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			S odstupem šesti let vychází v českém překladu kniha, o které známý autor a profesor psychologie na Harvardu Steven Pinker napsal:

			 

			Efektivní altruismus je jedna z nejpozoruhodnějších myšlenek jedna­dvacátého století. Hledá způsoby, jak doopravdy pomoci druhým, nejen jak mít ze sebe lepší pocit nebo jak se ukázat před ostatními. A kniha Dobré úmysly nestačí slouží jako nejlepší průvodce tímto novým, inspirativním hnutím.

			 

			Když byla kniha roku 2015 poprvé vydána v angličtině, vzbudila ohlas po celém světě a stala se středobodem mnoha důležitých aktivit. Pomohla například vzniku nového vědeckého směru zvaného globální prioritizace, který se snaží systematickým porovnáním určovat, které světové problémy by měly být řešeny přednostně, protože jejich řešení pak pozitivně působí i na celou řadu dalších problematických oblastí. V knize obsažené návrhy ovlivnily několik největších filantropických organizací, které spravují finanční obnos v řádu miliard dolarů. Kromě toho vznikla i velmi aktivní komunita zájemců, kteří nadále domýšlejí a rozpracovávají samotné principy efektivního altruismu.

			William MacAskill se krátce po vydání knihy stal v pouhých osmadvaceti letech nejmladším profesorem filozofie na Oxfordské univerzitě a pravděpodobně i na světě. Vedle toho stihl (spolu)založit a vybudovat organizace Giving What We Can, Centre for Effective Altruism, 80,000 Hours a Global Priorities Institute. I v této knize má ambiciózní cíl, a to představit sadu myšlenek, o kterých doufá, že vám pomohou udělat pro svět daleko více dobra než dříve.

			Říká se, že filozofie jednoho století je selským rozumem století následujícího. Autor nám ukazuje, že v některých případech může tento proces nabrat značné zpoždění. Ve svých analýzách vychází z konceptů (mezní užitek, statistické analýzy nebo využití kontrolní skupiny v rámci experimentu), které se v mnoha výzkumných oblastech používají už od devatenáctého století. Přesto jsou v rozporu s naší intuicí natolik, že se podle nich v praktickém životě stále moc neřídíme. Kniha však velmi podrobně dokládá, jak užitečné je změnit naši perspektivu a začít takové koncepty aktivně používat, i když stojíme před otázkou, jak co nejlépe pomáhat druhým.

			Při řešení mnoha komplexních problémů nám v minulosti nezbývalo než se řídit především intuicí. V posledních letech však díky přibývajícímu množství kvalitních vědeckých studií máme pro naše rozhodování k dispozici čím dál přesnější podklady. Když váháme, jak zlepšit kvalitu vzdělání nejchudších dětí v rozvojovém světě, už nemusíme hádat, jestli víc pomůže nákup učebnic, stavba škol nebo léčba střevních parazitů — výzkumy nám dávají jasnou odpověď. A to nám umožňuje pomáhat mnohonásobně více, než bychom byli s to bez takové analýzy.

			V češtině vychází tato kniha v edici Crossover společně s novějším titulem Nad propastí: Existenční riziko a budoucnost lidstva (The Precipice), jehož autorem je MacAskillův kolega z oxfordského Ústavu pro budoucnost lidstva Toby Ord. Na první pohled oba mluví o jiných tématech, Dobré úmysly nestačí pojednává hlavně o rozvojové pomoci, zatímco Nad propastí je o rizicích globálních katastrof. Přesto se velice dobře doplňují, protože v jádru řeší tu samou otázku: jak pomocí pečlivé analýzy prioritizovat mezi různými problémy lidstva.

			Jsem přesvědčen, že autor by dnes, několik let po vydání knihy, více zdůraznil jeden její aspekt, který je jednoduché přehlédnout. Text se věnuje hlavně pomoci v nejchudších zemích, protože tato oblast nabízí mnoho příležitostí pro efektivní pomoc, na kterých lze zároveň dobře ilustrovat prezentované principy. Pomoc nejchudším ale rozhodně není jedinou oblastí, kde lze tyto principy aplikovat. Jednou z dalších je již zmíněný výzkum globálních katastrofických rizik a jejich prevence. Díky tomu se například část příznivců efektivního altruismu zabývala rizikem pandemií už dlouho před začátkem pandemie COVID-19. Po jejím příchodu tak někteří z nich hráli klíčovou roli ve výzkumu a působili i v poradních orgánech jednotlivých států (včetně Česka).

			Počet příznivců efektivního altruismu i počet organizací založených na těchto myšlenkách se po celém světě od vydání knihy Dobré úmysly nestačí zmnohonásobil. Přestože doporučení v této knize obstála ve zkoušce času dobře, výzkum nejefektivnějších způsobů pomoci stále aktivně probíhá. Aktuální informace můžete najít na stránkách projektů, které kniha zmiňuje, jako jsou GiveWell.org, 80000Hours.org nebo stránky EffectiveAltruism.org.

			Pro čtenáře může být zajímavé, že u nás již několik let působí Spolek pro efektivní altruismus, který patří mezi nejaktivnější národní organizace v rámci hnutí. V Česku tak lze najít čilý ekosystém projektů a organizací a komunitu lidí, kteří chtějí zlepšit svět.

			Koho tato kniha osloví a bude mít zájem do jejích myšlenek proniknout hlouběji nebo prozkoumat jejich využití v praxi či ve své ka­riéře, může se dozvědět více nebo nás kontaktovat na stránkách efektivni­-altruismus.cz.

			 

			Za Spolek pro efektivní altruismus

			Jiří Nádvorník

		


		
			ÚVOD

 

Paraziti a vodní pumpy

			 

			Jak vykonat co nejvíc dobrého?

			 

			 

			 

			 

			 

			Až do roku 1989 byl Trevor Field obyčejný Jihoafričan středního věku, který vedl celkem normální život. S chutí si dopřál čerstvý steak, chlazené pivo a rád si zašel s kamarády na ryby. Pracoval pro reklamní oddělení časopisů jako TopCar nebo Penthouse a nikdy se vážněji nezamýšlel nad tím, jak své schopnosti napřít k ušlechtilejším cílům. To všechno se však změnilo, když se seznámil s výdobytkem zvaným PlayPump.

			Spolu se svým tchánem, farmářem, zavítal Field onoho roku do Pretorie na zemědělský veletrh. Tam narazil na vodohospodářského inženýra jménem Ronnie Stuiver, který právě předváděl prototyp nového druhu vodní pumpy. Field si při předváděcí akci vzpomněl, jak jednou během rybářské výpravy pozoroval ženy z jakési vesnice, které celé hodiny čekaly na vodu u pumpy na větrný pohon. Panovalo zrovna bezvětří, ale ženy se sem vláčely celé kilometry a nemohly se vrátit domů bez vody. A tak si prostě dřeply a čekaly, dokud voda nepoteče. Fielda ta nespravedlnost rozhořčila. Tohle se přeci musí dát zařídit líp, pomyslel si. Nyní měl před očima potenciální řešení.

