Jak to je
s relativitou

PROC JE VSECHNO
RELATIVNi—
| KDYZ BY NEMELO
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dyz jsem onehdy brouzdal po internetu (samoziejmé vyhradné z pra-
covnich ditvodu), narazil jsem na strdnkdch ¢asopisu 7he Economist na
zajimavy inzerdt (viz obr. 1).

Economist.com PREDPLATNE

Vitejte v Ctenarském centru ¢asopisu The Economist
Zvolte typ predplatného, které si chcete poridit nebo prodlouzit.

O Internetova verze Economist.com - 59.00 $
Online pfistup k Economist.com na cely rok.
Zahrnuje archiv vSech ¢lankd od roku 1997!

O Tisténa verze — 125.00 $
Casopis The Economist komfortné doruéeny
aZz k vas§im domovnim dvefim!

] Tisténa & internetova verze - 125.00 $
TiStény Casopis a online verze v jednom!
Samoziejmé i véetné archivu vSech ¢lankd od roku 1997.
Obr. 1

Prvni nabidka — online verze za 59 dolarti — vypadala docela rozumné.
Druhd moznost — papirové vydani za 125 dolarti — se mi naopak zdéla dost
drahd.

Pak jsem si ale pfecet] tieti nabidku: obé verze dohromady za 125. Jak,
prosim? Radéji jsem si znovu ovéfil vSechny tfi cenovky, abych se ujistil, Ze
se nemylim. Kdo by si proboha koupil jenom tisténé vyddni, kdyz za stej-
nou cenu mize mit i internet? Samozfejmé to mohl byt obycejny preklep,
ale to mi k Economistu moc nesedélo. Lidem z Economistu to docela péli, to
mi mizete véfit, a navic maji i britsky smysl pro humor a drobn4 rostéctvi.
Jsem si jisty, Ze sviij cenik takto navrhli schvélné a Ze mé tim cheéli trosku
zmanipulovat. Myslim, Ze si prili, abych pfesko¢il prvni moznost (kterd
by se jinak kazdému uzivateli internetu zddla nejlogic¢téjsi) a abych zaskrtl
tieti polozku: internet a tisk.

Jak mé ale mohli zmanipulovat? Inu, marketingovi kouzelnici z Eco-
nomistu (Gplné je vidim s ©émi jejich skolnimi kravatami a sportovnimi
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saky) asi dobfe rozuméji nasemu chovdni a chipou, ze lidé se skoro nikdy
nerozhoduji podle absolutnich ¢isel. Nemdme v sobé zabudované zddné
absolutni vahy, které by ndm fikaly, jakou maji véci hodnotu. Misto toho
porovnivdme zbozi mezi sebou. Nikdo z nds napfiklad nevi, jak4 je sprdv-
nd cena Sestivalcového auta. Vsichni ale tusime, ze by mélo byt drazsi nez
tytvélcové.

Ale zpét k Economistu: je tézké se rozhodnout, jestli je lep$i ¢isté inter-
netovd verze za 59 nebo papirovd verze za 125 dolarti. Ale zato je ndramné
snadné poznat, ze kompletni bali¢ek web + papir za 125 je lepsi nez jen
papir za tutéz cenu. Vlastné by se dalo fict, Ze internet je tomto balicku
Gplné zdarma! No nekupte to za tu cenu, pani! Presné to od nds chtéji
koumdci z Economistu slySet. Musim ptiznat, ze kdybych si predplatné
opravdu potizoval, tak nejspis sdhnu po tom nejdrazsim balicku. (A jak
jsem ovéril vyzkumem na velkém vzorku respondentd, udélala by to vée-
sina lidi).

O co tu jde? Za¢nu jednim velice jednoduchym postiehem. Vétsina
lidi nevi, co chce, dokud to neuvidi v kontextu s ostatnimi vécmi. Nevime,
jaké kolo si koupit — dokud neuvidime borce na Tour de France, ktery $tast-
né zvedd nad hlavu bicykl jedné konkrétni zna¢ky. Nevime, jakou zvuko-
vou aparaturu si mame vybrat — dokud neuslysime bedny, které zni o tfidu
lépe nez vsechny ostatni v prodejné. Nevime dokonce ani to, co si pocit
s vlastnim Zivotem — dokud nenajdeme pfibuzného nebo pfitele, ktery ndm
poslouzi jako vzor. Vsechno je relativni. Stejné jako pilot, ktery se pokousi
pfistdt v noci, i my potfebujeme na obou stranich ranveje svétla, kterd nds
navedou na spravnou drihu.

Vratme se ale k nasemu Economistu. Rozhodnout se mezi internetovou
a tisténou verzi chce trosku premysleni. A pfemysleni boli. Proto ndm liéci
z Economistu dali nabidku, o které viibec premyslet nemusite — papirovou
i online verzi v jednom.

