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الف�صل 3
الجماعات*

عُرِفَ �أنّ النا����س، عبر التاريخ، يبتكرون طرائق �إبداعية للتعاون 
فيم���ا بينه���م. وتتجل���ى �إحداها في جع���ل الم�صالح والأعب���اء المترتبة 
ا، على  عل���ى التزامٍ م���ا لا تتوقف على ما يَ���رِدُ فيه فح�سب، ب���ل �أي�ضً
ما يتطلبُهُ التزامٌ �آخ���ر. وفي قرية د�ستا، تتقا�سم نف�سُ المجموعة من 
ا، وت�شارك في  مُ بع�ضها �إلى بع�ضٍ قرو�ضً الأُ�سر الأرا�ضيَ الم�شاعَ، ويُقدِّ
خطة الت�أمين �إدير iddir، وت�ساعدُ �إحداهما الأخرى عند ال�ضرورة. 
ولا تتلخ�ص النقطة المثيرة للاهتمام في �أن نف�س المجموعة من النا�س 
تكون مرتبطةً بعددٍ من العلاقات الطويلة الأمد، �إذ �إن هذه العلاقات 

ها ببع�ضٍ. نف�سها مت�شابكةٌ �أي�ضاً، بمعنى �أنها مرتبطٌ بع�ضُ

التعهّداتُ الملُْزِمَةُ
ك���ي ن���رى كيف يمك���ن للرواب���ط �أن تق���دم الم�ساع���دةَ، لنفتر�ض في 
بون client، التي در�سناها في الف�صل  العلاقات بين الراعي patron الزَّ

* communities هي المجموعات التي لها تنظيمات �أو م�صالح م�شتركة، �أو التي 
تعي�ش في موطنٍ واحدٍ في ظلّ قوانيَن �أو قواعد اجتماعيةٍ. )المترجم(.
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ال�ساب���ق، �أن �سع���ر الح�سم discount rate ال���ذي يعتمده A )الراعي( 
بون( يتجاوز 25 بالمئة )�أو  لتقييم الأرباح الم�ستقبلية للتعاون مع B )الزَّ
¼( �سنوياً. نحن نعرف �أنّ عدم توفّر ثقةٍ متبادَلَةٍ بينهما، يجعلهما غير 

قادري���ن عل���ى عقد �شركة ت�ضامني���ة. لكنْ ت�صوّر الآن �أن���ه، �إ�ضافةً �إلى 
 working capital (4,000 ال�سّنويِّ لر�أ�س المال العامل flow الجريان
دولار( الذي ي�ستطي���ع A النفاذ �إليه، فهو قادر على النفاذ �إلى جريانٍ 
�سن���ويٍّ annual flow لنم���طٍ مختلفٍ من ر�أ�س الم���ال العامل يقدّره هو 
بمبلغ 3,000 دولار. لا يتمتع B بالمهارات اللازمة للتعامل مع ر�أ�س المال 
ر قيمةُ الوقت الذي  هذا، لكنْ ي�ستطيع ذلك �شخ�صٌ �آخر ا�سمه C. وتقدَّ
يحتاج���ه C لت�شغيل ر�أ�سم���الِ A في منتَجٍ قابل للبيع، بمبلغ 1,000 دولار 
بالن�سب���ة �إلى B. �إن C، مث���ل B، لا ي�ستطيع النفاذ �إلى ال�سوق للح�صول 
ر بمبلغ 6,000 دولار في ال�سوق، ثم  على المنتَجات. يمكن للمنتَج �أن يُ�سَعَّ
�إن A في و����ضعٍ ي�سمح له بالتوكيل. ويفك���ر A في التقدّم �إلى C باقتراحٍ 
لعق���د �شركة ت�ضامنية، وهذا يعن���ي ا�ستعمال 6,000 دولار �أوّلًا لتعوي�ض 
���مُ الفائ�ضُ بالت�ساوي بينهما، وهذا يقت�ضي  ال���زوج A وBَ؛ وعندئذٍ يق�سَّ
�أن يح�ص���ل كلُّ واح���دٍ على ربحٍ ق���دره 1,000 دولار �سنوياً. تُرى، ما هي 

