Norman E. Bowie
CZY OPLACA SI E BLEFOWAC W BIZNESIE ?”

Albert Carr twierdzi w gténym artykulé, ze etyle biznesu mena najlepiej zrozumie
postugujc sk modelem etyki pokerowej.(...)

Chocia stanowisko Carra jest powszechnie podzielaneagzamv, ze jego rozumo-
wanie ma@na odeprz&é Rozpocza odwotaniem s do etyki Kanta, aby wykazaze
jezeli biznes nie &dzie przestrzegat minimalnego standardu sprawiedtiyto nie ledzie
mogt w ogole funkcjonowa W szczegoélngi wykaze, ze takie praktyki, jak uciekaniegstlo
ktamstwa, oszukiwanie i dawanie tapéwekngemoralne oraze w biznesie zaktadacsiiz sa
one niemoralne. Naginie rozwae¢ dwie sformutowane w duchu Carra préby rzekomo przy
gwazdzajacego odparcia analizy Kantowskiej - mianowicie,w istocie rzeczy praktyka w
bi/nesie zupetnie dobrze daje sobiecragpewn liczba klamstw i oszustw oraze bez wzgl-
du na to, co by sipowiedziato przeciwko otwartym klamstwom i oszusitmy w niektorych
instytucjach mee byt moralnie dopuszczalna jakliczba oszustw i nieujawniania informa-
cji. W odpowiedzi na to odwotamesdo utylitarystycznych rozwan, aby pokazé ze z przy-
jecia Carrowskiego modelu pokerowego wynikaje konsekwencje. Oszustwo i nieujawnia-
nie informacji 8 zwykle kontrproduktywne z punktu widzenia diugot@mowego zysku.
Pierwszy krok mego dowodu opiera sia filozofii moralnej Immanuela Kanta, zwlaszcza n
jego pierwszym sformutowaniu imperatywu kategorygo?. Kant twierdzize moralnéé
wymaga konsekwencji w dziataniu. Zamy, ze ktcs gtosi polityke dyskryminacijiZydow.
Jeli ma by konsekwentny, to powinien byza dyskryminag nawet wéwczas, gdybyesi
okazato, £ on sam jesfydem. Przypuszczalnie nie chciatbyéyskryminowany, totekon-
sekwencja w dziataniu wymaga, aby nie trakto@gdow w sposob dyskryminacyjny. Mo-
ralnas¢ nie jest tylko kwesti traktowania innych tak, jak bychciat, aby traktowali ciebie.
Jest take kwesty nietraktowania innych w taki sposéb, jakiega loye akceptowat, gdyBy
byt na ich miejscu. Sednem stanowiska Kanta jesteanoralné¢ wymaga konsekwencji w
dziataniu i wydawaniugow w obu przypadkach: gdy jestgodmiotem i przedmiotem czy-
nu. Moralnéd¢ wymaga, aby/nie robit dla siebie wyjku, aby nie uczestniczyt w praktykach
ani nie przestrzegat regut, ktorychstnjie mogt zale@ komus innemu.

Przypéémy jednak,ze ktas odpowiedziatby Kantowi tak: ,Nie obchodzi mnie tzy
inni ludzie wykorzystyj reguty, czymic dla siebie wyjtek. Jéli im si¢ udaje, tym lepiej dla
nich". Odnoszc to do biznesu, taka osoba przypuszczalnie ni¢éabyanic przeciwkarodo-
wisku, w ktorym oczekuje sioszustwa. Jest to doktadnie stanowisko Carra. \dbipaych
sytuacjach zawodzi nas ztota reguta. Odpowig¢aka nam daje ta reguta, zalebowiem od
tego, jak osoba zastanawgigq st had danym czynem chce dyraktowana. Przymémy, ze
sposob, w jaki ktochce by traktowany, jest sam w sobie niemoralny - pragpwy, ze Ktcs
nie dba o to, czy inni prébaigo oszuké. Taki biznesmen bytby konsekwentny w swym dzia-
taniu, a mimo to pogpowatby niemoralnie. Jak Kant mogtby replikaiva
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Kant ma odpowied gotows. Pewne rozwzane dziatania stajsic autodestrukcyjne,
gdyby im nadé charakter uniwersalny. Kaniowski imperatyw katggany wzmacnia ziat
reguk w taki sposobze osoba, ktéra jest sktonna pozwphby inni postpowali niemoralnie,
ponosi porake. Mowi on: ,Postpuj tylko wedtug takiej maksymy, d#i ktorej maresz za-
razem chcié, zeby stata s powszechnym prawem". Abyy jednego z Kaniowskich przy-
ktadow - rozwamy, czy biznesmen powinien klathasdyby biznesmen zasadwego post
powania, mianowicie ,wolno ktandg miat uczyné prawem powszechnym, akt klamania
bytby autodestrukcyjny. Gdyby bowiem klamstwo bgtowvszechnie dozwolone, ludzie nigdy
by nie wiedzieli, czy jakietwierdzenie jest nieagjalne. Mana ktani& tylko wowczas, gdy
nie czyni s¢ z klamstwa uniwersalnej zasady.