Manazefi Economistu ovsem nejsou jedini, kdo na tenhle trik pfisli. Vez-
méte si Sama, vyfe¢ného chlapika z teleshoppingu. Pouzivd Gplné stejné
metody, kdyZ ndm nabiz{ tfi rizné televize za tfi razné ceny:

— Sylvania s dhlopfickou 48 cm za 210 dolaru,
— Sony s thlopfi¢kou 66 cm za 385 dolard,
— Samsung s thlopti¢kou 82 cm za 580 dolara.
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Kterou z televizi byste si vybrali? Sam vi, Ze pro zdkaznika je tézké spo-
¢itat si skute¢nou hodnotu téchto nabidek. Je Samsung opravdu o tolik
lepsi nez Sylvania, aby mohl stdt o 370 dolara vice? Tézko fict. Nicméné
Sam si uz ddvno vsiml, ze kdyz ddte lidem vybrat ze tii véci, vyberou si
vétsinu tu prostfedni. Stejné jako letadlo, které pfistdvd mezi dva svételné
pruhy. Takze jakou televizi Sam nabidne za prostredni cenu? Spravné — tu,
které se chce rychle zbavit!

Sam pochopitelné neni jediny filuta, ktery tohle ovlddd. V New York
Times neddvno psali o jistém Greggu Rappovi, ktery se zivi poradenstvim
pro majitele restauraci. Sestavuje menu, kombinuje jidla a urcuje ceny tak,
aby kuchyné vyndsela. Gregg vi, jak $lo vloni na odbyt jehnéci a jestli si le-
tos polepsilo, nebo ne. Vi také, jestli Iépe fungovalo jehné¢i s rizotem, nebo
s bramborami. Samozfejmé je mu také zndmo, co to udélalo s objedndvka-
mi, kdyzZ se cena hlavniho jidla zvysila z 39 na 41 dolara.

Jeden z Rappovych poznatku fikd, ze pro restaurant je vyhodné mit
v menu alespon jedno porddné drahé jidlo — i kdyz si ho nikdo neobjednd.
Pro¢? Protoze lidé si obvykle nevyberou tu nejdrazsi polozku v menu, ale
ridi sdhnou po té druhé nejdrazsi. Kdyz tedy majitel restaurace pfidd na
listek néjaké velmi drahé jidlo, povzbudi tim ve skute¢nosti poptdvku po
druhém nejdrazsim pokrmu. A ten muiize byt chytie sestaven tak, aby z néj
restaurace méla nejvys$si moznou marzi.'

Zkusme si tedy znovu projit nabidku ¢asopisu Economist. Jak si vzpomi-
nate, zdkaznik mél tfi mozZnosti:

1. Jenom internet za 59 dolart.
2. Jenom tisk za 125 dolaru.
3. Tisk i internet za 125 dolara.

Predlozil jsem tuto volbu stovce studentt MIT Sloan School of Mana-
gement a rozlozeni bylo nésledujici:
1. Jenom internet — 16 zjemca.
2. Jenom tisk — 0 zdjemct.
3. Tisk a internet — 84 zdjemca.

Jak vidno, studenti Sloan MBA nejsou zddni truhlici. Vsichni dokdzali
rozpoznat, ze nabidka ¢islo dvé neni Zddné terno. Nicméné i oni se touto
nabidkou nechali zmanipulovat — prévé proto, ze plni funkci ndvnady.
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Predstavme si, jak by inzerdt vypadal, kdybychom ndvnadu odstranili
(viz obr. 2).

Economist.com PREDPLATNE

Vitejte v Ctenarském centru casopisu The Economist
Zvolte typ predplatného, které si chcete pofidit nebo prodlouZit.

O Internetova verze Economist.com — 59.00 $
Online pfistup k Economist.com na cely rok.
Zahrnuje archiv vS§ech ¢lankd od roku 1997!

[ Tisténa & internetova verze — $125.00
TiStény Casopis a online verze v jednom!
Samoziejmé i véetné archivu vSech ¢lanki od roku 1997.

Obr. 2

Odpovidali by studenti i nadile stejné? Zvolilo by 16 studentd opét in-
ternet a 84 kombinaci internet plus tisk?

Zdilo by se to logické. Odstranili jsme pfece jen prostfedni moznost,
kterou si pfedtim stejné nikdo nezvolil. Neni divod ¢ekat zménu, neni-liz
pravda?

Neni! Tentokrit to dopadlo uplné jinak: 68 studenti si koupilo ¢isté
internetovou verzi za 59 dolart. A jenom 32 (pfedtim 84) respondentt se
rozhodlo pro drazsi kombinaci za 125 dolart.*

Jak je mozné, Ze tak snadno zménili ndzor? Nic raciondlniho v tom ne-
bylo, to mi véfte. Byla to pravé nase ndvnada — ,slepd® fadka ¢islo dvé — kte-
rd predtim prfesvédéila 84 studentd, aby zaskrtli nejdrazsi bali¢ek. Stacilo
odstranit ndvnadu a zdjem o tuto varjantu prudce poklesl —z 84 na 32.