			Stuiverův vynález působil geniálně. Nejednalo se o běžnou ruční nebo větrnou pumpu, jaké mívá řada vesnic v chudých zemích, ale o pumpu v podobě dětského kolotoče. Až si na takovém kolotoči budou hrát děti, uvedou jej do pohybu a čistá voda z hloubi podzemí se díky tomu přečerpá do zásobní cisterny. Ženy se už nebudou muset trmácet dlouhé kilometry za vesnici a pumpovat vodu ručně nebo čekat u pumpy na vítr. PlayPump neboli „hravá pumpa“ zajišťovala celé komunitě udržitelný zdroj vody tím, že zužitkovávala energii hrajících si dětí. „Africké [děti] nemají skoro nic — ani školní učebnice, natožpak dětská hřiště — a dostupnost vody je velký problém,“ pověděl mi později Field. „Pomyslel jsem si, že tohle je ten nejlepší nápad, jaký jsem kdy viděl.“1

			Field Stuiverův patent odkoupil a dalších pět let ho ve volném čase vylepšoval. Díky zkušenostem z reklamy přišel s nápadem vylepovat na cisternu reklamní billboardy, čímž se daly získávat prostředky na údržbu celého zařízení. V roce 1995 sehnal prvního sponzora, firmu Colgate Palmolive, a dal v práci výpověď, aby se svému projektu, z nějž se mezitím stala oficiálně registrovaná dobročinná společnost s názvem PlayPumps International, mohl věnovat naplno. Zpočátku se prosazoval pomalu, ale nedal se odradit a několik pump financoval ze svého. Aby si zajistil další peníze, navazoval zároveň po celé JAR styky s firmami a správními orgány. Na přelomu milénia už měl po celé zemi nainstalováno padesát pump.

			První velký průlom zaznamenal v roce 2000, kdy se mu v konkurenci tří tisíc uchazečů podařilo získat grantovou Cenu Světové banky za rozvoj trhu. Ta se uděluje za „novátorské projekty v raném stadiu vývoje, které vykazují značný příslib v oblasti rozvoje a zároveň se dají snadno replikovat a/nebo uplatnit v širokém měřítku“.2 Ocenění mu přineslo peníze a pozornost, která vyvrcholila tím, když ho přijel navštívit výkonný ředitel americké internetové firmy AOL Steve Case i se svou chotí Jean. „Měli z PlayPump oči navrch hlavy,“ líčí Field. „Jakmile ji uviděli v akci, hned si je získala.“3 V roce 2005 přistoupili Caseovi na to, že budou projekt financovat, a založili ve spolupráci s Fieldem americkou pobočku PlayPumps International. Za cíl si vytkli uvést do Afriky tisíce nových hravých pump.

			Kolem PlayPump se rozpoutala mohutná marketingová kampaň. Steve Case využil své odborné znalosti s řízením AOL a rozeběhl nové formy získávání financí přes internet. Britská dobročinná nadace One Foundation zahájila pod značkou One Water prodej lahvové vody, přičemž výtěžek věnovala právě PlayPumps International.4 Výrobek zaznamenal nevšední úspěch a prosadil se jako oficiální lahvová voda koncertů Live 8 či kampaně Make Poverty History (Učiňme chudobu minulostí). Z PlayPump se stal miláček mezinárodních médií, která si nenechala ujít příležitost ke slovním hříčkám a vydávala články s titulky jako „pumpovat vodu je hračka“5 nebo „kouzelný kolotoč“.* 6 Bill Clinton označil roku 2006 PlayPump v jednom článku v časopise Time za „báječný vynález“.7

			Pozadu nezůstaly ani známé tváře zábavního průmyslu. Americký rapper Jay­-Z vybral desítky tisíc dolarů prostřednictvím koncertní šňůry nazvané „The Diary of Jay­-Z: Water for Life“ (Deník Jaye­-Z: Voda pro život).8 Největší výhru si organizace PlayPumps International připsala nedlouho poté: tehdejší první dáma Laura Bushová jí udělila grant v hodnotě 16,4 milionu dolarů,9 a zahájila tím kampaň na výběr 60 milionů dolarů, za které se měly do roku 2010 po celé Africe nainstalovat čtyři tisíce hravých pump. Kolem roku 2007 platila PlayPump za nejžhavější želízko v oblasti mezinárodní rozvojové pomoci a Trevor Field se hřál na výsluní slávy — stala se z něj rocková hvězda dobročinné scény.

			„Nabralo to šílený spád! Když jsem tu vodní pumpu uviděl poprvé … vůbec by mě nenapadlo, že jde o něco, co by mohlo změnit svět,“10 prohlásil Field v roce 2008, když se nad nečekaným úspěchem PlayPumps International zamýšlel zpětně. „Když si uvědomím, jak moc tím pomáháme tolika lidem, kteří se mají neskonale hůř než já nebo moje rodina, mám z toho úplně husí kůži.“11 V roce 2009 už jeho charita na­instalovala v Jihoafrické republice, Mosambiku, Svazijsku a Zambii 1 800 hravých pump.

			Avšak dostavilo se hořké vystřízlivění. Vyšla dvojice zničujících zpráv, z nichž jednu vydal UNICEF12 a druhou Švýcarské středisko pro zdroje a rozvojové poradenství (SKAT).13 Ukázalo se, že přes všechen humbuk, veškerá ocenění a proinvestované miliony se nikdo doopravdy nezamyslel nad tím, jak se PlayPump osvědčuje v praxi. Většině kolotočů stačí nabrat patřičnou rychlost, načež rotují nějakou dobu samy — proto je s nimi taková legrace. Jenže kolotoče PlayPump měly pumpovat vodu a k tomu potřebovaly neustálý pohon. Když si na nich děti hrály, záhy je to unavilo. Zpráva UNICEF uváděla, že dovádění na kolotoči někdy končí dětskou zlomeninou nebo nevolností. V jedné vesnici platili dětem za to, aby si s pumpou vůbec „hrály“. I tak musely tamní ženy nezřídka roztáčet kolotoč samy, což je vysilovalo a připadalo jim to nedůstojné a ponižující.14

			Především se však místních nikdo ani neoptal, jestli o PlayPump vůbec stojí. Když se jich hodnotící tým ze SKAT tázal, jak se k novým hravým pumpám vlastně stavějí, mnozí z nich prohlašovali, že dříve po­uží­vané ruční pumpy jim vyhovovaly víc. Ruční pumpy typu Zimbabwe Bush, vybavené stejně velkým pracovním válcem jako PlayPump, poskytovaly za hodinu 1 300 litrů vody, tedy pětkrát tolik co PlayPump. Jedna žena z Mosambiku k tomu podotkla: „Od pěti od rána pracujeme šest hodin na poli. Potom zajdeme k té pumpě a musíme s ní točit, až nás z toho bolí ruce. Se starou ruční pumpou to bylo mnohem lehčí.“15 Jeden reportér odhadl, že aby se pokryla spotřeba vody průměrné vesnice, musel by kolotoč rotovat sedmadvacet hodin denně.16

			Nadšení dlouho nevydrželo ani tam, kde pumpu zpočátku vítali. Už za pár měsíců se totiž nezřídka porouchala.17 Na rozdíl od běžných pump typu Zimbabwe Bush byla zapuštěna v kovovém pouzdře, takže si ji místní nemohli sami opravit. Teoreticky měli sice možnost zavolat na údržbu, ale většinou na ni ani nedostali číslo, a pokud ano, nikdo jim nebral telefon. Billboardové plochy na cisternách zůstávaly neobsazené: vesničané byli příliš chudí, než aby se firmám vyplatilo cílit na ně reklamu. Za neatraktivními, ale funkčními ručními pumpami, s nimiž soupeřily, zaostávaly hravé pumpy téměř po všech stránkách. Při ceně 14 000 dolarů za kus přitom vyšly čtyřikrát dráž.18

