4 Statistické údaje, které by poskytly odpovědi, nebyly ale k dispozici dříve než v 50. letech 20. století. Odpověď přišla tak pozdě v důsledku jednoho vynálezu. V 19. století nebylo nikterak výjimečné potkat někoho, kdo kouřil dýmku nebo doutník, nejčastěji ale lidé tabák žvýkali a poté ho vyplivli. Pro tento účel byla k dispozici „plivátka“. Jenže v 80. letech spatřil světlo světa přístroj na výrobu cigaret. V roce 1900 byla cigareta nicotnou tečkou na mapě tabákového průmyslu; ve Spojených státech dosahovala jejich roční spotřeba na hlavu výše 49 kusů. Do roku 1930 ovšem toto číslo vzrostlo na 1365 kusů; a do roku 1950 dosáhla roční spotřeba na hlavu 3322 kusů.5 Tento nárůst shodou okolností doprovázelo epidemické rozšíření rakoviny plic. V roce 1930 zemřelo na rakovinu plic méně než 3000 lidí; do roku 1950 jich bylo již 18 000.6 

			Koncem 40. let dva týmy badatelů – jeden ve Spojených státech a druhý v Anglii – použily jednoduchý test s cílem zjistit, jakou roli sehrává při této epidemii kouření. Srovnali kuřáky s rakovinou plic s lidmi z pečlivě vybraného kontrolního vzorku. Ve Spojených státech Evarts Graham a Ernst Wyn­der vytvořili vzorek 684 pacientů s rakovinou plic a s nimi srovnatelných pacientů léčících se v amerických nemocnicích. Graham, jenž působil na Washington University Medical School v St. Louis jako první provedl úspěšný chirurgický zákrok na plících u pacienta trpícího rakovinou; Wynder byl zapálený mladý student medicíny.7 Když porovnali kuřácké návyky pacientů s rakovinou plic s kontrolním vzorkem pacientů mužského pohlaví, zjistili, že u pacientů, kteří neměli rakovinu, byla 7 a půl krát větší pravděpodobnost, že buďto vůbec nekouří, nebo jsou jenom lehkými kuřáky.8 Graham sám měl zpočátku pochybnosti, zda kouření cigaret způsobuje rakovinu plic (kladl si otázku, proč rakovina obvykle zachvátí jenom jeden plicní lalok, zatímco cigaretový kouř vstupuje do obou); celou studii realizoval jenom na naléhání Wyndera.9 Když viděl výsledky, přestal kouřit, a stal se z něj propagátor nekuřáctví.10

			Mezitím na druhé straně Atlantiku věkově obdobně složená dvojice badatelů – A. Bradford Hill, profesor v oboru zdravotní statistky působící na London School of Hygiene and Tropical Medicine, a Richard Doll, začínající badatel ve sféře epidemiologie – dospěli při studiu pacientů v londýnských nemocnicích k obdobně přesvědčivým výsledkům. Ti, kdož kouřili více, měli rovněž větší šanci, že se ocitnou ve skupině pacientů s rakovinou plic (spíše než v kontrolním vzorku), a to tím větší, čím více kouřili.11 Graham a Wynder publikovali své výsledky v časopise Journal of the American Medical Association; Hill a Doll v časopise British Medical Journal. Psal se rok 1950.

			Netrvalo dlouho, a pro neepidemiologické důkazy se nalezla biologická opora. Když Graham, Wynder, a s nimi pracující badatelka Adele Croninger natřeli myším na záda dehet z cigaret, u 59 procent se objevily tkáňové léze; u 44 procent objevili plně vyvinutý karcinom.12 Ani jedna myš z kontrolního vzorku tyto příznaky neměla. Oscar Auerbach a jeho spolupracovníci posmrtně ohledali plíce kuřáků a nekuřáků; plíce kuřáků vykazovaly vyšší výskyt předpokladů vzniku rakoviny.13

			Reakce odvětví tabákového průmyslu na tyto objevy na sebe nenechala dlouho čekat. Velká Tabáková Pětka (pět hlavních firem v odvětví ve Spojených státech) mělo spoustu zkušeností s tím, jak si budovat image. Dříve zaměstnávaly ty nejlepší lidi z reklamy. (Naši dva „staří známí“ Lasker a Ogilvy k nim patřili; Lasker se ale ve 40. letech stal jednou z vůdčích postav boje proti rakovině;14 když se prokázalo spojení mezi rakovinou a kouřením, Ogilvy odmítl se na reklamě cigaret podílet.)15 Lídři tabákového průmyslu se proto obrátili na firmu Hill and Knowlton, působící ve sféře public relations,16 jež dostala za úkol vytvořit nový příběh, který by „naroubovala“ na rostoucí povědomí veřejnosti o tom, že přední lékařské časopisy publikují zásadní důkazy o tom, že kouření cigaret způsobuje rakovinu.

			Odvětví tabákového průmyslu nemohlo vyvrátit zjištění, že u pacientů s rakovinou plic lze v mnohem větší míře očekávat, že jsou kuřáci, než je tomu v případě pacientů z kontrolního vzorku; stejně tak nemohlo popřít fakt, že existuje vztah mezi dehtem z cigaret a rakovinou. Jeho představitelé se proto rozhodli řídit radou lidí ze společnosti Hill and Knowlton a udělali to nejlepší, co mohli. Vyvolali pochybnosti. V kapitole 10 si ukážeme, že stejně jako finančník Michael Milken, jenž si uvědomil, že pro veřejnost je obtížné od sebe rozlišit dva typy „nekvalitních bondů“, lidé z tabákového průmyslu vsadili na to, že pro veřejnost nebude snadné odlišit jednoho „vědce“ od druhého. Graham, Wynder, Hill, Doll, Croninger, Auerbach a další přišli s výmluvnými a působivými důkazy. Jenže představitelé tabákové průmyslu věděli, že mohou nalézt další „vědce“ (obzvláště mezi kuřáky), kteří důrazně a přesvědčivě vyjádří názor, že mezi kouřením a rakovinou neexistuje žádná „prokázaná“ spojitost. Založili proto nezávislý výzkumný institut, řízený nezávislým Tobacco Institute Research Committee (TIRC), na jehož práci dohlížela nezávislá vědecká poradní rada (SAB).17 

			Když se Velká Tabáková Pětka poohlížela po někom, kdo by stál v čele SAB, dá se říci, že „měla kliku“. Na tomto místě neuškodí říci si pár slov o muži, jehož se po pečlivé úvaze rozhodli postavit do čela SAB – a který se stal rovněž vědeckým ředitelem TIRC – protože to vypovídá o taktice, kterou v dané situaci, zejména pak pro navození pochybností, představitelé tabákového průmyslu zvolili. Clarence Little, na něhož padla volba, byl známý vědec. Vystudoval genetiku; již v době magisterského studia se zabýval křížením příbuzných myší. Jeho zájem o genetiku se datoval od raného dětství; jeho otec, obchodník se sušeným zbožím, patřící k tradiční společenské elitě v Bostonu (tzv. Boston-Brahmin), jenž dříve, než bývalo obvyklé, odešel na odpočinek a věnoval se chovu psů, ho již od tří let, kdy mu daroval tučňáky, postupně seznamoval s chovatelským uměním.18 Clarence své poznatky využil již během bakalářského studia na Harvardu, když křížil myši ze stejného vrhu. Během magisterského studia (také na Harvardu) ho již provázela pověst člověka, jenž se zabývá křížením myších sourozenců. K jeho nejdůležitějším objevům patří poznatek, že je možné transplantovat zhoubný nádor z myši vzniklé příbuzenským křížením na myši, vzniklé křížením dvou myší, z nichž každá vznikla příbuzenským křížením; současně zjistil, že opačný postup není možný.19 Když se Clarence dostal do hledáčku zástupců tabákového průmyslu, uvědomili si, že mají před sebou člověka, který „ví“, že rakovina má genetický původ; jinak řečeno, bez ohledu na epidemiologická zjištění a důkazy, kouření nemůže vyvolávat rakovinu. Rakovina je důsledkem špatných genů. K celkovému obrazu přispívalo rovněž to, že Little byl zastánce eugeniky (pro rozvoj genetického fondu „nevhodní“ jedinci by měli být sterilizováni), což spolu s jeho politickými a sociálními aktivitami – kromě jiného byl v letech 1928-1929 prezidentem Race Betterment Congress – dále napomáhalo k posílení „žádoucích“ názorů na výsledky vědeckého bádání.20 

			Little, který se díky svým administrativním schopnostem stal rektorem University of Maine, a následně University of Michigen, byl pro tabákový průmysl darem z nebes. Bez ohledu na vše, co tomu nasvědčovalo, zůstával neochvějně přesvědčen, že nebylo „prokázáno“, že kouření cigaret způsobuje rakovinu.21 Věřil, že je zapotřebí dalšího výzkumu. Prostředky z grantů, které mu Tobacco Institute na jeho práci poskytoval, ale nesměroval na zkoumání vztahu mezi dehtem z cigaret a rakovinou, nýbrž na jiné problémy. Little byl navíc mimořádně energický člověk, jenž své názory dával hlasitě, často a nepřehlédnutelně najevo (například když coby rektor University of Michigen prohlásil, že „pokud se někdo uznávaný a respektovaný v Americe dnes jenom fláká a nic nedělá … potom to jsou členové akademického sboru [na univerzitách].“22

			Takový mluvčí, stejně jako další jemu podobní lidé v SAB a TIRC, pomáhali společnosti Hill and Knowlton dostat do povědomí lidí nový příběh o vztahu mezi kouřením a zdravím. To, zda kouření cigaret způsobuje rakovinu, se stalo předmětem „vědecké polemiky“. Když hvězda CBS, investigativní reportér Edward R. Murrow, připravil a odvysílal dva pořady o této „vědecké debatě“, hovořil v nich jak s Littlem, tak s Wynderem. Bez ohledu na váhu důkazů o tom, že Země je kulatá (kouření způsobuje rakovinu), televize je postavila na jednu rovinu s důkazy o tom, že Země je plochá (kouření nezpůsobuje rakovinu) – přičemž Murrow celou dobu – jak jinak – kouřil jednu cigaretu za druhou.

			Toto všechno předcházelo vzniku vpravdě historického dokumentu: zprávě ministra zdravotnictví (Surgeon General’s Report) z roku 1964. Tato zpráva se kromě jiného vyjadřovala rovněž k rozporům, týkajícím se kouření; jasně ukázala, že se v této věci ve skutečnosti žádná debata nevede. Zpráva rovněž vyjadřovala oficiální postoj vlády Spojených států k celé věci; stručně a bez příkras řečeno, stálo zde, že kouřit je hloupost. Oficiální vyjádření bylo poněkud formálnější a říkalo, že „Surgeon General zjistil, že kouření cigaret je nebezpečné lidskému zdraví.23

			Ministr zdravotnictví Johna Kennedyho, Luther Terry, vytvořil poradní komisi, jež se měla zabývat vztahem kouření a zdraví. Výsledkem její práce byla zpráva nazvaná Smoking and Health: Report of the Advisory Committee to the Surgeon General.24 Tato zpráva nejenom přezkoumala a posoudila vědecké důkazy týkající se vztahu rakoviny a kouření cigaret; ve skutečnosti šla dále než jakákoli dřívější epidemiologická studie, jako byly například ty, které vypracovali Graham a Wynder nebo Hill a Doll. A učinila to nepřehlédnutelným způsobem.

			Zpráva obsahovala výsledky získané kombinací poznatků ze sedmi samostatných výzkumných studií – realizovaných ve Spojených státech, Kanadě a Británii – zaměřených na problematiku úmrtnosti a kouření. Tyto studie pracovaly se záznamy o kuřáckých návycích 1 123 000 respondentů. Každá z těchto studií pracovala s kontrolním vzorkem složeným z nekuřáků. Všechny studie sledovaly, kolik kuřáků zemřelo: celkem jich bylo 26 223; badatelé ve všech případech získali úmrtní zprávu obsahující příčinu smrti. Komise vypočetla, kolik z těchto kuřáků by zemřelo, kdyby vykazovali stejnou míru úmrtnosti podle věku a nemocnosti, jako lidé ze skupiny nekuřáků. Vyšlo jim mnohem nižší číslo: 15 654. Tato, v jazyce zprávy „zvýšená úmrtnost“ kuřáků, tak dosahovala hodnoty 68 procent.25 Tato vyšší míra úmrtnosti nebyla způsobena – jak by si mohl někdo myslet – pouze častějším výskytem rakoviny plic, u níž dosahoval poměr skutečných a očekávaných úmrtí hodnoty 10,8; v případě bronchitid a rozedmy plic potom 6,1. Spektrum onemocnění, jež se na vyšší úmrtnosti kuřáků podílela, bylo podle členů komise mnohem širší. V případě onemocnění věnčitých tepen dosahoval sledovaný poměr hodnoty 1,7. Rozdíl mezi počtem skutečných a očekávaných úmrtí u kuřáků byl na základě dat z těchto sedmi spojených studií tak velký, že – společně s dalšími přesvědčivými vědeckými poznatky – sotva ponechával rozumnému člověku prostor tvrdit, že kouření cigaret neohrožuje lidské zdraví.

			Padesát následujících let, jež uplynula od zveřejnění této zprávy, bylo naplněno bojem mezi Velkými Tabákovými Firmami a o něco později vzniklým Hnutím Odpůrců Tabáku. Velké Tabákové Firmy dosáhly některých vítězství. Ve Spojených státech se jim – s odkazem na svobodu projevu – například podařilo zabránit tomu, aby na krabičkách cigaret a na tabákových výrobcích bylo povinně uváděno upozornění na potenciální škodlivost kouření – například ve formě varovných, odpudivých obrázků. Naproti tomu v Austrálii se na krabičkách cigaret takové odpor a znechucení vyvolávající vyobrazení – například plíce zasažené rakovinou – musejí nacházet.26 Velké Tabákové Firmy sice nemohou své výrobky inzerovat v televizi a rozhlase, ale stále mohou využívat tištěnou reklamu.27 V rámci urovnání soudního sporu, v němž čtyřicet šest členských států požadovalo od tabákových firem finanční kompenzaci za výdaje, jež jim vznikly v souvislosti s kouřením vyvolanými zdravotními problémy, tabákové firmy souhlasily s tím, že vyplatí 206 miliard dolarů. Za pár babek tak dosáhly výhodného ujednání, jehož součástí bylo zproštění odpovědnosti do budoucna.28 

			Velké Tabákové Firmy možná dosáhly určitých vítězství, ale totéž lze říci i o jejich odpůrcích. Pokaždé při tom sehrál klíčovou roli Příběh Kouření-Způsobuje-Rakovinu, obzvláště pak vše, co obsahovala zpráva ministra zdravotnictví. Každé vítězství Hnutí Odpůrců Tabáku bylo významné pro další šíření Příběhu Kouření-Způsobuje-Rakovinu. Při prvním z nich šestadvacetiletý právník John Banzhaf z New Yorku vznesl stížnost k Federal Communications Commission (FCC). Argumentoval tím, že televizní stanice mají – pokud vysílají reklamu na cigarety – v souladu se zásadami férového jednání, jež je součástí jim udělených vysílacích licencí, povinnost poskytovat, a to ve veřejném zájmu, rovnocenný vysílací čas na varování před riziky spojenými s kouřením. FFC překvapivě souhlasila, přestože namísto požadovaného rovnocenného časového prostoru vyhradila informování o škodlivých účincích tabáku kratší čas – a to pouze třetinu požadované doby.29 Reklama zacílená proti kouření – filmové obrazy vyvedené v různých odstínech a tónech šedi, občas doprovázené drsným, hrůzu nahánějícím humorem, byla natolik účinná, že se před ní Velké Tabákové Firmy snažily ochránit. Výsledkem byl zákaz televizní reklamy tabákových výrobků.30 Jak reklamní aktivity Hnutí Odpůrců Tabáku, tak následující zákaz reklamy tabákových výrobků, ovlivnily rovnováhu ve válce mezi dvěma příběhy: kouřit je projev hlouposti (Hnutí Odpůrců Tabáku) a kouřit je skvělé (Velké Tabákové Firmy).

			Nezůstalo ale jenom u toho. Hnutí Odpůrců Tabáku dobylo dalšího překvapivého vítězství. Velké Tabákové Firmy nejenom zpochybňovaly vědecké poznatky, týkající se důsledků kouření, což představovalo hlavní část jejich obrany, zejména pokud šlo o jejich odpovědnost; současně poukazovaly a kladly důraz na právo kuřáků volit si. Jenže Hnutí Odpůrců Tabáku obrátilo tento argument ve svůj prospěch: jestliže kuřáci mají právo volit si, potom je nekuřákům v uzavřených prostorách toto právo odmítáno. V této interpretaci argumentu Velkých Tabákových Firem platí, že vaše kouření ohrožuje mé zdraví; coby kuřák porušujete moje práva. Arizona, která je rájem pro lidi, kteří trpí dýchacími obtížemi, se stala úrodnou půdou pro rozvoj hnutí bojujících proti sekundárnímu kouření. V roce 1973 zde bylo zakázáno kouřit na veřejných prostranstvích.31 Dnes můžeme v celé Americe vidět úředníky, jak venku před budovou, kde pracují, potahují ze svých cigaret. Výraz viny na jejich tvářích hovoří za vše a beze slov šíří příběh o tom, že kouřit je hloupost; nikdo se nechce zařadit mezi tyto nešťastníky.

			Poté, kdy vyšla Surgeon General’s Report, se z něčeho, co bylo skvělé, postupně stalo něco, co je hloupé. Jaká je situace dnes? Mezi americkými dospělými bylo 42 procent kuřáků (53 procent mužů; 31 procent žen);32 dnes jich je necelých 18 procent (20,5 procenta mužů; 15,3 procenta žen).33 Podíl kuřáků v populaci se posledních padesát let stabilně snižuje o 0,5 procenta ročně.34 Nejenom že stále menší část obyvatelstva kouří; ti, kteří to dělají, kouří méně. V roce 1965 jeden kuřák vykouřil v průměru 1 3/8 krabičky cigaret denně; v současnosti je to 9/10 krabičky.35

			Je dobře, že se tak děje. Jenže sklenice stále zůstává z poloviny prázdná. Lidé působící v centrech pro kontrolu a prevenci nemocí (Centers for Disease Control) odhadují, že téměř 20 procent všech úmrtí mělo ve Spojených státech v letech 2005 až 2009 na svědomí kouření.36 (Bez ohledu na to, že toto obrovské číslo může někomu připadat přehnané – až úsměvné – není pochyb o tom, že kouření je pro zdraví člověka vysoce nebezpečné.) Všichni máme smutné vzpomínky. V našem případě (Bob a George) mají tyto vzpomínky svá jména: Eva, Joe, Peter, Miguel, Margaret, Richard, Fischer, Anthony, … a mnoho dalších: všechno naši přátelé. Pro jiné – doufáme, že k nim nepatříte – jsou tyto vzpomínky ještě bolestnější: otec či matka, bratr nebo sestra, syn nebo dcera. Jak se ekonomika globalizuje, globalizuje se rovněž kouření, ve velké míře pod vlivem Amerického Tabákového Průmyslu, „Dala bych si taky jednu“. 

			Hnutí Odpůrců Tabáku má ve svém repertoáru odpovědí proti snahám Velkých Tabákových Firem lovit hlupáky již dlouho účinnou zbraň: příběh o tom, že kouřit je hloupost. Toto aktivum, na jehož počátku stojí Surgeon General’s Report z roku 1964, po celou dobu sehrávalo hlavní roli při vytváření a následné propagaci tohoto příběhu.

			Neuškodí zasadit příběh Velkých Tabákových Firem do širšího kontextu této knihy: jestli někdy někde existovala rovnováha při existenci lovu na hlupáky, potom tomu tak bylo v tomto případě. Velké Tabákové Firmy realizovaly strategie, o nichž jsme hovořili, protože jim přinášely zisk. Měly přitom tak trochu štěstí, když objevily Clarence Littla, který podepřel jejich úsilí. Clarence byl nadaný, ale také nesmírně tvrdohlavý vědec, jenž přeceňoval roli genetiky při vzniku rakoviny, a to na úkor vlivu prostředí, včetně kouření cigaret. Jeho podíl na zpochybnění vlivu kouření na vznik rakoviny představoval ale pouze jeden dodatečný aspekt utváření rovnováhy při existenci lovu na hlupáky: kdyby nevstoupil na scénu on, Velké Tabákové Firmy by sáhly po dalším člověku na jejich seznamu.

			Alkohol

			Zatímco v názoru na škodlivosti kouření dnes panuje shoda, v případě alkoholu je tomu přesně naopak. Příběhem, jenž by byl výrazem konsensu v této věci, by bylo převládající přesvědčení, že alkoholismus představuje vážné onemocnění; ve skutečnosti se s ním setkáme ale poměrně zřídka. Vyplývá to ze standardních statistik o vývoji alkoholismu, které publikuje National Institute of Alcohol Abuse and Alcoholism. Ve studii NESARC – National Epidemiologic Survey on Alcohol and Realated Conditions – se uvádí, že 13 procent mladých lidí mužského pohlaví (z věkové skupiny 18 až 29 let) vykazuje známky „závislosti na alkoholu“; ve věkové skupině 45 až 64 let (pozdní střední věk) jsou takových jedinců pouze 3 procenta mužské populace. U žen je situace následující: 6 procent ve věkové skupině 18 až 29 let; 1 procento ve věkové skupině 45 až 64 let.37 Statistiky Centers for Disease Control vykazují obdobné údaje. Podle jejich záznamů je nadměrná konzumace alkoholu příčinou přibližně 3,5 procenta všech úmrtí.38 Tyto statistiky výstižně postihují to, co podle našeho názoru nejcharakterističtěji popisuje škody působené alkoholem v americké společnosti. Alkohol škodí a vyvolává vážnou újmu. Tato újma se dotýká mnoha lidí, ale – vynecháme-li mladé hýřily – celoživotní dopady jsou záležitostí relativně malé části populace. Alkohol je běžně považován za nezbytnou součást večírků a oslav. Inzerenti toho využívají a nezřídka proto můžeme v reklamě vidět veselé, dobře se bavící a krásné lidi se sklenkou v ruce. To činí z tématu škodlivosti alkoholu téma stejně nevhodné jako si hlasitě říhnout ve společnosti.

			Přesto jsme se – po nemalé debatě, kterou jsme spolu na toto téma vedli – rozhodli tohoto „faux pas“ dopustit, protože bez ohledu na to, co říkají statistiky a další důkazy, jež přináší NESCAR a další studie, existuje rovněž alternativní, důkazy podložené vysvětlení: škodlivost alkoholu a jím vyvolaná újma je srovnatelná se škodlivostí a újmou způsobených cigaretami, protože se netýká pouhých 3 až 4 procent lidí v populaci, které chronicky sráží na životní dno, ale spíše 15 až 30 procent – vyšší údaj platí obzvláště tehdy, pokud zahrneme rodinné příslušníky alkoholiků, jejichž život je jím nejvíce ovlivněn.

			Důkazy pro tento názor pocházejí z nevšední studie. V 30. letech 20. století vedoucí zdravotních služeb na Harvardu přesvědčil zakladatele v té době prosperujícího řetězce obchodů se smíšeným zbožím (W. T. Grant), aby financoval studii zaměřenou na podchycení životních osudů studentů Harvardské univerzity; do výzkumu měli být zahrnuti zejména ti studenti, kteří se těší dobrému mentálnímu a tělesnému zdraví.39 Cílem výzkumu bylo zjistit klíčové faktory šťastného života, ztělesněné těmito mladými muži, kteří měli k takovému životu díky svému privilegovanému postavení a již dosaženým výsledkům výrazně nakročeno.40 Do výzkumu bylo vybráno 268 studentů ze studijních ročníků 1939 až 1944;41 samotný výzkum, v jehož čele se postupně vystřídali čtyři vedoucí celého projektu, probíhá již více než sedmdesát pět let. Třetí vedoucí projektu, George Vaillant, se stal uznávaným „kronikářem“ tohoto výzkumu, který je dnes znám jako Harvard Grant Study.42

			K hlavním zjištěním tohoto projektu se řadí poznání role alkoholu v životě těchto jinak privilegovaných mužů. U dvaceti tří procent z nich bylo v některém období jejich života diagnostikováno nadměrné požívání alkoholu.43 Téměř 7,5 procenta trpělo „závislostí na alkoholu“.44 Aby toho nebylo málo, Vaillant se domníval, že tato závislost byla v mnohém spíše chronickým, vysilujícím tělesným a mentálním onemocněním než problémem přetrvávajícím z mládí. Nejenom, že tito lidé v průměru umírali dříve než jejich kolegové, kteří alkoholu nepropadli;45 alkohol u nich zničil schopnost utvářet a udržovat vztahy s druhými lidmi. 