قيم r التي تجعل من �شركة ت�ضامنية بينهم قابلةً للتطبيق؟

لم���ا كان���ت حواف���زُ C لاحتمال ح���دوث علاق���ةٍ مماثل���ةً لحوافز 
B الت���ي �أوردناه���ا في المث���ال ال�ساب���ق، فل�سن���ا بحاج���ةٍ �إلى درا�ستها 

o b e i k a n d l . c o m



121علم الاقت�صاد

 ،A ثاني���ةً. لكننا بحاج���ةٍ فعلًا �إلى العم���ل بالطريقة الت���ي يفكّر بها
 C لأن للأرق���ام �أهميّتَها. وهك���ذا لِنبد�أْ من ال�سن���ة 0، ولنفتر�ض �أن
 ،B أن يق���دم ر�أ�سَماله �إلى� A ى الإ�ستراتيجي���ةَ المقيتةَ. ف�إذا قرر��� تبنَّ
و�أن ينته���ك اتفاقه مبا�شرة بعد ح�صول B عل���ى المنتَج، ف�إنه يك�سب 
3,000 دولار )6,000 دولار، مطروح���اً منه���ا 3,000 دولار( في تلك 

ال�سنة. ويقابل هذا، المبلغُ الذي قدره 1,000 دولار، والذي �سيخ�سره 
�سنوي���ا، بدءاً من ال�سن���ة 1. وهذه الخ����سارة، المح�سوبة في ال�سنة 0، 
ت����ساوي r/1,000 دولار. ف����إذا كان r/1,000 �أقل م���ن 3,000، ف�إن 
A �سينته���ك الاتف���اق. �أما �إذا كان r/1,000 �أكر�ب� من 3,000، فمن 
 r/1,000 نف�سهُ الإ�ستراتيجيةَ المقيتةَ. ولما كان A ى��� الأف�ضل �أن يتبنَّ
يتجاوز العددَ 3,000، �إذا، وفقط �إذا، كان r �أقل من 1/3 )33 بالمئة 
تقريباً(، ف����إن الزوجَ قادرٌ على �إن�شاء �شرك���ة ت�ضامنية طويلة الأمد 
ا. ل���ذا، لنفتر�ض �أن r �أقل  �إذا كان �سع���ر ح����سم A �أقل من 1/3 �سنويًّ
 B َلَا مع ،C ق���ادراً على �إقامة علاقةٍ م���ع A م���ن 1/3، عندئ���ذٍ يكون

)تذكّر �أن r �أكبر من 1/4، و�أن 1/3 �أكبر من 1/4(.

يمكنن���ا الآن �إثبات �أن A ق���د يقيمُ علاقة مع B �إذا تقيّد الثلاثة 
بالتعه���د الثنائ���يّ. لنفتر�ض��� �أن الاقتراح ه���و عقْد كلت���ا ال�شركتين 
الت�ضامنيتن�ي�، لكنْ ب����شرطِ �أنه �إذا ت�ص���رّف �أيُّ فري���ق في �أيِّ �سنةٍ 
بطريق���ةٍ انتهازيّ���ةٍ، ف�سيجري �إنه���اء كلتا العلاقتن�ي�. وبغية �إي�ضاح 
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ذل���ك، �سنفتر�ض��� �أن قاع���دة ال�سل���وك الت���ي تبنّاه���ا B) C، عل���ى 
 B)و A الترتي���ب( تن�ص على م���ا يلي: �ستكون البداي���ة بالتعاون مع
C عل���ى الترتي���ب(، وي�ستم���ر التعاون طالم���ا لم يخ���رق �أيُّ �شخ�صٍ 

الاتف���اق، لكن التعاون �سيتوقف م���ع �أي �شخ�ص بعد �أول انتهاكٍ من 
قب���ل �أي �شخ�صٍ لأيِّ علاق���ة. وبالمثْل، لنفتر�ض��� �أن قاعدة ال�سلوك 
 B تن�ص على م���ا يلي: �ستكون البداي���ة بالتعاون مع A الت���ي تبنّاها
وCَ، وي�ستم���ر هذا التعاون طالما لم يخ���رق �أي �شخ�صٍ الاتفاق، لكن 
التعاون �سيتوقف مع �أي �أول انتهاك من قبل �أيّ �شخ�ص لأي علاقة. 
لق���د تبنّى كلٌّ من الفرقاء الإ�ستراتيجيةَ المقيتةَ ثانيةً، لكنْ ي�صاحبُ 

