P SYC H O L O G IA A

NS EKONOMICZNA

N POLISH JOURNAL
Grudzien 2016 1. OF ECONOMIC PSYCHOLOGY

DOI: 10.15678/PJOEP.2016.10

| %]

B
UNIWERSYTET gl
EKONOMICZNY AKADEMICKIE STOWARZYSZENIE PSYCHOLOGI 3

1925 J) W KRAKOWIE ExoNomIcznE) =Y




UNIWERSYTET

EKONOMICZNY

1925 W KRAKOWIE

Uniwersytet Ekonomiczny w Krakowie, nalezacy do najwigkszych uczelni ekonomicznych w Polsce, jest
placéwka naukowo-badawcza cieszacy si¢ uznaniem w kraju i za granicg. Dzialalno$¢ naukowa uczelni
prowadzona jest w ramach 60 katedr na pigciu wydziatach: Ekonomii i Stosunkéw Miedzynarodowych
(18 katedr), Finanséw i Prawa (12 katedr), Gospodarki i Administracji Publicznej (6 katedr),
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tytularnych i 112 oséb ze stopniem doktora habilitowanego. Dziatalno$¢ naukowa obejmuje szeroki
zakres zagadnien w ramach réznych dyscyplin, w szczegdlnosci: ekonomii, finanséw, nauk o zarzadzaniu
itowaroznawstwa. Rezultatem prowadzonych prac sg publikacje naukowe, w tym artykuty w czasopismach
krajowych i zagranicznych, oraz liczne referaty wyglaszane na konferencjach i sympozjach. Pracownicy
Uniwersytetu s réwniez autorami opracowan na rzecz praktyki gospodarczej, a takze cenionych
podrecznikow i skryptow.

Pracownicy naukowi uczelni zasiadajg w gremiach doradczych i decyzyjnych wielu podmiotéw
gospodarczych. Oprocz waznych dla wspoélczesnej nauki projektow wykorzystujacych subwencje
panstwowe realizujg réwniez projekty finansowane w ramach miedzynarodowych programéw
badawczych. Wspolpraca z ponad 200 uczelniami na pieciu kontynentach umozliwia wymiane wiedzy
i doswiadczen.

Uczelnia wspiera przedsigwziecia naukowe pracow-
nikéw, ktére przyczyniajg sie¢ do promowania po-
szczegolnych dziedzin wiedzy i utatwiaja dostep do
wynikéw prowadzonych badan. Stuzy temu réwniez
niniejsze czasopismo, ktorego lekture serdecznie
Panstwu polecamy.
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Stowo wstepne

Szanowni Czytelnicy,
to juz dziesigty numer czasopisma ~Psychologia Ekonomiczna’. Tuk jak dotych-
czasowe numery, zawiera on ciekawe artykuly na takie tematy, jak heurystyki
podejmowania decyzji, zachowania konsumenckie, psychologia podatkiw czy
psychologia pracy. Mam nadzieje, Ze teksty te bedy interesujgcq lekturg i inspi-
racjg do prowadzenia badar z obszaru psychologii ekonomicznej i ekonomii be-
hawioralnej, ale bedg rowniez uzyteczne dla praktykow zajmujgcych si¢ ekono-
mig, zarzqdzaniem zasobami ludzkimi, finansami czy marketingiem. Pragng
takze zaznaczyl, e w niniejszym numerze Znajduje si¢ artykut przygotowany
przez studentow, ktdry zostal nagrodzony podczas konkursu ,Szare Komorki’,
organizowanego corocznie przez Akademickie Stowarzyszenie Psychologii Eko-
nomicznej. Jest to praca Pawla Tomczaka i Przemystawa Korotusza pt. ,Efekt
zakotwiczenia za pomocq przedmiotow nacechowanych w wymiarach wagi
i wartosci”. Zachgeam studentdw i absolwentow do udziatu w kolejnym kon-
kursie — dokladniejsze informacje dotyczqce edycji 2018 znajdujg sig¢ na stronie
internetowej ASPE.

Zachgeajge Paristwa do lektury ,Psychologii Ekonomicznej ” zapraszam
Jednoczesnie do wzigcia udzialu w konferencyi Akademickiego Stowarzyszenia
Psychologii Ekonomicznej, ktdra w roku 2018 bedzie odbywala sig jako sesja wy-
Jazdowa w Konstancinie-Jeziornie. Organizatorami tej konferencji sq dr Sabina
Kolodzieji dr Eukasz Markiewicz z Akademii Leona Kozmiriskiego w Warszawie.
Szezegotowe informacje zostang wkrdtce Zamieszczone na stronie internetowej
ASPE. Tradycyjnie ponawiam takze zaproszenie do nadsytania swoich tekstow

(empirycznych i teoretycznych) do publikacji w ,Psychologii Ekonomiczne;’.

Acata GASIOROWSKA
REDAKTOR NACZELNY
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The influence of the emotion of disgust
on attitudes towards a product
and purchase decisions

Wptyw wstretu na postawe wobec produktu
i decyzje o zakupie

Anna M. Hetka

SWPS University of Social Sciences and Humanities, Katowice Faculty of Psychology, Poland,

ahelka@swps.edu.pl

llona Stefanowicz

SWPS University of Social Sciences and Humanities, Wroctaw Faculty of Psychology, Poland,
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Abstract:

Research regarding the impact of the emotion of
disgust on economic decisions is scarce. To fill this gap,
we present the results of a study that measured wo-
men’s (N = 87) attitude towards a new face cream that
they could buy following exposure to either a neutral or
adisgust-inducing stimulus. Furthermore, we compared
the influence of disgust connected with a product
(the product could neutralize the disgusting stimulus)
to disgust not associated with the product. The results
confirmed the significant influence of disgust (but only
disgust associated with the product) on the attitude
towards the product. In particular, the women in the
group in which we induced disgust connected with
the product has a more positive attitude towards the
cream than women in the control group and women in
the group in which we induced disgust not associated
with the product. Due to the cream’s high purchase
price, none of the women decided to buy it.

Keywords: disqust, consumer decisions, consumer be-
haviour, consumer attitudes.

Streszczenie:

Badania dotyczace wptywu wstretu na podejmowa-
nie decyzji ekonomicznych sg bardzo rzadkie. Ninigjszy
artykut stara sie wypetnic te luke. Przedstawiono w nim
wyniki badania, w ktérym badano postawe 87 kobiet
wobec nowego na rynku polskim kremu do twarzy
bezposrednio po ekspozycji bodZca neutralnego lub
wywotujgcego wstret. Kobiety testowaty, oceniaty, a na-
stepnie mogty kupi¢ krem. Poréwnano réwniez, w jaki
spos6b na postawy i zachowania konsumentéw wpty-
wato wzbudzenie wstretu powigzanego (produkt magt
zneutralizowa¢ bodziec wzbudzajacy wstret) i niezwia-
zanego w zaden sposéb z produktem. Uzyskane wyni-
ki w duzej mierze potwierdzity postawione hipotezy.
Kobiety, u ktérych wzbudzono wstret za pomoca bodz-
ca powigzanego z produktem, miaty bardziej pozytywna
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postawe wobec produktu niz kobiety z grupy kontrolnej
oraz kobiety, u ktérych wywotano wstret za pomoca
bodZca niewigzanego z produktem. Ze wzgledu na zbyt
wysoka wedtug badanych cene kremu zadna z kobiet
nie zdecydowata sie na jego zakup.

Stowa kluczowe: wstret, decyzje konsumentéw, za-
chowania konsumenckie, postawy konsumentéw.

1. Theoretical introduction

Extensive knowledge and research has been
done on the influence emotions such as sadness,
joy or fear exert on economic decisions. In their
study, Katia M. Harlé and Alan G. Sanfey
(2007) showed that a negative affect influences
decisions in the Ultimatum Game. It is also
commonly known that associating a product
with positive emotions in commercials invokes
positive emotions towards the product (Isen,
2001). Marian Chapman Burke and Julie A.
Edell (1989) proved that feelings directly and
indirectly affect attitudes toward the ad and
the brand. Moreover, there is evidence to show
that the long-term emotional states affect
our economic decisions. For example, people
suffering from depression are more rational in
the Ultimatum Game (Harl¢, Allen & Sanfey,
2010). Still, scientific reports on the impact of
disgust on economic decisions are scarce (Shimp
& Stuart, 2004; Dens, De Pelsmacker &
Janssens, 2008). This is surprising given that it is
one of the basic, fundamental human emotions
(Plutchik, 1980) and that existing studies
concerning the impact of emotions on economic
behaviour indicate that disgust can have
significant influence. For example, it has been
found that disgust increases the acceptance of
negative offers in the Ultimatum Game (Bonini
et al., 2011) and influences selling and buying

prices in an endowment effect context (Lerner,
Small & Loewenstein, 2002). Terence A. Shimp
and Elnora W. Stuart’s study (2004) proved
that disgust mediated the relationship between
an advertisement’s content and the intention
to purchase what was being advertised. Nathalie
Dens, Patrick De Pelsmacker and Wim Janssens
(2008) showed that disgust led to a more
negative attitude towards advertisements than
non-disgust ones. There are also a number
of articles demonstrating the significant effect
of disgust on the effectiveness of anti-smoking
messages (Tugrul, 2015; Leshner, Bolls &
Thomas, 2009). In all the aforementioned cases,
disgust is invoked by a promotional message.
In contrast, therefore, in our study we decided
to examine how disgust induced by non-
-advertising stimuli influences the attitudes and
decisions of consumers.

Since little remains known about the impact
of disgust on economic decisions, we formulated
our hypothesis on the basis of research results
regarding the influence of anxiety or fear on
consumer decisions. This was justified because of
the similarity of these two emotions. Fear and
disgust both prompt the body to react defensively,
particularly to act to avoid unpleasant experiences
(Epistein, 1972; Tomkins, 1991; Frijda, 2005).
In particular, according to Joshua M. Tybur,
Debra Lieberman, Robert Kurzban and Peter
DeScioli (2013) fear invokes avoidance reactions
to the threat large carnivores pose, while disgust
is a response to the threat of microorganisms.
However, these emotions differ in certain
respects (Frijda, 2005; Smith & Ellsworth,
1985). Fear induces an instant desire to escape,
but does not specify immediately what the escape
is from. In other words, fear does not have to be
linked to a specific object. In contrast, disgust
is brought on by a specific object the individual
wants to avoid.
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Therefore, in our study we wanted
to compare the effect of accidental disgust
induced by a stimulus in some way associated
with the product (the product may neutralize
the disgust) and disgust induced by a stimulus
completely unrelated to the product. Taking
under consideration the fact that in everyday life
disgust is induced by stimuli that are not part of
the marketing message, the results of our study
can be interpreted more broadly as evidence
of the significant impact of disgust on both
attitudes and decision-making. In particular, we
would like to show that disgust, which may be
neutralized by the decision, affects the process
of decision making in a different way than
disgust which cannot be neutralized or reduced
by the decision.

It is commonly known that the reaction
to fear depends on its intensity (Chebat,
Laroche, Badura & Filiatrault, 1995; Tavassoli,
Schultz & Fitzsimons, 1995). In particular,
strong fear leads to avoidance or repression of
the promotional message, while moderate fear
increases the persuasiveness of the information.
Thus, in our study we decided to use disgust-
-inducing stimuli of moderate strength.
It has been scientifically proven that persuasive
messages based on fear operate according
to the principle of the connection between the
fear-inducing stimulus and information on
how to avoid or reduce the perceived threat
(Tanner, Hunt & Eppright, 1991; Williams,
2012). Analogously, we wanted to compare the
influence of disgust a product can neutralize
to the effect of disgust not associated in any
way with the product. We suspected that the
product which may neutralize the disgust will
be assessed more positively. On the other hand,
disgust the product does not address may cause
it to be viewed more negatively. We formulated

these two hypotheses:

https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.01

H1: Disgust associated with the product
positively affects the attitude toward the
product and the desire to purchase the product
in comparison to control condition.

H2: Disgust not associated with the product
negatively affects the attitude toward the
product and the desire to purchase the product
in comparison to control condition.

2. Research design

To verify these hypotheses, in autumn 2013
we conducted an experiment involving 87
economically active women aged 19 to 45 (mean
age = 26.24, SD = 5.422). Because they are more
sensitive to disgust than men, we examined only
women (Rozin, Haidt, McCauley, Dunlop &
Ashmore, 1999). Women were invited to take
part in a focus study of a new face cream being
introduced on the Polish market!. The cream
was indicated for daily use by women below 45
years of age. The women were randomly assigned
to one of three experimental conditions®:
1) disgust associated with the product (product
may neutralize the disgust) (V= 29), 2) disgust
not associated with the product (V= 28) and
control group (N = 30). All women from each
experimental condition participate in one of
three, 30-minute sessions (there are different
sessions for each experimental condition).

At the beginning of the study, the
experimenter stood next to a poster and
read out information about the origin of the
cream, its ingredients, application and effects.

! The women declared that they had never had in any
way to deal with this specific cream, or with this brand
cosmetic products.

? 30 women were invited to take partin each experimen-
tal condition but three of them did not come.

Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl | 7
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Given the prevalence of visual advertising
messages, we decided to manipulate disgust
with visual stimuli, using posters that differed
by experimental condition. Condition 1 was
a disgusting image of pathological changes
in facial skin® (disgust associated with the
product); condition 2 was a disgusting image of
a rat (disgust not associated with the product);
condition 3 was a commercial for the private
university (control condition).

Subsequently subjects were asked to watch,
smell, touch, and test on their skin a sample
of a facial cream under a brand to enter the
Polish market but which was not yet available.
Afterwards, respondents were asked to complete
aquestionnaire assessing the cream’s* packaging,
smell, effectiveness and consistency. In addition,
women commented on its texture (how sticky
the cream was and how much the cream stung
their faces). All aspects of the cream were
assessed on a 10-point Likert scale (from 1 —
“I strongly disagree” to 10 — “I strongly agree”).
Finally, the women were asked to declare the
extent to which they would like to buy the cream
(also on a Likert scale from 1 — “I definitely
do not want to buy” to 10 — “I definitely want
to buy”) and how much they would be willing

? The disgusting images were selected on the basis of
pre-testing, in which 10 images featuring skin patho-
logies and 10 images not associated with dermatologi-
cal problems were evaluated by 20 women aged 19-43.
Images used in the study induced a moderately strong
disgust (a mean of around 8 on a 10-point scale) and at
the same time did not evoke any other emotions such as
anger, fear or sadness (a mean below 3.5 on 1-10 scale of
the strength of emotion). The level of disgust induced by
the two images used in the study did not differ in a stati-
stically significant way (¢ = .803, p = .432).

* Aspects of the assessment of the cream were chosen
based on the results of previous marketing research in-
dicating the importance of these features to potential
female consumers of this product.

to pay for this cream (in PLN). Finally, at the
end of the study, participants were given the
option to buy the cream at a price that was very
high for the Polish market: 200 PLN (around
50 EUR). While no women bought the cream
at that price, we asked them additionally if they
would be eager to buy this cream at a lower price
or take a free sample of it (again on the 10 point
Likert scale from 1 —“I definitely wouldn’t buy it/
take a free sample” to 10 — “I definitely would”).
The questionnaire enabled us to measure various
aspects of the women’s attitude to the product,
including the behavioural one.

3. Results

3.1. Attitude toward the product

This section will outline the attitude towards
the product across the three conditions. Nine
questions on the 10-point Likert scale were
used to measure the women’s attitude. The
internal reliability of this questionnaire was
analyzed with Cronbach’s alpha. Seven of
the nine questions demonstrated satisfactory
internal consistency (o = .793) while the other
two (concerning: stickiness and packaging)
significantly decreased internal reliability.
They were therefore not taken into account
in the calculations for the scale on attitude.
Exploratory Factor Analysis (EFA) with the
Principal Component Analysis (PCA) method
of parameter estimation without rotation was
conducted to explore the dimensional structure
of the items. A single-factor solution emerged
with good matrices indicator (K-M-0 = .791;
Barttlet sfericity x> (df = 21) = 192.987, p < .001).
Kaiser criterion confirmed a one-factor solution.
Results of the PCA yielded a one-factor solution
accounting for 48% of the total variance. Thus
the women’s attitude toward the product was

8 | Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl



https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.01

Table 1. The descriptive statistics for the attitude toward the product depending on experimental condition

Disqust associated with the product
Disgust not associated with the product
Control condition

Total

measured as a mean answer from the seven
10-point-scale questions. Table 1 presents the
descriptive statistics for the attitude toward the
product in each of the conditions.

The K-S test distribution of the variable
shows that attitude towards the product
does not differ significantly from the normal
distribution. This allowed us to use ANOVA
to test the hypothesis. There was a significant
difference in the attitude toward the cream
between the three experimental conditions
(F(2, 87) = 3.128, p = .049, * = .069). With
regard to Hypothesis 1, it was discovered that
women from the group “disgust associated
with the product” have a more positive attitude
toward the product than women from the control
condition (F(1,58) = 5.506, p = .022, n* = .088).
At the same time, and contrary to Hypothesis 2,
women from the group “disgust not associated
with the product” have an attitude toward the
product similar to women from the control
group (F(1,57) =199, p = .657). Finally, women
from the group “disgust associated with the
product” tended to have a more positive attitude
toward the product than women from the
group “disgust not associated with the product”
(F(1,57) = 3.537, p = .065, ?* = .060).

3.2. The desire to purchase and try out
the cream

There were no significant differences in the
real purchase of the cream. In fact, not a single

59310 1.86248

5.0204 1.79051 28
4.8095 1.80870 30
5.2512 1.86555 87

participant opted to purchase it, likely due
to its high price. Women from all of the groups
considered the cream to be very expensive (mean=
= 8.15 on a scale of 1 to 10, where 10 stands for
“extremely high price”), a fact corroborated by
the desire — or indeed lack thereof — to buy the
cream before and after its price was revealed
(r=18.217, p < .001).

Despite the lack of actual cream purchases,
there were significant differences between the
groups in terms of their willingness to buy or
try out the cream (F(10,87) = 2.117, p = .028,
n? = .117). In particular, when the women saw
a poster with disgusting skin diseases, they
were more inclined to buy the cream before its
price was disclosed than was the control group
(p = .066), and also more inclined to try the
cream at home for free (p = .05) (see Figures
1 and 2). However, the differences between
women who saw the disgusting poster with the
rat and women from the other experimental
conditions were not found to be significant.
There were no significant differences in the
declared desire to buy the cream after the
price was disclosed. Women participating
in the group that saw the skin disease poster
would have been more willing to buy the
cream if its price were lower than were the
women in the room with the picture of rat
(p=
group, the differences were not significant
(p = .265). Women from the control group
were significantly more willing to pay 200 PLN

.053). However, in comparison to the control

Polish Journal of Economic Psychology | psychologia-ekonomiczna.com.pl | 9
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5.00

4.50

4.00

350 [l Disgust associated with the product

[0 Disgust not associated with the product
3.00 -

@ Control group
2.50

2.00

1.50 -

1.00

I would like to buy this cream " I would like to buy this cream
(before the price was disclosed) (after the price was disclosed)

Figure 1. The willingness to buy the product before and after the price was disclosed - mean answers depending
on experimental treatment

7.00

6.00 -

5.00 -
[l Disgust associated with the product

400 [0 Disgust not associated with the product

@ Control group
3.00

2.00

I would like to buy I would pay 200 PLN I would take a sample
this cream for this cream if it was free
if it was cheaper

Figure 2. The willingness to use or buy the product - mean answers depending on the experimental procedure

for the cream than were those who saw the 4. Discussion and conclusions
skin disease poster (p = .041). There were no

differences between the other groups. Women 'The results obtained in our experiment can be
from all of the groups were not likely to pay so summarised as follows: exposure to a disgusting
much for the cream (mean answer around two stimulus positively affects the evaluation of
on ten-point scale). products that may reduce or eradicate the
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disgusting problem. Similarly, as in the case
of the use of fear in advertising (Tanner et al.,
1991; Williams, 2012), the stimulus inducing
disgust needs to be associated with the product.
In other words, it must be possible to mitigate
the disgust caused by the stimulus by using the
product. On the other hand, a stimulus that
induces disgust but is unrelated to the product
in any way does not have a significant impact on
the attitude towards the product or the desire
to purchase it.

Due to the high price of the cream used in
the study, we were not able to verify whether
a positive attitude towards the cream would
cause it to be purchased. Before the price was
disclosed, women declared that they were more
likely to buy the cream than after. The women
were willing to pay around 45 PLN for the
cream, which is over four times less than the
actual price. However, many face creams in
Poland cost less than 45 PLN. So, significant
differences in terms of the stated desire to buy
the cream before and after the disclosure of its
price should come as no surprise.

The decision of whether to buy a product
will obviously be affected by its price. If it is
several times higher than expected, there will
be no purchase. However, significant differences
between the groups were reported with regard
to their willingness to buy or try out the cream.
As we expected, women exposed to disgusting
stimuli associated with the product declared
themselves more willing to buy or take a free
sample of the product than were the women
in the control group. However, they were less
likely to pay as much for the cream. The results
of our study should therefore be replicated in an
experiment incorporating different, reasonably
priced products. It would also be valuable
to improve the measurement of attitudes and
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purchase intentions using a method based on the
theory of planned behavior (Ajzen, 1991; 2002).

In future studies, various disgust-inducing
visual, scent- or taste-based stimuli should
be applied. Disgust stimuli both related and
unrelated to the product should apply to the
users of the product — it would not be animals,
such as the rats we used in our study, that
would be featured on the posters, but rather
people. We would then be confident that
the ineffectiveness of disgust induced by the
stimulus not associated with the product is not
due to the fact that the disgust does not refer
to the user but the animal.

As we did prior to our study, the stimuli
should be pretested to see if they induce
only disgust and not other emotions such as
anger, sympathy or fear. It is crucial to avoid
overlapping emotions as such an occurrence
makes the further interpretation of results
difficult if not impossible, as has been the case in
numerous other studies (Pinto & Priest, 1991;
Holbrook & Westwood, 1989).