			Pro mnohé poněkud překvapivě Vaillant ukazuje, že nadměrné užívání alkoholu má negativní vliv na osobnost člověka. Před tímto výzkumem se mnozí psychiatři domnívali, že alkoholismus se u lidí rozvíjí v důsledku obtížného dětství. Tento freudovský přístup stavěl na tom, že alkoholismus je důsledkem špatných, citově chladných vztahů s rodiči. Psychiatři měli pro tuto představu více než dost důkazů: dnes a denně naslouchali nekonečným tirádám a nikdy nekončící záplavě stížností svých alkoholu propadlých pacientů (které možná sami vyvolali) na jejich příšerné, násilím a hrubým jednáním prostoupené dětství. Data získaná v průběhu Harvardské studie poskytovala jedinečnou možnost tyto stížnosti prozkoumat. V rané etapě realizace projektu se badatelé, zkušení ve vedení rozhovorů, studentů zapojených do výzkumu nejen ptali na jejich dětství, ale navštívili jejich rodiny a vedli rozhovory s jejich rodiči. Tyto rozhovory ukázaly, že alkoholici se v tomto směru od svých střídmějších vrstevníků nijak neodlišovali. Naopak – vypadalo to, že alkoholismus změnil jejich osobnost a udělal z nich věčné reptaly, kteří si neustále na všechno stěžují.46 Vaillant nakonec dospěl k obecnějšímu závěru: alkoholismus zbavil své oběti schopnosti udržovat důvěrné, intimní vztahy s druhými lidmi – toho, co se podle jeho názoru nacházelo v samém základu štěstí, které pociťovali jejich střídmější spolužáci. A to není všechno. Škody způsobené alkoholem mají ještě druhou, odvrácenou stranu – alkoholici ubližují svým manželkám a dětem. Tyto důsledky vyplynuly z hloubkových rozhovorů vedených psychiatry. Bylo ale možné je vidět i v řeči suchých, nelítostných statistických údajů o vysoké míře rozvodovosti u párů, kde jeden z partnerů byl alkoholik.47

			Pochopení a pachuť zničeného života na alkoholu závislého absolventa Harvardu zobrazuje příběh „Francise Lowella“.48 Francis ukončil studium s oceněním magna cum laude; bojoval ve 2. světové válce a získal tři vyznamenání za překročení Rýna a řeky Rour při invazi spojeneckých vojsk do Německa; zakončil studium práv na Harvardu mezi deseti procenty nejlepších v ročníku; nastoupil do prestižní právnické firmy v New Yorku. Jeho život se ubíral po té nejlepší cestě. Jak šel čas, víkendové pijatiky, s nimiž začal na univerzitě, ho přemohly. Žena, s níž se seznámil, když mu bylo něco přes dvacet, a jež mohla být jeho životní partnerkou, odmítla jeho nabídku k sňatku, když mu bylo třicet; prohlásila, že moc pije. Oba dva dál trávili víkendy se svými matkami, dokud o dvacet tři let později matka jeho přítelkyně nezemřela.; ta se brzy poté vdala za někoho jiného. Nebohý Francis měl od té doby jediného důvěrného přítele: sebe sama. Pokračoval ve své právnické praxi, ale v pátek po obědě se chopil láhve a jeho tah, jímž se často snažil omlouvat svoji pondělní nepřítomnost v práci, trval až do neděle. 

			Nemyslíme si, že Vaillantův názor by tím byl jednoznačně prokázaný. Použité důkazy jsou nevyhnutelně subjektivní povahy. Jenže další důkazy přinášejí obdobný obraz. V roce 2006 se Dave Newhouse, reportér deníku Oakland Tribune, účastnil setkání spolužáků při příležitosti padesátého výročí absolvování střední školy Menlo-Atherton High School. V roce 1956, ještě před tím, než se Menlo Park/Atherton stal centrem Silicon Valley, byl skromným předměstím jako vystřiženým z televizní situační komedie Leave It to Beaver. Při příležitosti výročního setkání Newhouse hovořil s osmadvaceti spolužáky, jejichž vzpomínky vtělil do knihy nazvané Old Bears.49 Jeho spolužáci líčili své příběhy plné radosti a smutku s pozoruhodnou upřímností. Vypadalo to, že v této životní etapě chtějí, aby věci zazněly a byly zaznamenány tak, jak se skutečně udály.

			Pro mnohé z nich byl středobodem jejich dobře prožitého života vztah a láska k životnímu partnerovi. Pro nezanedbatelnou menšinu ale tuto klíčovou a nepominutelnou roli převzal alkohol. Pro šest z dvaceti osmi byl alkohol v některé etapě jejich života tím, kolem čeho se točil jejich život. Předseda třídy, jenž byl rovněž její fotbalovou hvězdou, se oženil se svojí školní láskou; otevřel si právnickou kancelář v Palo Alto; stal se otcem; potom se ale rozvedl a skončil ve vězení v San Quentinu (protože opakovaně řídil pod vlivem alkoholu).50 Další absolventka se vdala za jednoho ze svých učitelů angličtiny na Stanfordské univerzitě; problém byl v tom, že časem začala pít až do bezvědomí. Alkoholismus jí ale život nezničil. Rozvedla se, nakonec se jí podařilo přestat pít, a získala definitivu jako profesorka francouzštiny na Rutgers University v Newarku.51 První manželství tesaře Billa Lawsona se definitivně rozpadlo po čtyřiadvaceti letech; podle jeho manželky Susan příliš pil. Bill tvrdil, že tomu tak nebylo; odešel a žil sám následujících čtrnáct let (téměř do doby srazu).52 Další z absolventek vydržela žít se svým druhým manželem, který pil, dvacet dva let, než odešla.53 Dva další, včetně Newhouse, si nesli z dětství trvalé šrámy na duši, způsobené alkoholismem jejich rodičů.54 Příběhy v knize zrcadlí, byť na menším vzorku a s menší precizností, Vaillantův portrét o něco starších a na společenském žebříčku výše se nacházejících absolventů Harvardu.

			To nás přivádí zpět k naší základní otázce týkající se alkoholu a jeho účinků. Existuje totiž důvod, proč NESARC a další standardní statistická zjišťování týkající se nadměrného užívání alkoholu mohou tyto účinky nepodchycovat a zakrývat. Pro Vaillanta je hlavním symptomem alkoholismu ztráta schopnosti udržovat důvěrné vztahy. Podle našeho názoru je takový psychický neduh – pokud jsou Vaillantova pozorování správná – skutečně destruktivní pro celkovou pohodu a blaho člověka. Studie NESARC pracuje s definicí nadměrného užívání a závislosti na alkoholu obsaženou v Diagnostic and Statistical Manual of the American Psychiatric Association. „Nadměrné užívání alkoholu“ je indikováno jednou pozitivní odpovědí v souboru otázek, jako například: „[Měli jste] potíže v práci nebo ve škole v důsledku pití alkoholu nebo obtíží z něj vyvěrajících?“ Závažnější situace, jíž je „závislost na alkoholu“, je indikována pozitivními odpověďmi na přinejmenším tři otázky, jako například: „[Mívali jste nebo míváte] období, kdy jste pili déle, než jste měli v úmyslu?“55 Odpovědi na otázky v dotazníku NESARC jsou zcela důvěrné a neznají je dokonce ani tazatelé. Ani to ale neznamená, že jsou pravdivé. Výmluvné je zde to, že Anonymní alkoholici považují za kritickou součást léčby přiznat si „Jsem alkoholik“; můžeme proto očekávat, že ti, kteří podléhají alkoholu, se budou snažit vše usilovně popírat. Tato domněnka je v souladu se skutečností, že respondenti NESARC deklarují spotřebu alkoholu, která odpovídá pouze 51 procentům celkových prodejů alkoholu ve Spojených státech.56 Je docela dobře možné, že zformulovat vědecky podloženou diagnózu alkoholismu (a tudíž ho rozpoznat) vyžaduje zkušené tazatele, jakými byli Newhouse a Vaillant, a také pravý okamžik a místo pro rozhovor; obzvláště pak, pokud budeme uvažovat jako Vaillant a za skutečné škody způsobené alkoholem považovat subjektivní, obtížně pozorovatelné změny osobnosti.

			Naše poznatky o alkoholismu, o nespokojenosti a neutuchající touze po lepším životě, jež ho provází, jsou asi na takové úrovni, jako byly naše poznatky týkající se tabáku koncem 40. let 20. století. Vzpomeňte si, že dokonce i zkušený plicní chirurg Graham měl pochybnosti, pokud šlo o vliv kouření na vznik rakoviny plic. Nedostatek poznatků o účincích alkoholu není ovšem náhodný. Diagnostikovat rakovinu plic je mnohem snazší než diagnostikovat ztrátu afektivity. Existuje ale ještě jeden důvod, proč tolik pochybujeme o poznatcích týkajících se toho, nakolik nám nadměrné užívání alkoholu škodí. Jednoznačné a nesporné výsledky studií rakoviny plic umožnily, aby Surgeon General přišel s mnohem účinnějším a přesvědčivějším příběhem. Protože téma alkoholu podobný příběh postrádá, studiím zaměřeným na tuto problematiku se nedostává dostatečného financování. Ve srovnání s výzkumem rakoviny epidemiologie a výzkum alkoholu stagnují.

			To nás přivádí zpět k ještě ambicióznějšímu tématu této knihy. Tam, kde postrádáme nezbytné vědecké poznatky, jsme obzvláště náchylní stát se objektem manipulace, protože nevíme, zda náš příběh je ten správný.

			Pochybnosti o škodlivosti alkoholu navíc udržují a podporují mnohé s ním spojené Zájmy: producenti piva, vína a destilátů; maloobchodní prodejci; restauratéři. Jejich stopy nalézáme na mnoha místech. Tím nejdůležitějším jsou daně. Nominální výše daní uvalených na alkohol se od konce Prohibice, kdy byly schváleny mírné daně na alkohol jako nástroj kontroly, téměř nezměnila (nepříliš vysoké, aby nepodněcovaly snahu vyrábět alkohol na černo). Podle ekonometrických odhadů Philipa Cooka z Duke University by zdvojnásobení ceny etanolu (typ alkoholu obsažený v alkoholických nápojích) snížilo poptávku po něm o 40 procent.57 Přestože by nejspíš nikdo nepřísahal na život svých dětí, že právě takový účinek by zvýšení cen (daní) mělo, odlišné metody provádění odhadů bez výjimky přinášejí – což je povzbudivé – kvalitativně stejné výsledky: když se zvýší daňové zatížení etanolu, množství prodaného etanolu se sníží.58 Stejně povzbudivě se jeví rovněž vývoj dalších ukazatelů, jako je například míra smrtelných automobilových nehod, pádů, sebevražd, a dokonce i úmrtí na cirhózu jater; ukazuje se tak, že zvýšení daně by ovlivnilo život nejenom střídmých, ale rovněž náruživých pijáků.59

			Veřejnost ale, což není příliš povzbudivé a jednomu na elánu zrovna nepřidá, nedokázala přednosti tohoto způsobu kontroly spotřeby alkoholu – jež má navíc tu výhodu, že příjmy z výběru daně by bylo možné použít na snížení daní v kterékoli jiné oblasti – využít. To je možné vidět jak na federální úrovni, tak na úrovni jednotlivých států. V roce 2013 federální daň z plechovky piva byla 5 centů; z láhve vína 21 centů; a z láhve 40procentní lihoviny 2,14 dolaru.60 Daně na úrovni států jsou rovněž mírné. Například ve státě Massachusetts je daň z plechovky piva 1 cent; z láhve vína 11 centů; z láhve lihoviny 80 centů.61 

			Stát Massachusetts jsme si zvolili kvůli poprasku, který zde nedávno nastal a ilustruje sílu a moc odvětví výroby tvrdého alkoholu lovit nás coby hlupáky a držet daně z alkoholu na nízké úrovni. V jednom z nemnoha vzácných projevů odvahy a ducha zákonodárci státu Massachusetts ve snaze snížit státní dluh hlasovali (v rámci návrhu zákona na podporu dosažení tohoto cíle) mimo jiné o prodejní dani z tvrdého alkoholu ve výši 6,25 procenta s tím, že takto získané prostředky budou použity na léčbu závislostí vyvolávaných alkoholem a dalšími návykovými látkami (drogami). Zákon schválili; nově zavedená daň ale dlouho nebyla uplatňována. Prodejci hlasitě prohlašovali, že je to vůči nim neférový podraz. Tvrdili, že jim výrazně poklesly prodeje, protože zákazníci začali jezdit nakupovat alkohol do nepříliš vzdáleného New Hampshire. Hned následujícího roku vyvolali referendum a s ním spojené hlasování s cílem prohlásit vyšší zdanění za neplatné. Hlavním argumentem (který byl uveden v samém referendu) bylo, že stát daň z alkoholu již vybírá: „Zákon zavádí dvojí zdanění, daň z daně“. Samozřejmě, že neuvedli, že spotřební daň (například) z plechovky piva činí všeho všudy jeden cent. Toto referendum a jeho úspěch ukazují, proč a jak se tomuto odvětví tak úspěšně daří držet spotřební daně na tak nízké úrovni (na tomto místě se patří uvést, že prodejci alkoholu ve státě Massachusetts mají výjimečné štěstí; většina ostatních států na prodej alkoholu uvaluje prodejní daň).62 

			Zneužívání alkoholu se do jisté míry daří omezovat. V roce 1982 Candace Lightner, jejíž třináctiletou dceru zabil opilý řidič, založila neziskovou organizaci Matky proti řízení v opilosti (Mothers against Drunk Driving – MADD). To, co se stalo, pro ni bylo natolik děsivé, že v panické hrůze prchla z místa, kde na chodníku ležela její mrtvá dcera. V 70. letech byl ve většině států – v souladu se stanovením věkové hranice pro účast na volbách – snížen zákonem stanovený věk pro nákup alkoholu na 18 let. Lidem z MADD se podařilo v rámci úspěšné kampaně dosáhnout jejího zvýšení na 21 let. Lobbovali rovněž za přísnější definici opilosti (za snížení úrovně alkoholu v krvi vymezující stav opilosti) a za nahodilé kontroly řidičů na alkohol.63 Toto hnutí dosáhlo pozoruhodných úspěchů. Počet smrtelných nehod zaviněných alkoholem se od roku 1982 snížil o 72 procent. (Počet smrtelných nehod, v nichž nehrál roli alkohol, se za stejné období rovněž snížil, ale pouze o 6 procent.)64

			Organizace MADD klade důraz na své výchovné poslání, obzvláště pak na šíření příběhů o řízení pod vlivem alkoholu. Obraz opilého řidiče, který zabil nevinnou oběť, se v důsledku její činnosti dostal do širšího povědomí lidí. Ve více než 82 procentech smrtelných nehod zaviněných alkoholem je obětí řidič (66 procent) nebo spolujezdec (16 procent).65 V příbězích šířených MADD jsou hlavními protagonisty téměř výlučně nevinní náhodní kolemjdoucí; občas je jim spolujezdec, ale nikdy řidič.66 Neuškodí poznamenat, že tyto příběhy o nevinných obětech a úspěchy, jichž ve svém působení dosahují, jdou ruku v ruce s příběhy o obětech nepřímého kouření. Stejně jako kuřáci na balkónech, verandách a obdobných místech, s cigaretou v ruce, vypadají jako tupci s šaškovskou čepičkou na hlavě a napomáhají tak šířit příběh o tom, že kouřit je projevem hlouposti, tyto příběhy o obětech opilých řidičů sehrávají významnou roli při snižování spotřeby alkoholu. Ve Spojených státech spotřeba etanolu na obyvatele poklesla od roku 1981 o nezanedbatelných 18 procent.67 

			Tou nejdůležitější skutečností je ale fakt, že tabák a alkohol jsou snadno dostupné a jenom mírně zdaněné. Snadná dostupnost tabáku na trhu – sama o sobě – je základem lovu na kuřáky; totéž platí pro alkohol, jehož snadná dostupnost vede některé lidi k nestřídmému pití.
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			Jak vydělat na bankrotu

			V této a následující kapitole se budeme zabývat finanční krizí, na kterou si dnes již téměř nikdo nevzpomene. Je to krize úspor a půjček z let 1986-1995. Vracíme se k ní, přestože se odehrála již před několika desetiletími, protože nám to umožní lépe pochopit skutečnou povahu obvykle obtížně pozorovatelného lovu na hlupáky ve finančním světě.

			Kampeličky a záložny (Savings and Loan associations – S&L) jsou formou bankovních institucí, které začaly být počátkem 20. století ve Spojených státech oblíbené a těšily se značné popularitě. Vzorem jim byly stavební spořitelny ve Velké Británii. Tyto instituce pomáhaly drobným střadatelům akumulovat finanční prostředky a získat půjčku na nákup domu nebo automobilu. To je chvályhodný cíl. Jenže v 80. letech se značný počet těchto institucí stal objektem zájmu a podvodných aktivit lovců, což vedlo k jejich úpadku. Tyto bankroty nebyly z hlediska rozsahu rozhodně nevýznamné. Řešení jejich důsledků přišlo daňové poplatníky na asi 230 miliard (o inflaci očištěných) dolarů.1 Ještě nákladnější se ale ukázalo zpřísnění úvěrových podmínek a pokles cen aktiv – je totiž docela dobře možné, že právě tyto jevy se staly hlavním spouštěčem recese z let 1990-1991.2

			Krize úspor a půjček ilustruje problémy rovnováhy při existenci lovu na hlupáky, a to v relativně nedávné době, ale v odlišném institucionálním prostředí. Tento lov na hlupáky se odehrával zejména v podobě, kterou ekonom Paul Romer, a jeden z nás – George, výstižně nazvali „jak vydělat na bankrotu“.3 (Jsme Paulovi vděčni, že nám pro práci na této a následující kapitole dovolil využít společně dosažené výsledky z dřívější doby). V těchto kapitolách spatříme svět, v němž se běžná ekonomická teorie, podle níž firmy maximalizují své zisky, ocitá převrácena vzhůru nohama; svět, v němž klamavé jednání – ve formě zavádějícího (a občas podvodného) účetnictví – vede k bankrotu; svět, v němž toto všechno přesto přináší bohatství.

			Drancování

			Jenom děcko by se mohlo ptát, proč insolvenční soudy okamžitě přebírají správu nad bankrotujícími společnostmi. Odpověď je přece nabíledni: jestliže společnost disponuje pouhými 125 000 dolarů, a přitom dluží Peterovi 77 000 dolarů a Paulovi 243 000 dolarů, potom musí někdo rozhodnout, jak se těchto 125 000 dolarů mezi ně rozdělí. Soud na sebe převezme odpovědnost s cílem zajistit, že Peter nebude neférově (tj. nezákonně) uspokojen ještě před tím, než může Paul získat svůj podíl. To je „dětská“ verze příběhu o tom, proč soudy přebírají správu nad bankrotujícími firmami.

			Jenže existuje ještě další, rafinovanější vysvětlení (určené dospělým, znalým subtilních jemností života). Pokud si vlastníci solventní firmy z jejího majetku dnes vyplatí jeden dolar, potom sníží množství peněz, které by si mohli vyplatit zítra – a to o tento jeden dolar plus to, co by jim tento dolar vydělal. Vlastníci solventní firmy proto nemají žádný zvláštní stimul vyvádět z firmy peníze dnes. Naproti tomu, když si vlastníci bankrotující firmy vyberou jeden dolar, neobětují do budoucna vůbec nic. Proč? Protože bankrotující firma již nemá žádná aktiva, protože všechna padnou na splátky Peterovi a Paulovi. Protože na vlastníky tak nic nezbude, jejich motivace je stejná, jako měla Džingischánova armáda, když pochodovala přes Asii: vědí, že co si nevezmou dnes, si nevezmou nikdy. Mají tak jedinou motivaci – rabovat a drancovat.

			V této kapitole si ukážeme situaci, v níž S&L ekonomicky zbankrotovaly. Jenže dohledové orgány nic neudělaly. Protože jim nechtěly „pomoci z nesnází“ a „zaplatit za ně“, umožnily jim dál fungovat. Ti, kdož neměli žádné skrupule, si tak mohli přijít k mimořádně velkým penězům (ziskům). Stačilo koupit za hubičku potápějící se S&L. Vypůjčit si co nejvíce peněz. A následně, s pomocí chytrého (podvodného) účetnictví nalézt způsob, jak z ní vypůjčené peníze vytunelovat a rychle vycouvat.4

			Jak to všechno začalo

			Počátkem 80. let vzrostla ve Spojených státech inflace na 13,5 procenta.5 Šéf centrální banky (FED) Paul Volcker se rozhodl tento problém řešit omezením množství peněz v ekonomice. Úrokové míry vyletěly nahoru; u dluhopisů s tříměsíční splatností vydávaných vládou Spojených států – což jsou nejbezpečnější bondy na světě – se v roce 1981 úroková míra vyšplhala na 14 procent.6 Na podzim roku 1982 a na jaře následujícího roku míra nezaměstnanosti překročila hranici 10 procent.7 Ve válce proti inflaci se jednou z jejích nechtěných vedlejších obětí staly S&L – nenápadné, diskrétní a příjemné banky, v nichž lidé měli uloženy své úspory, a které mimo jiné rovněž financovaly nákupy domů. S&L poskytovaly hypotéky s fixním úrokem 5, 6 nebo 7 procent, a to na dobu třiceti let.8 V takových podmínkách sotva mohly konkurovat rychle rostoucím fondům peněžního trhu, které představovaly alternativní a výhodnou možnost, komu mohli lidé svěřit své dolary.9 Kterýkoli ekonom by řekl, že S&L byly předurčeny k tomu zbankrotovat: možná ne v účetním slova smyslu – to záleželo na pravidlech vedení účetnictví – ale v ekonomickém smyslu. Peníze, které do nich plynuly z titulu investic, které učinily (téměř výlučně ve formě zmíněných hypoték s fixní úrokovou sazbou), nemohly pokrýt potřebu peněz, jež by jim umožnily přilákat vkladatele a získat tak peníze na financování hypoték.10 

			Aby toho nebylo málo – Federal Savings and Loans Insurance Corporation, garantující prostředky uložené na účtech S&L, neměla ve fondu určeném na pokrytí rozdílu mezi tím, čím S&L disponovaly, a tím, co dlužily, dostatek prostředků. Vklady by bylo možné vyplatit pouze s pomocí peněz od federální vlády. Jenže až do nástupu vlády prezidenta George H. W. Bushe nikdo takové obtížné a důležité rozhodnutí – v naději, že ho udělá někdo jiný nebo že se věci nějak vyřeší samy – neučinil; něco takového bylo v té době nemyslitelné. 

			Pasivita a její důsledky

			Právě zde se nachází odpověď na zdánlivě dětinskou otázku z úvodu této kapitoly: co se skutečně stane, když bankrotující instituce okamžitě nespadnou pod pravomoc soudu nebo je dozorové orgány neuzavřou? Méně významný problém, jehož řešení by daňové poplatníky přišlo na nějakých 33 až 49 miliard dolarů (v dnešních penězích), záhy narostl do obřích rozměrů, který nás přišel nejméně čtyři a půl krát dráže.11 A co je ještě horší – nepřímé škody vyvěrající z této krize byly ještě významnější. Trhy s realitami v Kalifornii a Texasu raketově vylétly vzhůru – jenom proto, aby se následně zhroutily.12 Jak uvidíme v následující kapitole, ekonomický bankrot S&L pravděpodobně nastartoval trvalé změny ve světě korporátních financí v Americe – to ale poněkud předbíháme.

			Možností, jak odkládat řešení nastalé situace S&L, měli lidé ve Washing­tonu povícero. Přijali řadu změn týkajících se regulace sektoru, které – vzhledem k tomu, že S&L se doslova a do písmene „topily“ a byly nezadržitelně stahovány pod hladinu – byly předurčeny k selhání. Regulátoři zpočátku umožnili S&L vyplácet o něco větší úrok na vkladová depozita, než jaký mohli vyplácet jejich konkurenti – komerční banky. Jenže když počátkem 80. let úrokové míry dosáhly dvouciferných hodnot, banky přestaly být hlavním konkurentem S&L; jejich místo zaujaly – v té době nové – fondy peněžního trhu, které neměly stanoven žádný strop. Tudíž tato politika selhala. Regulátor S&L – Federal Home Loan Bank Board – jim proto umožnil mírně pozměnit pravidla vedení účetnictví; tyto změny umožňovaly zachovat jejich provoz i v případě bankrotu.13 Jenže ani tento lék dostatečně nezabral.

			Nakonec se tak celou záležitostí začal zabývat Kongres. V té době byly v kursu deregulace. Světlo světa proto spatřila myšlenka, že S&L, jež se dostávaly v té době do potíží v důsledku růstu úrokových sazeb, by mohly z bankrotů vybřednout, pokud by byly deregulovány. Zapomnělo se při tom – a patrně to v té době nikdo rovněž nechápal – na to, co zná každý rodič batolete, jež se učí chodit. Pokud dopřejete svému ročnímu potomkovi volnost a necháte ho batolit se mimo dětskou ohrádku (deregulujete), potom ho musíte o to bedlivěji sledovat a dohlížet na něj – a ne naopak.

			V důsledku přijatých rozhodnutí se S&L ocitly mimo „dětskou ohrádku“. Zákon o deregulaci vklady přijímajících institucí a peněžní kontroly z roku 1980 odstranil existující zastropování výše úroků z vkladů (v té době stanovené na úrovni o málo vyšší než 5,5 procenta), které mohly S&L vkladatelům připisovat.14 To přineslo S&L téměř neomezenou nabídku zdrojů, protože velké instituce, jako jsou banky a brokerské firmy, jim ochotně půjčovaly – pokud byl úrok dostatečně vysoký (a samozřejmě také proto, že FSLIC garantoval návratnost vložených prostředků přinejmenším do výše stanoveného limitu).15 Zatímco do té doby S&L mohly poskytovat půjčky pouze na bydlení, nyní rovněž toto omezení bylo uvolněno. Zákon Garn-St. Germain z roku 1982 [zákon o revitalizaci odvětví bydlení posílením finanční stability institucí poskytujících hypotéky na bydlení a o zajištění dostupnosti půjček na bydlení] jim umožnil půjčovat peníze developerům, a to až do výše deseti procent vlastních vkladů; regulátoři S&L navíc toto ustanovení vykládali poměrně volně.16 S&L tak mohly nejenom účtovat poplatky za zřízení půjčky ve výší 2,5 procenta; půjčka navíc mohla zahrnovat rovněž prostředky na platby úroků, o nichž developer předpokládal, že je bude platit po dobu realizace projektu.17

			Lov na hlupáky jako prostředek pro drancování

			Byly tak vytvořeny podmínky, jež umožňovaly rozmanitými způsoby začít důkladně drancovat S&L. Základ byl ale pokaždé stejný: převzít S&L; mnohonásobně navýšit její „vkladovou bázi“ přijetím vkladů od velkých institucí; půjčit peníze „developerovi“, který následně realizuje nejrůznější roztodivné, bizarní platby přátelům vlastníků S&L, kteří nehodlají tyto prostředky S&L splatit. S&L tak může v mezičase vykazovat slušné zisky, protože „developer“ může platit úroky z peněz, které mu S&L půjčila. V základu veškerého takového lovu vedeného s cílem drancovat zdroje S&L se nachází podvodné, klamavé účetnictví. 