			Zanedlouho na svého oblíbence zanevřela i média. Americká televizní stanice PBS odvysílala dokument, ve kterém poukázala na řadu nedostatků, s nimiž se PlayPump potýká.19 (Jediné, co médiím vydrželo, byla záliba ve slovních hříčkách: dokument nesl název Co zčeřilo vody v JAR; list Guardian zase o PlayPump opakovaně psal jako o „splachování peněz“.)20 Americká pobočka PlayPumps International v obdivuhodné reakci na tuto kritiku ukončila činnost a její sponzor, Nadace Caseových, veřejně přiznal, že s programem šlápnul vedle. Pád z výsluní přesto PlayPump nezastavil. Fieldova nezisková organizace pod názvem Roundabout Water Solutions nadále po celé JAR instaluje tentýž model hravých pump a firmy jako Ford Motor Company nebo Colgate Palmolive ji v tom finančně podporují.

			Většina lidí chce svým životem světu nějak prospět, a čtete­-li tuto knihu, patrně nejste výjimka. Příběh Trevora Fielda však názorně dokládá, jak lehce se dobré úmysly mohou zvrtnout. Musíme si proto položit kardinální otázku: Jak zaručit, abychom druhým pomáhali co nejefektivněji? Jak předejít nezamýšleným škodám a dosáhnout co největších pozitivních účinků?

			Předkládaná kniha se snaží se zodpovězením těchto otázek pomoci. Věřím, že když se srdce snoubí s rozumem — když se dobročinnost vybaví fakty a soudností —, dají se z dobrých úmyslů vykřesat podivuhodné výsledky. Ilustrujme si to na příběhu se značně odlišným vy­zněním, než k jakému dospělo předešlé vyprávění.

			 

			V roce 2007, kdy právě vrcholila obliba PlayPump, rozeběhli svou vlastní organizaci Michael Kremer a Rachel Glennersterová. Jednalo se o vyústění desítek let trvajícího výzkumu, který se zaměřoval na otázku, jak zlepšit životní podmínky nejchudších lidí světa.

			Glennersterová vystudovala ekonomii na univerzitě v Oxfordu, kde také v roce 1988 odpromovala. Chtěla se dozvědět víc o tom, jak pomáhat chudým, a tak se rozhodla okusit život v rozvojové zemi. Strávila léto v Keni, kde přišla do styku s lidmi pracujícími v oblasti rozvojové pomoci. Mnozí z nich však propadli hlubokému rozčarování. Když se pídila po příčinách, řekli jí, ať se schválně sama přesvědčí, jak neslavně některé rozvojové projekty dopadly.

			„Nasměrovali mě k velkým projektům, které se nepovedly,“ vyprávěla mi Glennersterová. „Zavítala jsem například k jezeru Turkana v severní části Keni. Lidé tam vedou v podstatě kočovný způsob života. Několik rozvojových projektů vyšlo z předpokladu, že se život těchto lidí zlepší, když se u jezera usadí, a tak tam postavili velkou továrnu na zpracování ryb. Místní se u jezera opravdu usadili a začali v něm rybařit. Jenže měli takový výlov, že úplně zdecimovali rybí populaci … Bylo mi z toho do pláče.“21 Rozvojové zahraniční projekty se jí znechutily natolik, že se raději přeorientovala na domácí politiku a přijala místo na britském ministerstvu financí.

			Část rané dospělosti strávil v Keni rovněž Michael Kremer, který tam po zisku vysokoškolského titulu jeden rok pobýval. Stejně jako Glennersterová se zajímal o krajní chudobu. Aby do tématu hlouběji pronikl, bydlel u jedné místní rodiny a učil na střední škole angličtinu. Také on byl několikrát svědkem toho, jak snaha o zlepšení místních poměrů skončila naprostým fiaskem. Když se v rámci postgraduálního studia vrátil na vysokou školu, rozhodl se vybádat, jak na to jít lépe.

			S Glennersterovou se Kremer seznámil v roce 1990 na Harvardově univerzitě. On sám tam dělal doktorát; Glennesterová sem přijela na Kennedyho stipendium, když si předtím na ministerstvu financí vzala studijní volno. V roce 1993 se Kremer stal přednášejícím na MIT. Tou dobu byli již s Glennersterovou manželé a vypravili se na dovolenou do Keni, aby navštívili rodinu, u které Kremer před několika lety bydlel.

			Během dovolené se Kremer pustil do řeči se svým přítelem Paulem Lipeyahem, který pracoval pro nizozemskou dobročinnou organizaci International Christian Support (vystupující dnes pod názvem Investing in Children and Their Societies nebo pod zkratkou ICS). ICS se zaměřovala hlavně na sponzorské aktivity věnované dětem: každý dárce měl posílat pravidelný obnos na pomoc konkrétnímu dítěti nebo menší komunitě. Organizace se snažila zlepšit školní docházku a výsledky dětí v testech. Obstarávala řadu nejrůznějších věcí: školám zajišťovala nové učebnice a větší počet učitelů, žákům zase bezplatné školní stejnokroje. Tou dobou obdržela ICS zrovna nové prostředky a Lipeyah se chystal rozšířit program do sedmi nových škol.

			Kremer ho vybídl, ať program podrobí takzvané randomizované kontrolované zkoušce: ať sleduje a shromažďuje data ze čtrnácti místních škol, z nichž polovina program zavede a zbylých sedm bude fungovat jako obvykle. Až se údaje ze všech čtrnácti škol sesbírají, bude vidět, které z nich si vedou lépe, a tak se pozná, jestli se program do­opravdy osvědčil.

			Z dnešní perspektivy nevypadá Kremerův nápad jako nic světoborného. V jiných vědních oborech představuje testování hypotéz prostřednictvím randomizovaných kontrolovaných studií jakýsi zlatý standard a farmaceutické firmy tímto způsobem už desítky let prověřují nové léky. Snahám zamezit prodeji neúčinných či škodlivých farmaceutických látek se dokonce přikládá takový význam, že léky, které neprošly důkladnými randomizovanými kontrolovanými testy, na trh vůbec nesmějí.22 V oblasti rozvojové mezinárodní pomoci se však tato myšlenka nikdy neuplatnila, dokud ji Kremer poprvé nenadnesl.

			S přispěním dalších spolupracovníků pak Kremer postupně prověřoval jednotlivé programy ICS.23 Nejprve se zaměřil na to, jak se osvědčuje poskytovat školám další učebnice.24 Jelikož na třídu o třiceti dětech připadala mnohdy jediná studijní příručka, zdálo se nabíledni, že s větším počtem učebnic se žáci budou učit lépe. Jenže když chtěl Kremer tuto hypotézu ověřit a porovnal výsledky testů ze škol, které učebnice obdržely, se školami, které je nedostaly, zjistil, že jediný rozdíl nastal ve výkonech nejlepších studentů. (Vysvětlení spatřuje v tom, že učebnice byly na děti psané příliš odborně — a nadto v angličtině, kterou si žáci osvojují až jako třetí jazyk po svahilštině a místní mateřštině.)

