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STRESZCZENIE / ABSTRACT

Artykut stanowi poglebiong analize mysli Marcela Maussa w zderzeniu z realiami wspoétczesnej
gospodarki cyfrowej. Autor przekonuje, ze dar nie jest jedynie reliktem przesztosci czy domeng filantropii,
lecz stanowi 'fakt spoteczny totalny', bedacy fundamentem instytucji wymiany i prawa. Tekst rzuca nowe
Swiatlo na mechanizmy kapitalizmu platformowego, gdzie model freemium i algorytmiczna wiadza
redefiniujg klasyczne pojecia dhugu i wzajemnos$ci. Analizujac pojecia takie jak potlacz czy hau, autor
wskazuje na ukryte struktury zobowigzan, ktdére ksztaltuja nasze interakcje w sieci. Praca ta jest
niezbednym glosem w dyskusji nad etyka i socjologia Al, sugerujac, ze zrozumienie archaicznych form

solidarnosci jest kluczem do pojecia dynamiki nowoczesnego rynku i metafizyki wspétczesnego pieniadza.

This article provides an in-depth analysis of Marcel Mauss's thought in relation to the realities of the
contemporary digital economy. The author argues that the gift is not merely a relic of the past or the
domain of philanthropy, but constitutes a "total social fact" that underpins institutions of exchange and law.
The text sheds new light on the mechanisms of platform capitalism, where the freemium model and
algorithmic power redefine classical notions of debt and reciprocity. Analyzing concepts such as potlatch
and woof, the author illuminates the hidden structures of obligation that shape our online interactions. This
work is an indispensable contribution to the discussion on the ethics and sociology of Al, suggesting that
understanding archaic forms of solidarity is key to understanding the dynamics of the modern market and

the metaphysics of contemporary money.

Artykut dekonstruuje utylitarne spojrzenie na gospodarke, przywracajac centralng role daru jako
fundamentu relacji spotecznych i ekonomicznych. Wbrew dominujgcemu przekonaniu, dar nie
jest jedynie marginesem rynku, lecz historycznym i spotecznym rdzeniem wymiany, kredytu i
prawa zobowigzan. Analiza Maussa, rozszerzona o kontekst globalnego kapitalizmu

finansowego i gospodarki cyfrowej, ujawnia, ze kazda transakcja zakltada pewng teorie honoru,




szczodro$ci i metafizyke pienigdza. Wspolczesne gratisy marketingowe i platformy cyfrowe,
bazujace na logice darmowego dostepu w zamian za dane, s3 w istocie wyrafinowang formgq
potlaczu, budujacg strukturalne dlugi wdziecznosci i behawioralnego uzaleznienia. Autor
argumentuje, ze zrozumienie logiki daru pozwala zdiagnozowac ukryte zalozenia, ktore
ksztaltujq nasze myslenie o gospodarce i relacjach miedzyludzkich, odstaniajac napiecie miedzy

rynkiem, panstwem a wspolnota.

SEOWA KLUCZOWE
Marcel Mauss ekonomia daru fakt spoteczny totalny potlacz hau solidarno$¢ spoteczna
gospodarka cyfrowa model freemium wiadza algorytmiczna zobowigzanie wzajemnosci

kapitalizm platformowy akumulacja przez dar metafizyka pieniadza norma wzajemnosci dhug strukturalny

Fakt spoteczny catkowity: dar spaja wszystkie sfery
zycia

Wspdtczesny porzadek gospodarczy, opisujac sam siebie jezykiem ceny, kontraktu i krancowej efektywnosci,
spycha pojecie daru do mglistej sfery prywatnych uczué, filantropii czy marketingowej dekoracji. Marcel
Mauss proponuje jednak radykalng korekte tego obrazu, twierdzac, Ze dar nie jest ani marginesem ekonomii,
ani moralnym dodatkiem do rynku. Jest historycznym rdzeniem instytucji wymiany, kredytu i prawa

zobowigzan. Dar, jak pisal, to fakt spoteczny totalny — zjawisko, w ktérym jednocze$nie przecinajq sie logika

prawa, gospodarki, religii, polityki, estetyki oraz morfologii samej wspélnoty.

Jesli potraktowac te teze powaznie, analiza ekonomiczna, prawna i antropologiczna przestaja by¢ trzema
odrebnymi dyscyplinami. Staja sie trzema sposobami o$wietlania tego samego, fundamentalnego
mechanizmu: obowigzku dawania, przyjmowania i odwzajemniania. To tutaj Mauss formutuje jedno z
najgestszych zdan dwudziestowiecznych nauk spotecznych: dar, ktéry nie wzmacnia solidarnosci, jest
sprzecznos$cig. Jednym ruchem dekonstruuje zaré6wno romantyczng idee catkowicie wolnego prezentu, jak i
naiwny, ekonomiczny obraz wymiany jako neutralnej transakcji miedzy dwiema jednostkami

maksymalizujagcymi swoja uzytecznosc.

Celem tego wywodu jest zatem nie tylko rekonstrukcja aparatu pojeciowego Maussa, ale rdwniez jego
rozszerzenie na obszary, ktoérych francuski socjolog nie moégt zna¢. Chodzi o globalny kapitalizm finansowy,

platformowe formy akumulacji poprzez dar w gospodarce cyfrowej, system ubezpieczen spotecznych oraz




nadchodzace konfiguracje wladzy algorytmicznej. W tej perspektywie dar staje sie narzedziem
diagnostycznym, ktore pozwala zobaczy¢ to, co ekonomia utylitarna ma sklonno$¢ zastania¢: ze kazda

wymiana zaktada jakas teorie honoru, jakas definicje szczodrosSci oraz jaka$ metafizyke pienigdza.

Potlacz: niszczenie bogactwa jako kredyt i wojna

majatkowa

Marcel Mauss, analizujac spoteczenistwa Polinezji, Melanezji i péinocno-zachodniej Ameryki, rekonstruuje
system, ktory okresla mianem $wiadczen catkowitych. Jest to forma wymiany, w ktérej czynnosci z pozoru
dobrowolne — takie jak obdarowywanie, goszczenie czy organizowanie uczt — okazuja sie w istocie
obligatoryjne, poddane surowym sankcjom prawnym i magiczno-religijnym. Kluczowe jest przy tym to, ze
kontraktu nie zawierajq jednostki, lecz kolektywy: klany, rody czy cale plemiona. Wymianie podlegaja zas

nie tylko dobra materialne, lecz réwniez ustugi wojskowe, matzenstwa, rytuaty, Swieta i wspolne prace.

W tym katalogu form potlacz, praktykowany przez ludy Kwakiutlow i Haidow, stanowi wariant najbardziej
agonistyczny. Ucztowanie, hojne rozdawanie bogactwa oraz jego ostentacyjna destrukcja peinig funkcje
wojny majatkowej, w ktorej stawka jest status, ranga i prawo do przewodzenia. Dary musza by¢
odwzajemniane z procentem, siegajgcym niekiedy trzydziestu, pie¢dziesieciu czy nawet stu procent w skali
roku. Niezdolno$¢ do rewanzu prowadzi do utraty rangi, a w skrajnych przypadkach do popadniecia w
niewole za dhugi. Kredyt nie jest tu zatem wynalazkiem bankowosci komercyjnej, lecz logiczng

konsekwencja struktury daru, ktéry zawsze narzuca termin zwrotu.

Panstwo opiekuncze: nowoczesna forma archaicznego

daru

W tej mierze, w jakiej przyjmiemy te rekonstrukcje, musimy podda¢ rewizji takze wlasne rozumienie
wspotczesnych instytucji. Ustawodawstwo w zakresie ubezpieczen spotecznych, ochrony zdrowia i
zabezpieczenia na staro$¢ Mauss traktuje bowiem jako nieoczekiwany powr6t do archaicznego prawa daru,
w ktéorym wynagrodzenie za prace nigdy nie wyczerpuje dlugu wspélnoty wobec pracownika.
Spoteczenstwo, poprzez zinstytucjonalizowany system skladek i transferéw, formalnie uznaje, ze istnieje
strukturalny nadmiar zobowigzan wzgledem jednostki, ktorej zycie i zdolnoSci wytwércze sa warunkiem

mozliwosci reprodukcji catej zbiorowosci.

W tym sensie nowoczesne prawo socjalne nie stanowi zerwania z ekonomig daru, lecz jest raczej jej

zinstytucjonalizowana, zracjonalizowang kontynuacja. Jezeli w potlaczu dhug zostaje zapisany w pamieci




wspolnoty i w magicznej osobowos$ci rzeczy, to w panstwie socjalnym zostaje on zakodowany w
abstrakcyjnej precyzji tabel skladek, przepisow o $wiadczeniach i budzetéw publicznych. W obu
przypadkach logika jest w istocie ta sama: chodzi o przekroczenie czystej rownowagi wymiany na rzecz

nadmiaru daru, ktéry ma utrzymac sp6jnosc i integralnos¢ ciata spotecznego.

Metafizyka rzeczy: hau i anna wymuszaja zwrot dtugu

Aby zrozumie¢, dlaczego dhug jest w ogble mozliwy, Marcel Mauss dokonuje swoistej archeologii myslenia,
rekonstruujac archaiczng metafizyke rzeczy. U Maoryséw odnajduje kluczowe pojecie hau, czyli ducha
zamieszkujacego podarowany przedmiot. Prestizowy dar, taonga, jest bowiem jednoczesnie no$nikiem many
rodu i dostownym fragmentem osoby darczyncy; dajac co$, przekazuje sie czastke siebie. Przyjety
przedmiot, nawet jeSli zostanie puszczony w dalszy obieg, pozostaje w duchowej orbicie pierwszego
wilasciciela, gdyz hau posiada naturalng tendencje do powrotu do swego Zrédia. Ten, kto o$mieli sie te

cyrkulacje zatrzymac, ryzykuje chorobe, nieszczeScie, a w skrajnym imaginarium nawet $mierc.

Te sama strukture Mauss dostrzega w bardzo dawnym prawie rzymskim, gdzie sam jezyk zdradza gleboka
wiez miedzy res, rzeczg, a reus, osoba zwigzana kontraktem. Uroczyste czynno$ci prawne, takie jak
mancipatio i nexum, nie byly zwyklym transferem witasnosci; przekazywana rzecz wciaz w pewnym sensie
nalezata do familii dawcy, dopoki zobowigzanie nie zostato wypelnione. Reus to zatem kto$ jakby opetany
przez rzecz, a jego status prawny jest pochodng tej niemal magicznej wiezi. Logika ta osigga swa skrajng
posta¢ w Indiach, gdzie danadharma, czyli filozofia daru, personifikuje zywnos$¢ jako boginie Anne, a ziemie
czyni nos$nikiem zastugi. Dar nie tyle uszczupla majatek, ile go pomnaza, reprodukujac sie w tym i w

przysztym zyciu.

Wreszcie, w prawie i jezykach germanskich, dwuznacznos¢ stowa Gift, oznaczajacego zaréwno dar, jak i
trucizne, odstania intuicje, zZe kazdy prezent niesie ze soba potencjalne niebezpieczenstwo. Zastaw czy
wadium funkcjonuja tu jako magiczne narzedzia wiazace honor; dopoki nie zostana wykupione, ten, kto je

ztozyl, pozostaje w pozycji stabszej, niczym przegrany w zakladzie, ktérego los jest w rekach przeciwnika.

Jezeli wiec wspdtczesny porzadek prawny traktuje rzecz jako obojetny, sterylny obiekt, a osobe jako
autonomiczne centrum praw i obowiazkow, czyni to wbrew dlugiej historii. Historii, w ktorej rzeczy byly
animowane i niebezpieczne, a osoby czesciowo uprzedmiotowione przez swoje zobowigzania. Mauss
bynajmniej nie wzywa do powrotu do animizmu, lecz pokazuje, Ze odcztowieczenie rzeczy i odczarowanie
pieniadza jest procesem zawsze niepelnym. Nawet dzi$ sprzedane zwierze gospodarskie bywa symbolicznie
»odlaczane” od dawcy, a rodzinne darowizny oplataja obdarowanych siecia dlugéw wdziecznosci, ktérych

nie sposob przelozy¢ na chlodny jezyk kontraktu.




Paradoks wolnego daru: przymus ukryty w

bezinteresownosci

Aby uchwyci¢ sedno sporu Maussa z ekonomig utylitarng, postuzmy sie prosta, lecz wielopoziomowa
zagadka logiczng. Nie jest to bynajmniej formalna zabawa, lecz narzedzie do zdemaskowania ukrytych
zatozen, ktore decydujq o tym, czy w ogdble potrafimy mysle¢ o darze poza binarnym rachunkiem kosztow i

korzysci.

Rozwazmy trzy zdania, ktére odzwierciedlaja nasze potoczne intuicje.P: Istnieja dary w pelni
bezinteresowne, ktore nie tworza zadnych zobowiazan.Q: Dar jest tym lepszy, im mocniej buduje solidarno$¢

i zaufanie.R: Kazdy dar budujacy solidarnos¢ tworzy zobowiazanie do wzajemnosci.

Nasza codzienna, mieszczanska moralno$¢ z upodobaniem akceptuje jednoczesnie P i Q. Chcemy wierzy¢,
ze idealny podarunek jest czysty i wolny od dhugu, a zarazem ze cementuje wiezi. W tym momencie Mauss z
chirurgiczng precyzjq wprowadza zdanie R, ktore demaskuje te sprzecznos$¢: z samej definicji wiezi wynika
przeciez jakie$ zobowigzanie. W rachunku logicznym otrzymujemy uktad, w ktéorym Q implikuje R, a R jest

zaprzeczeniem P. Jesli zatem przyjmujemy Q i R, musimy odrzuci¢ P.

Zagadka brzmi: czy mozna zbudowa¢ model spoteczny, w ktérym P, Q i R sq jednocze$nie prawdziwe?
Intuicja podpowiada, ze tak — przeciez dar serca, pomoc charytatywna czy prezent dla dziecka wydaja sie
bezinteresowne, a zarazem buduja wiez bez przymusu rewanzu. Jednak z perspektywy Maussa taki model
jest logicznie niesp6jny. Stawia nas on przed twardym wyborem: albo mamy do czynienia z gestem, ktory
nie rodzi zadnych oczekiwan — ale wtedy nie pelni on funkcji spoiwa spotecznego — albo jest to wymiana,

ktéra tworzy trwaty stosunek powinnosci, a wtedy nie jest juz wolna od interesu.

Rozwiazanie tej lamiglowki tkwi w doprecyzowaniu poje¢. Jesli przez solidarno$¢ rozumiemy jedynie
subiektywne poczucie ciepta i satysfakcji, to P i Q moga wspotistnie, lecz tracimy z oczu jej wymiar
instytucjonalny. Jezeli jednak zdefiniujemy solidarnos¢ jako mechanizm reprodukcji trwatych struktur
wzajemnego uznania, musimy przyjac, ze zawsze towarzyszy jej jakas forma zobowigzania. Wéwczas R
staje sie prawda, ktora uniewaznia P. W tym wtasnie sensie Mauss ma racje, twierdzac, ze cata idea czystego

daru opiera sie na nieporozumieniu, a dar, ktoéry nie wzmacnia solidarnosci, jest sprzecznoscia.

Zastosowanie tej chtodnej logiki do praktyki gospodarczej prowadzi do niewygodnych wnioskow. Wszelkie
tak zwane gratisy marketingowe, probne abonamenty, darmowe aplikacje czy punkty lojalnoSciowe nie sq
wcale niewinnym dodatkiem do twardej ekonomii. Stanowia jej zasadniczy mechanizm, budujacy
strukturalne dlugi wdzieczno$ci i behawioralnego uzaleznienia. W momencie, gdy klienci internalizuja
norme odwzajemnienia — cho¢by przez przyszlty zakup — nie ma juz ,,darmowych prezentéw”. Sa tylko rézne

formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego, ktére czekaja na sptate.