Koncepcja Kanta ma szczegoélne zastosowanie w adnigsdo biznesu. Istnieje wie-
le sposobdéw sktadania obietnic. Jednym z bardarepélnych jest umowa. Umowa jest poro-
zumieniem dwédch lub wcej stron, zazwyczaj gwarantowanym przez praieopkrelone
rzeczy zostan zrobione lub nie zostarzrobione. Wynalazek umowy jest nadzwyczay-u
teczny w biznesie. Przy najmowaniu pracownikéw jaganiu kredytu, zamawianiu i dostar-
czaniu towardow, udzielaniu gwarancji

- by wymiené¢ tylko kilka spraw - korzysta iz tego wynalazku. Doprawdy
umowa jest tak wana czescia dziatalngci w biznesieze czsto jej s¢ nie zauwaa. A to po-
wazny blad. Twierdz, ze gdyby z tamania umow chciano zrépiowszecha zasad, to pro-
wadzenie biznesu statobyesniemaliwe. Gdyby uczestnik biznesu miaksbpowiadé za
powszechnym niedotrzymywaniem umodw, to takie staskavbytoby autodestrukcyjne, po-
dobnie jak powszechne opowiadanieza dopuszczalidoia klamstwa i oszustwa.

Carr mogtby jednak stusznie wyka@zae nigdy nie bronit tamania uméw. On tylko broni
nieujawniania informacji, blefowania i rozgigego wywania przesady. Czy takagska in-
terpretacja tezy Carra pozwala urgkmputapki zastawionej przez Kanta? Chyba nie.

Wezmy najpierw jalgs prost transaka, a nastpnie przejdmy do bardziej skomplikowane;j.
We wszystkich prawie przypadkach kupna za gotdwkpupcy albo otrzymuje towar przed
zaptaceniem, albo ptaci przed otrzymaniem towaaugdio rzadko wymiana napuje jedno-
czesnie. Co by si stalo z handlem, gdyby powszeghpraktylky ze strony kupucych byto
utrzymywanie - w celu uzykania czegpa darmo ze zaptacili, podczas gdy tego wcale nie
zrobili, czyli - innymi stowy - blefowanie? Albo pypu¢my, ze blefuje sprzedawca, twier-
dzac, ze klient nie zaptacit, podczas gdy faktycznie paptacit. Gdyby takie zachowanie sta-
lo sic powszechne, zwykty handel statby siemaliwy. Nowoczesne sklepy sppwcze i
domy towarowe nie mogtyby istriegdyby takie blefowanie statoggpowszechne, a blefy
cy nic by nie zyskali, gdyby takie pgpbwanie byto uniwersainzasad.

Argument Kanta pokazujeg istoty dziatajce racjonalnie nie magchciet, aby pew-
ne maksymy staty siuniwersalnymi zasadami pepbwania. Gdyby pewne zasady zostaty
powszechnie przgje, to posipowanie przez nie zalecane bytoby autodestrukcyjraxsyma
~kKtamstwo jest moralnie dopuszczalne" jest doskgmabrzyktadem takiej zasady.