			Tato strategie byla opakovaně využita ve stovkách případů týkajících se S&L, které rychle expandovaly a držely aktiva v hodnotě miliard dolarů. Takzvanou „Texaskou strategii“ dobře ilustrují aktivity společnosti Empire Savings and Loan [Association] of Mesquite, se sídlem ve státě Texas.18 V souladu s touto strategií nejdříve skupina tajně domluvených a spolupracujících developerů prodávala a nakupovala pozemky za stále rostoucí ceny. Ceny, za něž se tyto obchody uskutečnily, se staly základem příznivého hodnocení, jež sloužilo k získání půjčky na výstavbu. S půjčkou v ruce se výstavba stala zdrojem štědrých poplatků vyplácených developerovi a jeho přátelům. Developer platil vysoké úroky (včetně štědrých bodů na samém počátku) S&L, která mu půjčku poskytla; co víc, developer nemusel nikdy sáhnout do své kapsy a platit ze svého, protože počáteční půjčka mohla, což bylo vskutku velkorysé, obsahovat rovněž prostředky na platby úroků, a to po dostatečně dlouhou dobu, potřebnou k dokončení projektu. V nejjednodušším scénáři (v Empire použili poněkud jiný scénář) developer, jehož schopnost realizovat plánovanou výstavbu S&L ocenila jako dostatečně slibnou a podporovala ji, mohl recipročně „věřit“ tomu, že stávající vysoké zisky a „bobtnající“ účetní rozvaha jsou signálem budoucích úspěchů S&L.19 Developer a jeho přátelé tak mohli nakoupit slušně velký balík akcií S&L. Jediným skutečným limitem návratnosti investic vložených do realizace této strategie byla schopnost kampeličky či záložny nalézt subjekty s obstojně čistým trestním rejstříkem a rozvahou, ochotné sehrát roli developera, protože tehdy platná regulace umožňovala půjčit jednomu člověku nebo firmě pouze určité množství peněz. Společnost Empire nakonec dokonce začala nabízet odměnu těm, kdož nalezli a přivedli nového potenciálního „developera“. V oceněné knize Inside Job, v níž její autoři Stephen Pizzo, Mary Flicker a Paul Muolo popisují krizi S&L, hovoří o „prázdných, neobsazených, rozpadajících se domech společenství vlastníků, nacházejících se nedaleko Dallasu podél mezistátní silnice I-30, postavených s pomocí půjček od Empire Savings and Loan“.20 Na některých stavebních parcelách se vršil materiál, který na slunci postupně trouchnivěl. Jenže tady nebylo k vidění nic než na mnoha dalších místech: prázdné betonové desky, o nichž se jeden návladní s nadáním pro výstižný popis vyjádřil, že připomínají „přistávací plochy Marťanů“.21

			Kudy na skutečné realitní trhy

			Bezprostřední efekty takového fungování S&L v té době doslova bily do očí zejména na dallaském trhu komerčních nemovitostí. Vysoká neobsazenost budov obvykle vede k výraznému poklesu výstavby. Přesně to se přihodilo v sousedním Houstonu. Výstavba se zde ve chvíli, kdy se počet nevyužívaných objektů vyšplhal na 32 procent, okamžitě propadla na pouhá 2 procenta ve srovnání s předešlým obdobím, kdy byla na vrcholu. Jenže v Dallasu výstavba pokračovala dál, i když míra neobsazenosti dosáhla stejné úrovně – 32 procent – jako v Houstonu.22

			Místní realitní magnáti z toho začali vinit nekontrolované S&L. Již v červnu roku 1982 Mark Pogue ze společnosti Lincoln Properties prohlásil: „Všichni potřebujeme více ostražitosti, musíme být více obezřetní … Jak bude tento trh absorbovat tyto miliony čtverečních stop zastavěné plochy?“23 O rok později, v červnu roku 1983, se Dallas ocitl na druhém místě žebříčku nevyužívaných kancelářských prostor. Paradoxně se ve stejné době nacházel na prvním místě v jejich výstavbě. V říjnu 1983 McDonald Williams z respektované společnosti Trammell Crows varoval před nadměrnou výstavbou. Vinu spatřoval v „tlaku, který vyvíjejí úspory a půjčky na sféru komerčních nemovitostí … Myslím, že nás hodlají udržovat ve stavu nadměrné výstavby“.24 O rok později, když realitní informační zpravodaj National Real Estate Investor News přinesl zprávu o tom, že „pamětníci žijící dlouhou dobu v Dallasu byli překvapeni náhlým vzedmutím výstavby,“ Dan Arnold ze společnosti Swearingen na konto této zprávy prohlásil: „Finanční instituce a poskytovatelé půjček mají peníze, které musí někam umístit.“25 Ještě později, v červnu 1985, Wayne Swearingen poznamenal: „Máme zde developery, kteří doslova sedí na svých prázdných budovách, a věřitelé jim dávají peníze na výstavbu dalších. Vinu na tom mají ti, kdož jim půjčují peníze. Chci, aby mi ukázali, kam se tito stavitelé obracejí, aby získali hotové peníze … Zákony nabídky a poptávky již neurčují chování trhu. Pokračující výstavba se v situaci, kdy budovy zejí prázdnotou, podle všeho odvíjí spíše od dostupnosti finančních zdrojů než od reálných potřeb.“26 

			Zákony nabídky a poptávky ve skutečnosti fungovaly: při lovu na hlupáky, realizovaném při drancování. Vlastník S&L mohl získat jakékoli množství peněz, které chtěl, pokud nabízel dostatečně vysokou úrokovou míru a platil tomu odpovídající peníze věřitelům; mohl tyto peníze převádět na své přátele, kteří – pokud byli dostatečně chytří – mu je poté, kdy je vyprali, vrátili zpět. Na tom, že hlavní roli při drancování S&L sehrála tato Mafie, která si již dávno osvojila umění prát peníze, není tudíž nic překvapivého.

			Nepoučitelní

			Neuškodí poznamenat, že to, co se stalo v případě S&L, mělo posloužit jako varování před tím, co se stalo o nějakých dvacet let později a vedlo ke Krizi roku 2008. I zde jsme mohli vidět podvodné jednání a klamání „věnečkem sedmikrásek“. Nebyly to věnečky uvité z nafouknuté ceny pozemků, uplatněné jako zástava za půjčky (můžeme jim říkat věnečky stylu Mesquite). Byly to věnečky uvité z ocenění hypoték: nekrytým šekem v těchto hodnoceních byly nadhodnocené cenné papíry kryté hypotékami.

			V následující kapitole se podíváme na to, jak drancování S&L metastázovalo a způsobilo expanzi trhů s nekvalitními bondy, jež se stala základem pro nepřátelské převzetí dokonce i těch největších firem – něčeho, co až do té doby bylo považováno za nemožné.
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			Jak Michael Milken lovil hlupáky na nekvalitní bondy

			To, co v 70. a 80. letech udělal jeden člověk – Michael Milken – jednou provždy změnilo tvář amerického světa financí. Vedoucí pracovníci korporací si již nadále nemohli být jistí tím, že jejich společnost je natolik velká, aby odolala útočníkům (společnosti snažící se získat kontrolu nad jinou společností skoupením akcií na trhu) usilujícím o její nepřátelské převzetí; tito útočníci totiž již nepotřebovali disponovat značným kapitálem, a přesto mohli převzít dokonce i velmi velké společnosti. Co jim to umožnilo? Účelové skoupení většinového podílu. Společnost usilující o nepřátelské převzetí jiné společnosti, často mnohem větší, než byla sama, mohla nashromáždit potřebné finanční prostředky enormním zadlužením (emisí vysoce výnosných bondů, tzv. high-yielding bonds, nebo nekvalitních, podřadných bondů, tzv. „junk“ bonds, s nimiž přišel Milken). Tato podoba nákupů vedla k tomu, že vše, co tak či onak souvisí s fúzemi a akvizicemi korporací, především pak rizika a potenciální prospěch z takových aktivit, výrazně vzrostlo. Vědomí toho, jaké obrovské výnosy (a ignorování potenciálních velkých rizik) se zde nabízejí, s sebou přineslo rovněž nový pohled na to, jak by měli být odměňováni generální ředitelé: například při tímto způsobem provedeném převzetí společnosti RJR Nabisco dostal Edward Horrigan, generální ředitel dceřiné společnosti, zlatý padák ve výši 45,7 milionu dolarů;1 Ross Johnson, generální ředitel celé společnosti, údajně vydělal ještě mnohem více.2 V té době takové peníze rozhodně nepředstavovaly žádné „drobné“. A jak uvidíme dále, Milkenova odměna také nebyla nijak malá, a to ani z hlediska současných standardů. Odborník na odstupné a kompenzace Graef Crystal říká, že každý přiměřeně placený generální ředitel mohl v této nové éře při zasedání správní rady poukázat na to, že jiní v obdobné pozici dostávají nikoli stovky tisíc dolarů, ale miliony nebo dokonce desítky milionů dolarů.3 Věk „přehnaných“ (vyjádření Crystala) odměn započal. Mnohé z bondů, jejichž vznik inicioval Milken, později nebyly splaceny, což vedlo v 80. letech ke krizi, označované jako krize nekvalitních bondů. Příčiny této krize bychom ale neměli hledat pouze v kriminálních aktivitách jednoho muže, jenž překročil zákonem vymezené hranice. Hlubší příčinou byly důsledky utváření ekonomické rovnováhy při existenci lovu na hlupáky. Tato krize je rovněž dalším příkladem role, jakou sehrává zavádějící finanční rating.

			V severní Kalifornii se opět našlo zlato

			Zlato se v severní Kalifornii nalezlo více než jednou. V roce 1969 bylo objeveno na obzvlášť podivném místě: v téměř neznámé knize z roku 1958 nalézající se v knihovně University of California-Berkeley. Nalezl ho zde student ekonomicky zaměřeného bakalářského oboru z předměstí Los Angeles, Michael Milken. Touto knihou byla Corporate Bond Quality and Investor Experience; jejím autorem byl W. Braddock Hickman. Tato publikace o 536 stránkách plných tabulek byla vysoce odborným pojednáním o zkušenostech investora s bondy s rozmanitým ratingem. Hned první tabulka shrnovala vše, co autor objevil.4 V letech 1900–1943 si nízko hodnocené bondy korporací (ty, jež byly ohodnoceny níže než bondy s nízkou mírou rizika, a komerční banky nebo pojišťovací společnosti do nich proto mohly investovat jenom omezeně) vedly pozoruhodně dobře. Po odečtení ztrát z nesplacených bondů dosahoval jejich roční výnos v průměru 8,6 procenta; naproti tomu výnosy bondů s vysokým ratingem dosahovaly v průměru pouze 5,1 procenta. Vysoké výnosy bondů s nízkým ratingem ukazovaly na to, že jsou ve skutečnosti vcelku bezpečné. Přestože do zkoumaného období 1900-1943 spadaly rovněž děsivé roky Velké krize, ztráty z těchto bondů nedosahovaly ani 1 procenta ročně.

			Jenže stejně jako zlato, má-li mít skutečnou hodnotu, je nutné nedříve vytěžit, totéž platilo pro poznatky obsažené v knize Corporate Bond Quality and Investor Experience. Přestože kniha byla na trhu více než deset let, prodalo se jí za celou dobu pouze 934 výtisků;5 údaje, které obsahovala, byly v době, kdy vyšla, již patnáct let staré. Musel přijít Milken se svým nadáním prodat to, co měl, aby z ní vytěžil bohatství, jež ukrývala. Pro jeho kariéru v 70. letech je charakteristické, že na setkání s investory si s sebou bral tuto publikaci v tmavě vínovém přebalu. Jeho umění prodávat se vtělilo do pojmu nekvalitní bondy (junk bondy) užívaného pro dluhy s větším rizikem nesplacení, ačkoli Milken sám tento pojem příliš nepoužíval. Časopis Wall Street Journal v roce 1975 publikoval na první straně článek o Milkenovi nazvaný „One Man’s Junk Is Another’s Bonanza.” Obchodování s bondy se stalo „hazardní hrou o peníze, jež umožňovala co nejrychleji zbohatnout“.6 Z Milkena se pouhých pět let po ukončení studia stala superhvězda. 

			Lidé si běžně utvářejí nesprávné představy, když – slovy Johna Locka – „přepokládají, že slova a věci jsou totéž“.7 V tomto případě bylo chybou předpokládat, že nekvalitní bondy jednoho desetiletí jsou stejné jako nekvalitní bondy v jiném desetiletí. Používal se pro ně stejný pojem, junk bonds, a bylo proto možné očekávat, že pošetilí investoři se k nim budou stavět stejně, přestože je upisovaly instituce, které při tom těžily ze své pověsti. Možná by tyto bondy zůstaly tím, čím byly před rokem 1943, kdyby se neobjevil Michael Milken. Jenže to se nestalo.

			V knize Standard Deviations: Flawed Assumptions, Tortured Data, and Other Ways to Lie with Statistics (Standardní odchylka: Chybné předpoklady, znásilněná data a další způsoby, jak lhát s pomocí statistiky) vydané roku 2014, jejímž autorem je Gary Smith, se můžeme dočíst o kognitivní chybě, kterou Milken využil.8 V kapitole „Apples and Prunes“ (Jablka a sušené švestky) popisuje příležitosti, jak klamat a podvádět s pomocí praktických, ale nevyslovených předpokladů, které staví na roveň odlišné věci uváděné pod stejným pojmenováním. Milken takto mohl stavět na roveň dva odlišné druhy nekvalitních bondů, aniž by lhal. Jablky byly v jeho případě „padlí andělé“, bondy emitované kdysi úspěšnými společnostmi, které měly svůj vrchol již za sebou: to byl typ bondů, jimiž se ve své knize zabýval Hickman. Sušenými švestkami byly nekvalitní bondy nového druhu, které spatřily světlo světa „díky“ Milkenovi. Bondy typu Padlí andělé si až do roku 1943 ve skutečnosti vedly překvapivě dobře. Milken coby lovec hlupáků musel vyřešit jeden problém, a to jak profitovat z této kognitivní chyby tím, že vytvoří nový druh nekvalitních bondů: nikoli bondy typu Padlý anděl, ale nově emitované bondy, přičemž on sám při tom převezme roli brokera.

			Milkenův příběh se začal odvíjet, když po ukončení studia v Berkelely a zisku titulu MBA na Wharton School of Business nastoupil do prvního zaměstnání. Začal pracovat v Philadelphii v investiční bance Drexel Harriman Ripley, která si nevedla zrovna nejlépe; prostřednictvím série fúzí ale získala nemalý dodatečný kapitál a stala se z ní společnost Drexel Burnham Lambert. Pouhé dva roky od nástupu Milkena do banky se mu podařilo přesvědčit svého nového šéfa, jímž byl Tubby Burnham, aby z nově získaných peněz vyčlenil 2 miliony dolarů na zahájení obchodů s rizikovějšími (low-grade) bondy. Velmi rychle, v mnohem kratším čase, jenž předčil veškerá očekávání, dosahoval stoprocentních zisků. To bylo v „před Milkenovské“ éře, kdy takové zisky představovaly velké peníze.9

			Jenže 2 miliony dolarů byly pouze začátek. Zprostředkovatel nacházející se v centru trhu s nekvalitními bondy viděl mnohé další příležitosti. Kdykoli existuje mezera mezi nabídkou a poptávkou v běžných cenách, zprostředkovatel si může ponechat část rozdílu mezi cenou, kterou je ochoten zaplatit kupující, a cenou, kterou je ochoten akceptovat prodávající. A mladý Milken se nacházel v pozici, která mu coby dominantnímu zprostředkovateli na trhu, jenž mohl být potenciálně obrovský, pokud by se k němu vhodně přistupovalo, poskytovala nemalé příležitosti.

			Když Milken nabídl tyto bondy, poptávka na sebe nenechala dlouho čekat. Zdálo se, že v souladu s doktrínou Braddocka Hickmana by Milken měl být schopen zajistit vysokou návratnost investic dosahující až 3,5 procenta.10 Jediné, co potřeboval, bylo zaujmout správce portfolia bank, penzijních fondů a pojišťovacích společností; prodat jim svůj příběh. O manažerech, kteří spravují velké sumy peněz, je známo, že se přetahují o výnosy, jež jsou vyšší o pouhých pár bazických bodů – jinak řečeno, o několik setin procenta.

			Jenomže nebyla zde – v podmínkách převládajících úrokových měr – pouze obrovská poptávka po těchto bondech; potenciálně existovala rovněž jejich vysoká nabídka. Pokud se ohlédneme zpět a podíváme se, kam až oko dohlédne, zjistíme, že od počátku 19. století byly výnosy z akcií enormní. Mezera mezi návratností investic do akcií a návratností investic do bondů je tak velká, že pro tuto odlišnost vznikl nový pojem: equity premium. Equity premium dosahovalo takové výše, že například svěřenecký fond ve výši 100 000 dolarů, který zahájil činnost v roce 1925 a investoval do státních dluhopisů (treasuries) by o sedmdesát let později (v roce 1995) měl hodnotu pouhých 1,3 milionů dolarů. Kdyby ale investoval a reinvestoval prostředky do akcií, jeho hodnota by dosahovala více než 80 milionů dolarů.11 Pokud jste měli štěstí a měli jste přiměřeně bohatou prababičku, jež investovala do akciového svěřeneckého fondu, neměli byste mít důvod obávat se chudoby.

			Lidé kolem Milkena, kteří počátkem 80. let uvažovali o nekvalitních bondech, si uvědomovali, že převzít korporaci tím, že by odkoupili od existujících akcionářů jejich akcie za současné ceny, přičemž by k tomu použili zisky z prodeje nekvalitních bondů, by bylo velmi výnosné. Stačilo si vybrat průměrnou firmu, a výnosy z equities byly tak velké, že jste mohli celkem oprávněně očekávat, že postačí na platby úroků z nekvalitních bondů. Ještě lepší by ale bývalo bylo převzít firmu, v níž bylo možné výrazně snížit cenu práce: například snížením mezd, propuštěním lidí, kteří nebyli nezbytní, nebo prozkoumáním penzijního fondu s cílem zjistit, zda nedisponuje větším objemem kapitálu, než je stanoveno zákonem. Další možností, jak získat více než průměrný výnos, bylo převzít společnost, která měla nekompetentní management, a nahradit ho. Pro Michaela Milkena a jeho propagační mašinérii a obchodování se mohly bondy emitované při takových útocích stát obrovskou zásobárnou bondů. 

			Úsilí získat zlato, jež se zde ukrývalo, se mohly stavět do cesty ty či ony překážky; každý horník ale ví, že rudu je nutné vydobýt, a poté zpracovat, a to bez ohledu na to, jak čistá je. S nějakými potížemi se setkáváme vždy a všude. To platilo rovněž pro útoky na firmy. Slovo byznys již svým tvarem („busy-ness“) implikuje, že při této činnosti vždy čelíme obtížím. Milken a ostatní nájezdníci potřebovali překonat tři hlavní překážky, jež se jim stavěly do cesty v úsilí sáhnout si na zisky z podhodnocených akcií. V tom, co Milken dělal, se musel vyrovnat se všemi třemi.

			První překážkou bylo načasování. Pokud by cíl nepřátelského převzetí byl včas varován, mohl by posílit obranu. Mohl by získat prostředky umožňující managementu skoupit většinový podíl; management by mohl vyhledat někoho, komu by pro převzetí dával přednost – tak zvaného přátelského investora. Milken si ale uměl s tímto problémem poradit. S tím, jak rozšiřoval svoji činnost, mu bylo stále více jeho dřívějších klientů zavázáno, protože za svoji prosperitu dlužili jemu. Údajně obzvláště užitečnými se v tomto ohledu ukazovali ti, kdož převzali S&L; mohli totiž v reakci na Milkenovy návrhy využít aktiva těchto S&L. V pozdějším soudním procesu vedeném proti Milkenovi ze strany Federal Deposit Insurance Corporation (FDIC) a Resolution Trust Corporation, vystupovalo několik obzvláště prominentních vlastníků S&L: Thomas Spiegel z Columbia Savings and Loan, Charles Keating z Lincoln Savings and Loan, a David Paul z CenTrust.12 Společnost First Executive Life Insurance byla prostřednictvím Freda Carra úzce napojena na Milkena; údajně – obdobně jako v předešlých případech – umožnila Milkenovi získat další hrnec zlaťáků; tyto miliardy byly samozřejmě peníze jiných lidí.13 Laxní vynucování federálních zákonů týkajících se pojištění vkladů výrazně povzbudilo snahu S&L podílet se na tomto dění. Uvolněná regulace umožnila S&L platit dostatečně vysokou úrokovou míru za vklady a mít tak peníze, jež mohly postrádat. A tak když se Milken ozval s tím, že objevil novou příležitost, brali ho vážně. Do roku 1985 si mohl být tak jistý, že uzavře obchod, jehož rozměry budou u ostatních budit úžas, že k získání potřebných financí mu stačilo, aby Drexel napsal dopis, v němž konstatoval, že jde o „vysoce důvěrné sdělení“. Jak ukazuje příklad Carla Icahna a jeho útoku na společnost Phillips Petroleum, Milken dokázal sehnat 1,5 miliardy dolarů během osmačtyřiceti hodin.14 S takovou mimořádnou silou mohl Milken a jeho lidé manažery firmy, kterou si zvolili za cíl, zcela překvapit a zaskočit. Útočník mohl svoji nabídku učinit tak rychle, že na obranu zbývaly pouhé hodiny.

			Jen tak na okraj neuškodí poznamenat, že Milken využíval i další způsoby (kromě financování nekvalitních bondů), jak odměnit ty, kdo mu s jeho obchody pomáhali. V dokumentaci k soudnímu sporu FDIV v. Milken se můžeme stránku za stránkou dočítat například o tom, že Thomas Spiegel získal při převzetí Storer Communications příležitost kapitálově vstoupit do speciální formy akciové opce – tento obchod byl z velké části financován prostřednictvím jeho Columbia Savings and Loan; Speigel za svůj partnerský podíl zaplatil 134 596 dolarů; netrvalo dlouho a tato investice vynesla zisk přesahující 7 milionů dolarů.15 V dokumentaci se rovněž uvádí, že 30. listopadu 1987 společnost Lincoln Savings and Loan (Charles Keating) a jedna dceřiná společnost při skoupení podílu v Beatrice International Food Company nakoupily nekvalitní bondy za více než 34 miliony dolarů; ještě téhož dne koupily 234 383 akcií z vlastního jmění (shares of equity) převzaté společnosti.16

			Spolupráce s Fredem Carrem údajně probíhala odlišně: Fred pomáhal financovat převzetí; peníze z penzijních fondů zaměstnanců převzatých společností následně převedl do své First Executive Life, která později zbankrotovala.17 Důkazy ukazují na to, že zatímco Milkenovi přátelé bohatli, měli všichni bez rozdílu zájem na tom kupovat to, co musel prodat.18 

			Druhou překážkou, s níž se museli útočníci vyrovnat, byl tak zvaný „holdup problem“.19 Útočník by ve většině případů musel zaplatit prémii výrazně převyšující současnou tržní cenu. Například při převzetí společnosti Revlon v roce 1985 společností Pantry Pride vlastněné Ronaldem Perelemanem, jež probíhalo v Milkenově režii, byl Pereleman přinucen zvýšit počáteční nabídku ve výši 47,5 dolaru za akcii na 58 dolarů za akcii. Takové zvýšení by mohlo mít prohibitivní charakter, pokud by společnost Pantry Pride byla příliš dobrou firmou; současní akcionáři by mohli dát přednost tomu, zůstat menšinovými akcionáři, a neakceptovat nabídku k odkupu jimi držených akcií. Konec konců, kdyby Warren Buffett chtěl převzít nějakou společnost, v níž jste akcionářem, možná byste váhali, zda své akcie opravdu chcete prodat. Nebylo by snad dobré vlastnit akcie firmy, kterou ovládá takový člověk na svém místě, proslulý bezchybným finančním úsudkem? Jenže Pantry Pride a Pereleman byli v roce 1985 téměř neznámí. Čisté jmění společnosti Pantry Pride činilo 145 milionů dolarů (zatímco čisté jmění Revlonu dosahovalo 1 miliardy dolarů); Pantry Pride byl řetězec supermarketů, který se vynořil v roce 1981 poté, kdy jeho předchůdce využil Kapitolu II na ochranu bankrotující společnosti před věřiteli. Pereleman byl „útočník“, jemuž management společnosti Revlon zatvrzele odolával. Jinak řečeno, současní akcionáři měli vcelku snadnou volbu mezi dvěma možnostmi: nabídnout své akcie za cenu obsahující „mimořádnou prémii“ nebo si své akcie ponechat a čekat, jak se věci vyvinou. Hold up problém byl rázem vyřešen.20 

			„Důvěrná sdělení“ a pověst útočníků tak pomohly vyřešit dva problémy při realizaci útoků generujících vysoký počet nekvalitních bondů. Jenže byla tu ještě třetí překážka, kterou musel Milken odstranit z cesty. Nově emitované nekvalitní bondy a bondy, jejichž míru výnosu a míru nesplácení vyhodnocoval Hickman, mohly být oboje málo kvalitní bondy, což z nich činilo na jedné straně bondy, jež k sobě měly blízko, ale v jiném ohledu byly zcela odlišné. Původní, „staré“ bondy, u nichž se vypočítávala míra nesplácení, byly bondy původně emitované jako vysoce kvalitní bondy firem, které se dostaly do obtíží. Vraťme se ke společnosti Pennsylvania Railroad: když začala jít ke dnu, z jejích bondů se staly Padlí andělé. Jenže Milkenovy bondy byly jiné: byly to nekvalitní bondy od samého počátku. Kdybychom si chtěli do rodiny pořídit psa, byla by chyba vybrat si pitbula, protože výzkumy ukazují, že jiný „typ psa“, Labrador, je přátelský a pro rodiny vhodnější. Obdobně by mohlo být chybou „zaplevelit“ své portfolio novými emisemi vydávanými společností Drexel Burnham Lambert jenom proto, že Braddock Hickman a jeho následovníci Padlým andělům přidělili vysoké ohodnocení.