Vypadd to nelogicky, ale dalo se to predpoveédét. Jak?

Dobte ze se ptite.

* Pokud v textu zminim, Ze podminky jsou odli$né, mdm vzdy na mysli statisticky

vyznamnou odli$nost. Této zdsady se budu drzet v celé knize. Jestli vds zajim4 detail-
néji statistickd analyza, odkazuji vds na ptivodni akademické studie.
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Ukazme si nejdfiv na jednoduché ilustraci, ze vSechno je relativni
(viz obr. 3).

Jak vidite, ¢erny kruh uprostied se zdd pokazdé jinak veliky. Vlevo ndm
pfipadd vétsi, vpravo jako by se smrsknul. Ve skute¢nosti je ale na obou
obrdzcich na milimetr stejny, jen jeho relativni rozmér se méni podle toho,

Vypad4 to jako pouhd hficka, ale ve skute¢nosti je to péknd ukdzka
toho, jak pracuje nd$ mozek. Nemtizeme si pomoci: kazdou véc viimdme
vzdy jen ve vztahu k jejimu okoli. Plati to nejen pro hmotné pfedméty jako
toustovace, bicykly, sténata, restaurace a milované pritelkyné, ale i pro zd-
zitky (dovolené, vzdélani), pocity, ndlady a ndzory.

Novou prici vzdy srovndvdme s tou starou, letosni dovolenou s tou lon-
skou, svou manzelku s manzelkami jinych, draz$i vino s levnéjsim. V sou-
vislosti s touto relativitou si vzdycky vzpomenu na scénu z filmu Krokodyl
Dundee. Paul Hogan tu narazi na newyorského chuligdna, ktery na néj
vytdhne svou kudlu. ,Tomuhle fikd$ naz?“ ptd se nevéficné nds hrdina,
zatimco vytahuje z boty svou vlastni monstrézni ¢epel. , Tohle,” zasklebi se

¢im ho oblozime.

‘e:

%oe®

Obr. 3

Paul, ,,z0hle je niz!“

Relativita se (relativné) snadno chdpe. Vétsina lidi ale zapomind na
jeden jeji aspekt: v praktickém Zivoté rddi srovndvame véci, které lezi vedle
sebe, ale hlavné véci, které se srovndvaji snadno. A naopak se vyhybdme
srovndnim, u kterych je potfeba pfilis pfemyslet.
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Jestli vdim to pfipadd matouci, ddm vdm priklad. Reknéme, e si chce-
te koupit dim na venkové. Realitni agent vdm nabidne tfi domy, z nichz
kazdy md néco do sebe. Dva jsou tradi¢ni a trosku staromédni, jeden je
naproti tomu velmi moderni. Vsechny jsou zhruba stejné velké, vsechny
maji stejné zddouci polohu a jediny rozdil spocivd v tom, Ze jeden z téch
dvou tradi¢nich domd (ndvnada) md trosku horsi stfechu a majitel kvali
tomu slevil pdr desitek tisic.

Ktery z nich si vyberete?

Je velmi pravdépodobné, ze nezvolite hypermoderni dim ani ten tradi¢-
ni, ktery potiebuje novou stfechu. Jestli jste jako vétsina lidi, vyberete si tra-
di¢ni dam s dobrou stiechou. Pro¢? Vysvétleni neni zrovna moc raciondlni.
Jak uz vime, rddi se rozhodujeme na zdkladé srovndni. O tom modernim
domé moc nevime — nemdme ho s ¢m srovnat, takze ho v duchu odsune-
me stranou. Zbyvaji dva starsi domy — a ty srovnat dovedeme. Jeden md
zachovalejsi stiechu, takze se ndm zd4 lepsi. Proto ho nakonec upfednost-
nime — a moderni diim i tradi¢n{ stavbu s déravou stfechou odmitneme.

Zkusime si to jesté ukdzat na dalsi ilustraci (viz obr. 4).

A A

vlastnost 1
vlastnost 1

vlastnost 2 vlastnost 2

Obr. 4

Nalevo vidime dva pfedméty, z nichz kazdy md lepsi jinou vlastnost.
Predmét A je lepsi ve vlastnosti ¢islo 1 — napfiklad v kvalit¢ konstrukee.
Predmét B je zase lepsi ve vlastnosti ¢islo 2 — napiiklad v cené. V kazdém
piipadé se jednd o dvé zcela odlisné moznosti a vybrat mezi nimi nenf jed-
noduché. Co kdyz ale pfidime dal$i moznost (-A), jak je vidét na grafu
vpravo? Pfedmét -A je docela podobny pivodnimu predmétu A, ale je
o trochu hor$i. Tim se srovndni nidramné zjednodusuje. Tim, Ze jsme pfi-
dali -A jako ndvnadu, vytvorili jsme umélé srovndni, ze kterého A vychdzi
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jako vitéz. A to nejen v rdimci A a -A, ale i celkové. Znamend to, Ze pouhé
zatazeni volby - A do seznamu (i kdyz si ji nikdo nevybere) zvysi sance, ze
zdkaznici zvoli A.