Marketing: norma wzajemnosci wymusza decyzje

zakupowe

To, co Marcel Mauss opisal w jezyku antropologii, wspétczesny marketing, w zaleznosci od intencji
refleksyjny badZ cyniczny, dawno juz przettumaczyt na jezyk zysku. Robert Cialdini nadat tej intuicji status
naukowego prawa, przedstawiajac norme wzajemnosci jako jedno z najpotezniejszych narzedzi wplywu i
dowodzac, ze ludzie maja gleboko zakorzeniona potrzebe odwzajemnienia daru. W ten sposob archaiczna
ekonomia daru, ktéra Mauss rekonstruowat na przykladzie potlaczu i rytualu Kula, znajduje swoje
zdegradowane echo w ekonomii gratiséw, probek i programéw lojalnosciowych. Jej najbardziej
wyrafinowang formq jest model freemium, w ktérym darmowa ustuga podstawowa stanowi przynete, a
realne zobowigzanie rodzi sie dopiero na poziomie ptatnej subskrypcji i dtugoterminowej zaleznosci od

dostawcy.

Przektadajac te logike na jezyk strategii biznesowej, mozna sformutowac kilka zelaznych zasad, bedacych w
istocie transpozycja maussowskiego systemu Swiadczen catkowitych na grunt gospodarki rynkowej. Po
pierwsze, dar, aby byt skuteczny, nie moze by¢ epizodyczna kampania, lecz musi zosta¢ wpisany w trwalg
architekture relacji; jednorazowy prezent, ktory nie tworzy praktyki koordynacji dziatan, pozostaje jedynie
kosztowng anomalig. Po drugie, kazdemu darowi musi towarzyszy¢ klarowne, cho¢ niekoniecznie wprost
wyartykulowane, oczekiwanie rewanzu, czy to w postaci danych osobowych, uwagi, czy zaangazowania w
spoteczno$¢ marki. Po trzecie wreszcie, nadmiar daréw pozbawionych logicznego zwiazku z rdzeniem
modelu biznesowego nieuchronnie prowadzi do inflacji zobowiazan, ktére rozpraszajg sie i nie mogq zostac¢

efektywnie zmonetyzowane.

Platformy cyfrowe: akumulacja kapitatu przez darmowe
ustugi

Nowoczesne platformy cyfrowe przekuly te archaiczng logike w gtéwny mechanizm akumulacji kapitatu.
Jak dowodza badania ekonomii cyfrowej, model oparty na darmowym dostepie w zamian za dane, tresci i
uwage uzytkownikdw jest podrecznikowym przykladem akumulacji przez dar. Uzytkownik otrzymuje
bezptatng ustuge czy narzedzie, lecz w rewanzu przekazuje platformie zasoby o ogromnej wartosci: dane do
treningu modeli Al, materiat do profilowania kredytowego czy po prostu uwage, ktérg mozna spieniezy¢ w
postaci przychodéw reklamowych. W tym uktadzie dar przestaje by¢ ekonomicznym marginesem, a staje sie

centralnym ogniwem procesu tworzenia wartosci.




Réznice kulturowe, w praktyce biznesowej czesto sprowadzane do uproszczonych porad w stylu ,,nie dawaj
alkoholu w krajach Zatoki”, odstaniaja znacznie glebsze, systemowe warianty logiki daru. W kulturach
arabskich, zwlaszcza na Pétwyspie Arabskim, goscinnos¢ i podarunki stanowia kluczowe narzedzia
budowania dtugotrwatych relacji opartych na zaufaniu. Jednoczesnie w formalnych realiach biznesowych,
szczegoblnie w Arabii Saudyjskiej, bezposrednie prezenty mogq zosta¢ odczytane jako proba korupcji, totez

zaleca sie sytuowanie ich raczej na koncu procesu negocjacyjnego, a nie na jego poczatku.

W praktyce prowadzi to do swoistego rozdwojenia. W sferze nieformalnej i rodzinnej logika szczodrosci
siega daleko poza standardy znane z Europy, podczas gdy w $wiecie korporacyjnym globalne regulacje
antykorupcyjne wymuszaja precyzyjne rozgraniczenie miedzy darem a zakazang gratyfikacja. Swiat arabski
staje sie tu laboratorium spotkania dwéch rezimoéw: tradycyjnego, honorowego systemu zobowigzan oraz
transnarodowego compliance, z jego tabelami progéw wartosci prezentow i rygorystycznymi obowigzkami

raportowania.

W Ameryce Péinocnej, cho¢ dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialno$ci, kultura
biznesu jest glteboko nasycona praktykami daru. Filantropia korporacyjna, sponsoring, granty i programy
spotecznej odpowiedzialno$ci biznesu to jego wspdtczesne formy. W Stanach Zjednoczonych dar prywatny
czesto zastepuje stabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska na budynkach
uniwersytetow i spektakularne akcje charytatywne s forma potlaczu miliarderéw, w ktérym stawka jest nie

tylko ulga podatkowa, lecz przede wszystkim symboliczna wtadza nad definiowaniem dobra wspolnego.

Unia Europejska z kolei w znacznie wiekszym stopniu instytucjonalizuje logike daru w samym aparacie
panstwa. Rozbudowane systemy ubezpieczen spotecznych, progresja podatkowa czy publiczne finansowanie
edukacji i zdrowia sa wyrazem przekonania, ze to spoteczenstwo jako cato$¢ ma dlug wobec obywateli, a nie
odwrotnie. Jednocze$nie surowe przepisy antykorupcyjne i wysrubowane standardy przejrzystosci traktuja
prezenty i go$cinno$¢ jako potencjalne narzedzia niedozwolonego wplywu, ustanawiajgc limity warto$ci

upominkdéw i szczegdtowe procedury ich zgtaszania.

Paradoks polega na tym, ze im bardziej formalny porzadek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym
silniej migruja one do obszaréw trudniej regulowalnych. Przenosza sie w sfere lobbingu intelektualnego,
finansowania think tankéw czy subtelnych form darow reputacyjnych w mediach i nauce. W kazdej z tych
stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje aktywna, cho¢ przybiera posta¢ coraz bardziej zmediatyzowana,

odlegla od pierwotnych rytuatow.

Odkad esej o darze przettumaczono na angielski i wprowadzono do kanonu za sprawq antropologéw takich

jak Mary Douglas, Mauss stat sie kluczowym punktem odniesienia dla ekonomii antropologicznej




Kultura arabska vs. zachodnia: rézne modele

zobowiazan

Réznice kulturowe, ktore praktyka biznesowa sprowadza do podrecznikowych uproszczen — jak zakaz
wreczania alkoholu w krajach Zatoki — odstaniajg w istocie glebsze, systemowe odmiany logiki daru i
zobowigzania. W kulturach arabskich, zwlaszcza na Pélwyspie Arabskim, dar i goScinnos¢ stanowig
fundamentalne mechanizmy budowania dlugotrwalych relacji opartych na zaufaniu. Jednoczesnie w
formalnych realiach biznesowych, szczegélnie w Arabii Saudyjskiej, bezposredni prezent moze zostac
odczytany jako préba korupcji, co wymusza sytuowanie daréw na koncu procesu negocjacyjnego, a nie na
jego poczatku. W praktyce rodzi to pewng dwoisto$¢: w sferze nieformalnej szczodro$¢ wykracza daleko
poza europejskie standardy, podczas gdy w Swiecie korporacyjnym globalne regulacje antykorupcyjne
narzucaja ostrozne rozgraniczenie miedzy darem a zakazana gratyfikacja. Swiat arabski staje sie tu swoistym
laboratorium, w ktérym zderzaja sie dwa porzadki: tradycyjny, honorowy system zobowigzan oraz

transnarodowy compliance z jego tabelami progéw warto$ci i obowigzkiem raportowania.

W Ameryce Poéinocnej, cho¢ dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialnosci, kultura
biznesu jest gleboko nasycona praktykami daru. Przybieraja one forme filantropii korporacyjnej,
sponsoringu, grantdbw czy programéw spotecznej odpowiedzialnosci. W Stanach Zjednoczonych dar
prywatny czesto kompensuje stabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska
fundatoréw zdobigce budynki uniwersytetéw i muzeéw oraz spektakularne akcje charytatywne staja sie
wspotczesng forma potlaczu miliarderéw. Stawka w tej grze jest nie tylko ulga podatkowa, lecz przede

wszystkim symboliczna wtadza nad definiowaniem dobra wspélnego.

Unia Europejska z kolei w znacznie wiekszym stopniu instytucjonalizuje logike daru w samym aparacie
panstwa. Rozbudowane systemy ubezpieczen spotecznych, progresja podatkowa oraz publiczne
finansowanie edukacji i zdrowia sq wyrazem przekonania, ze to spoteczenstwo jako cato$¢ ma dlug wobec
swoich obywateli, a nie odwrotnie. RGwnoczesnie jednak unijne przepisy antykorupcyjne i wysrubowane
standardy przejrzystosci traktujg prezenty i goscinnosc¢ jako potencjalne narzedzia niedozwolonego wplywu.
Liczne polityki korporacyjne, inspirowane miedzy innymi brytyjska ustawa antylapdwkowa, ustanawiajg

sztywne limity warto$ci upominkow, procedury ich zgtaszania i precyzyjne katalogi dozwolonych sytuacji.

Paradoks polega na tym, ze im bardziej formalny porzadek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym
silniej przenosza sie one do obszaréw trudniej regulowalnych. Obserwujemy ich migracje w strone lobbingu
intelektualnego, sponsorowania mysli, finansowania think tankéw czy subtelnych form daréw reputacyjnych
w mediach i nauce. W kazdej z tych stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje w petni aktywna, cho¢

przybiera postac coraz bardziej zmediatyzowang i odlegla od pierwotnych, ostentacyjnych rytuatéw potlaczu.




Dane dla Al: cyfrowe hau wigze uzytkownika z

algorytmem

W nowej fazie kapitalizmu, gdzie sztuczna inteligencja staje sie centralnym systemem nerwowym
gospodarki, problem daru powraca z niespotykang dotad ostroscig. Uzytkownicy nieustannie przekazuja
platformom swoje dane: teksty, obrazy, cyfrowe Slady zachowan i cate sieci relacji. Z perspektywy czysto
ekonomicznej sq to jedynie surowce do trenowania modeli, optymalizacji reklam czy oceny ryzyka
kredytowego. Jednak w logice daru ten sam akt jest czym$ znacznie glebszym — to przekazanie czeSci
wiasnej podmiotowosci, fragmentu tego, co w tradycji maoryskiej okreslano mianem hau, duchowej esencji

ofiarodawcy nierozerwalnie zwigzanej z rzecza darowana.

Dominujacy paradygmat technologiczny usituje przedstawi¢ te wymiane jako symetryczng transakcje:
darmowy dostep do ustug w zamian za zgode na przetwarzanie danych. Marcel Mauss podsuwa jednak
znacznie bardziej przewrotng interpretacje. Skoro to dawca inicjuje relacje i narzuca tempo odwzajemnienia,
to w tym cyfrowym potlaczu prawdziwymi darczyncami sg platformy. To one oferuja uzytkownikom dostep,
uzyteczno$¢ i rozrywke, kreujac w ten sposéb strukturalny dlug wdziecznosci i zaleznosci. Uzytkownik,
przyjmujac ten dar, w istocie godzi sie na wilaczenie w system, w ktérym jego dane moga zostaC uzyte
przeciwko niemu — czy to w formie spersonalizowanych, wyzszych cen, profilowania politycznego, czy

automatycznej dyskwalifikacji kredytowe;.

W $rodowiskach biznesowych i technologicznych panuje w tej kwestii wyrazny dysonans. Jedni postrzegaja
sztuczng inteligencje jako narzedzie radykalnej efektywnosci, ktére minimalizuje tarcia w wymianie i
optymalizuje tancuchy wartosci. Inni, bardziej refleksyjni, dostrzegaja koniecznos$¢ stworzenia nowego
kontraktu spotecznego dla ery danych, w ktorym uzytkownicy nie byliby juz traktowani jak bierni dostawcy
surowca, lecz jako wspotwlasciciele tworzonej wartosci. Z perspektywy maussowskiej oznaczatoby to po
prostu uznanie fundamentalnej zasady wzajemnosci: dar danych musi zosta¢ odwzajemniony, czy to w
postaci udzialu w zyskach, transparentnosci algorytmicznej, czy tez wzmocnionej ochrony przed

naduzyciami.

Jesli globalny biznes chce unikng¢ powtérzenia archaicznego scenariusza, w ktérym przegrani w rytualnym
potlaczu stawali sie niewolnikami za dlugi, musi na nowo przemysle¢ calg strukture zobowiazan w erze
cyfrowej. Sztuczna inteligencja nie jest bowiem neutralnym narzedziem — dziala raczej jak potezny
amplifikator istniejacych logik daru i dlugu. Moze postuzy¢ do bardziej sprawiedliwego roztozenia ryzyka,
na przyktad w zaawansowanych systemach ubezpieczeniowych, albo przeciwnie — do poglebienia asymetrii,
w ktorej garstka platformowych gigantéw staje sie panami globalnego kredytu informacyjnego i

reputacyjnego.




Uberyzacja daru: media spotecznosciowe monetyzuja

relacje

Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego wspotczesng logike daru mozna opisac¢ jako pole
napie¢ miedzy trzema poteznymi wektorami. Po pierwsze, jesteSmy $wiadkami renesansu prywatnego
potlaczu, ktory przybiera forme wielkich fundacji, filantropii miliarderéw i globalnych inicjatyw
charytatywnych. Dzialajg one niczym archaiczne dary totalne, tyle ze w skali planetarnej. Wczesnym
przykladem tej logiki byt plan Marshalla, w ktérym dar panstwa hegemona stworzyt gesta sie¢ dhugéw
politycznych i gospodarczych, wykraczajacych daleko poza prosta arytmetyke sptaty pozyczek. Dar ten

budowat bowiem caty nowy porzadek.

Po drugie, obserwujemy postepujacq instytucjonalizacje daru w ramach panstwa opiekunczego. Systemy
ubezpieczen zdrowotnych i spotecznych, gwarancje dochodowe czy polityki redystrybucyjne sa w istocie
kontynuacja intuicji Maussa, ze samo wynagrodzenie nigdy nie zamyka dlugu wspolnoty wobec jednostki.
Solidarno$¢, aby nie pozosta¢ pustym hastem, musi zosta¢ przelozona na konkretne $wiadczenia,
finansowane ze wspolnego zasobu. Toczaca sie w Unii Europejskiej debata o dochodzie podstawowym,
europejskich ramach zabezpieczenia socjalnego czy wspélnych funduszach kryzysowych doskonale wpisuje

sie w ten kierunek myslenia.

Po trzecie wreszcie nastepuje swoista uberyzacja daru, czyli jego fragmentaryzacja na niezliczone
mikrotransakcje i mikrodary. Od napiwkéw w aplikacjach, przez wirtualne prezenty w grach, po polubienia
w mediach spotecznosciowych — kazdy z tych aktéw jest miniaturowa wersjq potlaczu, w ktérej status i
uznanie zostaja natychmiast przeliczone na punkty i odznaki. W efekcie dar traci czes¢ swojej ciezkiej,
zobowigzujacej gestosci, stajac sie elementem grywalizacyjnego krajobrazu nagréd. Z punktu widzenia
Maussa nie jest to jednak zanegowanie logiki daru, lecz jej transformacja. Zobowigzania pozostaja, tyle ze

rozproszone, zatomizowane i trudniej uchwytne w tradycyjnym jezyku prawa.

W tym miejscu trzeba jednak podja¢ krytyczng rozmowe z samym Maussem, zachowujgc szacunek dla jego
intuicji, a zarazem odmawiajac im statusu ostatecznych rozstrzygnie¢. Istnieje bowiem ryzyko, Ze zbyt
mocne podkreslenie obowigzkowego charakteru daru zamienia go w przymus spoleczny, nieodréznialny od
podatku czy haraczu. W potlaczu wddz, ktory nie rozdaje, tracit range, a rodzina, ktéra nie byta w stanie
odwzajemni¢ daru, stawala sie niewolna. Wspoiczesny biznes moglby odczyta¢ to jako zachete do
agresywnego stosowania normy wzajemno$ci w marketingu, co grozi nowa, subtelng forma przemocy

symboliczne;j.