			Potom se Kremer zaměřil na tabule s trhacími listy.25 Učebnice byly pro školáky obtížně srozumitelné, ale za pomoci tabule jim učitelé mohli výklad uzpůsobovat takříkajíc na míru. Třeba se tedy tabule osvědčí lépe. Jenže ani tentokrát se žádný účinek neprokázal.

			Kremer se nedal odradit a zkusil na to jít jinak. Když se neosvědčila lepší materiální vybavenost, třeba pomůže větší počet učitelů. Většina škol měla ostatně k dispozici jediného kantora, který si musel poradit s dětmi napěchovanými v jediné velké třídě. Žádné znatelné zlepšení se však nedostavilo, ani když se velikost tříd zmenšila.26

			Zas a znovu se tak Kremerovi ozřejmovalo, že programy založené na zdánlivě očividných receptech ve skutečnosti výuku nezlepšují. Přesto se nevzdával. Odmítal uvěřit, že by se výuka keňských školáků vůbec nedala zlepšit. Tehdy mu jeden kamarád ze Světové banky poradil, ať otestuje léčbu na střevní parazity.

			Ve vyspělých zemích prodělal červovité střevní onemocnění jen málokdo, ale ve světě postihují tyto parazitické infekce více než miliardu osob.27 Nevyvolávají takový rozruch jako AIDS, rakovina nebo malárie, protože na ně ani zdaleka neumírá tolik lidí. Dětem však působí vážné potíže, a přitom by se daly vyléčit prakticky za pakatel, protože lékům vyvinutým v padesátých letech už vypršela patentová ochrana. Stačilo by doručit takové léky učitelům, kteří by je rozdali dětem, a ty by měly od střevních parazitů na rok pokoj.

			Kremer se pustil do experimentu, který měl ověřit, zda léčba dětí na střevní parazity bude mít nějaký dopad na výuku. Výsledky mu vyrazily dech. „Nečekali jsme, že by odčervení mohlo mít až takový účinek,“ prozradil mi. „Ukázalo se, že jde o jednu z nejúčinnějších a přitom nejlacinějších metod, jak zlepšit školní docházku.“28

			Keňské školy se chronicky potýkají s absentérstvím. Jakmile se však školáci zbavili střevních parazitů, poklesla míra jejich absence o 25 %.29 Každý vyléčený žák strávil ve škole de facto dva týdny navíc a za každých sto dolarů vynaložených na program se úhrnná školní docházka zvedla o deset let. Umožnit dítěti, aby ve škole strávilo den navíc, přišlo tím pádem na pouhých pět centů.30 Nejenže léčba parazitů na problém se školní absencí „zabrala“, ona zabírala naprosto fantasticky.

			Odstranění střevních parazitů přitom nemělo příznivý dopad pouze na výuku. Přineslo rovněž pozitiva zdravotní a ekonomická. Střevní paraziti dovedou vyvolat celou řadu neduhů, včetně zácpy nebo chudokrevnosti. Mohou též oslabit imunitní systém, což zvyšuje nebezpečnost dalších chorob jako třeba malárie. Léčbou parazitů se všechna tato rizika umenšují.31 Když se navíc Kremer k někdejším dětem po deseti letech vrátil, zjistil, že pokud před lety podstoupily kúru proti parazitům, odpracují týdně o 3,4 hodiny víc a mají o 20 % větší příjem než jejich vrstevníci, kteří takovou léčbu nepodstoupili.32 Program na odstranění střevních parazitů tedy slavil takový úspěch, že se formou větších daňových odvodů vlastně sám zaplatil.33

			V době, kdy Kremer svou studii o léčbě parazitů zveřejnil, už si jeho přelomový přístup k rozvojové pomoci získal následovníky. Desítky bystrých mladých ekonomů se jaly empiricky prověřovat stovky rozvojových programů. Glennersterová mezitím opustila své předchozí zaměstnání a přijala na MIT post ředitelky Poverty Action Lab, nově založeného výzkumného centra pro boj s chudobou. Získala tím pozici, v níž mohla uplatnit své zkušenosti s praktickou politikou a dohlédnout na to, aby se výzkum prováděný Kremerem a jeho kolegy zúročil v reálném světě.

			K tomu má přispět i nezisková Iniciativa za odčervení světa (Deworm the World Initiative), kterou Kremer s Glennersterovou založili v roce 2007, aby rozvojovým státům poskytli technickou pomoc s rozjezdem tamních programů na potírání střevních parazitů. Inicia­tiva již zajistila přes 40 milionů protiparazitických ošetření34 a nezávislá platforma GiveWell, která vyhodnocuje dobročinné projekty, ji řadí mezi nejefektivnější organizace zaměřené na rozvojovou pomoc.

			 

			U dobrých skutků zhusta platí, že práce kvapná bývá málo platná.

			PlayPump je toho zářným dokladem. Trevor Field a všichni jeho podporovatelé se nechali unést emocemi — líbivou podívanou na rozjásané děti, které svým komunitám opatřovaly čistou vodu prostě jen tím, že si hrály —, zatímco fakta šla stranou. Nadace Caseových, Laura Bushová ani Bill Clinton nepodpořili PlayPump proto, že by skýtala přesvědčivé důvody k domněnce, že lidem opravdu pomůže, ale protože nesla vzrušující punc čehosi převratného. Ani ti, kdo kampaň kritizovali, nepodezírali Fielda a jeho zastánce ze špatných úmyslů — není pochyb o tom, že africkým venkovanům chtěli upřímně pomoci. Jenže pokud svá rozhodnutí zakládáte pouze na dobrých úmyslech, aniž byste brali v potaz fakta, visí ve vzduchu malér.

			Kdyby PlayPump nebyla víc než ojedinělý příklad zbrklého altrui­smu, nemuseli bychom si s tím zase tak lámat hlavu. Bohužel se však jedná jen o krajní případ mnohem obecnějšího trendu.35 Pomáhat druhým lze s rozmyslem, jenže my tak velice často nečiníme. Podléháme totiž zažitému klamu, že kdybychom na dobročinnost uplatnili fakta a logiku, v jakémsi smyslu bychom ji tím zbavili ušlechtilosti. Tím si však zužujeme okruh možností, jak zcela zásadně prospět světu.

			Představte si například, že zrovna kráčíte po rušné nákupní třídě. Přitažlivá mladá žena překypující až strašidelným nadšením vás div neporazí, aby vás odchytila na kus řeči. V rukách drží tablet a na sobě má tričko s nápisem Fantastická kosmetika. Souhlasíte, že si s ní na okamžik pohovoříte. Hned vám začne vysvětlovat, že zastupuje jistou kosmetickou společnost, která shání investory. Povykládá vám, jak je trh s kosmetickými výrobky veliký, jak skvělé produkty na něm její firma nabízí a jak báječně přitom hospodaří: na výrobu jde přes 90 % nákladů, kdežto na zaměstnance, distribuci a marketing nepadne ani 10 % výloh. Díky tomu prý společnost generuje impozantní zisky. Zlákal by vás takový rozhovor k vložení peněz?