عَةٌ �إ�ضافية. هذه الإ�ستراتيجيةَ لَ�ْس

من ال�سهولة بمكان ت�أكيد �أن B �سيتبنَّى هذه الإ�ستراتيجية المقيتة 
 .Bَو A سيتبنّى هذه الإ�ستراتيجية �إذا تبنّاها� C و�أن ،Cَو A إذا تبنّاها�
 ،B للتعاون للتعاون �إذا تبنّى A وم���ا يثير الاهتمام هو تحديد حوافز
وCَ الإ�ستراتيجية المقيتة. ولما كان كِلَا الزّبونين �سينهيان علاقتيهما 
به �إذا ت�صرف بانتهازية مع �أيٍّ منهما، ف�إن A �سيتخلى عن العلاقتين 
كلتيهما �إذا كان ينوي ذلك. وما يبقى هو ح�ساب �أرباح A وخ�ساراته 
�إذا تخل���ى عن العلاقتن�ي� كلتيهما في ال�سن���ة 0. و�إذا فعل ذلك، فهو 
يرب���ح 7,000 دولار الآن )4,000 دولار م���ن �شركت���ه الت�ضامني���ة مع 
B؛ و3,000َ دولار م���ن �شركته الت�ضامني���ة مع C(. ويقابل هذا قيمةُ 
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جميع الأرباح الم�ستقبلية من التعاون الذي �سيتعيّن عليه التخلّي عنه. 
وت�ساوي تلك الخ�سارةُ )r/)1,000 + 1,000 دولار. يترتب على هذا 
ي الإ�ستراتيجية المقيتة، �إذا  �أن �أف����ضل ما يمكن لـِ A �أن يعمله هو تبنِّ
كان مبل���غ 7,000 دولار �أق���ل م���ن r/2,000 دولار، �أي �إذا كان r �أقل 
م���ن 2/7. ولما كان 2/7 �أكبر م���ن 1/4 )2/7 يقع بين 1/4 و1/3َ(، ف�إن 
ال�شرطَ الواجب تحققه كي يكون A وBَ قادريْن على التعاون �أ�ضعفُ. 
لنفتر�ض��� �أن r �أقل من 2/7 )�سنوي���ا(، لكنه �أكبر من 1/4 )�سنوياً(. 
عندئ���ذٍ يمكن تحقيق هذين الأمرين كليهما بعقد العلاقات، في حين 
�أنه �إذا بقيت العلاقات منف�صلة، فمن الممكن �أن تتكوّن علاقةٌ واحدةٌ 
فقط بين A وCَ. الحد�س الكامن وراء هذا الاكت�شاف وا�ضح، وهو �أن 
A يواجه �إغراءً، لإنهاء علاقته بـِ B، �أقوى من �إغراء �إنهاء علاقته بـِ 
C، وهذا هو ال�سبب في �أن الظروفَ التي يمكن �أن تتكوّن فيها علاقةٌ 
ب���ـِ B �أكثُر تقيي���دًا من ظروفِ تكوُّنِ العلاقةِ بـِ Cا)1/4 �أقل من 1/3(. 
 2/B (7 ِلإنه���اء علاقته بـ A وبتخري���ب العلاقتن�ي�، ينخف�ض �إغراء

�أكبر من 1/4(.

وفي حين لا يخ�سر C من تحرّكه �إلى عقد ال�شركتين الت�ضامنيتين، 
 B ِفق���ط. وهكذا تتوفّر لـ Bَو A ف�إن���ه لا يك����سب �أي�ضاً. من يربح هما
المرّ�ب�رات لتقديم الت�ضامن مع C، الذي يعتبره B الآن زميلًا مهنيًّا. 
ربم���ا يقدم B تعوي�ضاً طفيف���اً �إلى C، كي يوفر لـِ B حاف���زاً �إيجابياً 
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 C ُوبالمقاب���ل، يَعِد . للموافق���ة عل���ى عق���د ال�شركتن�يْ�ْن الت�ضامنيتن�يْ�ْن
بالتم����سك بـِ B �إذا �أ�ساء A معامل���ةَ B .C لا يفعلُ ذلك، بالطبع، �إلّا 
نه من معرفة �أنّ C �سيتخلّى عن العلاقة به  لأن���ه ذكيٌّ �إلى درجةٍ تمكِّ

�إذا فعل ذلك.