Co wiecej, teza o nieistnieniu catkowicie wolnego daru moze w niezamierzony sposob deprecjonowac te

praktyki, ktore w nowoczesnych spoteczenstwach rzeczywiscie prébuja wylamac sie z logiki kalkulacji.
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Mowa tu o anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali
systemowej mozna dowodzi¢, ze i one sa wbudowane w mechanizmy reprodukcji norm spotecznych, o tyle z
perspektywy doswiadczenia uczestnika rezygnacja z uznania wartosci bezinteresownych gestéw bylaby

powaznym btedem. To wlasnie one stanowig enklawy innej logiki.

Wreszcie w $wiecie, w ktérym prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiagnety wysoki poziom autonomii,
nie da sie juz prosto zidentyfikowac jednego porzadku daru jako fundamentu wszelkich zobowigzan. Mamy

raczej do czynienia z wielo$cia naktadajacych sie na siebie rezim

Granica daru: dobrowolnos$¢ kontra przymus spoteczny

Nalezy tu jednak wejS¢ w krytyczny dialog z samym Maussem, zachowujac gleboki szacunek dla jego
intuicji, a zarazem odmawiajac niektérym z nich miana ostatecznych prawd. Po pierwsze, istnieje ryzyko, ze
zbyt mocne akcentowanie obowigzkowego charakteru daru zaciera granice miedzy nim a przymusem
spotecznym, czynigc go nieodréznialnym od podatku czy haraczu. W potlaczu wédz, ktoéry przestaje
rozdawa¢, traci range, a rodzina niezdolna do rewanzu popada w niewole. Wspoiczesny biznes mdgiby
odczyta¢ to jako pokuse do instrumentalnego wykorzystania normy wzajemnosci w marketingu i

zarzadzaniu, co grozi nowymi, subtelnymi formami przemocy symbolicznej.

Po drugie, teza o nieistnieniu daru catkowicie wolnego moze mimowolnie podwaza¢ wartos¢ tych praktyk,
ktére w nowoczesnych spoteczenstwach rzeczywiscie probuja wytamac sie z logiki kalkulacji. Mowa tu o
anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali systemowej mozna
dowodzi¢, Ze i one stuza reprodukcji spotecznych norm i tozsamosci, o tyle z perspektywy jednostkowego
doswiadczenia rezygnacja z uznania wartosci bezinteresownych gestow bylaby poznawczym i etycznym

btedem.

Po trzecie, w $wiecie, gdzie prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiagnely tak wysoki stopien autonomii,
nie sposéb juz jednoznacznie wskaza¢ jednego porzadku daru jako fundamentu wszelkich zobowigzan.
Mamy raczej do czynienia z wieloScig nakladajacych sie na siebie reziméw: daru rodzinnego, politycznego,
cyfrowego, filantropijnego czy miedzypanstwowego. Pokusa totalizacji, kazaca widzie¢ w kazdej wymianie

ukryty potlacz, prowadzi wprost na manowce intelektualnego redukcjonizmu.

A jednak, jesli krytyka ta ma pozosta¢ wierna duchowi Maussa, nie moze odrzuci¢ jadra jego propozycji.
Tym jadrem jest przekonanie, ze wymiana ekonomiczna nigdy nie jest jedynie wymiang débr, lecz zawsze
takze wymiang uznania, statusu i moralnych zobowigzan. W tej mierze, w jakiej wspotczesny kapitalizm
usituje przedstawia¢ sie jako neutralna technologia koordynacji preferencji, jest winien glebokiego

urzeczowienia struktur Swiadomosci, ktoére zaczynaja traktowac relacje miedzyludzkie jak rzeczy
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podlegajace manipulacji. Odczytanie Maussa jako krytyka ekonomizmu pozostaje zatem w pelni aktualne,

poniewaz odstania aporie systemu, ktéry cierpi na amnezje co do wiasnych, archaicznych korzeni.

Etyka algorytmow: projektowanie sprawiedliwych

zobowiazan

Dopiero gdy chlodna logika ekonomicznego aktora, kalkulujacego wytacznie wlasne zyski i straty, zostanie
poddana krytyce z perspektywy wspolnych dziatan, w ktérych stawka jest wzajemne uznanie, mozemy
zrozumie¢, dlaczego projekt Maussa pozostaje tak niewygodny, a zarazem tak ptodny. Dar, odwzajemnienie i
zobowigzanie nie sa bowiem archaicznymi reliktami przedkapitalistycznych form zycia, lecz trwatymi

kategoriami, w ktérych nieustannie wyraza sie napiecie miedzy rynkiem, pafistwem a wspolnota.

Jezeli chcemy unikna¢ putapki, w ktérej kazda préba racjonalizacji daru koniczy sie jego instrumentalizacja, a
kazda préba ucieczki od ekonomii prowadzi do nowej formy symbolicznej przemocy, musimy wyprowadzi¢
z Maussa wniosek paradoksalny i radykalny zarazem. Nie wystarczy przywroci¢ moralnosci daru w postaci
sentymentalnych apeli do filantropii; trzeba jq zinstytucjonalizowa¢ w procedurach, ktére gwarantuja, ze
zobowigzania wynikajace z daru pozostajg transparentne, poddane krytyce i dystrybuowane wedtug regut,

ktére mozna uzasadni¢ w wolnym od przymusu dyskursie.

W praktyce oznacza to miedzy innymi systemy zabezpieczenia spolecznego oparte na zasadzie, ze
wynagrodzenie nigdy nie wyczerpuje dlugu wspdélnoty wobec jednostki. Oznacza to regulacje dotyczace
danych i sztucznej inteligencji, ktére traktuja dar informacji jako Zrodto wspotwilasnosci, a nie darmowy
surowiec do eksploatacji. To takze kodeksy etyczne biznesu, ktore Swiadomie rezygnuja z najbardziej
agresywnych  taktyk marketingowych  wykorzystujacych norme wzajemno$ci, oraz polityke
miedzynarodowa, w ktoérej pomoc rozwojowa i transfery klimatyczne sa jawnie konstruowane jako

Swiadczenia catkowite, a nie ukryte narzedzia dominacji.

Mauss nie daje nam gotowego programu reform, ale dostarcza aparat diagnostyczny, ktéry pozwala odréznic¢
dar jako narzedzie panowania od daru jako warunku mozliwosci wspolnego Swiata. W epoce, w ktorej
globalny biznes sklania sie ku coraz bardziej wyrafinowanym formom zarzadzania dlugiem, reputacjq i
uwaga, a sztuczna inteligencja radykalnie powieksza asymetrie sit miedzy wielkimi a maltymi graczami,
obrona tezy, ze dar bez solidarnosci jest sprzecznoscia, staje sie nie tylko zadaniem teoretycznym, lecz

elementem politycznej roztropnosci.

Kto dzi$ projektuje produkty, instytucje, algorytmy i polityki publiczne, ten de facto projektuje takze formy
daru, jakie beda dostepne w danej wspdlnocie. Od tego, czy beda to dary, ktére umacniajq zdolnos¢ jednostek

do przekraczania siebie, czy tez takie, ktore zamykaja je w spiralach dlugu i zaleznosci, zalezy
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fundamentalna kwestia: czy przyszta gospodarka bedzie kolejnym wcieleniem wojny majatkowej, czy raczej

nowa proba posadzenia wszystkich, niczym rycerzy kréla Artura, wokot wspdlnego stotu bogactwa.

Czy w Swiecie algorytméw i platform cyfrowych, gdzie dar danych staje sie waluta, potrafimy
jeszcze odrozni¢ szczodro$¢ od wyrafinowanej formy dlugu? Kto rozdaje karty w tej nowej grze
0 uznanie i zobowigzanie? A moze nadszed} czas, by na nowo zdefiniowa¢ zasady, zanim