Pripomind vdm tento proces néco? Ale jist¢ — inzerdt z Economistu,
kterym jsme zacali. Tamni experti nevédéli, jestli chceme spi$ internet
nebo tisténou verzi. Ale zato védéli, ze kombinace web + tisk se ndm
bude zddt lepsi nez samotny tisk, a ze tedy nejspi$ sihneme po nejdrazsi
moZnosti.

A tady je dalsi ptiklad toho, jak funguje ndvnada. Reknéme, e pldnu-
jete libdnky v Evropé. Chcete si uzit pofddnou romantiku, a tak se rozho-
dujete mezi Pafizi a Rimem. Cestovni kanceldi vdm predlozi nabidky pro
obé mésta, pti¢emz v cené jsou letenky, hotel, vyhlidkovy okruh méstem
a polopenze. Ktery zdjezd si vyberete?

Pro vétinu lidf je to po &ertech tézké rozhodovini. Rim m4 své Kolo-
seum, Pafiz zase Louvre. Obé mésta nabizeji romantické prochédzky, po-
hdadkovou kuchyni a prvotfidni nikupy. Neni to jednoduchd volba. Ale
feknéme, ze vim cestovni agent ptihodil dalsi nabidku: Rim bez stravova-
ni. Tuto volbu budeme oznacovat jako ~Rim neboli ndvnada.

Kdyz srovndte vsechny tii nabidky (Pafiz, Rim, -Rim), usoudite, %e
obé mésta s polopenzi jsou velmi likavd, ale Rim bez jidla neni nic moc.
Tahle osizen4 nabidka (- Rim) zptsobi, Ze se vim piivodni Rim s polopenzi
najednou za¢ne jevit jako mnohem ldkavéjsi. Dokonce si asi feknete, Ze je
to lepsi volba nez Pafiz a ze nem4 cenu se trdpit dal$im srovndvanim. Suma
sumdrum, je velmi pravdépodobné, ze si pro svou cestu nakonec vyberete
Rim s polopenzi — a to hlavné kvuli predhozené ndvnadé, kterd sama o so-
bé neni nijak atraktivni.

Kdyz jste ted vidéli, jak ndvnada ovliviiuje rozhodovani, za¢nete
si asi vS$imat, ze v praxi se tyto situace objevuji ne¢ekané ¢asto. Ndvnada
muze dokonce zasdhnout i do tak delikdtniho procesu, jako je volba zivot-
niho partnera. Popi$u vdm experiment, ktery jsem na toto téma provedl.

Jak asi vite, u¢im na MIT. Jednoho sychravého dne jsem pozddal sku-
pinu studentd, zda bych si je nemohl vyfotit pro védecké tcely. Neéktefi
rezervované odmitli, vétSina se ale usmdla a fekla — pro¢ ne? Brzy jsem mél
po kupé sedesdt portrét — tficet muzi a tficet Zen.
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Pak jsem poprosil zase jiné své studenty, aby obrizky spdrovali pod-
le fyzické krasy — krdsného muze s jinym krdsnym muzem, krdsnou
divku s jinou krdsnou divkou, méné vzhledného mladika s jinym méné
vzhlednym mladikem. Vznikly pdry, které vypadaly jako skolni Brad Pitt
s Georgem Clooneym, ale i pary ve stylu Woodyho Allena a Dannyho
DeVita. Z téchto triceti para jsem pak vybral sest dvojic, u kterych byla
fyzickd pritazlivost nejvice vyrovnana.

Pak jsem se na chvili stal doktorem Frankensteinem a upravil jsem
vzhled vSech modelt podle svého. Ke kazdému z dvandcti obrdzkt jsem
vytvoril osklivéjstho dvojnika. Tu jsem trochu zvétsil nos, tu jsem rozhodil
symetrii oi, jinde jsem pridal néco akné nebo ubral na vlasovém porostu.

Kdyz jsem skon¢il, mél jsem $kolniho Brada Pitta v jeho nejlepsi for-
mé (A), skolniho George Clooneyho taktéz v nejlepsi fazoné (B), ale také
Brada Pitta s ujizdéjicim okem (-A) a George Clooneyho s prilis velkym
nosem (- B). Stejnou proceduru jsem zopakoval i s méné atraktivnimi pry.
Ml jsem Woodyho Allena v jeho typickém vzhledu (A), ale i Woody-
ho s nehezkyma oc¢ima (-A), normédlniho Dannyho DeVita (B) i DeVita
s jesté neforemnéjsi postavou (- B).