It would be interesting to test whether the
effects observed in our study on a sample of
women are replicable in children or men, who are
less sensitive to disgust than women (Olatunji &
Broman-Fulks, 2007). In general, in future study
the individual respondents’ sensitivity to disgust
should be controlled as a possible significant
covariant. It would also be a good idea to verify
whether the results obtained have not arisen for
reasons other than those assumed. For example,
a poster depicting skin disease which is expected
to induce disgust may act as priming and lead
to illness or even mortality salience (Greenberg,
Solomon & Pyszczynski, 1997). Using different
kinds of stimuli to induce disgust may, according
to George Mandler (1982), affect the depth of

information processing. Incongruence literature
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maintains that, while little elaboration occurs
when information is congruent, incongruence
triggers cognitive elaboration (Russel, 2002).
Despite the shortcomings and limitations
indicated, the results of our study are an
important contribution to the understanding
of the influence of disgust on consumer
attitudes and behaviour. The study can also be
interpreted more generally as an example of the
impact of disgust on attitudes and decision-
-making processes. This study’s most important
contribution is that it provides empirical
evidence of the importance of the nature of the
disgust inducing stimulus and its association
with an attitude or decisions. We hope that
our study become an inspiration for other
researchers to further explore this issue of great
practical importance. Further research on the
impact of disgust on human decision-making
and consumer behavior may be implemented not
only in the marketing and advertising fields, but
also in campaigns focused on the promotion of

healthy lifestyles, prophylaxis, and many other
fields.
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Streszczenie:

Heurystyka zakotwiczenia to reguta wnioskowania,
zgodnie z ktérg przypadkowe liczby wptywajg na szaco-
wania numeryczne. Poréwnanie celu szacowania z re-
latywnie nisky liczbg prowadzi do nizszych szacowan
niz poréwnanie z relatywnie wysoka liczba. Efekt ten
rozpatrywany jest najczesciej w kontekscie operowania
liczbami, jednakze szacowania numeryczne mogq by¢
zalezne réwniez od bodzcéw fizycznych. W niniejszym
badaniu punktem odniesienia do poréwnan byty przed-
mioty réznigce sie od siebie pod wzgledem wagi i war-
tosci. Przedmioty postrzegane jako lekkie lub ciezkie
i tanie lub drogie prowadzity do zakotwiczenia nume-
rycznych szacowan wagi i wartosci kolejnego przedmio-
tu. Osobom badanym (N = 160) wreczono przedmiot
kotwiczacy i poproszono o zapoznanie sie z nim. Po
jego oddaniu osoby badane otrzymywaty przedmiot do-
celowy i szacowaty jego wage oraz wartos¢. Uzyskane
wyniki sugeruja, ze zastosowana procedura kotwicze-
nia dziata jedynie w przypadku zgodnosci wymiaréw
kotwicy oraz celu szacowania - postrzegany ciezar
kotwiczyt szacowania wagi, a postrzegana warto$¢ ko-
twiczyta szacowania wartosci. Rezultaty eksperymentu

rozpatrzono z perspektywy mechanizmu kotwiczenia
kotwicami samorodnymi.

Stowa kluczowe: heurystyka zakotwiczenia, kotwice
fizyczne, waga, sktonnod¢ do zaptaty.

Abstract:

The anchoring heuristic is a simplified strategy
of decision making, in which anchor numbers affect
numerical estimations. Comparing the target of
estimation to a relatively low anchor number leads
to a lower estimation than comparison to a relatively
high anchor number. This effect is usually considered
to be the result of using pure numbers, however
numerical estimations can be affected by physical
stimuli. In this study, we used items attributed in
the context of weight and value. Comparing the anchor
item characterized as light/heavy and cheap/expensive
affects the subsequent estimations of weight and
value of another item. Participants (N = 160) were
handed the anchor item to become familiar with it.
After returning the anchor, they were handed another
item to estimate its weight and value. The results
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suggest that the perception of weight influenced
the estimations regarding weight, while the perception
of value influenced the estimations of value. The results
arediscussedin the context of the anchoring mechanism
based on self-generated anchors.

Keywords: anchoring heuristic, physical anchors,
weight, willingness to pay.

1. Wprowadzenie

W procesie podejmowania decyzji jesteSmy
narazeni na wiele bledéw poznawczych. Przy-
ktadem takich ,,pulapek myslenia” — jak okresla
je Daniel Kahneman (2012) — sa heurystyki, czyli
nieswiadome i uproszczone reguly wnioskowania
(Tversky i Kahneman, 1974). Jedng z tych regut
jest heurystyka zakotwiczenia, zgodnie z ktdra
przypadkowe wartosci liczbowe wplywaja na
pézniejsze szacowania numeryczne. W klasycz-
nym eksperymencie Amosa Tverskyego i Da-
niela Kahnemana (1974) badacze przygotowali
kolo fortuny, ktérego kolejne pola byly oznaczo-
ne liczbami od 1 do 100. Przed grupg badanych
dochodzito do losowania jednej z liczb. Osoby
badane mialy za zadanie okresli¢, czy procent
krajéw afrykanskich zrzeszonych w ONZ jest
wiekszy, czy mniejszy od wylosowanej wezesnie]
liczby. Nastepnie badani proszeni byli o dokladne
okreslenie w procentach, ile krajéw afrykariskich
nalezy do ONZ. Okazalo si¢, ze wylosowane
liczby mialy istotny wplyw na dokonywane sza-
cowania. W grupie, ktdrej zaprezentowano licz-
be 10, srednie szacowania wyniosty 25%, nato-
miast w grupie, ktdrej zaprezentowano liczbe 65,
$rednia wyniosta 45%. Wartosci wprowadzone
W postaci pytania poréwnawczego nazywane sg
kotwicami — poréwnanie z relatywnie niskimi
liczbami ,kotwiczy” szacowania wsréd nizszych
wartosci, a poréwnanie ze stosunkowo wysokimi

liczbami , kotwiczy” szacowania wsréd wartosci
relatywnie wysokich.

Efekt zakotwiczenia obserwowany jest row-
niez w domenie finanséw — ulegajg mu zaréw-
no eksperci, jak i laicy. Gregory B. Northcraft
i Margaret A. Neale (1987) przeprowadzili ba-
danie na grupie specjalistéw z branzy nierucho-
mosci. Mieli oni za zadanie oszacowaé wartos¢
domu na podstawie ogledzin oraz otrzymanego
pakietu informacji, zawierajacego takze ceng
katalogowa wycenianej nieruchomosci. Mimo
wiedzy eksperckiej wycena tej samej nierucho-
mosci byta silnie uzalezniona od wysokosci ceny
katalogowej, a réznica srednich wycen miedzy
grupa z niska 1 wysoka ceng katalogows wynio-
sta ponad 10 tys. dolaréw.

Heurystyka zakotwiczenia moze mie¢ wplyw
na zawarto$¢ portfela kazdego z nas — Rashmi
Adaval i Robert S. Wyer Jr. (2011) wykazali, ze
heurystyka zakotwiczenia wplywa na wysokos¢
kwoty, ktorg jest si¢ w stanie zaplaci¢ za dany
przedmiot (willingness to pay — WTP). W prze-
prowadzonym przez badaczy eksperymencie
badani mieli za zadanie okresli¢, czy $rednia
cena aparatu fotograficznego 35 mm-75 mm
z lampg blyskowg jest nizsza, czy tez wyzsza od
tej, ktérg im przedstawiono. W zaleznosci od
warunku eksperymentalnego osobom badanym
prezentowano ceng wysoka (419 dolaréw) lub ni-
ska (49 dolaréw). Nastepnie mieli oni za zadanie
zadeklarowa¢ W'TP za aparat tego samego typu,
aparat tego typu popularnej marki oraz aparat
tego typu marki malo znanej. Osoby odnoszace
sic do mniejszej kwoty podawaly istotnie nizsze
WTTP niz osoby odnoszace si¢ do kwoty wyzszej.

2. Mechanizmy kotwiczenia

W celu wyjasnienia dziatania efektu zako-
twiczenia Tversky i Kahneman (1974) zapropo-
nowali mechanizm niewystarczajacego dopaso-
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wania. Zdaniem badaczy warto$¢ poréwnawcza,
czyli kotwica, stanowi punkt poczatkowy dla
pozniejszych szacowan (Epley, Gilovich, 2001,
Tversky; Kahneman, 1974). Jezeli kotwica zo-
stanie uznana za nizsza od wlasciwej odpowie-
dzi na zadane pytanie, poszukiwanie prawidlo-
wej odpowiedzi bedzie zwrécone ku wyzszym
liczbom. Jesli kotwica zostanie oceniona jako
wyzsza, poszukiwania skierowane beda w stro-
ne nizszych wartoéci. Poszukiwanie odpowiedzi
koriczy si¢ w momencie osiagniecia dolnej lub
gornej granicy zbioru potencjalnie prawidlo-
wych wartosci (Quattrone, Lawrence, Finkel,
Andrus, 1984). W wyniku zbyt szybkiego za-
konczenia poszukiwan ostatecznie wygenero-
wana liczba jest niewystarczajaco oddalona od
warto$ci kotwiczacej — zostala zakotwiczona
wéréd wartosci zbyt niskich lub zbyt wysokich
(Tversky, Kahneman, 1974).

Innym wyjasnieniem mechanizmu dziala-
nia heurystyki zakotwiczenia jest model za-
proponowany przez Fritza Stracka i Thomasa
Mussweilera (Mussweiler, Strack, 1999; Strack,
Mussweiler, 1997). Model selektywnej dostep-
nosci opiera si¢ na zalozeniu, ze zakotwiczenie
wynika z proceséw poznawczych zaangazowa-
nych do odpowiedzi na pytanie poréwnawcze.
Podczas odpowiadania na pytanie poréwnaw-
cze tworzony jest specjalny model mentalny,
w ktérym gromadzona jest wiedza dotyczaca
zadanego pytania. W pierwszej kolejnosci te-
stowana jest hipoteza, zgodnie z ktéra wartos¢
kotwicy jest wlasciwg odpowiedzig na zadane
pytanie. W wyniku konfirmacyjnego testowania
hipotez gromadzone s3 jedynie informacje po-
twierdzajace te hipoteze. Ostateczna odpowiedz
na zadane pytanie oparta jest na tendencyjnie
zgromadzonej wiedzy, co w efekcie prowadzi do
niedoszacowani lub przeszacowan. Co wigcej,
podana wartos¢ kotwiczgca jest skuteczna jedy-
nie w konteks$cie wlasciwosci celu szacowania,
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do ktérych sama si¢ odnosi. Przykladowo roz-
wazenie, czy Brama Brandenburska jest dluzsza
niz 150 metréw, doprowadzi do zakotwiczenia
szacowari dlugosci, jednak nie bedzie mialo
wplywu na szacowania wysokosci. Kluczowa
jest zatem spdjnos¢ pomigdzy wymiarami ko-
twicy a celem szacowania.

3. Kotwiczenie bodzcami
fizycznymi

Wedlug najnowszych badari efekt zakotwi-
czenia nie ujawnia si¢ wylacznie przy opero-
waniu wartosciami liczbowymi. W ekspery-
mentach Robyn A. LeBoeuf i Eldara Shafira
(2006) badacze wykorzystali jako kotwice ku-
bek wypetniony dtugopisami. Badani proszeni
byli o zapoznanie si¢ z waga kubka, a nast¢pnie
odtworzenie jego wagi. W przypadku warunku
eksperymentalnego z niska kotwicg otrzymywa-
li oni pusty kubek i mieli uzupelnia¢ go moneta-
mi, natomiast z wysoka kotwicg — otrzymywali
kubek wypelniony monetami i mieli go odpo-
wiednio oprézni¢. Odtwarzana waga istotnie
réznila si¢ miedzy grupami — kubki uzupelnia-
ne byly lzejsze od kubkéw opréznianych. Pawel
Tomczak i Karolina Dulemba (2016) rozwineli
badanie LeBoeuf i Shafira (2006), wykazujac,
ze kotwiczenie z wykorzystaniem bodzcéw fi-
zycznych wymaga spéjnoéci migdzy wymiarami
kotwicy i celem szacowania — jest to warunek
kluczowy z perspektywy modelu selektywne;j
dostgpnosci. W pierwszym z serii trzech badan
Tomczak i Dulemba dokonali replikacii badania
LeBoeuf i Shafira (2006), wykazujac dodatko-
wo, ze mimo obiektywnych réznic w odtwarza-
nym ci¢zarze szacowania numeryczne dotyczg-
ce wagi kubka oraz jego warto$ci nie wystapily.
Odczucie cigzaru, czyli wrazenia na poziomie
sensorycznym, pozwalalo na zakotwiczenie sza-
cowari opartych na sensorycznych wrazeniach
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dotyczacych wagi, ale nie mialo wplywu na
szacowania numeryczne. W kolejnych warian-
tach eksperymentu badacze uzupelniali bodziec
kotwiczacy o numeryczne informacje dotyczace
jego wagi (waga bodZca wyrazona w gramach)
lub wartosci (warto$¢ wyrazona w polskiej walu-
cie). Skuteczno$¢ zakotwiczenia konsekwentnie
uzalezniona byla od charakteru kotwicy i celu
szacowania — informacja o wadze wplywala
na szacowania wagi, podczas gdy informacja
o wartosci wplywala na szacowania wartosci.
Szacowania te pozostawaly niezalezne od siebie.

David Sleeth-Keppler (2013) wykazal moz-
liwos¢ modyfikacji kierunku kotwiczenia pod
wplywem asocjacji wagi i ceny. W jego ekspe-
rymencie wymiar wagi (ci¢zki lub lekki) i wy-
miar ceny (drogi lub tani) zostaly skojarzone
ze sobg za pomocg uprzednio przeprowadzonej
procedury torowania. Dzieki takiemu zabiego-
wi badaczowi udalo si¢ wytworzy¢ zalezno$¢
pomiedzy postrzeganiem wagi i wartosci, wy-
kazujac tym samym, ze mozliwe jest uzyskanie
efektu, w ktorym kotwica i cel szacowania nie
dotycza tego samego wymiaru. Nalezy jednak
zwréci¢ uwage na specyfike stosowanej przez
Sleeth-Kepplera (2013) procedury, ktérej ele-
mentem koniecznym bylo wczesniejsze toro-
wanie informacji dotyczacych wagi i wartosci.
Konieczno$¢ wytworzenia asocjacji jest dziala-
niem odbiegajacym od paradygmatu badari nad
kotwiczeniem.

4. Kotwice samorodne

Nicholas Epley i Thomas Gilovich (2001)
wykazali, ze efekt kotwiczenia nie pojawia
sie wylacznie w wyniku wprost zadanego pyta-
nia poréwnawczego. Badacze sugeruja, ze w sy-
tuacjach decyzyjnych sami czgsto generujemy
wartosci, ktére stuza jako punkt odniesienia do
dalszych szacowan — kotwice samorodne (se/f~

~generated anchor). W przypadku kotwic za-
pewnionych z zewnatrz (np. ,Czy rzeka Wista
jest dtuzsza, czy krétsza niz 500 kilometréw?”)
warto§¢ wykorzystana w pytaniu poréwnaw-
czym brana jest pod uwage jako prawidlowa
odpowiedz na zadane pytanie. Kotwica samo-
rodna od poczatku postrzegana jest jako bled-
na odpowiedz na zadane pytanie — ma jedynie
nakierowac nas w strong bardziej prawdopodob-
nych wartosci (Epley, Gilovich, 2001). Przykta-
dowo pytanie ,Jaka jest temperatura zamarzania
wédki?” najprawdopodobniej spowoduje roz-
poczecie poszukiwania odpowiedzi od punktu
odniesienia w postaci temperatury zamarzania
wody. Wartos¢ ta w oczywisty sposéb nie jest
odpowiedzig na zadane pytanie, pozwala jednak
od razu zawezi¢ zbiér potencjalnie wlasciwych
wartosci i skierowaé szacowania w strone niz-
szych wartosci liczbowych.

5. Badanie

5.1. Cel badania i hipotezy badawcze

W niniejszym badaniu chcieliémy odpo-
wiedzie¢ na nastepujace pytanie badawcze:
czy wykorzystanie bodzcéw fizycznych moze
doprowadzi¢ do zakotwiczenia szacowari nu-
merycznych?
sobg trzy rézne sposoby kotwiczenia — pyta-

Postanowilismy  zestawi¢ ze

nie poréwnawcze z dwustopniowego modelu
kotwiczenia (Tversky, Kahneman, 1974), po-
taczonego z kotwicami samorodnymi (Epley,
Gilovich, 2001) w postaci bodzcéw fizycznych
(LeBoeuf, Shafir, 2006; Tomczak, Dulemba,
2016). Wedtug koncepcji Epleya i Gilovicha
(2001) w sytuacjach wymagajacych szacowarn
liczbowych ludzie automatycznie odnosza si¢
do dostgpnych poznawczo wartosci, aby wy-
korzysta¢ je jako punkt odniesienia i uproscic
proces poszukiwania wiasciwej odpowiedzi na
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zadane pytanie. W naszym badaniu chcieli$my
doprowadzi¢ do wygenerowania kotwic samo-
rodnych w wyniku zastosowania bodZcéw fi-
zycznych. Oczekiwali$my, ze poréwnanie celu
szacowania z przedmiotem relatywnie drogim
lub tanim spowoduje wygenerowanie kotwicy
samorodnej dotyczgcej wartosci, co doprowadzi
do zakotwiczenia szacowari warto$ci przedmio-
tu docelowego. Analogicznie — poréwnanie celu
szacowania z przedmiotem relatywnie cigzkim
lub lekkim doprowadzi do wygenerowania ko-
twicy samorodnej dotyczacej cigzaru, co zako-
twiczy szacowania wagi. Spodziewalismy sig, ze
przedmioty réznigce si¢ od siebie pod wzgledem
wagi i warto$ci pozwola na uzyskanie zakotwi-
czenia zaréwno w przypadku szacowanej wagi,
jak 1 WTP. W zwigzku z powyzszymi zaloze-
niami oczekiwali$my, ze kotwica lekka wywo-
ta nizsze $rednie szacowania wagi przedmiotu
docelowego niz kotwica cigzka. Analogicznie —
kotwica tania wywola nizsze Srednie szacowania
warto$ci przedmiotu docelowego niz kotwica
droga. Zgodnie z wynikami badania Tomczaka
i Dulemby (2016) spodziewalismy si¢, ze kotwi-
czenie bedzie skuteczne jedynie w przypadku
spéjnosci wymiaréw kotwicy i celu szacowania:
kotwice dotyczace wagi nie wplyna na szaco-
wania WTP, a kotwice dotyczace wartoéci nie
wplyna na szacowania wagi.

5.2. Metoda

Osoby badane

Metodologicznie wlasciwg wielkos¢ préby
wyliczyliSmy za pomoca programu G*Power 3
(Faul, Erdfelder, Lang, Buchner, 2007) na pod-
stawie sit efektu eksperymentéw o podobnym
charakterze: d = 0,74; 4 = 0,83 w badaniu Le-
Boeuf i Shafira (2006) oraz d = 0,86; 4 = 0,7
w badaniu Sleeth-Kepplera (2013). Na potrzeby
wyliczenia wielkosci proby przyjelismy wartosé

https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.02

d = 0,78 ($rednia dla uzyskiwanych wartosci),
nastepnie przeksztalcilismy ja za pomocg formu-
ty Jacoba Cohena (1988) na wartos¢ n* = 0,132.
Wyliczony parametr wprowadzilismy do progra-
mu G*Power. Dodatkowo wprowadzilismy prog
popelnienia bledu pierwszego rodzaju (o = 0,01)
oraz moc testu (0,95). Na podstawie tych war-
tosci sugerowana wielko$¢ préby wyniosta
155 oséb.

W badaniu wzigto udzial 160 studentéw
II Wydziatu Psychologii SWPS Uniwersytetu
Humanistycznospolecznego  we  Wroctawiu.
Rekrutacja oraz przebieg badania byly zgodne
z etycznymi wymogami prowadzenia badan psy-
chologicznych. Wszystkie osoby badane byly re-
krutowane na terenie uczelni i wyrazily zgode na
udzial w eksperymencie. Badanie odbywalo si¢
indywidualnie, a przydzial do poszczegdlnych
grup eksperymentalnych mial charakter losowy.
Szacowania trzech osob wykraczaly poza piate
odchylenie od $redniej szacowan WTP (20, 25
i 30 zlotych) — ich odpowiedzi nie uwzgledni-
lismy w analizach statystycznych, ktére osta-
tecznie przeprowadzilismy na podstawie danych
zebranych od 157 os6b. Odrzucone odpowiedzi
dotyczyly warunku z kotwica ciezka—droga
(dwie odpowiedzi) oraz cigzka—tania (jedna od-
powiedz). Moze $wiadezy¢ to o trudnosci zada-
nia, jakim jest szacowanie warto$ci w polskiej
walucie.