وم���ن ال����ضروري �إج���راء مزيد م���ن التح�سينات حن�ي� يكون ثمة 
م�ساف���ة تف�صل بن�ي� النا�س الذي���ن يرغبون في التعام���ل بع�ضهم مع 
بع�ض. ومن الجدير بالذكر �أن نُظُمَ الم��سؤوليات الجماعية في �إيطاليا 
خلال القرنيين الث���اني ع�شر والثالث ع�شر كانت ت�ساعد النا�س على 
الح�ص���ول على القرو�ض��� والت�أمين. وكان���ت تُقابَلُ الاعت���داءات من 
قِبَ���لِ فري���قٍ بطريقةٍ جماعيّ���ةٍ، �إذْ كان يَفْرِ�ضُ الفري���قُ، الذي ينتمي 
�إلي���ه الذين �أ�صيبُوا ب���الأذى، عقوباتٍ على الفري���ق الذي ينتمي �إليه 
المعت���دي. وفي ه���ذه الترتيب���ات، فالجماع���ات، لا الأف���راد، هي التي 
ت�شته���ر بالا�ستقام���ة. �إن عقد علاق���اتٍ بهذه الطريق���ة يولّد حوافز 
�سات  لأف���راد المجموعات المختلفة كي يعتني يع�ضه���م ببع�ض. فالم�ؤ�سَّ
تخفّ�ض من النفقات التي يتحمّلها النا�س كي يعتني بع�ضهم ببع�ض.

�إن العائ���ق الذي يعتر�ض العلاقاتِ الملزِمةَ بين النا�س الذين لهم 
م�صال���ح مختلفة، هو �أن هذه العلاق���ات تتطلب مزيدًا من التن�سيق. 
ب، بل  فف���ي مثالنا الع���دديّ، �إذا لم يمتلك B مهاراتِ���هِ الذاتيةَ فح�ْس
امتل���ك مه���اراتِ C �أي����ضاً، و�إذا توفّر لدى B الوقتُ ال���كافي للعمل لـِ 
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A في كلا الم�شروعن�ي�، فم���ن الأ�سه���ل ل���ـِ A عر�ض��� كلت���ا ال�شركتين 
. و�ستت�ضمّن  الت�ضامنيّتن�ي� عل���ى B، واقتراح���ه �أن تكون���ا مُلزِمت.يْ�ْن

العلاقةُ A وBَ فقط، وهذا ي�ستوجب تن�سيقاً �أقلّ.

ال�شبكات
الف���رق بين العلاق���ات ال�شخ�صية وغير ال�شخ�صي���ة لي�س وا�سعاً. 
فحتى في الأ�سواق المعقدة )مثل الم�صارف الحديثة(، تحظى ال�سمعة 
ب�أهمي���ة كبيرة )تقدر درج���ة الم�ل�اءة credit rating للمقتر�ينض(. 
لكن ه���ذا الفرق حقيقي. �إن التقاء �أ�شخا�صٍ جديدين في عالَم بيكي 
���ا، لكنّ النا�س ينفقون م���ن مواردهم للتعرّف  غالب���اً ما يكون عَرَ�ضيًّ
عل���ى �أنا�سٍ جدد. ما هي �أ�سباب ذلك؟ �أحد الأ�سباب هو �أن المعارِفَ 

الجدد قد يكونون في و�ضع ي�سمح لهم بتقديم معلومات.

ق���د يظن الم���رء �أن ال�شبكات الخا�صة بالعلاق���ات بين الأ�شخا�ص 
هي نظ���مٌ لقنواتِ ات�صالاتٍ تربط النا����سَ بع�ضهم ببع�ض. وتت�ضمّن 
 nuclear ،يكَةً حياكةً جيدة، مثل العائلة النوويّة ِ ال�شب���كاتُ وحدةً َحم
family �أو مجموع���ة م���ن الأقرب���اء، ووح���دةً وا�سع���ةً مث���ل المنظمة 