zostaniemy uwiezieni w cyfrowym potlaczu, gdzie stawkq jest nasza podmiotowo$¢?
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      "hidden_question": "Jak zaprojektować etyczny system zobowiązań w epoce algorytmów?",
      "estimated_length": 2883
    }
  ],
  "dna_profile": null,
  "global_structure": null,
  "humanized_sections": [
    {
      "section_index": 0,
      "humanized_text": "Współczesny porządek gospodarczy, opisując sam siebie językiem ceny, kontraktu i krańcowej efektywności, spycha pojęcie daru do mglistej sfery prywatnych uczuć, filantropii czy marketingowej dekoracji. Marcel Mauss proponuje jednak radykalną korektę tego obrazu, twierdząc, że dar nie jest ani marginesem ekonomii, ani moralnym dodatkiem do rynku. Jest historycznym rdzeniem instytucji wymiany, kredytu i prawa zobowiązań. Dar, jak pisał, to fakt społeczny totalny – zjawisko, w którym jednocześnie przecinają się logika prawa, gospodarki, religii, polityki, estetyki oraz morfologii samej wspólnoty.\n\nJeśli potraktować tę tezę poważnie, analiza ekonomiczna, prawna i antropologiczna przestają być trzema odrębnymi dyscyplinami. Stają się trzema sposobami oświetlania tego samego, fundamentalnego mechanizmu: obowiązku dawania, przyjmowania i odwzajemniania. To tutaj Mauss formułuje jedno z najgęstszych zdań dwudziestowiecznych nauk społecznych: dar, który nie wzmacnia solidarności, jest sprzecznością. Jednym ruchem dekonstruuje zarówno romantyczną ideę całkowicie wolnego prezentu, jak i naiwny, ekonomiczny obraz wymiany jako neutralnej transakcji między dwiema jednostkami maksymalizującymi swoją użyteczność.\n\nCelem tego wywodu jest zatem nie tylko rekonstrukcja aparatu pojęciowego Maussa, ale również jego rozszerzenie na obszary, których francuski socjolog nie mógł znać. Chodzi o globalny kapitalizm finansowy, platformowe formy akumulacji poprzez dar w gospodarce cyfrowej, system ubezpieczeń społecznych oraz nadchodzące konfiguracje władzy algorytmicznej. W tej perspektywie dar staje się narzędziem diagnostycznym, które pozwala zobaczyć to, co ekonomia utylitarna ma skłonność zasłaniać: że każda wymiana zakłada jakąś teorię honoru, jakąś definicję szczodrości oraz jakąś metafizykę pieniądza.",
      "humanized_length": 1811,
      "start_marker": "Współczesny porządek gospodarczy, opisując sam siebie językiem ceny, kontraktu i krańcowej efektywności, spycha pojęcie daru do mglistej sfery prywatn",
      "end_marker": "ekonomia utylitarna ma skłonność zasłaniać: że każda wymiana zakłada jakąś teorię honoru, jakąś definicję szczodrości oraz jakąś metafizykę pieniądza.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 1,
      "humanized_text": "Marcel Mauss, analizując społeczeństwa Polinezji, Melanezji i północno-zachodniej Ameryki, rekonstruuje system, który określa mianem świadczeń całkowitych. Jest to forma wymiany, w której czynności z pozoru dobrowolne – takie jak obdarowywanie, goszczenie czy organizowanie uczt – okazują się w istocie obligatoryjne, poddane surowym sankcjom prawnym i magiczno-religijnym. Kluczowe jest przy tym to, że kontraktu nie zawierają jednostki, lecz kolektywy: klany, rody czy całe plemiona. Wymianie podlegają zaś nie tylko dobra materialne, lecz również usługi wojskowe, małżeństwa, rytuały, święta i wspólne prace.\n\nW tym katalogu form potlacz, praktykowany przez ludy Kwakiutlów i Haidów, stanowi wariant najbardziej agonistyczny. Ucztowanie, hojne rozdawanie bogactwa oraz jego ostentacyjna destrukcja pełnią funkcję wojny majątkowej, w której stawką jest status, ranga i prawo do przewodzenia. Dary muszą być odwzajemniane z procentem, sięgającym niekiedy trzydziestu, pięćdziesięciu czy nawet stu procent w skali roku. Niezdolność do rewanżu prowadzi do utraty rangi, a w skrajnych przypadkach do popadnięcia w niewolę za długi. Kredyt nie jest tu zatem wynalazkiem bankowości komercyjnej, lecz logiczną konsekwencją struktury daru, który zawsze narzuca termin zwrotu.",
      "humanized_length": 1269,
      "start_marker": "Marcel Mauss, analizując społeczeństwa Polinezji, Melanezji i północno-zachodniej Ameryki, rekonstruuje system, który określa mianem świadczeń całkowi",
      "end_marker": "Kredyt nie jest tu zatem wynalazkiem bankowości komercyjnej, lecz logiczną konsekwencją struktury daru, który zawsze narzuca termin zwrotu.",
      "flesch_score": 1.97,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 2,
      "humanized_text": "W tej mierze, w jakiej przyjmiemy tę rekonstrukcję, musimy poddać rewizji także własne rozumienie współczesnych instytucji. Ustawodawstwo w zakresie ubezpieczeń społecznych, ochrony zdrowia i zabezpieczenia na starość Mauss traktuje bowiem jako nieoczekiwany powrót do archaicznego prawa daru, w którym wynagrodzenie za pracę nigdy nie wyczerpuje długu wspólnoty wobec pracownika. Społeczeństwo, poprzez zinstytucjonalizowany system składek i transferów, formalnie uznaje, że istnieje strukturalny nadmiar zobowiązań względem jednostki, której życie i zdolności wytwórcze są warunkiem możliwości reprodukcji całej zbiorowości.\n\nW tym sensie nowoczesne prawo socjalne nie stanowi zerwania z ekonomią daru, lecz jest raczej jej zinstytucjonalizowaną, zracjonalizowaną kontynuacją. Jeżeli w potlaczu dług zostaje zapisany w pamięci wspólnoty i w magicznej osobowości rzeczy, to w państwie socjalnym zostaje on zakodowany w abstrakcyjnej precyzji tabel składek, przepisów o świadczeniach i budżetów publicznych. W obu przypadkach logika jest w istocie ta sama: chodzi o przekroczenie czystej równowagi wymiany na rzecz nadmiaru daru, który ma utrzymać spójność i integralność ciała społecznego.",
      "humanized_length": 1190,
      "start_marker": "W tej mierze, w jakiej przyjmiemy tę rekonstrukcję, musimy poddać rewizji także własne rozumienie współczesnych instytucji.",
      "end_marker": "istocie ta sama: chodzi o przekroczenie czystej równowagi wymiany na rzecz nadmiaru daru, który ma utrzymać spójność i integralność ciała społecznego.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 3,
      "humanized_text": "Aby zrozumieć, dlaczego dług jest w ogóle możliwy, Marcel Mauss dokonuje swoistej archeologii myślenia, rekonstruując archaiczną metafizykę rzeczy. U Maorysów odnajduje kluczowe pojęcie hau, czyli ducha zamieszkującego podarowany przedmiot. Prestiżowy dar, taonga, jest bowiem jednocześnie nośnikiem many rodu i dosłownym fragmentem osoby darczyńcy; dając coś, przekazuje się cząstkę siebie. Przyjęty przedmiot, nawet jeśli zostanie puszczony w dalszy obieg, pozostaje w duchowej orbicie pierwszego właściciela, gdyż hau posiada naturalną tendencję do powrotu do swego źródła. Ten, kto ośmieli się tę cyrkulację zatrzymać, ryzykuje chorobę, nieszczęście, a w skrajnym imaginarium nawet śmierć.\n\nTę samą strukturę Mauss dostrzega w bardzo dawnym prawie rzymskim, gdzie sam język zdradza głęboką więź między res, rzeczą, a reus, osobą związaną kontraktem. Uroczyste czynności prawne, takie jak mancipatio i nexum, nie były zwykłym transferem własności; przekazywana rzecz wciąż w pewnym sensie należała do familii dawcy, dopóki zobowiązanie nie zostało wypełnione. Reus to zatem ktoś jakby opętany przez rzecz, a jego status prawny jest pochodną tej niemal magicznej więzi. Logika ta osiąga swą skrajną postać w Indiach, gdzie danadharma, czyli filozofia daru, personifikuje żywność jako boginię Annę, a ziemię czyni nośnikiem zasługi. Dar nie tyle uszczupla majątek, ile go pomnaża, reprodukując się w tym i w przyszłym życiu.\n\nWreszcie, w prawie i językach germańskich, dwuznaczność słowa Gift, oznaczającego zarówno dar, jak i truciznę, odsłania intuicję, że każdy prezent niesie ze sobą potencjalne niebezpieczeństwo. Zastaw czy wadium funkcjonują tu jako magiczne narzędzia wiążące honor; dopóki nie zostaną wykupione, ten, kto je złożył, pozostaje w pozycji słabszej, niczym przegrany w zakładzie, którego los jest w rękach przeciwnika.\n\nJeżeli więc współczesny porządek prawny traktuje rzecz jako obojętny, sterylny obiekt, a osobę jako autonomiczne centrum praw i obowiązków, czyni to wbrew długiej historii. Historii, w której rzeczy były animowane i niebezpieczne, a osoby częściowo uprzedmiotowione przez swoje zobowiązania. Mauss bynajmniej nie wzywa do powrotu do animizmu, lecz pokazuje, że odczłowieczenie rzeczy i odczarowanie pieniądza jest procesem zawsze niepełnym. Nawet dziś sprzedane zwierzę gospodarskie bywa symbolicznie „odłączane” od dawcy, a rodzinne darowizny oplatają obdarowanych siecią długów wdzięczności, których nie sposób przełożyć na chłodny język kontraktu.",
      "humanized_length": 2492,
      "start_marker": "Aby zrozumieć, dlaczego dług jest w ogóle możliwy, Marcel Mauss dokonuje swoistej archeologii myślenia, rekonstruując archaiczną metafizykę rzeczy.",
      "end_marker": "„odłączane” od dawcy, a rodzinne darowizny oplatają obdarowanych siecią długów wdzięczności, których nie sposób przełożyć na chłodny język kontraktu.",
      "flesch_score": 13.17,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 4,
      "humanized_text": "Aby uchwycić sedno sporu Maussa z ekonomią utylitarną, posłużmy się prostą, lecz wielopoziomową zagadką logiczną. Nie jest to bynajmniej formalna zabawa, lecz narzędzie do zdemaskowania ukrytych założeń, które decydują o tym, czy w ogóle potrafimy myśleć o darze poza binarnym rachunkiem kosztów i korzyści.\n\nRozważmy trzy zdania, które odzwierciedlają nasze potoczne intuicje.\nP: Istnieją dary w pełni bezinteresowne, które nie tworzą żadnych zobowiązań.\nQ: Dar jest tym lepszy, im mocniej buduje solidarność i zaufanie.\nR: Każdy dar budujący solidarność tworzy zobowiązanie do wzajemności.\n\nNasza codzienna, mieszczańska moralność z upodobaniem akceptuje jednocześnie P i Q. Chcemy wierzyć, że idealny podarunek jest czysty i wolny od długu, a zarazem że cementuje więzi. W tym momencie Mauss z chirurgiczną precyzją wprowadza zdanie R, które demaskuje tę sprzeczność: z samej definicji więzi wynika przecież jakieś zobowiązanie. W rachunku logicznym otrzymujemy układ, w którym Q implikuje R, a R jest zaprzeczeniem P. Jeśli zatem przyjmujemy Q i R, musimy odrzucić P.\n\nZagadka brzmi: czy można zbudować model społeczny, w którym P, Q i R są jednocześnie prawdziwe? Intuicja podpowiada, że tak – przecież dar serca, pomoc charytatywna czy prezent dla dziecka wydają się bezinteresowne, a zarazem budują więź bez przymusu rewanżu. Jednak z perspektywy Maussa taki model jest logicznie niespójny. Stawia nas on przed twardym wyborem: albo mamy do czynienia z gestem, który nie rodzi żadnych oczekiwań – ale wtedy nie pełni on funkcji spoiwa społecznego – albo jest to wymiana, która tworzy trwały stosunek powinności, a wtedy nie jest już wolna od interesu.\n\nRozwiązanie tej łamigłówki tkwi w doprecyzowaniu pojęć. Jeśli przez solidarność rozumiemy jedynie subiektywne poczucie ciepła i satysfakcji, to P i Q mogą współistnieć, lecz tracimy z oczu jej wymiar instytucjonalny. Jeżeli jednak zdefiniujemy solidarność jako mechanizm reprodukcji trwałych struktur wzajemnego uznania, musimy przyjąć, że zawsze towarzyszy jej jakaś forma zobowiązania. Wówczas R staje się prawdą, która unieważnia P. W tym właśnie sensie Mauss ma rację, twierdząc, że cała idea czystego daru opiera się na nieporozumieniu, a dar, który nie wzmacnia solidarności, jest sprzecznością.\n\nZastosowanie tej chłodnej logiki do praktyki gospodarczej prowadzi do niewygodnych wniosków. Wszelkie tak zwane gratisy marketingowe, próbne abonamenty, darmowe aplikacje czy punkty lojalnościowe nie są wcale niewinnym dodatkiem do twardej ekonomii. Stanowią jej zasadniczy mechanizm, budujący strukturalne długi wdzięczności i behawioralnego uzależnienia. W momencie, gdy klienci internalizują normę odwzajemnienia – choćby przez przyszły zakup – nie ma już „darmowych prezentów”. Są tylko różne formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego, które czekają na spłatę.",
      "humanized_length": 2830,
      "start_marker": "Aby uchwycić sedno sporu Maussa z ekonomią utylitarną, posłużmy się prostą, lecz wielopoziomową zagadką logiczną.",
      "end_marker": "choćby przez przyszły zakup – nie ma już „darmowych prezentów”. Są tylko różne formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego, które czekają na spłatę.",
      "flesch_score": 13.24,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 5,
      "humanized_text": "To, co Marcel Mauss opisał w języku antropologii, współczesny marketing, w zależności od intencji refleksyjny bądź cyniczny, dawno już przetłumaczył na język zysku. Robert Cialdini nadał tej intuicji status naukowego prawa, przedstawiając normę wzajemności jako jedno z najpotężniejszych narzędzi wpływu i dowodząc, że ludzie mają głęboko zakorzenioną potrzebę odwzajemnienia daru. W ten sposób archaiczna ekonomia daru, którą Mauss rekonstruował na przykładzie potlaczu i rytuału Kula, znajduje swoje zdegradowane echo w ekonomii gratisów, próbek i programów lojalnościowych. Jej najbardziej wyrafinowaną formą jest model freemium, w którym darmowa usługa podstawowa stanowi przynętę, a realne zobowiązanie rodzi się dopiero na poziomie płatnej subskrypcji i długoterminowej zależności od dostawcy.\n\nPrzekładając tę logikę na język strategii biznesowej, można sformułować kilka żelaznych zasad, będących w istocie transpozycją maussowskiego systemu świadczeń całkowitych na grunt gospodarki rynkowej. Po pierwsze, dar, aby był skuteczny, nie może być epizodyczną kampanią, lecz musi zostać wpisany w trwałą architekturę relacji; jednorazowy prezent, który nie tworzy praktyki koordynacji działań, pozostaje jedynie kosztowną anomalią. Po drugie, każdemu darowi musi towarzyszyć klarowne, choć niekoniecznie wprost wyartykułowane, oczekiwanie rewanżu, czy to w postaci danych osobowych, uwagi, czy zaangażowania w społeczność marki. Po trzecie wreszcie, nadmiar darów pozbawionych logicznego związku z rdzeniem modelu biznesowego nieuchronnie prowadzi do inflacji zobowiązań, które rozpraszają się i nie mogą zostać efektywnie zmonetyzowane.",
      "humanized_length": 1641,
      "start_marker": "To, co Marcel Mauss opisał w języku antropologii, współczesny marketing, w zależności od intencji refleksyjny bądź cyniczny, dawno już przetłumaczył n",
      "end_marker": "związku z rdzeniem modelu biznesowego nieuchronnie prowadzi do inflacji zobowiązań, które rozpraszają się i nie mogą zostać efektywnie zmonetyzowane.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 6,
      "humanized_text": "Nowoczesne platformy cyfrowe przekuły tę archaiczną logikę w główny mechanizm akumulacji kapitału. Jak dowodzą badania ekonomii cyfrowej, model oparty na darmowym dostępie w zamian za dane, treści i uwagę użytkowników jest podręcznikowym przykładem akumulacji przez dar. Użytkownik otrzymuje bezpłatną usługę czy narzędzie, lecz w rewanżu przekazuje platformie zasoby o ogromnej wartości: dane do treningu modeli AI, materiał do profilowania kredytowego czy po prostu uwagę, którą można spieniężyć w postaci przychodów reklamowych. W tym układzie dar przestaje być ekonomicznym marginesem, a staje się centralnym ogniwem procesu tworzenia wartości.\n\nRóżnice kulturowe, w praktyce biznesowej często sprowadzane do uproszczonych porad w stylu „nie dawaj alkoholu w krajach Zatoki”, odsłaniają znacznie głębsze, systemowe warianty logiki daru. W kulturach arabskich, zwłaszcza na Półwyspie Arabskim, gościnność i podarunki stanowią kluczowe narzędzia budowania długotrwałych relacji opartych na zaufaniu. Jednocześnie w formalnych realiach biznesowych, szczególnie w Arabii Saudyjskiej, bezpośrednie prezenty mogą zostać odczytane jako próba korupcji, toteż zaleca się sytuowanie ich raczej na końcu procesu negocjacyjnego, a nie na jego początku.\n\nW praktyce prowadzi to do swoistego rozdwojenia. W sferze nieformalnej i rodzinnej logika szczodrości sięga daleko poza standardy znane z Europy, podczas gdy w świecie korporacyjnym globalne regulacje antykorupcyjne wymuszają precyzyjne rozgraniczenie między darem a zakazaną gratyfikacją. Świat arabski staje się tu laboratorium spotkania dwóch reżimów: tradycyjnego, honorowego systemu zobowiązań oraz transnarodowego compliance, z jego tabelami progów wartości prezentów i rygorystycznymi obowiązkami raportowania.\n\nW Ameryce Północnej, choć dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialności, kultura biznesu jest głęboko nasycona praktykami daru. Filantropia korporacyjna, sponsoring, granty i programy społecznej odpowiedzialności biznesu to jego współczesne formy. W Stanach Zjednoczonych dar prywatny często zastępuje słabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska na budynkach uniwersytetów i spektakularne akcje charytatywne są formą potlaczu miliarderów, w którym stawką jest nie tylko ulga podatkowa, lecz przede wszystkim symboliczna władza nad definiowaniem dobra wspólnego.\n\nUnia Europejska z kolei w znacznie większym stopniu instytucjonalizuje logikę daru w samym aparacie państwa. Rozbudowane systemy ubezpieczeń społecznych, progresja podatkowa czy publiczne finansowanie edukacji i zdrowia są wyrazem przekonania, że to społeczeństwo jako całość ma dług wobec obywateli, a nie odwrotnie. Jednocześnie surowe przepisy antykorupcyjne i wyśrubowane standardy przejrzystości traktują prezenty i gościnność jako potencjalne narzędzia niedozwolonego wpływu, ustanawiając limity wartości upominków i szczegółowe procedury ich zgłaszania.\n\nParadoks polega na tym, że im bardziej formalny porządek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym silniej migrują one do obszarów trudniej regulowalnych. Przenoszą się w sferę lobbingu intelektualnego, finansowania think tanków czy subtelnych form darów reputacyjnych w mediach i nauce. W każdej z tych stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną, odległą od pierwotnych rytuałów.\n\nOdkąd esej o darze przetłumaczono na angielski i wprowadzono do kanonu za sprawą antropologów takich jak Mary Douglas, Mauss stał się kluczowym punktem odniesienia dla ekonomii antropologicznej",