Ale czy argument Kanta rzeczyigie dotyczy przyktadu z blefowaniem? Nie cead-
nej wewretrznej sprzeczriwi w $wiecie bez sklepow spgwczych i supermarketéw. Ta
uwaga nie trafia jednak w szerszy sens jego stakawKantysta mogtby dowde, ze przyg-
cie jakiefp praktyki wymaga akceptacji regut twarzch t praktyke. Akceptowanie praktyki
bez akceptowania regut, ktorezdeu jej podstaw, jest dziataniem autodestrukcyjnymsli
tamiesz reguty, to konsekwencja wymagaby pozwolit innym tamé reguty, a takie po-
wszechne tamanie regut podkopuje praktykelem dotychczasowej dyskusji byto wykaza-
nie, ze klamanie i blefowanie podkopupraktyke w sferze biznesu. Poniewsakiego post-
powania nie mzna zuniwersalizowa z Kantowskiej perspektywy, mowienie nieprawdy i
blefowanie przez biznesmenow jest niemoralne.
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Czy ten Kantowski argument obala analzarra? Wielu filozofow &dzie sidzito, ze
nie obala. Po pierwsze, nie trzeba énigelkiego dédwiadczenia w biznesiegeby wiedzié,
iz jest wiele rodzajéw oszustw, podobnych do blefaaaktore § zaréwno szeroko prakty-
kowane, jak i szeroko akceptowane. Wystarczy Kikayktadéw. Powszechnie wiadomia
sprzedawcy samochodéw w Stanach Zjednoczonychpudzgeway sig, iz nabywcy leda
ptacili sztywne ceny za samochody. Pewdoz targowania & przyjmuje s¢ za rzecz oczy-
wista. Podobnie jest z cenami nieruchaiip dopdki nie ma rynku sprzedawcy, cena wyj-
sciowa domu rzadko bywa cegrsprzeday. Na pocatku negocjacji ptacowych przywodcy
zwiazkowi stawiaj wygorowanezadania, a kierownictwo twierdzie maoe sk zgodzé na
duwzo nizsze podwyki. We wszystkich tych przypadkach do ostateczeejycczy umowy pta-
cowej dochodzi giw pewnym procesie, rzeczysgie przypominajcym gk w pokera, ktag
Carr traktuje jako analogi Ostateczna cena czy wysékaizgodnionych ptac rzeczyyaie
zaleza czesciowo od sity przetargowej i zdolgo do blefowania. Pod koniec lat siedemdzie-
siatych trzeba ja byto ptact sztywne ceny za mato spaleg, niedae samochody zagranicz-
ne.

Na pewno sprzedawcow samochodoéw lub nierucBomide mana oskary¢ o nie-
moralne posfpowanie, kiedy ustalajceny wysze od tych, ktéreassktonni zaakceptowa
Na pewno przywodca zazkowy nie posfpuje niemoralnie, kiedyada wikszych podwyek
ptac od tych, ktére zwrek spodziewa siotrzym&.

Istota stanowiska Carra i jego zwolennikow jestdzarprosta: w rzeczywistygwie-
cie codziennych interesbw obserwuje spor doz blefowania, przesady i manipulowania
informach. Poniewa kazdy wie, ze blefowanie i podobne rzeczy wystija, biznesowi to nie
szkodzi - ché nie wytrzymuje proby logiki Kanta. Nie ma niebezgiéstwa zatamania si
czy to zaufania do partneréw, czy kapitalizmu jakécsci. Praktyczne diwiadczenie niwe-
czy teorg filozofa. Pokerowa etyka pozostaje wdavym modelem etyki biznesu.

Po drugie, przeciedopoki Carr ogranicza giw rozumowaniu do nieujawniania in-
formacji, blefowania i rozmynego wywania przesady, dop6ty e unik& putapki Kanta.
Mogtby przyzné, ze skoro kté raz juz przystat na nieblefowanie, to bytoby nievwdave,
gdyby je uprawiat. Mogtby jednak nadal utrzymyiwze jego zalecenia odwotugic do prak-
tyki w biznesie. Jdi blefowanie i podobne rzeczy skceptowane jako €& praktyki w biz-
nesie, to nie ma w nich nic ztego w sytuacjach ésmvych. Faktycznie, blefowania i przesa-
dy nie traktuje si jako zagraenia dla praktyki w biznesie, ponieivakceptuje si je jako
czese gry, ktorej przyktady Carr przytacza.