التطوعيّ���ة، �أو منظم���ة العف���و الدوليّ���ة. ونحن مول���ودون في �شبكات 
معيّن���ة، ونّدْخُلُ في �شبكاتٍ جديدةٍ. �إن العلاق���ات ال�شخ�صية، �سواءً 

�أكانت طويلة الأمد �أم لا، هي �سماتٌ بارزةٌ �ضمن ال�شبكات.
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�إن مو����ضوع »العلاق���ات ال�شخ�صية« مو�ضوعٌ مرك���زيٌ في مفهوم 
ال�شب���كات. وهو يت�ضمّن الثقة دون اللج���وء �إلى جهةٍ خارجيةٍ لفر�ض 
الاتفاق���ات. وقد ح���اجّ العلم���اءُ في �أن الارتباطاتِ بن�ي� المواطنين في 
ع���الَم بيك���ي، و�أنّ الن�شاطات الجماعيّة في عالَم د�ست���ا تُعْلِي من قدْر 
���دُ تفاعلًا  التع���اون. الفكرة ه���ي �أن الثق���ة تجرّ الثق���ة، و�أن هذا يولِّ
�إيجابياً بن�ي� الن�شاطات الجماعية. بيد �أن م���ا يخفّفُ من �شدة هذا 
التفاع���ل الإيجاب���ي تكلف���ة الالتزام���اتِ الإ�ضافي���ة )الوق���ت(، علماً 
ب����أن هذه التكلف���ة تتزايد، عادة، مع تعاظ���م الالتزامات. وقد لاحظ 
الاقت�ص���ادي �ألبرت هير�شم���ان Albert Hirschman �أن الثقةَ �سلعةٌ 
�أخلاقيّ���ةٌ moral good، بمعنى �أنها تتنام���ى بالا�ستعمال وت�ضمحلّ 
ب����سوء الا�ستعمال؛ �أي �أننا ل�سنا بحاج���ةٍ �إلى »الاقت�صاد« في الثقة في 
ه���ذه ال�سّم���ةِ مع المهارات: فكلم���ا ازدادت ممار�سة الم���رء لمهارةٍ ما، 

تح�سّن م�ستوى ثقته بها.

الروابط ال�ضعيفة
ق���د تكون العلاقاتُ قويةً �أو �ضعيفةً، وه���ذا قد يجعلنا نفكّر خط�أً 
�أنْ لا قيم���ةَ للروابط ال�ضعيف���ة. لكنّ هذا، في الحقيقة، غير �صحيح. 
���ا �أن ال�شركة  وخ�ل�ال وجود والد بيكي في عمل���ه ال�سابق، تعلّم �شفهيًّ
التي يعمل فيها الآن كانت ت�سعى لا�ستئجار �شخ�ص يحمل موا�صفاته. 
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وهن���اك كثير م���ن الأدلة العملية عل���ى �أن الرواب���ط ال�ضعيفة مفيدة 
لكونه���ا تربط النا�س بمجموعة وا�سعة ومتنوعة من النا�س الآخرين، 
وم���ن ثم، تربطهم بقاع���دة معلومات كبيرة. والتعه���داتُ بين النا�س 
���دة. فلي�س لوالد  ذوي الرواب���ط ال�ضعيف���ة في عالم بيك���ي تكون موحَّ
بيكي علاقة بالاتحاد ال���ذي �سي�ضمّ المدرّ�ينس و�أولياء �أمور التلاميذ 
)PTA(، ال���ذي تنت����سب �إليه والدته���ا التي تعدّ ع����ضوًا فاعلًا فيه. 
وبالمث���ل، فلي����س لوال���دة بيكي علاقةٌ باتح���اد المحامين ال���ذي ينتمي 
�إلي���ه والدها. �إلى ذلك، لا ي����ؤدي �أيٌّ من هذين الاتحاديْن �أيَّ دورٍ في 

حياتهما الاجتماعية.