Materiaty

Jako przedmioty kotwiczace wykorzysta-
lismy cztery przedmioty réznigce si¢ od siebie
pod wzgledem wagi i wartosci. W zaleznosci od
warunku eksperymentalnego byt to przedmiot:
lekki i drogi, lekki i tani, ciezki i drogi lub ciezki
i tani. Dobér materialéw do badania zostal po-
przedzony dwoma przeprowadzonymi przez nas
badaniami pilotazowymi na prébie z tej samej
populacji, co w badaniu wlasciwym. W pierw-
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szym badaniu pilotazowym grupa se¢dziow
kompetentnych (V = 24) wygenerowala liste
14 przedmiotéw, przypisujac je do zalozonych
wezesniej czterech warunkéw eksperymental-
nych. W drugim badaniu pilotazowym oso-
by badane (V = 30) mialy za zadanie fizycznie
zapoznaé si¢ ze wszystkimi 14 przedmiotami,
a nastepnie okresli¢ ich wage oraz zadeklaro-
wa¢ WTP. Na podstawie tych ocen wybralismy
cztery przedmioty najtrafniej spelniajace za-
ktadane kryteria ceny i wagi: odtwarzacz mp3
(przedmiot lekki i drogi), paczka chusteczek
higienicznych (przedmiot lekki i tani), ksigzka
(przedmiot cigzki i drogi) oraz butelka wody
(przedmiot cigzki i tani). Przedmioty te zostaly
przez nas dobrane tak, aby spelnia¢ graniczne
kryteria wagi i wartosci — przedmioty uznane za
lekkie mialy wazy¢ mniej niz 100 g, a przedmio-
ty ciezkie wigcej niz 500 g; przedmioty tanie
mialy nie kosztowa¢ wigcej niz 2 z1, a przedmio-
ty drogie miaty kosztowaé nie mniej niz 30 zL.

Procedura

Procedur¢ badania zaplanowalismy, opie-
rajgc si¢ na procedurach, ktére stosowano juz
wezesniej w badaniach nad heurystyka zakotwi-
czenia z wykorzystaniem bodZcéw fizycznych
(LeBoeuf, Shafir, 2006; Tomczak, Dulemba,
2016). Pierwszym etapem badania bylo wre-
czenie osobie badanej przedmiotu kotwiczacego
oraz prosba o doktadne zapoznanie si¢ z tym
przedmiotem i jego waga. Osoby badane nie
byly ograniczone limitem czasowym. Naste¢pnie
eksperymentator prosit o zwrot przedmiotu ko-
twiczacego i wreczal badanemu przedmiot pod-
legajacy szacowaniom — byl to plastikowy kubek
wypelniony cukierkami o lgcznej wadze 371 g
i wartosci 8 zI. Badany mial za zadanie odpo-
wiedzie¢ na pytanie, czy kubek z cukierkami
byl ciezszy, czy lzejszy od przedmiotu kotwi-
czgcego. Nastepnie proszony byl o oszacowanie

wagi kubka w gramach. W kolejnym etapie eks-
perymentu badany odpowiadal na pytanie, czy
kubek z cukierkami byl drozszy, czy tariszy od
przedmiotu kotwiczacego. Ostatnim zadaniem
osoby badanej byto oszacowanie WTP kubka
w polskiej walucie — badany proszony byt o po-
danie maksymalnej kwoty, jaka bylby sklonny
zaplaci¢ za przedmiot docelowy.

5.3. Wyniki

Szacowania wagi oraz szacowania WTP nie
mialy rozktadu zgodnego z rozktadem normal-
nym i zostaly poddane transformacji logaryt-
micznej. Analiza wariancji ANOVA w schema-
cie 2 (ciezar: lekki lub ciezki) x 2 (warto$¢: tani
lub drogi) z szacowaniami wagi jako zmienng
zalezng wykazala istotny efekt gléwny cie-
zaru F(1, 153) = 6,227; p = 0,014; czastkowa
n? = 0,038. W przypadku kotwicy lekkiej sza-
cowania byly nizsze (M = 5,059; §D = 1,121)
niz w przypadku kotwicy cigzkiej (M = 5,461,
§D =0,873)". Zgodnie z przewidywaniami efekt
gléwny wartosci okazal si¢ nieistotny F(1, 153)
=0,329; p = 0,567 (rysunek 1). Przeprowadzona
analiza nie wykazala réwniez istotnego efektu
interakeji F(1, 153) = 1,085; p = 0,299.

ANOVA 2x2 ze zmienng zalezng w postaci
szacowann W'TP wykazala istotny efekt gléwny
wartosci: F(1, 153) = 15,953; p < 0,001; czast-
kowa n? = 0,094. W przypadku kotwicy taniej
szacowania byly nizsze (M = 1,287; §D = 0,482)
niz w przypadku kotwicy drogiej (M = 1,612;
SD = 0,528)%. Zgodnie z naszymi przewidy-

waniami efekt gléwny cigzaru okazal si¢ nieis-

! Dla poréwnania: wlasciwa waga kubka (371 g) po
transformacji logarytmicznej odpowiada wartosci 5,916.

2 Dla poréwnania: wlasciwa wartos¢ kubka (8 z1) po
transformacji logarytmicznej odpowiada wartosci 2,079.
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Objasnienie: warto$ci na wykresie odpowiadajg wynikom po transformacji logarytmicznej. Stupki btedu wyrazaja btad
standardowy.

Rysunek 1. Srednie szacowania wagi tego samego przedmiotu w nastepstwie poréwnania jego wagi z przedmiotami
postrzeganymi jako lekkie lub cigzkie
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Przedmioty kotwiczace

Objasnienie: wartosci na wykresie odpowiadaja wynikom po transformacji logarytmicznej. Stupki btedu wyrazaja btad
standardowy.

Rysunek 2. Srednie szacowania WTP tego samego przedmiotu w nastepstwie poréwnania jego wartosci
z przedmiotami postrzeganymi jako tanie lub drogie

totny: F(1, 153) = 0,123; p = 0,727 (rysunek 2). Dodatkowo przeprowadzilismy analizy oparte
Analiza nie wykazala réwniez istotnego efektu na prawdopodobienistwie Bayesa w celu potwier-
interakgji: F(1, 153) = 0,412; p = 0,522. dzenia oczekiwari co do tego, ze skutecznosé
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kotwiczenia bedzie uzalezniona od spéjnosci
kotwicy i celu szacowania. Wspélczynnik Bayes
Factor (BF) to iloraz wiarygodnosci prawdopo-
dobienistwa dwoch konkurujacych hipotez: hi-
potezy zerowej (HO) oraz hipotezy alternatyw-
nej (H1). BF, to prawdopodobieristwo zebrania
takich obserwacji, jakie zostaly uzyskane w eks-
perymencie — przy zalozeniu, ze HO jest praw-
dziwa. W przypadku kotwic tanich i drogich
oraz ich wplywu na szacowania wagi otrzymano
wspétezynnik BF,, = 4,882. Oznacza to, ze uzy-
skanie danych takich jak w naszym eksperymen-
cie jest 4,882 razy bardziej prawdopodobne pod
warunkiem, ze prawdziwa jest HO, niz przy za-
lozeniu, ze prawdziwa jest H1. Analiza dotycza-
ca wplywu kotwic cigzkich ilekkich na szacowa-
nia WTP wykazata BF, = 5,485. Oznacza to,
ze uzyskanie danych takich jak w eksperymencie
jest 5,485 razy bardziej prawdopodobne dla zato-
zenia o prawdziwosci HO niz prawdziwosci H1.

6. Omowienie wynikow

Rezultaty przeprowadzonego eksperymen-
tu pokazuja, ze zastosowanie kotwic w postaci
bodzcéw fizycznych moze prowadzi¢ do zako-
twiczenia szacowari numerycznych. Poréwnanie
przedmiotu docelowego z punktem odniesienia
w postaci przedmiotu, ktéry w jednoznaczny
spos6b postrzegany byl jako lekki lub cigzki
i tani lub drogi, doprowadzilo do zakotwicze-
nia szacowania wagi oraz WTP. Mimo braku
konkretnych wartosci liczbowych poréwnanie
z przedmiotem postrzeganym jako lekki pro-
wadzito do $rednio nizszych szacowan wagi niz
zestawienie z przedmiotem postrzeganym jako
ciezki. Analogicznie — poréwnanie z przed-
miotem postrzeganym jako tani prowadzilo do
$rednio nizszych szacowan WTP niz zestawie-
nie z przedmiotem postrzeganym jako drogi.
Zgodnie z przewidywaniami nie wykrylimy

wplywu postrzeganej wagi na szacowania WTP
oraz postrzeganej wartosci na szacowania wagi,
co jest spéjne z rezultatami Tomczaka i Dulemby
(2016) oraz zgodne z zalozeniem modelu selek-
tywnej dostepnoscei (Strack, Mussweiler, 1997).

Wyniki badania pokazuja, ze uzyskanie
efektu zakotwiczenia nie jest uzaleznione od
kotwic w postaci wartosci liczbowych. Zgodnie
z postawionymi hipotezami juz samo poréwna-
nie dwéch przedmiotéw wystarczy, by wplynaé
na pézniejsze szacowania. Wedtug Epleya i Gi-
lovicha (2001) w sytuacjach decyzyjnych czgsto
generowane sg kotwice samorodne — wartosci
liczbowe, ktére ulatwiajg poszukiwanie wta-
sciwej odpowiedzi. W kontekscie uzyskanych
wynikéw nalezy uznaé, ze zestawienie dwoch
przedmiotéw w wymiarach wagi oraz wartosci
prowadzilo do wygenerowania liczb dotycza-
cych tych wymiaréw. Przedmioty postrzegane
jako lekkie lub tanie wiazaly si¢ z nizszg kotwica
samorodng, podczas gdy przedmioty postrzega-
ne jako cigzkie lub drogie — z wyzsza kotwica
samorodng. Zgodnie z mechanizmem niewy-
starczajacego dopasowania (Tversky, Kahne-
man, 1974) wygenerowane liczby mogly stano-
wi¢ punkt odniesienia do dalszych szacowari.
Z perspektywy modelu selektywnej dostgpnosci
(Strack, Mussweiler, 1997) wygenerowane war-
tosci wagi oraz WTP mogly by¢ postrzegane
jako wlasciwa odpowiedZ na zadane szacowa-
nie. W wyniku konfirmacyjnego testowania
hipotez w modelu mentalnym zebrane zostaly
informacje wskazujace na stusznos¢ wygenero-
wanych wartosci. Na podstawie tych informa-
cji dokonane zostaly ostateczne szacowania, co
doprowadzito do zakotwiczenia koricowych od-
powiedzi. Ponadto kotwiczenie bylo skuteczne
jedynie w sytuacji spéjnosci wymiaréw kotwicy
i celu szacowania — jest to argument na rzecz
modelu selektywnej dostepnosci.
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Podsumowujac, zastosowanie przedmiotéw
réznigcych sie od siebie pod wzgledem wagi
i wartosci skutecznie kotwiczylo szacowania
wagi 1 wartosci kolejnego przedmiotu. Efekt
kotwiczenia ujawnit si¢ jedynie w przypadku
spéjnosci miedzy kotwica a celem szacowania.
Uwazamy, ze poréwnania miedzy przedmiota-
mi doprowadzily do powstania kotwic samo-
rodnych (Epley i Gilovich, 2001), co skutko-
walo zawyzeniem lub zaniZeniem ostatecznych
odpowiedzi.
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Streszczenie:

W artykule przedstawiono dwa eksperymenty prze-
prowadzone w celu ustalenia, czy stopien akceptadji
decyzji wydanej przez urzad skarbowy zalezy od ko-
rzystnosci decyzji oraz postrzeganej sprawiedliwosci
proceduralnej. Badania przeprowadzono w dwuczyn-
nikowym schemacie eksperymentalnym: 2 x procedura
(sprawiedliwa vs niesprawiedliwa) oraz 2 x rezultat (ba-
danie 1 -darowizna: rezultat korzystny vs niekorzystny;
dochdd: rezultat mniej niekorzystny vs bardziej nieko-
rzystny; badanie 2 — nadptata podatku: rezultat mniej
korzystny vs bardziej korzystny) na tacznej prébie 224
0s6b. Zgodnie z uzyskanymi wynikami w badaniu pierw-
szym (darowizna; dochdd) stwierdzono istotny wptyw

korzystnosci wynikéw na akceptacje koncowej decyzji
urzedu skarbowego. Respondenci istotnie bardziej ak-
ceptowali decyzje korzystna i mniej niekorzystna, nawet
jesli byta ona wynikiem zastosowania niesprawiedliwej
procedury. W przypadku drugiego scenariusza stwier-
dzono réwniez na poziomie tendencji wptyw spra-
wiedliwosci procedury. Badanie 2 wykazato wieksza
akceptacje decyzji bardziej korzystnej, niezaleznie od
sprawiedliwosci proceduralnej. Wyniki sugeruja, ze na
akceptacje decyzji dotyczacej ptaszczyzny podatkowej
wptyw ma przede wszystkim korzystnos¢ decyzji. Spra-
wiedliwos¢ proceduralna moze mie¢ znaczenie jedynie
w przypadku decyzji umiarkowanie niekorzystnych.
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Stowa kluczowe: sprawiedliwo$¢ proceduralna, ko-
rzystnos¢ wynikow, podatki, administracja podatkowa.

Abstract:

This article presents two experiments to determine
the level of acceptance of a tax office decision as
a function of the decision’s favourability and perceived
procedural fairness. The studies were conducted
in a two-factor experimental scheme: Procedure (fair
vs. unfair) and Result (in Study 1: Decision: favourable
vs. unfavourable; Income: less vs. more unfavourable;
in Study 2: Overpayment: less vs. more favourable)
on atotal sample of 224 people. Study 1 results showed
a significant effect of the decision’s favourability
on the acceptance of the final tax office decision.
Respondents were more likely to accept a decision to be
favourable and less unfavourable, even as the result of
an unfair procedure. In the Income scenario, the effect
of procedural fairness on the level of statistical trend
was found. Study 2 results showed the higher
acceptance of the more favourable decision, regardless
of the level of procedural fairness. The results suggest
that the acceptance of a tax office decision is primarily
influenced by its favourability. Procedural fairness may
have an impact on moderately unfavourable decisions.

Keywords: procedural fairness, outcome favorability,
taxes, tax administration.

1. Wprowadzenie

Jak wzmacniaé¢ dyscypling podatkows? Co
sprawia, ze obywatele poszukujg réznych sposo-
béw zmniejszania nalezno$ci podatkowych? Czy
liczg si¢ wylacznie korzysci z tytulu nieujaw-
nionych lub zanizonych podatkéw? Dlaczego
podatnicy wywiazuja si¢ z naktadanych przez
pafistwo obowigzkéw? Pytania te absorbuja
uwage nie tylko twércéw i egzekutoréw prawa
podatkowego, ale takze wielu badaczy. Czesé

z nich wskazuje pojedyncze czynniki wply-
wajace na decyzje i zachowania podatnikéw,
inni proponujg bardziej syntetyczne podejscie
i przedstawiaja zlozone relacje migdzy réznymi
czynnikami w postaci rozbudowanych modeli.
Efektem tego drugiego podejscia jest m.in. jest
model osypiska (s/ippery slope model) zapropono-
wany przez Ericha Kirchlera (2007). Zdaniem
Kirchlera zachowanie podatnikéw mozna wyja-
$ni¢ za pomocg czynnikéw zawartych w dwéch
wymiarach — sity wladz skarbowych i zaufania
do wladz skarbowych. Pierwszy z tych wymia-
réw opiera si¢ na postrzeganych mozliwosciach
uchylania si¢, na ktére maja wplyw czestosé
kontroli oraz surowo$¢ sankeji. Drugim jest
wymiar zaufania do wladz skarbowych, ktéry
odzwierciedla ogélng opinie jednostki i grup
spolecznych na temat przychylnosci administra-
cji skarbowej i jej pracy na rzecz wspélnego do-
bra. Zdaniem autora modelu wysoka dyscypline
podatkowa mozna osiagnaé zaréwno poprzez
wzrost sity wladz, jak i poprzez wzrost zaufania
do wladz skarbowych.

Zaufanie do wladzy zalezy od jej spolecznej
percepcji — jako wiadzy posiadajacej legitymiza-
cje prawng i psychologiczng. Wedlug E. Allana
Linda i Toma R. Tylera (1988) fundamentem
legitymizacji psychologicznej jest sprawiedli-
wos¢ proceduralna. Badacze ci wyréznili trzy
kryteria stuzagce do oceny relacji jednostka—
grupa—wladza: zaufanie, szacunek, neutral-
no§¢. Zaufanie odzwierciedla oceng motywéw
postepowania wiladz, ich zyczliwo$é, troske
o potrzeby podlegtych im oséb. Neutralnos¢
dotyczy oceny stopnia uczciwosci, braku stron-
niczo$ci oraz ugruntowania podejmowanych
decyzji w faktach. Trzecie kryterium odnosi sie
do oceny uprzejmosci, szacunku i poszanowa-
nia godnosci jednostki badz grup (Lind, Tyler,
1988; ‘Tyler, Lind, 1992). W kontekscie podat-

kéw chodzi o jako$¢ traktowania podatnikéw
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i sposéb podejmowania decyzji przez admini-
stracje podatkows. Wyniki badan potwierdzily
istotne znaczenie sprawiedliwosci proceduralnej
w odniesieniu do podatkéw. Neutralnosé, stalosé
i bezstronnos¢ wydawanych przez administracje
podatkowg decyzji oraz okazywane podatnikom
zyczliwos¢ 1 szacunek istotnie ograniczajg uchy-
lanie si¢ od podatkéw (Alm, Jackson, McKee,
1993; Alm, McClelland, Schulze, 1999; Alm,
Torgler, 2006; Cuccia, Carnes, 2001; Feld, Frey,
2002; Maroney, Rupet, Anderson, 1998; Mur-
phy, 2003, 2004; Niesiob¢dzka, 2013, 2014;
Pommerehne, Hart, Frey, 1994; Wartick, 1994;
Wenzel, 2006). Sprawiedliwos¢ proceduralna
w odniesieniu do podatkéw wplywa na zacho-
wanie podatnikéw takze posrednio poprzez od-
dzialywanie na moralno$¢ podatkows. Im wyz-
sze poczucie sprawiedliwosci proceduralnej,
tym mniejsza akceptacja réznych sposobéw
uchylania si¢ od opodatkowania (Alm, Torgler,
2006; Doerrenberg, Peichl, 2010; Niesiobedz-
ka, 2009, 2013, 2014). Ponadto sprawiedliwos¢
proceduralna ogranicza skuteczno$é sankcji —
najchetniej stosowanego przez administracje
narze¢dzia wzmacniania dyscypliny podatkowe;.
Peter Verboon i Marius van Dijke (2011) wy-
kazali, ze surowe sankcje sa bardziej skuteczne
niz tagodne jedynie wtedy, gdy postepowa-
nie administracji skarbowej oceniane jest jako
sprawiedliwe.

Sprawiedliwo$¢ proceduralna ksztaltuje tak-
ze ogblng oceng sprawiedliwosci. John Thibaut
i Laurens Walker (1978) w badaniach nad po-
czuciem sprawiedliwosci ujawnili, Ze na oceng
sprawiedliwo$ci oraz rozstrzygnie¢ sadowych
oraz ich akceptacje wplyw ma przede wszystkim
ocena jakosci procedury, mniejsze znaczenie ma
za$ wynik rozprawy. Jest to tzw. efekt sprawie-
dliwego procesu. Sklonnos¢ do akeeptacii nie-
korzystnych wynikéw, jezeli sa one skutkiem
procedury ocenianej jako sprawiedliwa, potwier-
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dzono w licznych badaniach nie tylko na plasz-
czyznie sgdowej, ale takze politycznej, spolecz-
nej i organizacyjnej (Brockner i in., 2003; Folger,
Rosenfield, Grove, Corkran, 1979; Folger, Ro-
senfield, Robinson, 1983; Greenberg, 1987,
1993; Tyler, 1994; Tyler, Degoey, 1996; van den
Bos, Vermunt, Wilke, 1997; van den Bos, Wilke,
Lind, Vermunt, 1998; van den Bos, Bruins, Wil-
ke, Dronkert, 1999). Nalezy jednak zauwazy¢,
ze w wickszosci tych badan niekorzystny wynik
procedury oznaczal np. mniejsza wyplate, nega-
tywna ocen¢ wykonanej pracy lub niepowodze-
nie w procedurze rekrutacyjnej. W przypadku
zagadnient zwigzanych z regulowaniem zobo-
wigzaii podatkowych wynik niekorzystny moze
by¢ rownie dotkliwy dla jednostki, gdyz wigze
sie nie tylko z utratg antycypowanych korzysci,
lecz dodatkowo 7z koniecznoscia poniesienia
wydatku finansowego w wickszej lub mniejszej
wysokosci.

Troska o interes wlasny jednostki to jeden
z podstawowych motywéw dzialania i percep-
cji spolecznej. Badania wykazaly, Ze za bardziej
sprawiedliwe uznawane sa te zasady podzia-
tu débr, ktére sg zgodne z interesem jednostki
(Biatobrzeska i in., 2015). Co wigcej, przekona-
nie, Ze nieuczciwe dzialanie osoby trzeciej stuzy
interesom jednostki, nasila sympatie do tej oso-
by i prowadzi do uznania jej zachowania za mo-
ralne (Bocian, Wojciszke, 2014). Egocentryczne
znieksztalcenie ocen moralnych ma charakter
automatyczny. Zdaniem Nicholasa Epleya i Eu-
gene’a M. Caruso (2004) oceny moralne opieraja
si¢ na automatycznych ewaluacjach dokonywa-
nych gléwnie z perspektywy jednostki, a nie-
$wiadoma i automatyczna natura pierwszych
etapéw procesu ewaluacji moralnej sprawia, ze
wlasne sady moralne postrzegane sg jako obiek-
tywne i pozbawione znieksztalcen. Egocen-
tryczna etyczna ocena oszustw podatkowych
umozliwia jednostkom dysponujagcym duzymi
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mozliwosciami uchylania si¢ od opodatkowania
odnoszenie korzysci bez naruszania obrazu sie-
bie (Niesiobedzka, 2013). Cindy Blanthorne
i Steven Kaplan (2008) wykazali, ze podatnicy,
ktérzy mieli duzg mozliwos¢ uchylania si¢ (pra-
ca na wlasny rachunek, otrzymywanie czesci
dochodéw w postaci gotéwki), w mniejszym
stopniu byli przekonani, ze zanizanie dochodéw
jest zachowaniem nagannym, nieuczciwym,
pozostajacym W sprzecznosci z wyznawany-
mi zasadami. Badani z tej grupy odczuwali tez
stabsze poczucie winy przy zatajaniu czgsci do-
chodéw w poréwnaniu z osobami, ktérych moz-
liwosci uchylania sie byly zdecydowanie mniej-
sze (np. pracownicy, ktérych sktadki podatkowe
odprowadza pracodawca). Jest to przejaw hipo-
kryzji moralnej, poniewaz egoistyczne i famiace
normy spoleczne zachowanie wlasne jednostki
uznane zostalo przez nig za uczciwe i moralne.
C. Daniel Batson i in. (1999) wykazali, ze nie-
sprawiedliwe decyzje jednostki, takie jak przy-
dzielenie gléwnie sobie zadari prostych, przy-
jemnych i przynoszacych zyski, nie za$ zadar
nudnych, zmudnych i pozbawionych korzysci
(te zadania zaoferowano podczas badania part-
nerowi), nie zmienia jej obrazu siebie jako osoby
moralnej, postepujacej wlasciwie. Troska o in-
teres wlasny to wazna determinanta zachowan,
jednak jej znaczenie moze mie¢ pewne granice,
jak wykazali Thibaut i Walker (1978), opisujac
efekt sprawiedliwego procesu.