Pro kazdou z dvanicti fotek jsem tedy mél béznou verzi i verzi osklivej-
$i — ndvnadu. Abyste si to lépe predstavili, podivejte se na obrézek 5. Zde
v knize jsem samoziejmé nepouzil tvéfe skuteénych studentd MIT, ale po-
¢itatem vytvorené obliceje.

Koneéné nadesel ¢as pro hlavni ¢dst mého pokusu. Vzal jsem vsechny
obrdzky a $el na schiizi studentské unie. Tam jsem kazdému studentovi dal
tii fotky a poprosil jej (nebo ji), aby zaskrtli toho, s kym by sli na rande.
Néktefi méli normdlni obrdzek A, jeho osklivéjsi verzi -A a normdlni ob-
rdzek B. Jini zase dostali normdlni obrdzek B, jeho méné ldkavou podobu
- B a normdln{ obrdzek A.

Typickd sada mohla napftiklad obsahovat bézného Clooneyho (A), osk-
livého Clooneyho (-A) a bézného Pitta (B). Druh4 sada se sklddala z béz-
ného Pitta (B), osklivého Pitta (-B) a bézného Clooneyho (A). Kazdému
respondentovi jsem predlozil muzskou nebo Zenskou sadu — zcela podle
jeho preferenci. Pak uz byl kol jasny: zakrouzkovat osobu, s kterou by
si tdzany nejradéji dal schizku. Néjakou chvili to samozfejmé trvalo, ale
nakonec jsem rozdal pres Sest set takovych dotaznika.
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Pro¢ jsem to délal? Chtél jsem ovérit, zda pfitomnost ndvnady opét do-
kaze ovlivnit rozhodovéni. Kdyz poslucha¢i uvidi osklivou verzi Brada Pit
ta (-A), pfiméje je to k tomu, aby dali pfednost normdlni verzi Brada Pitta
(A) pted normdlni verzi Geroge Clooneyho (B)?

Znovu pfipomindm, Ze se v zddném piipadé nejednalo o obrizky ho-
lywoodskych hvézd. Verze A i B ukazovaly béiné studenty MIT. Vzpo-
mindte, jak pouhd pfitomnost klasického domu se $patnou stiechou vedla
k tomu, ze si lidé vybrali klasicky dim s dobrou stfechou a dali mu pfed-
nost pred domem modernim? A jak v ptipadé Economistu vedla neatraktiv-
ni volba , tisténd verze za 125“ k tomu, Ze vsichni brali radsi , tisk i internet
za 125°? Vzdy to bylo proto, ze ,,ndvnada” poskytla lidem dilezity srovnd-
vaci bod a ulehila tak mozku praci. Zajimalo mé, zda i vybér partnera pro
rande se fidi stejnou logikou.

Uz ted vdim mzu fict, Ze odpovéd zni ,ano, fidi“. Kdyz jsem lidem ukd-
zal normdlni obrdzek A, jeho osklivéjsi verzi - A a dal$i normdlni obrizek
B, vybrali si jako svého favorita A, protoze na rozdil od B méli k dispozici
stovndni. A rozhodné to nebyl Zddny tésny vysledek — dopadlo to tak v pét-
asedmdesdti procentech piipadi.

Pro¢? Nez si fekneme vice o ndvnadich a jejich pasobeni, povim vdm
néco o relativné novém kuchynském spotfebici — o domdci pekdrné chle-
ba. Kdyz firma Williams-Sonoma poprvé pfedstavila pekdrnu za 275 do-
lart, nebyl o ni zadny velky zdjem. Co to vlastné pece a jak, fikali si lidé?
Je 275 dolarti dobra cena, nebo ne? A potfebuju jd viibec domdci chleba?
Nemdm si za ty penize koupit radéji kvalitni kdvovar? Vsechny tyto otdzky
vedly k tomu, ze lidé si domdci pekdrny neoblibili a prodeje byly nizké.

Firma si neuspokojivych vysledkti vSimla a povolala vyzkumnou agen-
turu, kterd navrhla feseni: uvést na trh dal$i model pekdrny, ktery bude
nejen vétsi, ale také o polovinu drazsi nez ten pavodni.

Od toho okamzitu se prodeje zacaly prudce zvysovat. Nebyl to ovsem
novy velky model, po ¢em zdkaznici v prodejnich sdhli — zvyseny odbyt
tdhla stard dobrd pekdrnicka. Jak je to mozné? Jednoduse. Zikaznici ted
pied sebou méli dva rtizné modely a mohli si vybirat. Uz se nemuseli roz-
hodovat ve vakuu. Oby¢ejny zdkaznik si mohl fict: ,V pekdrndch se moc
nevyzndm, ale jestli si mdm néjakou koupit, tak radsi tu mensi a lacinéjsi.”
Proto prodeje pavodni pekarny zacaly rast.
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Dost bylo pekdren, vratme ke $tavnat€jsim piikladim. Pfedstavte si, Ze
jste mlad4 nezadand divka a chcete zaujmout atraktivniho mladika, po kte-
rém pasou vSechny holky z okoli. MtiZe vim néjak pomoci to, ze zndte trik
s ndvnadou? Ano. Moje rada v této situaci zni: vezméte s sebou na pristi
party kamarddku, kterd je vim trosku podobnd (napfiklad m4 stejnou bar-
vu vlasti ¢i podobnou vysku), ale zéroven je méné pfitazlivd nez vy. Bude to
takova vase slabsi kopie (-vy) a poslouzi vim jako ndvnada.