			Jistěže ne. Kdybyste chtěli do nějaké firmy investovat, nejprve byste se poradili s odborníky nebo si provedli obsáhlejší rešerši a porovnali výkon Fantastické kosmetiky s jinými společnostmi. V každém případě byste se poohlédli po co nejlepších podkladech, ze kterých by se dalo vyčíst, kde za své peníze pořídíte nejvíc muziky. Skoro nikdo není tak bláhový, aby investoval do firmy, kterou mu někdo letmo představí na ulici — proto se s takovou praxí také nikdy nesetkáte. A přesto statisíce lidí každoročně přispívají na dobročinné organizace, o kterých v životě neslyšeli, jenom na základě toho, že je o to na ulici požádá neznámý člověk. Většinou si přitom ani nemají jak ověřit, co se s darovanými prostředky vlastně stane.

			Rozdíl mezi investicí do firmy a příspěvkem na charitu spočívá mimo jiné v tom, že ve druhém případě schází náležitý mechanismus zpětné vazby. Když šlápnete vedle s investicí, přijdete o peníze; když šlápnete vedle s charitou, nejspíš se o tom v životě nedozvíte. Jestliže si pořídíte košili, která má být podle reklamních slibů hedvábná, ale ve skutečnosti je z polyesteru, přijdete na to poměrně záhy. Připlatíte­-li si však za kávu s ochrannou známkou Fairtrade, nikdy nezjistíte, zda jste tím někomu pomohli, uškodili nebo jestli se vůbec něco stalo. Nebýt nezávislého šetření ze strany UNICEF a SKAT, žili by podporovatelé PlayPumps dodnes v dojmu, že šlo o mimořádně úspěšný počin.36 Dokud k dobrým skutkům nepřistoupí účinná zpětná vazba, nikdy se nedozvíme, zda je naše úsilí vůbec k něčemu dobré.

			Kremer a Glennersterová slavili úspěch zčásti i díky tomu, že si neosobovali apriorní znalost toho, jak lidem nejúčinněji pomáhat. Než své nápady uvedli do praxe, nejprve je otestovali. Byli připraveni revidovat své domněnky ve světle nových důkazů a přetavit je v činy odpovídající zjištěným faktům. Program, který se jim nakonec osvědčil nejlépe, byl ve srovnání s PlayPump nesmírně fádní. Grace Hollisterová, současná ředitelka Iniciativy za odčervení světa, se přede mnou nechala slyšet, že „léčba střevních parazitů je nejspíš ten nejnelíbivější rozvojový program, jaký existuje“.37 Jenže právě díky tomu, že před líbivostí upřednostnil účinnost, dosahuje tento program tak mimořádných výsledků a zlepšuje život milionů lidí.

			Kremer a Glennersterová ztělesňují způsob uvažování, který označuji jako efektivní altruismus. Efektivní altruismus spočívá v tom, že si položíme otázku: Jak co nejvíc pomoci? A potom se pokusíme dobrat odpovědi, která bude podložená fakty a pečlivou rozvahou. Jde o aplikaci vědeckého přístupu na dobročinnost. Věda sestává z poctivé a nezaujaté snahy dopátrat se pravdy a tu pak přijmout, ať už bude jakákoli. Efektivní altruismus zase sestává z poctivé a nezaujaté snahy dopátrat se toho, co světu nejvíc prospěje, a to pak činit, ať už to bude cokoli.

			Jak sám název napovídá, skládá se efektivní altruismus ze dvou částí. Dovolte mi vyjasnit, co každá z nich znamená. Altruismem mám jednoduše na mysli zlepšování života druhých osob. Spousta lidí se domnívá, že altruismus by měl obnášet jakousi oběť, ale pokud dokážete konat dobro, aniž byste se vzdávali života v pohodlí, tím lépe — já to za altruismus milerád označím. Druhou část celé koncepce tvoří efektivita, čímž rozumím vykonání maximálního dobra s prostředky, které máte k dispozici. Je důležité si uvědomit, že v efektivním altruismu nejde o to, abychom druhým pomáhali jakkoli či aspoň trochu. Smy­slem efektivního altruismu je pomáhat, jak nejvíc to jde. Musíme tudíž hledět na účinnost svých skutků a brát na vědomí, že dobro lze konat různými způsoby, z nichž některé jsou lepší než jiné. Tím nechci v nikom vzbuzovat pocit viny nebo tvrdit, že některé dobře míněné činy „nemají cenu“. Spíš tím chci říct, že bychom si měli nejprve ujasnit, kterými skutky lze druhým prospět vůbec nejvíc, a právě na ně se přednostně zaměřit. V tom tkví jádro celého projektu, protože nej­účinnější počiny — jak si ještě ozřejmíme — zmohou výrazně víc než počiny pouze „dobré“.

			Myšlenku efektivního altruismu jsem pomáhal rozvíjet, když jsem dělal doktorát na univerzitě v Oxfordu.38 Začal jsem tehdy přispívat na dobročinnost a chtěl jsem se ubezpečit, že tím co nejvíc pomohu potřebným. Spolu s Tobym Ordem, který na Oxfordu působil jako postdoktorský badatel, jsme se jali prošetřovat přínosnost charitativních organizací, které bojují s chudobou v rozvojovém světě. Výsledky nás zaskočily. Zjistili jsme, že ty nejlepší dobročinné organizace dokáží lidem zlepšovat život stonásobně účinněji než charity, které si vedou pouze „dobře“. V roce 2009 jsme s Tobym založili organizaci Giving What We Can (Dávejme, co můžeme), která lidi vybízí, ať deset procent svého příjmu odvádějí na nejpřínosnější dobročinné organizace. Zhruba v téže době odešli od svých zaměstnavatelů Holden Karnofsky a Elie Hassenfeld, dvojice newyorských analytiků hedgeových fondů, kteří následně založili organizaci GiveWell. Ta na základě výjimečně zevrubných rešerší vypočítává, které dobročinné organizace vykonají za každý obdržený dolar nejvíc dobrého.

			Z těchto počinů postupně vyrostla celá komunita. Došlo nám, že efektivní altruismus se dá vztáhnout na všechny oblasti života. Výběrem dobročinné organizace to nekončí — vybrat si můžete i povolání, dobrovolnickou činnost nebo výrobky, které budete či nebudete kupovat. To mě podnítilo k tomu, abych se v roce 2011 podílel na založení organizace 80,000 Hours (tedy 80 000 hodin, což je průměrná doba, kterou za život odpracujete).39 V rámci ní radíme s výběrem profesní dráhy, která by zájemcům umožnila co nejvíc prospět světu.

			V předkládané knize vás trochu důkladněji obeznámím s tím, jak pomocí efektivního altruismu konat dobro. Nechci vám sypat do hlavy kvanta údajů, ale zprostředkovat nový způsob uvažování o dobrých skutcích, od něhož byste se mohli odpíchnout při vlastních úvahách a počinech. V první části knihy nastíním myšlenkové principy, na kterých efektivní altruismus stojí, abychom pak ve druhé části mohli tento způsob uvažování aplikovat na konkrétní problémy.

			V každé kapitole první části se zabývám jednou z pětice stěžejních otázek, které si efektivní altruismus klade:

			 

			
					Kolika lidem to prospěje a jakou měrou?

					Jedná se o to nejefektivnější, co se dá učinit?

					Je daná oblast opomíjená?

					Co by se stalo jinak?

					Jaká je pravděpodobnost úspěchu a kolik dobrého by přinesl?