Celem naszych badan bylo ustalenie, czy
efekt sprawiedliwosci procedury ujawnia sie
w kontekscie podatkéw. W zaprezentowanych
badaniach prébujemy odpowiedzie¢ na pytanie,
czy niekorzystne decyzje wydane przez urzad
skarbowy (US) s3 w wigkszym stopniu aprobo-
wane, jezeli sg rezultatem sprawiedliwiej pro-
cedury, niz wtedy, gdy sa skutkiem niesprawie-
dliwej procedury. Badania te maja takze na celu
ustalenie, czy na efekt sprawiedliwosci procedu-

ry ma wplyw stopien niekorzystnosci wynikéw
dla podatnika.

Badajac efekt sprawiedliwosci procedury
w kontekscie podatkéw, koncentrujemy sie na
aspekcie relacyjnym. Zdaniem Roberta J. Biesa
(2005) sprawiedliwos¢ relacji ma znaczenie klu-
czowe, poniewaz wigze si¢ z wizerunkiem wta-
snym jednostki, ktérego naruszenie odczuwane
jest bardzo bolesnie. W badaniu zalozono, ze
poziom akceptacji decyzji wydanej przez urzad
skarbowy bedzie zalezal od korzystnosci decyzji
oraz postrzeganej sprawiedliwosci procedural-
nej. Oczekiwano, ze korzystne dla podatnika
decyzje beda bardziej akceptowane niz decyzje
niekorzystne oraz ze decyzje uzyskane w wyni-
ku sprawiedliwej procedury beda bardziej ak-
ceptowane niz decyzje uzyskane w wyniku nie-
sprawiedliwej procedury. Zalozono, ze korzys¢
wlasna bedzie miala istotny wplyw na aprobate
decyzji jedynie w wyniku niesprawiedliwej pro-
cedury, za$ decyzje niekorzystne podjete w wy-
niku odczuwanej sprawiedliwosci proceduralnej
beda akceptowane w zblizonym stopniu jak
decyzje korzystne. Oczekiwano, ze im bardziej
decyzja bedzie niekorzystna, tym stabszy be-
dzie wplyw sprawiedliwosci proceduralnej na
poziom akeeptacji decyzji wydanej przez urzad
skarbowy.

2. Eksperyment 1

2.1. Grupa badana i procedura

W badaniu wzigto udziat 97 oséb (30 mez-
czyzn i 65 kobiet, dwie osoby nie podaly plci),
w wieku 19-49 lat (M = 26,39; §D = 7,43).

Badania przeprowadzono w dwuczynniko-
wym schemacie eksperymentalnym: 2 x pro-
cedura (sprawiedliwa vs niesprawiedliwa) oraz
2 x rezultat (darowizna: rezultat korzystny vs nie-
korzystny; dochéd: rezultat mniej niekorzystny
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vs bardziej nickorzystny). Osoby przydziela-
no losowo do jednej z czterech grup ekspery-
mentalnych.

Kazdej z badanych oséb przedstawiono krét-
ki opis dwoch sytuacji podatkowych: ujawnienia
niezgloszonej darowizny w I grupie podatkowe;j
oraz ujawnienia dochodu podlegajacego opo-
datkowaniu, a nastepnie poproszono, by osoba
badana wyobrazila sobie, ze przedstawione sy-
tuacje zdarzyly si¢ wlasnie jej.

Darowizna w I grupie podatkowej

Na poczatku krétko zaprezentowano prze-
pisy prawa dotyczace mozliwoéci skorzystania
z calkowitego zwolnienia od podatku darowizny
od os6b najblizszych oraz maksymalnej wyso-
kosci darowizny niepodlegajacej opodatkowa-
niu w pierwszej grupie podatkowej (9 637 z1).
Nastepnie badani zapoznali si¢ z trescig listu
z urzedu skarbowego, w ktérym pojawila sie in-
formacja, ze kontrola zeznania podatkowego tej
osoby oraz zeznan podatkowych czlonkéw ro-
dziny ujawnilta darowizng od najblizszej rodziny
w kwocie 11 000 zt, ktéra nie zostala zgloszona
do urzedu skarbowego. W przestanym pismie
urzad skarbowy wzywa do przedstawienia wy-
petnionego formularza SD-Z2 (zgloszenie o na-
byciu wiasnosci rzeczy lub praw majatkowych)
w terminie 14 dni oraz informuje, Ze niezlozenie
formularza w terminie przewidzianym przez or-
dynacje podatkows zagrozone jest kara do kwo-
ty 33 600 zt.

Niezgloszony dochid

W scenariuszu niezgloszonego dochodu oso-
by badane czytaly informacje z urzedu skarbo-
wego, ze w ich zeznaniu ujawniono dodatkowy
dochéd w wysokosci 460 zI, ktéry nie zostal
zgloszony do urzedu skarbowego, i zgodnie
z przepisami podatkowymi wszelkie nieujaw-
nione dochody podlegaja 75-procentowej stawce
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podatkowej. Niezaleznie od tego na podatnika
moga by¢ réwniez nalozone sankcje karnoskar-
bowe w postaci grzywny, kary pozbawienia wol-
nosci lub obu tych kar lacznie. Ponadto w pi-
$mie urzad skarbowy informuje o koniecznosci
zlozenia korekty zeznania podatkowego w ter-
minie 14 dni oraz prosi o zlozenie wyjasnien,
ktére pozwola na naliczenie podatku na zasa-
dach ogélnych, tj. w zaleznosci od catkowitej
kwoty dochodu 18% lub 32%.

Sprawiedliwos¢ proceduralna

W obu scenariuszach osoby badane po prze-
czytaniu tresci listu z urzedu skarbowego za-
poznaly si¢ z opisem wizyty w US i sposobu
postepowania administracji podatkowej, ktéra
albo przestrzegala, albo famata zasady sprawie-
dliwosci proceduralnej, a szczegdlnie relacyjne;.
W pierwszym przypadku osoby badane czytaly,
ze w trakcie spotkania urzednik szczegétowo
wyjasnil powody otrzymania listu, przedsta-
wil w sposob zrozumialy przepisy prawa po-
datkowego, byl zyczliwy i traktowal podatni-
ka z szacunkiem, wykazywal zainteresowanie
jego stanowiskiem i przekazal pelng informacje
o procedurze odwolawczej. W warunkach nie-
sprawiedliwej procedury zachowanie urzednika
cechowaly: brak szacunku, nieuprzejmos¢, wro-
gos¢ 1 podejrzliwosé. Nie bylo réwniez wzmian-
ki o mozliwosci odwolania si¢ od podjetych

decyzji.

Korzystnos¢ wynikiw

Po zapoznaniu si¢ z trescia listu z US oraz
opisem wizyty w US badani w dalszej czesci
scenariusza dowiadywali si¢ o koricowej decyzji
urzedu skarbowego. W przypadku darowizny
cz¢$¢ badanych informowano, ze: a) urzad skar-
bowy pozytywnie rozpatrzyl zlozony wniosek
dotyczacy catkowitego zwolnienia z podatku
i umorzyl postgpowanie, a czes¢ osob, ze:
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b) wniosek zostal odrzucony, co wigze sie
z konieczno$cig zaplacenia naleznego podatku
w kwocie 344,40 zt w terminie 14 dni od dnia
doreczenia decyzji ustalajacej wysokos¢ podat-
ku. Korzystno$¢ wynikéw w przypadku docho-
du wigzala si¢ z wielkoscig naleznego podatku,
ktéra zalezala od przyjetych przez urzad skar-
bowy zasad naliczania. Czg$¢ badanych infor-
mowano, ze: a) urzad skarbowy uznat wyjasnie-
nia podatnika i opodatkowal ujawniony dochéd
na zasadach ogélnych, tj. 18-procentows stawka
podatkows, co oznaczalo, ze kwota naleznego
podatku wynosi 82,80 zl, za$ druga cze¢$¢ bada-
nych dowiadywala si¢, ze: b) ujawniony dochéd
zostal opodatkowany 75-procentowy stawka
podatkows, a kwota naleznego podatku wynosi
345 zt. Tym samym w przypadku darowizny
mamy do czynienia z decyzja, ktéra jest ko-
rzystna (umorzenie, brak koniecznosci zaplaty
naleznego podatku; kwota podatku wynosi 0 z})
lub niekorzystna (konieczno$é zaplaty nalezne-
go podatku; kwota podatku wynosi 344,40 z1),
a w przypadku dochodu z decyzja, ktéra jest
mniej niekorzystna (18-procentowa stawka po-
datku; kwota podatku wynosi 82,80 z1) lub bar-
dziej niekorzystna (75-procentowa stawka po-
datku; kwota podatku wynosi 345 zt). Badani
zapoznawali si¢ z tym samym wariantem decyzji
w obu sytuacjach. Polowa badanych zapoznata
sic z wersja ,a~ zaréwno w przypadku darowi-
zny, jak 1 dochodu, a polowa z wersjg ,b” w obu
scenariuszach.

Ocena sprawiedliwosci procedury

W celu sprawdzenia skutecznosci manipu-
lacji badanych poproszono o oceng¢ sposobu
traktowania ich jako podatnikéw przez pracow-
nika urz¢du skarbowego podczas wyobrazone-
go spotkania (aspekt relacyjny sprawiedliwosci
proceduralnej). Swoja ocen¢ badani wyrazali
w skali pigciostopniowej, w ktérej 1 oznaczalo

ycatkowicie niesprawiedliwe”, a 5 — ,catkowicie
sprawiedliwe”.

Akceptacja koricowej decyzji urzedu skarbowego

W ostatniej czgsci scenariusza badani oce-
niali, w jakim stopniu akceptuja koficows de-
cyzje urzedu skarbowego w skali od 1 do 5,
w ktérej 1 oznaczalo ,catkowicie akceptuje”,
a 5 — ,calkowicie nie akceptuje”. W analizach
statystycznych wyniki zostaly zdekodowane —
im wyzsza byla wartos¢, tym wicksza byla apro-

bata decyzji.
2.2. Wyniki

Skutecznos¢ manipulacyi

Przeprowadzona analiza statystyczna po-
twierdzila istotno§¢ réznic w ocenie sprawiedli-
wosci procedury w obu zastosowanych scenariu-
szach. W przypadku darowizny wartos¢ testu
#95) wyniosta 16,65 i byta istotna na poziomie
p < 0,001, natomiast w przypadku niezgloszo-
nego dochodu #(95) = 15,15 przy poziomie istot-
nosci p < 0,001. W obu badanych scenariuszach
istotnie wyzej oceniona zostala przez respon-
dentéw procedura sprawiedliwa — w przypadku
darowizny $rednia dla grupy wyniosta M = 3,82;
(8D = 0,60), natomiast dla scenariusza dotycza-
cego ujawnienia niezgloszonego dochodu M =
= 3,84 (SD = 0,66). Srednia ocena w przypadku
niesprawiedliwej procedury osiagnela wartos¢
M =1,69 (SD = 0,66) w odniesieniu do darowi-
zny oraz warto$¢ M = 1,75 (SD = 0,70) w odnie-
sieniu do niezgloszonego dochodu (rysunek 1).

Sprawiedliwosc proceduralna i korzystnos lub nie-
korzystnos¢ wynikow a akceptacja decyzji admini-
stracji podatkowe]

Analiza wariancji wykazala istotny wplyw na
akceptacje koricowej decyzji urzedu skarbowego
jedynie korzystnosci wynikéw (F(1, 93) = 63,73;
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Rysunek 1. Ocena sprawiedliwosci procedury w przypadku darowizny oraz niezgtoszonego dochodu
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Rysunek 2. Poziom akceptacji decyzji urzedu skarbowego dotyczacej darowizny w zaleznosci od sprawiedliwosci

proceduralnej oraz korzystnosci wynikow

p < 0,001; n? = 0,41). Badani w przypadku da-
rowizny niezaleznie od oceny sprawiedliwosci
procedury w istotnie wiekszym stopniu akcepto-
wali decyzje korzystna, oznaczajaca zwolnienie
z podatku od darowizn (M = 4,35; SD = 0,81),
od decyzji nickorzystnej, wigzacej si¢ z koniecz-
noscig zaplaty podatku w wysokosci 344,40 zi
(M =2,73; §D = 1,14) (rysunck 2). Efekt spra-

wiedliwosci procedury, podobnie jak efekt inte-
rakeji, okazal si¢ nieistotny statystycznie.

Sprawiedliwos¢ proceduralna i stopieri niekorzyst-
nosci wynikdw a akceptacja decyzji administracji
podatkowej

W drugiej analizowanej sytuacji, dotyczacej
koniecznosci zaplaty podatku od ujawnionego
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Rysunek 3. Akceptacja koncowej decyzji urzedu skarbowego dotyczacej sytuacji niezgtoszonego dochodu
w zalezno$ci od sprawiedliwosci proceduralnej oraz stopnia niekorzystnosci wynikéw

dochodu w wysokosci 82,80 zt (mniej nieko-
rzystny wynik) lub 345 zt (bardziej niekorzystny
wynik), zaobserwowano wplyw stopnia nieko-
rzystno$ci wynikéw (F(1, 93) = 21,15; p < 0,001;
1n? = 0,19) oraz na poziomie tendencji wplyw
sprawiedliwosci proceduralnej (F(1, 93) = 3,23;
£ <0,08;m? = 0,03), efekt interakeji byt nieistotny
statystycznie. Zgodnie z otrzymanymi wynika-
mi decyzja prowadzaca do mniej niekorzystnego
dla podatnika wyniku byta akceptowana w istot-
nie wigkszym stopniu (M = 3,69; 8§D = 1,07) niz
decyzja bardziej nickorzystna dla podatnika (M =
= 2,72; 8§D = 1,03). Ponadto osoby badane bar-
dziej akceptowaly koricowa decyzje urzedu skar-
bowego, jezeli postgpowanie przedstawiciela ad-
ministracji podatkowej bylo sprawiedliwe (M =
= 3,41; 8D = 1,06), niz wtedy, gdy bylo ono nie-
sprawiedliwe (M = 3,02; 8D = 1,21). Test efek-
téw prostych # (#(95) = 2,44; p < 0,02) wykazat
istotng réznice w akeeptacji decyzji administra-
cji podatkowej miedzy grupami, ktére uzyskaly
mniej niekorzystny wynik w warunkach zacho-
wania lub lamania zasad sprawiedliwosci pro-
ceduralnej. Badani bardziej akceptowali mniej

niekorzystna decyzje urzedu skarbowego, jezeli
postepowanie przedstawiciela administracji po-
datkowej bylo sprawiedliwe (M = 4,04; SD =
= 0,61), niz wtedy, gdy bylo ono niesprawiedliwe
(M =3,33; 8D = 1,31) (rysunek 3).

W przypadku bardziej niekorzystnych dla
podatnika wynikéw wynik testu # byl nieistotny
statystycznie (#(95) = 0,14; p > 0,05) — sprawie-
dliwo$¢ proceduralna nie réznicowala poziomu
akceptacji bardziej dotkliwych finansowo decy-
zji skarbowych.

3. Eksperyment 2

3.1. Wprowadzenie

Zastosowane w eksperymencie 1 scenariusze
sytuacji podatkowych dotyczyly dwéch decyzji
organu skarbowego, wiazacych sie z odmienny-
mi dla podatnika konsekwencjami. W przypad-
ku pierwszego scenariusza (darowizna) urzad
skarbowy rozstrzygal o calkowitym zwolnieniu
z obowigzku zaplaty podatku od darowizn lub
o koniecznosci zaplaty tego podatku, decyzja
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byla wiec korzystna lub niekorzystna dla podat-
nika. W drugiej sytuacji (dochéd) obie decyzje
zwigzane byly z koniecznoscia uregulowania
zaleglego podatku, w nizszej lub wyzszej wyso-
kosci, a wigc obie decyzje byly niekorzystne dla
podatnika, réznily sie jedynie wielkoscig straty
zwigzanej z rozstrzygnieciem organu skarbowe-
go. Pierwszy scenariusz stawial badanych w sy-
tuacji zysku (catkowite zwolnienie z obowiazku
zaplaty podatku od darowizn) lub straty (ko-
nieczno$¢ zaplaty podatku od darowizn), drugi
dotyczyl wylacznie sytuacii straty, ktéra byla
wicksza (opodatkowanie nieujawionego docho-
du 75-procentows stawka podatku) lub mniejsza
(opodatkowanie stawka 18-procentowsa). W ko-
lejnym badaniu skoncentrowano si¢ na sytuacji
zysku — analizowano sytuacje mniej lub bardziej
korzystnej decyzji urzgdu skarbowego wydanej
przy zachowaniu lub bez zachowania sprawie-
dliwosci proceduralne;.

3.2. Grupa badana i procedura

W badaniu wzigto udziat 127 0séb (33 mez-
czyzn i 87 kobiet, siedem oséb nie podalo plci),
w wieku 18-63 lat (M = 30,17, SD = 11,31).

Badanie przeprowadzono w dwuczynniko-
wym schemacie eksperymentalnym: 2 x pro-
cedura (sprawiedliwa vs niesprawiedliwa) oraz
2 x rezultat (nadptata podatku: rezultat mniej
korzystny vs bardziej korzystny). Osoby przy-
dzielano losowo do poszczegdlnych grup ekspe-
rymentalnych.

Nadptata podatku

Kazdej z badanych oséb przedstawiono
scenariusz otrzymania pisma pokontrolnego
z urzgdu skarbowego stwierdzajacego wystapie-
nie nadplaty podatku i poproszono o wyobraze-
nie sobie tej sytuacji jako wlasnego doswiadcze-
nia. Scenariusz zawieral informacje, ze zgodnie

https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.03

z przygotowanym przez podatnika rocznym
zeznaniem podatkowym wysokos¢ wplaconych
w tym roku zaliczek podatkowych jest réwna
catkowitej kwocie naleznych podatkéw. Jednak-
ze urzad skarbowy w wyniku przeprowadzonej
kontroli stwierdzil niescistosci w ztozonym ze-
znaniu. Po ich wyjasnieniu podczas spotkania
w US przedstawiciel urzgdu skarbowego poin-
formowal podatnika, ze uznal przedstawione
przez niego faktury i stwierdzil wystapienie
nadplaty podatku.

Sprawiedliwos¢ proceduralna

Manipulacja sprawiedliwoscig proceduralng
byla identyczna jak w eksperymencie 1. Badani
po przeczytaniu tresci listu z urzedu skarbowe-
go zapoznali si¢ z opisem wizyty w US i sposobu
postepowania administracji podatkowej, ktéra
albo przestrzegala, albo famata zasady sprawie-
dliwosci proceduralne;.

Korzystnosé wynikdw

Po zapoznaniu si¢ z trescig listu z US oraz
opisem wizyty w US osoby badane w dalszej
czesel scenariusza dowiadywaly si¢ o koricowe;
decyzji urzgdu skarbowego. W sytuacji nadpta-
ty podatku w wersji bardziej korzystnej badani
otrzymywali informacje, ze: a) urzad skarbowy
uznal wszystkie faktury i zwrot z tytutu nadpta-
conych podatkéw wyniesie 2 100 zI. W drugim
przypadku osoby badane dowiadywaly sie, ze:
b) urzad skarbowy uznat tylko czes¢ faktur i wy-
sokos¢ zwrotu z tytulu nadplaconych podatkow
pomniejszona o wysokos¢ zakwestionowanych
faktur wynosi 2 100 zt. Sytuacja ,a” byla wigc
bardziej korzystna dla podatnika, bo urzad skar-
bowy zwracal maksymalng kwote¢ nadplaconego
podatku (w kwocie 2 100 z1), podczas gdy w sy-
tuacji ,b” kwota ta byla pomniejszona o wartos¢
zakwestionowanych faktur (zwrot = kwota nad-

platy —2 100 z}).
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Rysunek 4. Akceptacja koficowej decyzji urzedu skarbowego dotyczacej nadptaty podatku w zaleznosci od
sprawiedliwosci proceduralnej oraz stopnia korzystnosci wynikow

Ocena sprawiedliwosci procedury

Sposdb sprawdzenia skutecznosci manipula-
¢ji byt identyczny jak w eksperymencie 1 — bada-
nych poproszono o oceng sposobu traktowania
ich jako podatnikéw przez pracownika urzedu
skarbowego podczas wyobrazonego spotkania.

Akceptacja koricowej decyzji urzedu skarbowego

Podobnie jak w eksperymencie 1 w ostat-
niej czedcl scenariusza badani oceniali, w jakim
stopniu akceptujg koficowg decyzje urzedu skar-
bowego (w skali od 1 do 5, w ktérej 1 oznacza-
to ,catkowicie akeeptuje”, a 5 — ,catkowicie nie
akeeptuje”; w analizach statystycznych wyniki
zostaly zdekodowane — im wyzsza byta wartos¢,
tym wieksza byla aprobata decyzji).