Jak to funguje? KdyzZ jste sama, nemaji vds mladici s kym srovnat. Ale
kdyZ jim nabidnete svou méné atraktivni ,sestficku®, budete se ndhle jevit
relativné krdsnéj$i — a to nejen ve srovndni s ni, ale obecné. Zni to sice
iraciondlné, ale klidné se vsadim, Ze s takovou kamarddkou ptitdhnete
mnohem vice pozornosti nez obvykle. A nejde ptitom jen o fyzicky vzhled.
Pokud se pohybujete ve spole¢nosti, kde se duchaplnd konverzace ceni vic
nez fyzickd krdsa, vezméte s sebou kamarddku, jejiz jazyk neni tak dobfe
nabrouseny. Ve srovndni s ni v4s$ brilantni mozek vic vynikne.

Jakmile jednou znite tohle sladké tajemstvi, méjte se na pozoru. Az vis
vase krdsnéjsi kamarddka poprosi, abyste ji nékam doprovodila, dvakrat si
to rozmyslete. Opravdu ji jde o potéseni z vasi spole¢nosti, nebo vés chce
vyuzit jako ndvnadu?

Relativita nim pomdh4 se rozhodovat. Nékdy ale muze pripravit horké
chvilky. Pro¢? Protoze ze srovndvani s ostatnimi pochdzi i zdvist a zdrlivost.

Ne nadarmo se v desateru fikd: ,Nebudes$ dychtit po domé svého bliz-
niho. Nebudes dychtit po zené svého blizniho, ani po jeho otroku, ani
po jeho otrokyni, ani po jeho byku, ani po jeho oslu, viibec po ni¢em, co
patfi tvému bliznimu.“* Tohle ptikdzdni je moznd ze vSech nejtézsi. Nase
psychika je totiz zalozend na srovndvini a bude nds k poruseni tohoto pfi-
kdzdn{ vzdycky svadét.

Moderni doba ndm to jesté ztéZzuje. Vzpomindm si, jak jsem se pied lety
setkal s vysoce postavenym manazerem jedné predni investi¢ni spole¢nosti.
Pti konverzaci se zminil, ze jeden ze zaméstnanct si mu neddvno pfisel
postézovat na plat.

* Ex, 20:17, ekumenicky preklad.
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,Jak dlouho uz jste ve spolecnosti?® zeptal se nd$ manazer dotyéného
mladého muze.

,1Ti roky. Nastoupil jsem sem rovnou z univerzity,” znéla odpovéd.

,A kdyz jste nastupoval, jaky plat jste oéekdval?®

,Doufal jsem v néjakych sto tisic roéné.”

Manazer se na mladika podival s opravdovou zvédavosti. ,,Dneska vy-
déldvdre skoro tfi sta tisic. Jak si mtzete stézovac?®

,No,“ pokr¢il mladik rameny, ,je to spis kviili kolegtim, ktefi sedi hned
vedle mé. Nejsou o nic lepsi nez jd a pfitom berou tii sta deset.

Nad tim zas $éf bezmocné pokr¢il rameny.

Podobné ironicky ptibéh jsme mohli sledovat i v roce 1993, kdy ameri¢-
ti burzovni reguldtofi pfiméli firmy, aby povinné zvefejnovaly platy svych
feditelt. Pfedstava byla takovd, Ze kdyz se odménovani zprihledni, pre-
stanou dozor¢i rady schvalovat nestoudné vysoké feditelské platy a akci-
ondfum zbyde vice penéz. Pfedchozi exponencidlni ndriist manazerskych
plati byl proti srsti Gfadim, Kongresu i akcionditim. Jesté v roce 1976 byl
pramérny feditel placen ,jen® 36krit lépe nez pramérny délnik. V roce
1993 uz to bylo 131krdt.

Hidejte ale, co se stalo. Jakmile byly platy zvefejnény, noviny byly na-
jednou plné senzac¢nich ¢linka o nehordznych pfijmech toho ¢i onoho vel-
kého $éfa. Generdlni feditelé zacali srovndvat své platy mezi sebou — a kdyz
mél néktery z nich méné, fekl si o vic. Misto aby jejich prijmy klesly, zacaly
rast jesté rychleji nez dfiv. Pfizvani konzultanti tomu jesté¢ pomohli. A vy-
sledek? Pramérny CEO dnes bere 369krdt vice nez jeho délnik — coz je tfi-
krdt vétsi rozdil nez v dobéch, kdy se vydélky nejvétsich bosst jesté tajily.