Jaky odpowied da& mazna Carrowi i jego obrcom? Po pierwsze, Kant ustalit pew-
ne granice. Gdyby klamstwo i oszustwo statymwszechne, to z pewsua bytyby autode-
strukcyjne. Faktze klamstwa i oszustwaestdarzag, nie ma nic do rzeczy. Kant nie twierdzi,
ze ludzie nigdy nie klamj podaje natomiast powody, dla ktorych nie powikiamas. W
istocie nic, co powiedziat Carr, nie podwaani sensu, ani sposobu rozumowania Kanta.
Przecie nawet sam przyznajee oszukiwanie w pokerze jest niedozwolone. Carrzgedza
si¢ z Kantem w tymze gdyby blefowanie i podobne rzeczy byly powszeelpnaktykowane
w biznesie, to bylyby praktykami autodestruk-cyjnym

Moze utylitaryzm mogtby tu copomdc. Zadanie polegatoby na poréwnaniu stanowi-
ska Carra, praktyka w biznesie dopuszcza powszechne stosewsdeiowania, przesady i
nieujawniania informacji, z alternatywrkoncepcj, méwiaca, ze biznes staragwyelimino-
wa lub zdecydowanie ogranicZyakie dziatania. Ktora koncepcja praktyki w bizieesrzy-
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niostaby wecej dobra spotecastwu i samemu biznesowi? Bynaze bardziej utylitarystycz-
na perspektywa mogtaby przetaimmpas.

Moze w najlepiej pajtym interesie samego biznesud®by przygcie pokerowego
modelu etyki? Nie glze. Rozwamy stosunki pracy, w ktorych Carrowski pokerowy rabd
jest przyjmowany implicite, j# nie explicite. W negocjacjach w sprawie zawaraldadu
zbiorowego stosunek wdzy pracodawg a pracownikami ma charakter adwersaryczny. Ne-
gocjacje takie & na wskré konkurencj. Zadaniem zwizku zawodowego jest zapewnienie
pracownikom meliwie najwickszych ptac iswiadczé. Zadaniem negocjatorOw ze strony
pracodawcéw jest utrzymanie tlisvie najmniejszych ptacdwiadczeé pracowniczych.

W wynikajacych z negocjacji wzajemnych gpstwach blefowanie i oszukiwania s
reguh. Kierownictwo firmy spodziewa sjze zwhzek zawodowy &dzie s¢ domagat takiego
procentowego wzrostu ptac, o ktérym wie, go nie dostanie. Zaaek spodziewa gj ze fir-
ma odpowie, 4 tak duzy wzrost ptac zmushjdo zamkngcia zaktadu pracy i przeniesienia go
do innego stanu. Takie deklaracje nigdy niebsane dostownie, chocigpodchodzi si do
nich bardziej serio w dziewtdziesatym dniu negocjacji i w pierwszym.

Ostatnio atakuje siten konwencjonalny pogll na praktyk negocjacji w sprawie
uktadéw zbiorowych. Jednym z naj§iiejszych zarzutéw pod adresem panaj praktyki
jest jej nieefektywn& ekonomiczna. Adwersaryczny stosunek przy stol@cjagji przenosi
si¢ do miejsc pracy. Wrogé miedzy pracodawg a pracownikami odbija sina wydajnéci i
wiele amerykaskich produktow przegrywa konkureaq odpowiednimi produktami zagra-
nicznymi. Japaskie stosunki neidzy sik robocz a kierownictwem nieastak adwersaryczne
i fakt ten ttumaczy po &Zci japaski sukces. Tej wkmie krytyce negocjacji dotyazych
uktadow zbiorowych péwicca st wiele uwagi w prasie codziennej i w popularnychgamy-
nach dla biznesmendw. Najiezszym przejawem dwiadomienia sobie sity tej krytyki jest
rozgtos wokot decyzji, jakie pogtj Generat Motors, aby zapewninne stosunki pracy w swej
nowej montowni samochodu Saturn.