3.3. Wyniki

Skutecznos¢ manipulacyi

Analiza statystyczna potwierdzita skutecz-
no§¢ zastosowanej manipulacji sprawiedliwo-
$cig proceduralng w odniesieniu do podatkow
(#(125) = 9,96; p < 0,001). Poczucie sprawiedli-

wosci proceduralnej w odniesieniu do podatkéw
bylo istotnie wyzsze w przypadku procedury
sprawiedliwej (M = 2,00; SD = 0,90) niz niespra-
wiedliwej (M = 3,65; SD = 0,96).

Sprawiedliwost proceduralna i stopieri korzystnosci
wynikdw a akceptacia decyzji administracji podat-
kowej

Przeprowadzona analiza wykazala wplyw je-
dynie stopnia korzystnosci wynikéw (F(1,123) =
=54,89;<0,001;1?=0,31), bezwplywu sprawie-
dliwosci proceduralnej, efekt interakeji réwniez
byl nieistotny statystycznie. Zgodnie z otrzyma-
nymi wynikami decyzja prowadzaca do bardziej
korzystnego wyniku, niezaleznie od przyjctej
procedury, byla akceptowana w istotnie wick-
szym stopniu (M = 4,00; D = 0,98) niz decyzja
mniej korzystna dla podatnika (M = 2,61; SD =
=1,26) (rysunek 4).

4. Podsumowanie

Badania podjeto w celu odpowiedzi na pyta-
nie o wplyw sprawiedliwoéci procedury doty-
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czacej podatkow na akeeptacje decyzji admini-
stracji podatkowej. Zgodnie z dotychczasowymi
wynikami wplyw procedury przejawiajacy si¢
wicksza sklonnoscig do akceptowania nieko-
rzystnych wynikow, jesli byly one efektem spra-
wiedliwosci  procedury, byt

w wielu obszarach decyzyjnych. W oméwionych

obserwowany

powyzej badaniach dokonano natomiast analizy
efektu sprawiedliwosci procedury w przypad-
ku decyzji wydawanych przez organy skarbo-
we, dotyczacych indywidualnego podatnika.
W przyjetym schemacie eksperymentalnym za-
tozono, ze akceptacja decyzji urzedu skarbowe-
go zaleze¢ bedzie od korzystnosci decyzji oraz
postrzeganej sprawiedliwosci proceduralnej,
przy czym korzy$¢ wlasna bedzie miala istotny
wplyw na aprobate decyzji jedynie w warunkach
niesprawiedliwej procedury. Oczekiwano takze,
ze im bardziej decyzja bedzie niekorzystna, tym
silniejszy bedzie wplyw sprawiedliwosci proce-
duralnej na poziom akceptaciji decyzji wydanej
przez urzad skarbowy.

Zastosowane w badaniach scenariusze sytu-
acji podatkowych dotyczyly trzech decyzji or-
ganu skarbowego, wigzacych si¢ z odmiennymi
dla podatnika konsekwencjami. W przypadku
pierwszego scenariusza (badanie 1 — darowi-
zna) urzad skarbowy rozstrzygal o catkowitym
zwolnieniu z obowiazku zaplaty podatku od da-
rowizn lub o koniecznosci zaplaty tego podatku,
decyzja byta wigc korzystna lub niekorzystna dla
podatnika. W drugiej sytuacji (badanie 1 — do-
chéd) obie decyzje zwigzane byly z konieczno-
§cig uregulowania zaleglego podatku, w nizszej
lub wyzszej wysokosci, a wigc obie decyzje byly
niekorzystne dla podatnika, réznily si¢ jedy-
nie wielkoscig straty zwigzanej z rozstrzygnie-
ciem organu skarbowego. W sytuacji trzeciej
(badanie 2 — nadptata) decyzja urzedu skarbo-
wego oznaczala korzys¢ dla podatnika zwia-
zang ze zwrotem nadplaconego podatku w ca-
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tosci (sytuacja bardziej korzystna) lub w czgéci
pomniejszonej o warto$¢ zakwestionowanych
faktur (sytuacja mniej korzystna). Z uwagi na
fakt, ze podatnik, sktadajac zeznanie roczne, byl
przekonany, ze warto$¢ wplaconych przez niego
zaliczek réwna jest podatkowi naleznemu, de-
cyzja o zwrocie podatku (nawet pomniejszone-
go) byla dla niego takze sytuacja korzystna.

Wyniki badari pokazaly istotny wplyw
stopnia korzystnosci decyzji na jej akceptacie.
Decyzja bardziej korzystna, korzystna lub mniej
niekorzystna dla podatnika byta przez osobe ba-
dang bardziej akceptowana, nawet jesli wynika-
ta z niesprawiedliwej procedury. Jedynie w przy-
padku drugiego scenariusza, w ktérym obie
mozliwe decyzje urzedu skarbowego byly dla
podatnika niekorzystne, zaobserwowano efekt
sprawiedliwosci procedury, istotny na pozio-
mie tendencji statystycznej. W tym przypadku
zaobserwowano wiekszy poziom deklarowane;j
akceptacji mniej niekorzystnej decyzji podjetej
przez administracj¢ skarbowa przy zachowaniu
sprawiedliwosci proceduralnej w poréwnaniu do
procedury niesprawiedliwej.

Otrzymane wyniki wskazujg wiec, Ze na ak-
ceptacje decyzji dotyczacej plaszezyzny podat-
kowej wplyw ma przede wszystkim koncowy
wynik dla podatnika, a wiec korzystnos¢ decy-
zji. Sprawiedliwo$¢ procedury prowadzacej do
okreslonego rozwigzania moze mie¢ wplyw je-
dynie w przypadku decyzji mniej niekorzystnej,
nakladajacej na podatnika konieczno$¢ uregu-
lowania zobowigzania podatkowego w nizszym
wymiarze. W przypadku decyzji jednoznacznie
korzystnej dla podatnika (wyzsza lub nizsza
korzystnos¢ decyzji) sprawiedliwos¢ procedu-
ry zwigzanej z dang decyzja podatkows nie ma
znaczenia. W tym przypadku podatnik anali-
zuje jedynie skutki decyzji organu skarbowego
i jesli sg dla niego korzystne, jakos¢ procedury
nie zmienia gotowosci do akceptacji decyziji.
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Przedstawione analizy rozszerzaja wiedzg
na temat wplywu sprawiedliwosci procedural-
nej na ocene danego procesu w odniesieniu do
plaszczyzny podatkowej, wskazujac na istotng
role stopnia korzystnosci wyniku w akceptacji
koricowej decyzji urzedu skarbowego. W cy-
towanych badaniach Joel Brockner i wspétpra-
cownicy (2003) pokazali bowiem, ze wysoki
poziom sprawiedliwosci proceduralnej redukuje
efekt korzystnosci wynikéw, jednak ustalenia
te dotycza ocen dokonywanych w odniesieniu
do proceséw organizacyjnych. Podobnie ana-
lizy przeprowadzone przez Tylera (1994) oraz
Kees van den Bos wraz ze wspétpracownikami
(1997, 1999) odnosily si¢ do oceny sprawiedli-
wosci procedury zwigzanej z wyplatami w wa-
runkach eksperymentéw laboratoryjnych. Jerald
Greenberg (1987) stwierdzit natomiast, ze efekt
sprawiedliwosci procedury uwidacznia si¢ jedy-
nie przy malo korzystnym wyniku. Jednakze,
jak juz podkreslano, w przedstawionych bada-
niach wlasnych niekorzystny wynik procedury
oznaczal konieczno$¢ uregulowania zobowig-
zania podatkowego w mniejszej lub wigkszej
wysokoéci, a wigc natezenie niekorzystnosci
wyniku bylo wigksze niz w dotychczasowych
badaniach. Czynnik ten moze odpowiada¢ za
zaobserwowany efekt sprawiedliwosci procedu-
ry przy mniej niekorzystnym wyniku. Bardzo
niekorzystna decyzja, oznaczajaca dla jednostki
konieczno$¢ poniesienia duzego wydatku finan-
sowego, jest natomiast oceniana jednoznacznie
negatywnie, bez wzgledu na zastosowang proce-
dure. Mozna zatem przyjaé, ze uzyskane wyni-
ki czesciowo potwierdzajg badania Greenberga
(1987) i sa zgodne z formulowanymi oczeki-
waniami o ograniczonej roli sprawiedliwosci
proceduralnej. Wskazujg bowiem, ze efekt spra-
wiedliwosci procedury uwidacznia si¢ jedynie
przy malo niekorzystnym wyniku, natomiast na
bardzo niekorzystny, wiazacy si¢ z duzym kosz-

tem finansowym, nie ma wplywu. Uzyskany
w drugim badaniu wynik swiadczacy o wigkszej
akceptacji decyzji bardziej korzystnej, niezalez-
nie od sprawiedliwosci proceduralnej, nawigzuje
do nurtu badar wskazujacych na troske o interes
wlasny jednostki jako gtéwny motywator dzia-
tani i oceny rzeczywistosci spolecznej. Zgodnie
z tym ujeciem egoistyczna postawa jednostki
sprzyja znieksztalcaniu ocen moralnych sytu-
acji, ktére sg zbiezne z jej interesem.

Nalezy przy tym wspomnie¢, ze przedstawio-
na w scenariuszach niesprawiedliwa procedura
podejmowania decyzji podatkowej zwigzana
byla z jednostkowym zachowaniem urzednika
organu skarbowego i nie wynikata z ustalonych
zasad obslugi petentéw na poziomie organizacji.
Robert Folger i Chris Martin (1986) stwierdzi-
li, ze brak sprawiedliwo$ci proceduralnej jest
szczegblnie negatywnie oceniany, gdy wynika
z procedur ustalonych na poziomie organizacji,
przez co mozna wnioskowaé o ich powtarzal-
nosci w analogicznych sytuacjach w przysztosci.
Zdaniem Ronalda L. Cohena (1986) w sytuacji
jednostkowego zlamania zasady sprawiedli-
wosci proceduralnej w przypadku korzystnego
indywidualnego wyniku ludzie zauwazajg nie-
sprawiedliwos¢, lecz nie podejmuja dziatar, kt6-
re moglyby niekorzystnie zmieni¢ ich uprzywi-
lejowana pozycje. Wyjasnia to zaobserwowane
réznice w poziomie akceptaciji decyzji wigzacej
si¢ z korzystnym (lub mniej niekorzystnym) wy-
nikiem, pomimo wcze$niejszego trafnego roz-
rézniania przez respondentéw sprawiedliwosci
i niesprawiedliwosci zastosowanej procedury.

W tym s$wietle warto byloby rozwazy¢ roz-
winiecie przeprowadzonych badan z uwzgled-
nieniem zmiennej odnoszacej si¢ do Zrédlia
niesprawiedliwo$ci proceduralnej organéw po-
datkowych. By¢ moze wprowadzenie scenariu-
sza zakladajacego niesprawiedliwos¢ wynikaja-
cg z rodzaju procedur stosowanych przez organ
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skarbowy pozwoliloby na uzyskanie wynikéw
$wiadczacych o silniejszym efekcie sprawiedli-
wosci procedury, szczegdlnie w odniesieniu do
niekorzystnych wynikéw. Powyzsze rozréznie-
nie mogloby réwniez przyczyni¢ sie do precy-
zyjniejszego okreslenia, ktory z aspektéw spra-
wiedliwosci proceduralnej wymieniony przez
Michaela Wenzela (2003) odpowiada za zaob-
serwowany w drugim scenariuszu efekt sprawie-
dliwosci procedury.

Uzyskane w przedstawionym badaniu wy-
niki majg jednak pewne ograniczenia. Anali-
zowana sytuacja podatkowa nie byla sytuacja
rzeczywistg, lecz jedynie wyobrazong, co mo-
glo wplyna¢ na udzielane przez respondentéw
odpowiedzi. Ponadto badana grupa nie stano-
wila préby reprezentatywnej, co wiaze si¢ z ko-
niecznoscig duzej ostroznodci interpretacyjnej.
Przedstawione wyniki wskazujg jednak na istot-
ng i stosunkowo rzadko analizowana kwesti¢
gotowosci do akceptacji decyzji administracji
skarbowej w zaleznosci od sprawiedliwosci pro-
ceduralnej. Pomimo powyzszych ograniczen
zaprezentowane wyniki badania uzupelniajg
wiedze dotyczaca psychologicznych uwarunko-
wan akceptaciji decyzji organéw podatkowych,
akcentujac role stopnia korzystnosci lub nieko-
rzystnosci wynikéw danej procedury.
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Streszczenie:

Artykut prezentuje polska adaptacje skali poczucia
rozszerzenia Ja w miejscu pracy (PRJMP). Skala PRIMP
jest miarg samoopisowa, okreslajaca stopier poczucia
rozszerzenia Jaw srodowisku pracy. W artykule opisano
badanie na dwéch prébach oséb pracujacych, zrdznico-
wanych pod wzgledem ptci, stazu pracy, zajmowanych
stanowisk i wykonywanej pracy (N = 647). Analizy po-
twierdzity jednoczynnikowa strukture skali oraz wysoka
rzetelno$¢ narzedzia. Wyniki na skali PRIMP koreluja
pozytywnie, w sposéb oczekiwany z satysfakcj z pracy,
przywiazaniem do organizacji i zaangazowaniem w wy-
konywang prace, co Swiadczy o trafnosci teoretycznej
polskiej wersji skali. Pozwala to uznac skale PRIMP za
przydatne narzedzie do badania poczucia rozszerzania
granic wtasnej osoby wsréd 0séb wykonujacych rézne
zawody.

Stowa kluczowe: psychologia pracy, tozsamos¢ spo-

teczna, satysfakcja z pracy, metody pomiaru.

Abstract:

This article presents the Polish adaptation of the
Workplace Self-expansion Questionnaire (Workplace
SEQ), a self-reported measure for assessing the degree
to which the motivation to expand the boundaries
of self-concept is satisfied by the work environment.
The study was conducted on two samples of employees,
diverse in terms of gender, work experience, position,
and the type of work (N = 647). Statistical analysis
confirmed the single-factor structure of the question-
naire and the high reliability of this measure. As expec-
ted, the Polish version of the Workplace SEQ correlated
positively with job satisfaction, organization commit-
ment, and work engagement, which thus verifies its
construct validity. The results support this version of the
Workplace SEQ as a useful tool for studying self-expan-
sion among people engaged in various professions.

Keywords: work psychology, social identity, job satis-
faction, assessment methods.
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1. Wprowadzenie

Dazenie do wzrostu i samorozwoju zwigza-
ne z angazowaniem si¢ w aktywnosci i relacje
pomagajace spojrze¢ na §wiat, ludzi i wydarze-
nia w szerszej perspektywie oraz pozwalajace
rozwing¢ kompetencje i zdoby¢ nowa wiedze
uwazane bylo juz przez klasykéw psychologii
za wazny mechanizm budowania tozsamosci.
Na przyktad Gordon W. Allport (1961) uznat
rozszerzanie granic wlasnej osoby (se/f~expan-
sion), przejawiajace si¢ m.in. w zaangazowaniu
si¢ w wazne aktywnosci zyciowe i interakcje
z ludzmi bliskimi oraz waznymi dla ksztalto-
wania sie pojecia Ja, za istotng ceche dojrzalo-
$ci psychicznej. Opierajac sie na wezesniejszych
pracach psychologéw humanistycznych oraz na
filozoficznych rozwazaniach (zaréwno tych wy-
wodzgcych sie z tradycji europejskiej, jak i azja-
tyckiej) nad ideg mitosci i pozadania, Elaine N.
Aron i Arthur Aron (1996) zaproponowali mo-
del rozszerzania si¢ Ja. Motywacja do posze-
rzania granic wlasnej osoby realizowana jest
poprzez: 1) wiaczanie bliskich oséb oraz 2) an-
gazowanie sic w nowe interesujace aktywnosci
i interakcje pozwalajace na rozwdj zlozonosci
poznawczej, réznych tozsamosci spolecznych
oraz perspektyw patrzenia na $wiat. Konse-
kwencjg rozszerzenia Ja jest m.in. poczucie
zdobycia nowej wiedzy, umiejetnosci, zasobéw
poznawczych potrzebnych do poradzenia sobie
z sytuacjami trudnymi czy rozbudowanie swo-
ich tozsamosci grupowych. W tym ujeciu nie
jest to tylko odpowiednik potrzeby samoreali-
zacji, gdyz angazowanie si¢ w nowe aktywnosci
i nawigzywanie bliskich relacji z innymi ludZmi
moze prowadzi¢ do nieoczekiwanego rozwoju
Ja, poszerzania Ja o niespodziewane tozsamosci
spoleczne czy sposoby radzenia sobie, a nieko-
niecznie do realizacji wlasnego potencjalu, ta-
lentéw i mozliwosci. Motywacja ta jest jednak

wedlug przywolanych autoréw zwigzana z da-
zeniem do autonomii i poczucia wlasnej sku-
tecznoséci. Postulowali oni, ze wlasnie dzigki
bardziej zlozonemu obrazowi wlasnej osoby,
nowej wiedzy czy zinternalizowanym nowym
perspektywom rozszerzenie Ja pozwala ludziom
na rozwijanie poczucia sprawstwa i autono-
mii. Sg oni wéwcezas lepiej przygotowani, aby
radzi¢ sobie z napotykanymi przeciwnoscia-
mi i sprosta¢ wyzwaniom (zob. np. A. Aron,
Paris, E.N. Aron, 1995; A. Aron i in., 2004;
Mattingly, Lewandowski, 2013a). Prezentujac
ten model, Marta Andraloj¢ (2010) zauwazy-
ta, ze czerpie on zaréwno z klasycznego ujecia
psychologii, jak i ze wspélczesnej psychologii
spoleczno-poznawczej, gdyz juz William James
zauwazyl, opisujac Ja przedmiotowe, ze w sze-
rokim znaczeniu tre$¢ Ja obejmuje ,wszystko, co
mozna nazwaé swoim wlasnym” (za: Andraloj¢,
2010, s. 6), a wiec réwniez posiadane przedmio-
ty oraz swych bliskich. To wiasnie James stwier-
dzil, Ze ,nasza najblizsza rodzina jest czg¢scia nas
samych” (za: Andraloj¢, 2010, s. 6).

Pierwotnie badania nad motywacja do
rozszerzania granic wlasnej osoby dotyczyly
glownie wlaczania do pojecia Ja bliskich ludzi
i podkreslaly role bliskich relacji w ciggltym roz-
budowywaniu wiasnego Ja (zob. Doroszewicz,
Gamian-Wilk, 2012). Z uwagi na to, ze w toku
rozwoju bliskiego zwigzku aspekty Ja partnera
badz partnerki wlaczane s3 w obreb pojecia Ja,
ostatecznie Ja danej osoby w bliskiej relacji po-
szerza si¢ o role spoleczne, charakterystyki i tre-
§ci samowiedzy, a takze tozsamo$ci grupowe
partnera lub partnerki. Powoduje to polaczenie
reprezentacji poznawczej oséb w bliskiej rela-
cji, czego poznawczg konsekwencjg jest m.in.
to, ze mylone s3 opisy swojej osoby z opisami
partnera/partnerki, ale nie z opisami innych
os6b spoza bliskiej relacji (Mashek, A. Aron,
Boncimino, 2003). Sifa bliskosci relacji jest
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rozumiana w tym ujeciu jako zazebianie sig
konstruktéw Ja romantycznych partneréw lub
os6b blisko ze sobg zwigzanych (zob. Zbieg,
Stowinska, Zak, 2015). E.N. Aron i A. Aron
(1996) wykazali, ze wlaczenie romantyczne-
go partnera/partnerki w obreb pojecia wlasnej
osoby, czyli silne zazgbianie si¢ konstruktéw Ja,
dzigki ktéremu nast¢puje rozszerzenie Ja, wigze
si¢ ze wzrostem poczucia skutecznosci. Wedlug
autor6w przyczyna tego moze by¢ zyskanie do-
datkowych zasob6éw, waznych dla radzenia so-
bie z problemami i dla skutecznego dzialania
(np. rozwiniecie umiejetnosci decentracji, bar-
dziej zlozone spojrzenie na problemy, wsparcie
spoleczne), co pomaga w osiagnigciu zamierzo-
nych celéw. Aby zmierzy¢ stopien wilaczania
bliskich do pojecia Ja, skonstruowano piktogra-
ficzng skale sktadajaca si¢ z siedmiu rysunkéw,
na ktérych dwa okregi — reprezentujace wlasng
osobe i inng osobe — stopniowo coraz bardziej
nakladaly si¢ na siebie (Inclusion of Other in the
Self scale — 10S; A. Aron, E.N. Aron, Smollan,
1992). Im bardziej okregi naktadaly si¢ na sie-
bie, tym silniejsze bylo wlgczanie danej osoby
w struktury Ja. Aby oszacowaé, w jakim stopniu
motywacja do rozszerzenia Ja jest zaspokojo-
na dzigki zaangazowaniu si¢ w bliski zwiazek
z druga osobg, skonstruowano skale poczucia
rozszerzenia Ja (Self-expansion Questionnaire
- SEQ; Lewandowski, A. Aron, 2002), kté-
rej pozycje dotyczyly stopnia, w jakim bliski
zwigzek jest szansg na rozszerzenie Ja o nowe
doswiadczenia, umiejetnosci i wiedze czy moz-
liwosci spogladania na rzeczywisto$¢ z szerszej
perspektywy (Lewandowski, A. Aron, 2002).
Badania, w ktérych wykorzystano te narzedzia,
wykazaly, Ze korelujg one z innymi wskaznika-
mi bliskosci interpersonalnej (por. np. badania
w Polsce nad skalg I0OS — Wrébel i in., 2014).
Nakladanie si¢ konstruktéw Ja i partnera wig-
zalo si¢ takze z postrzegana sila relacji oraz

https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.04

poczuciem podobienistwa w relacji (Zbieg, Sto-
wiriska, Zak, 2015). Badania z uzyciem SEQ_
wykazaly m.in., Ze rozszerzenie Ja zwigzane
jest z motywacja do angazowania si¢ w nowe
aktywnosci (approach motivation) (Mattingly,
Mclntyre, Lewandowski, 2012).