			Milken tak čelil noční můře – kdyby si někdo všimnul, že nově emitované nekvalitní bondy a Padlí andělé nejsou totéž, mohlo by mu to udělat čáru přes rozpočet a zruinovat jeho podnikání. Dostupné statistické údaje tuto skutečnost maskovaly. Profesor oboru finance Edward Altman z New York University a jeho bývalý student Scott Nammacher zjistili, že průměrná míra nesplácení je 1,5 procenta.21 Tento údaj je zavádějící, protože míra nesplácení v případě nekvalitních bondů roste s tím, jak jim „přibývají léta“, a trh rostl velmi rychle. Argumentovat, jako tomu bylo v tomto případě, prostým průměrem míry nesplácení, bylo obdobné tomu, jako odvozovat míru úmrtnosti na základě vzorku populace, v němž žije jeden prarodič a sto desetiletých dětí.

			Když nadešel čas, začalo to být zřejmé, ale přinejmenším po určitou dobu se Milkenovi dařilo odvádět pozornost těch, kdož by mohli varovně zvednout prst a docílit, aby mlčeli. Když nekvalitní bondy neměly daleko k tomu, aby bylo zřejmé, že s nimi spojené závazky nebudou splněny, bylo možné využít zákonný postup – označovaný jako nabídka výměny (Sekce 3(a)(9) zákona Securities Act z roku 1933) – umožňující jejich restrukturalizaci a tím odvrátit, aby byly považovány za nesplacené.22 Milken mohl zařídit věci tak, aby ti, jejichž bondy začaly jít ke dnu, dostali nabídku na výměnný obchod aranžovaný Drexelem, který pro ně byl o něco málo výhodnější; ochotu přistoupit na tento obchod podpořil dalším „přátelským“ obchodem. Paul Asquith z MIT, a David Mullins a Eric Wolff z Harvard Business School ve svém vynikajícím a respektovaném článku uvádějí, že téměř 30 procent nových nekvalitních bondů emitovaných v letech 1977 až 198023 nebylo do konce roku 1988 splaceno; tento údaj zahrnuje 10 procent bondů, které byly vyměněny, a poté nebyly splaceny.24 

			„Milkenovo schéma“ se v první polovině 80. let šířilo jako lavina. Každoročně v březnu Drexel uváděl Milkenovu výroční konferenci High-Yield Bond Conference. Ještě před rokem 1985 si toto gala představení, jež do hotelu Beverly Hilton a nedalekého Beverly Hotel přilákalo na 1500 účastníků, vysloužilo pojmenování Bál predátorů.25 Přítomní finančníci měli potenciál umožňující využít na nepřátelská převzetí biliony dolarů – vlastních i z emisí  nekvalitních bondů. Obchod s nekvalitními bondy vzkvétal natolik dobře, že Drexel poskytl v roce 1986 Milkenově skupině – která v roce 1978 přesídlila z New Yorku do Los Angeles – 700 milionů dolarů na bonusy. Milken, který se o tyto peníze měl podělit s ostatními, si 550 milionů ponechal pro sebe.26 To bylo možná chamtivé. Jenže Milken byl impresário na trhu s nekvalitními bondy; jeho aktivity měly vliv na veškeré podnikání v Americe; z čistě finančního pohledu si tyto peníze možná zasloužil. Ještě nikdy před tím se nestalo, aby americký vedoucí pracovník dostal tolik peněz v jednom jediném roce.27 

			Většina toho, co Milken dělal, byla zcela legální. Lovit hlupáky je v souladu se zákonem, dokud nepřekročí hranice toho, na co si lidé jako Milken najímají dobré právníky. Lovit hlupáky je nejenom legální; styl, jakým to dělal Milken, bývá dokonce líčen jako v něčem heroický. Michael Jensen z Harvard Business School tvrdil, že převzetí, jaká prováděl Milken, učiní naši společnost bohatší. V jeho vidění věcí převzetí z firem vytlačí pevně usazené nekompetentní manažery a přispěje tak k vyšší prosperitě všech.28 Jenže tyto argumenty neberou v úvahu druhou stranu mince: výsledkem nepřátelského převzetí může být, že k firmě loajální manažeři odejdou nebo musí změnit místo; zisky z takového útoku namísto toho mohou pocházet z věcí, jež podrývají důvěru zaměstnanců ve svoji firmu, pokud jde o jejich očekávání ohledně platů, benefitů, pracovních podmínek a penzí.29

			Milkenův příběh skončil neobvykle. Lovci nebývají chyceni. Jenže Milken skončil ve vězení. FBI sledovala řetězec lidí zapojených do insider tradingu až k Ivanu Boeskymu, obchodníkovi, kterého bezprostředně proslavil výrok „Myslím, že chamtivost je dobrá“,30 jímž se distancoval od obvyklého sentimentálního blábolu pronášeného u příležitosti promočního projevu na University of California-Berkeley. Když Boesky zjistil, že se za účast v řetězci ocitl v ohrožení, spatřil příležitost uzavřít další obchod. Promluví a za důkazy proti Milkenovi nebude souzen. Boesky byl pouze okrajovou postavou v Milkenově vesmíru, jenže vybaven nahrávacím zařízením získal důkazy, jež umožňovaly vést proti Milkenovi vyšetřování. Aby se vyhnul soudnímu procesu a nutnosti vypořádat se s původními 98 body obžaloby, Milken prohlásil, že je vinen v šesti z nich. Jeden z bodů obžaloby se týkal jeho nákupu bondů od Boeskyho s příslibem, že mu je odprodá zpět. Takový obchod byl nezákonný, protože nebyl v souladu s regulačními opatřeními přijatými SEC s cílem znemožnit „zaparkování“ cenných papírů; tento obchod umožnil Boeskymu zaplatit nižší daně, aniž by cokoli riskoval.31 Tento obchod rovněž svědčí o tom, že Milken opovrhoval veřejnými zájmy a nedbal o ně; ukazuje ale rovněž to, že k většině partnerů se při svých obchodech choval velkoryse: získával něco, ale jeho partneři také. Během následujících měsíců Milkenovy obchodní operace prováděné na Wilshire Boulevard v Los Angeles ustaly; nakonec zkrachovala celá mateřská společnost Drexel Burnham Lambert.32 Šest bodů obžaloby, jako bylo například „zaparkování“ akcií, by za normálních okolností nikoho do vězení nedostaly. Vše by skončilo pokutou. Nám se jako závažnější přečin vůči veřejnému zájmu jeví předmět civilního procesu, o němž jsme již hovořili, v němž figurují FDIC a Resolution Trust Corporation. V něm byli Milken a další domnělí „konspirátoři“ obviněni z tajné spolupráce při nakládání s penězi druhých lidí.33 Tento spor byl vyřešen mimosoudně; Milken sám za jeho urovnání zaplatil 500 milionů dolarů.34

			Šest postřehů

			Následujících šest postřehů přináší širší pohled na fiasko, jímž Milkenovo snažení ve výsledku bylo. 

			Postřeh 1. Milkenovy operace s nekvalitními bondy ilustrují dva typy informačního lovu na hlupáky, o nichž jsme hovořili v předešlých kapitolách. Milken kombinoval zkreslený rating (jeho nekvalitní bondy nebyly náležitě odlišovány od Hickmanových Padlých andělů) s nesprávným účetnictvím S&L, které z ekonomického hlediska (z)bankrotovaly. Tyto S&L realizovaly nákupy v souladu s jeho momentálními nápady, zatímco on tuneloval z toho plynoucí zisky.

			Postřeh 2. V předešlých kapitolách jsme se zabývali rolí „příběhů“. V případě Milkena jeden takový příběh říká, že byl géniem, který objevil nové cesty umožňující – téměř doslova – razit peníze. Jiný příběh vypráví o tom, že pro jeho nekvalitní bondy byla charakteristická stejná míra neplnění závazků, jakou měly Hickmanovi Padlí andělé. 

			Postřeh 3. Milken vytvořil nové nerovnosti. Osmdesátá léta se vyznačují rychlým vzestupem podílu nejvyššího příjmového decilu, nejvyššího příjmového procenta a nejvyššího mzdového procenta.35 Nepřímý efekt Milkenových operací na tyto nerovnosti nebude nikdy možné kvantifikovat; domníváme se, že Milken – bez ohledu na to, jak chytrý byl – se při provádění operací, jakými bylo převzetí jiné firmy, jež nerespektovalo dosavadní standardy, pokud jde o kompenzace vedoucích pracovníků, neustále držel jenom několik kroků před ostatními. Naše teorie rovnováhy na trzích umožňujících provozovat lov na hlupáky, a zakládání velkých private equity fondů v rámci podnikání zaměřeného na přebírání jiných firem ukazují, že k převzetím, jaká realizoval Milken, by téměř bezpochyby docházelo, i kdyby se neobjevil na scéně. Jenže on zcela viditelně a nezpochybnitelně stál u samého počátku těchto procesů.

			Postřeh 4. Milkenovy nekvalitní bondy ilustrují další princip lovu na hlupáky na finančních trzích. Dvě předešlé kapitoly ukázaly propojení mezi tímto lovem a finančními trhy. V situacích, jako byla Krize 2008, s Mileknovými nekvalitními bondy na trhu, se účinky lovu zdaleka neomezovaly pouze na místa, kde všechno započalo. Tyto nekvalitní bondy sehrály významnou roli při vlně převzetí, jež se vzedmula v první polovině osmdesátých let: daleko od původního lovu na hlupáky zaměřeného na S&L a pojišťovací společnosti.36 

			Postřeh 5. Akce realizované Michaelem Milkenem ukazují síly, které vedou k nastolení rovnováhy při existenci lovu na hlupáky. Pokud bychom se vrátili k naší analogii s frontou u pokladny, Milken si po skončení studia na Wharton School of Business u „pokladny“ povšiml příležitostí umožňujících dosahovat zisku. Stačilo upsat nový druh nekvalitních bondů – jiných, než byly Padlí andělé. Tři „překážky“, s nimiž se musel vyrovnat (tak jak jsme popsali výše), ukazují, proč se těchto příležitostí do té doby nikdo nechopil. Milken byl totiž první, kdo si uvědomil, jak je překonat.

			Postřeh 6. To nás přivádí k nejpraktičtějšímu, v praxi nejvíce použitelnému pozorování obsaženému v této knize. Ceny aktiv jsou velmi volatilní. Z obrazu, který jsme načrtli, je zřejmé, proč tomu tak je. Mohou za to bez rozdílu a z valné míry nejrůznější roztodivné postavy zaplňující stránky bestiáře aktérů lovu na hlupáky a to, co s oblibou dělají – těžení z pověsti, drancování, vedení zavádějícího účetnictví, extravagantní příběhy šířené ve zpravodajství médií, argumenty a přesvědčování ze strany poradců investorů, investičních společností a realitních agentů, příběhy o zázračném zbohatnutí. Škody vyvolané volatilitou zůstávají omezené do té doby, dokud poraženými, kteří se ocitli na sestupné trajektorii, jsou pouze ti, kdož se nechali napálit. Pokud ale někdo koupí za vypůjčené peníze aktiva, jejichž hodnota byla vyhnána neadekvátně vysoko, potom se ztráty šíří dál. V takovém případě se bankroty a obavy z bankrotu šíří jako epidemie. Zdroje vyschnou a hospodářství zažije náhlý pokles.

			Epidemie, jak v hospodářství, tak ve sféře zdraví, vyžadují okamžitý a rozhodný, neřkuli drastický zásah. Během posledního sta let lidstvo zažilo dvě dramatická období, jež nám mohou posloužit jako příklad toho, co se stane, když taková odezva nastane, a naopak. Odezva na Velkou krizi roku 1929 byla pomalá a nevýrazná – a svět prožil krátké období temna – které trvalo patnáct let, a zahrnovalo čas Velké Deprese a 2. světovou válku. Kolaps v roce 2008 měl znaky obdobné těm, jež byly předzvěstí onoho ponurého úseku novodobých dějin, jež započal krachem v roce 1929. Jenže tentokrát finanční orgány a centrální banky na celém světě okamžitě intervenovaly; jednaly ve vzájemném souladu a přiměřeném rozsahu. Zotavení bylo sice nevýrazné, ale – díky Bohu – nové období temna, obdobné tomu z první třetiny 20. století, nenastalo.

			V současnosti se začínají porůznu objevovat názory, že finanční a monetární orgány neměly v letech 2008-2009 reagovat tak rychle nebo tak bděle. Lidé, kteří to říkají, se domnívají, že primární příčinou krize bylo očekávání, že k takové intervenci dojde. (V jazyce ekonomie za rychlým vzestupem cen musíme hledat tzv. „morální hazard“.) Jenže naproti tomu naše chápání světa financí, a podrobné faktografické údaje, jež ho podporují, ukazují, že za rychlým vzestupem cen musíme obvykle hledat iracionální „bujarost“, podporovanou a přiživovanou lovci na hlupáky. Takoví lidé neměli na paměti výnosy, jež by mohli získat, kdyby finanční a monetární orgány intervenovaly s cílem udržet hospodářství v chodu a zajistit dostupnost úvěrů; nebo kdyby, v krajním případě, jejich banka nebo podnik „vyskočily z rozjetého vlaku“. Takové úvahy, v míře, v níž vůbec existovaly, byly v euforii předcházející Krachu v roce 2008, pouze okrajovou záležitostí. Prodávající dosahovali při „nafouknutých“ cenách zisků; druhou stranou mince – uzavíraných obchodů – představovala očekávání opice na rameni kupujících, kteří tyto ceny platili, protože „věděli“, že dělají správnou věc; a to dokonce i tehdy, když tomu tak nebylo. Tancovali, dokud hudba hrála.

			Neschopnost uvědomovat si, že ve finanční krizi je nezbytné rychle a bezodkladně intervenovat, vyvěrá z ekonomického uvažování, které nebere v úvahu takové faktory, jakými jsou drancování, těžení z pověsti, iracionální „bujaré nadšení“. Vychází z mylné logiky, jež by nám radila zrušit požární stanice, protože lidé by si dávali větší pozor a tudíž by nebyly žádné požáry.

			Před mnoha lety jsme poznali, k lítosti mnohých, co se stane, když v době finančního kolapsu nenastoupí účinná intervence; když je epidemie ponechána svému osudu a může se šířit. Naše analýza naznačuje nejenom to, že existují zakořeněné a přirozené síly, jež činí finanční systém vysoce volatilním; ukazuje rovněž na to, že když čelíme finančnímu kolapsu, je zapotřebí intervenovat. Jedna doba temna stačila více než dost.
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			Hrdinové odporu

			S rovnováhou při existenci lovu na hlupáky, o níž hovoříme v této knize, se můžeme setkat všude; není ale výlučná. Je tomu tak proto, že se najdou lidé, kteří se dokáží podívat na motiv zisku s odstupem a jednat jako skuteční lídři – byznys lídři, političtí lídři, myšlenkoví lídři, náboženští lídři. Standardní ekonomie („čistě ekonomický model“) nepředpokládá existenci občanské společnosti; jenže ve skutečnosti žijeme v komunitě lidí, kteří o sebe dbají. Na stránkách této knihy jsme se zmínili o mnoha takových hrdinech. V této kapitole se zaměřme na povahu jejich hrdinského odporu proti lovu na hlupáky; na to, čeho při tom dosáhli; a rovněž na to, čeho se jim nedostává.

			Jsou to právě tito hrdinové, v důsledku jejichž činnosti tržní systém do značné míry funguje tak dobře, jak můžeme vidět. Roh hojnosti, z něhož si bereme a těšíme se z toho, co nám nabízí, neexistuje v důsledku existence ničím nerušeného fungování trhů, protože tento trh s sebou nese rovněž stále sofistikovanější manipulace, podvádění a klam.

			Ve srovnání s celou dosavadní historií na tom jsou dnes lidé ve vyspělých zemích pozoruhodně dobře. Ženy ve více než padesáti zemích, a muži v jedenácti, mají naději dožít se osmdesáti a více let.1 Moderní automobily mohou mít své problémy a být stahovány z prodeje či od zákazníků na kontroly, ale všechny mají bezpečnostní pásy. Až na řídké výjimky neplatí – jak se před 50ti lety domníval Ralph Nader – že jsou „nebezpečné při jakékoli rychlosti“.2 Rovněž letecká přeprava si vede mimořádně dobře; ve Spojených státech v komerční osobní letecké dopravě nedošlo za čtyři poslední roky (k únoru 2013)3 k jediné oběti na životech. Skvělé výsledky vykazují nejenom letadla sama, ale vynikající práci odvádějí rovněž piloti a pozemní technický personál, díky nimž mohou letadla bezpečně vzlétnout.

			Tyto skvělé výsledky, pokud jde o bezpečnost a kvalitu, vyvolávají otázku: vděčíme za ně výlučně tržnímu systému? Jakou roli při tom sehrávají naši hrdinové? V této kapitole se pokusíme na tyto otázky alespoň předběžně odpovědět. Domníváme se, že pokud dokážeme měřit a kvantifikovat vlastnosti zboží, služeb a aktiv, jež nakupujeme – nebo když tyto vlastnosti mohou být přesně odstupňovány na stupnici – potom většinou dostaneme to, co očekáváme. Hrdinové, o nichž v této kapitole hovoříme, redukují lov na hlupáky tím, že informačně ukotvený lov omezují na ty oblasti, kde je takové měření a vyhodnocování obtížné. (V kapitole 2 Jak těžit z pověsti a finanční krize jsme uvedli jeden příklad takového lovu. Vyhodnotit riziko nesplácení cenných papírů krytých hypotékami bylo obtížné; ti, kdož je nakupovali, se domnívali, že kupují dobrá avokáda. Jenže se mýlili. A tento mylný úsudek se stal spouštěčem Velké krize). Naši hrdinové ale jsou v tom, co dělají, mnohem méně efektivní (jak uvidíme v následující kapitole – závěru), když dojde na psychologicky ukotvený lov na hlupáky. Pokud pociťuji nutkání zruinovat svůj rozpočet nebo stravovací návyky, není moc věcí, jež by mi v tom mohly zabránit.

			Tvůrci standardů

			Prvními z našich hrdinů jsou ti, kdož provádějí a prosazují měření a zjišťování standardů kvality.

			Naše schopnost zjišťovat a měřit vlastnosti výrobků, a řadit je do druhových a jakostních tříd, od počátku 20. století pozoruhodně vzrostla. Tento pokrok umožnil zavést standardizaci. Letmo jsme se o tomto tématu zmínili, když jsme hovořili o založení Úřadu pro kontrolu potravin a léčiv a roli, kterou při tom sehrál Harvey Washington Wiley. Náš hrdina byl chemikem. Jak jsme viděli v předešlé části, nové poznatky v chemii – do značné míry pocházející z Německa, kde Wiley pracoval v Imperial Food Laboratory4 – umožňovaly ověřovat obsah a složení jak potravin, tak léčiv, takže jejich chybné uvádění na obalech bylo možné odhalit.

			Po většinu 19. století americká vláda zajišťovala ústavou jí uloženou odpovědnost „zajistit standardy měření a vážení“, a to prostřednictvím malého oddělení ministerstva financí; v roce 1901 tato odpovědnost přešla na nově zřízený Národní úřad pro standardizaci. Tento vládní úřad začal záhy po svém zřízení mimo jiné prověřovat nákupy realizované federální vládou. Tvrdí se, že s rozpočtem pouhé 2 miliony dolarů dokázala ročně ušetřit 100 milionů dolarů na nákupech o celkovém objemu 300 milionů dolarů.5

			V roce 1927 další dva z našich hrdinů, Stuart Chase a Frederic Schlink, napsali bestseller Your Money’s Worth (Vaše peníze mají svou cenu). (Chase je považován za člověka, jenž o něco později jako první použil obrat „Nový úděl“ – „The New Deal“).6 Líčí v ní nejenom práci úřadu pro standardizaci, ale hovoří rovněž o samotném vytváření norem, řazení do druhových a jakostních tříd, a o certifikaci, a to v mnoha odlišných odvětvích; ukazují, že se jedná o výsledek úsilí jak vládních, tak soukromých a nevládních subjektů. Tato činnost se odehrává stranou zájmu, zůstává z valné části nepovšimnuta, a bývá považována za něco samozřejmého: její výsledky jsou produktem práce mnoha neopěvovaných hrdinů. Na následujících řádcích uvádíme dva příklady: řazení pšenice do jakostních tříd a certifikaci elektrických zařízení a spotřebičů.7

			V učebnicích ekonomie a článcích vystupuje pšenice jako archetypální jednoduchá komodita, nakupovaná a prodávaná na konkurenčních trzích. Jenže skutečná pšenice – na rozdíl od té v učebnicích – má mnoho variet, mnoho odlišných druhových a jakostních tříd, mnoho možných vad. Existuje systém pro její klasifikaci a třídění, takže ji je možné snadno prodávat jako komoditu – a to po vagónech. Vládní úřad The Grain Inspection, Packing, and Stockyard Administration (GIPSA) amerického ministerstva zemědělství zavedl oficiální klasifikaci pšenice podle druhů: vymezuje osm odlišných základních druhů pšenice (například tvrdá pšenice, tvrdá červená jarní pšenice); jakostní třídy 1 až 5 (podle váhy jednoho bušlu; přítomnosti poškozených zrn, příměsí cizích látek a jiných druhů pšenice; živočišných nečistot, semen skočce obecného, chřestnatce, skla, kamínků, dalších cizorodých látek, semen napadených a poškozených hmyzem; používají se rovněž další kritéria, odrážející působení různých dalších vlivů (zda pšenice obsahuje výtrusy hub a plísní, česnek, saze, a zda vykazuje známky nevhodného zacházení).

			Společnosti, jež mají licenci GIPSA, prověří přibližně polovinu veškeré pšenice vypěstované ve Spojených státech.8 Běžně se uplatňují rovněž další opatření.9 Vlastní kontroly provádějí firmy provozující sila, případně je zadávají někomu dalšímu. K lepší ochraně přispívají rovněž zákony týkající se skladování, upravující jeho kontrolu, poplatky a podmínky. Provozovatelé sil mohou získat federální nebo státní licenci, jež stanoví určitá omezení, jimiž se musí řídit.10 Výsledkem je situace, kdy obchodovat s pšenicí je snadné a kupci vědí, co nakupují. 

			Trh s elektrickými spotřebiči je dalším příkladem stanovení norem. Domácí zařízení, jako jsou elektrické osvětlení a hasicí přístroje, jsou běžně testovány v laboratořích certifikační organizace Underwriters Laboratories; tato organizace, založená v roce 1894 jako neziskový subjekt, vydává certifikáty, jejichž loga (písmena UL umístěná v trojúhelníku orámovaném kruhem) můžeme nalézt na elektrických zařízeních a přístrojích ve Spojených státech. Výrobci platí UL za testování a certifikaci svých výrobků.11 Normy elektrického vybavení stanovuje ve Spojených státech jiná organizace – American National Standards Institute; na jeho financování se původně spolupodílelo pět technických společností (včetně American Institute of Electric Engineers a American Society of Mechanical Engineers) a tři ministerstva (války, námořnictva, a obchodu).12 Tyto normy jsou nejenom zárukou bezpečnosti; podporují rovněž unifikaci. Stačí se zamyslet na tím, jak užitečné je mít – v celém státě – standardizované elektrické zdířky a objímky; standardizované rozměry automobilových pneumatik; stejný rozchod kolejí a standardizovaná spřáhla železničních vagonů.

			Chase a Schlink se ve své knize Your Money’s Worth neomezují na doporučení týkající se standardizace výrobků. Plédují pro to, aby spotřebitelé měli přístup ke stejnému typu hodnocení výrobků a služeb, jaké při jejich nákupech tak úspěšně využívala vláda. Nedlouho poté, kdy vyšla jejich kniha, zahájila činnost organizace, kterou za tímto účelem založili.13 Když dozrála doba, tato organizace se – po složitých historických peripetiích a období, kdy se otěží chopili sami zaměstnanci – postupně změnila v nám známou [neziskovou organizaci] Consumers Union, vydávající časopis Consumer Reports.14 Tento časopis, vycházející v nákladu 7,3 milionu výtisků, hodnotí všechno možné, od ledniček přes automobily a klimatizační zařízení, až po videohry.15 Rating, který poskytuje, slouží nejenom těm, kdož se o něj zajímají, ale nepřímo rovněž všem ostatním, protože výrobci spolu soupeří o nejlepší rating svých produktů. Zatímco Consumers Union je možná tou nejrespektovanější organizací spotřebitelů, není ani zdaleka jedinou. Organizací, která zastřešuje aktivity ve prospěch spotřebitelů, je Consumer Federation of America sdružující více než 250 organizací, jež se zaměřují na výzkum, výchovu a vzdělávání, poradenství a obhajobu zájmů, a služby ve prospěch spotřebitelů.16 Tyto údaje ale nejspíš představují jenom velmi malou část všech aktivit. Zdá se, že naši stoupenci nám pomáhají mnohem více.

			Aktivismus zaměřený na spotřebitele se ale neomezuje na oblast norem, jakostních tříd a hodnocení. Ve skutečnosti jde mnohem dál. Tato další sféra spotřebitelského aktivismu se mimo jiné zabývá hodnotou produktů pro spotřebitele a jejich bezpečností; v tomto případě jde o vedlejší produkt hlubšího vnitřního závazku vyvěrajícího z myšlenky, že to, co lidé spotřebovávají, je aktem občanské odpovědnosti, s nímž se pojí morální závazky. Taková komunálně ukotvená, občanská hnutí se ve Spojených státech datují přinejmenším od doby, kdy američtí kolonisté v 60. a 70. letech 18. století odmítli import britského zboží (nejčastěji spojovaný s tzv. „Tea Party“ – vysypáním nákladu čaje Britské východoindické společnosti do vod bostonského přístavu); v následujícím století, v období před občanskou válkou abolicionisté bojkotovali zboží pocházející z podniků využívajících otrockou práci.17 Dobrým příkladem morálních závazků v době, kterou bychom mohli považovat za počátek moderních časů, je National Consumers League, kterou v roce 1899 založila Florence Kelley.