			

			 

			Pokud si těchto pět stěžejních otázek položíme, snáze se vyvarujeme úskalí, do nichž lidé přemítající o dobrých skutcích často zabředají. První otázka nám pomůže zamyslet se konkrétněji nad tím, jak jednotlivé počiny zlepšují lidem život, díky čemuž nebudeme plýtvat časem nebo penězi na aktivity, jež lidem v konečném důsledku nepomohou. Druhá otázka nás naučí vynakládat energii nikoli na počiny, které si vedou „jen“ dobře, nýbrž na ty úplně nejlepší. Třetí otázka navede náš zájem k oblastem, které se netěší tak velké pozornosti, kvůli čemuž si spousta lidí nechává ujít jedinečnou příležitost, jak vykonat něco nesmírně záslužného. Čtvrtá otázka nám pomůže vyvarovat se dobrých skutků, k nimž by tak jako tak došlo i bez naší účasti. Pátá otázka nás naučí správně vyhodnocovat faktor nejistoty, díky čemuž budeme vědět, kdy na úkor méně přínosných skutků se zaručeným výsledkem upřednostnit počiny, u nichž sice není zdárný efekt moc jistý, potenciálně by však mohl přinést velká pozitiva.

			Souborně nám těchto pět otázek pomůže nalézt odpověď na ústřední otázku efektivního altruismu: „Jak vykonat co nejvíc dobrého?“ Jedná se tedy o otázky tvořící samu podstatu metody, jak s pomocí efektivního altruismu měnit věci k lepšímu.

			Ve druhé části knihy zapojím tyto otázky do konkrétních úvah: Jak si zjistím, která charita naloží s mými příspěvky nejlépe? Jak si vyberu povolání nebo dobrovolnickou činnost s co největším společenským dopadem? Nakolik moou měnit svět zodpovědným spotřebitelským počínáním? Jak se mám rozhodnout, na který problém se zaměřit, když je jich ve světě tolik? Abychom se při úvahách o těchto tématech měli oč opřít, přikládám ke každému z nich manuál ve formě otázek — jakýsi odškrtávací seznam, díky němuž neopomenete promyslet nic zásadního. Snad tím získáte názornou představu, jak všestranně lze efektivní altruismus zapojit do každodenního života, abychom o to účinněji pomáhali druhým. Pro větší přehled uvádím všechny manuály i s pěticí stěžejních otázek ještě jednou v dodatku.

			Než se do toho všeho pustíme, dovolte mi však nejprve objasnit, proč na těchto úvahách vlastně tolik záleží. V následující kapitole vyložím, proč — pokud se k tomu odhodláme — je v moci každého z nás mimořádně prospět druhým.

			 

			 

			
				
					*	The Magic Roundabout. Jedná se o narážku na stejnojmenný britský televizní pořad pro děti. (Pozn. překl.)

				

			

		


		
			KAPITOLA 1

 

Patříte mezi horní jedno procento

			 

			Čeho všeho můžete vlastně dosáhnout?

			 

			 

			 

			 

			 

			Když na sebe na podzim roku 2011 strhnulo pozornost hnutí Occupy Wall Street, roztrpčení občané západního světa si rychle osvojili výraz horní jedno procento. V rámci obyvatelstva bohatých zemí, zejména Spojených států, tím označili jedno procento osob s nejvyššími příjmy. Za svůj původ vděčí tento termín hojně připomínané statistice, podle které končí 24 % procent veškerých příjmů v kapsách jednoho procenta nejbohatších.40 Ti totiž pobírají přes 340 000 dolarů za rok, tedy dvanáctkrát víc, než kolik si vydělá běžný americký pracovník, což je asi 28 000 dolarů. Ze zmínek o horním jednom procentu — popřípadě o dolních devadesáti devíti procentech, jež reprezentují zbytek obyvatel — se zanedlouho stala stručná metafora propastných rozdílů v příjmech amerických občanů.

			Postupem času se nerovnost v Americe prohlubuje: zatímco příjem běžné domácnosti vzrostl v letech 1979—2007 o necelých 40 %, příjem jednoho procenta nejbohatších stoupnul za stejnou dobu o 275 %.41 Francouzský ekonom Thomas Piketty, jemuž roku 2014 vynesla mezinárodní věhlas kniha Kapitál v 21. století, uvádí, že úroveň příjmové nerovnosti ve Spojených státech je „mnohem vyšší než ve všech ostatních společnostech v historii“.* 42

			Mezi těmi z nás, kdo se k hornímu jednomu procentu nepočítáme, to může vzbuzovat pocit bezmoci. Fixace na horní příjmové procento ve Spojených státech nám však zastírá, kolik moci téměř každý obyvatel zámožné země vlastně třímá. Budeme­-li se soustředit výlučně na nerovnost v Americe, unikne nám významná část celkového obrazu. Prohlédněte si níže přiložený graf globálního rozložení příjmů (GRAF 1.1).43

			Graf řadí všechny obyvatele světa podle výše příjmů. Úsek mezi 0 a 25 % znázorňuje pětadvacet procent světa s nejnižšími příjmy; úsek mezi 75 a 100 % zastupuje pětadvacet procent světa s nejvyššími příjmy. Kdyby všichni pobírali stejně, měl by graf podobu rovné čáry, pod níž by se vytvořil úhledný obdélník. Jenže všichni stejně neberou. Nejchudší lidé světa jsou na grafu stěží vidět. U horních deseti procent zato příjmy letí strmě vzhůru. A jedno procento nejbohatších? U nich se křivka zdvihá tak prudce, že vystřeluje mimo graf.44 Kdybych ji chtěl zakreslit celou, abyste viděli, kde vlastně končí, musela by mít tahle knížka výšku třiadvacetiposchoďové budovy. Tolik neměřila ani původní godzilla.

			Kde v tom grafu najdete sebe? S jistotou to vědět nemůžete, poněvadž jsem vertikální osu schválně ponechal bez popisků, ale zkuste si tipnout. Kolik procent světové populace je na tom z hlediska příjmů lépe a kolik hůře než vy?

			Když se na to ptávám obyvatel Spojených států nebo Spojeného království, obvykle hádají, že spadají někam do sedmdesátého až osmdesátého percentilu. Uvědomují si, že žijí v bohaté zemi, ale také vědí, že se nemohou měřit s bankéři a výkonnými řediteli, kteří tvoří celosvětovou smetánku. Proto se odhadem umisťují někam do rohu křivky, kde zvolna nabývá na strmosti čára se superboháči na samém vršku. Totéž jsem si dříve myslel i já.

		
			GRAF 1.1:

			Globální rozložení příjmů

			Zdroj: Branko Milanović, PovcalNet, Numbeo

			
				[image: ]
			

		

			Teď si stejný graf prohlédněte znovu, tentokrát i s popiskami u svislé osy.

			Pobíráte­-li přes 52 000 dolarů za rok, patříte globálně vzato mezi horní procento. Pakliže si vyděláte alespoň 28 000 dolarů — což je běžný příjem výdělečně činných osob ve Spojených státech45 —, řadíte se k pěti procentům nejbohatších lidí planety. Dokonce i osoba pobírající pouhých 11 000 dolarů ročně, což se ve Spojených státech bere jako příjem pod hranicí chudoby, bude pořád bohatší než 85 % obyvatel světa. Jelikož míváme ve zvyku srovnávat se především s lidmi ze svého okolí, snadno ztrácíme ze zřetele, jak dobře se těm z nás, kdo žijeme v bohatých zemích, vlastně vede.