الروابط القوية
غالباً ما تكون الروابط في عالم د�ستا قوية، لأنها ت�ضمن تعهداتٍ 
�إلزامي���ةً في علاقاتٍ طويلةِ الأمدِ. ولم���ا كان هذا النوع من التعهدات 
يفر�ض��� حدوداً على مجموع���ة النا�س التي ي�ستطي���ع الآخرون �إقامة 
م�شروع���ات عم���لٍ معه���ا، فهي لا توفّ���ر �سوى فر�ص���ٍ �ضئيل���ةٍ للتقدّم 
الم���اديّ. و�سنبيّن في الف�صل 6 �أن العلاق���اتِ القويةَ بين �أفراد العائلة 
تعي���ق التقدم الاقت�صادي في عالمنا المعا�صر، وذلك بالحدّ من مجال 
الت�أمن�ي� التي يمكن للأ�سر �أن تنعم ب���ه، وبا�ستمرارِ انخفا�ض معدّل 
عائ���دات الا�ستثمار، وبالح�ضّ على زيادة ع���دد المواليد. بيد �أنه �إذا 
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ا�ستُعمِل���ت الرواب���طُ القويةُ بحكم���ةٍ، ف�إنها ت�ساعد عل���ى البحث عن 
فر�ص���ٍ اقت�صادي���ةٍ في الع���الَم الخارجيّ. لننظر، مث�ل�اً، في الهجرة. 
هن���ا يقوم �أحد الأفراد المغامرين من الجماعة الريفية بالانتقال �إلى 
المدينة، مدعوماً من قِبَ���لِ �أولئك الذين تربطهم به علاقات قوية في 
موطنه، ويبد�أ البحث عن عمل. ثم يتبعه �آخرون بعد �أن يبعث �إليهم 
معلوم���اتٍ عما يتوقعه من �إيجابياتٍ في عمله. وتجدر الإ�شارة �إلى �أن 
العاملن�ي� المهاجرين يو�صون حتى ب�إقامة علاقات ذات طبيعة قروية 
بر�ؤ�سائه���م. وي�ستح�سن المديرون، بدورهم، العلاق���اتِ ذاتِ الطابعِ 
العائل���ي بين عامليه���م، لأنهم به���ذا يخفّ�ضون م���ن المجازفات التي 
يتعر�ضون لها نتيجةَ ا�ستئجارِ �أنا�سٍ لا يعرفونهم. وهذا يف�سّر ال�سبب 
ل �أعداداً كبيرة  في �أن الم�صان���عَ الموجودةَ في مدن الدول الفقيرة ت�شغِّ
من العاملن�ي� الذين ينتمون �إلى نف�س القرية. فالأ�سواق والجماعات 

قادرة على الت�صرف ب�أ�ساليب تقدم متبادلة لها وللعاملين فيها.

ِ د�ستا بموازاةِ خطوطٍ عرقيّةٍ  تُرى، لماذا تعمل ال�شبكات في ع���الَم
�أو عائليّةٍ، ولماذا تكون هذه ال�شبكات كثيفةً ومتعدّدةَ المقا�صد، خلافاً 
�صية، ك�شبك���ة الاقت�صاديين الأكاديميين،  لل�شبكات المهنيّ���ة التخ�صّ
و�شبك���ة المعالجين النف�سيين في عالَم بيكي؟ الجواب عن هذا ال��سؤال 
يقدّم���ه تحليلُن���ا ال�سابقُ. فلمّا كان���ت الع�ضويّة تتح���دد بالموالد، ف�إن 
الدخ���ول في �شبكات عرقية �أو عائلية م�ستحيلٌ، كما ي�ستحيل الخروجُ 
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منها. ي�ضاف �إلى ذلك �أنه يمكن التحقّق من �صحة الع�ضوية ب�سهولة 
تامة. ويَ�سمحُ القربُ �ضمن القرية لأفراد �أن يعرفَ كلٌّ منهم �سماتِ 
الآخرين و�سلوكَهُمْ جيّداً. لذا فلا يعاني النا�س هناك كثيراً من م�شكلةٍ 
 .adverse selection ت�سمى في �صناعة الت�أمين الانتقاء غير الملائم
وفي �سي���اق الت�أمن�ي�، يُقال �إن ال�شركات تواج���ه م�شكلة «الانتقاء غير 
الملائم» عندم���ا لا يمكن تمييز النا�س الذين يعَدّون مجازفاتٍ �سيئةً 
م���ن النا�س الذين يعتَبرون مجازفاتٍ جيدةً، القادرين على �أن يحلّوا 
مح���لّ الذين يمثل���ون مجازفاتٍ �سيئ���ةً. ويَ�سمح �أي����ضاً القربُ �ضمن 
القري���ة للنا�س بمراقبة بع�ضهم بع�ضاً، ل���ذا فالنا�س هناك لا يعانون 
 moral ًالكثيَر من م�شكلةٍ ت�سمى في �صناعة الت�أمين مجازفةً �أخلاقية
hazard. وفي �سي���اق الت�أمين، يقال عن �شرك���ةٍ �إنها تواجه »مجازفةً 