Ponadto praktyka blefowania i oszukiwania prowatizipodwaenia zaufania. Gdy
pewne firmy amerykiskie zacgty przegrywa& konkurencg z firmami zagranicznymi, kie-
rownictwo wielu z nich zaezo sic domagé redukcji ptac. Inni menegrowie, w firmach,
ktére nie byly zagrone zagraniczn konkurency, zaczli si¢ powoltywa& na ,grazbe” tej
konkurencji izadat obnizek ptac pracownikéw, mimainie byto takiej potrzeby. Stosowanie
takiej taktyki spowoduje tylko problemy w przys&tg kiedy zagraenie ze strony konkuren-
Cji rzeczywskcie powstanie. Tego utylitarystycznego punktu widaenie utracili uczestnicy
seminarium na temat stosunkéweniy sikh robocz a kierownictwem, w ktorym bratem
udziat. Oto ich opinie:

Uczestnik I: Dawniej panowat stosunek wzajemnepfmesci. Uczestnik H: Niebez-
piecznie jest krzycze ,Wilki!"". Gdy firma znajdzie s§ w prawdziwym kiopocie, nikt nie
uwierzy.

Uczestnik 1ll: Aby zespoty do spraw wspotuczestwitpracownikdédw w zaggdzaniu
cos daly, trzeba wytworzy wzajemne zaufanie. Wystarczy tylko jedno zte uzrgewie, aby
podway¢ zaufanie.

Uczestnicy seminarium wskaaupge praktyki blefowania i oszukiwania magte na-
stepstwa w stosunkach pracodawca-pracownik. Te niesnezkonsekwencjea slobrze udo-
kumentowane przez filozofow - ostatnio przez Sis&wk. Jej krytyka ,niewinnych ktam-
stewek" i stosowania placebo odnosi Kiwnie dobrze do oszustw w procesie negocjowania
uktadow zbiorowych.

.,Banalnag¢ na pewno stanowi graricozsidnych bada nad moralnécia. Ale kiedy
przyjrzymy st blizej takim praktykom, jak podawanie placebo, staiigasneze wszystkich
ktamstw, ktorych si broni jako »niewinnych«, nie mipa tak tatwo odsué od siebie. Po
pierwsze, nieszkodliwg klamstw jest jawnie dyskusyjna. To, co klamca pegja jako nie-
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szkodliwe lub nawet korzystne, nie musiligkie w oczach oszukanego. Po drugie, spogl
danie nie na catpraktyke, a tylko na wiasne odizolowane przypadki, nie palzankiamcom
dostrzec kumulowaniagszkdd i rozszerzaniagsbszukaczych dziata. Ci, ktérzy zaczynaj

od niewinnych klamstewek, megsie czsciej uciek& do klamstw powzniejszych. Tam,
gdzie jedni wypowiedg kilka niewinnych ktamstewek, inni magowiedzi€ wigcej. Ponie-
waz tak trudno jest przeprowadzgranice, stosowanie takich klamstw bez robienieday
nimi réznicy maze prowadzi do innych oszukezych praktyk. Przeto skumulowana szkoda
spowodowana wiekkliczba marginalnie szkodliwych przypadkéw geoda wielce niepaa-
dany rezultat - dla klamcow, oszukanych oraz dleciveosci i zaufania w ogole”.

W gre wchodzi tu jednak dowiecej niz tylko zte nastpstwa ktamstw. Blefowanie,
przesada i nieujawnianie informacji podkaptakze ducha wspotpracy, ktéry jest istotny dla
sukcesu w biznesie. Model pokerowy, zezwgigjna blefowanie itd., jest modelem wspot-
zawodnictwa. Pomija on fakte wyprodukowanie jakiegalobra lub wykonanie jakigustu-
gi w fabryce czy biurze jest przedsizicciem polegajcym na wspotpracy. Chrysler konkuru-
je z General Motors i Toyota, ale wyprodukowanienseahodéw modelu K w montowni
Chryslera w Newark, w stanie Delaware, jest przgddeciem opartym na wspotdziataniu.
Brak wspétdziatania da w wyniku pojazdy kiepskiagfgsci.