Védél jsem o tomhle paradoxu, ale stejné jsem svému zndmému z in-
vesti¢ni spole¢nosti polozil dalsi otdzku: ,,Co by se stalo, kdyby vase firma
najednou zvefejnila platy vSech zaméstnancia?®

Zndmy se na mé podival vydésené. ,Zvliddme tady spoustu problémui —
nezdkonné obchodovani s vyuzitim internich informaci, finan¢ni skandély
a tak podobné — ale kdyby kazdy znal platy svych kolegii, to by teprve byla
katastrofa. Vsichni kromé nejvyssiho feditele by méli pocit, ze jejich plat
je nezaslouzené nizky. Nebyl bych prekvapen, kdyby polovina lidi odesla
a zacala si hledat prici jinde.”
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Neni to zvldstni? Prazkumy opakované prokazaly, ze uspokojeni z préce
nezdlezi na platu tak silné, jak by ¢lovék ¢ekal. Ve skute¢nosti je tato vazba
docela slabd. Mnohé studie ukazuji, Ze nejstastnéjsi lidé neziji v zemich s nej-
vys$imi piijmy. Ale presto vsichni stdle pozadujeme vyssi a vyssi platy. Vétsi-
nou za to mize ¢ird zdvist. Jak jednou poznamenal H. L. Mencken, americ-
ky novindf, satirik, cynik, socidlni kritik a volnomyslenkdf, muz je se svym
platem spokojeny tehdy, kdyz vydéldava vic nez manzel sestry jeho manzelky.
Pro¢ zrovna manzel manzel¢iny sestry? Inu, protoze tohle srovndni jde na
télo a je obvykle snadno dostupné. Jsem si jist, Ze pani Menckenovd infor-
movala svého choté o pomérech v domécnosti své sestry velmi podrobné...*

Nehordzné vysoké platy generdlnich feditel nepfindseji nic dobrého —
naopak spole¢nost poskozuji. A co je jesté horsi — kazdy dalsi platovy vy-
stfelek jen provokuje ostatni $éfy, aby chéli jesté vic. ,V dnes$ni internetové
dobé, napsaly neddvno New York Times, ,bohati zavidéji superbohatym.”

V novindch jsem nasel i dalsi pfibéh — o lékafi, ktery vystudoval Har-
vard s tim, ze jednoho dne ziskd Nobelovu cenu za vyzkum rakoviny. Pfi-
spét k 1é¢bé rakoviny byl jeho zivotni cil a nejvétsi sen. Za par let si ale
vsiml, Ze jeho nékdejsi spoluzdci, ktefi se stali konzultanty farmaceutic-
kych firem, vydéldvaji mnohem vice nez on. Pfedtim byl se svymi pfijmy
spokojeny, ale jakmile spatfil letni rezidence a jachty svych kolegu, zacal si
najednou ptipadat chudy. Nakonec se rozhodl pro zivotni zménu, odesel
z vyzkumu a zakotvil u dobfe platici korporace, kterd potiebovala jeho
medicinské znalosti.’ Kdyz dorazil na tfidni sraz po dvaceti letech, vy-
déldval uz desetkrdt vic nez jeho vrstevnici — prakti¢ti lékati. Uplné ho
vidim, jak stoji uprostied sdlu s drinkem v ruce, kolem né¢j velky kruh lidji,
které magicky pfitahuje jeho uspéch. Nikdy uz neziskd Nobelovku za 1ék
proti rakoviné, ale zase si splnil sen o pohddkovém pfijmu a uz se neciti
,chudy“. Mazeme se pak divit, ze oby¢ejnych praktickych lékait s ro¢nim
pfijmem kolem 160 000 dolart uz za¢ind byt nedostatek?**

* Pokud jesté nejste zenati a teprve svou drahou polovicku hleddte, vezméte Mencke-

nlv postieh v potaz. Dejte se dohromady jen s divkou, jejiz sestra si vzala opravdo-
vého neknubu a budizkni¢emu!

** Zivot praktickych 1ékatt samoziejmé ztézuji i dalsi véci, jako tieba piebujeld byro-
kracie, problémy s pojistovnami nebo riziko zaloby od nespokojeného pacienta.
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Miizeme s problémem relativity néco délat? Dobrd zpriva je, ze ales-
pon jedna metoda funguje. Pokuste se ztzit okruh lidi, se kterymi se pod-
védomé srovndvite — pak se budete citit lip. Jestli na vasem tfidnim srazu
nékdo suverénné mdv4 rukama a vyklddd davu obdivovatelt o svém skvé-
1ém platu, radéji schvélné trochu poodstupte a zaénéte konverzaci s nékym
jinym. Jestli kupujete byt ¢i dim, nedivejte se na nabidky, které jsou mimo
va$ rozpocet — zkazilo by vim to potéeni z pozdéjsi koupé. Jestli shdni-
te nové auto, zaméfte se dusledné jen na modely, které si mtzete dovolit.
A tak ddle a tak déle.