ن عليه���م الاحتياط���اتِ ال�ضروريةَ  �أخلاقي���ةً« عندم���ا لا يتّخ���ذُ الم�ؤمَّ
لتف���ادي الحوادث التي اتفقوا عليها مع �شرك���ة الت�أمين. هذا وتجعل 
العلاقاتُ الملزِمةُ الطويلةُ الأمدِ، ال�شبكاتِ كثيفةً ومتعدّدةَ الأغرا�ض. 
وبالمقابل، ف�إن النا����س يَدخلون �إلى ال�شبكات المهنيّة ويخرجون منها 
باختياره���م، وه���ذا ي����ؤدي �إلى �أن يك���ون لل�شب���كات �أه���داف دقيقة 
ومح���دودة. ولا تفر�ض الع�ضوية قيوداً على م���ا ي�ستطيع النا�سُ عملَه 
في ن���واحٍ �أخرى من حياتهم، مثل الأماكنِ الت���ي يت�سوقون فيها، ونوعِ 

الطعامِ الذي ي�أكلونه، والمدار�سِ التي ير�سلون �أولادهم �إليها.
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ولا يجوز �أن تعتري الده�شةُ �أحداً من �أن ال�شبكات التي يورثها النا�س 
لأولاده���م في عالم د�ستا غالباً ما ترقى �إلى �شب���كاتٍ عرقيةٍ �أو عائليةٍ، 
لأنه���ا الوحيدة الت���ي يمكنُ للمجتمعات الريفي���ة �أن تقيم روابط معها. 
لكنْ، وعلى الرغم من �أن التخلّي عن العرق �أو العائلة م�ستحيلٌ عمليًّا، 
ف����إن الأولاد يملكون فعلًا خيار عدم ا�ستعم���ال ال�شبكات التي ورثوها. 
فلماذا �إذاً يحافظ النا�سُ على كثيٍر من ال�شبكات الموروثة، حتى في عالَم 
بيكي؟ ال�سبب في ذلك هو �أنه لي�س بو�سعهم �إعادة توجيه علاقاتهم دون 
�أي نفقات بعد �أن يكونوا قد ر�سّخوا تلك العلاقات. ومثلُ هذه ال�سمات 
زة للعلاقات. �أ����ضف �إلى ذلك، �أنه لما كانت الثقة تولّد الثقة، ف�إن  مميِّ

7. در�س حبوب التِّفِّ في �إثيوبيا
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تكلفة تر�سيخ ثقةٍ تنخف�ض مع ا�ستمرار ممار�ستها )لاحظ �أننا، غالباً، 
لا نح����سب ح�ساباً لأق���رب �أ�صدقائنا و�أقاربن���ا(. والفوائدُ الناتجةُ من 
�إقامة علاقاتٍ جديدةٍ �ضئيلةٌ �إذا ورث �أحدٌ �شبكةً من العلاقات، وهذه 
طريق���ة �أخرى لقول �إن تكلفةَ عدم ا�ستعم���الِ ال�شبكاتِ الموروثةِ عاليةٌ. 
ا قبل �أن يكون في  ه���ذا و�إن الفر�ص الخارجي���ةَ يجب �أن تكون جيّدة جدًّ
م�صلحة �شخ�صٍ ما التوقف عن الا�ستفادة من الروابط الموروثة. وهذا 
ا من العلاقات التي ورثناها  يف����سر ال�سبب في حفاظنا عل���ى الكثير جدًّ
من عائلاتنا �أو �أقربائنا، وال�سببَ في �أن قواعد ال�سلوك تنتقل من جيل 
�إلى جيل. ويمكن التعبيُر عن هذه الحقيقة بقولنا �إننا مقيّدون ب�سماتٍ 

زةٍ ورثناها عن �أ�لاسفنا. مميِّ
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