      "humanized_length": 3574,
      "start_marker": "Nowoczesne platformy cyfrowe przekuły tę archaiczną logikę w główny mechanizm akumulacji kapitału. Jak dowodzą badania ekonomii cyfrowej, model oparty",
      "end_marker": "ski i wprowadzono do kanonu za sprawą antropologów takich jak Mary Douglas, Mauss stał się kluczowym punktem odniesienia dla ekonomii antropologicznej",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 7,
      "humanized_text": "Różnice kulturowe, które praktyka biznesowa sprowadza do podręcznikowych uproszczeń – jak zakaz wręczania alkoholu w krajach Zatoki – odsłaniają w istocie głębsze, systemowe odmiany logiki daru i zobowiązania. W kulturach arabskich, zwłaszcza na Półwyspie Arabskim, dar i gościnność stanowią fundamentalne mechanizmy budowania długotrwałych relacji opartych na zaufaniu. Jednocześnie w formalnych realiach biznesowych, szczególnie w Arabii Saudyjskiej, bezpośredni prezent może zostać odczytany jako próba korupcji, co wymusza sytuowanie darów na końcu procesu negocjacyjnego, a nie na jego początku. W praktyce rodzi to pewną dwoistość: w sferze nieformalnej szczodrość wykracza daleko poza europejskie standardy, podczas gdy w świecie korporacyjnym globalne regulacje antykorupcyjne narzucają ostrożne rozgraniczenie między darem a zakazaną gratyfikacją. Świat arabski staje się tu swoistym laboratorium, w którym zderzają się dwa porządki: tradycyjny, honorowy system zobowiązań oraz transnarodowy compliance z jego tabelami progów wartości i obowiązkiem raportowania.\n\nW Ameryce Północnej, choć dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialności, kultura biznesu jest głęboko nasycona praktykami daru. Przybierają one formę filantropii korporacyjnej, sponsoringu, grantów czy programów społecznej odpowiedzialności. W Stanach Zjednoczonych dar prywatny często kompensuje słabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska fundatorów zdobiące budynki uniwersytetów i muzeów oraz spektakularne akcje charytatywne stają się współczesną formą potlaczu miliarderów. Stawką w tej grze jest nie tylko ulga podatkowa, lecz przede wszystkim symboliczna władza nad definiowaniem dobra wspólnego.\n\nUnia Europejska z kolei w znacznie większym stopniu instytucjonalizuje logikę daru w samym aparacie państwa. Rozbudowane systemy ubezpieczeń społecznych, progresja podatkowa oraz publiczne finansowanie edukacji i zdrowia są wyrazem przekonania, że to społeczeństwo jako całość ma dług wobec swoich obywateli, a nie odwrotnie. Równocześnie jednak unijne przepisy antykorupcyjne i wyśrubowane standardy przejrzystości traktują prezenty i gościnność jako potencjalne narzędzia niedozwolonego wpływu. Liczne polityki korporacyjne, inspirowane między innymi brytyjską ustawą antyłapówkową, ustanawiają sztywne limity wartości upominków, procedury ich zgłaszania i precyzyjne katalogi dozwolonych sytuacji.\n\nParadoks polega na tym, że im bardziej formalny porządek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym silniej przenoszą się one do obszarów trudniej regulowalnych. Obserwujemy ich migrację w stronę lobbingu intelektualnego, sponsorowania myśli, finansowania think tanków czy subtelnych form darów reputacyjnych w mediach i nauce. W każdej z tych stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje w pełni aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną i odległą od pierwotnych, ostentacyjnych rytuałów potlaczu.",
      "humanized_length": 2943,
      "start_marker": "Różnice kulturowe, które praktyka biznesowa sprowadza do podręcznikowych uproszczeń – jak zakaz wręczania alkoholu w krajach Zatoki – odsłaniają w ist",
      "end_marker": "zajemnienia pozostaje w pełni aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną i odległą od pierwotnych, ostentacyjnych rytuałów potlaczu.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 8,
      "humanized_text": "W nowej fazie kapitalizmu, gdzie sztuczna inteligencja staje się centralnym systemem nerwowym gospodarki, problem daru powraca z niespotykaną dotąd ostrością. Użytkownicy nieustannie przekazują platformom swoje dane: teksty, obrazy, cyfrowe ślady zachowań i całe sieci relacji. Z perspektywy czysto ekonomicznej są to jedynie surowce do trenowania modeli, optymalizacji reklam czy oceny ryzyka kredytowego. Jednak w logice daru ten sam akt jest czymś znacznie głębszym – to przekazanie części własnej podmiotowości, fragmentu tego, co w tradycji maoryskiej określano mianem hau, duchowej esencji ofiarodawcy nierozerwalnie związanej z rzeczą darowaną.\n\nDominujący paradygmat technologiczny usiłuje przedstawić tę wymianę jako symetryczną transakcję: darmowy dostęp do usług w zamian za zgodę na przetwarzanie danych. Marcel Mauss podsuwa jednak znacznie bardziej przewrotną interpretację. Skoro to dawca inicjuje relację i narzuca tempo odwzajemnienia, to w tym cyfrowym potlaczu prawdziwymi darczyńcami są platformy. To one oferują użytkownikom dostęp, użyteczność i rozrywkę, kreując w ten sposób strukturalny dług wdzięczności i zależności. Użytkownik, przyjmując ten dar, w istocie godzi się na włączenie w system, w którym jego dane mogą zostać użyte przeciwko niemu – czy to w formie spersonalizowanych, wyższych cen, profilowania politycznego, czy automatycznej dyskwalifikacji kredytowej.\n\nW środowiskach biznesowych i technologicznych panuje w tej kwestii wyraźny dysonans. Jedni postrzegają sztuczną inteligencję jako narzędzie radykalnej efektywności, które minimalizuje tarcia w wymianie i optymalizuje łańcuchy wartości. Inni, bardziej refleksyjni, dostrzegają konieczność stworzenia nowego kontraktu społecznego dla ery danych, w którym użytkownicy nie byliby już traktowani jak bierni dostawcy surowca, lecz jako współwłaściciele tworzonej wartości. Z perspektywy maussowskiej oznaczałoby to po prostu uznanie fundamentalnej zasady wzajemności: dar danych musi zostać odwzajemniony, czy to w postaci udziału w zyskach, transparentności algorytmicznej, czy też wzmocnionej ochrony przed nadużyciami.\n\nJeśli globalny biznes chce uniknąć powtórzenia archaicznego scenariusza, w którym przegrani w rytualnym potlaczu stawali się niewolnikami za długi, musi na nowo przemyśleć całą strukturę zobowiązań w erze cyfrowej. Sztuczna inteligencja nie jest bowiem neutralnym narzędziem – działa raczej jak potężny amplifikator istniejących logik daru i długu. Może posłużyć do bardziej sprawiedliwego rozłożenia ryzyka, na przykład w zaawansowanych systemach ubezpieczeniowych, albo przeciwnie – do pogłębienia asymetrii, w której garstka platformowych gigantów staje się panami globalnego kredytu informacyjnego i reputacyjnego.",
      "humanized_length": 2733,
      "start_marker": "W nowej fazie kapitalizmu, gdzie sztuczna inteligencja staje się centralnym systemem nerwowym gospodarki, problem daru powraca z niespotykaną dotąd os",
      "end_marker": "lbo przeciwnie – do pogłębienia asymetrii, w której garstka platformowych gigantów staje się panami globalnego kredytu informacyjnego i reputacyjnego.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 9,
      "humanized_text": "Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego współczesną logikę daru można opisać jako pole napięć między trzema potężnymi wektorami. Po pierwsze, jesteśmy świadkami renesansu prywatnego potlaczu, który przybiera formę wielkich fundacji, filantropii miliarderów i globalnych inicjatyw charytatywnych. Działają one niczym archaiczne dary totalne, tyle że w skali planetarnej. Wczesnym przykładem tej logiki był plan Marshalla, w którym dar państwa hegemona stworzył gęstą sieć długów politycznych i gospodarczych, wykraczających daleko poza prostą arytmetykę spłaty pożyczek. Dar ten budował bowiem cały nowy porządek.\n\nPo drugie, obserwujemy postępującą instytucjonalizację daru w ramach państwa opiekuńczego. Systemy ubezpieczeń zdrowotnych i społecznych, gwarancje dochodowe czy polityki redystrybucyjne są w istocie kontynuacją intuicji Maussa, że samo wynagrodzenie nigdy nie zamyka długu wspólnoty wobec jednostki. Solidarność, aby nie pozostać pustym hasłem, musi zostać przełożona na konkretne świadczenia, finansowane ze wspólnego zasobu. Tocząca się w Unii Europejskiej debata o dochodzie podstawowym, europejskich ramach zabezpieczenia socjalnego czy wspólnych funduszach kryzysowych doskonale wpisuje się w ten kierunek myślenia.\n\nPo trzecie wreszcie następuje swoista uberyzacja daru, czyli jego fragmentaryzacja na niezliczone mikrotransakcje i mikrodary. Od napiwków w aplikacjach, przez wirtualne prezenty w grach, po polubienia w mediach społecznościowych – każdy z tych aktów jest miniaturową wersją potlaczu, w której status i uznanie zostają natychmiast przeliczone na punkty i odznaki. W efekcie dar traci część swojej ciężkiej, zobowiązującej gęstości, stając się elementem grywalizacyjnego krajobrazu nagród. Z punktu widzenia Maussa nie jest to jednak zanegowanie logiki daru, lecz jej transformacja. Zobowiązania pozostają, tyle że rozproszone, zatomizowane i trudniej uchwytne w tradycyjnym języku prawa.\n\nW tym miejscu trzeba jednak podjąć krytyczną rozmowę z samym Maussem, zachowując szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając im statusu ostatecznych rozstrzygnięć. Istnieje bowiem ryzyko, że zbyt mocne podkreślenie obowiązkowego charakteru daru zamienia go w przymus społeczny, nieodróżnialny od podatku czy haraczu. W potlaczu wódz, który nie rozdaje, tracił rangę, a rodzina, która nie była w stanie odwzajemnić daru, stawała się niewolna. Współczesny biznes mógłby odczytać to jako zachętę do agresywnego stosowania normy wzajemności w marketingu, co grozi nową, subtelną formą przemocy symbolicznej.\n\nCo więcej, teza o nieistnieniu całkowicie wolnego daru może w niezamierzony sposób deprecjonować te praktyki, które w nowoczesnych społeczeństwach rzeczywiście próbują wyłamać się z logiki kalkulacji. Mowa tu o anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali systemowej można dowodzić, że i one są wbudowane w mechanizmy reprodukcji norm społecznych, o tyle z perspektywy doświadczenia uczestnika rezygnacja z uznania wartości bezinteresownych gestów byłaby poważnym błędem. To właśnie one stanowią enklawy innej logiki.\n\nWreszcie w świecie, w którym prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiągnęły wysoki poziom autonomii, nie da się już prosto zidentyfikować jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżim",
      "humanized_length": 3371,
      "start_marker": "Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego współczesną logikę daru można opisać jako pole napięć między trzema potężnymi wektorami.",
      "end_marker": "osto zidentyfikować jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżim",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 10,
      "humanized_text": "Należy tu jednak wejść w krytyczny dialog z samym Maussem, zachowując głęboki szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając niektórym z nich miana ostatecznych prawd. Po pierwsze, istnieje ryzyko, że zbyt mocne akcentowanie obowiązkowego charakteru daru zaciera granicę między nim a przymusem społecznym, czyniąc go nieodróżnialnym od podatku czy haraczu. W potlaczu wódz, który przestaje rozdawać, traci rangę, a rodzina niezdolna do rewanżu popada w niewolę. Współczesny biznes mógłby odczytać to jako pokusę do instrumentalnego wykorzystania normy wzajemności w marketingu i zarządzaniu, co grozi nowymi, subtelnymi formami przemocy symbolicznej.\n\nPo drugie, teza o nieistnieniu daru całkowicie wolnego może mimowolnie podważać wartość tych praktyk, które w nowoczesnych społeczeństwach rzeczywiście próbują wyłamać się z logiki kalkulacji. Mowa tu o anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali systemowej można dowodzić, że i one służą reprodukcji społecznych norm i tożsamości, o tyle z perspektywy jednostkowego doświadczenia rezygnacja z uznania wartości bezinteresownych gestów byłaby poznawczym i etycznym błędem.\n\nPo trzecie, w świecie, gdzie prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiągnęły tak wysoki stopień autonomii, nie sposób już jednoznacznie wskazać jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżimów: daru rodzinnego, politycznego, cyfrowego, filantropijnego czy międzypaństwowego. Pokusa totalizacji, każąca widzieć w każdej wymianie ukryty potlacz, prowadzi wprost na manowce intelektualnego redukcjonizmu.\n\nA jednak, jeśli krytyka ta ma pozostać wierna duchowi Maussa, nie może odrzucić jądra jego propozycji. Tym jądrem jest przekonanie, że wymiana ekonomiczna nigdy nie jest jedynie wymianą dóbr, lecz zawsze także wymianą uznania, statusu i moralnych zobowiązań. W tej mierze, w jakiej współczesny kapitalizm usiłuje przedstawiać się jako neutralna technologia koordynacji preferencji, jest winien głębokiego urzeczowienia struktur świadomości, które zaczynają traktować relacje międzyludzkie jak rzeczy podlegające manipulacji. Odczytanie Maussa jako krytyka ekonomizmu pozostaje zatem w pełni aktualne, ponieważ odsłania aporie systemu, który cierpi na amnezję co do własnych, archaicznych korzeni.",
      "humanized_length": 2345,
      "start_marker": "Należy tu jednak wejść w krytyczny dialog z samym Maussem, zachowując głęboki szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając niektórym z nich miana",
      "end_marker": "o krytyka ekonomizmu pozostaje zatem w pełni aktualne, ponieważ odsłania aporie systemu, który cierpi na amnezję co do własnych, archaicznych korzeni.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    },
    {
      "section_index": 11,
      "humanized_text": "Dopiero gdy chłodna logika ekonomicznego aktora, kalkulującego wyłącznie własne zyski i straty, zostanie poddana krytyce z perspektywy wspólnych działań, w których stawką jest wzajemne uznanie, możemy zrozumieć, dlaczego projekt Maussa pozostaje tak niewygodny, a zarazem tak płodny. Dar, odwzajemnienie i zobowiązanie nie są bowiem archaicznymi reliktami przedkapitalistycznych form życia, lecz trwałymi kategoriami, w których nieustannie wyraża się napięcie między rynkiem, państwem a wspólnotą.\n\nJeżeli chcemy uniknąć pułapki, w której każda próba racjonalizacji daru kończy się jego instrumentalizacją, a każda próba ucieczki od ekonomii prowadzi do nowej formy symbolicznej przemocy, musimy wyprowadzić z Maussa wniosek paradoksalny i radykalny zarazem. Nie wystarczy przywrócić moralności daru w postaci sentymentalnych apeli do filantropii; trzeba ją zinstytucjonalizować w procedurach, które gwarantują, że zobowiązania wynikające z daru pozostają transparentne, poddane krytyce i dystrybuowane według reguł, które można uzasadnić w wolnym od przymusu dyskursie.\n\nW praktyce oznacza to między innymi systemy zabezpieczenia społecznego oparte na zasadzie, że wynagrodzenie nigdy nie wyczerpuje długu wspólnoty wobec jednostki. Oznacza to regulacje dotyczące danych i sztucznej inteligencji, które traktują dar informacji jako źródło współwłasności, a nie darmowy surowiec do eksploatacji. To także kodeksy etyczne biznesu, które świadomie rezygnują z najbardziej agresywnych taktyk marketingowych wykorzystujących normę wzajemności, oraz politykę międzynarodową, w której pomoc rozwojowa i transfery klimatyczne są jawnie konstruowane jako świadczenia całkowite, a nie ukryte narzędzia dominacji.\n\nMauss nie daje nam gotowego programu reform, ale dostarcza aparat diagnostyczny, który pozwala odróżnić dar jako narzędzie panowania od daru jako warunku możliwości wspólnego świata. W epoce, w której globalny biznes skłania się ku coraz bardziej wyrafinowanym formom zarządzania długiem, reputacją i uwagą, a sztuczna inteligencja radykalnie powiększa asymetrię sił między wielkimi a małymi graczami, obrona tezy, że dar bez solidarności jest sprzecznością, staje się nie tylko zadaniem teoretycznym, lecz elementem politycznej roztropności.\n\nKto dziś projektuje produkty, instytucje, algorytmy i polityki publiczne, ten de facto projektuje także formy daru, jakie będą dostępne w danej wspólnocie. Od tego, czy będą to dary, które umacniają zdolność jednostek do przekraczania siebie, czy też takie, które zamykają je w spiralach długu i zależności, zależy fundamentalna kwestia: czy przyszła gospodarka będzie kolejnym wcieleniem wojny majątkowej, czy raczej nową próbą posadzenia wszystkich, niczym rycerzy króla Artura, wokół wspólnego stołu bogactwa.",
