VUNA§I' HLAVE
Hrst listki 4 jen jeden nakonec skonti v urng

S peceti a statnim znakem. At uZ i vybereme doma,
nebo aZ za plentou, divody, proc Se rozhodneme

.r

prave a jen pro toho jednoho, zajimaji nejen volebni
strategy, ale i sociology, psychology a ekonomy.
Pohledem do nasSi hlavy se da zjistit, co viastne
Volici chtgji a co od politiki ve skutecnosti cekame,
ale 1 organizovat samotné kampane.

Text: Jan Klesla

DEALNI voli¢ by si mél pired sebe polozit viechny volebni

listky, prostudovat programy vSech stran, sepsat si pro sebe
vyhody a nevyhody a pak sedist plusy a minusy a podle toho si
vybrat, komu hodi hlas. Svét neni idedlni a lidé uz vibec ne.
Vétsina voli¢ti nepouzije nejspi$ ani jednu z webovych vo-
lebnich kalkulacek. Jsme zkratka iracionalni bytosti zmitané
emocemi, pudy, predsudky a stddnim chovdnim. Na tom neni
nic nového. Novinkou je, Ze dnes uz jde na8e rozhodovani
aspon Caste¢né zmérit a zvazit. A nasi volbu i celé volby diky
tomu vyhrat.

Jedni z prvnich, kdo ptisli s teorii, kterou se casto vysvét-
luje na8e volebni nutkdni, byli slavni psychologové Amos
Tversky a nobelista Daniel Kahneman, na jejichz praci stavi
celé odvétvi behavioralni ekonomie. Vyzkou3eli a primo na
lidech ovérili, ze pokud si mame vybrat, zda ziskdme tireba
stokorunu, nebo zabranime tomu, abychom o stokorunu prisli,
je pro nas prijemnéjsi vyhnout se pocitu o néco prijit. Pokud si
tedy méame vybrat, jestli hodime hlas strané, kterd nam néco
slibuje, nebo té, ktera nam tvrdi, Ze naopak néc¢emu zabrani,
volime instinktivné tu druhou. Takzvand averze ke ztraté je
dnes dobt'e popsany jev a pro ekonomy i politické stratégy
dnes naprosty zdklad.

Vim, co nevim
Ekonomy dnes viibec neprekvapuje, Ze maji volici prakticky
mizivé povédomi o politice a planech, jak stat ridit. Co je ale

vevr

kterym vénujeme pozornost, vlastné vybirdme. Vyzkumu takzva-

né raciondlni nepozornosti se
vénuje i ¢esky ekonom Filip
Matéjka z elitniho tstavu
CERGE-EL Vysvétluje, pro¢

je pro nas vlastné rozumné,
zvlasté v dnedni dobé, filtrovat
obrovské mnozstvi zprav,
které nds denné bombarduji,
a také jak to ovlivni, koho
volime.

Spole¢né s Guidem Tabeli-
nim, svétoznamym italskym
ekonomem a nékdejsim
rektorem mildnské univerzity
Bocconi, vysvétluji, jak naSe
selektivni vnimani muze vést
az k podfinancovani nékte-
rych verejnych rozpoctt a od-
kladani nutnych reforem nebo
pro¢ strany vlastné funguji
podobné jako velké znacky
typu Nike ¢i Coca-Coly. Nase
ignorovani faktt totiz neni
viibec jednotné mezi vSemi
lidmi a to, ¢eho si neviimame,
neni zadna nahoda. Praveé spo-
le¢né vzorce v nasdi ,ignoran-
ci“ mohou rozhodnout treba
0 budoucim prezidentovi.

,»KdyZ porozumime prici-
ndm a nasledkiim voli¢ské
nepozornosti, mize nam to
pomoci vylepSit efektivitu
demokratického systému,“
uvadi Matéjka. A co vic,
pokud se zamérime na mista,
kde jde predev§im o nepozor-
nost, nemusi to mit ani nijak
vysoké ndklady. Jednodus$e
stac¢i zménit mdalo tam, kde
jsou problémy ve spravé véci
verejnych dany hlavné tim, ze
si jich nev§iméame.