			Florence Kelley se řadila mezi velké postavy, o nichž zde hovoříme; v cílech a aktivitách Ligy se odráží její charakter a sociální etika. Ve věku 33 let – poté, kdy dokončila studia v Curychu – byla jmenována hlavní inspektorkou továren ve státě Illinois, což bylo v té době vzhledem k tomu, že byla žena, něco mimořádně pozoruhodného. Tato dcera kvakera, abolicionisty a člena Kongresu za Republikány, se rozhodla žít mezi chudými v komunitním centru v Chicagu, založeném Jane Adams.18 Liga vycházela z myšlenky, že coby spotřebitelé jsme nepřímými zaměstnavateli dělníků v továrnách, kteří vyrábějí to, co nakupujeme; jinak řečeno, máme – stejně jako vlastníci továren, kteří dělníky zaměstnávají – morální odpovědnost za jejich sociální zabezpečení. Liga kontrolovala pracovní podmínky (stejně jako to Kelly dělala ve státě Illinois) a těm výrobcům, kteří úspěšně prošli kontrolou, udělovala „White Label“.19 Tato známka rovněž potvrzovala bezpečnost vyráběné produkce. Nakupovat zboží s tímto označením tudíž znamenalo zabít dvě mouchy jednou ranou: plnit svůj závazek a chovat se jako odpovědný člen občanské společnosti, a nakupovat bezpečné produkty, které mohou členové rodiny bez obav používat.

			V kapitole 6 jsme uvedli další příklad této symbiózy mezi starostí o pracovní podmínky dělníků a bezpečností vyráběné produkce. Vzpomeňte si, že Upton Sinclair v knize Džungle popsal otrockou práci dělníků na jatkách v Chicagu. Veřejnost ale mnohem více šokovaly ty části jeho knihy, z nichž se dozvídala, co všechno plní její žaludky. Hnutí usilující o „sociálně odpovědné nakupování“ je i dnes základem pro jeden z hlavních směrů spotřebitelského aktivismu. Pomyslete na ty z nás, kdož si koupili [automobil na hybridní] pohon Prius; na lidi, kteří kupují maso a drůbež z otevřených chovů; na studentskou organizaci United Students against Sweat Shops [bojující proti různým formám sociálního útlaku a monitorující pracovní podmínky]. V roce 2015 National Comsumers Lea­gue nadále vyvíjí aktivitu a naplňuje vizi, jež stála u jejího zrodu: v duchu myšlenek Florence Kelley bojuje, kromě dalšího, proti dětské práci na tabákových polích na jihu Spojených států a s ní spojeným ohrožením a zneužíváním nikotinu.20 

			Hrdinové podnikatelského světa

			Odpovědní podnikatelé nabízející dobré výrobky mají jak morální, tak ekonomické důvody nedopřát lovcům na hlupáky prostor. A nalezli možnosti, jak toho docílit. V roce 1776 byla v Londýně založena organizace „The Guardians, or Society for the Protection of Trade against Swindlers and Sharpers“.21 Její členové přijímali písemné stížnosti spotřebitelů; pomáhali ji při soudních sporech; vypovídali členy užívající nekalé, neetické podnikatelské postupy; vydávali svým členům tištěné certifikáty, které si mohli vystavit jako svědectví „dobrého jména a pověsti“. Tato organizace existuje ve Spojených státech ve své novodobé reinkarnaci dodnes pod jménem Better Business Bureau (BBB). To, že se ve své činnosti spoléhá a zakládá ji na stížnostech přicházejících od spotřebitelů, se považuje za zcela samozřejmé. Současně poskytuje překvapivě mizivou možnost svým členům vystupovat proti konkurentům vyrábějícím nekvalitní brak. Pokud by si totiž na ně stěžovali samotní členové, jež jsou podnikatelskými subjekty, zakládalo by to na pochybnosti, protože by zde hrozil konflikt zájmů; protože stížnosti pocházejí od zákazníků (a jsou prověřovány BBB), jsou důvěryhodné.

			Další ochranou před lovci na hlupáky jsou normy stanovené podnikatelskou komunitou. Nell Minow je aktivistka, akcionářka a vůdčí osobnost v této oblasti, jež využívá pozoruhodně efektivní způsob, jak odrazovat od nevhodného jednání – zostuzení.22 Říká, že ředitelé velkých amerických korporací jsou mimořádně citliví na svoji pověst: jsou to ti nejcitlivější lidé na celém světě, pokud jde o pověst.“23 Dnes nejenom lékaři (skládající Hippokratovu přísahu) či právníci, ale téměř všechny organizace věnující se podnikatelským aktivitám, si vytvořili principy etického chování (etický kodex). Příkladem nám může být například Národní sdružení makléřů, které má zpracován etický kodex na 16 a čtvrt stranách (řádkování 1);24 nebo obchodní komory, které dnes nalezneme téměř v každé americké komunitě libovolné velikosti, jež mají své etické kodexy. V osobní oblasti to bývá záležitost tradic; když Georgeův praděd v Baltimore v roce 1900 zkrachoval, a dlužil svým věřitelům asi tak půl milionu dolarů, jeho synové na sebe vzali jeho dluhy. Baltimorská podnikatelská komunita jim na oplátku pomohla rozvinout slušně fungující franšízu – stali se lokálními reprezentanty prodejce automobilů Studebaker – takže mohli dostát svým závazkům; to je – na obou stranách – ukázka podnikatelské etiky v praxi.

			Hrdinové ve vládě

			Odpor vůči lovcům hlupáků nabral rovněž další směr: začaly se vytvářet právní normy, jež nás chrání. Případ, jímž se zabýval Nejvyšší soud – Laid­law versus Organ – stál u zrodu sdílené zásady caveat emptor/caveat venditor (nechť si dá pozor ten, kdo kupuje/ nechť si dá pozor ten, kdo prodává) jako základu amerického obchodního práva. Když se 19. února 1815 obchodník s tabákem Hector Organ z New Orleans brzy ráno dověděl, že byla podepsána Gentská smlouva, jež ukončila [britsko-americkou] válku, která vypukla v roce 1812, vydal se, co nejrychleji to šlo (předtím, než se tato zpráva rozšíří), do společnosti Laidlaw and Company; koupil zde 111 sudů plných tabáku – v součtu přibližně 120 750 liber. Organ předvídal, že jakmile britská námořní blokáda skončí, cena tabáku vzroste. Tento nákup tabáku byl poněkud vychytralý a lstivý; Organ se proto zdráhal odpovědět na otázku, zda věděl něco, co ostatní ne.25 Vrchní soudce John Marshall nakonec konstatoval, že by pro soudy bylo příliš obtížné rozhodovat, kdo má komu co sdělovat a kdy.26 Namísto toho nastoupila zásada caveat emptor/caveat venditor.

			Tato právní zásada se může zdát být otevřeným pozváním pro lovce na hlupáky; jenže od doby, o níž hovoříme, celá řada hrdinů na ní zapracovala, a učinila tak právo v tomto směru pružnějším (a rozumnějším). Dokonce i v Marshallově a Organově době se zásada caveat emptor neuplatňovala bez výjimek: jak jsme viděli, existovala zde určitá ochrana proti podvodům. Dnes navíc existuje pozoruhodná ochrana rovněž proti nedbalosti.

			Význačným mezníkem byl v tomto směru spor MacPherson versus Buick Motor Car Company, který vše výstižně ilustruje. V květnu roku 1910 si kameník Donald MacPherson, jenž se živil tesáním nápisů na náhrobní kameny, zakoupil od místního prodejce automobilů Buick v Schenectady ve státě New York automobil.27 Používal ho převážně na cestách za prací po venkově. Jenže v červenci následujícího roku se rozlomilo levé zadní kolo, které bylo údajně vyrobeno ze špatného dřeva. Auto se převrátilo a MacPherson pod ním zůstal uvězněn. V důsledku nehody měl trvale poškozený zrak a vážně poraněnou pravou ruku.28 Soudil se proto s výrobcem. Soudce odvolacího soudu Benjamin Cardoso (jenž se později stal soudcem Nejvyššího soudu) ve svém rozsudku konstatoval, že výrobce jednal nebale. Přestože MacPherson koupil automobil od místního prodejce (nikoli přímo od výrobce) a kolo dodal společnosti Buick renomovaný výrobce, společnost Buick se tím nezbavila odpovědnosti. Měla předvídat možnost vážných nehod a kontrolovat kola, což nedělala.29 (Cardozo a Mac­Pherson se rovněž řadí k našim hrdinům.)

			Americké právo poskytuje ochranu proti lovcům hlupáků ještě dalším způsobem, a jde tak dál, než je ochrana před podvody a nedbalostními činy. Všechny státy Spojených států schválili určitou podobu jednotného obchodního zákoníku (Uniform Commercial Code).30 Tento zákoník má za úkol zaplnit mezery po chybějících ustanoveních v obchodních smlouvách a bránit tak tomu, abychom se dočkali nemilých překvapení.31 Zákoník při sjednávání obchodní smlouvy ukládá povinnost jednat v „dobré víře“ a zavádí další specifika týkající se vztahu „spotřebitele“ a „obchodníka“.32 Typický spotřebitel, který obvykle nečte všechny malým písmem uváděné informace, je těmito ustanoveními chráněn více než „obchodník“, u něhož se předpokládá větší znalost výrobku.

			Ochrana, o níž jsme hovořili, je užitečná, ale zásada caveat emptor přesto není minulostí. Rozporuplnost jejího využívání, zejména v případě znalých a poučených nakupujících, ilustruje následující příklad; soudní spor týkající se investičního nástroje ABACUS vytvořeného společností Goldman Sachs z podnětu finančníka Johna Paulsona, přinesl tři výsledky. Tento investiční nástroj vytvořený společností Goldman Sachs umožňoval investorům „sázet“ na to, zda nesplácení závazků z cenných papírů krytých hypotékami se stane běžným jevem, či nikoli. Při jeho vzniku sehrál významnou roli investor John Paulson; jeho základem učinil cenné papíry kryté hypotékami s vysokou pravděpodobností nesplácení.33 Investoři byli údajně svedeni na scestí, pokud jde o to, jakou cestou se Paulson vydá; prý byli přivedeni k domněnce, že zvolí dlouhé pozice (tj. „sázku“ na to, že hypotéky budou převážně spláceny); namísto toho ale obchodoval na krátko (tj. „vsadil“ na to, že hypotéky nebudou běžně spláceny).34 Paulson vydělal asi miliardu dolarů; ti, kteří udělali opačnou volbu než on, o přibližně stejnou sumu přišli.35 Komise pro cenné papíry podala proti společnosti Goldman Sachs a jejímu pracovníkovi Fabricemu Tourrému stížnost. Spor nakonec skončil dohodou a udělením pokuty ve výši 550 milionů dolarů;36 společnost Goldman navíc souhlasila s tím, že změní své obchodní praktiky – a to i přesto, že nepřiznala vinu. Spor vedený proti Tourrému, který vytvořil a prodával zmíněný investiční nástroj, ale skončil u soudu. Tourré vstoupil do povědomí lidí emaily své přítelkyni: „Podařilo se mi prodat pár bondů Abacus vdovám a sirotkům, na které jsem natrefil na letišti.“37 Porota s ním neměla žádný soucit; byl shledán vinným z podvodu v šesti bodech obžaloby;38 byla mu udělena pokuta více než 825 000 dolarů.39 Další soudní spor vedla společnost ACA Capital Management, jež přišla o 120 milionů dolarů. Jenže neuspěla. Tento spor skončil konstatováním, že „coby vysoce sofistikovaný obchodní subjekt“ měla společnost ACA lépe vědět, do čeho se pouští.40

			Když si kupujete toustovač, nepotřebujete číst vše, co je někde napsáno malým písmem. Pokud ale váš penzijní fond uzavře obchod, jenž s sebou nese potenciální odpovědnost ve výši stovek milionů, či dokonce miliard dolarů, potom taková tolerantnost není na místě. Zásada caveat emptor je zde stále a vzkvétá, obzvláště ve světě finančních trhů a – pravděpodobně – sofistikovaných investorů; lov na hlupáky tak má zelenou.

			Hrdinové – tvůrci regulace 

			Vláda nám ochranu před lovci na hlupáky poskytuje nejenom ve formě smluvního práva, jež nám v případě, že něco nefunguje tak, jak má, umožňuje se soudit; existují rovněž různé formy regulace – předpisy, nařízení, směrnice. Prvním významným vládním úřadem tohoto typu byla ve Spojených státech Mezistátní obchodní komise založená v roce 1887 s cílem chránit obyvatele před predátorskými cenami stanovenými železničními společnostmi, jakož i před dalšími formami zneužívání.41 Od té doby se vynořila spousta dalších vládních úřadů; za všechny uveďme některé hlavní regulátory: počínaje Komisí na ochranu spotřebitelů počínaje (Consumer Product Safety Commission – CPCS), přes Federální úřad pojištění vkladů (Federal Deposit Insurance Corporation – FDIC) až po Úřad pro jadernou bezpečnost (Nuclear Regulatory Commission – NRC).42 Prospěch, jenž nám „hustá polévka“ uvařená z těchto předpisů, nařízení a směrnic v hospodářství přináší, ale není bez diskusí.

			V druhé polovině 20. století vznikla teorie, jež tvrdí, že vládní regulační úřady jsou – ponecháme-li stranou korupci – polapeny v osidlech těch, které regulují. V roce 1955 politolog Marver Bernstein přišel s myšlenkou, že tyto úřady vznikají tehdy, když je veřejnost rozlícena nějakou formou zneužívání, ale že se lidé brzy přestanou o vše zajímat. Regulovaní v tu chvíli „polapí“ regulátory, nabídnou jim úplatky nebo práci pro jejich přátele a příbuzné, nebo příspěvky na volby politikům, o nichž se domnívají, že budou na danou záležitost dohlížet. Regulované subjekty soustředí pozornost na to, aby opatření, jež na ně mají dopad, byla změněna, aniž by si veřejnost uvědomovala, že se tak děje v důsledku toho, že si tyto společnosti omotaly regulátory kolem prstu; využívají při tom holou skutečnost, že veřejnost se nevyzná v záplavě různých opatření, jimž nerozumí a přesahují její chápání. Regulované společnosti dokonce údajně brání konkurenci důsledným vynucováním pravidel, jejichž oprávněnost je přinejmenším sporná.43 Tyto argumenty vám bezpochyby připadají povědomé (viz kapitolu 5 věnovanou lovu na hlupáky v politice).

			V podobě, jež je ještě zlověstnější, tato teorie tvrdí, že samo vytváření regulačních úřadů je v tajnosti iniciováno těmi, kdož jsou jimi regulováni; právě oni jsou hlavními zastánci a obhájci regulace, protože vědí, že ji mohou zneužívat.44 Tato „ekonomická teorie regulace“ je založena na standardním předpokladu ekonomie, že většina toho, co se v hospodářství odehrává, se tak či onak děje jako důsledek prosazování vlastních zájmů.45

			Jenže tato teorie není bez problémů. Důkazy, které ji mají podepřít, jsou obvykle předpojaté, a opírají se o příběhy, které se zakládají na málo pravděpodobných, zřídka se vyskytujících – a tudíž o to více sdílených – událostech týkajících se toho, kdy regulátoři selhali; a naopak – nevěnují dostatečnou pozornost možná mnohem častějším příkladům tvrdé a usilovné práce regulátorů, kteří si plní své povinnosti. Tyto důkazy rovněž vykazují nízkou kvalitu, pokud jde o kauzalitu.46 Stejně důležité je rovněž to, že vše, o čem zde hovoříme, není černobílé; není tomu tak, že by vše platilo na sto procent nebo vůbec. Realita nabývá mnoha odstínů šedi.47 Výzkumné studie (Preventing Regulatory Capture) věnované tomuto problému, jejichž výsledky editovali Daniel Carpenter a David Moss, popisují to, co označili jako „slabé polapení“: představitelé Zájmů sice mají a uplatňují svůj vliv, ale regulace vytváří zábrany a omezení, a  po zvážení všech faktorů je možné říci, že funguje ve prospěch a k dobru veřejnosti.48 Jeden takový případ jsme popsali v kapitole 6 „Potraviny, léky a lov na hlupáky“. Nikdo se nechce vrátit do 19. století, kdy bylo možné lidem legálně prodávat Swaimův všelek a Radamova Zabijáka mikrobů. Viděli jsme ale také, jak dodavatelé léčiv začali působit na regulátory (a pokračovat v lovu na hlupáky). Popsali jsme, jak Úřad pro kontrolu léčiv (FDA) zůstává přístupný těmto snahám společností, jejichž činnost reguluje, když jim ponechává volnost v pěti oblastech, zahrnujících navrhování a provádění klinických testů a podávání zpráv o dosažených výsledcích. Případ Vioxxu a společnosti Merck – nečestná manipulace, kterou vedla s cílem dosažení vlastního prospěchu – jsou toho více než výmluvným příkladem. Jenže přijmout logiku, že by nám bylo lépe, kdyby žádná regulace neexistovala – a to proto, že ji doprovází různé problémy – by implikovalo, pokud bychom uplatnili stejnou logiku, že bychom se neměli nikdy ženit či vdávat, stát se rodiči, či mít přátele, a to prostě proto, že nám naši životní partneři, děti a přátelé působí často obtíže a nebývá s nimi snadné pořízení.

			Na závěr se vraťme k hlavnímu tématu této kapitoly – roli hrdinů; George žije ve Washingtonu a zná mnoho takových hrdinů – lidí, kteří pracují nekonečné hodiny, včetně víkendů, aby chránili naši finanční a osobní bezpečnost. Zná mnoho takových, kteří v období finanční krize pracovali tak tvrdě a usilovně, až z toho onemocněli a negativně se to podepsalo na jejich zdraví (například dostali infarkt). Zná i takové, kteří odešli působit na Wall Street; nikoli proto, že by o to od počátku usilovali, ale spíše z toho důvodu, že to pro ně představovalo úlevu od požadavků a nikdy nekončící námahy spojené s prací pro státní sektor. Ano, mezi těmi, kdož vytvářejí a dohlížejí na regulaci, je mnoho hrdinů. Přestože se s nimi osobně známe, nebudeme zde jejich jména uvádět.

			Shrnutí

			Tím, co se jako červená niť táhne mnoha odlišnými příklady hrdinství, o nichž jsme hovořili v této kapitole, je etický a altruistický postoj, s nímž se můžeme setkat mezi lídry, kteří přesvědčují lidi o tom, aby akceptovali normy a instituce, jež je vytvářejí – ať již jsou to lídři ve světě podnikání, ve státní sféře nebo kdekoli jinde. Jak prohlásil Benjamin Cardoso v projevu k absolventům na Columbia University, nechceme „absolutistické společenství“, jako v socialismu, jež potlačuje stimuly a jde proti motivům stimulujícím ekonomické jednání.49 Tvrdíme, že lidské společenství nesmí postrádat morální dimenzi, v jejímž rámci funguje volný trh založený na individuálním jednání každého člověka. Takové společenství dokáže úspěšně vzdorovat informačně ukotvenému lovu na hlupáky.

			Jenže zbývá druhá oblast – psychologicky ukotvený lov na hlupáky. Každé dítě, které se přecpalo zmrzlinou, dobře ví, co to znamená, když se řekne „máš, co si zasloužíš“. Řekové si na toto téma dokonce vyprávěli celý příběh – stačí si vzpomenout na Midase. Informačně ukotvený lov na hlupáky dokážeme omezit. Vyrovnat se s psychologicky ukotveným lovem na hlupáky je ale obtížnější. To nás přivádí k tématu následující kapitoly.
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			Závěr a doslov

		

	
		
			Závěr: Příklady a poučení
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			Nový příběh odehrávající se v Americe a jeho důsledky

			Tato kniha začíná na jednom místě – a končí na jiném. Na začátku jsme se zabývali lovem na hlupáky a uvedli jsme množství příkladů toho, kdy se tak děje. Vycházeli jsme při tom z dnes již tradičního přístupu v behaviorální ekonomii: z Cialdiniho přehledu šesti konkrétních psychicky podmíněných sklonů preferovat to či ono, jež nás činí náchylnými k tomu, abychom byli manipulovatelní, a tudíž se stát potenciálním objektem lovu na hlupáky (viz úvod, část o rovnováze při existenci lovu na hlupáky). 

			Nezůstali jsme ale jenom u toho. Postupně jsme si začali všímat dalších věcí a začali se zabývat obecnějšími důvody toho, proč jsou lidé takto klamáni. Počínaje kapitolou o marketingu a reklamě (kapitola 3) jsme obrátili pozornost k poznatku, že lidi je možné klamat, protože sami sobě vyprávějí „příběhy“, jež významně vstupují do jejich rozhodování. Proč nás to činí tak manipulovatelnými? Protože typický příběh se „klikatí“ a „větví“. Většina klamavých postupů a lovu na hlupáky tak či onak staví na tom, že na staré „příběhy“, jež lidé vyprávějí sami sobě, „naroubuje“ nové „větve“ – a někdy starý příběh nahradí nějakým novým. 

			Nebo jinak. Jednou z fundamentálních lidských dovedností je schopnost soustředit se na některé věci, a na jiné ne. „Příběhy“, které lidé vyprávějí sami sobě ve chvíli, kdy se rozhodují, jsou tím, na co se „soustředí“. Tím se nám rázem objasňuje, proč můžeme být klamáni a loveni jako hlupáci – a co se při tom odehrává. Odvést naši pozornost někam jinam, manipulovat s ní, je přesně to, co dělají lidé dvou profesí: kouzelníci a kapsáři. Když se tak stane, jsou na řadě jejich zručné ruce.

			Než jsme se pustili do psaní předešlého odstavce, znovu jsme si pečlivě prošli všechny příklady, které v této knize uvádíme. Ukázalo se, že ke klamání a lovu na hlupáky došlo pokaždé a bez výjimky proto, že lovci zneužili to, že oběť se soustředila na něco jiného. A to byla chyba. Někdy lovci – stejně jako kouzelníci a kapsáři – toto zaměření navodili sami. Prověřili jsme rovněž Cialdiniho seznam psychologicky podmíněných sklonů preferovat to či ono; ukázalo se, že o každém lze uvažovat jako o výsledku chybného zaměření pozornosti oběti.

			Příběh o lovu na hlupáky 

			A to nás přivádí k tomu vůbec nejdůležitějšímu v této knize. Napsali jsme ji s cílem kompenzovat to, co považujeme za další formu a projev chybně zaměřené pozornosti – příběh o svobodných trzích, jemuž se ve Spojených státech nejenom dostává sluchu, ale lidé mu z valné většiny skutečně věří, a jenž rozhodně není bez vlivu ani v ostatních částech světa. Tento příběh je odvozen z nepříliš sofistikované interpretace standardní ekonomie. Říká, že hospodářství založené na svobodném trhu, včetně omezení vyvolaných distribucí příjmů a působením externalit, přináší ten nejlepší z možných světů, v jakém můžeme žít. Stačí nechat každého „svobodně si volit“, a budeme mít ráj na Zemi, jež se bude blížit životu v Rajské zahradě do té míry, v níž to umožňují dostupné technologie, lidský potenciál a způsobilost, a distribuce příjmů.

			My oba (autoři) si uvědomujeme, že svobodné trhy jsou zdrojem bohatství. Jenže každá mince má dvě strany, svobodné trhy nevyjímaje. Lidský génius, který je zdrojem rohu hojnosti, z něhož se těšíme, se uplatňuje rovněž ve sféře prodeje. Svobodné trhy fungují jak v duchu hesla dobré-pro-mě/dobré-pro-tebe, tak dobré-pro-mě/špatné-pro-tebe. A to tak dlouho, dokud to umožňuje dosahovat zisku. Svobodné trhy jsou možná tím nejúčinnějším prostředkem, jaký máme k dispozici. Jenže jako každý účinný nástroj, je to nástroj s dvojím ostřím.

			Jinak řečeno, potřebujeme se chránit před problémy, jež s fungováním svobodných trhů souvisejí. Každý, kdo má počítač, dobře ví, o čem mluvíme. Počítač nám mnoha způsoby zpřístupňuje svět – a nás jemu. Víme, že se musíme chránit před klamavými praktikami a viry – že musíme předem přijímat tomu odpovídající opatření. Víme, že nám někteří lidé posílají emaily, v nichž nás nabádají, abychom udělali něco, co je dobré pro ně, ale rozhodně ne pro nás. Víme, že my sami recipročně děláme totéž. Víme, že si nás počítač může prostřednictvím bezpočtu lákadel – her, Facebooku, a kdoví čeho všeho dalšího1 – „zotročit“ a můžeme se na něm stát závislými. Otevřeli jsme dveře těmto negativním stránkám, jež nejsou nic jiného než forma volného trhu, a vystavili se jejich působení, protože se chceme těšit z výhod, které jsou druhou stranou mince. Pouze skutečný hlupák by ale předstíral, že žádné stinné stránky neexistují nebo by nepřijímal opatření umožňující se jim bránit.

			Naproti tomu příběh, týkající se hospodářství, jež ve Spojených státech od 80. let zní velmi silně (a docela dobře možná dominuje) říká, že svobodné trhy – včetně výše uvedených omezení a varování, jež obvykle bereme v úvahu spíše tehdy, když se jimi nezabýváme a necháme se napálit, než když je tomu naopak – nám vždy přinášejí dobro: stačí splnit jednu podmínku, jíž je, že si můžeme svobodně volit. 

			Věk reforem

			Označení Věk reforem se ve Spojených státech vžilo pro historické období zahrnující přibližně roky 1890 až 1940. S těmito reformními snahami se pojí tři na sobě nezávislá hnutí: lidové zemědělské hnutí z 90. let 19. století, v jehož čele stanul William Jennings Bryan; progresivistické hnutí z let 1900 až 1920, jehož vůdčí postavou byl Theodore Roosevelt; New Deal a experimentalistické hnutí, jehož představitel se stal Franklin Delano Roosevelt. Tato hnutí, a jejich cíle, byly velmi odlišné; to ale nemění nic na skutečnosti, že v závěru období Věku reforem se vynořila nová představa o roli vlády, a to na všech úrovních vládnutí – obzvláště však na té federální – než k jaké se hlásili naši předci v roce 1890.2

			Když se ohlédneme zpět a podíváme se na roky po 2. světové válce, zjistíme, že zde – patrně v důsledku Věku reforem – panovala pozoruhodná shoda na tom, že vláda může vytvářet protiváhu nemístným projevům svobodných trhů. Samozřejmě zde v této věci existovaly jisté neshody mezi Republikány a Demokraty, ale ty – v kontextu fungování americké domácí politiky – nepředstavovaly zásadní odlišnost, ale spíše nuance ve vidění téhož. Republikánský prezident Dwight Eisenhower jmenoval – i když tím nesledoval žádný zvláštní účel3 – šéfem justice člověka, jenž postavil na hlavu dosavadní americkou historii, včetně dřívějšího rozhodnutí nejvyššího soudu, když postavil rasovou segregaci ve školách mimo zákon. Protože guvernér Arkansasu, Orval Faubus, se tomuto rozhodnutí vzepřel, Eisenhower vyslal na místo jednotky federální armády. A nejen to – inicioval rovněž zrod systému dálničního spojení mezi jednotlivými státy USA. Eisenhower byl Republikán, ale v obou případech neváhal využít tam, kde to bylo v zájmu lidí, zdroje vlády.