      "humanized_length": 2761,
      "start_marker": "Dopiero gdy chłodna logika ekonomicznego aktora, kalkulującego wyłącznie własne zyski i straty, zostanie poddana krytyce z perspektywy wspólnych dział",
      "end_marker": "będzie kolejnym wcieleniem wojny majątkowej, czy raczej nową próbą posadzenia wszystkich, niczym rycerzy króla Artura, wokół wspólnego stołu bogactwa.",
      "flesch_score": 0,
      "tone_score": 0,
      "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
    }
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    "lead_pl": "Artykuł dekonstruuje utylitarne spojrzenie na gospodarkę, przywracając centralną rolę daru jako fundamentu relacji społecznych i ekonomicznych. Wbrew dominującemu przekonaniu, dar nie jest jedynie marginesem rynku, lecz historycznym i społecznym rdzeniem wymiany, kredytu i prawa zobowiązań. Analiza Maussa, rozszerzona o kontekst globalnego kapitalizmu finansowego i gospodarki cyfrowej, ujawnia, że każda transakcja zakłada pewną teorię honoru, szczodrości i metafizykę pieniądza. Współczesne gratisy marketingowe i platformy cyfrowe, bazujące na logice darmowego dostępu w zamian za dane, są w istocie wyrafinowaną formą potlaczu, budującą strukturalne długi wdzięczności i behawioralnego uzależnienia. Autor argumentuje, że zrozumienie logiki daru pozwala zdiagnozować ukryte założenia, które kształtują nasze myślenie o gospodarce i relacjach międzyludzkich, odsłaniając napięcie między rynkiem, państwem a wspólnotą.",
    "lead_en": "This article deconstructs the utilitarian perspective on economics, restoring the central role of the gift as the foundation of social and economic relations. Contrary to prevailing beliefs, the gift is not merely a marginal market but the historical and social core of exchange, credit, and the law of obligations. Mauss's analysis, expanded to include the context of global financial capitalism and the digital economy, reveals that every transaction presupposes a certain theory of honor, generosity, and the metaphysics of money. Contemporary marketing freebies and digital platforms, based on the logic of free access in exchange for data, are in fact a sophisticated form of potlatch, building structural debts of gratitude and behavioral addiction. The author argues that understanding the logic of the gift allows us to diagnose the hidden assumptions that shape our thinking about the economy and interpersonal relationships, revealing the tension between the market, the state, and the community.",
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    "puenta_en": "In a world of algorithms and digital platforms, where the gift of data becomes currency, can we still distinguish generosity from a sophisticated form of debt? Who holds the cards in this new game of recognition and obligation? Or is it time to redefine the rules before we are trapped in a digital potlatch where our very agency is at stake?",
    "short_text_en": "This article provides an in-depth analysis of Marcel Mauss's thought in relation to the realities of the contemporary digital economy. The author argues that the gift is not merely a relic of the past or the domain of philanthropy, but constitutes a \"total social fact\" that underpins institutions of exchange and law. The text sheds new light on the mechanisms of platform capitalism, where the freemium model and algorithmic power redefine classical notions of debt and reciprocity. Analyzing concepts such as potlatch and woof, the author illuminates the hidden structures of obligation that shape our online interactions. This work is an indispensable contribution to the discussion on the ethics and sociology of AI, suggesting that understanding archaic forms of solidarity is key to understanding the dynamics of the modern market and the metaphysics of contemporary money."
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    "h2_headers": [
      {
        "h2": "Fakt społeczny całkowity: dar spaja wszystkie sfery życia",
        "concepts_used": [
          "fakt społeczny całkowity",
          "dar"
        ],
        "hidden_question": "Dlaczego Marcel Mauss uważa dar za „fakt społeczny całkowity”?"
      },
      {
        "h2": "Potlacz: niszczenie bogactwa jako kredyt i wojna majątkowa",
        "concepts_used": [
          "potlacz",
          "kredyt",
          "wojna majątkowa"
        ],
        "hidden_question": "W jaki sposób potlacz redefiniuje pojęcie kredytu i wojny majątkowej?"
      },
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        "h2": "Państwo opiekuńcze: nowoczesna forma archaicznego daru",
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          "państwo opiekuńcze",
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      },
      {
        "h2": "Metafizyka rzeczy: hau i anna wymuszają zwrot długu",
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          "hau",
          "anna",
          "dłużnik"
        ],
        "hidden_question": "Czym jest metafizyka rzeczy (hau, res, anna) i jak wpływa na dłużnika?"
      },
      {
        "h2": "Paradoks wolnego daru: przymus ukryty w bezinteresowności",
        "concepts_used": [
          "paradoks wolnego daru",
          "relacje społeczne"
        ],
        "hidden_question": "Na czym polega logiczny paradoks „wolnego daru” w relacjach społecznych?"
      },
      {
        "h2": "Marketing: norma wzajemności wymusza decyzje zakupowe",
        "concepts_used": [
          "marketing",
          "norma wzajemności"
        ],
        "hidden_question": "Jak współczesny marketing wykorzystuje antropologiczną normę wzajemności?"
      },
      {
        "h2": "Platformy cyfrowe: akumulacja kapitału przez darmowe usługi",
        "concepts_used": [
          "platformy cyfrowe",
          "akumulacja przez dar"
        ],
        "hidden_question": "W jaki sposób platformy cyfrowe realizują model akumulacji przez dar?"
      },
      {
        "h2": "Kultura arabska vs. zachodnia: różne modele zobowiązań",
        "concepts_used": [
          "kultura arabska",
          "zobowiązania"
        ],
        "hidden_question": "Jakie są różnice w pojmowaniu daru między kulturą arabską, amerykańską a europejską?"
      },
      {
        "h2": "Dane dla AI: cyfrowe hau wiąże użytkownika z algorytmem",
        "concepts_used": [
          "AI",
          "hau",
          "algorytm"
        ],
        "hidden_question": "Dlaczego dane przekazywane systemom AI można porównać do maoryskiego hau?"
      },
      {
        "h2": "Uberyzacja daru: media społecznościowe monetyzują relacje",
        "concepts_used": [
          "uberyzacja daru",
          "media społecznościowe"
        ],
        "hidden_question": "Jakie zagrożenia niesie ze sobą „uberyzacja daru” w mediach społecznościowych?"
      },
      {
        "h2": "Granica daru: dobrowolność kontra przymus społeczny",
        "concepts_used": [
          "dar",
          "przymus społeczny"
        ],
        "hidden_question": "Gdzie przebiega granica między dobrowolnym darem a przymusem społecznym?"
      },
      {
        "h2": "Etyka algorytmów: projektowanie sprawiedliwych zobowiązań",
        "concepts_used": [
          "etyka",
          "algorytmy",
          "zobowiązania"
        ],
        "hidden_question": "Jak zaprojektować etyczny system zobowiązań w epoce algorytmów?"
      }
    ],
    "sections": [
      {
        "h2": "Fakt społeczny całkowity: dar spaja wszystkie sfery życia",
        "position": 1,
        "end_marker": "każda wymiana zakłada jakąś teorię honoru, jakąś definicję szczodrości oraz jakąś metafizykę pieniądza.",
        "section_id": "sec-1",
        "start_marker": "W tej mierze, w jakiej współczesny porządek gospodarczy sam siebie opisuje za pomocą kategorii ceny, kontraktu i efektywności marginalnej, wydaje się, że pojęcie daru należy do mglistej sfery prywatnych uczuć, filantropii i marketingowych dekoracji.",
        "hidden_question": "Dlaczego Marcel Mauss uważa dar za „fakt społeczny całkowity”?",
        "estimated_length": 2228
      },
      {
        "h2": "Potlacz: niszczenie bogactwa jako kredyt i wojna majątkowa",
        "position": 2,
        "end_marker": "Kredyt nie jest tu wynalazkiem bankowości komercyjnej, lecz konsekwencją struktury daru, który zawsze narzuca termin zwrotu.",
        "section_id": "sec-2",
        "start_marker": "Mauss rekonstruuje w społeczeństwach Polinezji, Melanezji i Północno Zachodniej Ameryki system, który nazywa świadczeniami całkowitymi.",
        "hidden_question": "W jaki sposób potlacz redefiniuje pojęcie kredytu i wojny majątkowej?",
        "estimated_length": 1184
      },
      {
        "h2": "Państwo opiekuńcze: nowoczesna forma archaicznego daru",
        "position": 3,
        "end_marker": "przekroczenie czystej równowagi wymiany na rzecz nadmiaru daru, który ma utrzymać spójność ciała społecznego.",
        "section_id": "sec-3",
        "start_marker": "W tej mierze, w jakiej przyjmiemy tę rekonstrukcję, musimy przestawić także własne rozumienie współczesnych instytucji.",
        "hidden_question": "Jak nowoczesne państwo opiekuńcze kontynuuje archaiczną logikę daru?",
        "estimated_length": 1177
      },
      {
        "h2": "Metafizyka rzeczy: hau i anna wymuszają zwrot długu",
        "position": 4,
        "end_marker": "Nawet dziś sprzedane zwierzę gospodarskie bywa symbolicznie odłączane od dawcy, a darowizny rodzinne oplatają się wokół długów wdzięczności, które trudno później przełożyć na język czysto kontraktowy.",
        "section_id": "sec-4",
        "start_marker": "Aby zrozumieć, dlaczego dług jest w ogóle możliwy, Mauss rekonstruuje archaiczną metafizykę rzeczy. U Maorysów pojawia się pojęcie hau, ducha rzeczy danej.",
        "hidden_question": "Czym jest metafizyka rzeczy (hau, res, anna) i jak wpływa na dłużnika?",
        "estimated_length": 2351
      },
      {
        "h2": "Paradoks wolnego daru: przymus ukryty w bezinteresowności",
        "position": 5,
        "end_marker": "nie ma już „wolnych prezentów”, są tylko różne formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego.",
        "section_id": "sec-5",
        "start_marker": "Aby uchwycić sedno sporu Maussa z ekonomią utylitarną, warto wprowadzić prostą, ale wielopiętrową zagadkę logiczną.",
        "hidden_question": "Na czym polega logiczny paradoks „wolnego daru” w relacjach społecznych?",
        "estimated_length": 2529
      },
      {
        "h2": "Marketing: norma wzajemności wymusza decyzje zakupowe",
        "position": 6,
        "end_marker": "prowadzi do inflacji zobowiązań, które nie mogą zostać efektywnie zmonetyzowane.",
        "section_id": "sec-6",
        "start_marker": "Współczesny marketing, w swojej lepszej części refleksyjny, a w gorszej cyniczny, dawno odkrył to, co Mauss opisał w języku antropologii.",
        "hidden_question": "Jak współczesny marketing wykorzystuje antropologiczną normę wzajemności?",
        "estimated_length": 1374
      },
      {
        "h2": "Platformy cyfrowe: akumulacja kapitału przez darmowe usługi",
        "position": 7,
        "end_marker": "są zarówno zasobem integracji, jak i źródłem nowych form dominacji.",
        "section_id": "sec-7",
        "start_marker": "Nowoczesne platformy cyfrowe uczyniły z tej logiki główny mechanizm akumulacji. Jak pokazują badania ekonomii cyfrowej, model oparty na darmowym dostępie w zamian za dane",
        "hidden_question": "W jaki sposób platformy cyfrowe realizują model akumulacji przez dar?",
        "estimated_length": 2686
      },
      {
        "h2": "Kultura arabska vs. zachodnia: różne modele zobowiązań",
        "position": 8,
        "end_marker": "choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną i odległą od pierwotnych rytuałów potlaczu.",
        "section_id": "sec-8",
        "start_marker": "Różnice kulturowe, które w praktyce biznesowej bywają spłaszczane do podręcznikowych rad typu nie dawaj alkoholu w krajach Zatoki, odsłaniają głębsze, systemowe odmiany logiki daru i zobowiązania.",
        "hidden_question": "Jakie są różnice w pojmowaniu daru między kulturą arabską, amerykańską a europejską?",
        "estimated_length": 2963
      },
      {
        "h2": "Dane dla AI: cyfrowe hau wiąże użytkownika z algorytmem",
        "position": 9,
        "end_marker": "stają się panami globalnego kredytu reputacyjno informacyjnego.",
        "section_id": "sec-9",
        "start_marker": "W perspektywie nadchodzącej fazy kapitalizmu, w której sztuczna inteligencja staje się głównym mechanizmem przetwarzania informacji i koordynacji działań gospodarczych, problem daru powraca w szczególnie ostrej formie.",
        "hidden_question": "Dlaczego dane przekazywane systemom AI można porównać do maoryskiego hau?",
        "estimated_length": 2516
      },
      {
        "h2": "Uberyzacja daru: media społecznościowe monetyzują relacje",
        "position": 10,
        "end_marker": "czy narzędziem nowej formy niewoli za długi.",
        "section_id": "sec-10",
        "start_marker": "Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego najbardziej prawdopodobne tendencje można ująć jako napięcie między trzema wektorami.",
        "hidden_question": "Jakie zagrożenia niesie ze sobą „uberyzacja daru” w mediach społecznościowych?",
        "estimated_length": 3393
      },
      {
        "h2": "Granica daru: dobrowolność kontra przymus społeczny",
        "position": 11,
        "end_marker": "odsłania aporie systemu, który zapomina o własnych archaicznych korzeniach.",
        "section_id": "sec-11",
        "start_marker": "Trzeba w tym miejscu podjąć krytyczną rozmowę z samym Maussem, zachowując szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając pewnym z nich statusu ostatecznych rozstrzygnięć.",
        "hidden_question": "Gdzie przebiega granica między dobrowolnym darem a przymusem społecznym?",
        "estimated_length": 2341
      },
      {
        "h2": "Etyka algorytmów: projektowanie sprawiedliwych zobowiązań",
        "position": 12,
        "end_marker": "czy raczej nową próbą posadzenia wszystkich, jak rycerzy Króla Artura, wokół wspólnego zasobu bogactwa.",
        "section_id": "sec-12",
        "start_marker": "Dopiero wówczas, gdy logika samowiedzy ekonomicznego podmiotu, który liczy wyłącznie swoje indywidualne koszty i korzyści, zostanie poddana krytyce z perspektywy praktyk koordynacji działań",
        "hidden_question": "Jak zaprojektować etyczny system zobowiązań w epoce algorytmów?",
        "estimated_length": 2883
      }
    ],
    "dna_profile": null,
    "global_structure": null,
    "humanized_sections": [
      {
        "section_index": 0,
        "humanized_text": "Współczesny porządek gospodarczy, opisując sam siebie językiem ceny, kontraktu i krańcowej efektywności, spycha pojęcie daru do mglistej sfery prywatnych uczuć, filantropii czy marketingowej dekoracji. Marcel Mauss proponuje jednak radykalną korektę tego obrazu, twierdząc, że dar nie jest ani marginesem ekonomii, ani moralnym dodatkiem do rynku. Jest historycznym rdzeniem instytucji wymiany, kredytu i prawa zobowiązań. Dar, jak pisał, to fakt społeczny totalny – zjawisko, w którym jednocześnie przecinają się logika prawa, gospodarki, religii, polityki, estetyki oraz morfologii samej wspólnoty.\n\nJeśli potraktować tę tezę poważnie, analiza ekonomiczna, prawna i antropologiczna przestają być trzema odrębnymi dyscyplinami. Stają się trzema sposobami oświetlania tego samego, fundamentalnego mechanizmu: obowiązku dawania, przyjmowania i odwzajemniania. To tutaj Mauss formułuje jedno z najgęstszych zdań dwudziestowiecznych nauk społecznych: dar, który nie wzmacnia solidarności, jest sprzecznością. Jednym ruchem dekonstruuje zarówno romantyczną ideę całkowicie wolnego prezentu, jak i naiwny, ekonomiczny obraz wymiany jako neutralnej transakcji między dwiema jednostkami maksymalizującymi swoją użyteczność.\n\nCelem tego wywodu jest zatem nie tylko rekonstrukcja aparatu pojęciowego Maussa, ale również jego rozszerzenie na obszary, których francuski socjolog nie mógł znać. Chodzi o globalny kapitalizm finansowy, platformowe formy akumulacji poprzez dar w gospodarce cyfrowej, system ubezpieczeń społecznych oraz nadchodzące konfiguracje władzy algorytmicznej. W tej perspektywie dar staje się narzędziem diagnostycznym, które pozwala zobaczyć to, co ekonomia utylitarna ma skłonność zasłaniać: że każda wymiana zakłada jakąś teorię honoru, jakąś definicję szczodrości oraz jakąś metafizykę pieniądza.",