Model wspotzawodnictwa w negocjacjach dotozch uktaddéw zbiorowych prowa-
dzi do ustalania ptac i warunkéw pracy dla cZegm na poziomie lokalnym jest przegsi
wzigciem opartym na wspotdziataniu. Negocjatorzy repnéapcy obie strony - si robocz
i kierownictwo - zapominaj 0 oczywistej prawdzieze produkcja dobr §wiadczenie ustug
oparte na czystym wspotzawodnictwie nie powiedie Gdzig w systemie muszsie znaj-
dowa elementy wspotpracy. Dlaczego w procesie negoajiavaktadow zbiorowych nie
mozna by stosow@raczej techniki wspotdziatania, zamiast wspotzamwoiva? Kiedy per-
traktacje prowadzoney sv skali catej gaizi, jak to jest w przypadku przemystu samochodo-
wego, tryb wspoétzawodnictwa wydaje siaturalny. W produkcji samochodow panuje konku-
rencja. Ale czy dlategoze Chrysler wspoétzawodniczy z General Motors, kierimiwo
Chryslera musi te pozostawa w stosunku wspotzawodnictwa z wtasnymi pracownii@am
Czyz napraw@ nie naleatoby twierdz¢, ze skoro kierownictwo Chryslera uas iz pozosta-
je w stosunku konkurencji ze swymi zrzeszonymi wazku zawodowym pracownikami, to
tym samym podkopuje sspozycg konkurencyja wobec innych producentéw samochodéw?
Uzywajac jezyka militarnego - j@i Chrysler walczy sam z s@pto jak mae wygra wojne z
innymi?

Dopdki negocjacje w sprawie uktadow zbiorowyctdd miaty w istocie charakter
adwersaryczny idtla sic odznaczaly blefowaniem i przesago obu stronach, dopéty aspekt
wspotdziatania w biznesiegtizie niedoceniany. Koszty ignorowania tego aspekiwielkie,
zarOwno dla spotecastwa jak i dla samego biznesu.

A zatem brak zaufania, ktorym tak martwilg giczestnicy wspomnianego semina-
rium, jest tylko czsciowo funkcp oszukiwania i blefowania w toku negocjacji ptacahyW
duzej czsci jest on funkgj stosowania ztego modelu. Nie powigmy patrz€ na te negocja-
cje jak na gt w pokera.

Postugugc sk nadal przyktadem negocjacji dotycych uktadéw zbiorowych, oée
my propozyc¢ Carra na gruncie utylitaryzmu. Czy akcjonariuseehwaliliby dyrektora na-
czelnego firmy, ktory dziata wedtug procedur ppstvania gracza w pokera? Zdaniem Carra,
»przez spog czes¢ czasu biznesmen stara sczynt innym wianie to, czego - ma nadzeej
inni nie zrobi jemu”. Ale z pewnécia taka praktyka jest bardzo ryzykowna. Niebezpigcze
stwo zdemaskowania jesti a déwiadczenie minionych kilku lat wskazujge wiele kor-
poracji, ktére graty w grzwary biznesem tak, jak sigra w pokera, ¢izko za to zaptacito. Co
wigcej, j&li na praktyle w biznesie istotnie sktadatybyesiwiadomie fatszywe swiadczenia
oraz wyolbrzymianie jednych, a ukrywanie innychemggch danych, to wydajecsjasne ze ta
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praktyka bytaby z natury rzeczy niestabilna. Wspéény biznes zaktada jednak stahitno
ktéra mazna osiagmac¢ tylko wtedy, kiedy szef firmy kieruje gizbiorem wyszych norm mo-
ralnych ni te, ktére radza gra w pokera. Rozwoj wielkich firm, zimnas¢ decyzji podejmo-
wanych w biznesie, potrzeba planowania i staddhoraz niepaadane skutki hatdiwej re-
klamy, przesady i oszustw - wszystko to przemawizeg@wko pogidowi Carra,ze etyka
biznesu powinna lyetyka gry w pokera.