			V tuhle chvíli vás možná přepadá skepse. Když jsem se o těchto údajích doslechl poprvé, rozhodně jsem se jí neubránil. Možná si říkáte: „No ano, chudí v rozvojových zemích si vydělají méně, jenže za ty peníze si toho koupí mnohem víc, protože se tam žije levněji.“

			Máte pravdu, že hodnota peněz není všude ve světě stejná. Když jsem byl v Etiopii, naobědval jsem se v jedné z nejluxusnějších restaurací v Addis Abebě a přišlo mě to přibližně na deset dolarů. V jednom hotelu jsem dokonce přespal za dolar na noc (jakkoli se rozhodně nejednalo o vábný zážitek). Jenže náš graf už nestejnou hodnotu peněz započítal. Podívejme se na spodních dvacet procent světové populace: jde o 1,22 miliardy lidí, kteří si vydělají méně než dolar padesát za den, čímž se řadí mezi osoby trpící takzvanou krajní (nebo též extrémní) chudobou.46 Když se řekne „dolar padesát za den“, možná si to vykládáte v tom smyslu, že lidé stižení krajní chudobou disponují každodenně částkou, která v jejich měně odpovídá dolaru a padesáti centům. Ve skutečnosti to však znamená, že mají k dispozici obnos, za který si koupí totéž, co byste si za dolar padesát pořídili v roce 2014 ve Spojených státech.47 A co si za dolar padesát vlastně v Americe koupíte? Sladkou tyčinku? Sáček rýže?

			Možná vás skepse pořád neopouští. Třeba si říkáte, že obyvatelé chudých zemí dokáží s denním příjmem pod dolar padesát vyjít, protože si spoustu věcí obstarají sami. Nemají sice příliš peněz, ale ani jich tak moc nepotřebují, jelikož hospodaří na vlastní půdě a žijí hlavně z toho, co si vypěstují. Jenže i to už náš graf zohlednil. Dejme tomu, že žena jménem Annette farmaří a prodejem vypěstovaných potravin si vydělá dolar dvacet denně. Zároveň si však z úrody každý den projí čtyřicet centů. Podle parametrů, na základě kterých se příslušné statistiky vypočítávají,48 má tudíž k dispozici dolar šedesát na den, čímž se ocitá nad hranicí chudoby, stanovené na dolar padesát.

		
			
			GRAF 1.2:

			Globální rozložení příjmů

			Zdroj: Branko Milanović, PovcalNet, Numbeo
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			Možná vás zaráží, jak se za tak málo peněz dá vůbec vyžít. Vždyť by takoví lidé museli zemřít! Pravda je taková … že opravdu umírají. Aspoň mnohem běžněji než ti z nás, kdo žijeme ve vyspělých zemích. Třebaže se průměrná délka života v rozvojových státech za posledních několik desítek let skokově zvedla, v nuzných zemích subsaharské Afriky pořád činí pouhých šestapadesát let, zatímco třeba v takových Spojených státech je to víc než osmasedmdesát.49 A jak tomu nasvědčuje už samotná výše výdělků, není tamní život žádné peříčko ani po jiných stránkách. Profesoři Abhijit Banerjee a Esther Dufloová, ekonomové z MIT, provedli šetření ve více než desítce zemí, aby si o životě v extrémní bídě učinili komplexní představu.50 Zjistili, že lidé soužení krajní chudobou zkonzumují v průměru 1 400 kalorií za den — což je asi polovina hodnoty doporučované pro tělesně aktivního muže nebo pro fyzicky velmi aktivní ženu —, přičemž většinu svého příjmu vydají právě za jídlo. Většina z nich trpí podváhou a chudokrevností. Víc než polovina domácností je vybavena rozhlasovým přijímačem, nikoli však elektřinou, toaletou nebo vodovodem. Židli nebo stůl vlastní méně než 10 % domácností.

			Ačkoli jsme si výraz „dolar padesát za den“ definovali jako analogii věty „co byste si za dolar padesát pořídili v roce 2014 ve Spojených státech“, v jednom ohledu tato definice neplatí. Jelikož v USA nepanuje extrémní chudoba, nenajdete tam ani žádné obchody s extrémně laciným zbožím. Rýže té nejhorší jakosti, jakou ve Spojených státech seženete, bude pořád mnohem kvalitnější než rýže, jaká je k dostání v Etiopii nebo Indii. Hotelový pokoj, který jsem si v Etiopii pronajal za dolar na noc, byl výrazně horší než jakýkoli nocleh, který byste sehnali ve Spojených státech. (To mi věřte.) Nejposlednější bydlení, jaké si v USA můžete pořídit, bude pořád neskonale lepší než hliněné chatrče charakteristické pro osoby, které žijí pod jedenapůldolarovou hranicí krajní chudoby. Tím se také objasňuje, jak někdo, kdo trpí extrémní chudobou, může mít „střechu nad hlavou“, a přitom ho to z života v krajní nouzi prakticky vůbec nevytrhne.

			 

			Skutečnost, že se v globálním měřítku řadíme mezi nejvýše postavené příjmové vrstvy, nám skýtá báječnou příležitost vykonat něco prospěšného. Jelikož jsme vlastně docela majetní, máme možnost prospívat druhým výrazně větší měrou, než jakou bychom prospěli sami sobě. S poměrně nízkými náklady tak můžeme uskutečnit obrovské množství dobra.

			Kolik dobrého by to vlastně mohlo být? Vyjděme ze značně zjednodušeného předpokladu, že vykonáním určitého sociálního gesta — darováním příspěvku na rozvojovou pomoc, nákupem zboží s hlavičkou fair trade nebo jakýmkoli jiným podobným počinem — se připravíte o jeden dolar, zatímco indický rolník žijící v krajní chudobě si o jeden dolar polepší. O kolik víc ten dolar onomu chudému indickému rolníkovi prospěje ve srovnání s tím, jak by prospěl vám? Základní ekonomická poučka praví, že čím víc peněz máte, tím menší vám z nich kyne užitek. Dá se tedy předpokládat, že extrémně chudému indickému rolníkovi přinese takový dolar větší prospěch, než by přinesl vám nebo mně. Ale o kolik větší ten prospěch bude?

			Ekonomové se na tuto otázku snažili odpovědět prostřednictvím nejrůznějších metod. S některými z nich se seznámíme v příští kapitole, ale prozatím se zastavíme u jedné jediné, a ta spočívá v tom, že se lidí přímo optáte, jak jsou spokojeni se svým životem.51 (Přinejmenším stejně solidně by však mé úvahy podpořily i propočty založené na ostatních metodách.)52

			Aby ekonomové odvodili vztah mezi výší příjmů a subjektivně udávaným pocitem spokojenosti, prováděli rozsáhlá šetření, při nichž rozdělovali respondenty do různých příjmových skupin a sledovali, jakou míru spokojenosti s životem lidé v každé z nich vykazují. Výsledky zachycuje následující graf, který zobrazuje vztah mezi příjmem a subjektivní spokojeností na úrovni jednotlivých zemí a zároveň tyto státy srovnává (GRAF 1.3).