        "humanized_length": 1811,
        "start_marker": "Współczesny porządek gospodarczy, opisując sam siebie językiem ceny, kontraktu i krańcowej efektywności, spycha pojęcie daru do mglistej sfery prywatn",
        "end_marker": "ekonomia utylitarna ma skłonność zasłaniać: że każda wymiana zakłada jakąś teorię honoru, jakąś definicję szczodrości oraz jakąś metafizykę pieniądza.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 1,
        "humanized_text": "Marcel Mauss, analizując społeczeństwa Polinezji, Melanezji i północno-zachodniej Ameryki, rekonstruuje system, który określa mianem świadczeń całkowitych. Jest to forma wymiany, w której czynności z pozoru dobrowolne – takie jak obdarowywanie, goszczenie czy organizowanie uczt – okazują się w istocie obligatoryjne, poddane surowym sankcjom prawnym i magiczno-religijnym. Kluczowe jest przy tym to, że kontraktu nie zawierają jednostki, lecz kolektywy: klany, rody czy całe plemiona. Wymianie podlegają zaś nie tylko dobra materialne, lecz również usługi wojskowe, małżeństwa, rytuały, święta i wspólne prace.\n\nW tym katalogu form potlacz, praktykowany przez ludy Kwakiutlów i Haidów, stanowi wariant najbardziej agonistyczny. Ucztowanie, hojne rozdawanie bogactwa oraz jego ostentacyjna destrukcja pełnią funkcję wojny majątkowej, w której stawką jest status, ranga i prawo do przewodzenia. Dary muszą być odwzajemniane z procentem, sięgającym niekiedy trzydziestu, pięćdziesięciu czy nawet stu procent w skali roku. Niezdolność do rewanżu prowadzi do utraty rangi, a w skrajnych przypadkach do popadnięcia w niewolę za długi. Kredyt nie jest tu zatem wynalazkiem bankowości komercyjnej, lecz logiczną konsekwencją struktury daru, który zawsze narzuca termin zwrotu.",
        "humanized_length": 1269,
        "start_marker": "Marcel Mauss, analizując społeczeństwa Polinezji, Melanezji i północno-zachodniej Ameryki, rekonstruuje system, który określa mianem świadczeń całkowi",
        "end_marker": "Kredyt nie jest tu zatem wynalazkiem bankowości komercyjnej, lecz logiczną konsekwencją struktury daru, który zawsze narzuca termin zwrotu.",
        "flesch_score": 1.97,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 2,
        "humanized_text": "W tej mierze, w jakiej przyjmiemy tę rekonstrukcję, musimy poddać rewizji także własne rozumienie współczesnych instytucji. Ustawodawstwo w zakresie ubezpieczeń społecznych, ochrony zdrowia i zabezpieczenia na starość Mauss traktuje bowiem jako nieoczekiwany powrót do archaicznego prawa daru, w którym wynagrodzenie za pracę nigdy nie wyczerpuje długu wspólnoty wobec pracownika. Społeczeństwo, poprzez zinstytucjonalizowany system składek i transferów, formalnie uznaje, że istnieje strukturalny nadmiar zobowiązań względem jednostki, której życie i zdolności wytwórcze są warunkiem możliwości reprodukcji całej zbiorowości.\n\nW tym sensie nowoczesne prawo socjalne nie stanowi zerwania z ekonomią daru, lecz jest raczej jej zinstytucjonalizowaną, zracjonalizowaną kontynuacją. Jeżeli w potlaczu dług zostaje zapisany w pamięci wspólnoty i w magicznej osobowości rzeczy, to w państwie socjalnym zostaje on zakodowany w abstrakcyjnej precyzji tabel składek, przepisów o świadczeniach i budżetów publicznych. W obu przypadkach logika jest w istocie ta sama: chodzi o przekroczenie czystej równowagi wymiany na rzecz nadmiaru daru, który ma utrzymać spójność i integralność ciała społecznego.",
        "humanized_length": 1190,
        "start_marker": "W tej mierze, w jakiej przyjmiemy tę rekonstrukcję, musimy poddać rewizji także własne rozumienie współczesnych instytucji.",
        "end_marker": "istocie ta sama: chodzi o przekroczenie czystej równowagi wymiany na rzecz nadmiaru daru, który ma utrzymać spójność i integralność ciała społecznego.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 3,
        "humanized_text": "Aby zrozumieć, dlaczego dług jest w ogóle możliwy, Marcel Mauss dokonuje swoistej archeologii myślenia, rekonstruując archaiczną metafizykę rzeczy. U Maorysów odnajduje kluczowe pojęcie hau, czyli ducha zamieszkującego podarowany przedmiot. Prestiżowy dar, taonga, jest bowiem jednocześnie nośnikiem many rodu i dosłownym fragmentem osoby darczyńcy; dając coś, przekazuje się cząstkę siebie. Przyjęty przedmiot, nawet jeśli zostanie puszczony w dalszy obieg, pozostaje w duchowej orbicie pierwszego właściciela, gdyż hau posiada naturalną tendencję do powrotu do swego źródła. Ten, kto ośmieli się tę cyrkulację zatrzymać, ryzykuje chorobę, nieszczęście, a w skrajnym imaginarium nawet śmierć.\n\nTę samą strukturę Mauss dostrzega w bardzo dawnym prawie rzymskim, gdzie sam język zdradza głęboką więź między res, rzeczą, a reus, osobą związaną kontraktem. Uroczyste czynności prawne, takie jak mancipatio i nexum, nie były zwykłym transferem własności; przekazywana rzecz wciąż w pewnym sensie należała do familii dawcy, dopóki zobowiązanie nie zostało wypełnione. Reus to zatem ktoś jakby opętany przez rzecz, a jego status prawny jest pochodną tej niemal magicznej więzi. Logika ta osiąga swą skrajną postać w Indiach, gdzie danadharma, czyli filozofia daru, personifikuje żywność jako boginię Annę, a ziemię czyni nośnikiem zasługi. Dar nie tyle uszczupla majątek, ile go pomnaża, reprodukując się w tym i w przyszłym życiu.\n\nWreszcie, w prawie i językach germańskich, dwuznaczność słowa Gift, oznaczającego zarówno dar, jak i truciznę, odsłania intuicję, że każdy prezent niesie ze sobą potencjalne niebezpieczeństwo. Zastaw czy wadium funkcjonują tu jako magiczne narzędzia wiążące honor; dopóki nie zostaną wykupione, ten, kto je złożył, pozostaje w pozycji słabszej, niczym przegrany w zakładzie, którego los jest w rękach przeciwnika.\n\nJeżeli więc współczesny porządek prawny traktuje rzecz jako obojętny, sterylny obiekt, a osobę jako autonomiczne centrum praw i obowiązków, czyni to wbrew długiej historii. Historii, w której rzeczy były animowane i niebezpieczne, a osoby częściowo uprzedmiotowione przez swoje zobowiązania. Mauss bynajmniej nie wzywa do powrotu do animizmu, lecz pokazuje, że odczłowieczenie rzeczy i odczarowanie pieniądza jest procesem zawsze niepełnym. Nawet dziś sprzedane zwierzę gospodarskie bywa symbolicznie „odłączane” od dawcy, a rodzinne darowizny oplatają obdarowanych siecią długów wdzięczności, których nie sposób przełożyć na chłodny język kontraktu.",
        "humanized_length": 2492,
        "start_marker": "Aby zrozumieć, dlaczego dług jest w ogóle możliwy, Marcel Mauss dokonuje swoistej archeologii myślenia, rekonstruując archaiczną metafizykę rzeczy.",
        "end_marker": "„odłączane” od dawcy, a rodzinne darowizny oplatają obdarowanych siecią długów wdzięczności, których nie sposób przełożyć na chłodny język kontraktu.",
        "flesch_score": 13.17,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 4,
        "humanized_text": "Aby uchwycić sedno sporu Maussa z ekonomią utylitarną, posłużmy się prostą, lecz wielopoziomową zagadką logiczną. Nie jest to bynajmniej formalna zabawa, lecz narzędzie do zdemaskowania ukrytych założeń, które decydują o tym, czy w ogóle potrafimy myśleć o darze poza binarnym rachunkiem kosztów i korzyści.\n\nRozważmy trzy zdania, które odzwierciedlają nasze potoczne intuicje.\nP: Istnieją dary w pełni bezinteresowne, które nie tworzą żadnych zobowiązań.\nQ: Dar jest tym lepszy, im mocniej buduje solidarność i zaufanie.\nR: Każdy dar budujący solidarność tworzy zobowiązanie do wzajemności.\n\nNasza codzienna, mieszczańska moralność z upodobaniem akceptuje jednocześnie P i Q. Chcemy wierzyć, że idealny podarunek jest czysty i wolny od długu, a zarazem że cementuje więzi. W tym momencie Mauss z chirurgiczną precyzją wprowadza zdanie R, które demaskuje tę sprzeczność: z samej definicji więzi wynika przecież jakieś zobowiązanie. W rachunku logicznym otrzymujemy układ, w którym Q implikuje R, a R jest zaprzeczeniem P. Jeśli zatem przyjmujemy Q i R, musimy odrzucić P.\n\nZagadka brzmi: czy można zbudować model społeczny, w którym P, Q i R są jednocześnie prawdziwe? Intuicja podpowiada, że tak – przecież dar serca, pomoc charytatywna czy prezent dla dziecka wydają się bezinteresowne, a zarazem budują więź bez przymusu rewanżu. Jednak z perspektywy Maussa taki model jest logicznie niespójny. Stawia nas on przed twardym wyborem: albo mamy do czynienia z gestem, który nie rodzi żadnych oczekiwań – ale wtedy nie pełni on funkcji spoiwa społecznego – albo jest to wymiana, która tworzy trwały stosunek powinności, a wtedy nie jest już wolna od interesu.\n\nRozwiązanie tej łamigłówki tkwi w doprecyzowaniu pojęć. Jeśli przez solidarność rozumiemy jedynie subiektywne poczucie ciepła i satysfakcji, to P i Q mogą współistnieć, lecz tracimy z oczu jej wymiar instytucjonalny. Jeżeli jednak zdefiniujemy solidarność jako mechanizm reprodukcji trwałych struktur wzajemnego uznania, musimy przyjąć, że zawsze towarzyszy jej jakaś forma zobowiązania. Wówczas R staje się prawdą, która unieważnia P. W tym właśnie sensie Mauss ma rację, twierdząc, że cała idea czystego daru opiera się na nieporozumieniu, a dar, który nie wzmacnia solidarności, jest sprzecznością.\n\nZastosowanie tej chłodnej logiki do praktyki gospodarczej prowadzi do niewygodnych wniosków. Wszelkie tak zwane gratisy marketingowe, próbne abonamenty, darmowe aplikacje czy punkty lojalnościowe nie są wcale niewinnym dodatkiem do twardej ekonomii. Stanowią jej zasadniczy mechanizm, budujący strukturalne długi wdzięczności i behawioralnego uzależnienia. W momencie, gdy klienci internalizują normę odwzajemnienia – choćby przez przyszły zakup – nie ma już „darmowych prezentów”. Są tylko różne formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego, które czekają na spłatę.",
        "humanized_length": 2830,
        "start_marker": "Aby uchwycić sedno sporu Maussa z ekonomią utylitarną, posłużmy się prostą, lecz wielopoziomową zagadką logiczną.",
        "end_marker": "choćby przez przyszły zakup – nie ma już „darmowych prezentów”. Są tylko różne formy kredytu reputacyjnego i behawioralnego, które czekają na spłatę.",
        "flesch_score": 13.24,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 5,
        "humanized_text": "To, co Marcel Mauss opisał w języku antropologii, współczesny marketing, w zależności od intencji refleksyjny bądź cyniczny, dawno już przetłumaczył na język zysku. Robert Cialdini nadał tej intuicji status naukowego prawa, przedstawiając normę wzajemności jako jedno z najpotężniejszych narzędzi wpływu i dowodząc, że ludzie mają głęboko zakorzenioną potrzebę odwzajemnienia daru. W ten sposób archaiczna ekonomia daru, którą Mauss rekonstruował na przykładzie potlaczu i rytuału Kula, znajduje swoje zdegradowane echo w ekonomii gratisów, próbek i programów lojalnościowych. Jej najbardziej wyrafinowaną formą jest model freemium, w którym darmowa usługa podstawowa stanowi przynętę, a realne zobowiązanie rodzi się dopiero na poziomie płatnej subskrypcji i długoterminowej zależności od dostawcy.\n\nPrzekładając tę logikę na język strategii biznesowej, można sformułować kilka żelaznych zasad, będących w istocie transpozycją maussowskiego systemu świadczeń całkowitych na grunt gospodarki rynkowej. Po pierwsze, dar, aby był skuteczny, nie może być epizodyczną kampanią, lecz musi zostać wpisany w trwałą architekturę relacji; jednorazowy prezent, który nie tworzy praktyki koordynacji działań, pozostaje jedynie kosztowną anomalią. Po drugie, każdemu darowi musi towarzyszyć klarowne, choć niekoniecznie wprost wyartykułowane, oczekiwanie rewanżu, czy to w postaci danych osobowych, uwagi, czy zaangażowania w społeczność marki. Po trzecie wreszcie, nadmiar darów pozbawionych logicznego związku z rdzeniem modelu biznesowego nieuchronnie prowadzi do inflacji zobowiązań, które rozpraszają się i nie mogą zostać efektywnie zmonetyzowane.",
        "humanized_length": 1641,
        "start_marker": "To, co Marcel Mauss opisał w języku antropologii, współczesny marketing, w zależności od intencji refleksyjny bądź cyniczny, dawno już przetłumaczył n",
        "end_marker": "związku z rdzeniem modelu biznesowego nieuchronnie prowadzi do inflacji zobowiązań, które rozpraszają się i nie mogą zostać efektywnie zmonetyzowane.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 6,
        "humanized_text": "Nowoczesne platformy cyfrowe przekuły tę archaiczną logikę w główny mechanizm akumulacji kapitału. Jak dowodzą badania ekonomii cyfrowej, model oparty na darmowym dostępie w zamian za dane, treści i uwagę użytkowników jest podręcznikowym przykładem akumulacji przez dar. Użytkownik otrzymuje bezpłatną usługę czy narzędzie, lecz w rewanżu przekazuje platformie zasoby o ogromnej wartości: dane do treningu modeli AI, materiał do profilowania kredytowego czy po prostu uwagę, którą można spieniężyć w postaci przychodów reklamowych. W tym układzie dar przestaje być ekonomicznym marginesem, a staje się centralnym ogniwem procesu tworzenia wartości.\n\nRóżnice kulturowe, w praktyce biznesowej często sprowadzane do uproszczonych porad w stylu „nie dawaj alkoholu w krajach Zatoki”, odsłaniają znacznie głębsze, systemowe warianty logiki daru. W kulturach arabskich, zwłaszcza na Półwyspie Arabskim, gościnność i podarunki stanowią kluczowe narzędzia budowania długotrwałych relacji opartych na zaufaniu. Jednocześnie w formalnych realiach biznesowych, szczególnie w Arabii Saudyjskiej, bezpośrednie prezenty mogą zostać odczytane jako próba korupcji, toteż zaleca się sytuowanie ich raczej na końcu procesu negocjacyjnego, a nie na jego początku.\n\nW praktyce prowadzi to do swoistego rozdwojenia. W sferze nieformalnej i rodzinnej logika szczodrości sięga daleko poza standardy znane z Europy, podczas gdy w świecie korporacyjnym globalne regulacje antykorupcyjne wymuszają precyzyjne rozgraniczenie między darem a zakazaną gratyfikacją. Świat arabski staje się tu laboratorium spotkania dwóch reżimów: tradycyjnego, honorowego systemu zobowiązań oraz transnarodowego compliance, z jego tabelami progów wartości prezentów i rygorystycznymi obowiązkami raportowania.\n\nW Ameryce Północnej, choć dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialności, kultura biznesu jest głęboko nasycona praktykami daru. Filantropia korporacyjna, sponsoring, granty i programy społecznej odpowiedzialności biznesu to jego współczesne formy. W Stanach Zjednoczonych dar prywatny często zastępuje słabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska na budynkach uniwersytetów i spektakularne akcje charytatywne są formą potlaczu miliarderów, w którym stawką jest nie tylko ulga podatkowa, lecz przede wszystkim symboliczna władza nad definiowaniem dobra wspólnego.\n\nUnia Europejska z kolei w znacznie większym stopniu instytucjonalizuje logikę daru w samym aparacie państwa. Rozbudowane systemy ubezpieczeń społecznych, progresja podatkowa czy publiczne finansowanie edukacji i zdrowia są wyrazem przekonania, że to społeczeństwo jako całość ma dług wobec obywateli, a nie odwrotnie. Jednocześnie surowe przepisy antykorupcyjne i wyśrubowane standardy przejrzystości traktują prezenty i gościnność jako potencjalne narzędzia niedozwolonego wpływu, ustanawiając limity wartości upominków i szczegółowe procedury ich zgłaszania.\n\nParadoks polega na tym, że im bardziej formalny porządek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym silniej migrują one do obszarów trudniej regulowalnych. Przenoszą się w sferę lobbingu intelektualnego, finansowania think tanków czy subtelnych form darów reputacyjnych w mediach i nauce. W każdej z tych stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną, odległą od pierwotnych rytuałów.\n\nOdkąd esej o darze przetłumaczono na angielski i wprowadzono do kanonu za sprawą antropologów takich jak Mary Douglas, Mauss stał się kluczowym punktem odniesienia dla ekonomii antropologicznej",
        "humanized_length": 3574,
        "start_marker": "Nowoczesne platformy cyfrowe przekuły tę archaiczną logikę w główny mechanizm akumulacji kapitału. Jak dowodzą badania ekonomii cyfrowej, model oparty",