			Prezidenti za Demokratickou stranu, John F. Kennedy a Lyndon Johnson, v této politice pokračovali: Kennedy použil k „rozhýbání ekonomiky“ keynesiánskou terapii; navrhl legislativní opatření na ochranu občanských práv, kterou Johnson po Kennedyho smrti nekompromisně „protlačil“ Kongresem. Johnson stál rovněž u zrodu systému zdravotní péče Medicare. Když úřad prezidenta získala pro sebe opět Republikánská strana, Richard Nixon tyto reformy nezrušil. Naopak, za jeho vlády zahájil svoji činnost úřad na ochranu životního prostředí; došlo rovněž k masivnímu navýšení výplaty sociálních podpor.4 Příběh Spojených států tak je – bez ohledu na to, zda zrovna vládli Demokraté či Republikáni – příběhem mnoha odlišných rolí vlády. Samozřejmě, že tento příběh nebyl prost problémů; to ale není tím, o co nám jde. Podstatné je, že v souladu s dominantním národním příběhem té doby vláda sloužila lidem mnoha rozmanitými způsoby.5

			Nový příběh a jeho legitimizace

			Jenže poté se objevil alternativní příběh: „V krizi, jíž čelíme, nejsou řešením vládní zásahy; sama vláda je problémem, s nímž se potýkáme.“ Tato slova – obvykle citovaná bez úvodní části věty „V krizi, jíž čelíme“ – jež zazněla v prvním inauguračním projevu Ronalda Reagana, vtiskla oficiální souhlas novému národnímu příběhu.6 Věřit, že problém představuje samotná vláda (jež není způsobilá), je – pokud si někdo myslí, že trhy fungují dokonale, mohou-li si lidé svobodně volit – snadné. Jenže existence externalit, neférová distribuce příjmů, klamavé praktiky a lov na hlupáky – to všechno vede k tomu, že trhy dokonale nefungují. A v takovém případě je zde potenciální role pro vládu. Věk reforem ukázal, že činnost vlády, pokud je efektivní, může být skutečně prospěšná. Jenže to je dnes Starý Příběh.

			Nový Příběh je mylný: jeho pohled na hospodářství neodpovídá realitě. Mylná je i jeho interpretace americké historie. Během mnoha let Věku Reforem a následujících roků jsme byli svědky výrazného rozšíření činnosti vlády a orgánů státní správy. Pozorně a pečlivě aplikovanou metodou pokusů a omylů jsme v odezvě na bolestné zkušenosti zavedli vládní programy a zákony, jež cílily na skutečné potřeby lidí, jakými jsou: sociální zabezpečení, lékařská péče, dozor nad trhy s cennými papíry, pojištění vkladů, systém dálnic mezi členskými státy federace, pomoc lidem v nouzi, dohled nad potravinářskými výrobky a léčivy, ochrana životního prostředí, zákony zajišťující vyšší bezpečnost automobilů, zákony na ochranu hypoték, občanská práva, rovnost pohlaví. A mnoho dalších. Dlouhá, těžce vybojovaná historická zkušenost – jež v době inaugurace prezidenta Reagana čítala téměř sto let – se vtělila do systému vlády, který sloužil lidem.

			Nový Příběh – že vláda sama o sobě představuje problém – je sám klamem, sloužícím klamání druhých. Jeho přitažlivost se zdá být podložená každodenní skutečností: obzvláště proto, že příběhy o tom, co se daří, se prodávají mnohem hůře než příběhy o tom, co je špatně a nefunguje. Novináři a reportéři, kteří přicházejí s příběhy typu „Zaměstnanci Komise pro cenné papíry pracují usilovně a odvádějí skvělou práci ve službách veřejnosti“ si své zaměstnání dlouho neudrží. Takže zprávy o tom, co vláda dělá, z valné části popisují neúspěchy. Skutečnost, že lidé jsou závislí na tom, zda vládní programy fungují dobře, jenom přilévá olej do ohně a přispívá k tomu, proč se „zprávy“ zaměřují zejména na to, kdy tomu tak není.

			Tři příklady

			V této knize jsme ekonomickou teorii, jež se nachází v základu každé kapitoly, kombinovali s příklady ilustrujícími její aplikaci. Tento přístup se tak odráží i v jejím závěru. Uvedeme tři příklady, jež stavějí do protikladu ekonomii Starého Příběhu a ekonomii Nového Příběhu. Každý z těchto příkladů ukazuje, že snaha akceptovat ekonomii Nového Příběhu a neopouštět jí a s ní spojené úsilí odvrhnout reformy, zavedené na základě zkušeností získaných při aplikaci metody pokusů a omylů, zcela zásadním způsobem ignoruje existenci lovu na hlupáky. 

			Sociální zabezpečení a jeho reforma

			Naše myšlenky, týkající se rozličných cílových skupin a „obětí“ lovu na hlupáky, jsme představili mnoha rozličným skupinám posluchačů. Nejčastěji nám pokládali jednu otázku: „Co s tím?“ Proč lidé nadměrně utrácejí? Přinejmenším jedna odpověď je zřejmá. Mnoho publikací přinášejících rady jak hospodařit nabádá lidi, aby si udělali rozpočet a drželi se ho. Senátorka Elizabeth Warren a její dcera Amelia Tyagi přišly s jednoduchým doporučením.7 Lidé by si měli svůj příjem rozdělit na tři části: 50 procent by mělo jít na „nezbytné věci“; 30 procent na to, co nezbytné není, ale co „chceme“; a 20 procent by měly být úspory, prostředky určené pro dny, kdy se zrovna nedaří a na stáří. To je rozumná a snadno pochopitelná rada, obzvláště proto, že k tomu utrácet nadměrně stačí vymezit potřebné (tj. „nezbytné věci“) příliš široce; současně to poskytuje prostor pro to, co „chceme“ a co dodává životu „šmrnc“ – například si čas od času koupit květiny nebo si zajít do restaurace. Jejich rady nemají daleko k těm od Suze Orman: vyhnout se zbytečným obavám, jak uhradíme účty, znamená držet se rozpočtu, který jsme si sestavili.

			Pečlivě sestavený rozpočet je přímočarým, legitimním prostředkem, jak se vyrovnat s problémem nízkých úspor. Jenže často to vypadá, že tudy cesta nevede: protože jak to v životě bývá, je to obtížné, zejména psychologicky. A protože je to tak obtížné, americká vláda, ve snaze překonat nejhorší důsledky nízkých úspor, lidem „zpřístupnila“ zadní vrátka k řešení tohoto problému. Celostátní systém sociálního zabezpečení výrazně snižuje chudobu starší generace. Díky tomuto systému nemusíme čekat, až se lidé jeden po druhém naučí – tak jak radí Warren a Tyagi – odkládat stranou oněch tak obtížně uchopitelných a prchavých 20 procent příjmu. Máme preciznější řešení. Systém sociálního zabezpečení v důsledku zdanění příjmů (6,2 procenta příjmu z výdělečné činnosti, maximálně do výše 118 500 USD, a to jak u zaměstnance, tak i zaměstnavatele)8 snižuje okamžité individuální příjmy; získané prostředky slouží jako zdroj příjmu starších lidí. Tento program je mimořádně efektivní. Když se v 60. letech zvýšily výplaty ze systému, míra chudoby u lidí nad 65 let dramaticky poklesla, a to z 35,2 procenta v roce 1959 na 15,3 procenta v roce 1975.9 Pro lidi z této věkové skupiny jsou příspěvky ze systému sociálního zabezpečení dominantním zdrojem nevýdělečných příjmů. Pokud nebudeme brát v úvahu výdělky a další benefity, jakými jsou například dávky pro válečné veterány, potom příjmy plynoucí ze systému sociálního zabezpečení představují u lidí spadajících do nejnižší příjmové skupiny – dolních 20 procent podle distribuce příjmů – 94 procent celkových příjmů; pro percentil 20 až 40 je to 92 procent; pro percentil 40 až 60 je to 82 procent; pro percentil 60 až 80 je to 57 procent. Pouze pro horních 20 procent představuje příjem ze systému sociálního zabezpečení méně než polovinu nevýdělečných příjmů. Ale dokonce i pro tuto sociální skupinu (zahrnující rovněž lidi s dobrým penzijním plánem a velmi bohaté lidi) je to 31 procent; jinak řečeno, je to i pro ně příjem, bez něhož by se mohli jenom sotva obejít.10 Pokud by příjmy ze systému sociálního zabezpečení přestaly být vypláceny, míra chudoby Američanů starších 65 let by rázem stoupla z 9 procent na 44 procent.11

			Systém sociálního zabezpečení tak v pozoruhodné míře kompenzuje nadměrné výdaje vyvolané lovem na hlupáky. Společně se systémem zdravotního zabezpečení Medicare, a díky tomu, že 80 procent lidí si pořídí vlastní dům před dosažením 60 let věku,12 tak vznikají podmínky pro to, aby si v Americe starší lidé mohli dovolit občas koupit dárek vnoučatům. Navíc je tento způsob úlevu přinášejícího zajištění proti nadměrným výdajům nevtíravý a nestaví na tom, že lidem někdo říká, za co mají utrácet a za co ne. Vláda lidem v tomto případě tím, co dělá, výrazně pomáhá. (Na tomto místě je vhodné poznamenat, že další kroky vlády napomáhají zvládat bezprostřednější problémy nízkých úspor. Makroekonomická politika plné zaměstnanosti vede k tomu, že časové úseky, kdy lidé nemají práci, bývají většinou krátké; pojištění pro případ nezaměstnanosti činí hledání nového zaměstnání snadnějším; pojištění pro případ invalidity usnadňuje život těm, kdož práci nalézt nemohou.)

			Vzhledem k tomu, že valná část obyvatelstva je závislá na systému sociálního zabezpečení, pokoušet se ho modifikovat by bylo překvapivé. Jenže víra v Nový Příběh je tak velká, že hrozba takových pokusů je vcelku reálná. V roce 2004 administrativa prezidenta George W. Bushe přišla s návrhem významnou část celého programu „privatizovat“. Modifikovaný program by nabízel větší možnost volby. Zaměstnanci by si mohli odečíst až ­4 procenta z 6,2 procent vlastních příspěvků do systému sociálního zabezpečení13 – a investovat je do schválených podílových fondů. Při odchodu do penze by tak měli své peníze investované ve zvoleném fondu; museli by ale současně splatit prostředky, které získali ze systému sociálního zabezpečení. To dává smysl: omezení příspěvků do systému sociálního zabezpečení jim umožnilo získat prostředky v podílovém fondu. V návrhu se vynalézavě uvádělo, že tyto zpětné platby by měly formu snížené výplaty ze systému sociálního zabezpečení – tak jako kdyby systém sociálního zabezpečení poskytl nastávajícímu penzistovi půjčku; úroková míra této „půjčky“ měla činit 3 procenta plus míra inflace.14 

			Přiznáváme, že obdivujeme logiku, s níž tento návrh do celého projektu zakomponoval myšlenku možnosti svobodné volby; současně si ale myslíme, že je to, upřímně řečeno, potrhlý nápad. Je to stejné, jako kdybychom té nejzranitelnější části společnosti dali půjčku, aby mohla – se státními penězi – spekulovat na burze s akciemi nebo bondy; splácet tuto půjčku s vcelku vysokým úrokem by přitom měli lidé začít v den, kdy odejdou na odpočinek.

			Jeden z nás dvou, Bob, provedl s využitím dat ze Spojených států za posledních sto let simulace týkající se návratnosti akcií a bondů, aby viděl, zda takový plán dává smysl.15 Ukázalo se, že plán by za určité situace fungoval poměrně dobře. Pokud by výnosy z akcií zrcadlily jejich výkonnost ve Spojených státech za poslední století, potom by investor, který by všechny své prostředky vložil do akcií, vcelku slušně vydělal. Vyžadovalo by to ale, aby byly splněny dva mimořádně náročné předpoklady. Investiční strategie založené na obvyklejším mixu akcií a bondů, včetně těch s vyššími výnosy, vedly v průměru pouze k malým ziskům. A byly riskantní: výchozí plán (pro mediánového dělníka, podložený podílem akcií a bondů přizpůsobeným životnímu cyklu) vedl ke ztrátám na úrovni přibližně 32 procent. Za pravděpodobnějšího předpokladu, pokud jde o výnosy z akcií, že tyto výnosy budou spíše než mimořádně vysoké výnosy dosahované v posledních sto letech ve Spojených státech zrcadlit výnosy v ostatních zemích, tento plán nebyl pouze riskantní; vedl ke ztrátám na úrovni 71 procent portfolia obsaženého ve výchozím plánu. Portfolio složené z akcií vykazovalo ztrátu 33 procent, a medián výnosů byl nízký.

			Bushova administrativa učinila z toho návrhu jednu ze svých klíčových iniciativ na počátku druhého volebního období. Když se ukázalo, že si nezískala popularitu, ustoupila od ní. O deset let později to nevypadá na to, že by se měla vrátit jako klíčový prvek reformní agendy Nového Příběhu. Jenže plány levice i pravice se mění a mutují; privatizace systému sociálního zabezpečení à la Bush se postupně přeměnila v privatizaci Medicare à la Paul Ryan. Nejvýznamnějším opatřením Ryanova plánu je ukončit účast těm lidem, kdož dosáhnou 65 let věku po roce 2022. Namísto toho by dostávali poukázky, za něž by si kupovali zdravotní pojištění na soukromých trzích. Úspory, které tento plán vykazuje, vyvěrají z toho, že tyto poukázky jsou indexovány na základě vývoje spotřebitelských cen, nikoli na základě mnohem rychleji rostoucích cen ve sféře zdravotní péče. Tyto úspory mají svoji stinnou stránku. Rozpočtový výbor Kongresu uvádí, že do roku 2030 by typický člověk starší 65 let platil ze svého 68 procent výdajů na zdravotní péči; kdyby pokračoval systém Medicare v nezměněné podobě, bylo by to 25 procent.16 Tento plán, stejně jako návrhy rozpočtu předkládané Republikány, které z něj vycházejí, mají do značné míry svůj základ v Novém Příběhu. Ve stylu druhé dekády nového tisíciletí zbavují Američany břímě státu.

			Regulace cenných papírů

			Noviny přetékají zprávami o rozmanitých vládních rozpočtových krizích: za všechny uveďme například školní vzdělání včetně mateřské školy (K to 12); veřejné středoškolské vzdělání; „infrastruktura“; soudní systém; centra pro prevenci a kontrolu chorob (Centers for Disease Control); financování vědeckého výzkumu a prevence globálního oteplování. Určitá míra rozpočtové krize by měla být ve všech sférách normou, aby nevznikal pocit, že zdroje jsou volně dostupné (aby peníze daňových poplatníků byly utráceny s patřičným respektem). Jenže tyto rozličné krize přesahují horizont takového rozumného utváření rozpočtu. Pokud se v souladu s Novým Příběhem pohlíží na vládu jako na „problém“, spíše než aby byla vnímána jako někdo, kdo pomáhá, musejí se vládní úřady a agentury „prát“ o to, aby vůbec udržely stávající rozpočet, a to bez ohledu na skutečné potřeby.

			Regulace cenných papírů je jednou z nejzákladnějších funkcí vlády. Regulace korporátního účetnictví a ratingu cenných papírů sehrává klíčovou roli při náležitém a adekvátním informování veřejnosti. V předešlé části této publikace jsme uvedli pojem, jehož autorem je ekonom John Kenneth Galbraith – „bezzle“ (vyjadřující kumulaci nezjištěných finančních nesrovnalostí). V kapitole (věnované finanční krizi) jsme viděli, jak nakonec takový „bezzle“ obsahující méně kvalitní aktiva vyšel najevo; následné zmražení trhů aktiv vedlo k Velké Recesi. Protože úřad vykonávající dohled nad kapitálovými trhy (Securities and Exchange Commission – SEC) má klíčovou roli pro otupení neblahého působení takových „bezzle“, je obzvláště důležité vědět, zda byl jeho rozpočet ovlivněn Novým Příběhem.

			Letmý pohled na rozpočet SEC ukazuje, že nejspíš není adekvátní. V roce 2014 SEC dohlížel na aktiva v hodnotě téměř 50 bilionů USD, přičemž jeho vlastní rozpočet činil 1,4 miliardy USD.17 To je jenom nepatrně více než jedna čtvrtina jedné setiny centu na dolar aktiv, nad nimiž vykonává dohled. Následující dvě srovnání podporují naši domněnku, že to je příliš málo. Bank of America, jež je částečně pod dohledem SEC, vydává jenom na marketing pozoruhodně více prostředků, než činí celý rozpočet SEC;18 náklady podílových fondů dosahují v průměru 1,2 centu na dolar držených aktiv – jsou tak čtyřistakrát vyšší, než kolik má SEC na jeden dolar aktiv, nad nimiž vykonává dohled.19

			Pokud jsou výdaje SEC tak nízké, mělo by se to někde projevit. V kapitole 2 jsme viděli, že SEC selhal při regulaci derivátů, stejně jako při regulaci ratingových agentur, když na tom skutečně záleželo. Další známky toho, že SEC nemá dostatek zdrojů, přicházejí zevnitř agentury samé. Vezměme si například prohlášení soudce Jeda Rakoffa z obvodního soudu pro jižní část New Yorku, který kontroverzně odmítnul potvrdit SEC odsouhlasenou dohodu se společností Citicorp, protože ji považoval za příliš kompromisní.20 Rakoff uplatnil názor, že od roku 2008 SEC, zejména z důvodu nedostatku zdrojů, až na řídké výjimky žaloval za delikty pouze korporace – ale ne jednotlivce.21 V tomto rozhodnutí sehrály náklady klíčovou roli: je snazší právně postihovat korporace než jedince. Jenže odrazující účinky potrestání celé korporace jsou mnohem slabší: finanční postihy uvalené na organizaci se rozdělí mezi všechny zainteresované subjekty; finanční postihy jedinců cílí přímo na ty, kdož nesou odpovědnost.

			Případ Madoff poskytuje další, mnohem podrobnější pohled na práci SEC – a jak uvidíme, rovněž na důsledky nedostatečného rozpočtu. To, jak skvělý lovec hlupáků Bernard Madoff dokázal získat bohaté investory k účasti na podvodném Ponzi systému, je dnes dobře známé. Investoři měsíc co měsíc dostávali výpis, na němž mohli vidět, jak hodnota aktiv, která Madoffovi svěřili, roste: a to s pozoruhodnou pravidelností. Harry Markopolos, investiční specialista ze společnosti Whitman ve státě Massachusetts, vše sledoval; svá podezření sdělil regionální pobočce SEC v Bostonu. Tvrdil, že vysoké a bez problému dosahované výnosy (ve výši 1 až 2 procenta měsíčně) popírají zákonitosti světa financí.22 Madoff prohlásil, že je to výsledek investiční strategie označované pojmem „collar“, založené na nákupu a prodeji opcí.23 Taková strategie sice umožňuje zajistit plynulý tok výnosů, ale současně by byla příliš nákladná na to, aby Madoff mohl investorům vyplácet tak vysoké výnosy, jakých díky němu dosahovali. Na to, že jde o Ponzi systém, ukazovalo rovněž to, že realizovat tuto strategii v praxi by znamenalo, že Madoff musí realizovat více obchodů s opcemi, než kolik se jich realizuje na celém trhu ve Spojených státech.24

			Bez ohledu na přesvědčivost a pádnost důvodů, které Makropolos uváděl, se jeho podezření v SEC nesetkala s kladnou odezvou. Jeho první stížnost, podaná úřadovně v Bostonu v letech 2000 a 2001, se nedočkala odezvy a brzy zašla na úbytě.25 Jenže Makropolos byl vytrvalý a úřadovna v New Yorku, pod jejíž pravomoc Madoff spadal, nakonec v listopadu roku 2005 zahájila šetření. Vedoucí příslušného oddělení, Meaghan Cheung, a advokátka Simona Suh, dostaly případ na starost.26 Jenže jak se ukázalo, společně s Doriou Bachenheimer, jež jim tento úkol přidělila, zaujaly podezíravější postoj k Makropolosovi, který na vše upozornil, než k Madoffovi, jenž byl objektem probíhajícího šetření. Všechny tři se obávaly, že Makropolos je zaujatý a hájí vlastní zájmy. Bachenheimer to stručně a výstižně vyjádřila následovně: prohlásila, že Makropolos je „lovec odměn“.27 Jenže mezi Makropolem, jenž byl investičním odborníkem, a týmem prověřujícím Madoffův případ, existovala podstatná kulturní odlišnost. Jak řekla Bachenheimer, jeho podání bylo „teorií“. Neodpovídalo představám právníků o tom, co dělá whistblower, jímž by mohl být někdo, kdo má informace zevnitř organizace o tom, že se děje něco nekalého, a mohl vše dosvědčit u soudu.28 Věci nepomohlo ani to, že již značně rozzlobený Makropolos při telefonním rozhovoru slovně napadl Cheung, když vyjářil svůj názor na činnost SEC.29 Když Madoff přišel vypovídat a hovořil s Cheung a Suh, byly tak obě zralé na to, aby je – jeden z největších mistrů umění lovu na hlupáky – prostě oklamal. Nebyly zjištěny žádné známky podvodného jednání – a případ byl v přiměřeném čase uzavřen.

			Na tomto místě nás ani tak nezajímají podrobnosti samotného případu Madoff, jako spíše to, co tento případ vypovídá o dostatečnosti financování SEC. Navzdory chybám, jichž se dopustili lidé v úřadovně v New Yorku, mnoho věcí nasvědčuje tomu, že její pracovníci byli své práci oddaní úředníci, dbalí pověsti a poslání SEC.30 Tým, který měl na starost případ Madoff, ale projevil jenom málo pochopení pro Makropolovo podání nebo jeho motivaci. Toto nepochopení bylo možné překonat, pokud by měli k dispozici někoho znalého fungování světa financí. Kdyby navíc vše dále nezhoršovala demoralizace, jdoucí v duchu Nového Příběhu ruku v ruce s podkopáváním respektu vůči regulátorům, kdyby lidé, kteří zde pracovali, byli náležitě odměňováni a nebyli zavaleni prací, Makropolovo podání anebo Madoffova obrana by se patrně jevily v jiném světle. Zda by štědřejší financování na celé záležitosti něco změnilo, se nikdy nedozvíme. Víme ale, že uskutečněné šetření neprobíhalo dobře a že se odehrávalo v duchu starověkého rčení „dostanete to, co si zaplatíte“ či novější „za málo peněz, málo muziky“. Čtvrtina jedné setiny jednoho centu určitě není až tak moc; a právě tlak na takové úspory vládních úřadů byly podněcovány nejenom v případě SEC, ale v obecné rovině názorem – šířeným Novým Příběhem – že „vláda sama je problém“.

			Citizens United

			Náš třetí příklad pochází ze světa politiky, o němž jsme v této knize rovněž hovořili. V kapitole o politice (kapitola 5) jsme viděli, že peníze od zainteresovaných subjektů se používají v rámci voleb ke klamání a lovu na hlupáky.

			Federální zákonodárství již více než jedno století cílí na volební kampaně ve snaze potlačit problém vlivu. Zákon z roku 1907 (Tillman Act) neumožnil korporacím přímo přispívat na politické kampaně. Novelizace volebního zákona přijatá v roce 1974 vyústila ve vznik federální volební komise a omezila příspěvky na volební kampaň, a výši výdajů na volby. Neuplynulo ovšem mnoho vody, než byly nalezeny způsoby, jak všechna tato zákonná opatření s pomocí „přátel“ – například ve výborech politické akce (PAC) – tak či onak obejít. I bez přímých příspěvků mohou být PAC nápomocny při volebních kampaních. To vyvolává tíživou otázku: jak je možné kontrolovat PAC a další zainteresované „přátele“, aniž by došlo k porušení ústavou zaručeného práva svobody projevu? Po letech rozepří a sporů Kongres v roce 2002 přišel s kompromisním řešením: Zákon upravující volební kampaně (Bipartisan Campaign Reform Act, známý spíše jako McCain-Feingold Act) v jednom z důležitých ustanovení říká, že korporace, odbory a neziskové organizace nesmějí třicet dní před primárními volbami nebo šedesát dní před volbami financovat vysílání obsahující reklamu zmiňující nějakého kandidáta.31

			V roce 2007 se pravicově orientovaná nezisková organizace Citizens United věnující se podpoře politiky rozhodla proti tomuto ustanovení vystoupit. Natočila dokumentární film nazvaný Hillary: The Movie, který se měl vysílat v síti kabelové televize. Film měl být divákům, kteří by ho chtěli shlédnout, dostupný zdarma; Citizens United by ale společnosti provozující kabelovou síť zaplatili za její služby 1,2 milionu USD. Citizens United se domáhala rozhodnutí federální volební komise, zda je distribuce filmu v nadcházejícím období primárních voleb v roce 2008, v nichž Hillary kandidovala, v souladu se zákonem McCain-Feingold. Když obdržela negativní vyjádření, obrátila se na soud.32 Když obvodní soud výrok potvrdil, obrátila se na Nejvyšší soud.