Nékdy také pomdhd podivat se na véc vice ze Siroka. Zkusim to vy-
svétlit na pfikladu, ktery publikovali brilantni vyzkumnici Amos Tversky
a Daniel Kahneman. Predstavte si, Ze méte v jeden den vyfidit dvé dilezicé
pochtizky — koupit si nové plnici pero a sehnat $edy oblek do préce. Nejdiiv
v papirnictvi objevite kvalitni pero za 25 dolart. Uz ho skoro koupite, kdyz
si vzpomenete, Ze ve vedlejsi ulici maji totéz pero za 18 dolarti. Co udéldte?
Stoji vAm téch 7 dolarii za ¢evrthodinu chiize? Vétsina lidi v téro situaci
fekne, Ze ano a ze si radsi zajdou do jiného obchodu, aby 7 dolart usetfili.

Po peru si chcete koupit oblek. Najdete krdsny sedy kousek s prouzkem
za 455 dolard. Opét uz stojite u pokladny, kdyz vim najednou jiny zd
kaznik poseptd, Ze tentyz oblek mizete mit vedle za 448 dolarti. Zajdete
si i tentokrdt patndct minut, abyste usetfili 7 dolart? Vétdina lidi v této

|

situaci rekne, Ze ne.

Co se to déje — 7 dolart je prece pofdd 7 dolari, tak pro¢ se jednou
kvili nim chceme projit a jindy zase ne? V nasem uvazovani by vitbec ne-
mélo hrat roli, jestli téch 7 dolart usetiime z ¢4stky 10 dolart nebo 10 000
dolart. Ale pfesto se vétsina lidi nechd zmadst celkovou velikosti ndkupu
a md pocit, ze uetfit 7 dolard ze 455 dolarti ,,neni uz takovy rozdil®, i kdyz
ve skutecnosti je tento rozdil stdle stejny.

Privé to je problém relativity. VétSinu rozhodnuti déldme na zdkladé
srovndni s moznostmi, které jsou ndm momentdlné dostupné. Pero levnéjsi
o 7 dolard ndm pfipada relativné velmi vyhodné, ale sedmidolarovd sleva
u obleku ndm pfipadd jako nic moc. Proto budeme lini a radéji si 7 dolart
priplatime.

To také vysvétluje, pro¢ néktefi lidé klidné zaokrouhli ti¢et od femesl-
nika ze 4800 na 5000 dolard, i kdyZ jinak ve svém volném ¢ase zarputile
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vystfihuji slevové kupony, aby koupili téstoviny o ¢tvrtak levnéji. Stejné tak
je pro nés celkem snadné pfiplatit 3000 dolari za kozené sedacky do auta,
které stoji 25 000 dolarti. Zato budeme neradi ddvat stejnych 3000 dolard
za kozenou pohovku do obyvdku, i kdyz v ni ve skute¢nosti strdvime vice
¢asu nez v auté. Kdybychom uvazovali v $irsim kontextu, asi by ndm doslo,
ze svych 3000 dolard mizeme utratit efektivnéji nez za sedacky v auté.
Ale jen malokdo z nds dokdze uvazovat tak raciondlné. Myslite, Ze to zvlad-
nete? Znam pfinejmensim jednoho chlapika, ktery to rozhodné umi.

Miij zndmy se jmenuje James Hong a je spoluzakladatelem legenddrni-
ho webu Hotornot.com, na kterém lidé vystavuji své fotky a ostatni hlasuji
o tom, jestli se jim libi, nebo ne. (Tym slozeny z Jamese, jeho obchodniho
partnera Jima Younga, Leonarda Leea, George Loewensteina a mé malic¢-
kosti ted pracuje na vyzkumném projektu, ktery md zméfit, jak ,atraktivita®
daného jedince ovliviuje jeho vnimdni atraktivity u jinych.)

James si svym webem vydélal spoustu penéz a jesté vétsi hromadu penéz
vidi u nékterych svych pfitel. Jeden z jeho dobrych zndmych je zaklada-
telem PayPalu a md na konté desitky miliond dolarti. Ale James se naucil
porovndvat se spise s mensim okruhem svych zndmych, aby ho neovlddla
z4vist. Zacal tim, Ze prodal své Porsche Boxster a koupil si misto néj nend-
padnou hybridni Toyotu Prius.*

,Nechci byt jen frajer, ktery se vsude predvddi s Boxsterem,” fekl James
v rozhovoru pro New York Times. ,Protoze jak jednou mdte Boxster, tak
zatouzite i po draz$im modelu 911. A co se stane, az budete mit model 9112
Zatouzite po Ferrari.”

To je ponauceni, které bychom si méli zapamatovat. Cim vic mdme,
tim vic chceme. Jedinym lékem je vyjit ze za¢arovaného kruhu vé¢ného
srovnavani.
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