Oba ekonomové napiiklad
ukéazali, Ze menS8i skupiny
voli¢t nebo lidé s extremistic-
kymi ndzory jsou lépe infor-
movani a maji vétsi zdjem
nez vétSina. Proto jsou také
vyraznéjsi a mohou diky tomu
ziskavat vétsi vliv. Otdzka nasi
pozornosti pak také osvétluje,
Ze prirozenou roli stran je
stavat se ideologickymi znac-
kami, fakticky povzbuzovat
své priznivce a voli¢e, aby
vénovali svij Cas a energii

vybranym problémutim, kte-
rymi je chtéji oslovit. Volici

se pak samoziejmé nejvice
zajimaji o kontroverzni té-
mata, kde se lidé neshoduji.

I proto jsou predvolebni doby
tak vzru$ené, na rozdil od téch
po skonceni volebniho klani.
A témata, na kterych se v8ich-
ni voli¢i shodnou, pak piekva-
pivé nejsou reSena dostate¢né
dobre.

Zajimava je i role ekono-
mickych krizi. Ve $patnych
c¢asech jsme mnohem vice
citlivi na debaty o politice, nez
kdyz se ndm dari dobre. I to
je pro pochopeni uvazovani
voli¢h zdsadni poznatek. V ne-
posledni radé se tak vénuje
i vice pozornosti ivaham, jak
pomoci chudé ¢asti populace,
i v pripadé, Ze je to mensina.
Praveé proto mohou ziskat
- a v historii ¢asto ziskali -
takovy vliv ti, ktet'i se alespon
tvarili jako jejich zastupci.

Mate radi zmrzlinu?
A volite Zemana?
Jesté o kousek dal, primo
do ulic ¢eskych mést, se pak
rozhodla vydat skupina mla-
dych sociologti a ekonomu.
Rozhodli se, Ze letos poti‘ebu-
jeme néco vic nez jen bézné
predvolebni prazkumy, ze
potrebujeme skute¢né poznat,
podle ¢eho se volic¢i rozhoduji,
podobné jako si to zjistoval
t‘eba tym Donalda Trumpa.

V online kampani na
serveru Hithit si rekli lidem
0 450 tisic korun na ,,Konec¢né
poradny predvolebni pra-
zkum* zaloZeny na poznat-
cich behaviordlni ekonomie
o tom, jak piremysli a podle
¢eho se skute¢né rozhoduje
cesky elektorat, jaké jsou naSe
zajmy, konic¢ky a jak to souvisi
s tim, podle ¢eho si vybirdme
u volebni urny.

Nejen Ze penize v duchu
hesla ,Narod sobé“ dostali,
a to ¢tyri dny pred ukonce-
nim lhtty, ale ¢astku pieko-



nali bez stokoruny o 25 tisic.
Uspéli tak s heslem ,,K dob-
rym informacim o volebnim
rozhodovani lidi by neméli
mit pristup jen volebni stra-
tégové nejbohatsich stran®.
Vysledky si tedy rozhodné
nechtéji nechat jen pro sebe.
Autoti slibuji, Ze veSkera data
budou verejnéa a zajisti se
tak i transparentnost celého
projektu.

Vse stoji na peclivém hloub-
kovém dotazniku, za ktery do-
stanou respondenti zaplaceno,
na coZ padne vétSina financi,
protoZe — jak zjistila pravé
behavioralni ekonomie - jen
za penize Tikaji lidé skute¢né
pravdu. A to na poradném
vzorku dvakrat patndct set lidi
v ulicich a dvakrat tisic lidi

Cesky ekonom Filip Matéjka

zkoumad, jak nase selektivni

vnimadni informaci ovlivriuje
politicky systém

online. Celkem puijde o ¢tyti
pruzkumy. Dilezité pritom
je, ze vSe bude probihat nejen
pied volbami, ale i na podzim
po volbach, a autori si tak
overi, jak to nakonec ve sku-
te¢nosti bylo, jak a podle ¢eho
se prvotni nazory nakonec
zmenily.