        "end_marker": "ski i wprowadzono do kanonu za sprawą antropologów takich jak Mary Douglas, Mauss stał się kluczowym punktem odniesienia dla ekonomii antropologicznej",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 7,
        "humanized_text": "Różnice kulturowe, które praktyka biznesowa sprowadza do podręcznikowych uproszczeń – jak zakaz wręczania alkoholu w krajach Zatoki – odsłaniają w istocie głębsze, systemowe odmiany logiki daru i zobowiązania. W kulturach arabskich, zwłaszcza na Półwyspie Arabskim, dar i gościnność stanowią fundamentalne mechanizmy budowania długotrwałych relacji opartych na zaufaniu. Jednocześnie w formalnych realiach biznesowych, szczególnie w Arabii Saudyjskiej, bezpośredni prezent może zostać odczytany jako próba korupcji, co wymusza sytuowanie darów na końcu procesu negocjacyjnego, a nie na jego początku. W praktyce rodzi to pewną dwoistość: w sferze nieformalnej szczodrość wykracza daleko poza europejskie standardy, podczas gdy w świecie korporacyjnym globalne regulacje antykorupcyjne narzucają ostrożne rozgraniczenie między darem a zakazaną gratyfikacją. Świat arabski staje się tu swoistym laboratorium, w którym zderzają się dwa porządki: tradycyjny, honorowy system zobowiązań oraz transnarodowy compliance z jego tabelami progów wartości i obowiązkiem raportowania.\n\nW Ameryce Północnej, choć dominuje retoryka kontraktu i indywidualnej odpowiedzialności, kultura biznesu jest głęboko nasycona praktykami daru. Przybierają one formę filantropii korporacyjnej, sponsoringu, grantów czy programów społecznej odpowiedzialności. W Stanach Zjednoczonych dar prywatny często kompensuje słabsze mechanizmy publicznej redystrybucji; wielkie fundacje, nazwiska fundatorów zdobiące budynki uniwersytetów i muzeów oraz spektakularne akcje charytatywne stają się współczesną formą potlaczu miliarderów. Stawką w tej grze jest nie tylko ulga podatkowa, lecz przede wszystkim symboliczna władza nad definiowaniem dobra wspólnego.\n\nUnia Europejska z kolei w znacznie większym stopniu instytucjonalizuje logikę daru w samym aparacie państwa. Rozbudowane systemy ubezpieczeń społecznych, progresja podatkowa oraz publiczne finansowanie edukacji i zdrowia są wyrazem przekonania, że to społeczeństwo jako całość ma dług wobec swoich obywateli, a nie odwrotnie. Równocześnie jednak unijne przepisy antykorupcyjne i wyśrubowane standardy przejrzystości traktują prezenty i gościnność jako potencjalne narzędzia niedozwolonego wpływu. Liczne polityki korporacyjne, inspirowane między innymi brytyjską ustawą antyłapówkową, ustanawiają sztywne limity wartości upominków, procedury ich zgłaszania i precyzyjne katalogi dozwolonych sytuacji.\n\nParadoks polega na tym, że im bardziej formalny porządek prawny ogranicza dary w sferze biznesu, tym silniej przenoszą się one do obszarów trudniej regulowalnych. Obserwujemy ich migrację w stronę lobbingu intelektualnego, sponsorowania myśli, finansowania think tanków czy subtelnych form darów reputacyjnych w mediach i nauce. W każdej z tych stref logika daru i odwzajemnienia pozostaje w pełni aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną i odległą od pierwotnych, ostentacyjnych rytuałów potlaczu.",
        "humanized_length": 2943,
        "start_marker": "Różnice kulturowe, które praktyka biznesowa sprowadza do podręcznikowych uproszczeń – jak zakaz wręczania alkoholu w krajach Zatoki – odsłaniają w ist",
        "end_marker": "zajemnienia pozostaje w pełni aktywna, choć przybiera postać coraz bardziej zmediatyzowaną i odległą od pierwotnych, ostentacyjnych rytuałów potlaczu.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 8,
        "humanized_text": "W nowej fazie kapitalizmu, gdzie sztuczna inteligencja staje się centralnym systemem nerwowym gospodarki, problem daru powraca z niespotykaną dotąd ostrością. Użytkownicy nieustannie przekazują platformom swoje dane: teksty, obrazy, cyfrowe ślady zachowań i całe sieci relacji. Z perspektywy czysto ekonomicznej są to jedynie surowce do trenowania modeli, optymalizacji reklam czy oceny ryzyka kredytowego. Jednak w logice daru ten sam akt jest czymś znacznie głębszym – to przekazanie części własnej podmiotowości, fragmentu tego, co w tradycji maoryskiej określano mianem hau, duchowej esencji ofiarodawcy nierozerwalnie związanej z rzeczą darowaną.\n\nDominujący paradygmat technologiczny usiłuje przedstawić tę wymianę jako symetryczną transakcję: darmowy dostęp do usług w zamian za zgodę na przetwarzanie danych. Marcel Mauss podsuwa jednak znacznie bardziej przewrotną interpretację. Skoro to dawca inicjuje relację i narzuca tempo odwzajemnienia, to w tym cyfrowym potlaczu prawdziwymi darczyńcami są platformy. To one oferują użytkownikom dostęp, użyteczność i rozrywkę, kreując w ten sposób strukturalny dług wdzięczności i zależności. Użytkownik, przyjmując ten dar, w istocie godzi się na włączenie w system, w którym jego dane mogą zostać użyte przeciwko niemu – czy to w formie spersonalizowanych, wyższych cen, profilowania politycznego, czy automatycznej dyskwalifikacji kredytowej.\n\nW środowiskach biznesowych i technologicznych panuje w tej kwestii wyraźny dysonans. Jedni postrzegają sztuczną inteligencję jako narzędzie radykalnej efektywności, które minimalizuje tarcia w wymianie i optymalizuje łańcuchy wartości. Inni, bardziej refleksyjni, dostrzegają konieczność stworzenia nowego kontraktu społecznego dla ery danych, w którym użytkownicy nie byliby już traktowani jak bierni dostawcy surowca, lecz jako współwłaściciele tworzonej wartości. Z perspektywy maussowskiej oznaczałoby to po prostu uznanie fundamentalnej zasady wzajemności: dar danych musi zostać odwzajemniony, czy to w postaci udziału w zyskach, transparentności algorytmicznej, czy też wzmocnionej ochrony przed nadużyciami.\n\nJeśli globalny biznes chce uniknąć powtórzenia archaicznego scenariusza, w którym przegrani w rytualnym potlaczu stawali się niewolnikami za długi, musi na nowo przemyśleć całą strukturę zobowiązań w erze cyfrowej. Sztuczna inteligencja nie jest bowiem neutralnym narzędziem – działa raczej jak potężny amplifikator istniejących logik daru i długu. Może posłużyć do bardziej sprawiedliwego rozłożenia ryzyka, na przykład w zaawansowanych systemach ubezpieczeniowych, albo przeciwnie – do pogłębienia asymetrii, w której garstka platformowych gigantów staje się panami globalnego kredytu informacyjnego i reputacyjnego.",
        "humanized_length": 2733,
        "start_marker": "W nowej fazie kapitalizmu, gdzie sztuczna inteligencja staje się centralnym systemem nerwowym gospodarki, problem daru powraca z niespotykaną dotąd os",
        "end_marker": "lbo przeciwnie – do pogłębienia asymetrii, w której garstka platformowych gigantów staje się panami globalnego kredytu informacyjnego i reputacyjnego.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 9,
        "humanized_text": "Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego współczesną logikę daru można opisać jako pole napięć między trzema potężnymi wektorami. Po pierwsze, jesteśmy świadkami renesansu prywatnego potlaczu, który przybiera formę wielkich fundacji, filantropii miliarderów i globalnych inicjatyw charytatywnych. Działają one niczym archaiczne dary totalne, tyle że w skali planetarnej. Wczesnym przykładem tej logiki był plan Marshalla, w którym dar państwa hegemona stworzył gęstą sieć długów politycznych i gospodarczych, wykraczających daleko poza prostą arytmetykę spłaty pożyczek. Dar ten budował bowiem cały nowy porządek.\n\nPo drugie, obserwujemy postępującą instytucjonalizację daru w ramach państwa opiekuńczego. Systemy ubezpieczeń zdrowotnych i społecznych, gwarancje dochodowe czy polityki redystrybucyjne są w istocie kontynuacją intuicji Maussa, że samo wynagrodzenie nigdy nie zamyka długu wspólnoty wobec jednostki. Solidarność, aby nie pozostać pustym hasłem, musi zostać przełożona na konkretne świadczenia, finansowane ze wspólnego zasobu. Tocząca się w Unii Europejskiej debata o dochodzie podstawowym, europejskich ramach zabezpieczenia socjalnego czy wspólnych funduszach kryzysowych doskonale wpisuje się w ten kierunek myślenia.\n\nPo trzecie wreszcie następuje swoista uberyzacja daru, czyli jego fragmentaryzacja na niezliczone mikrotransakcje i mikrodary. Od napiwków w aplikacjach, przez wirtualne prezenty w grach, po polubienia w mediach społecznościowych – każdy z tych aktów jest miniaturową wersją potlaczu, w której status i uznanie zostają natychmiast przeliczone na punkty i odznaki. W efekcie dar traci część swojej ciężkiej, zobowiązującej gęstości, stając się elementem grywalizacyjnego krajobrazu nagród. Z punktu widzenia Maussa nie jest to jednak zanegowanie logiki daru, lecz jej transformacja. Zobowiązania pozostają, tyle że rozproszone, zatomizowane i trudniej uchwytne w tradycyjnym języku prawa.\n\nW tym miejscu trzeba jednak podjąć krytyczną rozmowę z samym Maussem, zachowując szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając im statusu ostatecznych rozstrzygnięć. Istnieje bowiem ryzyko, że zbyt mocne podkreślenie obowiązkowego charakteru daru zamienia go w przymus społeczny, nieodróżnialny od podatku czy haraczu. W potlaczu wódz, który nie rozdaje, tracił rangę, a rodzina, która nie była w stanie odwzajemnić daru, stawała się niewolna. Współczesny biznes mógłby odczytać to jako zachętę do agresywnego stosowania normy wzajemności w marketingu, co grozi nową, subtelną formą przemocy symbolicznej.\n\nCo więcej, teza o nieistnieniu całkowicie wolnego daru może w niezamierzony sposób deprecjonować te praktyki, które w nowoczesnych społeczeństwach rzeczywiście próbują wyłamać się z logiki kalkulacji. Mowa tu o anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali systemowej można dowodzić, że i one są wbudowane w mechanizmy reprodukcji norm społecznych, o tyle z perspektywy doświadczenia uczestnika rezygnacja z uznania wartości bezinteresownych gestów byłaby poważnym błędem. To właśnie one stanowią enklawy innej logiki.\n\nWreszcie w świecie, w którym prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiągnęły wysoki poziom autonomii, nie da się już prosto zidentyfikować jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżim",
        "humanized_length": 3371,
        "start_marker": "Z perspektywy finansisty i ekonomisty strukturalnego współczesną logikę daru można opisać jako pole napięć między trzema potężnymi wektorami.",
        "end_marker": "osto zidentyfikować jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżim",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 10,
        "humanized_text": "Należy tu jednak wejść w krytyczny dialog z samym Maussem, zachowując głęboki szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając niektórym z nich miana ostatecznych prawd. Po pierwsze, istnieje ryzyko, że zbyt mocne akcentowanie obowiązkowego charakteru daru zaciera granicę między nim a przymusem społecznym, czyniąc go nieodróżnialnym od podatku czy haraczu. W potlaczu wódz, który przestaje rozdawać, traci rangę, a rodzina niezdolna do rewanżu popada w niewolę. Współczesny biznes mógłby odczytać to jako pokusę do instrumentalnego wykorzystania normy wzajemności w marketingu i zarządzaniu, co grozi nowymi, subtelnymi formami przemocy symbolicznej.\n\nPo drugie, teza o nieistnieniu daru całkowicie wolnego może mimowolnie podważać wartość tych praktyk, które w nowoczesnych społeczeństwach rzeczywiście próbują wyłamać się z logiki kalkulacji. Mowa tu o anonimowych donacjach, honorowym krwiodawstwie czy wolontariacie. O ile w skali systemowej można dowodzić, że i one służą reprodukcji społecznych norm i tożsamości, o tyle z perspektywy jednostkowego doświadczenia rezygnacja z uznania wartości bezinteresownych gestów byłaby poznawczym i etycznym błędem.\n\nPo trzecie, w świecie, gdzie prawo pozytywne i instytucje rynkowe osiągnęły tak wysoki stopień autonomii, nie sposób już jednoznacznie wskazać jednego porządku daru jako fundamentu wszelkich zobowiązań. Mamy raczej do czynienia z wielością nakładających się na siebie reżimów: daru rodzinnego, politycznego, cyfrowego, filantropijnego czy międzypaństwowego. Pokusa totalizacji, każąca widzieć w każdej wymianie ukryty potlacz, prowadzi wprost na manowce intelektualnego redukcjonizmu.\n\nA jednak, jeśli krytyka ta ma pozostać wierna duchowi Maussa, nie może odrzucić jądra jego propozycji. Tym jądrem jest przekonanie, że wymiana ekonomiczna nigdy nie jest jedynie wymianą dóbr, lecz zawsze także wymianą uznania, statusu i moralnych zobowiązań. W tej mierze, w jakiej współczesny kapitalizm usiłuje przedstawiać się jako neutralna technologia koordynacji preferencji, jest winien głębokiego urzeczowienia struktur świadomości, które zaczynają traktować relacje międzyludzkie jak rzeczy podlegające manipulacji. Odczytanie Maussa jako krytyka ekonomizmu pozostaje zatem w pełni aktualne, ponieważ odsłania aporie systemu, który cierpi na amnezję co do własnych, archaicznych korzeni.",
        "humanized_length": 2345,
        "start_marker": "Należy tu jednak wejść w krytyczny dialog z samym Maussem, zachowując głęboki szacunek dla jego intuicji, a zarazem odmawiając niektórym z nich miana",
        "end_marker": "o krytyka ekonomizmu pozostaje zatem w pełni aktualne, ponieważ odsłania aporie systemu, który cierpi na amnezję co do własnych, archaicznych korzeni.",
        "flesch_score": 0,
        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
      },
      {
        "section_index": 11,
        "humanized_text": "Dopiero gdy chłodna logika ekonomicznego aktora, kalkulującego wyłącznie własne zyski i straty, zostanie poddana krytyce z perspektywy wspólnych działań, w których stawką jest wzajemne uznanie, możemy zrozumieć, dlaczego projekt Maussa pozostaje tak niewygodny, a zarazem tak płodny. Dar, odwzajemnienie i zobowiązanie nie są bowiem archaicznymi reliktami przedkapitalistycznych form życia, lecz trwałymi kategoriami, w których nieustannie wyraża się napięcie między rynkiem, państwem a wspólnotą.\n\nJeżeli chcemy uniknąć pułapki, w której każda próba racjonalizacji daru kończy się jego instrumentalizacją, a każda próba ucieczki od ekonomii prowadzi do nowej formy symbolicznej przemocy, musimy wyprowadzić z Maussa wniosek paradoksalny i radykalny zarazem. Nie wystarczy przywrócić moralności daru w postaci sentymentalnych apeli do filantropii; trzeba ją zinstytucjonalizować w procedurach, które gwarantują, że zobowiązania wynikające z daru pozostają transparentne, poddane krytyce i dystrybuowane według reguł, które można uzasadnić w wolnym od przymusu dyskursie.\n\nW praktyce oznacza to między innymi systemy zabezpieczenia społecznego oparte na zasadzie, że wynagrodzenie nigdy nie wyczerpuje długu wspólnoty wobec jednostki. Oznacza to regulacje dotyczące danych i sztucznej inteligencji, które traktują dar informacji jako źródło współwłasności, a nie darmowy surowiec do eksploatacji. To także kodeksy etyczne biznesu, które świadomie rezygnują z najbardziej agresywnych taktyk marketingowych wykorzystujących normę wzajemności, oraz politykę międzynarodową, w której pomoc rozwojowa i transfery klimatyczne są jawnie konstruowane jako świadczenia całkowite, a nie ukryte narzędzia dominacji.\n\nMauss nie daje nam gotowego programu reform, ale dostarcza aparat diagnostyczny, który pozwala odróżnić dar jako narzędzie panowania od daru jako warunku możliwości wspólnego świata. W epoce, w której globalny biznes skłania się ku coraz bardziej wyrafinowanym formom zarządzania długiem, reputacją i uwagą, a sztuczna inteligencja radykalnie powiększa asymetrię sił między wielkimi a małymi graczami, obrona tezy, że dar bez solidarności jest sprzecznością, staje się nie tylko zadaniem teoretycznym, lecz elementem politycznej roztropności.\n\nKto dziś projektuje produkty, instytucje, algorytmy i polityki publiczne, ten de facto projektuje także formy daru, jakie będą dostępne w danej wspólnocie. Od tego, czy będą to dary, które umacniają zdolność jednostek do przekraczania siebie, czy też takie, które zamykają je w spiralach długu i zależności, zależy fundamentalna kwestia: czy przyszła gospodarka będzie kolejnym wcieleniem wojny majątkowej, czy raczej nową próbą posadzenia wszystkich, niczym rycerzy króla Artura, wokół wspólnego stołu bogactwa.",
        "humanized_length": 2761,
        "start_marker": "Dopiero gdy chłodna logika ekonomicznego aktora, kalkulującego wyłącznie własne zyski i straty, zostanie poddana krytyce z perspektywy wspólnych dział",
        "end_marker": "będzie kolejnym wcieleniem wojny majątkowej, czy raczej nową próbą posadzenia wszystkich, niczym rycerzy króla Artura, wokół wspólnego stołu bogactwa.",
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        "tone_score": 0,
        "humanized_at": "2026-01-10 16:27:01"
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