			Svislá osa znázorňuje spokojenost se životem, jak ji udávali sami respondenti. Ti měli během ankety ohodnotit míru své spokojenosti na stupnici od nuly do deseti. Když se ohodnotíte číslem deset, znamená to, že si připadáte maximálně šťastný: domníváte se, že realisticky vzato už váš život nemůže být lepší. Když se ohodnotíte číslem nula, znamená to, že si připadáte maximálně nešťastný: domníváte se, že realisticky vzato už váš život nemůže být horší. Většina lidí se umisťuje někam doprostřed tohoto rozmezí. Vodorovná osa odráží roční příjem.

			Na předloženém grafu je pozoruhodné, že subjektivní spokojenost vykazuje konstantní nárůst za každé zdvojnásobení příjmu. Pokud si tedy někdo přijde na tisíc dolarů ročně a dalších tisíc dolarů mu přidají, zvýší se jeho spokojenost úplně stejně jako u někoho, kdo bral 2 000 dolarů ročně a přidali mu další 2 000 nebo kdo vydělával 80 000 dolarů a přidali mu dalších 80 000. A tak dále.

			Příslušný graf nám umožňuje stanovit, o kolik víc bude z jednoho dolaru profitovat někdo, kdo trpí krajní chudobou, než byste z něj profitovali vy nebo já. Představte si, jaké by to bylo, kdyby si vás nadřízený zavolal do kanceláře a tam vám sdělil, že od příštího roku budete brát dvakrát tolik. Asi byste z toho měli pořádnou radost, nebo ne? Na základě závěrů ekonomických studií lze soudit, že zdvojnásobení mzdy vám zjedná stejný přínos, jaký by zdvojnásobením svého výdělku získal indický rolník sužovaný krajní chudobou. Pobíráte­-li běžnou americkou mzdu, tj. 28 000 dolarů za rok, přinese vám tudíž přilepšení o 28 000 dolarů stejný prospěch, jaký by nuznému indickému rolníkovi zajistilo přilepšení o 220 dolarů.

			To nám skýtá slušný teoretický důvod k domněnce, že nejnuznějším obyvatelům planety může tatáž suma přinést stokrát větší užitek než běžnému americkému občanovi. Pobíráte­-li stejnou mzdu jako běžný americký pracující, jste stokrát bohatší než nejchudší lidé světa. Z toho plyne, že osobám žijícím v extrémní bídě přinese jakékoli finanční přilepšení stokrát větší prospěch, než jaký byste z něho měli vy nebo já. Tím nechci tvrdit, že se životní spokojenost odvíjí pouze od výše příjmu — záleží samozřejmě i na dalších faktorech, jako je třeba bezpečí nebo politická svoboda. Výše příjmů však zajisté rozhoduje zásadní měrou o tom, jak příjemný, dlouhý a zdravý život povedete. Chceme­-li porovnat, jak moc bychom prospěli sami sobě a jak moc druhým, propůjčují nám ukazatele prospěchu přinášeného zvýšením příjmů nadmíru šikovný nástroj.

			Nestává se přitom zase tak často, abyste měli na výběr ze dvou možností, z nichž jedna by byla stokrát výhodnější než ta druhá.53 Představte si, že by ve vaší oblíbené hospodě vyhlásili časově omezenou akci, v rámci které byste si mohli buď objednat pivo za pět dolarů, nebo ho zaplatit někomu jinému za pět centů. Většinu z nás by po takovém oznámení nejspíš popadl záchvat velkorysosti — příští rundu platím já! Právě v takové si­tuaci se však vlastně nalézáme dnes a denně. Je to jako permanentní výpro­dej s 99% slevou nebo jako nákupní akce se zbožím zdarma až do 10 000 % ke každé položce. S úžasnější nabídkou se možná v životě nesetkáte.

			Jedná se o natolik zásadní myšlenku, že jsem si ji pracovně pojmenoval. Říkám jí princip stonásobku.54 Žijete­-li v bohaté zemi, měli byste automaticky předpokládat, že můžete druhým prospět nejméně stokrát víc než sami sobě.55


		
			GRAF 1.3:

			Spokojenost s životem a výše příjmů

			Zdroj: Betsey Stevensonová a Justin Wolfers
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			Princip stonásobku by měl budit údiv. Koho by napadlo, že bychom mohli pro druhé vykonat tolik za tak málo? Žijeme však na neobyčejném místě a v neobyčejné době.

			Neobyčejnost místa tkví v tom, že čtete­-li tuto knihu, máte nejspíš podobně jako já to štěstí, že si vyděláte nejméně 16 000 dolarů za rok, čímž se řadíte mezi deset procent nejbohatších obyvatel světa. Takové postavení rozhodně není všední.

			Neobyčejnost doby tkví v tom, že jí předcházelo období nevšedního hospodářského rozvoje, díky němuž si část světa užívá pohádkového, historicky nebývalého bohatství. V roce 1800 činil hrubý domácí produkt na osobu v Americe pouhých 1 400 dolarů ročně (po přepočtu na dnešní hodnotu), zatímco dnes je to přes 42 000 dolarů. Za pouhá dvě staletí jsme tedy třicetinásobně zbohatli.56 Nevšední byla však i nerovnoměrnost, s jakou onen hospodářský rozvoj proběhl. I přes movitost jedinců, jako jsme vy nebo já, žijí totiž miliardy lidí stále ještě v otřesné bídě. Něco takového se vzpírá zdravému rozumu. Potvrzuje to i graf, který znázorňuje vývoj hrubého domácího produktu na osobu za poslední dva tisíce let (GRAF 1.4).57

			Prakticky po celé dějiny lidstva — od okamžiku, kdy se před 200 000 lety vyvinul homo sapiens, až do rozpoutání průmyslové revoluce před 250 lety — odpovídal průměrný příjem v libovolné zemi nanejvýš dvěma dolarům za den.58 Dokonce i dnes si musí víc než polovina světa vystačit maximálně se čtyřmi dolary denně.59 A přesto jsme se neskutečným zásahem štěstěny ocitli mezi těmi, kdo sklízejí plody nejúžasnějšího období hospodářského růstu, jaké kdy svět zažil, zatímco valná část lidstva živoří úplně stejně jako kdykoli předtím.

			Především však zásluhou onoho ekonomického rozvoje žijeme v době techniky, která nás vybavuje možností hravě si obstarat informace o lidech žijících tisíce kilometrů od nás. Můžeme významně ovlivnit jejich život a vědecké nástroje nám otevírají cestu k poznatkům, jak jim co nejúčinněji pomoci. Když si to všechno poskládáme, vyjde nám, že jen málokdo v dějinách měl takovou moc pomáhat druhým, jakou máme dnes my.

			Tváří v tvář závažnosti světových problémů se nás někdy zmocňuje pocit, že ať už vykonáme cokoli, bude to jen kapka v moři. Tak proč se snažit? Ve světle poznatků zachycených na výše předložených grafech však již takový argument neobstojí. Nezáleží na velikosti moře, nýbrž na velikosti kapek, a pakliže se k tomu odhodláme, může každý z nás vytvořit kapku zcela mimořádných proporcí. Jak už jsme se přesvědčili, otevírá se nám příležitost prospět druhým stokrát víc, než bychom prospěli sami sobě. Skutečnost, že nemůžeme vyřešit všechny problémy světa, nemění nic na tom, že budeme­-li chtít, můžeme tisícům lidí podstatně zlepšit život.60
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					*	Citujeme podle překladu Jana Chartiera in: Thomas Piketty: Kapitál v 21. století, Knižní klub, Praha 2015, s. 299.
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