Model rozszerzenia Ja znalazt réwniez zasto-
sowanie do analizy relacji wewnatrzgrupowych.
Postulowano, ze mechanizm wlaczania bliskich
do pojecia Ja powinien dotyczy¢ nie tylko ro-
dziny i partneréw romantycznych, ale réwniez
cztonkéw grupy wlasnej. Szczegolnie wéwezas,
gdy grupa jest istotna dla ksztattowania si¢ ob-
razu wlasnej osoby i traktowana jest jak wigksza,
rozszerzona rodzina (S.C. Wright, A. Aron,
Tropp, 2002). Wyniki badan Eliota R. Smitha
(2002), w ktérych eksplorowal on zwiazek po-
miedzy schematami Ja a schematami grupy, wy-
kazaly, ze poznawczo bardziej dostepne i fatwiej
aktywizowane sg te charakterystyki, ktére opi-
suja zaréwno wlasng osobe, jak i grupe spotecz-
ng. Rozszerzenie Ja poprzez wigczanie grup do
Ja jest traktowane takze jako wynik zwigkszania
wlasnego wplywu na otaczajaca nas rzeczywi-
sto$¢ (por. Reykowski, 2013).

Oprécz wigczania innych w granice Ja inne
dwa zrédla rozszerzenia Ja to: ukonczenie wy-
magajacych zadan oraz bezposrednie naby-
wanie nowych perspektyw, zasobéw (resources)
i tozsamosci (identities) (Mclntyre, Mattingly,
Lewandowski, Simpson, 2014). Oba te zrédta
moga stuzy¢ poszerzeniu granic wlasnej osoby,
co wedlug autoréw wspomaga rozwéj poczucia
wlasnej skutecznosci i umiejetnosci radzenia
sobie w nowych sytuacjach. W ostatnich latach
zaprezentowano wyniki badari bezposrednio
testujacych zalozenie o zwiazku rozszerzenia
pojecia Ja z poczuciem wlasnej skutecznosci,
efektywnym dzialaniem oraz wytrwaloscia
w dazeniu do postawionych celéw (np. Mattin-

gly, Lewandowski, 2013b; Mattingly i in., 2012;
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Xu, Floyd, Westmaas, A. Aron, 2010). W ba-
daniach eksplorowano konsekwencje poczucia
rozszerzenia Ja dla funkcjonowania i samore-
gulacji w réznych kontekstach spolecznych, np.
wykazano, ze poczucie to jest zwigzane z wick-
szym prawdopodobieristwem osiggniecia celow
przy wychodzeniu z natogéw (Xu i in., 2010),
jak réwniez z wickszym zaangazowaniem w re-
alizacje zaleceni przy prébach odchudzenia sie,
z wigkszg faktyczng stratg wagi i czestszg ak-
tywnoscig fizyczng (Xu i in., 2016). Wykazano
ponadto, ze rozszerzenie Ja moze odby¢ si¢ nie
tylko poprzez wigczanie innych ludzi czy grup
w pojecie Ja, ale rowniez dzigki angazowaniu sie
w nowe aktywnosci (Mattingly, Lewandowski,
2013a). Wykonanie nowych zadar, ktére byly
oceniane jako ekscytujace, prowadzi do silniej-
szego poczucia rozszerzenia Ja niz wykonywa-
nie zadan malo ekscytujacych, zaréwno jesli
dotyczy to aktywnosci fizycznych (Mattingly,
Lewandowski, 2013a, badanie 1), jak i po-
znawczych (Mattingly, Lewandowski, 2013a,
badanie 2).

W celu analizy motywacji do rozszerze-
nia Ja w srodowisku pracy Kevin P. McIntyre,
Brent A. Mattingly, Gary W. Lewandowski Jr.
i Annie Simpson (2014) stworzyli skale mierza-
cg nasilenie rozszerzenia Ja, odnoszaca si¢ do
specyfiki funkcjonowania w miejscu zatrudnie-
nia. Tworzac swoje narzedzie, autorzy opierali
si¢ na oryginalnej skali Self~expansion Question-
naire — SEQ_(Lewandowski, A. Aron, 2002),
przy czym zmodyfikowali pozycje w taki spo-
s6b, aby zamiast odnosi¢ si¢ do bliskiej relacji
(np. ,W jakim stopniu dzigki przebywaniu ze
swoim partnerem/partnerka zdobywasz nowe
doswiadczenia?”), odnosily si¢ one do $rodo-
wiska pracy (,W jakim stopniu dzigki wyko-
nywanej przez Ciebie pracy zdobywasz nowe
doswiadczenia?”). Kwestionariusz okazal sig
narz¢dziem rzetelnym (alfa Cronbacha od 0,89

do 0,96). Autorzy przeprowadzili réwniez ba-
dania wstepne pokazujace zwigzek pomiedzy
postrzeganym rozszerzeniem Ja — nastepujacym
dzigki wykonywanej pracy i funkcjonowaniu
w §rodowisku organizacyjnym — a satysfakcja
z pracy i przywigzaniem do organizacji. Wyniki
cytowanych powyzej badan wskazywaly na
istotnos¢ tej zmiennej dla funkcjonowania pra-
cownikéw w organizacji. Poczucie, ze dzigki
swojej pracy zatrudnione osoby majg mozliwo$¢
poszerzania swoich horyzontéw, zdobywania
nowej wiedzy i rozwijania nowych sposobow
postrzegania otoczenia spolecznego, zwigzane
bylo z wicksza satysfakeja z pracy i z silniejszym
przywigzaniem do organizacji. Badania te wy-
kazaly réwniez, ze wéréd oséb bezrobotnych
poczucie, ze dawna praca pozwalala na rozsze-
rzanie Ja, bylo istotnym predykatorem poziomu
samooceny po utracie tej pracy. Im silniejsze
bylo poczucie, ze praca dawalta mozliwo$¢ roz-
szerzenia Ja, tym wigkszy nastepowal spadek
samooceny po utracie pracy.

Bazujac na badaniach McIntyre’a i wspolpra-
cownikéw (2014) oraz na narzedziu, ktére zosta-
to przez nich zaproponowane, gtéwnym celem
badania przedstawionego w niniejszym artykule
jest prezentacja polskiej wersji skali poczucia
rozszerzenia Ja w miejscu pracy i wykazanie jej
rzetelnosci 1 trafnosci. Dodatkowo w naszym
badaniu chcieli$my przeanalizowaé zwigzek wy-
nikéw polskiej skali PRIMP z czynnikami waz-
nymi dla funkcjonowania pracownikéw, tj. z za-
angazowaniem w pracg, satysfakcjg z pracy oraz
stopniem przywigzania do organizacji.

Poczucie rozszerzenia Ja dotyczy tutaj prze-
konania, ze $rodowisko pracy moze byé¢ Zré-
dlem rozszerzenia granic swojej osoby i sprzyja
nabywaniu nowych perspektyw, umiejetnosci,
wiedzy i tozsamosci spolecznych. Aktywnosci,
w ktore pracownicy moga angazowac si¢ w miej-
scu pracy, moga by¢ zrédlami poczucia rozsze-
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rzenia Ja. Na przykiad osoby pracujace moga
doswiadczy¢ poczucia rozszerzenia Ja w wyniku
ukoriczenia z sukcesem réznych zadari zwigza-
nych z pracg. Dodatkowo ludzie, ktérych zada-
nia i obowigzki sa unikalne, ciekawe i trudne,
powinni doswiadezy¢ wigkszego stopnia roz-
szerzania Ja niz osoby, ktérych zadania w pracy
sg powtarzalne, przyziemne i proste (Mclntyre
iin., 2014, s. 61). Warto przy tym zauwazy¢, ze
poczucie rozszerzenia Ja nie jest tozsame z rolg
zawodowg czy identyfikacja z zawodem, gdyz
opisuje przekonanie o mozliwej rozbudowie
struktury Ja dzigki angazowaniu si¢ w nowe ak-
tywnosci i zadania, a nie sile przywigzania do
miejsca pracy czy zawodu. Te zmienne moga
by¢ powigzane (np. srodowisko pracy, w ktérym
mamy mozliwo$¢ realizacji potrzeby rozszerze-
nia Ja, moze by¢ srodowiskiem, z ktérym silniej
si¢ zidentyfikujemy), ale jesli chodzi o rozumie-
nie tych pojeé, to sa to konstrukty odmienne.
Podobnie poczucie rozszerzenia Ja nie wiaze
si¢ wylacznie z mozliwoscig realizacji swo-
ich aspiracji zawodowych, gdyz dotyczy takze
poszerzania granic wlasnej osoby zwigzanego
zwychodzeniem poza swojg role jako osoby pra-
cujgcej oraz mozliwosci wigczenia do Ja takich
charakterystyk czy innych punktéw widzenia,
ktore nie wigzg si¢ z zawodowymi aspiracjami.

2. Rozszerzenie Ja a czynniki
satysfakcji z pracy

Satystakcja z pracy definiowana jest jako po-
zytywne doznanie zwigzane z pracg, wynikajace
z oceny jej wlasciwosci (Robbins, Judge, 2013,
s. 74). Fred Luthans (2011) definiuje satysfak-
cje z pracy jako postrzegany przez pracownika
stopieri dostarczania przez pracg wszystkiego,
co moze by¢ dla niego wazne. Satysfakcja za-
wodowa moze by¢ ujmowana jako uogélniona
postawa wobec pracy (np. Cammann, Fich-
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man, Jenkins, Klesh, 1983; Zalewska, 2003) lub
moze by¢ rozpatrywana przez pryzmat czyn-
nikéw odzwierciedlajacych obszary, z ktérych
pracownicy sg mniej lub bardziej zadowoleni
(np. Spector, 1997; Juchnowicz, 2014). Do naj-
cze$ciej wymienianych aspektéw pracy podle-
gajacych ocenie nalezg: praca sama w sobie, wy-
nagrodzenie i dodatkowe $wiadczenia, rozwdj
zawodowy oraz relacje ze wspétpracownikami
i przetozonymi (Luthans, 2011; Hellriegel, Slo-
cum, 2011).

Satysfakcja z pracy ma swoje zrédla zaréwno
w warunkach pracy, jak i w osobowosciowych
wlasciwosciach samego pracownika (Judge,
Klinger, 2008). Do sytuacyjnych uwarunkowar
satysfakcji zawodowej nalezg takie wlasciwosci
pracy, jak: zréznicowanie, autonomia, identy-
fikacja z zadaniami, dostgp do konstruktywnej
informacji zwrotnej (Thomas, Buboltz, Winkel-
specht, 2004), ztozonos¢ (Judge, Bono, Locke,
2000) oraz upelnomocnienie (Siebert, Silver,
Randolph, 2004; Gregory, Albritton, Osmon-
bekov, 2010). W ksztaltowaniu si¢ satysfakeji
pracownikéw ma réwniez znaczenie klimat pra-
cy panujacy w organizacji (Carr, Schmidt, Ford,
De Shon, 2003) oraz stopieri realizacji kontrak-
tu psychologicznego, obejmujacego wzajemne,
niepisane oczekiwania miedzy pracownikiem
a pracodawcg (Makin, Cooper, Cox, 2000).
Atmosfera panujgca wewnatrz organizacji ma
niejednokrotnie wigkszy wplyw na ksztaltowa-
nie postaw pracownikéw niz stosowane normy
czy stworzone przez pracodawce warunki orga-
nizacyjne (Juchnowicz, 2014). Badania potwier-
dzaja réwniez negatywny zwigzek konfliktu
i wieloznacznosci roli zawodowej z satysfakcja
z pracy (Jackson, Schuler, 1985; Abramis, 1994;
Concha, 2009).

W badaniach przeprowadzonych przez McIn-
tyre’a i wspdtpracownikéw (2014) wykazano, ze
charakterystyka pracy sprzyjajaca rozszerzeniu
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Ja (np. poprzez zapewnienie nowych, stanowia-
cych wyzwanie zadan oraz stworzenie okazji do
rozwoju nowych kompetencii) powoduje wzrost
satysfakeji z pracy. Nalezy tu jednak podkresli¢,
ze wspomniani autorzy badali ogélng satysfak-
cje zawodows, bez odniesienia si¢ do konkret-
nych aspektéw pracy, z ktérych osoby badane
s3 mniej lub bardziej zadowolone. Poglebiajac
temat, mozna przypuszczaé, ze rozszerzenie
pojecia Ja w pracy bedzie dodatnio skorelowane
szczegolnie z satysfakejg z wykonywanych zadari
oraz mozliwoscig rozwoju zawodowego — w nie-
co mniejszym stopniu z zadowoleniem z relacji
z innymi czy wynagrodzenia.

3. Rozszerzenie Ja w miejscu
pracy a przywigzanie
organizacyjne

Przywigzanie do organizacji odzwierciedla
poziom identyfikacji pracownika z wartosciami
i celami obowigzujacymi w konkretnym miejscu
pracy, co przeklada si¢ na che¢ do pozostania
w nim. John P. Meyer i Natalie J. Allen (1991)
opisali trzy wymiary przywigzania organiza-
cyjnego: przywigzanie afektywne, normatyw-
ne i kontynuacyjne. Przywigzanie afektywne
oznacza identyfikowanie si¢ z organizacja oraz
che¢é angazowania si¢ w zwigzane z nig spra-
wy. Wigze si¢ ono z pozytywnymi uczuciami,
np. zadowoleniem, duma czy radoscig. Emocje
te wynikaja z faktu bycia czlonkiem konkret-
nej organizacji. Przywigzanie normatywne od-
nosi sie do potrzeby pozostania w organizacji
w zwigzku z poczuciem odpowiedzialnosci, lo-
jalnosci oraz moralnego obowigzku. Przywia-
zanie kontynuacyjne ma natomiast charakter
instrumentalny i wigze si¢ z przekonaniem, ze
rezygnacja z pracy w danej organizacji jest zbyt
kosztowna, nieoplacalna w kontekscie bilansu
zyskéw i strat (Meyer, Allen, 1991). Wyniki

badani dowodza, ze przywigzanie do organiza-
¢ji dodatnio koreluje z zaangazowaniem w pra-
c¢ oraz osigganymi rezultatami, cho¢ dotyczy
to gléwnie nowych pracownikéw — u oséb
majacych dlugi staz pracy w danej organizacji
relacja ta jest wyraznie stabsza (T.A. Wright,
Bonett, 2002).

Rozszerzenie Ja w pracy jest w najwickszym
stopniu powigzane z przywigzaniem afektyw-
nym. Potwierdzaja tobadaniaMclIntyre’aiwspét-
pracownikéw (2014), z ktérych wynika réwniez
to, ze czynnikiem, ktéry posredniczy pomiedzy
rozszerzeniem Ja w miejscu pracy a przywigza-
niem afektywnym, jest ogdlna satysfakcja z pra-
cy. Zdaniem Meyera i Allen (1991) pracownicy
rozwijajg w sobie silne afektywne przywiazanie
do organizacji, jezeli sg przekonani, ze spelniaja
oczekiwania stawiane przez pracodawce, oraz
odczuwaja satysfakcje wynikajaca z realizacji
ich potrzeb. Mozna zatem przewidywaé, ze $ro-
dowisko pracy, ktére stwarza pracownikom bo-
gate mozliwosci rozwoju (sprzyja rozszerzeniu
Ja), pozytywnie wplywa na budowanie emocjo-
nalnego przywiazania do organizacji.

4. Rozszerzenie Ja w miejscu
pracy a zaangazowanie
W prace

Zaangazowanie w prace lub organizacje cze-
sto jest ujmowane jako czynnik ksztaltujacy po-
stawy pracownikéw, w tym satysfakcje z pracy
i przywiazanie do organizacji (Hakanen, Bak-
ker, Schaufeli, 2006; Saks, Gruman, 2014).
Wilmar Schaufeli i wspétpracownicy (2002) de-
finiujg zaangazowanie w prace jako pozytywny,
powigzany z pracg stan umyslu przejawiajacy sie
w wigorze, oddaniu i zaabsorbowaniu.

Do najczesciej wymienianych wlasciwosci
srodowiska pracy wplywajacych na ksztaltowa-
nie zaangazowania pracownikow nalezg: szko-
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lenia, rozwdj i kariera, bezposredni przelozeni,
wspoblpraca, przyjazna atmosfera, wiasciwa oce-
na, placa, swiadczenia, komunikacja, sprawie-
dliwe traktowanie, zdrowie i bezpieczeristwo
(por. Coyle-Shapiro, Conway, 2005; Croston,
2008; Juchnowicz, 2012). Wymienione czyn-
niki charakteryzujace prace znajduja réwniez
odzwierciedlenie w modelu JD-R (Job Demand-
-Resources), w ktorym traktowane sa jako do-
starczane przez organizacje zasoby ulatwiajace
osiggniecie celéw oraz pozwalajace na zredu-
kowanie wymagan (Bakker, Demerouti, 2007).
Mozna przewidywaé, ze warunki i charakter
pracy sprzyjajace rozszerzeniu Ja poprzez stwa-
rzanie mozliwosci nabywania nowych zasobéw
oraz poszerzanie perspektyw pozytywnie wply-
waja na budowanie zaangazowania w prace.

5. Badanie wtasne

5.1. Cel badania

Celem prezentowanego badania bylo po-
twierdzenie rzetelnosci pomiaru oraz jedno-
czynnikowej struktury polskiej wersji skali po-
czucia rozszerzenia Ja w miejscu pracy. Ponadto
celem bylo ustalenie trafnosci skali PRJMP
poprzez weryfikacje nastepujacych hipotez:

H1: Im silniejsze poczucie rozszerzenia
Ja w miejscu pracy deklaruja osoby pracujace,
tym wyzszy jest ich poziom satysfakeji z pracy
w obszarze wykonywanych zadari oraz rozwoju
zawodowego.

H2: Im silniejsze poczucie rozszerzenia
Ja w miejscu pracy deklaruja osoby pracujace,
tym wyzsze jest ich przywiazanie afektywne do
organizacj.

H3: Im silniejsze poczucie rozszerzenia
Ja w miejscu pracy deklaruja osoby pracujace,
tym wyzsze jest ich zaangazowanie w prace.
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5.2. Metoda

Procedura i charakterystyka badanych oséb

W badaniu wzigto udzial tacznie N = 647
pracownikéw réznych organizacji. Wyniki po-
chodzg z dwdéch préb. Pierwsza prébe zebrano
na przelomie stycznia i lutego, drugg w listo-
padzie 2016 r. Respondenci zostali zaprosze-
ni do udzialu w anonimowym badaniu przez
uczestnikéw kursu metodologii badari spolecz-
nych realizowanego na Uniwersytecie Gdani-
skim. Kazdy student mial za zadanie zaprosi¢
do udzialu w badaniu nie wigcej niz trzy osoby,
ktore pracowaly dla konkretnej organizacji nie
krécej niz szes¢ miesiecy. Zaproszona do bada-
nia osoba otrzymala droga elektroniczng login
oraz hasto pozwalajace na jednorazowy dostep
do internetowej platformy badawczej, na ktorej
umieszczono ankiete sktadajaca sie z pytan de-
mograficznych oraz kwestionariuszy opisanych
w dalszej czesci artykutu.

W sktad préby 1 (IV = 339) weszli: pracow-
nicy mikro (20,9%), maltych (28,3%), srednich
(22,7%) i duzych (28,0%) organizacji. Osoby ba-
dane byty w wieku od 18 do 76 roku zycia (M =
=33,53; 8D = 12,24), a ich $redni catkowity staz
pracy wynosit M = 12,72 (SD = 12,24). Wsréd
respondentéw 205 oséb to kobiety (60,5%).
81,4% osob uczestniczacych w badaniu zajmo-
wala stanowiska niemenedzerskie (wykonawcze
lub specjalistyczne). Najwigcej oséb badanych
pracowalo w obszarze sprzedazy lub obstugi
klienta (34,8%), kolejno w ustugach (29,2%),
obszarze wsparcia (21,2%), najmniej w obsza-
rze produkeji (14,7%). W sktad préby 2 (IV =
= 308) weszli: pracownicy mikro (17,9%), matych
(26,6%), srednich (23,1%) i duzych (32,5%) orga-
nizacji. Osoby badane byly w wieku od 18 do
61 roku zycia (M = 33,82; SD = 11,66), a ich
sredni catkowity staz pracy wynosit M = 12,58
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(8D = 10,75). Wsréd respondentéw 176 o0sob
to kobiety (57,1%). 77,6% oséb uczestniczacych
w badaniu zajmowala stanowiska niemenedzer-
skie (wykonawcze lub specjalistyczne). Najwiecej
os6b badanych pracowalo w obszarze sprzedazy
lub obstugi klienta (39,0%), kolejno w ustugach
(24,4%), obszarze produkcji (19,8%), najmniej
w obszarze wsparcia (16,9%).

5.3. Narzedzia

Skala poczucia rozszerzenia Ja w miejscu pracy

Skala MclIntyre’a i wspotpracownikéw (2014)
zostala zaadaptowana do warunkéw polskich
dzigki przeprowadzonej procedurze ttumacze-
nia na jezyk polski oraz ponownie na jezyk ory-
ginalny (back-translation). Procedura ta zostala
dokonana przez dwéch psychologéw bieglych
w jezyku angielskim, a ostateczna wersja skali
zostala ustalona w toku ich dyskusji (gdy poja-
wily si¢ réznice pomigdzy tlumaczami). Skala
sklada si¢ z 14 pozycji odnoszacych si¢ do po-
ziomu zaspokojenia motywacji do rozszerzenia
Ja w réznych obszarach zwigzanych z wykony-
wang pracg (zob. tabela 1). Osoby badane udzie-
laty odpowiedzi na pytania w siedmiostopniowej
skali typu Likerta, zakotwiczonej od 1 — ,w ma-
tym stopniu”, do 7 — ,w duzym stopniu”.