			Protože film neměl být promítán veřejně, ale pouze v síti kabelové televize na vyžádání, celou záležitost bylo možné rozhodnout jako specifický případ s přihlédnutím ke konkrétním okolnostem a bez obecně závazného výkladu. Nejvyšší soud ale namísto toho opřel svůj výklad o první dodatek ústavy o svobodě projevu.33 Ve zdůvodnění verdiktu, opírajícího se o většinové rozhodnutí pěti soudců [z devíti], je dobře vidět vliv Nového Příběhu na uvažování soudců, stejně jako to, že nebere v úvahu existenci lovu na hlupáky. My osobně vnímáme svobodu projevu obdobně, jako vnímáme svobodné trhy. Oboje je klíčové pro ekonomickou prosperitu; svoboda projevu je obzvláště důležitá pro demokracii. Jenže tak jako lov na hlupáky představuje odvrácenou stranu fungování svobodných trhů, představuje ji rovněž v případě svobody projevu. Stejně jako trhy i svoboda projevu vyžaduje pravidla, jež umožňují oddělit to, co je funkční, od toho, co funkční není. Každý, kdo se jednou účastnil nějaké porady, ví, o čem je řeč. Dokonce i to nejdemokratičtější jednání zastupitelů města a občanů má svá pravidla. Kongres se metodou pokusů a omylů, s využitím analogických situací, pokoušel již od přijetí Tilmannova zákona několik takových pravidel stanovit.

			Soudce Anthony Kennedy ve zdůvodnění většinového názoru, který dále podpořili soudci John Roberts, Antonin Scalia, Clarence Thomas a Samuel Alito, explicitně popřel odlišnosti mezi svobodou projevu jedince a svobodou projevu korporace. Ještě zásadnější je, že podle všeho neviděl žádnou odvrácenou stránku svobody projevu, jež by vyžadovala existenci pravidel, jež by ji regulovala. Ve zdůvodnění se píše: „Tím, že vláda odebírá právo svobody projevu jedněm a dává ho druhým, zbavuje tím takto znevýhodněnou osobu nebo vrstvu práva využívat projev jako prostředek k objasnění merita, potvrzení pověsti a získání respektu vůči svému názoru. Vláda nemůže tímto způsobem zbavit veřejnost práva a privilegia určit si, jaký projev a který mluvčí jí stojí za vyslechnutí a zvážení. První dodatek chrání projev a mluvčího, stejně jako myšlenky, jichž jsou zdrojem.“34

			Jenže existence lovu na hlupáky říká, že Kennedyho argumentace je mylná: právo na svobodu projevu nemůže být absolutní; nikdo by nedovolil hrát hlasitou hudbu v Hyde Parku na místě, kde má každý Brit právo svobodně říci, co si myslí (bez ohledu na to, jak je praštěný). Zdá se, že Kennedy nahlíží na projev výlučně jako na způsob sdělování informací, aniž by bral v úvahu jejich roli při přesvědčování, včetně klamání a s tím nevyhnutelně spojeným lovem na hlupáky. V jedné z předešlých částí svého zdůvodnění uvádí: „Projev je základním, podstatným a nezbytným mechanismem demokracie, je prostředkem umožňujícím činit úředníky a vedoucí představitele odpovědné lidem. Právo občanů zabývat se informacemi, zkoumat je, naslouchat jim, sdělovat je a využívat je k nalézání a dosahování obecného souhlasu a shody je nezbytným předpokladem osvícené samosprávy a nezbytným prostředkem její obrany.“35 Samozřejmě, že souhlasíme. Jenže to, co neříká, je v případě, kterého se toto zdůvodnění týká, stejně důležité. Projev je rovněž způsob, jak přesvědčit druhé lidi, aby jednali v našem zájmu. A pokud je možné lidi klamat, je to rovněž způsob, jak je přesvědčit, aby jednali způsobem, jenž je v našem zájmu, ale nikoli nezbytně v jejich.

			Zdravý rozum říká, jak napsal John Paul Stevens v nesouhlasném stanovisku, přistupovat ke korporacím jinak než k lidem. Vyjádřil lítost nad tím, že většinový názor zjevně nevzal dostatečně v úvahu „volební inženýrství“. Klamání a s ním spojený lov na hlupáky nejsou pouze součástí Nového Příběhu. Stevens připomněl soudcům Nejvyššího soudu, že existují důkazy o tom, že korporace (stejně jako odborové organizace) často žádají členy Kongresu o vstřícnost a podporu, a podílejí se na negativním vystupování a reklamě vůči oponentům jimi oslovených členů Kongresu, takže oni sami mohou vystupovat pozitivně a jevit se tak jako lidé, kteří se vyhýbají rozbrojům a rozmíškám, kteří „jsou nad věcí“. Korporace nebo odborové organizace poté v tichosti dotyčným členům Kongresu připomenou, co pro ně udělaly. A ten jim mimo zraky veřejnosti projeví vděčnost.36 Steven prohlašuje, že „Hrozba korupce je pro demokratickou společnost mnohem rozkladnější než náhodný úplatek. To, jak většina chápe korupci, by ponechalo zákonodárce bezmocné, pokud jde o to, vypořádat se s tím nejskrytějším zneužíváním systému.“37 

			Obrazně řečeno, musíme těm, kdož mají k dispozici zdroje umožňující nechat zaznít ty nejhlasitější tlampače a omezit tak možnost ostatních nechat zaznít jejich sdělení, přitáhnout uzdu. Příklad, který jsme uvedli v kapitole 5 věnované politice – pojednávající o volbách do Senátu v roce 2004 (Grassley versus Small) – ukazuje, že existující pravidla umožňují těm, kdož mají zdroje, dominovat v éteru. Verdikt Nejvyššího soudu, vycházející z Nového Příběhu, je projevem nepochopení potřeby nalézt pečlivě uvážený kompromis, jenž by zmírnil problémy spojené s existencí lovu na hlupáky.

			Profesor práva na Harvardské univerzitě Lawrence Lessig vypracoval projekt takového kompromisního plánu. Občané Spojených států by od federální vlády obdrželi poukázky umožňující kandidátům darovat dohromady až 50 dolarů podle své volby. Z vlastní kapsy by každému kandidátovi mohli přidat dalších 100 dolarů. Kandidáti, kteří by takové dary přijali, by se naopak museli zříci příspěvků z dalších zdrojů (včetně organizací PAC).38 Lessing odhaduje celkové náklady na 3 miliardy dolarů ročně.39 Ve světle narušení demokracie, jichž jsme byli svědky, je to skutečně skvělý obchod: skutečná činnost členů Kongresu by nadále nespočívala ve shánění peněz. Namísto toho by se mohli vrátit k tomu, co je jejich posláním – pracovat ve prospěch lidí.

			Závěry

			Naše tři příklady ze sféry zákonodárné úpravy sociálního zabezpečení, regulace cenných papírů a zákonů upravujících financování volební kampaně, obsahují nezanedbatelnou část diskuse, kterou jsme vedli v této knize. Ukazují, jak důležité je, aby příběh, který si coby národ vyprávíme, byl správný. Nový Příběh prostoupil celou politickou sféru, jak ukazují naše tři příklady, týkající se vztahu vlády a domácností (sociální zabezpečení); vztahu sféry financí s dozorovými orgány (regulace cenných papírů); vztahu právního systému a voličů (zákonná úprava financování volebních kampaní). Situaci za situací jsme ukazovali, že Nový Příběh je pravdivý pouze z poloviny. Volné trhy umožňují lidem svobodně si volit. Dávají jim ale také svobodu klamat a být klamáni, lovit hlupáky a být loveni coby hlupáci. Ignorovat tyto skutečnosti je cesta do pekel.

			Ukázali jsme si, že na příbězích, zejména pak na příběhu, který si vyprávíme coby národ, skutečně záleží. Udělali jsme to očima lidí žijících ve Spojených státech, a použili jsme k tomu zejména příklady ze života v naší části světa. Lov na hlupáky ale samozřejmě není výlučně americkou záležitostí; děje se tak všude. Má-li být národní příběh funkční, vyžaduje to, kromě dalších věcí, správně interpretovat, jak hospodářství a politika skutečně fungují. Vyžaduje to tudíž vzít v úvahu nejenom lepší stránky fungování trhů a demokracie, ale také ty horší. Patří k nim rovněž, což je důležité si uvědomovat, klamání a s ním spojený lov na hlupáky. 
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			Význam bodu rovnováhy při existenci lovu na hlupáky

			V této publikaci jsme příklad za příkladem ukazovali, jak funguje lov na hlupáky. Někteří z čtenářů si tak patrně začali klást otázku, co nového – vůči standardní ekonomii – tato kniha přináší. Cožpak ekonomové již dříve nevěděli, že něco takového existuje? Odpověď zní „ano“. Ekonomové dokáží rozpoznat, kdy se něco takového děje, a chápou příčiny, jež k tomu vedou. Otázka zní jinak. Poskytuje nám konvenční moudrost týkající se volných trhů cit a schopnost rozpoznat, kdy a jak k tomu dojde? Odpověď v tomto případě zní „ne“.1

			Lidé ve většině zemí se naučili vážit si volných trhů a respektovat je – a z valné části právem; nesou s sebou vysokou životní úroveň. Ekonomie nás učí, že konkurenční trhy jsou „efektivní“; ukazuje se, že za relativně nenáročných předpokladů a v podmínkách rovnováhy nelze zvýšit blaho jednoho člověka, aniž by se tak dělo na úkor někoho jiného. Ekonomie obvykle říká, že volné trhy fungují „dobře“ – přestože je zapotřebí řešit problém „externalit“ a „neférové“ distribuce příjmů; to ale lze zvládnout s minimálním zasahováním do fungování trhů s pomocí adekvátních daní a podpor.

			V této knize se na lidi a trhy díváme jinak. Náš pohled se jí vine a celou ji prolíná od začátku až do konce. Nepolemizujeme s učebnicemi ekonomie o povaze svobodných trhů: v duchu dokážeme ve svých představách překračovat hranice a přemístit se z Číny do Jižní Koreje a odtud do Severní Koreje. 

			Šetřme ale poněkud slovy chvály pro svobodné trhy. Mohou fungovat vcelku dobře (jak se dočteme v učebnicích) – pokud skutečně platí všechny předpoklady. Jenže každý člověk má svá slabá místa, každý z nás bývá často nedostatečně informován; nemluvě o tom, že často nevíme, co skutečně chceme. A tak se můžeme stát obětí podvodů a klamání. Možná to patří k lidské přirozenosti. Jenže učebnice ekonomie zabydluje úplně jiný člověk. Přítel. A pokud jsou lidé nedokonalí, konkurenční trhy nám budou poskytovat nejenom to, co potřebujeme a chceme. Budou místem, kde jsme vystaveni klamání a loveni coby hlupáci. Budeme se pohybovat v prostředí rovnováhy při existenci lovu na hlupáky.

			Odlišnost našeho pohledu dobře ilustruje dlouhá a vášnivá debata s jedním z našich kolegů a přátel, jenž souhlasil, že si vyslechne naši přednášku na téma této publikace. Záhy vznesl otázku, která je tématem této kapitoly. Obsahuje naše kniha něco, co by běžný ekonom již neznal? Objasnili jsme mu, že naše publikace se zabývá rolí trhů za předpokladu, že lidé nejsou dokonalí a mají své slabosti – a tudíž trhy nejsou efektivní; že v ní pojednáváme o tom, že takoví lidé mohou být klamáni a podváděni. Řekl nám, že kombinovat „patologickou“ ekonomii s tou standardní není správné.

			Jenže právě to představuje podstatný rys této publikace. Jsme přesvědčeni, že je chybou – ať již v učebnicích nebo ve standardním myšlenkovém rámci téměř každého ekonoma – vyobrazovat pouze zdravé (tj. „efektivní“) fungování trhů a patologické jevy líčit jako něco, k čemu dochází pouze v důsledku existence externalit a distribuce příjmů. Jsme přesvědčeni, že hospodářství je složitější – a zajímavější – než jak říká tento standardní pohled. Toto rozdělování na zdravé a patologické – a s tím spojené myšlení – je nejenom projevem „lajdáctví“ a „nedbalosti“, není jenom chybné, ale má své nezanedbatelné důsledky.

			Proč tomu tak je? Protože to znamená, že moderní ekonomie inherentně selhává při uchopení klamavého jednání a podvádění. Lidská naivita a náchylnost k tomu nechat se podvádět byly zameteny pod koberec. Ekonomové se dnes, v roce 2015, ohlížejí zpět do roku 2008 s jeho finanční krizí; přinejmenším někteří si stejně jako my při tom kladou otázku: Proč? Nepátráme pouze po tom, proč k této krizi došlo a co ji vyvolalo – to více méně na obecné úrovni víme. Hledíme ale také do vlastních řad a přemýšlíme, proč tak málo z nás ji předvídalo. Těch, kteří ji předpovídali, bylo pozoruhodně málo.2 Na serveru Google Scholar je možné dohledat přibližně dva a čtvrt milionu článků a knih zabývajících se problematikou financí.3 Možná to není dost na to, aby opice na rameni ekonomů nahodile sepsaly Hamleta, ale mělo by to stačit na to, aby se mezi nimi objevil dostatečný počet těch, z nichž bychom se dověděli, že společnostem Countrywide, WaMU, IndyMac, Lehman a mnoho, mnoho dalších zanedlouho dojdou zdroje a zkrachují. Měli bychom vědět, že jejich situace je, pokud jde o cenné papíry kryté hypotékami a swapové obchody s ohroženými aktivy, nestabilní. Měli jsme být schopni předvídat následné problémy eura.

			Jsme přesvědčeni, že tato chybějící část ekonomie ukazuje na to, že ekonomové (včetně těch, kteří se zabývají problematikou financí) systematicky ignorují nebo bagatelizují roli klamání a podvodů při fungování trhů. Již jsme poukázali na to, proč tomu tak je: pojetí trhů, s nímž pracují, tyto záležitosti systematicky staví stranou. Tato patologie je vnímána pouze jako důsledek existence „externalit“. Takový přístup ale nebere v úvahu, že konkurenční trhy ze své podstaty plodí podvody a klam – a že je to důsledek stejné ziskové motivace, jež nám přináší prosperitu. Kdybychom my ekonomové vnímali trhy adekvátně – jako meč s dvojím ostřím – potom bychom se jistě ponořili do zkoumání toho, jak se finanční deriváty a cenné papíry kryté hypotékami, stejně jako zadlužení, ukáží být vážným problémem. Těch, kdož by bili na poplach, by nebyla pouhá hrstka.

			Neúspěšný boj s rakovinou

			V publikaci The Emperor of All Maladies badatel a lékař, zabývající se rakovinou, Siddhartha Mukherjee popisuje obdobnou chybu při analýze a léčbě rakoviny.4 V jazyce ekonomie bychom mohli říci, že existují nemoci, na něž lze pohlížet jako na „externality“. Tato onemocnění jsou bakteriálního nebo virového původu; jejich léčba většinou nebývá příliš obtížná. Stačí pouze určit, které léčivo nebo vakcína nás zbaví nezvaného hosta v našem těle. V ekonomii jsou analogicky takovým „onemocněním“ škody způsobené těm, kteří je nevyvolali. Léčbou na tato „onemocnění“ jsou daně uvalené na ty, kdo je způsobují.

			Jenže rakovina je, jak říká Mukherjee, něco jiného. Nevyvolává ji nezvaný host, jakým jsou bakterie nebo viry, který do našeho těla pronikne z vnějšího prostředí. Vyvolávají ji zcela stejně přirozené síly, jaké jsou zdrojem zdravého fyziologického stavu. Rakovinné buňky jsou mutací našich vlastních buněk. Naše zdravé buňky se dokáží účinně bránit; stejnou schopnost mají rovněž zmutované buňky. Problém nespočívá v tom, že by se obranné mechanismy našeho organismu nefungovaly dobře; v případě maligního, zhoubného bujení naopak fungují až příliš. Buňky maligních nádorů se až příliš dobře dokáží bránit; odmítají zemřít. Podstatou rakoviny je rozšíření neškodných a pro naše tělo blahodárných fyziologických procesů o rakovinné mutace. A to je přesná a výstižná analogie s lovem na hlupáky; ten není ničí jiným než rozšířením blahodárného fungování trhů, na nichž se všichni chovají sofistikovaně a se znalostí věci, o fungování trhů v situaci, kdy se někteří lidé chovají naivně.

			V 70. letech proponenti boje s rakovinou úspěšně lobbovali za přijetí „národního závazku vypořádat se s rakovinou“.5 V roce 1971 přijatý zákon výrazně zvýšil objem prostředků z federálních zdrojů určených na výzkum rakoviny. Většina lidí by řekla, že to nemůže vést k ničemu špatnému. Jenže Mukherjee si překvapivě myslí něco jiného. Výzkum zaměřený na nalezení snadného a rychlého řešení vedl ke zlehčování problému; takové řešení by totiž bylo možné pouze tehdy, když by rakovina měla jednoduchou příčinu, kterou lze obrazně „vytrhnout i s kořeny“ – například kdyby ji vyvolával nějaký virus.6 Jenže takový zjednodušující pohled na příčiny rakoviny odváděl pozornost od poznání její skutečné povahy. Výrazného snížení počtu úmrtí bylo možné dosáhnout pouze tehdy, pokud bychom lépe chápali její podstatu: skutečnost, že je výsledkem mutací, jež jsou důsledkem a rozšířením přirozené a prospěšné schopnosti těla bránit se napadení.

			Tvrdíme, že pohled ekonomů na trhy se vyznačuje obdobným zjednodušením. Standardní ekonomie předstírá, že ekonomicky patologické jevy jsou pouze „externality“. Jenže schopnost volných trhů plodit lov na hlupáky, a to v mnoha podobách, není externalita. Je to spíše než cokoli jiného inherentní rys fungování konkurenčních trhů. Zisková motivace nám přináší nejenom zdravé a prospěšně fungující hospodářství (pokud všichni jednají racionálně), ale také z ekonomického hlediska patologické projevy a s nimi spojený lov na hlupáky.

			Dosavadní práce zabývající se lovem na hlupáky

			Tato kniha má samozřejmě své předchůdce. Na následujících řádcích se budeme věnovat několika článkům, které reprezentují odhadem 200 000 textů (zdrojem nám byl opět Google Scholar) na téma odlišností mezi „sofistikovaným“ a „naivním“, nebo „informovaným“ a „neinformovaným“. V typickém článku jeho autoři kombinují sofistikované a naivní určitým konkrétním způsobem. Následně potom konstatují, buďto jako hlavní poznatek, nebo mnohem častěji jako vedlejší produkt úvah o jiném problému, že v konkrétním kontextu a souvislostech skutečně dochází k tomu, že věci znalí anebo informovaní lidé zneužívají ty naivní anebo neinformované.

			Jako první příklad ním poslouží text, jehož autory jsou Stefano DellaVigna a Ulrike Malmendier (viz úvod), o smlouvách, které uzavírají kluby zdraví se svými členy: uzavřít tyto smlouvy je snadné, vypovědět je naopak značně obtížné. Autoři ve svém článku popisují strategii klubů zdraví a tvrdí, že využívají orientaci zákazníků na přítomnost.7 To vede k tomu, že často odkládají to, co by mohli udělat dnes, na „zítra“; jenže když ono „zítra“ nastane, stane se současností, a vše se opakuje.

			Xavier Gabaix a David Laibson přišli s dalším způsobem, jímž prodávající mohou zneužívat kupující – v tomto případě založeném na tom, že některé vlastnosti produktu nejsou příliš vidět nebo je není snadné si uvědomit – jsou, jak říkají autoři, „zahaleny rouškou tajemství“.8 A ptají se: jakou rýži by měla restaurace podávat hostům, jestliže nedokáží rozpoznat Basmati od Uncle Ben’s? Ziskový motiv říká, že by to měla být ta levnější.

			Gabaix a Laibson uvádějí jako výmluvný příklad takových skrytých vlastností inkoustové tiskárny. Kupující se zaměřují na cenu tiskárny. Jenže cena inkoustových náplní není ve vztahu k ceně tiskárny vůbec zanedbatelná (v průměru kolem dvou třetin).9 Relevantní náklady tak nejsou pouze počáteční náklady na pořízení tiskárny: jsou to celkové náklady na vytištěnou stránku. Při výzkumu prováděném mezi lidmi, kteří si koupili jeden určitý model tiskárny Hewlett-Packard, jich pouze 3 procenta v okamžiku nákupu věděla, kolik stojí inkoustové náplně do daného typu tiskárny.10 To není náhoda. Jak ukázali Gabaix a Laibson, cena tiskárny se skvěla všude, včetně webových stránek, a nebylo ji možné přehlédnout. Zato nalézt cenu inkoustové náplně nebylo vůbec jednoduché a bylo nutné navštívit několik webových stránek; výrobce tiskárny tento rys svého výrobku záměrně učinil obtížně dostupným a „zahalil ho rouškou tajemství“.11 A jak ukázal popsaný výzkum, byl v tom vělmi úspěšný.12 

			Jeden z nás dvou (Bob) tuto teorii skrytých vlastností ověřil sám. Jedna televizní reklama ho přesvědčovala, aby své kočce Lightning (Blesk) kupoval lahodné a zdravé žrádlo pro kočky. V reklamě kočičí strávníci září štěstím a nemohou odolat nabízené stravě. Jenže – chutná kočičí žrádlo opravdu tak dobře, jak tvrdí reklama? Bob ho proto ochutnal. Po chutích a vůních, které reklama zdůrazňovala, a jež jsou pro lidi skutečně přitažlivé – krůta, tuňák, kachna, jehněčí – nebylo v žrádle ani stopy. Předpoklad, který vyslovili Gabaix a Laibson – že některé vlastnosti zůstávají zahaleny tajemstvím – se naplnil. Víme, že se nejedná o dokonale podložený závěr. Kéž by Lightining mohla mluvit. Potom bychom skutečně věděli, jak se věci doopravdy mají.13

			Další dobré příklady toho, že lov na hlupáky nedopadá pro ty, kdož vědí méně než ti, jež je loví, příliš dobře, poskytuje svět financí. Prostá a jednoduchá, na holých faktech vybudovaná ekonomie financí přináší závěry, které prostě a jednoduše nejsou pravdivé. Zásadním tvrzením této ekonomie je konstatování, že akcie jsou oceňovány jejich „skutečnou hodnotou“. To znamená, že cena akcií je rovna – přiměřeně sníženým – očekávaným budoucím výnosům (ze zdrojů jako jsou dividendy a zpětný odkup akcií). Jenže tak tomu nemůže být. Na to jsou ceny akcií příliš volatilní.14 Kromě toho se na finančních trzích odehrává spousta dalších podivných věcí, které nejdou dohromady s prostým a jednoduchým světem financí, jak nám ho vykresluje ekonomie. Proč jsou objemy obchodů tak velké? Proč obchodníci v průměru drží akcie tak krátkou dobu: A seznam zdaleka nekončí.

			Většina ekonomů zabývajících se světem financí (ale ne všichni!) si uvědomuje, že takový prostý a nekomplikovaný model vykazuje závažné nedostatky. Začali proto zobrazovat akciový trh (stejně jako trhy s dalšími aktivy) jako místo, kde se pohybují dva typy lidí.15 Na jedné straně jsou to „informovaní“ obchodníci. To jsou ti, kteří skutečně rozumějí fungování akciových trhů; jsou to nebojácní lidé, kteří – jak říká teorie – by v případě, že by na trhu dominovali, táhli ceny akcií k tomu, aby skutečně byly oceňovány na úrovni jejich „skutečné hodnoty“. Jenže nejsou na trhu sami. Jsou zde totiž kromě nich rovněž „neinformovaní“ obchodníci, kteří těmto podstatným věcem nerozumějí. Profesoři financí o nich hovoří jako o těch, kdož neobchodují na základě skutečné hodnoty akcií, ale na základě nahodilých pohybů trhu. Dobrou představu o těchto tzv. „noise traiders“ možná poskytují lidé, kteří v 90. letech nakupovali akcie společností spojených s rychlým růstem Internetu (tzv. dot-com firmy) – než tato bublina praskla.16 V mnoha článcích jejich autoři tvrdí, že právě tím lze vysvětlit mnoho „anomálií“, pokud jde o ceny akcií: včetně vysokých výnosů ve srovnání s bondy a vysoké variability cen akcií ve vztahu k jejich skutečné hodnotě.17

			Zkoumání tohoto druhu obchodů se stalo úspěšným výzkumným paradigmatem. Matematické modely ukazují, že k lovu na hlupáky dochází, když věci znalí investoři využívají přítomnosti „noise traiders“ na trhu. Tyto modely dokonce mohou poskytovat explicitní vzorce umožňující postihnout „blaho“ informovaných a neinformovaných obchodníků.18

			Tyto příklady ze světa ekonomie a financí ilustrují úsilí, v jehož rámci bylo vynaloženo nemálo práce na to prozkoumat, jak se chovají naivní a neinformovaní lidé, a jak naopak lidé znalí a informovaní. Ukazuje se, že ti druzí si téměř vždy vedou lépe. A pokaždé, když se tak děje, dochází k lovu na hlupáky.

			Odlišnost

			Pokud toho bylo až dosud o naivních a neinformovaných lidech tolik napsáno, zbývá otázka, čím jsme touto knihou přispěli k rozvoji behaviorální ekonomie a financí. Možná nepřináší nic nového. Dokonce i v případě, že by tomu tak bylo, doufáme, že jste se při její četbě nenudili a že se vám příběhy, které obsahuje, zamlouvaly. Osobně ale doufáme, že nezůstane jenom u toho. Věříme, že jsme přinesli nový pohled na zkoumanou problematiku. Na následujících řádcích uvedeme tři příklady toho, že tato kniha se dívá na věci odlišně od současné ekonomie a že je v tomto směru v něčem nová.

			Role rovnováhy na konkurenčních trzích

			První z těchto příkladů obrací pozornost k postavení behaviorální ekonomie v rámci ekonomie jako takové. Základní způsob uvažování ekonomů se odvíjí, jak jsme ukázali v úvodu a rovněž na začátku této kapitoly, od myšlenek Adama Smithe. Ústřední představa se zakládá na pověstných postavách Adama Smithe – řezníkovi, sládkovi, pekařovi; ti si v reakci na poptávku spotřebitelů konkurují, a v závislosti na tom, kolik jsou spotřebitelé ochotni zaplatit, se rozhodují, jak velký objem svých výrobků budou nabízet. Takový systém je neustále v rovnováze. Pokud tomu tak není, existuje příležitost dosahovat zisku. Pokud tomu tak je, měli bychom očekávat, že se někdo této příležitosti chopí. Tak jako si příroda „oškliví vakuum“, ekonomický systém si podle našeho názoru oškliví nevyužité příležitosti dosahovat zisku. Jinak řečeno, kdyby na letišti nebo v obchodním centru nebyl stánek se skořicovým pečivem nebo něčím obdobným, někdo by ho brzy otevřel.