»Zameérné nezvetrejnime
volebni model, tedy odhad
vysledku voleb, ale pouze
volebni jadra a volebni
potenciéal stran a prekryvy
u nerozhodnutych voli¢h,“
uvadi autori z katedry
sociologie Filozofické fakulty
Univerzity Karlovy v Praze
a spolec¢nosti Behavio Labs.
Dtivodem je podle nich snaha
neovliviiovat volby odhadem
toho, jak by dnes dopadly,

ale ukazat, mezi kym se lidé
rozhoduji.

Vysledek miiZe byt nejen
zajimavy, ale hlavné by mohl
presné ukdazat, kdo se do sné-
movny nakonec dostane a kdo
magickych pét procent nepie-
kro¢i, coz muaze byt opravdu
zdsadni - jak jinak nez pti
nadem rozhodovdani. A potom
se dozvime i to nejdulezitéjsi:
pro¢ se lidé nakonec rozhodli
a co je pripadné ovlivnilo. Na-
vic jestli to bylo vecer prredem,
nebo az piimo ve volebni
mistnosti.

Vyzkumnici nyni déavaji
dohromady otdzky, na které
se zameéri. ,Chceme se podivat
napriklad i na tlohu Zen ve
strandach, jestli a jak jsou lidmi
vniméany,“ vysvétluje ekonom
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Lukas Toth, $éf Behavio Labs.
Jak dodava, prvni vysledky se
dozvime velmi brzy, snad uz
na konci prazdnin.

Macroniyv startup

Ve3kera nahliZeni do naSich
hlav maji samozi‘ejmé prak-
tické nasledky. Zadna z do-
macich stran se k pouzivani
podobnych metod verejné
nehlasi, ale ve svété jsou uz
pomérné rozsirené. Jedno

z hlavnich vyuziti je ptitom
pri organizaci piredvolebnich
kampani, tedy rozhodovani,
koho a jak oslovit a za kym
poslat lidi od dveri ke dverim.
Jak se totiz ukazuje, v dobé
socidlnich siti je stale nejlepsi
formou presvédcit nerozhod-
nuté prosté tim, Ze si s nimi
nékdo promluvi. A nejlépe,

Pravidla pro radikaly

kdyz o lidech, kterym zazvoni
u dveri, bude samozrejme
védeét co nejvic, a tim padem
bude podstatné snazsi je
presvéddit.

Jednou z nejslavnéjdich
metod, jak organizovat poli-
tické kampané, jsou takzvana
pravidla pro radikdly, ktera
ve stejnojmenné knize sepsal
v roce 1971, kratce pred svou
smrti, slavny a kontroverzni
americky aktivista Saul Alin-
sky. Jeho tiinéct lekci davalo
navod, jak sjednotit lidi a po-
stavit aktivistickou organizaci
k dosazeni politickych cilu.

V jednadvacatém stoleti viak
dostalo politické know-how
mocného pomocnika praveé

v podobé sofistikovanych prt-
zkumti voli¢skych preferenci.
Povétsinou v3ak zustdvaji - na

rozdil od védeckych vyzkumu
- tajnou zbrani politickych
stran.