Satysfakcja z pracy

Do pomiaru satysfakcji z pracy wykorzy-
stano skale SAT-20 (Jurek, w druku) badajaca
cztery czynniki satysfakcji zawodowej: satys-
fakcje z rozwoju zawodowego (pigé pozycji, np.
,Organizacja zapewnia mi mozliwos¢ udzialu
w atrakeyjnych szkoleniach i kursach zawodo-
wych”), satysfakcj¢ z wynagrodzenia (szes¢ po-
zycji, np. ,Otrzymuje atrakcyjne wynagrodzenie
w poréwnaniu z placami na rynku”), satysfak-
cj¢ z wykonywanych zadan (pig¢ pozycji, np.
»Zadania, ktére wykonuje, sa dla mnie cickawe

i atrakcyjne”) oraz satysfakcje z relacji ze wsp6t-
pracownikami (cztery pozycje, np. ,Moge liczy¢
na pomoc i wsparcie ze strony wspdlpracow-
nikéw”). Rzetelno§¢ pomiaru poszezegélnych
czynnikéw satysfakcji z pracy w niniejszym ba-
daniu podano w tabeli 3.

Przywigzanie do organizacji

Do pomiaru przywiazania pracownikéw do
organizacji zastosowano skale przywigzania do
organizacji Meyera i Allen (1991) w polskiej
adaptacji Augustyna Bariki, Agaty Wolowskiej
i Rézy Bazinskiej (2002). Narzedzie zbudo-
wane jest z 18 pozycji badajacych trzy rodza-
je przywigzania pracownikéw do organizacji
(po szes¢ pozycji na kazdg podskalg): afektywne
(np. ,Firma, w ktérej pracuje, ma dla mnie duze
znaczenie osobiste”), kontynuacyjne (np. ,Mam
poczucie, ze pozostanie w firmie jest dla mnie
koniecznoscia”) oraz normatywne (np. ,Gdy-
bym dostal oferte lepszej pracy, czulbym sie
nie w porzadku, odchodzac z mojej firmy”).
Zadaniem os6b badanych bylo oszacowanie na
pieciopunktowej skali, na ile zgadzaja sie z po-
szczegdlnymi stwierdzeniami (1 — ,catkowicie
si¢ nie zgadzam”; 5 — ,catkowicie si¢ zgadzam”).
Rzetelnos¢ pomiaru poszczegdlnych rodzajow
przywigzania w niniejszym badaniu podano
w tabeli 3.

Zaangazowanie w pracg

Do pomiaru zaangazowania w prace zasto-
sowano kwestionariusz UWES (Utrecht Work
Engagement Scale — Schaufeli, Bakker, 2004)
w polskiej adaptacji Anny Szabowskiej-Wala-
szezyk, Anny Marii Zawadzkiej i Martyny
Wojtas (2011). Narzedzie sktada si¢ z 17 stwier-
dzen, z czego szes¢ tworzy podskale wigor
(np. ,W pracy czuje, ze rozpiera mnie energia’),
pie¢ tworzy podskale oddanie (np. ,Jestem od-
dany swojej pracy”), a sze$¢ tworzy podskale
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zaabsorbowanie (np. ,Czas szybko plynie, kiedy
pracuje”). Dla kazdego ze stwierdzen osoba ba-
dana miata wskaza¢ w skali od 0 (,nigdy”) do
6 (,kazdego dnia”) czgstos¢ doznawania okre-
slonych odczué. Rzetelnos¢ pomiaru poszcze-
gélnych podskal zaangazowania w niniejszym
badaniu podano w tabeli 3.

Osoby badane w pierwszej prébie udzielaly
odpowiedzi na pytania zawarte we wszystkich
opisanych kwestionariuszach. Wyniki oséb
badanych w drugiej prébie dotycza wylacznie
skali poczucia rozszerzenia Ja w miejscu pracy.
Wyniki te zostaly zebrane w celu poszerzenia
pierwotnych analiz o poréwnania migdzy gru-
pami, uwzgledniajac hierarchie zajmowanego
stanowiska oraz wielko$¢ organizacji.

5.4. Wyniki

W pierwszym etapie analiz w celu potwier-
dzenia jednoczynnikowej struktury polskiej
wersji skali PRIMP wykonano konfirmacyjng
analiz¢ czynnikows (CFA). Do obliczen wyko-
rzystano $rodowisko R (R Development Core
Team, 2012) wraz pakictem lavaan (Rosseel,
2012). Uwzgledniajac szacunkowy charakter
skali odpowiedzi oraz niespelnienie wymogu
dotyczacego normalnosci rozkladéw odpo-
wiedzi na pozycje z kwestionariusza, w anali-
zie czynnikowej zastosowano estymator MLM
z korektg zaproponowana przez Alberta Satorre
i Petera M. Bentlera (1994). Poniewaz wyniki
skali PRJMP pochodzg z dwéch préb, przed ich
polaczeniem przeprowadzono wielogrupows
konfirmacyjng analiz¢ czynnikows (multigroup
confirmatory factor analysis — MGCFA) w celu
wykazania réwnowaznosci pomiaru w obu pré-
bach (Beaujean, 2014). W literaturze najcze-
$ciej opisywane s3 trzy poziomy réwnowaznosci
pomiaru: réwnowazno$¢ konfiguracyjna — gdy
konstrukt mierzony jest przez te same pozycje,
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réwnowazno$¢ metryczna — gdy tadunki czyn-
nikowe sg réwne w poréwnywanych grupach,
oraz réwnowazno$¢ skalarna — gdy ladunki
czynnikowe i wyrazy wolne s3 réowne w po-
réwnywanych grupach (Marsh, 1994; Milfont,
Fisher, 2010; Cieciuch, Davidov, Oberski, Al-
gesheimer, 2015). W celu okreslenia poziomu
réwnowaznosci pomiaru w prébach przyjeto
kryteria zaproponowane przez Fanga Fanga
Chena (2007), zgodnie z ktérymi réwnowaz-
no$¢ skalarna wystepuje, gdy réznica wartosci
CFI dla tego modelu w poréwnaniu z mode-
lem réwnowaznosci metrycznej nie jest wicksza
niz 0,01 oraz réznica wartosci RMSEA nie jest
wigksza niz 0,015.

Analiz¢ réwnowaznosci pomiaréw w obu
prébach wykonano w $rodowisku R z zasto-
sowaniem pakietu semTools (Hirschfeld, von
Brachel, 2014). Uzyskane rezultaty wskazuja na
réwnowazno$¢ skalarng pomiaréw w obu pré-
bach (wartoé¢ CFI dla modelu réwnowaznosci
skalarnej wyniosta 0,950 w poréwnaniu z war-
toscig CFI dla modelu réwnowaznosci metrycz-
nej, ktéra wyniosta 0,952; réznica RMSEA dla
poréwnywanych modeli wyniosta 0,001). Dalsze
analizy dotyczace struktury czynnikowej prze-
prowadzono na polagczonym zbiorze danych.

Testowany model jednoczynnikowy skali
PRJMP charakteryzuje si¢ dobrym dopasowa-
niem do danych: ?MLM = 417,99 (p < 0,01);
CFI = 0,95; TLI = 0,94; SRMR = 0,037,
RMSEA = 0,083 (90% PU: 0,077 — 0,089).
Eadunki czynnikowe poszczegdlnych pozy-
cji skali zamieszczono w tabeli 1. Dodatkowo
jednowymiarowo$¢ narzedzia potwierdzono
z zastosowaniem analizy réwnoleglosci (paral-
lel analysis): pierwsza warto$¢ wlasna czynnika
wyniosta 9,18, za§ druga 0,82. Wspélczynnik
spéjnosci wewnetrznej alfa Cronbacha wy-
niést 0,96. Uzyskane wyniki pozwalajg uznaé,
ze polska wersja skali PRJMP rzetelnie mierzy
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Tabela 1. Statystyki opisowe oraz warto$ci tadunkéw czynnikowych pozycji wchodzacych w sktad skali poczucia
rozszerzenia Ja w miejscu pracy

tadunek
Pozycja kwestionariusza
czynnikowy

W jakim stopniu dzieki wykonywanej
1. przez Ciebie pracy zdobywasz nowe 4,34 1,61 -0,19 -0,62 0,82
doswiadczenia?
Gdy jestes w swojej pracy, czy z powodu jej
2. wykonywania czujesz wieksza $wiadomos¢ 4,26 1,60 -0,18 -0,62 0,77
rzeczy i rzeczywistosci wokét Ciebie?

W jakim stopniu dzieki Twojej pracy wzrastaja

3. . e 417 1,63 -0,12 -0,78 0,83
Twoje mozliwosci osiggniecia nowych rzeczy?
W jakim stopniu dzieki Twojej pracy jestes

4. bardziej atrakcyjny jako pracownik w innych, 4,45 1,62 -0,34 -0,53 0,71
potencjalnych miejscach pracy?
Wiaki iU Twoi

5, vJaKim stopniu fwoja praca pomaga 416 171 -0,17 -0,87 0,83
(i rozwina¢ poczucie tego, jaka jestes osobg?
W jakim stopniu postrzegasz swojq prace

6. jako sposéb na rozwdj swoich umiejetnosci 416 1,69 -0,11 -0,80 0,86
osobistych?
C t i h jej

; zy czesto uczysz sie nowych rzeczy o swojej 425 176 o4 091 081
pracy?
W jakim stopniu Twoja praca jest zrédtem

8. ) . , 3,77 1,82 0,10 -098 0,81
ekscytujacych doswiadczen?
W jakim stopniu wykonywana przez Ciebie

9. praca pozwala Ci zréwnowazy¢ niektére 3,74 1,61 -0,01 -0,68 0,71
z Twoich osobistych stabosci?
W jakim stopniu czujesz, ze dzieki swojej

10. pracy potrafisz spojrzec na rzeczywistos¢ 410 1,68 -0,10 -0,83 0,81
z szerszej perspektywy?

W jakim stopniu wykonywana przez Ciebie

11. praca pozwolita Ci nauczyc sie nowych 453 1,59 -0,26 -0,69 0,85
rzeczy?
W jakim stopniu Twoja praca uczynita z Ciebie

12. 3,98 1,70 -0,10 -0,79 0,74
lepsza osobe?

. W jakim st§pr1iu'Tw9ja pr.aca.zvviekszy%a 435 171 028 073 071
szacunek, jakim inni ludzie Cie darzg?
W jakim stopniu Twoj iekszyta Twoj

i jakim stopniu Twoja praca zwiekszyta Twoja 463 162 033 065 085

wiedze?

Objasnienie: N= 647.
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Tabela 2. Globalne miary dopasowania testowania réwnowaznosci pomiaru PRIMP w grupach pracownikéw
zajmujacych rézne stanowiska oraz pracujacych w organizacjach réznej wielkosci

Zmienna grupujaca: hierarchia zajmowanego stanowiska

Rownowaznos¢ konfiguracyjna
Rownowazno$¢ metryczna

Rownowaznos¢ skalarna

Zmienna grupujaca: wielkos¢ organizacji

Rownowaznos¢ konfiguracyjna
Réwnowaznos¢ metryczna

Rownowaznos¢ skalarna

-n-m

861,84 231 0,943 0,080

887,88 257 0,940 0,077 0,003

923,94 0936 0,076 0,004
En - KR

10104 0,949 0,085

1038,0 347 0,948 0,081 0,004

1090,2 386 0,943 0,080 0,001

Objasnienie: trzy typy stanowisk: wykonawcze, specjalistyczne, menedzerskie; cztery wielkosci organizacji: mikro (mniej
niz 10 pracownikdw), mata (od 10 do 49 pracownikéw), $rednia (od 50 do 249 pracownikéw), duza (co najmnigj 250

pracownikéw).

jednowymiarows zmienng, jaka jest poczucie
rozszerzenia Ja w miejscu pracy.

W kolejnym etapie badania przeprowadzo-
no analize¢ réwnowaznosci pomiaréw PRJMP
w grupach pracownikéw zatrudnionych w orga-
nizacjach réznej wielkosci (mikro — mniej niz 10
pracownikéw, male — od 10 do 49 pracownikéw,
$rednie — od 50 do 249 pracownikéw, i duze —co
najmniej 250 pracownikéw), a takze w grupach
pracownikéw zajmujacych stanowiska na réz-
nych szczeblach w hierarchii (wykonaweze, spe-
cjalistyczne i menedzerskie). Celem tych analiz
bylo wykazanie, ze skala PRIMP charakteryzu-
je sie porownywalnymi wlasciwosciami psycho-
metrycznymi niezaleznie od wielkosci organi-
zacji czy zajmowanego stanowiska. Cel ten jest
szczegdlnie istotny w kontekscie ztozonosci po-
znawczej, jakg charakteryzujg si¢ pozycje ada-
ptowanej do warunkéw polskich skali PRIMP.
Obliczenia (MGCFA) ponownie wykonano
w $rodowisku R z zastosowaniem pakietu sem-
Tools. Wyniki analizy réwnowaznosci pomiaru
w grupach wyodrebnionych ze wzgledu na wiel-
kos¢ organizacji oraz hierarchie zajmowanego
stanowiska zawiera tabela 2.

Uzyskane wyniki wskazuja na réwnowaz-
no§¢ skalarng pomiaru w badanych grupach.
Wrynik ten pozwala uznaé, ze skala PRIMP za-
chowuje poréwnywalne wlasciwosci psychome-
tryczne zaréwno w przypadku badania pracow-
nikéw zajmujacych stanowiska menedzerskie,
jak i niemenedzerskie, zatrudnionych zaréwno
w mikro, malych oraz srednich, jak i duzych
organizacjach. Tym samym mozliwe jest po-
réwnywanie $rednich wynikéw we wszystkich
wymienionych grupach.

Przeprowadzona w dalszym etapie badania
jednoczynnikowa analiza wariancji (ANO-
VA) wykazala, ze $rednie wyniki pracowni-
kéw w zakresie PRIMP istotnie réznia si¢ ze
wzgledu na wielko$¢ organizacji (F[3, 643] =
= 3,04; p < 0,05). Najwyzsze $rednie wyniki
w skali PRIMP uzyskali pracownicy $rednich
firm (M = 4,40; SD = 1,33; n = 148) oraz mikro-
przedsiebiorstw (M = 4,36; SD = 1,28; n = 126),
nieco nizsze pracownicy matych firm (M = 4,16;
8D = 1,32; n = 178), a najnizsze duzych organi-
zacji (M = 4,01; SD = 1,41; n = 195). Uzyskane
dane wskazuja ponadto, ze $rednie wyniki pra-
cownikéw w zakresie PRJMP istotnie r6znig si¢
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réwniez ze wzgledu na zajmowane stanowisko
(F[2, 644] = 53,30; p < 0,01). Najwyzsze $rednie
wyniki w skali PRTMP uzyskali menedzerowie
(M = 4,87, SD = 1,27; n = 132), nieco nizsze
pracownicy zajmujacy stanowiska specjalistycz-
ne (M = 4,60; SD = 1,25; n = 190), a najnizsze
pracownicy zajmujacy stanowiska wykonawcze
(M =3,71; SD = 1,25; n = 325).

W kolejnym etapie analiz obliczono sta-
tystyki opisowe oraz wspélczynniki korelacji
7 Pearsona pomiedzy PRJMP a pozostalymi
badanymi zmiennymi. Celem tych analiz bylo
zweryfikowanie postawionych hipotez i tym
samym potwierdzenie trafno$ci polskiej wersji
skali PRJMP. Obliczenia wykonano na pod-
stawie wynikéw pochodzacych jedynie z proby
pierwszej (IV = 339). Tabela 3 poza macierza
korelacji zawiera réwniez statystyki opisowe
badanych zmiennych. Zgodnie z przewidywa-
niami im silniejsze jest poczucie rozszerzenia Ja,
tym: wyzszy poziom satysfakeji z pracy zaréwno
w obszarze wykonywanych zadan, jak i rozwoju
zawodowego (hipoteza 1), wyzsze przywigza-
nie afektywne do organizacji (hipoteza 2) oraz
wyzsze zaangazowanie w prace we wszystkich
trzech aspektach, tj. wigorze, oddaniu oraz za-
absorbowaniu (hipoteza 3).

6. Podsumowanie

Woezesniejsze  badania  przeprowadzone
w Stanach Zjednoczonych wykazaly, ze po-
czucie rozszerzania granic wlasnej osoby dzigki
pracy, ktéra si¢ wykonuje, i interakcji z inny-
mi osobami w miejscu pracy jest czynnikiem
korelujacym pozytywnie z przywigzaniem do
organizacji i wyzszym poziomem satysfakeji
z pracy (Mclntyre i in., 2014). Przeprowadzone
przez nas badanie w warunkach polskich po-
twierdzilo te zwigzki. Uzupelniajac poprzed-

nie badania, wykazalismy réwniez zwiazek

https://doi.org/10.15678/PJOEP.2016.10.04

pomiedzy rozszerzeniem Ja a zaangazowaniem
w prace w trzech aspektach: wigorze, oddaniu
oraz zaabsorbowaniu. Sa to wyniki zgodne
z wezesniejszymi badaniami nad motywacja
rozszerzenia pojecia Ja prowadzonymi w réz-
nych kontekstach spolecznych (np. wykazany
zwigzek rozszerzenia Ja z motywacja do dziala-
nia i dagzeniem do osobistych celéw — Mattingly
iin., 2012, Xuiin., 2010). Zgodnie z przyjetymi
hipotezami najsilniejszy zwiazek poczucia roz-
szerzenia Ja w miejscu pracy wykazano z satys-
fakcja z wykonywanych zadan, oddaniem pracy
oraz afektywnym przywigzaniem do organiza-
cji. Wyniki te potwierdzaja stusznos¢ koncep-
cji, ze rozszerzenie Ja w miejscu pracy powia-
zane jest gléwnie z postrzegana atrakcyjnoscia
realizowanych zadari i w dalszej perspektywie
z doswiadczaniem pozytywnych emocji wobec
organizacji. Osoby oddane pracy majg poczu-
cie, ze to, co robig, jest wazne i celowe, ma sens
oraz jest powodem do dumy. Realizowanie cie-
kawych, ambitnych i waznych dla danej osoby
zadan staje si¢ istotnym elementem budowania
jej tozsamosci. Jest rowniez Zrédlem poczucia
posiadania wewnetrznych zasobéw w posta-
ci kompetencji niezbednych do radzenia sobie
z wyzwaniami zawodowymi.

Uzyskane wyniki wskazuja takze na zwigzek
poczucia rozszerzenia Ja w miejscu pracy z in-
nymi zmiennymi niz przewidywane w ramach
hipotez. Wykazano, ze im silniejsze jest poczu-
cie rozszerzenia Ja w miejscu pracy, tym wiek-
sza jest satysfakcja z wynagrodzenia i relacji ze
wspoltpracownikami. Praca w warunkach sprzy-
jajacych poszerzeniu wilasnych zasobéw moze
by¢ Zrédlem wewnetrznej motywacji, ktéra
rzutuje na postrzeganie wartosci zewnetrznych
wzmocnien, takich jak wynagrodzenie i inne
$wiadczenia. Postrzeganie pracy jako atrakcyjnej
i waznej stanowi warto$¢ sama w sobie, co moze
wplywacé na oczekiwania wobec uposazania.
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Wyniki $wiadczace o pozytywnym zwiaz-
ku poczucia rozszerzenia Ja w miejscu pracy
z satysfakcja z relacji ze wspétpracownikami sg
spéjne z wynikami badan Stephena C. Wrighta
i wspétpracownikéw (2002), zgodnie z ktérymi,
gdy dominuje che¢ zdobywania nowych kom-
petencji i poszukiwania nowosci, ludzie przeja-
wiaja tendencje¢ do wlaczania innych oséb i grup
spolecznych w pojecie wlasnej osoby. Ciekawy
jest takze pozytywny zwigzek poczucia rozsze-
rzenia Ja z kontynuacyjnym przywigzaniem do
organizacji, ktére odzwierciedla tendencje do
utrzymania aktualnej sytuacji zawodowej bez
wprowadzenia zmian. Ten rodzaj przywigzania
silnie dodatnio koreluje z przywiazaniem afek-
tywnym, co moze poméc w wyjasnieniu uzy-
skanego wyniku. Wskazane s3 w tym przypad-
ku dalsze analizy, ktére jednak wykraczaja poza
cel niniejszego artykulu, jakim jest prezentacja
polskiej wersji skali PRJMP.

Wyniki poréwnan miedzy réznymi grupami
pracownikéw pozwalajg stwierdzi¢, ze najlep-
sze warunki do rozszerzenia Ja stwarza praca
w organizacjach sredniej wielkosci. Organizacje
te najprawdopodobniej zapewniajg swoim pra-
cownikom bardziej zréznicowane zadania oraz
wigkszy zakres odpowiedzialnosci w poréwna-
niu z organizacjami duzymi i jednoczesnie lep-
sze perspektywy rozwoju w poréwnaniu z mi-
kro i malymi przedsiebiorstwami. Zagadnienie
to wymaga dalszych badai. W niniejszych ba-
daniach wykazano ponadto, ze osoby zajmuja-
ce stanowiska menedzerskie odznaczajg sie sil-
niejszym poczuciem rozszerzenia Ja w miejscu
pracy niz pracownicy na stanowiskach specjali-
stycznych oraz wykonawczych. Wyjasnieniem
tych réznic moze by¢ wicksza zlozonos¢ i réz-
norodno§¢ pracy na stanowiskach kierowni-
czych. Najczeéciej praca menedzera kojarzy sie
takze z wigkszym prestizem i mozliwosciami
dalszego rozwoju zawodowego.