			Tento způsob uvažování, v jehož centru se nachází všeobecná rovnováha, je centrálním nervovým systémem ekonomického myšlení po téměř dvě stě padesát let. Behaviorální ekonomie (k problematice financí se dostaneme zanedlouho) se mu, jak se zdá, podivně vzdaluje a odcizuje. Naše dva příklady ze sféry behaviorální ekonomie – DellaVigna-Malmendier a Gabaix-Laibson – to dobře ilustrují. Modelování a příklady, které použili, vyhlížejí ve světle současných požadavků kladených na vědecký časopisecký článek velmi zvláštně. V případě klubů zdraví (DellaVigna-Malmendier) velcí a nadšení, převážně univerzitní sportovci vykazují jeden jako druhý konkrétní slabost – sklon upřednostňovat to, co je bezprostředně před nimi. Gabaix a Laibson vytvořili model trhů s produkty, jejichž některé rysy jsou umně skryty; rovněž v jejich případě se jedná o konkrétní, speciální a ilustrativní případ – tentokrát poptávky a nabídky po dobrém, užitečném základním produktu a „jeho doplňku“. Zatímco někteří spotřebitelé jsou znalí věci, druzí jsou krátkozrací – a firmy se rozhodují, zda „zamaskují“ cenu nezbytného doplňku, bez něhož zařízení nelze používat.19 Odborné ekonomické články splňující požadavky kladené na odborné pojednání prokazují, že lov na hlupáky existuje. Činí tak prostřednictvím modelů a příkladů, v jejichž případě je klamání lidí nezpochybnitelné. Jenže požadavky kladené ze strany časopisů na to, aby tomu tak bylo, nejsou „zadarmo“ – v jejich důsledku není možné vyslovit tezi, že se tak děje všeobecně.

			A právě proto jsme napsali tuto knihu. Knihu, která chce ukázat, že lov na hlupáky je v intencích všeobecné rovnováhy interpretované v duchu Adama Smithe obecným jevem. A je to právě tato obecnost, co nás vede k závěru, že je současně jevem nevyhnutelným.

			Takže, proč ekonomové nepředvídali finanční krizi? Kdybychom uvažovali o lovu na hlupáky jako o obecném jevu, k němuž dochází, pokud lidé vykazují slabiny, až již se jedná o informace nebo o psychiku, jichž lze využít k dosahování zisku – nebo je lze s tímto účelem takto vytvořit – potom by ekonomové měli být stimulováni pátrat po projevech těchto procesů, včetně těch, které vedly ke krachu.

			Nezpochybněné poznané preference 

			Existuje ještě jeden další důvod, proč behaviorální ekonomie a behaviorální finance, jež se zabývají sklony lidí a jejich vlivy na fungování trhů, nebraly v úvahu všudypřítomný lov na hlupáky. Standardní ekonomie aplikuje obecně přijímané pravidlo, že lidé si volí tak, aby maximalizovali svůj blahobyt. Tyto tzv. „poznané preference“ vznikají tak, že lidé svými volbami odhalují, co je pro ně nejlepší.20 Takový předpoklad je samozřejmě v konfliktu s naším konceptem odlišnosti toho, co lidé opravdu chtějí (co je pro ně dobré) a co si myslí, že chtějí (co je v souladu s chutěmi a vkusem opice na jejich rameni). Specifičnost behaviorální ekonomie – její ukotvení v psychologii, její orientace na psychicky podmíněné sklony (například upřednostňovat dnešek před zítřkem) a na jejich projevy v konkrétních tržních situacích (například monopolní konkurence) – posilují představu, že odlišnosti mezi tím, co lidé skutečně chtějí, a tím, co chtějí v důsledku chutí a vkusu opice na jejich rameni, nejsou něčím běžným, nejsou obecně platnou normou. Měli bychom se jimi, případ od případu, zabývat, ale pouze jako zřídka se vyskytujícími výjimkami. Tento pohled sice není záměrný, ale behaviorální ekonomie a prezentace jejích výsledků k němu, možná nevědomky, implicitně přispívají.

			Většina ekonomů má proto pocit, že ve své práci mohou vycházet z představy, že volby, které lidé činí, odrážejí to, co skutečně chtějí – a že počet a důsledky dysfunkčních rozhodnutí jsou nicotné. Tento názor je konzistentní se zjištěním, že přinejmenším v rozvinutých zemích se většině lidí cíleně daří získávat to, co jim umožňuje uspokojovat jejich základní potřeby. Tato cílevědomost v nás může vyvolat přesvědčení, že odlišnosti při dosahování Pareto optimality skutečného blahobytu a Pareto optimality blahobytu v souladu se vkusem opice na našem rameni, nejsou důležité. Může k nim docházet – například jako důsledek smlouvy, kterou uzavřeme s klubem zdraví nebo nákupu inkoustové tiskárny – ale jedná se o výjimky; poznané preference jsou tudíž správné: ve většině případů.

			Pokud ale budeme o lovu na hlupáky uvažovat jako o obecném jevu – tak jako to činíme my – dospějeme k závěru, že se nejedná o občasnou nepřístojnost. Je všude kolem nás. Nejenom, že ovlivňuje mnohá rozhodnutí; v některých případech má značný dopad na blahobyt lidí. Příklady, které jsme použili v této knize, jsme pečlivě vybrali; chtěli jsme, aby nejenom ukázaly na možnou přítomnost lovu na hlupáky, ale také na to, že se jedná o všudypřítomný jev s celkově významnými dopady na náš ekonomický život. Jejich smyslem je čelit intuitivnímu pohledu tradiční ekonomie (nebehaviorální), který říká, že existence lovu na hlupáky ve výsledku nic příliš nemění, protože se většinou cílevědomě rozhodujeme pro to, co je pro nás dobré.

			Tím, že jsme lov na hlupáky – a s ním spojené chutě opice na našem rameni – učinili součástí konceptu všeobecné rovnováhy, jsme poukázali na to, co je přirozené pro každého, kdo uvažuje v intencích teorie všeobecné rovnováhy; posunuli jsme tak hranice současné behaviorální ekonomie, protože jsme do ní zakomponovali představu o nevyhnutelnosti lovu na hlupáky. Použijme ještě jednou náš „oblíbený příklad“. V situaci všeobecné rovnováhy bychom nalezli stánek společnosti Cinemon® na letišti tehdy, pokud by – za předpokladu, že tam obdobná nabídka chybí – byl ziskový. Pokud máme nějakou slabost – pokud existuje způsob, jak nás oklamat a učinit z nás objekt lovu na hlupáky – potom tam na nás bude čekat někdo, kdo to dělá. Stejně jako tam bude pekař a sládek a řezník – za předpokladu, že máme zdroje, jež nám umožňují zaplatit jim za to, že nám dodávají pečivo, pivo a maso – budou tam rovněž ti, kdož nás považují za lovnou zvěř. 

			Roubování příběhů

			Tato kniha přispívá k rozvoji behaviorální ekonomie ještě jedním způsobem. Behaviorální ekonomie staví na experimentálně ověřených poznatcích psychologů. Lidská představivost nás vede ke špatným, dysfunkčním rozhodnutím, jež spíše než naše skutečné chutě odrážejí vkus opice na našem rameni. Psychologové vypracovali seznamy těchto dysfunkčních motivací.

			Nepolemizujeme s tím, zda lidé tyto sklony mají či nikoli. Je tomu tak. Hlavním cílem této knihy je ukázat, že bychom měli tyto sklony chápat mnohem obecněji; a samozřejmě představit koncept rovnováhy při existenci lovu na hlupáky. Stejně jako ekonomové (viz problém obav týkajících se financí a doporučení Suze Orman v první kapitole) pracují s předpoklady o chování spotřebitelů (například, že si pečlivě zpracovávají rozpočet), psychologové – a behaviorální ekonomové, kteří kráčejí v jejich šlépějích – předpokládají, že ti, kdož přijímají rozhodnutí, tak činí na základě jednoho stejného „provozního programu“, že fungují ve stejném modu, obvykle postaveném na Cialdiniho poznatcích o psychicky podmíněných sklonech upřednostňovat to či ono. Tak jako ekonomové vložili nemalou dávku důmyslu do vymýšlení možných „překážek“, jimž čelí ti, kdož přijímají rozhodnutí, rovněž psychologové nelenili a sestavili působivý seznam možných podob „neracionálního“ chování. Podle našeho názoru, který sdílí většina sociologů a antropologů, ale takový seznam není bez problémů. Uvědomovat si, že se lidé chovají v souladu s tím či oním „seznamem“ sklonů, je skvělé; jenže možná se tak ve skutečnosti nechovají. Ekonomové, psychologové a badatelé v oblasti sociálních věd by měli přistupovat k tomu (a nejenom tomu), jak lidé uvažují, s širším záběrem: měli by brát v úvahu cokoli, co si lidé myslí, veškeré vědomé a podvědomé uvažování, jež je základem jejich rozhodování. 

			Jdouce ve stopách sociologů a kulturních antropologů, s přihlédnutím k tomu, co jsme zde uvedli, jsme nalezli velmi obecný způsob, jak postihnout mentální rámec (způsob uvažování), jež je základem lidského rozhodování. V druhé části této knihy jsme proto odvrhli dosavadní seznamy psychologicky podmíněných sklonů, které se v behaviorální ekonomii zabydlely; současně jsme v neutuchajícím crescendu přetvořili naši argumentaci tak, aby byla v souladu s tímto novým pohledem. Nadále bereme v úvahu psychologicky podmíněné sklony, nacházející se v základu dysfunkčního rozhodování; náš pohled je ale mnohem obecnější.

			K této vyšší míře obecnosti jsme dospěli na základě poznání mentálních rámců (způsobů uvažování), jejichž prostřednictvím vstupují informace do lidského rozhodování a prostupují ho. Nazvali jsme je „příběhy, které lidé vyprávějí sami sobě“. To nám poskytuje ještě jednu výhodu. Umožňuje nám to vidět – doslova a do písmene – jak k lovu na hlupáky ve většině případů dochází. Lovit hlupáky je způsob klamání, jež má za cíl někoho přimět, aby přijal rozhodnutí, které je ku prospěchu lovce, ale nikoli loveného. Protože naše rozhodnutí obvykle staví na příbězích, které vyprávíme sami sobě o své situaci, poskytuje nám to transparentní charakteristiku motivace, jež nám umožňuje pochopit, jak se všechno odehrává. 

			To, o čem zde píšeme, přináší do ekonomie novou proměnnou. Je jí příběh, který lidé sami sobě vyprávějí. Co víc – činí to myšlenku, že lidé přijímají rozhodnutí, jež mohu být na hony vzdálena tomu, aby maximalizovala jejich blahobyt, a že s příběhy, které lidé sami sobě vyprávějí, je možné snadno manipulovat, přirozenou součástí našeho uvažování. Stačí změnit to, na co lidé upírají pozornost (ústřední bod zájmu) a můžeme změnit rozhodnutí, jež přijímají.

			Shrnutí

			Tato kniha možná nepřináší nic, co by bylo možné nazvat „novou ekonomií“. Pokud bychom chtěli vymyslet novou ekonomii, nebyli bychom ani přesvědčiví, ani bychom neměli pravdu. Naším cílem bylo něco jiného. Chtěli jsme ukázat, že existence lovu na hlupáky nás vede k poměrně odlišným závěrům, než jaké obvykle přináší dosavadní, „stará“ ekonomie. Moderní hospodářství s jeho vcelku svobodnými trhy přináší nám, kteří žijeme v rozvinutých zemích, životní úroveň, jakou by nám záviděly všechny předešlé generace. Neklamme ale sami sebe. Spolu s tím nám přináší také klamání a s ním spojený lov na hlupáky. A ten má pro náš blahobyt a pocit spokojenosti své důsledky. 

		

	
		
			Poděkování
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			Tato kniha je o manipulaci, podvádění a klamání, ale musíme uznat, že na světě existuje také mnoho – a to opravdu mnoho – dobrého. Svět je plný hrdinů, o nichž jsme hovořili v kapitole 11. Mnoho takových velkorysých hrdinů bylo základem pro tuto knihu. 

			Jedním z velkých potěšení, které nám její psaní přineslo, je možnost v samém závěru poděkovat mnoha lidem, kteří k jejímu vzniku přispěli. Tato kniha není výsledkem práce dvou autorů, kteří sedíce osamoceně v místnosti se trápí tím, co by měla obsahovat věta, kterou se právě chystají napsat. Právě naopak. Myšlenky obsažené v této publikaci a práce, která vedla k jejímu vzniku, jsou do značné míry kompilací všeho, co jsme se dověděli a čemu jsme se přiučili od našich přátel, obzvláště těch, kteří se pohybují ve stejné sféře odborného zájmu jako my, a od našich skvělých asistentů, kteří nám pomáhali s výzkumem. 

			Jako prvním bychom chtěli poděkovat našim kolegům, jejichž fundamentální myšlenky nalezly místo na stránkách této knihy.

			Prvním je Paul Romer, jenž společně s Georgem napsal článek na téma drancování, nazvaný „Looting: The Economic Underworld of Bankruptcy for Profit“. Kapitoly 9 a 10 pojednávající o krizi S&L a nekvalitních bondech jsou přepracovanou verzí tohoto článku, přizpůsobenou požadavkům a stylu této knihy. Jsme Paulovi zavázáni, že nám to umožnil. Další téma této knihy – narace – je rovněž výsledkem spolupráce s dalším Georgeovým spoluautorem. Při práci na publikaci Identity Economics, kterou napsal společně s Rachel Kranton, se mimo jiné zabývali rolí příběhů, které lidé vyprávějí sami sobě – příběhů o tom, kým jsou a co by měli a neměli dělat; zkoumali, jak se tyto příběhy stávají základem motivace lidí. Přestože se v mnohém shodujeme a máme na řadu věcí obdobné názory, Bob nezávisle na spoluautorovi této knihy objevil a popsal roli „příběhů“, obzvláště pokud se jedná o finanční krizi, ve své předešlé knize Irrational Exuberance (Neracionální bujarost) věnované fungování trhů aktiv. Role narací, která je možná tím nejdůležitějším, co si je možné z této knihy vzít, je tudíž výsledkem setkání dvou myšlenkových proudů. Oba dva jsme Rachel za všechno nesmírně vděčni. Naše díky náleží rovněž spoluautorovi článku „Lemons with Naïveté“, který společně s Georgem napsal Hui Tong, a v němž se zabývají problémem rovnováhy při existenci informačně ukotveného lovu na hlupáky. Z této práce jsme několik let vycházeli při našich seminářích nazvaných Phishing for Phools.

			Naše poděkování patří rovněž spoluautorovi Boba, s nímž jsme se potkali na společné konferenci US National Bureau of Economics Research a Institutu světové ekonomie a mezinárodních vztahů IMEMO Svazu sovětských socialistických republik organizované v roce 1989 v Moskvě. Maxim Boycko a Bob pokračují v tehdy započaté spolupráci zaměřené na problémy postojů veřejnosti a vztahu k trhům dodnes – s cílem odhalit roli sociálních norem a postojů na fungování trhu provádějí srovnávací studie různých zemí.

			Na podzim roku 2012 jsme postoupili při psaní rukopisu této knihy tak daleko, že Bob usoudil, že nastal čas zaměstnat asistenty, kteří by nám pomáhali s výzkumem. Na jeho inzerát zareagovalo asi osmdesát zájemců. Tři studenti bakalářského studia na Yale, jimž jsme tuto pozici nabídli a přijali ji, měli na této knize lví podíl. Nejenom že nám pomáhali s výzkumem, ale také, společně Peterem Doughertym z nakladatelství Princeton University Press, celou knihu redakčně zpracovali. Měli, a ne jednou, za úkol celou publikaci projít a ohodnotit každou kapitolou, každou část každé kapitoly, každý odstavec. Hodnocení, jehož se nám od nich dostalo, nebylo pokaždé to nejlepší, obzvláště pokud se jednalo o moderní standardy klasifikování inflace; trpělivě nám objasňovali, proč bylo toto nízké hodnocení na místě a rozhovory, jež jsme vedli, nám pomáhali dostat se ze zaběhaných kolejí uvažování. Všichni bez rozdílu jsou skutečně výjimeční.

			Victoria Buhler přijala tuto práci, když byla v prvním ročníku. Byla natolik výjimečná, že David Brooks jí věnoval sloupek v New York Times, v němž se velmi pochvalně vyjádřil o eseji, kterou napsala v rámci kurzu na Yale. Když dokončila studium a přešla na Cambridge, i nadále s námi pracovala na této knize. To bylo v roce, kdy Bob obdržel Nobelovu cenu, což člověka plně zaměstná přinejmenším na několik měsíců; Victoria sehrála obzvláště významnou roli, pokud šlo o to ho zastoupit. Jejím zájmem je mezinárodní politika, a George je natolik přesvědčen o jejích schopnostech a nadání, že jí jednou napsal email, který nezačínal jestliže, ale jednou „až budeš ministryní zahraničí“.

			Diana Li je dalším z původních tří asistentů. Zjistili jsme, že se jí můžeme zeptat na cokoli, požádat jí, aby splnila cokoli – a ona to udělá. Vypadalo to, že pokud existují nějaké zábrany, jsou pokaždé na naší straně. Pokaždé jsme se obávali, že toho po ní možná chceme příliš mnoho. Diana je skvělá diskutující, psala pro Yale Daily News, kde se věnovala zprávám z městské radnice, a jejím hlavním oborem studia je ekonomie. Nedávno nám jednoho dne oznámila, že odjíždí na mistrovství světa v debatování v Malajsii. Vždy se věnovala takovým věcem. Každý čtenář této knihy bude těžit z toho, s čím do ní přispěla. Umí naprosto báječně vést rozhovory, a její plány na to, jak tuto knihu přivede k životu, nás neustále rozesmávaly. Časopis Glamour ji jednou požádal, aby kandidovala na cenu, kterou uděluje. V jejím zastoupení jsme napsali dopis, jímž jsme ji chtěli podpořit, ale cenu nakonec nezískala. V Glamour zjevně nevědí, co to znamená mít osobní kouzlo a přitažlivost. Pro nás je takovým člověkem Diana Li.

			Jack Newsham se rovněž řadí k původním třem asistentům. Stejně jako Diana a Victoria, i on výrazným dílem přispěl k této knize. Vedl pro nás rozhovory; jeho poznámky a názory, týkající se editace celé publikace, byly neocenitelné a pokaždé na místě. Obzvláště důležitou roli měla jeho práce na kapitole o reklamě, protože obrátil naši pozornost k Hardingovi a kampani, kterou společně s Laskerem jako šéfem kampaně vedl – což bylo přesně to, co jsme potřebovali a mimořádně dobře zapadlo do této publikace. Na Yale se Jack chystal stát zpravodajem, a tyto schopnosti vnesl do naší práce. Po ukončení studia nastoupil na vytoužené místo do deníku Boston Globe, což je v současnosti, kdy je bohužel míst v novinách tak málo, velmi vzácné. Jsme velmi rádi, že Jack s námi dva roky pracoval na této publikaci.

			V pozdějších etapách práce na této knize nás skvělými redakčními komentáři a postřehy zásoboval při práci na rukopisu a při kontrole správnosti údajů v kapitolách 4 a 8 Stephan Schneeberger. Jsme mu za to velmi vděčni; stejnou práci odvedl neméně dobře při kontrole údajů v úvodu a prvních třech kapitolách. V samém závěru prací na knize Denitz Dutz s odvahou a neústupností sobě vlastní znovu prověřil úplně všechno, co je v ní obsaženo. Madeleine Adams po šest týdnů, v květnu a červnu roku 2015, provedla závěrečné redakční úpravy. Rukopisu, který jsme jí předali, tak téměř na všech místech dodala na eleganci, půvabu a vytříbeném vkusu.

			Myšlenky, které tato kniha přináší, jsou koláží toho, čemu jsme se naučili, čemu jsme naslouchali, během našeho života ekonomů. V tomto směru patří naše díky čtyřem dalším lidem. Daniel Kahneman (ano, ten Kahneman) nám před nějakými pětadvaceti, třiceti lety řekl, že psychologie se vyznačuje tím, že lidi považuje za nedokonalé stroje. Práce psychologů spočívá v tom, říkal nám, zjistit, kdy a jak bude tento stroj nefunkční. Naproti tomu základním konceptem ekonomie je rovnováha. Domníváme se, že tato kniha tyto dva pohledy obsahuje a spojuje. Richard Thaler, s nímž Bob již čtvrt století organizuje semináře behaviorální ekonomie, je dalším člověkem, který měl vliv na to, co děláme. Před více než dvaceti lety nám navrhnul, abychom pracovali spolu. Dal nás dohromady. Jsme mu za to nesmírně vděčni. Mario Small a Michele Lamont nás přivedli k tomu uvažovat o tom, jak lidská rozhodnutí do značné míry závisí spíše na našem podvědomí než na vědomém uvažování. Usoudili jsme, že to nás činí manipulovatelnými; tento poznatek představoval klíčový krok na cestě, na jejímž konci byla tato kniha.

			Peter Dougherty z nakladatelství Princeton University Press tuto knihu nejenom editoval, ale byl nám po celou dobu skvělým přítelem; bez jeho redaktorských postřehů a dobrého úsudku, jimiž obracel naši pozornost k tomu, na co se máme zaměřit, a proč bychom to měli udělat, by tato kniha nikdy nevznikla. Například obrat CO-BY-NIKDO-NEJSPÍŠ-NECHTĚL, který jsme použili v předmluvě, pochází z jeho dílny a vyplynul z našich rozhovorů.

			Ke zrodu této knihy přispělo mnoho dalších lidí, obzvláště pak Georgovi kolegové z Mezinárodního měnového fondu, kde po čtyři roky, od října 2010 do října 2014, pracoval na jejím rukopisu; dále se na jejím vzniku podíleli Bobovi kolegové z Yale University. K těmto kolegům a přátelům patří Vivek Arora, Michael Ash, Larry Ball, Roland Benabou, Olivier Blanchard, Irene Bloemraad, Nyla Branscombe, Lucia Buono, John Campbell, Elie Canetti, Karl Case, Philip Cook, William Darity, Stefano DellaVigna, Rafael Di Tella, Avinash Dixit, Curt Eaton, Joshua Felman, Nicole Fortin, Pierre Fortin, Alexander Haslam, Catherine Haslam, John Helliwell, Robert Johnson, Anton Korinek, Larry Kotlikoff, Andrew Levin, Annamaria Lusardi, Ulrike Malmendier, Sendhil Mullainathan, Abhinay Muthoo, Philip Oreopoulos, Robert Oxoby, Ceyla Pazarbasioglu, Shelley Phipps, Adam Posen, Zoltan Poszar, Natasha Schüll, Eldar Shafir, Carl Shapiro, Dennis Snower, Michael Stepner, Joseph Stiglitz, Phillip Swagel, George Vaillant, Teodora Villagra, Jose Vinals, Justin Wolfers, Peyton Young.

			Svoji práci jsme představili na University of Massachusetts Amherst, University of California - Berkeley, Duke University, George Washington University, Georgetown University, Johns Hopkins University, University of Maryland, Princeton University (v rámci Bendheim Lectures in Finance) a University of Warwick; dále pak v Canadian Economic Association, International Monetary Fund, World Bank, Institute for New Economic Thinking, Peterson Institute, Union Theological Seminary a Social Interactions, Identity and Well-Being group of the Canadian Institute for Advanced Research.

			Bob tuto knihu zařadil do své výuky v kurzu Behaviorální a institucionální ekonomie na Yale University, jenž nabízí the Graduate School, the Law School, and the School of Management. Zpětná vazba od studentů, přinášející rozličné a neotřelé pohledy, se ukázala užitečná. 

			George by rád poděkoval Mezinárodnímu měnovému fondu za podporu, jíž se mu coby hostujícímu profesorovi dostalo v období od října 2010 do října 2014, a dále Georgetown University, kde pobýval od listopadu roku 2014. Rád by poděkoval rovněž Canadian Institute za štědrou finanční podporu jemu a Social Interactions, Identity and Well-Being group, jež byla hlavním zdrojem inspirace pro tuto publikaci.

			Naše rodiny nám byly zdrojem povzbuzení; obzvláště pak naši synové-ekonomové – Robby Akerlof, jenž v současnosti působí na Warwick University, a Ben Shiller, který momentálně pracuje na Brandeis University, stejně jako Derek Shiller – filozof působící na University of Nebraska, Omaha. V naší práci nás po čtyři roky podporovala Virginia Shiller, jíž jsme se po celou dobu ptali na její názory: tato myšlenka, ano či ne; Virginia se na vzniku této knihy podílela i svými vlastními myšlenkami. Na závěr bychom chtěli poděkovat našim administrativním pomocníkům, jimiž byli Bonnie Blake, Carol Copeland, Shanti Karunaratne a Patricia Medina, kteří nám pomáhali nalézt čas na práci spojenou s psaním této knihy.
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			Úvod 
Předpokládejte, že jste manipulováni: rovnováha při existenci lovu na hlupáky

			1. Pokud jde o příběh Evy – a fundamentální názor obsažený v této kapitoe a v celé knize – neuškodí o rozhovoru Evy s hadem uvažovat jako o nastolení rovnováhy, kdy had cíleně využívá příležitost, jež se mu naskytla. Co víc, řekli bychom, že cíleně a promyšleně na Evu čekal – a že si předem v duchu připravil nabídku, kterou jí učiní. Z mnoha zvířat v zahradě to byl právě děsivý had – a ne nějaké nevinné stvoření jako králík nebo žirafa – kdo se čistě “náhodou” právě nacházel u jabloně. Lovec hlupáků tam byl plánovitě a cíleně. Nebyla to tudíž žádná náhoda (což je ústředním tématem této kapitoly). To, že na sebe narazili, bylo přesně tím, co bychom očekávali při lovu na hlupáky. Na tomto místě bychom chtěli poznamenat, že doslovný výklad by mohl říkat, že “prvním příběhem obsaženým v Bibli” je samotný akt stvoření. Výzkum na Googlu ale ukazuje, že naše pojetí, v němž považujeme snězení jablka za „první příběh obsažený v Bibli”, není nikterak neobvyklé.
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