Nejvic se v souvislosti
s takovou cilenou organizaci
kampané dosud mluvilo
o Jaredu Kushnerovi, zeti Do-
nalda Trumpa, ktery mél jeho
kampan vést ,jako startup“.
Nakolik byla tloha miliar-
darského synka stézejni, se
spekuluje, nebyl ale sam. Svij
vlastni politicky startup v za-
dech mél i novy francouzsky
prezident. Emmanuel Macron
si najal spole¢nost LMP,
v plném znéni Liegey-Muller-
-Pons, coz je zkratka jmen
trojice zakladateli. Mladi
absolventi prestizni Harvar-
dovy univerzity a Massachu-
settského technologického
institutu vyvinuli software

nazvany 50+1, ktery rozdélil
volebni okrsky, identifikoval
nerozhodnuté volice a poslal
za nimi nékterého ze Ctyr tisic
dobrovolnikii.

Macronovo hnuti En Mar-
che! tak v breznu a dubnu
oslovilo osobné 100 tisic
lidi. A nepochybné pomohlo
svému 3éfovi do Elysejského
paldce. Firma ptitom funguje
teprve od roku 2013 a na
francouzské politické scéné
se popisuje jako zjeveni.

S prezidentovym hnutim pry
ukoncili kontakty a neni jisté,
pro koho budou pracovat

v nadchézejicich parlament-
nich volbéach; pry nemaji
preference kromé krajni
pravice. Sami se ale chlubi,
Ze jsou schopni ,,svést vSech
200 kandidatt“."

Jednim z prakopniki organizovani lidi a kampani byl americky spisovatel a teoretik ob¢anské organizovanosti Saul Alinsky.

Jeho tiinacti pravidly, jeZ sepsal v knize Pravidla pro radikaly, se inspirovali mnozi americti politici a hnuti,

udajné méla vliv i na kamparn Baracka Obamy. ,,Neni moc pochyb o tom, Ze americkou demokracii vyrazné ovlivnily

Alinského myslenky,“ napsal uz v roce 1970, rok pied jeho smrti, ¢asopis Time.

Sila neni jen to, co mate, ale to,
co si nepratelé mysli, Ze mate.
Sila pochazi ze dvou hlavnich
zdroja - penéz a lidi.

‘

Nikdy nejdéte mimo odborné
znalosti svych lidi.

KdyKoliv je to mozZné, jdéte
naopak mimo odborné znalosti
svého nepritele. Hledejte
zpusoby, jak zvyS$it jeho nejistotu
a uzkost.

Priméjte nepiitele, aby Zil podle
vlastni knihy pravidel. Pokud

je pravidlem, Ze kazdy dopis
dostane odpovéd, poslete 30 000
dopisu. MtiZete je zabit tim,

Ze nikdo nemuZe dodrZovat
v8echna vlastni pravidla.

Vysméch je nejsilnéjsi zbran
¢lovéka. Neexistuje Zzadna
obrana. Je to iracionalni. Je to
rozzuiujici. Ale funguje to.

Dobra taktika je ta, na kterou se
vagi lidé tési.

‘

Taktika, ktera trva piilis
dlouho, se stava pretahovanim.
Nevytvarejte vCerejsi zpravy.

UdrZujte tlak, nikdy nepolevujte.

Hrozba je obvykle désivéjsi nez
to, ¢im se hrozi. Piedstavivost

a ego mohou mit mnohem horsi
nasledky neZ samotna aktivita.

Hlavnim predpokladem taktiky
je vymyslet akce, které budou
udrZovat neustaly tlak na opozi-
ci. Ten vede k reakcim opozice,
které jsou zasadni pro uspéch
kampané.

Pokud potlacite néco
negativniho piilis tvrdé, projde

to, a bude to vypadat navic
pozitivné. Nasili na druhé
strané vam ale muze ziskat
prizen verejnosti, protoZe ta
sympatizuje se slab$imi.

Cenou tspésného ttoku je
Kkonstruktivni alternativa.
Nikdy nenechte nepriteli
body, protoZe jste chyceni
bez ieSeni problému.

Zvolte cil, zmrazte ho,
zosobnéte ho a polarizujte.
QOdiiznéte podpurnou sit
a sympatie k souperi.
Jdéte po lidech, ne

po institucich.
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