Nalezy wskaza¢ réwniez ograniczenia pre-
zentowanego badania i samej skali. Przede
wszystkim narzedzie wydaje si¢ relatywnie
trudne poznawczo, a zlozone pytania, ktére
ono obejmuje, moga sprawia¢ trudnosé czesci
badanych. Warto w przyszlosci sprawdzi¢, czy
zaréwno wlasnoéci psychometryczne skali, jak
i korelaty z satysfakcja z pracy beda podobne
niezaleznie od poziomu wyksztalcenia oséb
badanych. Dodatkowo w prezentowanym ba-
daniu nie uwzgledniliémy ogélnej samooceny,
ktéra w badaniach na prébach w warunkach
amerykariskich byla zwiazana z poczuciem
rozszerzenia Ja. Nie uwzglednilismy réwniez
skal mierzacych poczucie skutecznosci, ktére
wedlug modelu rozszerzenia Ja powinno by¢
zwigzane z wynikami naszej skali. Aby po-
twierdzi¢ wlasciwosci psychometryczne ska-
li, dalsze badania powinny takze koncentro-
waé si¢ na bardziej zréznicowanych prébach
pracownikéw.

Nalezy ponadto zwréci¢ uwage na nierepre-
zentatywng prébe oséb badanych, co ogranicza
mozliwo$¢ generalizacji uzyskanych wynikéw.
Na tym etapie prac skala PRIMP ma zastosowa-
nie przede wszystkim w badaniach naukowych.
Jej pelne zastosowanie w praktyce zarzadzania
zasobami ludzkimi wymaga opracowania norm
na podstawie badari na ogélnopolskiej prébie
pracujacych osob. Alternatywnym rozwigza-
niem jest zastosowanie — na potrzeby konkretnej
organizacji — norm lokalnych, co z kolei wymaga
udzialu w badaniu reprezentatywnej grupy oséb
pracujacych w danej organizacii.

Pomimo tych ograniczen chcemy podkresli¢,
ze polska wersja skali poczucia rozszerzenia
Ja w miejscu pracy jest narz¢dziem jednoczyn-
nikowym i rzetelnym. Skala ta w przyszlo-
§ci moze postuzy¢ do prowadzenia badan nad
zwigzkiem aktywnosci i interakcji pozwala-
jacych na rozszerzenie pojecia wlasnej osoby
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z czynnikami istotnymi zaréwno dla dobro-
stanu pracownikéw, jak i ich funkcjonowania
w $rodowisku pracy. Powstanie polskiej wersji
skali pozwala réwniez na prowadzenie badan
miedzykulturowych i dokonywanie poréwnarn
pomiedzy efektami rozszerzenia Ja wsréd pol-
skich pracownikéw i pracownikéw z parstw
anglojezycznych (a po powstaniu kolejnych wer-
sii jezykowych skali — na poréwnanie réwniez
z krajami z innych obszaréw kulturowych). Ska-
la rozszerzenia Ja w miejscu pracy, ktérej wlasci-
wosci przedstawilismy w artykule, jest wedlug
nas uzytecznym narzedziem przydatnym do
analizy poziomu oraz dynamiki zmian tozsa-
mosciowych wynikajacych z zaangazowania
w rozwijajaca Ja prace. Moze by¢ réwniez wyko-
rzystywana przez naukowcéw do analizy tego,
jakie charakterystyki $rodowiska pracy zwigza-
ne sg najsilniej z poczuciem rozszerzenia Ja oraz
w jakim stopniu owo rozszerzenie wplywa nie
tylko na zaangazowanie w prace, ale na uogél-
nione poczucie wiasnej skutecznosci. Narzedzie
to moze by¢ réwniez uzyteczne dla pracodaw-
céw chegeych okresli¢, na ile srodowisko pracy
i poziom wyzwan zwigzanych z zadaniami sg
optymalne dla pracownikéw. W tym kontekscie
przyszle badania nad poczuciem rozszerzenia
Ja w miejscu pracy moglyby dotyczy¢ tego, czy
zbyt ambitne, ekscytujace lub tez catkowicie
nowe aktywnosci i zadania z uwagi na swoja
trudno$¢ nie beda paradoksalnie prowadzi¢ do
mniejszego poczucia rozszerzania granic wla-
snej osoby.

Podsumowujac, naszym zdaniem dalsze ba-
dania z uzyciem skali poczucia rozszerzenia
Ja w miejscu pracy pozwola na doktadniejszg
analize subiektywnego odbioru $rodowiska
organizacyjnego przez pracownikow oraz na
uzupelnienie wynikéw wezesniejszych badan
z obszaru psychologii pracy i szeroko rozumia-
nej psychologii spoleczne;.
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Wydarzenia/Events

Sprawozdanie z miedzynarodowej
konferencji naukowej ,,IAREP/SABE
Conference 2016: Behavioural Insights
in Research and Policy Making”

8-10 lipca 2016 r., Wageningen, Holandia

Anna Potec¢

SWPS Uniwersytet Humanistycznospoteczny, Il Wydziat Psychologii we Wroctawiu,

apolec1@st.swps.edu.pl

W dniach 8-10 lipca w Wageningen w Ho-
landii odbyta si¢ miedzynarodowa konferencja
naukowa zorganizowana przez dwa stowarzy-
szenia: IAREP (the International Association for
Research in Economic Psychology) oraz SABE
(the Society for the Advancement of Behavioral
Economics). Konferencja ta, jak co roku, umoz-
liwilta prezentacje¢ najnowszych wynikéw badar,
a takze wymiang pogladéw pomiedzy badacza-
mi zainteresowanymi psychologia ekonomiczng
oraz ekonomig behawioralng. Podczas konferen-
cji zostaly wygloszone cztery wyklady plenarne,
odbyly si¢ 52 sesje tematyczne w ramach o$miu
réwnoleglych sesji oraz sesja plakatowa, w toku
ktérej mozna bylo zapozna¢ sie z 26 plakata-
mi. Konferencja zostala zorganizowana przez
badaczy z Wageningen University, Economics
of Consumers and Households Group: Gerrita
Antonidesa, Michela Handgraafa, Karen van
der Heide oraz Dineke Wemmenhove.

Oficjalnego otwarcia konferencji dokonal
Gerrit Antonides, wyglaszajac krétkie prze-
méwienie m.in. o historii powstania instytu-
cji Behavioural Insight Team i jej wplywie na
wdrazanie ekonomii behawioralnej do polityki.

Przedstawiono réwniez tematyke wyktadéw
plenarnych wraz z ich autorami oraz oméwiono
wybrane sesje naukowe.

Pierwszy wyklad plenarny w ramach wy-
kiadéw im. Herberta Simona wyglosit Cass R.
Sunstein z Harvard Law School. Tematyka wy-
ktadu dotyczyla preferencji ludzi w kontekscie
nudges, rozumianych jako cechy w spoleczen-
stwie, ktére wywieraja wplyw na ludzkie wy-
bory bez stosowania przymusu lub zachet mate-
rialnych. Nudges mozna podzieli¢ na te, ktére sa
przetwarzane automatycznie (system 1), jak np.
znaki czy domyélne reguly, oraz te, ktére wy-
magajg $wiadomego przetwarzania (system 2),
jak np. analizowanie informacji statystycznych.
Przeprowadzone badania wskazuja, ze w spra-
wach waznych wigkszo$¢ ludzi preferuje nudges
zwigzane z systemem 2, przy czym poproszeni
o to, aby zalozy¢, ze nudges zwiazane z syste-
mem 1 sg bardziej efektywne, zmieniaja swoje
preferencje.

Kolejny wyklad plenarny wyglosit Erwin
Bulte z Wageningen University. Tematyka
wykltadu dotyczyla tego, czy awersja do strat
zaobserwowana u mieszkaricow Afryki moze
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wplynaé na wzrost produktywnosci pracy oraz
czy zachowania oséb badanych ksztaltowane sg
przez efekt zakotwiczenia lub efekt utopionych
kosztéw.

Eldar Sharif z Princeton University wyglo-
sit trzeci wyklad plenarny w ramach wyktadow
im. Daniela Kahnemana. Skupit si¢ on na prze-
gladzie badan, ktére poruszaja tematyke nie-
dostatku i wywolanych nim decyzji. Zgodnie
z wynikami tych badan ludzkie zachowania sg
mniej efektywne w sytuacji odczuwalnego bra-
ku niezaleznie od tego, czy jest to brak czasu,
pieniedzy, czy nawet towarzystwa. Omoéwio-
ne zostaly réwniez konsekwencje niedostatku
(gléwnie biedy) oraz projektowanie i wdrazanie
programéw politycznych zwigzanych z niedo-
statkiem.

Ostatni wyktad plenarny, wygloszony przez
Catherine Eckel z Texas A&M University,
dotyczyt kwestii zwigzanych z terroryzmem.
Podczas wyktadu wskazano na wage prowadze-
nia badan w tej tematyce oraz zaprezentowano
metode, ktéra pozwala na testowanie zachowari
zwigzanych z terroryzmem w laboratorium.
W jednych z prezentowanych badan wskazano
na wystepowanie zjawiska skrajnego poswie-
cenia, ktére przejawialo si¢ zrezygnowaniem
ze swoich zarobkéw w celu zranienia cztonkéw
innej grupy.

Kazdy z uczestnikéw konferencji zgodnie
ze swoimi preferencjami mogl takze wystu-
cha¢ wybranych referatéw sposréd okoto 160
ogélem. Tematyka sesji byla zréznicowana
i dotyczyta probleméw finansowych, ubezpie-
czeni, zanieczyszczenia Srodowiska, zdrowia,
ryzyka, gospodarki domowej, konsumpciji,
dzieci, moralnych zachowan, osobowosci, gier,
podejmowania decyzji, heurystyk, preferen-
cji spolecznych, dobrego samopoczucia, rynku
oraz podatkéw. Przygotowane zostaly réwniez

specjalne sesje oraz warsztaty poruszajgce m.in.
tematyke zdrowia publicznego, funkcjonowania
firm, §rodowiska, przedsigbiorczosci czy inno-
wacji. Podczas jednej ze specjalnych sesji odby-
ta si¢ prezentacja raportu Unii Europejskiej pt.
Bebavioural Insights Applied to Policy polaczona
z dyskusja, natomiast Martin Kocher, Stefan
Schulz-Hardt (redaktorzy naczelni ,Journal
of Economic Psychology”) oraz Maarten van
Twisk (z wydawnictwa Elsevier) poprowadzili
warsztaty dotyczace tego, jak przygotowaé ar-
tykuly naukowe, by doczekaly si¢ one publikaciji
w renomowanych czasopismach.

Dodatkowo
konferencji odbyly si¢ warsztaty dla mlodych

dzien przed rozpoczeciem

naukowcow, podczas ktérych studenci przed-
stawili wyniki swoich badan. Mieli oni réw-
niez mozliwos¢ konsultacji swoich projektéw
badawczych z doswiadczonymi naukowcami
oraz uczestnictwa w konkursie na najlepszy
projekt badawczy. Konkurs ten, jak co roku
przygotowany przy wspolpracy z wydawnic-
twem naukowym Elsevier, zostal ogloszony
przez organizatoréw przed konferencja w celu
zwigkszenia jakosci pracy naukowej wykony-
wanej przez doktorantéw. Jego wyniki zostaly
ogloszone podczas uroczystej kolacji, a w sktad
jury weszli: Mark Pingle (przewodniczacy), Eva
Hofmann, Giuseppe Attanasi oraz Leonhard
Lades. Pierwsze miejsce oraz nagrode w wy-
sokosci 500 euro otrzymaly ex aequo: Friederi-
ke Lenel za pracg Insurance and Solidarity oraz
Margarita Leib za prace Unethical Reciprocity.
Trzecie miejsce zajal Stephan Jagau za prace
Shift Happens: An Experimental Comparison of
Conformity Theory and Diffusion of Responsibility
Theory. Wszystkie nagrodzone osoby otrzymaty
réwniez darmowy dostep do czasopisma nauko-
wego ,Journal of Economic Psychology”.
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W konferencji zorganizowanej w Wage-
ningen wzi¢lo udzial ponad 250 oséb. Wsréd
uczestnikéw poza psychologami i ekonomi-
stami mozna bylo spotka¢ osoby zajmujace si¢
m.in. administracjag biznesows, marketingiem
czy zachowaniem konsumentéw, co wskazuje
na interdyscyplinarno$¢ omawianego wydarze-
nia. Konferencja IAREP/SABE organizowana
jest réwniez z mysla o mlodych badaczach —
umozliwia im rozwéj poprzez wspélprace z do-

Wydarzenia/Events

$wiadczonymi naukowcami. Warto wspomnie¢,
ze konferencja ta zostala zorganizowana m.in.
dzigki wsparciu finansowym Royal Dutch Aca-
demy of Sciences, the Behavioural Insights Net-
work of the Dutch Goverment oraz wydawnic-
twu Elsevier. Konferencja IAREP/SABE jest
wydarzeniem cyklicznym — nastepna jej edycja
odbedzie si¢ 3—6 wrzesnia w Riszon le-Cijjon
w Izraelu.
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Recenzja ksiazki/Book review

Recenzja ksigzki Dana Ariely'ego
,Szczera prawda o nieuczciwosci.
Jak oktamujemy wszystkich,

a zwtaszcza samych siebie”

Agata Ggsiorowska

SWPS Uniwersytet Humanistycznospoteczny, Il Wydziat Psychologii we Wroctawiu,

agasiorowska@swps.edu.pl

Dan Ariely jest znanym i nagradzanym au-
torem bestselleréow — wydanych takze w Polsce
ksiazek pt. Potgga irracjonalnosci i Zalety irracjo-
nalnosci. Szczera prawda o nieuczciwosei (2017,
Sopot: Smak Stowa) to jego trzecia ksigzka
popularnonaukowa. Przede wszystkim jednak
Ariely jest profesorem psychologii i ekonomii
behawioralnej na Duke University, i to profe-
sorem znakomitym — jego wyklady cieszg si¢
olbrzymia popularnoscig, jest on autorem kil-
kuset publikacji w czasopismach naukowych
i nie mniejszej liczby artykuléw w czasopismach
popularnonaukowych i codziennych, takich jak
»1he Wall Street Journal” czy ,The New York
Times”. Juz samo nazwisko Ariely'ego jest naj-
lepszg rekomendacja lektury jego nowej ksiazki,
ktéra skiania do refleksji na temat tego, co ozna-
cza uczciwo$é i nieuczciwosé zaréwno wtedy,
kiedy oceniamy innych ludzi, jak i wtedy, gdy
patrzymy na samych siebie.

Ariely analizuje, kiedy i dlaczego bywamy
nieuczciwi, opierajac si¢ na zalozeniu, ze ludzie
z jednej strony chcag mie¢ korzysci z oszustwa
(motywacja ekonomiczna), z drugiej jednak —
cheg uwazag si¢ za dobrych i moralnych (moty-
wacja psychologiczna). Swoja teori¢ autor prze-
ciwstawia teorii Gary’ego Beckera, ekonomisty,

ktory zakladal, ze skfonnos¢ do oszukiwania
motywowana jest maksymalizowaniem oczeki-
wanej uzytecznosci swojego zachowania, a wigc
zalezy od prawdopodobienstwa wykrycia oszu-
stwa oraz od wysokosci potencjalnych zyskow
z oszukiwania i potencjalnych kar za zostanie
przylapanym na oszukiwaniu. Ariely pokazuje,
ze wielko$¢ zysku, kara za zostanie zlapanym
czy szansa na takie wydarzenie maja zaskaku-
jaco niewielki wplyw na ludzkie zachowanie
i sklonnoé¢ do oszukiwania, natomiast realny
wplyw na takie zachowania majg m.in. zdol-
nos¢ do zracjonalizowania zachowania, to, czy
zachowanie dotyczy bezposrednio pieniedzy,
czy tez np. produktéw, konflikt intereséw, wy-
czerpanie, kreatywno$¢ i wyobraznia, kontakt
z podrébkami, $wiadectwa falszywych osia-
gnie¢, bycie $wiadkiem nieuczciwych postep-
kéw innych ludzi czy tez troska o pozostatych
cztonkéw naszego zespolu. Na zmniejszenie
nieuczciwosci wplywaja za$ takie czynniki, jak
przypomnienia moralne, kodeksy honorowe czy
zobowigzania do moralnego zachowania, a wigc
np. podpisanie deklaracji o nie$cigganiu na eg-
zaminie czy tez §wiadomo$¢ nadzoru, chocby
i w postaci obrazka przedstawiajacego patrzace
na nas oczy. Inaczej méwiac, Ariely polemizuje
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z zalozeniem, ze oszustwo, podobnie jak wiek-
szo$¢ decyzji, opiera si¢ na racjonalnej analizie
kosztéw i korzysci, i twierdzi, ze to, czy zacho-
wujemy si¢ w sposéb etyczny, czy tez nie, zalezy
od wielu czynnikéw, ktérym daleko do zlotego
standardu racjonalnosci.

Ariely bada nieetyczne zachowania w §ro-
dowisku osobistym, zawodowym i politycznym
oraz ich wplyw na nas wszystkich, nawet jesli
przy$wiecajg nam wysokie standardy moralne.
W Szczerej prawdzie o nieuczciwosti Ariely obja-
$nia wigc m.in., dlaczego o niektérych rzeczach
jest tatwiej ktamac¢ niz o innych oraz co zrobi¢,
zeby ludzie nie oszukiwali w zeznaniach podat-
kowych, ale takze wskazuje, jakie praktyki biz-
nesowe otwierajg droge do nieetycznych zacho-
wanl, zaréwno tych podejmowanych umyslnie,
jak i nieumyslnie.

Nalezy réwniez podkresli¢, ze Ariely przed-
stawia swéj wywéd, odwolujac si¢ do wynikow
eksperymentéw z zakresu psychologii moral-
nosci, psychologii spolecznej i ekonomii beha-
wioralnej, ktorych w przewazajacej wigkszo-
$ci byl autorem, ale takze do swoich wlasnych
doswiadczen zyciowych i do obserwacji $wiata
wokoét nas.

Lektura ksiazki Szczera prawda o nieuczci-
wosci moze byé¢ bardzo interesujaca zaréwno
dla psychologéw, jak i laikéw. Z jednej strony
uzmystawia nam, ze nikt nie jest wolny od pro-
blemu oszukiwania, choé wickszo$¢ ludzi uwa-
za si¢ za uczciwych. Na szczescie ludzie raczej
maja sklonno$¢ do tego, zeby oszukiwaé ,tylko
troszke”, zachowanie takie pozwala nam bo-
wiem caly czas uwaza¢ si¢ za osoby o wysokich
standardach moralnych. Ariely uzmystawia nam

nasze ograniczenia, ale pokazuje réwniez, co
wplywa korzystnie na nasza uczciwos$¢ i moze
pomoéc nam w osiggnieciu wyzszego poziomu
etycznego w zyciu osobistym i zawodowym.
Z tej perspektywy to madra ksigzka, dzieki
ktorej kazdy czytelnik moze sta¢ si¢ cho¢ tro-
che lepszym czlowickiem. Z drugiej jednak
strony jest to ksigzka napisana z werwg i zaan-
gazowaniem, bardzo barwnym jezykiem, pel-
na zabawnych przykladéw, ktérg czyta si¢ jak
najlepszy kryminal, a nie jak ksigzke naukowa.
Co wigcej, eksperymenty Ariely’ego — czy pro-
wadzone w laboratorium, czy tez w warunkach
naturalnych (a wigc z udzialem ludzi, ktérzy nie
wiedzg, ze biorg udzial w badaniu) — jakkolwiek
w wickszosci dos¢ proste, s bardzo pomystowe
i eleganckie. Ariely opisuje je z duzg dbaloscia
o szczeg6ly metodologiczne, tak by kazdy mogt
zrozumie¢, w jaki sposéb byly one przeprowa-
dzane. Pokazuje takze tok rozumowania, ktéry
prowadzit jego i jego wspélautoréw od badania
do badania i pozwolil na wycigganie ogélnych
wnioskéw. Z tego punktu widzenia ksigzka
Ariely’ego (podobnie jak jego poprzednie ksigz-
ki) jest doskonalym podrecznikiem i poradni-
kiem dla mlodych adeptéw psychologii, ktérzy
chcieliby sie dowiedzie¢, jak prowadzi¢ badania
na najwyzszym poziomie.

Uwazam, ze Szczera prawda o nieuczciwosci
— wraz z oryginalnymi artykutami naukowymi,
naktérych opiera si¢ Ariely w swojej ksiazce — po-
winna by¢ lekturg obowigzkows dla wszystkich
naukowcow, ktérzy cheg popularyzowaé wyniki
swoich badan. Ariely $wietnie rozumie potrzeby
zwyklego czytelnika i dobrze wie, jak pisaé przy-
stepnie, ale bez nadmiernych uproszczen.
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Akademickie

Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej (ASPE)

Akademickie Stowarzyszenie Psychologii Ekonomicznej jest
organizacja naukowa gromadzacg badaczy z takich dziedzin, jak:
psychologia ekonomiczna, ekonomia behawioralna, ekonomia
eksperymentalna, finanse behawioralne, psychologia organizacji.
Czlonkami ASPE s3 réwniez praktycy: menedzerowie, anality-
cy finansowi, badacze rynku czy specjalisci z zakresu reklamy.

Do gléwnych celéw ASPE nalezg popularyzacja zastosowari
psychologii w ekonomii, a w szczegélnosci w przedsiebiorczosci,
finansach, reklamie, marketingu, public relations i zarzadzaniu
ludZmi oraz dziatanie na rzecz transferu najnowszych osiagnieé
psychologii ekonomicznej do gospodarki. Cele te realizowane
sg poprzez prowadzenie badan naukowych oraz promowanie
i wspieranie inicjatyw naukowych z obszaru szeroko rozumianej
psychologii ekonomiczne;.

Zapraszamy do odwiedzenia strony internetowej stowarzy-
szenia: http://www.aspe.info.pl/
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